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Γράμματα στο "ΝΑΙ" 
Η Δ ΥΝΑΜΙΣ δίνει ... 
δύναμη στο ΝΑΙ! 

Αγαnnτέ κ. Σπύρου, 

Ξεφυλλίzοντας το 240 τεύχος 
του 'ΆΣΦΜΙΣΤΙΚΟΥ ΝΑΙ" ένιωσα 
τnν ανάγκn να σας στείλω τnν 
επιστολri auτri και να σας συγχαρώ 
για το ωραίο έργο που επιτελείτε 
μέσα σrnv Ασφαλισrικιi μας Αγορά. 

Σαν παλιός ασφαλιστriς που έχω 
συμnλnρώσει 35 χρόνια μέσα στnv 
αγορά μας auτri και έχοντας δια­
θέσει πολλά χρόνια ασχολούμενος 
με τα κοινά, νομίzω πως έχω τnν 
ευχέρεια να ξεχωρίzω τα φροντι­
σμένα ασφαλιστικά έντυπα που, θα 
συμφωνriσετε μαzί μου , είναι ελά­
χιστα. 

Το ' ΆΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ" στα 24 
τεύχn που κυκλοφόρnσε μέχρι 
τώρα, διατri,:>nσε ένα υψnλό επί­
πεδο και σας εύχομαι να συνεχίσετε 
κρατώντας πάντα το περιοδικό στο 
ίδιο επίπεδο. 

Με φιλικούς χαιρετισμούς 
Νικόλαος Σταματόπουλος 

Διευθύνων Σύμβουλος "Δ ΥΝΑΜΙΣ" 

Εντυπώσεις για 
το περιοδικό "ΝΑΙ" 

1) Ο τίτλος του περιοδικού ΝΑΙ 
δnλώνει θέσn και niσrn. 
2) Το θαυμάσιο φύλλο του περιο­
δικού. 
3) Η εκπλnκτικri φωτογραφία. 
4) Η ευαισθnσία που βγαίνει μέσα 
από αυτό το περιοδικό γύρω από τις 
ασφαλίσεις σαν να επρόκειτο για 
περιοδικό τέχνnς. 

5) Οι αξιόλογες nαρατnρriσεις του 
εκδότn, n ευαισθnσία του και προ 
πάντων n Ανθρωπιά του!!!! 
6) Οι έξυπνοι τρόποι προσέγγισnς 
των πελατών που υποδεικνύει ο εκ­
δότnς και οι θαυμάσιοι nαραλλnλι­
σμοί του. 
7) Το υπέροχο ποίnμα "οι Αρειανοί" 
τnς κ. Παντελri. Και μόνο ότι επέλεξε 
αυτό το noinμa ο εκδότπς, δείχνει 
τnν ανnσυχία του και τnν αnέραντn 
nροσnάθεια να μείνει Άνθρωπος. 
8) Οι καταπλnκτικές και παραδει­
γματικές ιστορίες του, προκειμένου 

να εμφυσriσει θάρρος, δύναμπ, 
riθος, ανθρωπιά , σεμνότnτα σ' ένα 
καλό ασφαλιστri. 

Με τις καλύτερες ευχές μου για 
Επιτυχία 

Με εκτίμπσn και θαυμασμό 
στο πρόσωπό σας 

Στέλλα Γανωτή 

Ευγνωμοσύνη στο ΝΑΙ 
και στην 

ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤ ΑΝΝΙΚΗ 
Αγαnnτέ ~- Σπύρου, 

Είμαι και εγώ ένας από τους ανα­
γνώστες του θαυμάσιου περιοδικού 
σας, πιστεύοντας ότι είναι το πλέον 
αnαραίτnτο εργαλείο στπν υnnρε­
σία του σύγχρονου ασφαλιστri. 

Η ύλn που nαρουσιάzεται στο 
περιοδικό είναι ενδιαφέρουσα και οι 
nλnροφορίες σε ό,τι αφορά τις 
ασφάλειες zωής απόλυτα κατα­
τοπιστικές. Πιστεύω εnίσnς ότι 
τόσο εσείς, όσο και το εnιστnμο­
νικό προσωπικό που συνεργάzεστε, 
προσφέρετε σnμαντικές υnnρεσίες 
στn σύγχρονn κοινωνία μας και 
ιδιαίτερα στους αναγνώστες. 

Παράλλπλα, με τnν ευκαιρία τnς 
αnοστολriς τnς συvδρομriς μου, 
θα riθελα μέσω τnς εnιστολriς μου, 
να εξάρω τις προσπάθειες των κων 
ΛΕΟΠΟΥΛΟΥ ΠΑΝΑΓΙΩΤΗ και 
ΣΚΟΥΛΑΤΟ)' ΔΗΜΗΤΡΙΟΥ, Διευ­
θυντού περιφερειακriς του υnοκ/ 
τος Πανόρμου και manager αντί­
στοιχα, για τnν στriριξn που μου 
παρέχουν, παρά τnν μακρόχρονn 
απουσία μου από τnν nεριοχri Αθn­
νών για οικογενειακούς λόγους. 
Στα πρόσωπά τους ξεχώρισα τnν 
ανθρωπιά που τόσο λείπει σriμερα 
από τn zωri μας, αλλά και τn σωστri 
κaθoδriynσri τους σε ε \ γγελματι­
κά θέματα. 

Πραγματικά παρά τις δ σκολίες 
που όλοι γνωρίzουμε στον κλάδο, 
μου δίνουν κάθε μέρα και nε ισσό­
τερn δύναμn να συνεχίσω αυτ · που 
πίστεψα στnν ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑ ΙΝΙ­
ΚΗ, τnν εξυnnρέτnσn των αναγ · ν 
του σύγχρονου εργαzόμενου κ ι 
τnν άμεσn εnίλυσn .των ασφαλιστι 
κών θεμάτων που τον απασχολούν. 

"ΝΑΙ" • ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ - ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 1993 

Εύχομαι να έχετε τnν δυνατό­
τnτα να δnμοσιεύσετε μέρος rΊ όλn 
τnν εnιστολri μου. 

Κώστας Μυστηρίδης 
ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ ΖΩΗΣ 

Το ΝΑΙ επιτυχημένο και 
απαραίτητο για 
ασφαλιστές και 

Managers 
Αγαnnτέ Βαγγέλn, 

Εύχομαι κατ' aρxri, ύστερα από 
τις καλοκαιρινές διακοπές μας ΚΑ­
ΛΟ ΧΕΙΜΩΝΑ με ΥΓΕΙΑ και ΕΠΙ­
ΤΥΧΙΕΣ. 

Με σχετικά λίγn καθυστέρnσn, 
λόγω των διακοπών μας, έρχομαι να 
σε ευχαριστriσω θΕΡΜΑ για τnν 
ΑΨΟΓΗ από κάθε άποψn πορουσί­
ασn των εγκαινίων του Υnοκ/τος 
μου. 

Με τιμά ιδιαίτερα, που μέσα από 
το τόσο πετυχnμένο και απαραίτnτο 
για ασφαλιστές και r.1anagers πε­
ριοδικό σου, κατέλαβε για πρώτn 
ίσως φορά τρεις ολόκλrφες σελί­
δες n αναφορά σου. 

Δείχνει n ενέργειά σου auτri 
πόσο πολύ ξέρεις σαν συνάδελφος 
να εκτιμάς το τόσο δίισκολο και 
αποφασιστικό έργο μας σαν mana­
gers στnν ασφαλιστικri βιομπχανία. 

Και πάλι σ' ευχαριστώ για τα 
τόσα "μπράβο" στnν 20χρονn προ­
σφορά στnν εταιρία μας. 

Με αγάπn 
Κώστας Α ναγνόπουλος 

Δ/ντriς Υnοκ/τος INTERAMERICAN 
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Άγια νύχτα σε προσμένουν 
με χαρά οι Χριστιανοί 
και με πίστη ανυμνούμε, 
τον Θεό δοξολοyούμε 
μ' ένα στόμα, μια φωνή. 

Η ψυχή μας φτερουγίζει 
πέρα στ' άγια τα βουνά 
όπου ψάλλουν οι αyyέλοι 
απ' τα ουράνια θεία μέλη 
στον Σωτήρα "ωσαννά". 

Στης Βηθλεέμ ελάτε όλοι 
τα βουνά τα ιερά 
και μ' ευλάβεια μεγάλη 
κει που άγιο φως προβάλλει 
προσκυνήστε με χαρά. 

Η yέννησlt' τοu Χ;~τοιί και οι μάγοι (ΙΕΡΆ ΜΟΝΗ ΜΕΓ ΑΛΟΥ ΜΕΤΕΩΡΟΥ) 
Έκδοση (INTERAMERICAN 1990) 
( 



"Ή Παρθένος σήμερον τόν ύπερούσιον τίκτει, κώ ή 

yή τό σπήλαιον τώ άπροσίτω προσάγει· αyyελοι μετά 
ποιμένων δοξολοyούσι, μάγοι δέ μετά άστέρος 
όδοιπορούσι·δι' ήμάς yάρ έyεννήθη παιδίον νέον, ό πρό 
αιώνων Θεός". 

v · λιάδες χείλη και καρδ1ές βράδυ Χριστουγέννων θα ψάλλουν στον δικό τους ρυθμό 
~ω φέτος ύμνους Χρωτουγέννων μπροστά σε κάπο10 τέμπλο στ1ς ορθόδοξες 
εκκλησiες. 

Χ1λ1άδες ευχαρωτiες, χ1λ1άδες ευχές, χ1λ1άδες παρακάλ1α μυστ~κά σαν λαμπάδες κω 

κεράκ~α από τα εκατομμύρ1α Ελλήνων "όπου γης". Χ1λ1άδες ξενητεμένα ελληνόπουλα 

θ' αφήσουν τ1ς κρύες πρωτεύουσες, τα μεγαθήρ~α, τους "σ1δηροποληωμούς", τους 

1σχυρούς της γης κω τους συννεφ~ασμένους ουρανούς τους κω θα 'ρθουν να πέσουν 

γονατωτοi να μεταλάβουν, να πάρουν αντiδωρο, να πάρουν πολη1σμό, να πάρουν φως, 

να πάρουν ζωή, να μ1λήσουν τη γλώσσα της αγάπης στην μο~ !l ελλην1κή 
που δ1άλεξε να γραφεi η Αγiα Γραφή ... "Έπησκέψατο ήμάς ε ' Σωτ " 

ανατολή ανατολών καf oi έν σκότε1 καί σκ1ά εϋρομεν 
Παρθένου ετέχθη ό Κύρ1ος". 

Το τέμπλο τοu Μεyάλοu Μετεώροu, 14ος Αιών. 
Εικόνα Παναγίας 1790 • Χριστού 1552. 



Το CNN, οι Έλληνες ασφαλιστές 
• 

και οι καμιιανες 

της Αγίας Τριάδας Αγρινίου! 

Η
Αγία Τριάδα Αγρινίου είναι περιοχιi, 
συνοικία και εκκλnσία στην nόλn του 
Αγρινίου που έτυχε να μεγαλώσω στα 

nαιδικά μου χρόνια εκεί γύρω στη δεκαετία 
του 60. 

Μέρες Χριστουγέννων δύο πράγματα 
μου έμειναν αξέχαστα. Οι καμπάνες της Αγίας 
Τριάδος που μας καλούσαν νύχτα Χριστου­
γέννων και οι ξενιτεμένοι nou γύριzαν αnό 
διάφορα μέρn του κόσμου κι ιiτανε nαρόντες 
στην φωτισμένn εκκλnσία. Μότο δε~ό τέ­
μπλο nou καθόμαστε τα nαιδιά, ξεχώριzα τους 
"ξένους" με τα ακριβά ρούχα, τις γυναίκες 
με τα κόκκινα nαλτά , τα λουστρίνια μαύρα 
nαnούτσια, τα μικρά τους nou τα κρατούσαν 
κοντά τους και δεν έρχονταν μαzί μας. Πά­
λευα να nάρω αnάντnσn, nώς νάνοι εκεί 
μακρυά σ' άλλες πολιτείες, στην Αμερικιi, 
στην Ιταλία , στη Γερμανία , στην Αυστραλία ... 
Δεν μπορούσα να εξnγιiσω γιατί άφnναν τις 
ξακουσμένες χώρες κι έρχονταν εκεί σης 
φτωχογειτονιές μας. 

Πολλά χρόνια αργότερα που έτυχε να 
επισκεφτώ τις μεγαλύτερες πρωτεύουσες 
του κόσμου , βριiκα την οnάντnσπ για τους 
ξενιτεμένους Έλλnνες nou ξοδεύουν τους 
μισθούς ενός χρόνου γιο να κάνουν λίγες 
μέρες Χριστούγεννα σε κάποια Αγία Τριάδα 
J<αι ν' ακούσουν τις καμπάνες της λειτουργίας 
στα χωριουδάκια και τις γειτονιές της nα­
τρίδας, στην Ήπειρο, την Κριiτn, στη Μακε­
δονία, στη Θεσσαλία, στην Πελοπόννnσο, στη 
θράκn, στα νnσιά .. . 

Αυτές τις γειτονιές , αυτές τις φωτισμένες 
μορφές απ' τα κεριά και τις λαμπάδες Χρι­
στουγέννων, αυτά τα φώτα που ανάβουν 
ένα-ένα μέσα στη νύχτα , σπίτι το σπίτι, χωριό 
το χωριό, πόλn την πόλπ, δεν τα βρίσκεις σnς 
κρύες nατρίδες της ξενmάς. Αυττi την αγάπn 
"μέρα που είναι σιiμερα" , αυτά τα "Χρόνια 
Πολλά Γιώργο", "Χρόνιο Πολλά κυρα-Βασι­
λικιi", "Χρόνια Πολλά κυρα-Ουρανία , κυρα­
Ειριiνn, κυρα-Αθnνά, κυρ-Μιiτσο" , αυτό το 
" ιiρθανε το nαιδιά απ' το ξένα"; δεν υπάρχει 
πουθενά στον κόσμο. 

θυμάμαι χαράματα το "από καρδιάς" 
ψάλσιμο του nατέρα , λέγοντας το 'Ή Παρ­
θένος σιiμερον' Ί καθώς ετοιμαzότανε πρωί­
πρωί δίνοντας "nαράδειγμα" και πώς "πετού­
σε" τα σκεπάσματα λέγοντας "άντε, σnκω-

θείτε, δεν ακούσατε την καμπάνα; Τί στο "Δι' 
ευχών" θα πάμε; Ήρθανε από Αμερικιi οι 
άλλοι και εμείς κοιμόμαστε ; 

Ναι , αυτός ο πολιτισμός του Έλλnνα , 
αυττi n συμμετοχιi της φιλοσοφίας στην 
καθnμερινότnτο αυττi , n ικανότητα του Έλ­
λnνα να δίνει "πνοιi " , "zωιi", και πνευματικά 
μnνύματα παντού , δεν υπάρχει στους "σιδn­
ροπολιτισμούς" σnς "προnγμένες" βισμn­
χανικές χώρες, σnς πόλεις που zouv στn 
"σκιά των εργοστασίων" ... Γι' αυτό και βλέ­
πεις αυττi την επιστροφιi ξενιτεμένων. Υπάρ­
χει ένα θαυμάσιο ποίnμα του Ζαχαρία Πα­
παντωνίου για όλους αυτούς που πιiραν κά­
ποιο τραίνο ξενιτεμού: 

"Στον κάμπο με το χρυσά κλιiμοτο , στn 
θάλασσα των αμπελιών μας πιiγαινε το τραίνο 
- μια Κυριακιi nρωί , μια ρόδινn ανατολιi. Στη 
θάλασσα των αμπελιών, εκεί ακούσαμε την 
καμπάνα μια Κυριακιi nρωί, την καμπάνα της 
Λειτουργίας! Γνωρίzεις ψυχιi μου αυτόν τον 
ιiχο; Για ξένους τόnους ξεκινιiσαμε, για συν­
νεφιασμένους ουρανούς. Άσπρα χωριά φεύ­
γουν μπροστά μας άσπρα καμπαναριά χάνο­
νται σnς τούφες των δενδρών. Οι ράχες γέ­
μισαν ρόδα - στον κάμπο χύνεται ο ψαλμός 
της καμπάνας! Πού την nας την ανία σου; Σαν 
άσπρο σύννεφο περιστεριών, σαν περιστέρια 
με καμαρωτό σττiθος, σαν περιστέρια με 
νύχια κοράλινα, πετούν με τον ιiχο της κα­
μrιάvας στον αέρα οι στοχασμοί των χωρικών 
που nάνε στην λειτουργία! 

Ας μπορούσες μαzί με τους στοχασμούς 
των να πετάξεις απάνω απ' την πεδιάδα! Ας 

μπορούσες να κατέβεις μαzί του , σε καθαρό 
νεράκι , να σταθείς μοzί τους σε μπαλκόνι με 
βασιλικά! Είναι πρωί τριανταφυλλένιο , είναι 
Κυριακιi . 

Τούτα τα βουνά που ροδίzουν στnν ανα­
τολιi κράτnσέ τα στα βάθn σου φτωχιi μου 
ψυχιi. Τούτες οι χρυσές Ελλάδες που φεύ­
γουν σιiμερα γύρω απ ' το τραίνο , θάρχονται 
σnς νύχτες της ξενιτιάς σου. Τούτα τα λου­
λούδια των χωραφιών θα φυτρώνουν στους 
γκρεμούς της αnελ~ισίας σου στnν άβυσσο 
της ανίας σου - για να τα τρυγάς κάτω από 
βροχιi κι σμίχλn. 

Γνωρίzεις ψυχιi μου αυτόν τον ιiχο; Η 
καμπάνα σε ρωτά για πού ξεκίνnσες. Η κα­
μπάνα σε ρωτάει πώς λnσμόνnσες τον Κύριον 
nμών... Ω! απάνου an' τn χρυσιi πεδιάδα , 
τούτο το πρωί της Κυριακιiς, άκουσε σκυφτιi 
τον ιiχο που σε κρίνει! Γύρισε nίσω" . 

Αυτά έλεγε ο Ζαχαρίας Παπαντωνίου , 
αυτά άκουγαν κι ακούνε όλα μας τα ξενιτε­
μένα παιδιά ως σιiμερα σε όλα τα μέρn του 
κόσμου κι επιμένουν να κάνουν Χριστούγεννα 
σε κάποια Αγία Τριάδα! 

Η Ελλάδα είναι n πιο όμορφn χώρα του 
κόσμου! Κοιτάξτε στο ατέλειωτο zάnινγκ του 
CNN σnς γειτονιές της γnς και δεν θα βρείτε 
πουθενά την ελλnνικιi γειτονιά , τις ελλnνικές 
εκκλnσίες , τον ελλnνικό τρόπο zωιiς , το ελ­
λnνικό χαρούμενο σπίτι τα Χριστούγεννα με­
σnμέρι με το κρασάκι , το μαγειρεμένο χοιρινό 
φρικασέ τnς μαμάς, ιi το κρέας στο φούρνο 
με πατάτες, το χριστόψωμο το ράδιο να nαίzει 
ελλnvικά τραγούδια, τα γελαστά πρόσωπα 
nou συγχωρούν κι αγαπάνε "μέρα που είναι 
σιiμερα " . Πουθενά δεν θα βρεις τόσα και 
τόσο ειλικρινιi "χρόνια πολλά " στους δρό­
μους, πουθενά δεν θα βρεις τόσα ' 'ανοιχτά " 
σπίτια να γιορτάzουν με παρέες συγγενείς και 
φίλους , τόσα κεράσματα που φιλεύουν ένα 
κουραμπιέ , ένα μελομακάρονο , ένα σπιτικό 
γλυκό , ένα μεzέ αnό πλούσιο ιi φτωχό , σε 
χωριό και nόλn . Πουθενά στον κόσμο δεν θα 
βρεις τόσα μαzεμένα σπίτια πλάι-πλάι και το 
καθένα με μια γλάστρα , ένα γεράνι , μια ροδιά , 
ένα βασιλικό , μια φρέzα , μια τριανταφυλλιά , 
μια γαρδένια . Πουθενά δεν θα βρεις λαό με 
τάσn συμμετοχιi στn zωιi . 

Πώς να χορτάσουν τα ξενιτεμένα ελλn­
vόnουλα με κονσέρβες , με "εμφιαλωμένες" 

εκδnλώσεις , με ίδια κουτιά κα ι κιβώηα , με 
μάρκα , με δολλάρια , με προϊόντα σταμπαρι­
σμένα από nμερομnνίες λιiξεως από ατέλει­
ωτες πανομοιότυπες σειρές , qnό προκάτ 
κατασκευές . Τα προϊόντα τnς ξενιτιάς είναι 
ψ ίχουλα για χοντρούς εφιiμερους σπουργί ­
τες . Τ ί ξέρουν τα ξένα σπουργίτια τnς αυλιiς 
από τα πετάγματα των αετών ! Πώς να βο­
λευτούν στα κλουβ ιά έλλnνες που πέταγαν σε 
γαλάzιους ουρανούς ως τον ιiλιο ! Πα ίρνουν 
πλο ία και τραίνα , πα ίρνουν αυτοκίνnτα και 
αεροπλάνα κι έρχονται αφιiνοντας τους αντι­
γραφείς του πολ ιτισμού μας κα ι τους κλε­
πταποδοχους των προϊόντων ελλnνι κnς τέ­
χνnς να κόβουν εισιτήρια στα Μουσεία δεί­
χνοντας τα Ελγ ίνεια , την Αφροδίτn της Μιi­
λου , τnν Ν ί κn της Σαμοθράκnς ... Έρχοντα ι 

στnν πατρ ίδα να σκύψουν σης καθαρές πn­
γές , έρχονται να γεμίσουν τις χούφτες κα ι 
καρδιές τους σης Βρύσες του πολιτισμού μας 
σnς εκκλnσιές μας , στα χωριά μας , στις 
γειτονιές μας , στις καρδιές των ελλιiνων , στο 
λαό μας που όπου κι ότι κάνει έχει πολιτισμό , 
έχει να δείξε ι, έχει να διδάξει σαν τις σκορ­
πισμένες εδώ κα ι κει εκκλnσιές , σαν τα 
σκορπισμένα παντού αγάλματα κα ι μάρμαρα 
του Παρθενώνα , του Σουνίου , της Ολυμπίας , 
τnς Δωδώνnς, τnς Κνωσσού , τnς Βεργίνας 
και που είναι κα ι ιiτανε ανοιχτά δ ιδακτιiρια για 
όλους με σκέπn τον ουρανό , χωρίς κλειδιά , 
χωρίς κλειστές πόρτες , ένα με το περ ιβάλλον , 
ένα με τnν zωιi , ένα yn κι ουρανός , χθες και 
σιiμερα . 

Η Ελλάδα εξιiγαγε πολιτισμούς , ο ι ελ­
λnνικές αποικίες των Ελλιiνων ιiτανε κέντρα 
πολιτισμού δεν ιiταν πρεσβείες οικονομικών 
συμφερόντων για πωλιiσεις προϊόντων. Το 
Βυzάντιο διέσωσε και διέδωσε πολmσμούς 
για να φτιάξουν τnν αναγέννnσιi τους οι Δυ­
τικοί , αλλά και σιiμερα n Ελλάδα εξάγει 
ανθρώπους , "μυαλά " που λαμπρύνουν τα 
καλύτερα εnιστnμονικά κέντρα. 

Οι Έλλnνες σαν μια "σταλιά " μελάνι σε 
nοττiρ ι νερό όπου κι αν πάνε αλλάzουv με την 
παρουσία τους γύρω . Ψάξτε το λίγο και 
απαντιiστε πόσοι λαοί έχουν τα σύγχρονα 
βραβεία Νόμπελ του Ελύτn και Σεφέρn , δείτε 
τον σωτιiρα γ ιατρό Παπανικολάου , τον Μn­
τρόnουλο , τον θεοδωρόκn , τον Χατznδάκn , 
τnv Μ . Κάλλας, τnν Μελίνα , τους εφοπλιστές , 
τον Ωνάσn , τον Νιάρχο , τον Λάτσn αλλά κα ι 
τους ανώνυμους εργάτες μας που έφτιαξαν 
ξένες οικονομίες κα ι εnιχειριiσεις. 

Αν βγάλετε τις ελλnyικές λέξεις απ' τα 
λεξικά του κόσμου θα μείνουν με τα εξώ­
φυλλα και οι σοφοί τους θα γίνουν "μουγγοί" 
nαρατnρnτές χωρίς "έννοιες" στην φιλοσο­
φία , στην Ιατρικιi , στην Φυσικιi , στην Αστρο­

νομ ία , στn Λογοτεχνία , στο θέατρο , σης Τέ­
χνες ... 

Ήρθανε και στον ασφαλισηκό χώρο 
κάποιοι ξένοι που μ ιλάνε μισά , χωρίς φωνri­
εντα με το στόμα κλειστό ιi την μύτη να μι ­
λriσουν για ασφάλισn . Διαχειριστές οικονο-

μ ικών συμφερόντων είναι , ξένα εθνικά συμ­
φέροντα προωθούν παγ ίδες , εξαιρέσεις , εκ­
βιασμούς , γράμματα κρύβουν τα χαρτιά τους . 
Κάνουν τους σοφούς σε μια χώρα nou 
ασφάλιzε εδώ και χιλιάδες χρόνια προ Χρι­
στού το εμπόριο των λαών φτιάχνοντας θε­
σμούς ... 

Μnν υπερεκτιμάτε τις δυνατότητές τους , 
φ ίλοι ασφαλιστές . Mn σας πιάνει n ξενομανία 
και μnν αδι κείτε την πατρ ίδα σας . Μnν ακούτε 
τάχατε για ερχομό ξένων και σας πιάνει πα­
νι κός ... 

Κανένας Έλλnνας δεν πρόκειται να nρο­
τιμriσει τον Τzωρτz απ' τον Γιώργο, τον Τzιμ 
an' τον Δnμr-ηρn , τον 'λλεκ an' τον λλέξn , τον 
Γιόχαν απ ' τον Γιάννn . Η οσφάλισn είνα ι 
ανθρώπινn σχέσn κα ι σ' αυτό πάμε πόντο 
καλά . Ανάγκn μας έχουν , μn ξεπουλιέστε 
εύκολα , δείτε κα ι κάποιους από μας πως τα 
κατάφεραν {έχουμε αρκετούς, ανοίξτε το 
μάτια σας να τους δείτε , καμαρώστε τους). 
Αγαπriστε το λαό μας πιο nολύ και Βρεθείτε 
κοντό αυτές ης μέρες. 

Έρχοντα ι Χριστούγεννα και πολλο ί 
ασφαλιστές θα nάνε σπίτι-σπίτι , nελάτn τον 
nελότn να χαιρετiσουν , να δώσουν nμερο­
λόγια και κάρτες , να πουν χρόνια πολλά . 
Αφnστε φίλοι μου τις ξενόφερτες συνιiθειες , 
σβnστε τn λέξn "ρεβεγιόν" αυτές τις μέρες . 
Δεν έχετε λόγους να κάνετε Χριστούγεννα με 
γαλοπούλες γεμιστές Αμερικιiς , με πατέ κα ι 
φουαγκρά με άγνωστα ντρ ινκς , με nιότο σεφ 
και αnδίες nou φτιάχνουν δίπλα στ' αποχω­
ρnτnρια κάπου στα υπόγεια ξενόγλωσσα 
ξενοδοχεία . Δεν zεσταίvονται οι καρδιές κάτω 
αnό ψεύτικους φωτισμούς κάποιου φο-ντε­
κορατέρ σε κρύες αίθουσες ξενοδοχείων . 
Δεν γελάνε τα χείλn δεν λάμπουν τα πρόσωπα 
σε άγνωστα χιονισμένα διιiμερα κάπου , ούτε 
χορτα ίνει n ψυχri στις σαχλαμάρες του 

ΑΝΤΕΝΝΑ κα ι του MEGA, όπου όσα zάnινγκ 
κι αν κάνετε δεν θα βρείτε γλυκιά γαλιiνn να 
γεμίσετε τις διψασμένες για nρεμία , γαλιiνn , 
αλnθεια , φως , χαρά ψυχές σας . 

Κλείστε τα κανάλια - υπόνομοι είναι - κι 
αφriστε τα να λένε κάθε χρόνο τα ίδια και τα 
ίδια - πόσοι έφυγαν στα διόδια , πόσοι ιiρθαν 
στα διόδια , τι είnε στο διάγγελμα ο Παnα­
νδρέου , τι δεν είπε ο Καραμανλriς , ανακα­
τεύοντας χορευτικά nμιφανατικών ανδρών κι 
αδέξιων χορευτρ ιών , με nθοποιούς που βα­
ριούνται τις zωές τους , που δεν έχουν zωri , 
nου δεν έχουν να πουν τίποτε και ψάχνονται 
να κάνουν επαvαλιiψεις και μιμnσεις αυτών 
που δεν μπορούν κι επαναλnφθούν στο VI­
DEO εnειδn τα γνriσια δεν μnαίνουv σε μα­
γνnτοσκόnnσn και REPLAY. Η zωιi κυλά 
όμορφn , βγείτε στnν Ελλάδα , μπείτε σ' όποια 
εκκλησία θέλετε , ανοίξτε όποιο nόρτα θέλετε 
και ψάλτε "n Παρθένος σriμερον ... ", πάτε σ' 
όποιο σπίτι θέλετε να μεταλάβετε λαϊκri σοφία 
κι αnλότιnτα , να πάρετε πρόσφορο τα χαμό­
γελα των μανάδων, να πάρετε αντiδωρο την 
καλιi καρδιά , την . φιλοξενία , το γέλιο , την 

ευγένεια , την καλοσύνn , την γνnσιότnτα ενός 
λαού που ξέρει γιατί zει . Γυρ ίστε σης ελ­
λnνικές ποραδόσεις , τιμnστε το ελλnνικό 
χριστουγεννιάτικο τραnέzι, επιλέξτε Ελλάδα 
Κοντά στους γονείς σας, τους συγγενείς 
σας, στους nαιδικούς φίλους σας , στον τόπο 
που γεννnθriκατε και μεγαλώσατε . 

Αναπνεύστε καθαρό ελλnνικό αέρα . Όλες 
αυτές τις μέρες ως τα φώτα , ως την Βάπτισn , 
βαπτιστείτε και σεις σ' αυτά που έκαναν αυτό 
το λαό να μεγαλουργriσει στο πέρασμα των 
χρόνων. Και σεις φίλοι πnγαίνετε κοντά σ' 
αυτούς nou σος τiμnσαν με την εμπιστοσύνn 
τους και μοιράzοντας τα λεφτά και το μέλλον 
τους μαzί σας και πείτε τους απλά ένα Χρόνια 
Πολλά με την καρδιά σας. Η εκκλnσία μας 
έχει τόσες γιορτές - οι μισοί γιορτάzουν αυ­
τές τις nμέρες nou μας δίνει αφορμn να 
μπούμε σπίτι τους χωρίς φτιασίδια , χωρίς 
κάρτες , χωρίς φυλλάδια , χωρίς ταμπέλες , 
χωρίς ιεραρχία , χωρίς ραντεβού , χωρίς nρό­
σκλnσn. Μόνο στην Ελλάδα τα σπίτια είναι 
tτσι ανοιχτά. 

Κάντε το αυτό τα Χριστούγεννα . Γεμίστε 
ayάnn . Γεμίστε με το μιiνυμα των Χριστου­
γέννων που είναι nμέρα αγάnnς . Το CNN ας 
περιμένει . Οι κάμερες του πολέμου δείχνει 
όλο το 24ωρο. Τις καμπάνες της Αγίας Τ ριά­
δος δεν τις πιάνει όπως δεν ης πιάνουν τα 
ξενόφερτα προγράμματα του ΑΝΤΕΝΝΑ, του 
MEGA, του STAR. Το CNN το RTL, το ΜΊV 
έχουν μεταμεσονύχτια προγράμματα , μέρα 
δεν ειψπέμnουν . 

Γυρίστε πίσω αγαnnτοί φίλοι στην Ελ­
λάδα για να πάτε μπροστά. Γυρίστε σnς ελ­
λnνικές παραδόσεις και zωri ξενιτεμένοι 
νεοέλλnνες. Προσκυνιiστε σαν αγνοί βοσκοί 
το χέρι των γονέων μας που μας nαρέδωσε 
αυτό που βρriκε κλnρονομιά . Τρέξτε Μάγοι 
της ξενιτιάς στην δικιi μας Βnθλεέμ. Το 
μιiνυμα των Χριστουγέννων γράφτηκε στα 
Ελλnνικά. 

Ναι , διαλαλιiστε το , εδώ κάνουμε "Καλά 
Χριστούγεννα ". Χριστούγεννα Αγάnnς , Χρι­
στούγεννα Ειριiνnς , Χριστούγεννα Ζωriς . 
Καλά Χριστούγεννα! 

~rY 
Ευάyyελοc; Γ. Σπύρου 
Εκδότης του ΝΑΙ 
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Η κυρα-Καλή 
και οι μήνες 

Η γλώσσα κόκαλα δεν έχει και κόκαλα 

τσακίζει. Καλά μας συμβουλεύει η πα ­

ροιμία αυτή. Μας λέει να είμαστε πάντα 

προσεχτικοί. 

Μια φορά κι έναν καιρό σ · ένα μικρού­
τσικο χωριό ήταν δυο γριούλες. Τη μια 

την έλεγαν Καλή , γιατί έλεγε πάντοτε 

λόγια καλά, και την άλλη Κακή , γιατί πά­

ντα κακολογούσε. 

Μια μέρα η Καλή πήγε στο βουνό, για 

να μαζέψει ξύλα. Την ώρα που τα μά­

ζευε, να σου και παρουσιάζονται μπρο­

στά της δώδεκα όμορφα παλικάρια. · Η­
ταν οι δώδεκα μήνες του χρόνου . 

- Γεια σου γιαγιά, της λένε οι δώδε­

κα μήνες . 

- Γεια και χαρά να έχετε , παιδιά μου , 

τους λέει η καλή γριούλα . 

- Δε μας λες, γιαγιά, τι γνώμη έχεις 

για τους δώδεκα μήνες του χρόνου; Εί­

ναι καλοί ή κακοί; Και ποιον αγαπάς εσύ 

απ · όλους περισσότερο ; 

Το πρόσωπο της κυρα-Καλής έλαμ­

ψε από χαρά και τους λέει με καλοσύνη: 

- Καλά μου παιδιά, τι λόγια είναι αυ­

τά που με ρωτάτε ; Μπορεί να είναι μή­

νας άσχημος; Αφού όλους τους έκαμε 

ο καλός Θεός, πώς μπορεί να είναι ά­

σχημοι; · Ολοι καλοί και τιμημένοι είναι. 
Ο καθένας έχει και τις χάρες του . Εγώ 

όλους τους αγαπώ ίσα. 

Οι μήνες ευχαριστήθηκαν πολύ από 

τα λόγια της κυρα-Καλής και της λένε : 

- Πάρε, γιαγιά, ξύλα για τη φωτιά κι 

αυτό το σακουλάκι. · Οταν πας στο σπίτι 
σου , εκεί να τ · ανοίξεις. 

Τα έχασε η γριούλα, όταν πήγε στο 

σπίτι της κι άνοιξε το σακουλάκι. · Ηταν 
γεμάτο φλουριά. Λαμποκόπησε το κα­

μαράκι της , σαν τ · άδειασε κάτω . 

Αγόρασε τότε ένα καινούριο σπιτάκι , 

ΠΑΡΟΙΜΙΕΣ ΑΠΟ ΠΑΛΙΑ ... 

νιά στα χρόνια του '60 
και μαθήματα 

νια θετική σκέψη ... 

ντύθηκε καλά και ζούσε πλούσια κι ευ­

τυχισμένα βοηθώντας τους φτωχούς . 

Το χωριό όλο χαιρόταν, που την έβλεπε 

ευτυχισμένη. 

Την είδε και η άλλη γριά, η κυρα-Κα­

κή , και πήγε μια μέρα στο σπίτι της . 

- Πως άλλαξες έτσι, κυρα-Καλή ; 

Πού βρήκες τα λεφτά κι αγόρασες αυτό 

το σπίτι; 

- Αυτό κι αυτό, της απαντά η καλή 

γριούλα. 

Και της διηγήθηκε τι έγινε. 

Η κυρα-Κακή 
και οι μήνες 

Σαν τ · άκουσε αυτά η κυρα-Κακή , 

τράβηξε κι αυτή μια μέρα στο βουνό. 

Πήγε τάχα να μαζέψει ξύλα. 

- Γεια και χαρά σου , γιαγιά, της λένε 

τα παλικάρια. 

- Γεια σας! τους αποκρίνεται με φω­

νή άγρια . 

- Τι γνώμη έχεις , γιαγιά , για τους 

"ΝΑΙ" • ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ · ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 1993 

δώδεκα μήνες του χρόνου ; Καλοί είναι 

ή κακοί; Και ποιον αγαπάς εσύ περισσό­

τερο ; 

- · Ολοι οι μήνες είναι κακοί κι ανά­
ποδοι, απαντά. Πάρε τον ένα και χτύπα 

τον άλλο! Κανένα τους δεν αγαπώ. Κανέ­

νας δεν έχει χάρη πάνω του. 

- Πολύ καλά, γιαγιά, της λένε οι μή­

νες . Πάρε αυτά τα ξύλα για τη φωτιά κι 

αυτό εδώ το σακουλάκι. · Οταν θα πας 
στο σπίτι σου, τότε να το ανοίξεις. 

Η κυρα-Κακή παίρνει τα ξύλα και το 

σακουλάκι και φεύγει, δίχως να χαιρετή­

σει τα παλικάρια. Φεύγει να φτάσει στο 

σπίτι της μια ώρα νωρίτερα. 

· Οταν καμιά φορά έφτασε , ανοίγει 

χαρούμενη το σακουλάκι, μα τι να δει! 

· Ηταν γεμάτο πέτρες και τις είχε 

κουβαλήσει στο σπίτι της , νομίζοντας 

πως ήταν χρυσά φλουριά , όπως τα 

φλουριά της κυρα-Καλής , της καλό­

καρδης γριούλας. 

(Από το βιβ.~ ίο του Γεωργ. Σακκά) 
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Τα παιδιά 
της METROLIFE 

, 
σας ευχονται 

Καλή Χρονιά! 

Τα παιδιά, των παιδιών, ω παιδιά!" είναι 

το θέμα του Ημερολογίου , με το οποίο 

η METROLIFE συνοδεύει τις ευχές της για 
το 1994 σε όλους τους Ασφαλισμένους της 
στους φίλους και Συνεργάτες της . Πρω­

τότυπο , ζωηρό , χαρούμενο , το νέο ημερο­

λόγιο , θα είναι για όλο το χρόνο μια νότα 

χαράς και αισιοδοξίας , αφού σε κάθε του 

φύλλο , ένα παιδί αναλαμβάνει να μας δια­

σκεδάσει με τις αξιαγάπητες τρέλες του ! 

Οσοι φίλοι μας θέλουν να το αποκτήσουν, 

ας τηλεφωνήσουν στο Τμήμα Επικοινωνίας 

της METROLIFE. θα τους το στείλουμε μαζί 

με τις πιο θερμές ευχές μας για ένα 

χαρούμενο και δημιουργικό 1994. 

ο κ ο Σ Μ ο Σ Τ Η Σ 

ΥΠΟΤΙΡΟΨJΙΑ MEfROLΠFE 
Το μοναδικό 
πρόγραμμα , 
που ανοιyει 

, 
τις πορτες της 

εκπαίδευσης! 

Γ ια μια ακόμη φορά η
 METROLIFE 

πρωτοπορεί στην ασφαλιστική 

αγορά με την παρουσίαση του νέου της 

προϊόντος ΥΠΟΤΡΟΦΙΑ METROLIFE. 
Ενα μοναδικό πρόγραμμα που δ ίνει 

προτεραιότητα στην εκπαίδευση των 

παιδιών και πραγματοποιεί τα όνειρα 

των γονιών για καλύτερη μόρφωση . 

Το νέο πρόγραμμα δεν έχει καμία σχέ­

ση με τα συνήθη παιδικά προγράμμα­

τα. Γιατί, είναι το μόνο που ασφαλ(ζει 

τα δ(δακτρα και όλα τα έξοδα εκπα(-

Δημιουργικά 

Σεμινάρια 

Μ 
ε μια σειρά από δημιουργικά σεμινάρια 

έκλεισε το 1993 για τα Στελέχη και τους 
Υπαλλήλους της METROLIFE, που συνεχίζει να 
επενδύει συστηματικά στη διαρκή εκπαίδευ­

ση και επιμόρφωση των Ανθρώπων της . Ετσι , 

το τελευταίο τρίμηνο πραγματοποιήθηκαν : 

δευσης σ' όποια τάξη κι αν πηγαίνει το παι­

δί , και εγγυάται πως ό , τι κι αν συμβεί , η 

METROLIFE θα καταβάλει τα έξοδα εκπαί­
δευσης για όλο το χρονικό διάστημα που 

έχει συμφωνηθεί. Και όχι μόνο αυτό. Το 

πρόγραμμα ΥΠΟΤΡΟΦΙΑ METROLIFE ανοι­
γει ειδικό λογαριασμό για τις σπουδές των 

παιδιών , δ ίνοντας τη δυνατότητα στους 

■ Σεμινάρια Management για το Διοικητι­
κό Προσωπικό σε συνεργασία με την εται­

ρία AMACON, διάρκειας 80 ωρών. Τα Σεμι­
νάρια, που έγιναν στο Σούνιο , παρακολού ­

θησαν δύο groups από 30 Διοικητικούς 
Υπαλλήλους . 

■ Σεμινάριο για Ομαδικές Ασφαλ(σεις σε 

επίλεκτους Ασφαλιστές του Δικτύου . Εγι­

νε στις 8 Νοεμβρίου στο Ξενοδοχείο lnter­
continental με εισηγητή τον Συντονιστή 
Διευθυντή Διοικητικού και Τεχνικού Τομέα 

κ. Τάσσο Παγώνη και το παρακολούθησαν 

πάνω από 200 Ασφαλιστές από όλη την 
Ελλάδα. 

■ Σεμινάριο για Αμοιβα(α Κεφάλαια σε επί­

λεκτους Ασφαλιστές του Δικτύου. Εγινε 

στις 9 Νοεμβρίου με εισηγητή το Γενικό 
Διευθυντή της XIOSMETRO ΑΕΔΑΚ και 

Διευθυντή Ο ικονομικών Υπηρεσιών της 

METROLIFE κ . Απόστολο Παπαποστόλου . 

γονείς να σχηματίσουν , με την ουσια­

στική συμβολή της METROLIFE, ένα 
σημαντικό κεφάλαιο για να καλύψουν 

όλα τα έξοδα μόρφωσης και επαγγελ­

ματικής αποκατάστασης . 

Το νέο πρόγραμμα έγινε δεκτό με 

ενθουσιασμό από την πρώτη κιόλας 

μέρα της καμπάνιας που κινείται στην 

τηλεόραση και στον ημερήσιο τύπο . 

Μετά τις πρωτιές του ΠΡΙΝ , του προ­

γράμματος κάλυψης των συνεπειών 

από 8 σοβαρές ασθένειες , μετά το 

πλήρες παιδικό METROKID, μετά την 
μοναδική ΧΡΥΣΗ ΣΥΝΤΑΞΗ , μετά το 

ΥΠΕΡΥΓΕΙΑ METROLIFE με την πρώτη 
στην Ελλάδα Κάρτα Υγείας , η METRO­
LIFE πρωτοπορεί τώρα και στον ε.υαί­

σθητο τομέα της μόρφωσης , και με την 

ΥΠΟΤΡΟΦΙΑ METROLIFE ανοίγει σε 
εκατομμύρια παιδιά τις πόρτες της , 
εκπαίδευσης ! 

Το παρακολούθησαν 200 Ασφαλιστές από 
όλη την Ελλάδα . Σε όλα τα Σεμινάρια συμ­

μετείχε και ο Πρόεδρος της METROLIFE κ . 

Γεώργιος Καπουράνης τονίζοντας στους 

χαιρετισμούς του ότι χάρη στη διαρκή εκπαί­

δευση , στο ομαδικό πνεύμα και τον ενθου­

σιασμό των ανθρώπων της , η METROLIFE 
κατάφερε 6 μόλις χρόνια από την ίδpυσή της 
να γίνει από τους μεγαλύτερους και καλύ­

τερους Ασφαλιστικούς και Χρηματοοικονο­

μικούς Οργανισμούς στη χώρα μας . 

Μ Ε Τ R ο L 1 F Ε 

Το πιό επιτυχημένο 
Συνέδριο 

Τ pίτο Συνέδριο Διοικητικού Προσωπι­κού METROLIFE! Από τις πιο επιτυ­
χημένες και ενδιαφέρουσες συναντήσεις 

με θέμα την πεμπτουσία της δουλειάς μας : 

την Εξυπηρέτηση. Πάνω από 200 συνερ­
γάτες της METROLIFE πήραν ενεργά μέρος 

στις εργασίες του Συνεδρίου διατυπώνο­

ντας απόψεις, προτάσεις και ιδέες , με στό­

χο τη διαρκή βελτίωση του Serνice σε όλα 

τα επίπεδα. Κύριοι ομιλητές: ο Καθηγητής 

κ . Παναγιώτης Ρεγκούκος , ο Ασφαλιστής 

κ. Δημ~τρης Μαρινόπουλος , η Νομικός 

Σύμβουλος της " Πανευρωπαϊκής Ασφαλι­

στικής " κ. Ευαyyελ(α Ιωανν(δου , ο Διευ­

θυντής Προσωπικού της KLM κ. Δημήτρης 
Σταυρ(δης και ο Διευθυντής Διοικητικού 

Προσωπικού της METROLIFE κ. Μανώλης 
Βαμβακάρης. θερμούς χαιρετισμούς απή­

υθυναν ο Πρόεδρος της METROLIFE κ. 

Γεώργιος Καπουράνης και ο Γενικός Διευ­

θυντής της Πανευρωπαϊκής Ασφαλιστικής 

κ. Ζέννιος Δημητρ(ου. 

Στη διάρκεια του Συνεδρίου η METROLIFE: 

■ Τίμησε τους συνεργάτες της που 

συμπλήρωσαν 5 και1 Ο χρόνια ευδόκιμης 
υπηρεσίας και βράβευσε 24 Υπαλλήλους 
της από όλη την Ελλάδα για τις επιδόσεις 

τους προσφέροντάς τους μετοχές της 

Εταιρίας. 

■ Βράβευσε ακόμη τους καλύτερους 

μαθητές (σύμπτωση: όλες μαθήτριες!) παι­

διά συνεργατών της , προσφέροντάς τους 

Ασφαλιστήρια Συμβόλαια Ζωής . 

Η METROLIFE δεν ξεχνά ποτέ το πιο σημα­
ντικό της κεφάλαιο : τους Ανθρώπους της! 
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Σ
το τεύχος μας αυτό δίνουμε τον λόγο στους αγωνιστές της ασφαλιστικής μας αγοράς, 
Διεuθuντές Πωλήσεων. Είναι άξιοι ηγέτες, αγωνιστές, "ψημένοι" στη μάχη της πρώτης 
γραμμής μαzί με τους ασφαλιστές μας. Μερικοί πετάνε το "καρφί" λέγοντας πως είναι 
"ισορροπημένοι" άνθρωποι επειδή δεν γίνεται να γείροuν δεξιά ή αριστερά επειδή πιέzονται 

από μια μεριά από τοuς ασφαλιστές, πιέzονται κι απ' την άλλη απ' τη Διοίκηση κι' έτσι μένουν 
σταθεροί!. ... · Αλλοι λένε πως εκτός των άλλων προσόντων τους πρέπει να είναι και καλοί ακροβάτες 
επειδή περπατάνε σε σχοινί που βγάzει στην παραγωγή πάντα κι αν λίγο παρεκκλίνουν ... έπεσαν! Κάποτε 

ΠΕΡΙΚΛΗΣ ΛΙΒΑΣ 
INTERNATIONAL LIFE 

ΓΙΑΝΝΗΣ ΓΕΩΡΓ ΑΚΗΣ 
ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ 

ΜΑΡΙΝΟΣ ΑΛΕΞΑΝΔΡΑΚΗΣ 
ALLIANZ 

ΝΙΚΟΣ ΠΕΡΑΚΗΣ 
ΦΟΙΝΙΞ 

ΜΑΝΩΛΗΣ ΑΝΔΡΟΝΙΚΟΣ 
ΝΑΤΙΟΝΑLΕ NEDERLANDEN 

ΚΩΝ/ΝΟΣ ΤΣΑΜΠΟΥΚΟΣ 
INTERAMERICAN 

κι' αυτοί δεν ξέρουν με ποιό μέρος να πάνε! Να πάρουν το μέρος της εταιρίας ή των πωλητών, αλλά 
οι πωλητές δεν κάνοuν την εταιρία; Και ποιός είδε εταιρίες χωρίς πωλητές; Και ποιός έφτιαξε ποιόν; 
Η κότα ή τ' αυγό; Χάος, άγχος, κούραση, στόχοι, αλλά και ηγεσία, αρχηγία, πρωτιά, χειροκρότημα, 
διευκολύνσεις, κuρος, απολαβές. Τελικά δuσκολο να πεις τι είναι Διευθυντής Πωλήσεων! Αρχηγός 
των Πωλήσεων, άνθρωπος της εταιρίας ή άνθρωπος των πωλητών; Είμαστε πλήρωμα στο ίδιο καράβι! 
λένε κάποιοι. Ναι, αλλά άλλο να είσαι καπετάνιος κι άλλο μάγειρας. Μερικές φορές όλοι "ψήνονται" 
στη μάχη αλλά μερικοί "σιγοψήνονται" κι' άλλοι ξεροψήνονται. Ξεκινάμε λοιπόν να τους ακοuσοuμε, 
πώς βλέπουν την αγορά, τους ασφαλιστές, τις εταιρίες, τη δουλειά μας. Οι φωνές τους είναι χρήσιμες, 
η συμμετοχή τους σημαντική, όλοι στο καράβι της ασφαλιστικής αγοράς είμαστε, όλοι πλήρωμα ενός 
θεσμοu είμαστε. Μας ενδιαφέρει τι λένε και τι κάνουν. Θέσαμε ερωτήματα σε περισσότερους αλλά 
μας τίμησαν και απάντησαν οι κάτωθι με αλφαβητική σειρά Διευθυντές Πωλήσεων. Θα επιμείνουμε 
να απαντήσουν και οι υπόλοιποι που δεν είχαν χρόνο ή διάθεση ή άλλοι λόγοι τους στέρησαν αυτή 
την παρουσίαση ... Μποροuν να απαντήσουν στα ίδια ερωτήματα. Οι στήλες του περιοδικοί, περιμένουν 
όλες τις γνώμες των Δjντών Πωλήσεων. 

ΜΑΝΩΛΗΣ ΑΣΩΝΙΤΗΣ 
HELVETIA 

ΓΙΩΡΓΟΣ ΣΤΡΑΦΤΗΣ 
ΕΜΗΝΟΒΡΕΠΑΝΙΚΗ 

Ε.Σ. 

ΑΝΤΩΝΗΣ ΚΑ ΤΣΑΡΑΣ 
METROLIFE 
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Διαμορφωτές καριέρας 

Ερώτηση 1η: 

Ανήκετε στους διαμορφωτές της καριέρας του ασφαλιστή. 

Ποιά η γνώμη σας για το επίπεδο των επαγγελματιών ασφα-
λιστών σήμερα; · 

Ερώτηση 2η: 

Το ευρύ κοινό έχει όχι και τόσο καλή άποψη για τους ασφαλι­

στές. Πού αρείλεται η αρνητική στάση αρκετές φορές έναντι 
των ασφαλιστών, και τι κάνετε εσείς σαν άτομο και εταιρία να 

αλλάξει θετικότερα αυτή η γνώμη; 

ΜΑΡΙΝΟΣ ΑΛΕΑΝΔΡΑΚΗΣ 

Οι Διευθυντές Πωλήσεων διαμορφώνουν την 

καριέρα του ασφαλιστή. Υλοποιούν τις απο­

φάσεις της εταιρίας, θέτουν τα κίνητρα επιλο­

γής στρατολόγησης, εκπαίδευσης. Επιβλέπουν 

και ελέγχουν τους τρόπους επιλογής. 

Σήμερα έχει διαμορφωθεί ένα κλίμα αλλού θε­

τικό _αλλού αρνητικό. 

Τί λένε οι ίδιοι για το ''γιατί" ; 

Κατ' αρχάς οφείλω να ευχαριστήαι> εσάς και το περιοδικό ΝΑΙ που μου δίνεται η δυνατότητα να εκφράσω τις απόψεις μου μέσα από τις σελίδες του για φλέγοντα θέματα της ασφαλιστικής μας 
αγοράς. Μετά από περίπου 18 χρόνια στο επάγγελμα σαν ασφαλιστής και σαν στέλεχος αργότερα και έχοντας γνωρίσει μερικές γενιές ασφαλιστών, θα προσπαθήσω στον σύντομο χώρο που μου 
διαθέτετε οι απαντήσεις μου να είναι όσο μπορώ πιο περιεκτικές και να αποδίδουν στο μέτρα του δυνατού την αληθινή εικόνα των πραγμάτων. 

Κατά την πορεία της καριέρας μου σαν μάνατζερ έχω γνωρίσει πλήθος ασφαλιστών επαγγελματιών και μη. Κατά την άποψή μου το επ ίπεδο των ασφαλιστών σήμερα είναι σε σχέση με το παρελ­
θόν πολύ_ ανεβασμένο χωρίς αυτό να σημαίνει ότι δεν υπάρχουν περιθώρια βελτίωσης. Εξ άλλου η ασφαλιστική πραγματικότητα, ιδιαίτερα στις μέρες μας, είναι πολύ ρευστή και όλοι πρέπει να 
προσαρμοοτούμε στις νέες συνθήκες που διαμορφώνονται στην αγορά (ανταγωνισμός, νέα πrοϊόντα κ.λ.π .) . 

Πράγματι υπήρχε και εξακολουθεί να υπάρχει κάποια αρνητική άπΟψη για τους ασφαλιστές . Τα αίτια πρέπει να τα αναζητήσουμε σε σφάλματα του παρελθόντος τα οποία έχουν αναλυθεί και είναι 
ήδη γνιιΧJΤά. Θα πρέπει όμως να επισημάνουμε ότι τα τελευταία χρόνια αλλάζει αυτή η στάση προς το καλύτερο. Ο ασφαλιστής λόγω των απαιτήσεων του επαγγέλματος για βελτίωση και συγκρό­
τηση (γνώση, εκπαίδευση, επιμόρφωση κλπ. ) κατακτά δικαιωματικά την θέση που του αρμόζει μέσο στην κοινωνία. Ο δε θεσμός αναβαθμίζεται συνεχώς στην συνείδηση του κόσμου. Το κλίμα πλέον 
είναι πολύ θετικό και πρέπει να το συνειδητοποιήσουμε όλοι μας και να αξιοποιήσουμε τις τεράστιες δυνατότητες και προοπτικές που ανοίγονται σήμερα στην χώρα μας και στον ευρύτερο ευρω­
παϊκό χώρα. 

Η Εταιρία μας, η Allianz, και εγώ προσωπικά έχουμε ρίξει όλες μας τις δυνάμεις προς αυτήν την κατεύθυνση και πλέον είναι γεγονός η νέα πραγματικότητα. Έτσι κρατήσαμε τον ανταγωνισμό σε 
θεμιτά επίπεδα, και διαθέσαμε μεγάλα ποσά στην εκπαίδευση των συνεργατών και του διοικητικού προσωπικού, ιδρύοντας από την έναρξη των εργασιών της Allianz δικό μας εκπαιδευτικό κέντρο. 
Όμως πρώτιστα, μας ενδιαφέρει απόλυτα ο χαρακτήρας και το ήθος των συνεργατών μας. 

ΕΜΜΑΝΟΥΗΛ ΑΝΔΡΟΝΙΚΟΣ 

Το επίπεδο των Επαγγελματιών Ασφαλιστών σήμερα είναι αρκετά υψηλό γιατί η Αγορά λόγω των προσφερομένων νέων χρηματοοικονομικών προϊόντων απαιτεί και δημιουργεί από μόνη της το 
νέο μοντέλο του Οικονομικού και Ασφαλιστικού Συμβούλου. Η ταχύτατη επίσης εξέλιξη της Ιδιωτικής Ασφάλισης επιβάλλει πλέον να κινούνται στην αγορά μόνο Επαγγελματίες Ασφαλιστές, γιατ ί ο 
ανταγωνισμός είναι πολύ οξύς πράγμα που αναγκάζει τούς ευκαιριακούς Ασφαλιστές να αποσύρονται. Παρ' όλα αυτά νομίζω ότι όλοι μας οφείλουμε να βοηθήσουμε περισσότερο στην δημιουργία 
Επαγγελματιών Ασφαλιστών γιατί ακόμα υπάρχουν πολλά περιθώρια βελτίωσης αφού εχθρός του καλού είναι το καλύτερο. 

Κατά την γνώμη μου οι κυριώτερες αιτίες της αρνητικής στάσης του κοινού έναντι των Ασφαλιστών είναι η μη ελευθεροποίηση του τιμολογίου του Κλάδου Αυτοκινήτων μέχρι πριν από λίγα χρό­
νια και ότι πολύς κόσμος ασχολήθηκε ευκαιριακά με το Επάγγελμα του Ασφαλιστή. 

Νομίζω όμως ότι σιγά σιγά βελτιώνεται η κατάσταση αφού οι Εταιρίες έχουν συλλάβει τα μηνύματα των καιρών και αρχίζουν να κάνουν αυστηρότερη επιλογή συνεργατών εκπαιδεύοντάς τους όλο 
και περιοοότερο. Υπάρχει όμως ακόμα πολύ μεγάλος δρόμος. Θα πρέπει οι Ασφαλιστικές Εταιρίες συνέχεια να πείθουν τους Ασφαλιστές με έργα και όχι λόγια ότι θα τους εξασφαλίσουν το δικό 
τους αύριο προσφέροντάς τους καριέρα και υψηλό εισόδημα. Θα πρέπει συνέχεια να είναι δίπλα τους κοντά στα προβλήματά τους, να τους αγκαλιάζουν με αγάπη και να τους βοηθάνε οικονομικά 
ειδικότερα στα πρώτα βήματα, εκπαιδεύοντάς τους ταυτόχρονα εις βάθος. Έτσι οι αυριανοί Ασφαλιστές θα βγαίνουν στην αγορά περιοοότερο Επαγγελματίες με πίστη στην Εταιρία, στον θεσμό, 
στη δουλειά τους και πουλώντας ΟιιΧJΤά θα ικανοποιούν τις πραγματικές ανάγκες των πελατών τους, συντελώντας θετικά στην μεταστροφή του - κοινού. 

ΕΜΜΑΝΟΥΗΛ ΑΣΩΝΙΤΗΣ 
Υπάρχουν άριστοι ασφαλιστές οι οποίοι κοσμούν το θεσμό της 1. Ασφάλισης. Ασφαλιστές που διακρίνονται για το ήθος τους την ειλικρίνειά τους, την υψηλή επαγγελματική τους κατάρτιση οι ο­
ποίοι προσφέρουν υψηλού επιπέδου υπηρεσίες στους ασφαλιζόμενοuς. Σ' αυτούς στηρίζεται η επιτυχία των ασφαλειών ζωής και φυσικά στους managers που τους δημιούργησες. 
Δυστυχώς αυτοί δεν είναι η πλειΟψηφία. Υπάρχουν πολλοί άλλοι οι οποίοι δεν θα έπρεπε να βγαίνουν στην αγορά είτε διότι δεν είναι καλά καταρτισμένοι είτε διότι οι υπηρεσίες που προσφέρουν 
ζημιώνουν τις εταιρίες που εκπροσωπούν τους ασφαλιζόμενοuς και το θεσμό της Ιδιωτικής Ααpάλισης στη χώρα μας. 

Όπως είναι γνωστό το κακό μεταδίδεται ταχύτερα και ευκολότερα από το καλό. Για το λόγο αυτό η μεγάλη προοφορά υψηλού επιπέδου υπηρεσιών που προσφέρονται στο ευρύ κοινό από πολλές 
σο6αρές ασφαλιστικές εταιρίες και τους καλούς συνεργάτες τους, επισκιάζεται από την κακή πληροφόρηση γύρω από τα δικαιώματα τις πολλές υποσχέσεις, τις παραπλανητικές διαφημίσεις και τις 
κακές πωλήσεις γενικότερα. 

ΠλΝΝΗΣ ΓΕΩΡΓ ΑΚΗΣ 
Επαγγελματίες ασφαλιστές ; Είναι δυσεύρετοι, οι περιοοότεροι από αυτούς αυτοδίδακτοι, έχουν καταφέρει πολλά χάρη στην ατομική τους προσπάθεια κυρίως και λιγότερο από την υποστήριξη και 
παιδεία της Εταιρίας τους. 

Οι λίγοι, μα επιτυχημένοι επαγγελματίες δεν έχοuν τίποτα να ζηλέψουν από τοuς Ευρωπαίους και Αμερικανούς συναδέλφους τους. 

Οι εταιρίες στον αγώνα τους να προλάβουν να αποκτήσοuν κάποιο μερίδιο στην αγορά, δεν έδωσαν την προσοχή που έπρεπε στην σωστή στρατολόγηση και εκπαίδευση των νέων ασφαλιατών. 
Έτσι η αγορά μας γέμιοc με ευκαιριακούς , ημιμαθείς, μερικής απaσχόλησης ασφαλιστές, οι οποίοι δεν δύνανται να ανταποκριθούν στις απαιτήσεις των ασφαλισμένων πελατών τους. 
Η Εταιρία μας φροντίζει να απομακρύνει από τα δίκτυά της αυτούς τους ευκαιριακούς πωλητές και μεριμνά για την επιλεκτική στρατολόγηση, άρτια εκπαίδευση, διαρκή ενημέρωση, συστηματική 
παρακολοοθηση και αξιοκρατική αντιμετώπιση των συνεργατών μας. Η Εταιρία μας έχει ανοικτή γραμμή με τους πελάτες της ενημερώνοντάς τοuς για τα μερίσματα, βελτιώσεις όρων, τα νέο της 
προγράμματα και φροντίζει να μη μένει ποτέ ορφανό κανένα συμβόλαιο. 
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ΑΝΤΩΝΗΣ ΚΑΤΣΑΡΑΙ 

Το επίπεδο των επαγγελματιών ασφαλιστών, ε ίναι αντίστοιχο των Υποκαταστημάτων και των Εταιριών που ανήκουν. 
Κατά συνέπεια το επίπεδο των Ασφαλιστών είναι αντ ίστο ιχο του ενδιαφέροντος, που η Εταιρία δείχνει στην κατάρτισή τους , στην aφομείωση των αρχών του επαγγέλματος και στην έμφαση που 
δίνεται στην εξυπηρέτηση των Ασφαλισμένων. 

Με σιγουριά μπορούμε να πούμε ότι τα τελευταία χρόνια υπάρχει θεαματική βελτίωση αυτού του επιπέδου , έχουμε όμως πολύ δουλειά μπροστά μας. 

Η άποψη του κοινού πολλές φορές είναι δικαιολογημένη. Η αρνητική του στάση οφείλεται στην ελλειπή εξυπηρέτηση, στις αποχωρήσεις Ασφαλιστών (ορφανά Συμβόλαια) , στην ελλειπή κατάρτισή 
τους, στο γνωστό "σπάσιμο" συμβολαίων . Η στάση μου ως άτομο είναι ταυτισμένη με αυτή της Εταιρίας και προσπαθούμε μέσο από συγκεκριμένες διαδικασίες να: 
1. Προσελκύσουμε άτομα, τα οποία έχουν υψηλή διάθεση εξυπηρέτησης των Ασφαλισμένων. 2. Εκπαιδεύουμε, έτσι ώστε να μη λέγονται ανακρίβειες σχετικά με τις παροχές τοu Συμβολαίου. 3. Δη­
μιουργούμε τα Συμβόλαια αποκλειστικά με βάση τις ανάγκες των Ασφαλισμένων. 4. Γίνεται η πώληση σε δύο Ραντεβού και οργανωμένη. 5. Δεσμευόμαστε ως Ασφαλιστές και ως Εταιρία για το εί ­
δος της εξυπηρέτησης που θα προσφέρουμε. 6. Επιμένουμε στην τήρηση προγράμματος εξυπηρέτησης Ασφαλισμένων σε τακτά χρονικά διαστήματα. 7. Απομακρύνοuμε όσους δεν είναι σε θέση να 
ανταποκριθούν στις σημερινές απαιτήσεις . 

ΠΕΡΙΚΛΗΣ ΛΙΒΑΙ 

Ο ασφαλιστικός χώρος στην Ελλάδα γνώρισε ραγδαία ανάπτυξη ιδιαίτερα τα τελευταία χρόνια. Οι αιτίες του φαινομένου αυτού μπορούν να αναζητηθούν στη βελτίωση του βιοτικού επιπέδου των 
ελλήνων ασφαλιζομένων (βελτ ίωση μορφωτικού επιπέδου, διεύρυνση οικονομικής επιφάνειας, αξιοποίηση επαγγελματικών ευκαιριών κλπ) , στη στασιμότητα του κρατικού συστήματος κοινωνικής 
πρόνοιας αλλά και στη συνεχή και συνεπή προσπάθεια των ανθρώπων του ασφαλιστικού χώρου δηλαδή των επαγγελματιών ασφαλιστών. 
Πράγματι όλα αυτά τα χρόνια η συμβολή των ασφαλιστών καριέρας στην εξυγίανση και ανάπτυξη του ασφαλιστικού χώρου υπήρξε αποφασιστική. Είναι αυτοί οι τελευταίοι, οι επαγγελματίες ασφα­
λιστές , που, έχοντας να καταπολεμήσουν ταυτόχρονα την χαρακτηριστική ελληνική δυσπιστία σε κάθε προσφερόμενη υπηρεσία αλλά και τα φαινόμενα ερασιτεχνισμού του ίδιου τους του χώρου 
-τους κάθε φύσεως κερδοσκόπους που αυτοαποκαλούντaν ασφαλιστές αντιμετωπίζοντας τυχοδιωκτικά τους πελάτες τους- οδήγησαν το ασφαλιστικό επάγγελμα σε μία από τις πρώτες θέσεις στην 
ελληνική επαγγελματική πυραμίδα. 

Σήμερα αυτή η ανοδική πορεία συνεχίζεται. Η βελτίωση του επιπέδου των ασφαλιστών της είναι το πρώτο μέλημα κάθε εταιρίας που όπως η lnternational Life σέβεται τους στόχους της και τοuς 
πελάτες της. Οι ασφαλιστές καριέρας εκπαιδεύονται και ενημερώνονται ανελιπώς για τα σύγχρονα χρηματοοικονομικά μοντέλα, μορφώνονται, αποκτούν γνώσεις και άποψη για όλες τις πλευρές 
της οικονομικής ζωής και όχι μόνο εξυπηρετούν τις σύγχρονες ασφαλιστικές απαιτήσεις αλλά και τις προλαμβάνουν. Εκτιμώ ότι ο επαγγελματίας ασφαλιστής έχει πλέον καταξιωθεί στον ελληνικό 
χώρο και έχει αναλάβει τον υπεύθυνο ρόλο που του ταιριάζει. 

Κατ' αρχήν δεν θεωρώ δεδομένη την άποψη ότι τη σημερινή εποχή το ευρύ κοινό αντιμετωπίζει αρνητικά τους ασφαλιστές. Αντιθέτως θεωρώ αυτή την άποψη φαινόμενο παλαιότερων χρόνων και 
νομίζω ότι έχω ήδη αναφερθεί σε κάποιους από τους λόγους εμφάνισής του. 

Επειδή το ασφαλιστικό επάγγελμα ήταν -και είναι- προσοδοφόρο, ήταν φυσικό να προσελκύσει και ανθρώπους οι οποίοι μη όντες επαγγελματίες αντιμετώπιζαν και το επάγγελμά τους και τους πε­
λάτες τους ερασιτεχνικά, τυχοδιωκτικά θα έλεγα. Το αποτέλεσμα ήταν να δημιουργηθεί στο κοινό μια αρνητική εικόνα για το σύνολο των ασφαλιστικών δραστηριοτήτων. Αυτοί οι "ασφαλιστές" ενώ 
παλαιότερα μπορούσαν ίσως να επιβιώσουν στον ασφαλιστικό κλάδο και να γίνουν ανεκτοί από τις εταιρίες τους, σήμερα θεωρούνται 'personae non gratae". 
Επίσης ένας άλλος σημαντικός λόγος για την αρνητική γνώμη του κοινού τα παλαιότερα χρόνια ήταν η, εκ μέρους ορισμένων εταιριών, παροχή χαμηλού επιπέδου υπηρεσιών στο ασφαλιστικό κοι­
νό καθώς και ο σχεδιασμός ασφαλιστικών προγραμμάτων μη προσαρμοσμένων στις ανάγκες και δυνατότητες των πελατών. Όμως και αυτό το φαινόμενο τείνε ι να εκλείψει κυρίως λόγω του μεγά­
λου συναγωνισμού που επικρατεί σήμερα. 

Η lnternational Life εκτός aφ' ενός με την δημιουργία αξιόπιστων και πρωτοποριακών ασφαλιστικών προγραμμάτων προσαρμοσμένων στις ανάγκες της σύγχρονης εποχής και τη φροντίδα της για 
τον άνθρωπο και aφ' ετέρου με την επιλογή σιιΧJΤών επαγγελματιών ασφαλιστών για τη στελέχωσή της και τη συνεχή εκπαίδευσή τους, συνεισφέρει θεαματικά στη βελτίωση της εικόνας του α­
σφαλιστικού επαγγέλματος και στην ραγδαία ανάπτυξή του. 

ΝΙΚΟΣ ΠΕΡΑΚΗΣ 

Ένα αρκετά μεγάλο ποοοστό επαγγελματιών ασφαλιστών, που κινούνται στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά, δεν ανταποκρίνονται στις απαιτήσεις της και οι βασικώτεροι λόγοι ε ίναι η έλλειψη Ασφα­
λιστικών γνώσεων σε όλο το φάσμα τους και κυρίως η έλλειψη Ασφαλιστικής συνείδησης, με αποτέλεσμα να μην εκπροσωπούν επάξια την κοινωνική προσφορά του Ασφαλιστικού επαγγέλματος. 

Χαίρομαι που μου υποβάλλετε την ερώτηση αυτή. Πράγματι το ευρύ κοινό δεν έχει και τόσο καλή άποψη για τους επαγγελματίες ασφαλιστές και εδώ είναι το μεγάλο πρόβλημά μας. 
Πρόβλημα που κυρίως οφείλεται στην ελλειπή εκπαίδευση των ασφαλιστών, οι οποίοι θα έπρεπε πρώτα να εκπαιδεύονται στο πώς θα αποκτήσουν την λεγόμενη ασφαλιστική συνείδηση, όπως 
πρσaνέφερα, πράγμα που κατά τη γνώμη μου είναι χάρισμα για τον ασφαλιστή και που σαν αποτέλεσμα θα έχει τον συνδυασμό της εξυπηρέτησης του πελάτη με το συμφέρον της Εταιρίας , τα 
οπο ία για μένα είναι συνυφασμένα, διότι το προσφερόμενο καλό service εμπνέει αφ' ενός μεν την εμπιστοσύνη του πελάτη προς τον Ασφαλιστή και κατ' επέκταση στην Εταιρία, αφ' ετέρου δε 
δείχνει και την εικόνα της Εταιρίας προς τα έξω. 

ΓΕΩΡΓΙΟΣ ΠΡΑΦΤΗΣ 

Αν και έχει σημαντικά βελτιωθεί το επίπεδο του ασφαλιστή σήμερα υστερεί ακόμη πάρα πολύ σε σχέση με τους συναδέλφους στις εξελιγμένες ευρωπαϊκές χώρες. 
Αν σκεφθούμε ότι όταν μία σουηδική ασφαλιστική εταιρία ζητά συνεργάτες σήμερα οι αιτήσεις των υποψηφίων ασφαλιστών είναι 10πλάσιες από τις κενές προσφερόμενες θέσεις και το επίπεδο 
τοu υποψηφίου ασφαλιστού πρέπει να είναι οπωσδήποτε πανεπιστημιακού επιπέδου, καταλαβαίνετε πόσο δρόμο έχουμε ακόμη μπροστά μας για βελτίωση. 

Ένας από τοuς βaσικώτερους λόγους της αρνητικής εικόνας που έχουν δημιουργήσει οι ασφαλιστές στο κοινό οφείλεται στον πλημμελή τρόπο εκπαίδευσής τους από τις ασφαλιστικές εταιρίες 
όπως επίσης και στη μονομερή και μονόφθαλμη αντίληψη που έχυυν οι εταιρίες ότι η δουλειά του ασφαλιστή είναι μόνο να πουλά συμβόλαια κατά προτεραιότητα. 
Κατά τη γνώμη μου ο χρόνος του ασφαλιστή θα πρέπει να μοιράζεται κατά 60% σε νέες πωλήσεις και κατά 40% στην εξυπηρέτηση του παλαιού χαρτοφυλακίου. 
Συμβόλαιο το οποίο δεν εξυπηρετείται πολύ σύντομα γίνεται άχρηστο για τον πελάτη και δυσφημεί την Εταιρία και τον ασφαλιστή που το πούλησε. 

Προσπαθούμε μέσα από την εκπαίδευση και από τα κίνητρα να δείξουμε τη σημασία της σωστής πώλησης, με βάση την ανάλυση αναγκών, και του μετέπειτα service αλλά και σαν εταιρία έχουμε 
φθάσει στο σημείο με το αυτομετρικό συμβόλαιο να βγάζουμε τουλάχιστο τον παράγοντα πληθωρισμό έξω από την ετήσια αναγκαστική αναθεώρηση του συμβολαίου τοu πελάτη. Σημειώσατε βέβαια 
ότι η αυτόματη τιμαριθμική αναπροσαρμογή του συμβολαίου μας, δίνει στους συνεργάτες μας πρωτοετή προμήθεια για μια 20ετία. 

ΚΩΝΠΑΝΤΙΝΟΣ ΤΣΑΜΠΟΥΚΟΣ 

Οι ραγδαίες εξελίξεις στον ασφαλιστικό χώρο γύρω από προγράμματα αλλά και χρηματοοικονομικές υπηρεσίες δημιούργησαν την αναγκαιότητα της ταχύτατης αλλά και πολύπλευρης ενημέρωσης 
των ανθρώπων που εκπροσωπούν τον κλάδο, των επαγγελματιών ασφαλιστών. Η ενημέρωση αυτή επιτυγχάνεται με την εντατική εκπαίδευση από ειδικούς και πρωτοπόρους επαγγελματίες εκπαι­
δευτές, την συνεχή παρακίνηση σε συνδυασμό με την ύπαρξη σύγχρονου τεχνολογικού εξοπλισμού (lap tορ, κινητό τηλέφωνο κλπ. ) . 
Αναφερόμενοι πλέον στον επαγγελματία ασφαλιστή μιλάμε για τον Οικογενειακό Σύμβουλο γύρω από ασφαλιστικά και χρηματοοικονομικά προγράμματά Βασική προϋπόθεση στην δημιουργία ενός 
επιτυχημένου επαγγελματία aσφαλιστού παίζει η Εταιρία όπου εργάζεται. Με αυτές τις προϋποθέσεις δεν είναι δυνατόν να μην είναι υψηλό το επίπεδο των επαγγελματιών ασφαλιστών. 

Δεν θα το ονόμαζα "όχι καλή άποψη', αλλά επιφυλακτικότητα έναντι των ασφαλιστών, Αυτό κατά τη γνώμη μοu οφείλεται: α) Στην ύπαρξη -ευτυχώς ολίγων- όχι αι>στών επαγγελματιών οι οποίοι 
ή λόγω ελλε,πούς εκπαίδευσης ή λόγω κακής συμπεριφοράς δημιουργούν αυτή την επιφυλακτικότητα του κοινού. β) Η δεκτικότητα για ενημέρωση του σύγχρονοu Έλληνα γύρω από τις ασφάλειες 
και τις χρηματοοικονομικές υπηρεσίες. 

Ο Όμιλος INTERAMERICAN έχει επενδύσει σημαντικά κεφάλαια για την δημιοuργία της απαραίτητης υποδομής ώστε να εξασφαλίζει ταχύτατη εκπαίδευση με τις πιο πρωτοποριακές μεθόδους ποu 
σε συνδυασμό με την σωστή επιλογή ανθρώπων, εγγυώνται την δημιουργία άριστων επαγγελματιών. 
Το μέγεθος δε τοu Ομίλου INTERAMERICAN και οι πολυσχιδείς τοu δροστηριότητες εξασφαλίζουν επαγγελματική ανέλιξη των επιτυχημένων, γεγονός ποu δημιουργεί έντονη άμιλλα. 
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Οργάνωση και Προβλήματα Δικτύου Πωλήσεων 

ι r Ερώτηση 3η: 
Οι ααpαλιστικές εταιρίες είναι κα­
τάλληλα οργανωμένες να ανταπο­

κριθούν στο ρόλο τους στην σημε­

ρινή πραγματικότητα; 

Ερώτηση 4η: 

Τι προ8λήμaτa έχουν τα δίκτυα 
πωλήσεων σήμερα και τι προτείνετε; 

ΜΑΡΙΝΟΣ ΑΛΕΑΝΔΡΑΚΗΣ 

Εάν η ασφαλιστική εταιρία δεν είναι κατάλληλη οργανωμένη το 

πρόβλημα μεταφέρεται στους πωλητές και αυτοί το δείχνουν στην 

αγορά. Θα έλεγα πως η εταιρία είναι ένα δοχείο συγκεκριμένο που 
πουλάει το περιεχόμενό του. Το περιεχόμενο έχει πάντα "γεύση", το 

μέγεθος χωράει συγκεκριμένη ποσότητα. Πολλές εταιρίες έχουν 

μικρό δοχείο, άλλες "άνοστο" περιεχόμενο, μερικές έχουν ιδανικές 

δόσεις σε γεύση και ποσ.ότητα. Οι Διευθυντές Πωλήσεων είνα ι υ­

πεύθυνοι , και για τα δύο. Πώς αντιμετωπίζουν το θέμα ; 

Όσον αφορά την δική μας εταιρία, την Allianz, θα απαντούσα καταφατικά διότι διαθέτουμε τεράστια εμπειρία και διεθνή χαρακτήρα Το γεγονός άλλωστε ότι είμαστε το μεγαλύτερο ασφαλιστικό 
συγκρότητα της Ευρώπης και το δεύτερο παγκοσμίως, βάση στοιχείων του 1991 'αποδεικνύει του λόγου το αληθές'. Έχω όμως την αίσθηση ότι και οι άλλες εταιρίες, τουλάχιστον όσες είναι μέσα 
στο παιχνίδι του ανταγωνισμού και παίζουν κάποιο σοβαρό ρόλο ανταποκρίνονται στις απαιτήσεις των καιρών . 

Ήδη το ασφαλιστικό επάγγελμα έχει περάσει στην φάση της Όυτοεξυγείανσης" και αυτό είναι εύλογο αφού οι ουσιαστικές προίiποθέσεις για την άσκηση του κοινωνικού λειτουργήματος του ασφα­
λιστή είναι άπειρο δυσκολότερο από ότι στο παρελθόν. 

Απ' αυτήν τη άποψη υπάρχουν πράγματι προβλήματα στα δίκτυα των εταιριών. Κατά την γνώμη μου όμως το σημαντικότερο πρόβλημα δεν είναι η ποσότητα αλλά η ποιότητα των ασφαλιστών και 
πιστεύω ότι σήμερο οι ασφαλιστές που προσελκύονται στον χώρο μας έχουν αλλάξει την γενικότερη εικόνα, όχι μόνο του ασφαλιστικού εnαγγtλματος αλλά και αυτών των εταιριών . 
Οι προτάσεις μου είναι να συνεχίσουν οι Εταιρίες προς αυτήν την κατεύθυνση που άλλωστε είναι και μονόδρομος έτσι ώστε ο αυριανός ασφαλιστής να είναι έτοιμος να ανταποκριθεί στα υψηλά 
κοινωνικά καθήκοντα. Οι ασφαλιστικές εταιρίες δεν πρέπει να ξεχνούν ότι πολύ κοντύτερο και από τους ασφαλισμένους της , βρίσκονται οι managers και οι ασφαλιστές της, το ανθρώπινο δυναμικό 
της και πρέπει να σκύβουν ευλαβικά με ανθρωπιά και κατανόηση πάνω στα προβλήματά τους. 

ΕΜΜΑΝΟΥΗΛ ΑΝΔΡΟΝΙΚΟΣ 
Σε γενικές γραμμές το επίπεδο οργάνωσης των Ασφαλιστικών Εταιριών της Χώρας μας είναι σε πολύ καλό επίπεδο, χωρίς να παραγνωρίζεται ότι ορισμένες Εταιρίες είναι περισσότερο οργανωμέ­
νες από άλλες. 

Αυτό όμως δεν πρέπει να μας καθησυχάζει, εάν αναλογιστούμε το αναβαθμισμένο ρόλο που θα κληθούν οι Εταιρίες μας να παίξουν στον ευρύτερο χώρο των χρηματοοικονομικών υπηρεσιών με 
τον ολοένα και πιο διαδεδομένο θεσμό του Bank Assurance. 
Υπάρχουν πολλά σημεία ποο θα πρέπει να προσέξουμε, με κυριώτερο την εκπαίδευση των συνεργατών όλης της ιερορχίας των Πωλήσεων ώστε όλο το ανθρώπινο δυναμικό των Εταιριών να nρο­
σφέροuν υψηλό επίπεδο υπηρεσιών με γνώμωνα την κάλυψη των αναγκών του ΠΕΛΑ ΤΗ. 

Σχεδόν το 100% των Ασφαλιστικών Εταιριών της χώρας μας χρησιμοποιεί σήμερα εξαρτημένο και άμεσα συνδεδεμένο με την Εταιρία δίκτυο Πωλήσεων (Agency System). Οι Ασφαλιστές του 
Agency System στη Χώρα μας πρέπει να ομολογήσουμε - και τους αξίζουν συγχαρητήρια δυσκολεύονται πολύ περισσότερο από τους συναδέλφους τους των προηγμένων Χωρών της Ευρώπης 
γιατί πρέπε ι συνέχεια να πείθοον το κοινό για την πολλαπλή αξία της Ασφάλισης, κάτι που απέφυγε επιμελώς η Πολιτεία και οι Ενώσεις να κάνουν εδώ και πολλά χρόνια. 
Το Agency System έχει πολύ υψηλό κόστος πρόσκτησης αφού οι Εταιρίες πρέπει να χρηματοδοτούν την παραγωγή και την οργάνωσή τους πριν καν ξεκινήσουν εργασίες. Αξίζει να σημειωθεί ότι 
το κόστος πρόσκτησης νέων εργασιών στον Κλάδο Ζωής είναι διπλάσιο των πρωτοετών ετησίων Ασφαλίστρων. 
Σήμερα λοιπόν ποο υπάρχει κρίση σε όλο τον κόσμο και που σίγουρα έχει αγκαλιάσει και την χώρα μας θα υπάρξουν προβλήματα σε όσες Εταιρίες συνεχίσουν ή ξεκίνησαν το Agency System, εφ' 
ά:ι:Jν δεν είναι διατεθειμένες να οργανωθούν σε γερές βάσεtς, να βοηθήσουν οικονομικά τους Συνεργάτες τους, να τους εκπαιδεύσουν σε βάθος για να βγούν στην Αγορά Επαγγελματίες, ικανοί να 
αντιμετωπίσουν τις ολοένα και περισσότερο αυξημένες απαιτήσεις του κοινού. Μόνο η μεγάλη παραγωγικότητα των Ασφαλιστών μπορεί να "διατηρήσει το Agency System. 
Γι' αυτό και ο ι συνεργάτες των Πωλήσεων πρέπει να συλλάβουν τα μηνύματα των καιρών και ο καθέ\'Ως με την σειρά του να αγαπήσει πραγματικά την Εταιρία στην οποία εργάζεται, να πιστέψει 
στον θεσμό, να επενδύσει πολύ στον εαυτό του, να οργανωθεί σωστά για να έχει υψηλή παραγωγικότητα και ποιοτική απόδοση. 

ΕΜΜΑΝΟΥΗΛ ΑΣΩΝΙΤΗΣ 
Η οργανωτική υποδομή όλων σχεδόν των ασφαλιστικών εταιριών παρουσιάζει προβλήματα. Παρά τα σοβαρά επιτεύγματα της πληροφορικής και την συνεχή εκπαίδευση των στελεχών τους. 
Τα προβλήματα εντοπίζονται κυρίως στον τομέα του συντονισμού των ενεργειών και της εσωτερικής επικοινωνίας με αποτέλεσμα να υπάρχει ανάγκη ενός έμπειρου συντονιστή ακόμη και για μι­
κρά θέματα ο οποίος γεφυρώνει σε καθημερινή βάση τις διαφορές που προκύπτουν κυρίως μεταξύ Δικτύου Πωλήσεων και Διοικητικών Υπηρεσιών. 
Η επιλογή του προσώπου (συντονιστή) παίζει σημαντικότατο ρόλο τά:ι:J στη λειτουργία άχJ και στην ανάπτυξη των εργασιών της εταιρίας. Οι εταιρίες που στερούνται των υπηρεσιών του έμπειρου 
αυτού στέλεχους με την πάροδο του χρόνου άχJ αναπτύοοονται κινδυνεύουν να γίνουν δίσκαμπτες και απρόσωπες. 
Για να αντιμετωπίσουμε το πρόβλημα της δυσπιστίας τοο πελάτη και να τον κερδίσουμε προσπαθούμε να δημιουργήσουμε σωστούς επαγγελματίες ασφαλιστές των οποίων το έργο στηρίζεται και 
κατοχυρώνεται 

Γενικά πιστεύουμε ότι η καλή ποιότητα παροχής υπηρεσιών σ' όλους τους τομείς δραστηριότητας θα αντιμετωπίσει αργά και σταθερό τη δυσπιστία του υπΟψήφιου ασφαλιζομένου. 

Τα δίκτυα Πωλήσεων σ' όλες τις Εταιρίες πλην ίσως εξαιρέσεων που δεν γνωρίζω δεν έχουν τον σωστό προσσνατολισμό. 
Ο σuνεχής ανταγωνισμός στον τομέα των υποσχέσεων κυρίως και όχι των πραγματικών παροχών ίσως ακόμη και των πρόσκαιρων απολαβών, η γρήγορη ανάδειξη σε υψηλές θέσεις στην ιεραρχία 
τοο management των πωλήσεων ζημιώνει τόσο τους ταλαντούχους παραγωγούς όσο και τις εταιρίες που χρησιμοποιούν ανώριμους ασφαλιστές και managers για τη δημιουργία επαγγελματιών πα­
ραγωγών. 

Το πρόβλημα οξύνει η έλλειψη ικανοποιητικών επενδύσεων η οποία αναγκάζει πολλές εταιρίες να ζητούν γρήγορους και υψηλούς ρυθμούς ανάπτυξης η οποία βασίζεται συνήθως σε μια κακή οργα­
νωτική υποδομή από άπειρους συνεργάτες οι οποίοι δηλώνουν έμπειροι και ειδικοί με γνωστά επακόλουθα. 

Προτείνω να γίνουν πραγματικές επενδύσεις στη δημιουργία και στήριξη του επαγγελματία ασφαλιστή. 
Να σταματήσει η κούροα του αθέμιτου ανταγωνισμού, να τεθούν τα πλαίσια τόσο από την πολιτεία άχJ και από τις ασφαλιστικές επιχειρήσεις για μια σο6αρή ανάπτυξη στις ασφαλίσεις Ζωής και 
όχι ασύδοτη όπως είναι σήμερα. 
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ΓΙΑΝΝΗΣ ΓΕΩΡr ΑΚΗΣ 

Πολύ λίγες ΝΑΙ , μα οι περισσότερες όχι 

Με λύπη διαπιστώνω ότι αρκετές, νεοσύστατες κυρίως, στη βιασύνη τους να προσελκύσουν δίκτυα και να εμφανίσουν κάποια παραγωγή θυσιάζονται και μεθοδευουν από την αρχή την αυτοκατα­
στροφή τους. 

Προτείνω τη θέσπιση ενιαίου πιστοποιητικού προίiπηρεσίας για τις περιπτώσεις μεταγραφών με από κοινού αποδεκτα κριτήρια αξιολόγησης των συνεργατών. 
Διαπιστώνω ελλείψεις στην σωστή υποστήριξη δικτύων, οι οποίες προέρχονται από κακή επικοινωνία μεταξύ διοίκησης και παραγωγικών μονάδων, ανομοιόμορφη εκπαίδευση σύμφωνη με το πνεύ­
μα της Εταιρίας , αμοιβές συνεργατών όχι σύμφωνες με το παραχθέν έργο αλλά σύμφωνα με τις προτάσεις των διευθυντών κ.λπ. 

Τους λείπει η συστηματική εκπαίδευση, έχουν να αντιμετωπίσουν αρκετές φορές ένα δύσπιστο κοινό γεμάτο ερωτηματικά, noo άφησαν οι αεριτζήδες ερασιτέχνες του κλάδου μας. 
Προτείνω για τα.ις ασφαλιστές να πιστέψουν για τους εαυτούς τους ότι είναι εξ' ίσου καλοί άχJ και οι συνάδελφοί τους στις άλλες Εταιρίες και ότι το ίδιο πρέπει να πιστέψουν για την Εταιρία 
τους και τα προϊόντα που διαθέτουν. 

Μπορούν να γίνουν οι επίλεκτοι σε οποιαδήποτε Εταιρία μόνο με την προσωπική τους προσπάθεια την επιμονή και τη συστηματική οργάνωση του χρόνου τους. 

ΑΝΤΩΝΗΣ ΚΑΤΣΑΡΑΣ 

Πιστεύουμε ότι οι περισσότερες Εταιρίες πλέον, δ ίνουν ιδιαίτερη βαρύτητα στην οργάνωσή τους, προκειμένου να ανταποκριθούν στη σημερινή πραγματικότητα. 
Η μηχανοργάνωση , η μηχανογραφική σύνδεση με τα Υποκαταστήματα, η απλούστερη διαδικασιών, ο εκσυγχρονισμός του τεχνολογικού εξοπλισμού, είναι μερικές από τις οοσιαστικές κινήσεις που 
γίνονται , έτσι ώστε πολλές Εταιρίες να είναι σε θέση να ικανοποιήσουν τις συνεχώς αυξανόμενες ανάγκες. 

Παράλληλα η ικανότητα τοο Management της Εταιρίας , να προβλέπει, η ύπαρξη ικανών στελεχών, η δημιουργία μεσαίων στελεχών και η απαραίτητη πληροφόρηση και εκπαίδευση, συμπληρώνουν 
αυτό που προγματικά χρειάζεται μια Εταιρία σήμερα, δηλαδή την υποστήριξη των συνεχώς αυξανόμενων πωλήσεων και την ικανοnοίση των Ασφαλισμένων της. 

Τα προβλήματα των δικτύων Πωλήσεων σήμερα εντοπίζονται κυρίως στο άνοιγμα νέων Αγορών. 

Η προσέγγιση Νέων Υποψηφίων Πελατών είναι το κομμάτι εκείνο που πρέπει να απασχολεί τους πωλητές καθημερινά. 
Επίσης η αξιοποίηση των ήδη υπαρχόντων Ασφαλισμένων γίνεται κάθε μέρα και πιο επιτακτική ανάγκη. 

Επιβάλλεται πλέον επαγγελματική εκπαίδευση και ίσως εξειδίκευση . 

Αυστηρότατη επιλογή Ασφαλιστών 

Ικανοποιητικό σύστημα αμοιβών και εξέλιξης 
Αναβάθμιση των Managers 
Υψηλά Standards 
Νέα γενιά προϊόντων και κατά κλάδο επαγγέλματος 

Τήρηση προγράμματος δραστηριότητας 

Στενή συνεργασία μεταξύ Διοικητικού Προσωπικού και Πωλητών και τέλος 
Η εξασφάλιση των Πωλητών με δίκαιες συμβάσεις και σωστές παροχές από την πλευρά της Εταιρίας . 

ΠΕΡΙΚΛΗΣ ΛΙΒΑΣ 

Με τα νέα δεδομένα της ενιαίας Ευρώπης πολλές ασφαλιστικές εταιρίες προκειμένου να ανταποκριθούν στις αυξημένες απαιτήσεις της ασφαλιστικής αγοράς και να διευρύνουν τις γνώσεις τους 
και τις υπηρεσίες τους μεγιστοποιώντας την απόδοσή τους, επέλεξαν να βελτιώσουν την οργάνωσή τους και να αποκτήσουν σύγχρονη τεχνογνωσία μέσω της συνεργασίας τους με μεγάλους ευ­
ρωπαϊκούς ασφαλιστικούς ομίλους. Η lnternational Life επέλεξε ως συνεγάτη της τον γερμανικό κολοσσό της Aachener und Munchener. Εκτιμώ ότι αυτός είναι ο καλύτερος τρόπος μακροπρόθε­
σμης οργάνωσης για τις ελληνικές ασφαλιστικές εταιρίες. 

Τα προβλήματα που έχουν σήμερα τα δίκτυα πωλήσεων είναι η δυσκολία στρατολόγησης νέων επαγγελματιών ασφαλιστών, η δυσχέρεια στις επικοινωνίες με τα κεντρικά γραφεία των εταιριών και 
πάνω απ' όλα το άγχος της πώλησης και της καλής εξυπηρέτησης του πελάτη. Μια πρόταση μόνο υπάρχει, οι εταιρίες να αντιμετωπίζουν τα προβλήματα των πωλητών με κατανόηση και να τους 
προσφέρουν serνice σαν να είναι αυτοί οι πελάτες της εταιρίας. 

ΝΙΚΟΣ ΠΕΡΑΚΗΣ 

Οι Ελληνικές Ασφαλιστικές Εταιρίες έχουν κληθεί να "κολυμπήσουν στα βαθιά νερά", λόγω της φιλελευθεροποίησης της Ασφαλιστικής Αγοράς και της "εισβολής' των ξένων Ασφαλιστικών Εται­
ριών, οι οποίες αποδεδειγμένα έχουν καλύτερο 'know-how" από τις Ελληνικές και ως εκ τούτου χρειάζεται περισσότερη δουλειά, επιμονή και οργάνωση για να ανταnοιφιθούν στον σκληρό ανταγω­
νισμό. 

Ο ΦΟΙΝΙΚΑΣ μπορώ να πω υπεύθυνα ότι, έχει πετύχει τα τελευταία χρόνια με τις προσπάθειες που καταβάλλουμε όλοι μας να έχει φθάσει σε ένα τέτοιο επίπεδο που την συγκαταλέγει στις μεγα­
λύτερες Ελληνικές αλλά και ξένες Ασφαλιστικές Εταιρίες . 

Τα προβλήματα που αντιμετωπίζουν τα Δίκτυα Πωλήσεων σήμερα είναι τόσο μεγάλα που μόνο επιγραμματικά θα μπορούσα να απαντήσω. Τα σnουδοιότερα από αυτά: 1) Το πρόβλημα της χρημα­
τοδότησης των εκπαιδευομένων, μέχρι να φθάσουν στο επίπεδο εκείνο που θα τους επιτρέπει ένα αρκετά σημαντικό εισόδημα, 2) Το πρόβλημα της καθοδήγησης , 3) Service, 4) Το πρόβλημα σχε­
διασμού και προγραμματισμού, 5) Η Υλικοτεχνική υποδομή, 6) Πρόβλημα προσέλευσης και επιλογής κ .ά. 

ΓΕΩΡrΙΟΣ Π"ΡΑΦΤΗΣ 

Άλλες περισσότερο και άλλες λιγότερο, όμως πάντα υπάρχοον περιθώρια για βελτιώσεις. Το τέλειο είναι κάτι που δεν το φθάνει κανείς ποτέ. 

Έχοον χαμηλό επίπεδο επαγγελματισμού σα βασικώτερο πρόβλημα, η βελτίωση όμως αυτού είναι συνεχής και μπορεί να γίνει μέσα από την συνεχή εκπαίδευση και την καλοπροαίρετη συνεργασία 
των εταιριών για την απομόνωση από το επάγγελμα των λίγων κακόπιστων οι οποίοι και δυσφημούν δυσσνάλογα την πλειοψηφία των καλών και τίμιων επαγγελματιών. 

ΚΩΝΠΑΝΤΙΝΟΣ ΤΙΑΜΠΟΥΚΟΣ 

Αρκετές ασφαλιστικές εταιρίες είναι κατάλληλα οργανωμένες και ανταποκρίνονται στη σημερινή προγματικότητα με πίστη στο θεσμό και σεβασμό στον άνθρωπο. 
Δεδομένης δε της επιφύλαξης του πελάτη προς την ασφαλιστική ιδέα, είναι θέμα χρόνου, οι μη οργανωμένες εταιρίες να μείνουν εκτός παιχνιδιού στο άμεσο μέλλον. 

Τα σημαντικότερα προβλήματα πα.ι έχουν σήμερα τα δίκτυα πωλήσεων είναι: 
α) η γϊ!νική ψυχική κούραση από τη ρnυτίνα της καθημερινότητας 
6) η αίσθηση της επιτυχίας και 
γ) οι ολοένα και περισσότερες απαιτήσεις της αγοράς σε νέα προγράμματα με αποτέλεσμα την αδυναμία παρακολούθησής τους. 
Ο Όμιλος INTERAMERICAN παρακάμπτει τα παραπάνω με την θέσπιση ηθικών κινήτρων, την εισαγωγή στην αγορά 'έξuττνων προϊόντων', την συνεχή βελτίωση και εκπαίδευση, την είσοδο νέων 
ανθρώπων και τη σταδιακή οργάνωση του δικτύου της επόμενης γενιάς . 
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Ερώτηση Sη: 

Τι αρετές 

Βλέπετε 

στους Έλληνες 

ασφαλιστές; 

ΜΑΡιΝΟΣ ΑΛΕΞΑΝΔΡΑΚΗΣ 

Η προσωπικότητα του Ασφαλιστή 

φέρνει την Νέα Παραγωγή 

Οι Έλληνες ασφαλιστές με τα ιδανικά τους , το φιλότιμο , την ανθρωπιά , τον 
συναισθηματισμό τους , την εργατικότητά τους έφτιαξαν την ασφαλιστική 

παραγωγή. Αβοήθητοι από κράτος και θεσμούς , με αυτοσχεδιασμούς με λά­

θη, με αγώνες έφτιαξαν χαρτοφυλάκια εταιριών. bσες εταιρίες έχουν δίκτυο 
αυτές και φέρνουν την παραγωγή. Οι Διευθυντές Πωλήσεων αξιοποίησαν τις 

δυνατότητες αυτών των ελλήνων ασφαλιστών μαχόμενοι μαζί τους στην 

πρώτη γραμμή. Οι εταιρίες οφείλουν πολλά και στους δύο. bχι μόνο σε ευ­
γνωμοσύνη αλλά και σε λεφτά. Το περιοδικό ΝΑΙ συγχαίρει τους Διευθυντές 

Πωλήσεων και τους ανθρώπους της πρώτης γραμμής. 

Το ΝΑΙ είναι περιοδικό του Ασφαλιστή. Μάχεται στην Πρώτη Γραμμή. 

Οι Έλληνες επαγγελματίες ασφαλιστές έχουν αρκετές αρετές, όπως δημιουργικότητα, φαντασία, ευστροφία και έντονο συναισθηματισμό για τον συνάνθρωπό τους. Δεν περιορίζονται στα ψυχρά 

πλαίσια της επαγγελματικής σχέσης, αλλά στο ότι ο πελάτης είναι ταυτόχρονα φίλος και συνεργάτης. Παράλληλα είναι άνθρωποι με τις σπάνιες αρετές του φιλότιμου, της συνέπειας και της εργα­

τικότητας . 

ΕΜΜΑΝΟΥΗΛ ΑΝΔΡΟΝιΚΟΣ 

Οι Έλληνες Ασφαλιστές επειδή συνδυάζουν το μεσογειακό ταπεραμέντο με την εξυπνάδα, τη φαντασία και τη σπιρτάδα του πνεύματος, το φιλότιμο και το συναίσθημα μπορούν να κάνουν θαύματα 

και να γίνουν οι καλύτεροι Ασφαλιστές του κόσμου. Πρέπει όμως ταυτόχρονα να οργανωθούν σωστά και να βάλουν το μυαλό τους σε τάξη. Αυτό είναι πολύ δύσκολο. 

ΕΜΜΑΝΟΥΗΛ ΑΣΩΝιτΗΣ 

Ο Έλληνας επαγγελματίας ασφαλιστής διαθέτει ευστροφία πνεύματος, μαχητικότητα, γνώσεις, πείρα και δεξιοτεχνία, προσωπικότητα και ήθος αναμφισβήτητο. 

Με τα προσόντα αυτά καταφέρνει να επιτύχει υψηλούς στόχους παραγωγής σε μία δύσκολη αγορά που τα πάντα αμφισβητούνται. 

ΓΙΑΝΝΗΣ ΓΕΩΡΓ ΑΚΗΣ 

Μαχητικότητα, προσπάθεια για διαρκή βελτίωση, εύκολη προσαρμογή στο διαρκώς μεταβαλόμενο περιβάλον φιλοδοξία για ποιοτική και ποσοτική βελτίωση των υπηρεσιών που προσφέρουν στους 

ασφαλισμένους. 

ΑΝτΩΝΗΣ ΚΑτΣΑΡΑΣ 

Οι αρετές των Ασφαλιστών έχουν σχέση βεβαίως με αυτές που και οι υπόλοιποι Έλληνες έχουν. 

Είναι εύκολο να διακρίνει κανείς ότι οι Έλληνες Ασφαλιστές και ειδικά ορισμένοι απ ' αυτούς έχουν αναπτύξει εκπληκτικές ικανότητες Τεχνικών Πωλήσεων ίσως και λόγω των συχνών αρνήσεων 

που συναντούν. 

Είναι ενθουσιώδεις, έξυπνοι, γίνονται γρήγορα φίλοι με τους Ασφαλισμένους και είναι έτοιμοι να δεχθούν αλλαγές στον τρόπο εργασίας τους. 

Εξαρτάται κυρίως από τις Εταιρίες και τους Managers, να αξιοποιήσουν αυτές τις αρετές και πιστεύουμε ότι τότε θα είναι σε θέση να αναπτύξουν πολύ πιο γρήγορα τον κλάδο μας. Άλωστε οι 

πωλήσεις περνούν απ' αυτούς και αξίζουν μεγαλύτερη προσοχή και φροντίδα. 

ΠΕΡιΚΛΗΣ ΛιΒΑΣ 

Οι Έλληνες ασφαλιστές απέδειξαν ότι μπορούν να συνδυάσουν τα προτερήματα της φυλής τους και τις αρετές της γεωγραφικής τους περιοχής. Αφ' ενός διαθέτουν το ελληνικό ταμπεραμέντο, 

είναι δραστήριοι , πολυπράγμονες και έξυπνοι , αφ' ετέρου αποκτούν ευρωπαϊκό φινίρισμα ανταγωνιζόμενοι επάξια τους ευρωπαίους συναδέλφους τους, ασκώντας το επάγγελμά τους με συνέπεια 

και εργατικότητα και θέτοντας υψηλούς στόχους. 

ΝιΚΟΣ ΠΕΡΑΚΗΣ 

Ένα μεγάλο ποσοοτό των Ελλήνων επαγγελματιών ασφαλιστών, δείχνει ενδιαφέρον για τον πελάτη και αυτό είνα ι αποτέλεσμα, όπως ανέφερα και πιο πάνω της Ασφαλιστικής συνείδησης. 

ΓΕΩΡΓιΟΣ ΠΡΑΦτΗΣ 

Τις ίδιες αρετές και τα ίδια ελαπώματα που βλέπω σε εμάς τους Έλληvες εν γένει. 

ΚΩΝΣτ ΑΝΤΙΝΟΣ τΣΑΜΠΟΥΚΟΣ 

Ο αrαρονος Έλληνας ασφαλιστής ανταποκρίνεται με επιτυχία στα καλέσματα των καιρών και διακρίνεται μεταξύ των ξένων συναδέλφων 'του παρόλη την σχετικά σύντομη ιστορία της ασφαλιστι­

κής ιδέας στη χώρα μας. Ένα από τα βασικά στοιχεία που στηρίζει αυτή την επιτυχία είναι τα ιδιαίτερα γνωρ ίσματα του χαρακτήρα του. (Εγκαρδιότητα, κοινωνικότητα, δημιουργία ζεστού κλίματος , 

στοιχεία απαραίτητα σε επαγγελματίες που □<'Χολούνται με παροχή υπηρεσιών και όχι απτών προϊόντων. 
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ΑΝΘΡΩΠΙΝΟ MANAGEMENT 
Δημιουργώντας εμπιστοσύνη και καλές σχέσεις 

1. Να αποφεύγετε τις προκατειλημμένες ιδέες για τους ανθρώπους. 
2. Να αποφεύγετε να κάνετε κρίσει~. 
3. Πάντα να ακούτε με θετική διάθεση. 
4. Πάντα να ψάχνετε και να προσδοκάτε να βρείτε ότι καλύτερο μπορείτε στους ανθρώπους. 
5. Να θυμάστε το όνομα του άλλου. 
6. Να θυμάστε ότι είναι σημαντικό για τους άλλους - η οικογένειά τους, τα χόμπι τους κ.λπ. 

7. Δείχνετε το ενδιαφέρον σας για τους άλλους συζητώντας αυτά που θέλουν αυτοί να συζητήσετε. 
8. Πάντα να κρατάτε τις υποσχέσεις σας. 

ΜΕΡΙΚΕΣ ΠΡΟΤΑΣΕΙΣ 

ΓΙΑ ΤΗΝ ΓΕΝΙΚΗ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ 
Αν είσαι γενικός Διευθυντής που θάθελες να είσαι και πραγματικός ηγέτης έχω μερικές προτάσεις που θα βοηθήσουν 
τους ανθρώπους σου να αυξήσουν λίγο τις δυνατότητές τους ώστε να έχεις καλύτερη παραγωγικότητα: 

1. Δώσε την ευκαιρία στους ανθρώπους της εταιρίας σου να συμμετάσχουν στην δημιουργία προγραμμάτων ή στην 
λήψη αrrοφάσεων που έχουν αντίκτυπο και στους ίδιους. 

2. Πληροφόρησε τους εργαζόμενους σε σένα για τις αλλαγές που πρόκειται να κάνεις. Έτσι θα συνεργασθούν να πε­

τύχει, αυτό που προσδοκάς. 

3. Φτιάξε, αναγνώρισε, βοήθησε και επαίνεσε το ομαδικό έργο επειδή στην επιχείρηση δουλεύουν όλοι ως ομάδα κι 

όχι ως άτομα. Κάνε να ακούγεται πιό πολύ το "εμείς" από το "εγώ" ορισμένων. Οι ομάδες έχουν διαφορετικά 

πρόσωπα και ταλέντα. Μήπως έχει ομάδα μ~νο με τέρματοφύλακες; Ή μόνο με κυνηγούς; 

4. Μην αδιαφορείς στις εισηγήσεις των υφιστc:μένων και στα παράπονα μερικών. Υπάρχει ένα ΓΙΑΤΙ; Ψάξε το. Αν δεν 

τό κάνεις σε λίγο το ενδιαφέρον για εισηγήσεις θα γίνει αδιαφορία για την επιχείρηση, και το παράπονο θα μετα­

τραπεί σε επιχείρημα εναντίον σου. 

5. Μάθε όσο μπορείς καλύτερα τι σημαίνει κατασταλτικός και τι προληπτικός έλεγχος; 

6. Κάνε ένα σεμινάριο γύρω από θέματα μεταβίβασης εξουσίας και αρμοδιοτήτων. Δεν μπορείς να τα κάνεις όλα μό­

νος σου κι ούτε μπορείς να μεταβιβάσεις μερικά που είναι "καταδικά σου". 

7. Όσοι βρίσκονται στην κατάσταση μισθοδοσίας ή προμηθειών είναι υπεύθυνοι για το συνολικό έργο της επιχείρη­
σης και όσοι δεν συμβάλλουν να είναι θετικό το τελικό αποτέλεσμα πρέπει ν' αλλάξουν ή να απολυθούν. 

8. Μην ξεχνάς ότι ο "τελευταίος" σου από πλευράς απόδοσης άνθρωπος της επιχείρησης είναι το "μέτρο" με πόσο 

τρέχει η επιχείρηση επειδή κατεβάζει τον μέσο όρο, εμποδίζοντας τον πρώτο σου να τρέξει περισσότερο ... 
3. Κάνε ένα απολογισμό και κύτταξε με ποιούς από την επιχείρησή σου μίλησες περισσότερες φορές αυτόν τον μή­

να. Μήπως είναι τα ίδια ή το ίδιο πάντα πρόσωπο; Ο Χρόνος σου είναι για όλους. Τις προσωπικές εκτιμήσεις σQυ 

τις κάνεΊς μόνος σου ή δι' αντιπροσώπου; 

10. Ξέρεις τί σημαίνει σήμερα ο όρος επικοινωνία; (Υπάρχουν αρκετά σεμινάρια και καθηγητές και βιβλίο να το μάθεις 
καλά επειδή από αυτό εξαρτάται η επιβίωση της εταιρίας σου). 

Ε.Σ. 
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ΜΑΡΙΝΟΣ ΑΛΕΑΝΔΡΑΚΗΣ 

Το ΝΑΙ και οι ασφαλιστές 

Οι Διευθυντές Πωλήσεων βλέπουν το ΝΑΙ σαν θετική 

παρουσ ία που μιλά στη γλώσσα του Ασφαλιστή. Α­

σφαλιστές και Managers το θέλουν , περιμένουν να 

τους συμπαρασταθε ί κα ι να μη προδώσει την εμπιστο­

σύνη τους , μερικο ί το κρίνουν σαν το πιο αξιόλογο 
" Β '" λ ' Β ' ξ ' με αν ρωπια και π ουσια εματα , α ιοnιστο , που α-

νταποκρίνεται στις απαιτήσεις της ασφαλιστικής οι­

κογένειας , που ενημερώνει κα ι εκπα ιδεύει , με τολμηρή 
πρωτοτυπία. Στόχος του ΝΑΙ 

, , , 
ε ι να ι να γινει ενας 

Manager του Manager ή ένας ασφαλιστής του Α-

σφαλιστή. 

Είναι από τα πιο αξιόλογα περιοδικά που κυκλοφορούν σήμερα στην αοφαλιστική αγορά. Το κρίνω από την άποψη των πωλήσεων και πιστεύω ότι είναι πλούσιο στα θέματά του, αντικειμενικό και 
προσωπικά με βοηθά στο έργο που επιτελώ. Εύχομαι να συνεχίσει με τον ίδιο ζήλο και υπευθυνότητα να μας πληροφορεί για τα συμβαίνοντα στην ασφαλιστική κοινωνία όπου αναλώνουμε τα κα­
λυτερα και δημιουργικότερα χρόνια της ζωής μας. 

ΕΜΜΑΝΟΥΗΛ ΑΝΔΡΟΝΙΚΟΣ 

Το "ΝΑΙ" καθιερώθηκε σαν το περιοδικό του Ασφαλιστή. Διαβάζεται πολύ ευχάριστα γιατί με την ύλη του ο Ασφαλιστής μπορεί να γίνει περισσότερο Επαγγελματίας , να αυξήσει την παραγωγικότη­
τά του και την ποιοτική του απόδοση. Συγχαρητήρια κύριε Σπύρου για αυτές τις προσπάθειες που κάνετε και που βοηθούν συνέχεια τον Ασφαλιστή από κάθε πλευρά. 

ΕΜΜΑΝΟΥΗΛ ΑΙΩΝΙΤΗΣ 

Από το ΝΑΙ οι άνθρωποι των πωλήσεων έχουν αξιώσεις διότι ο εκδότης του αλλά και αρκετοί συνεργάτες του προέρχονται από τις πωλήσεις με πολλές επαγγελματικές επιτυχίες. 
Ο άνθρωπος που γνωρίζει τα προ6λήματα και την ιtιοσυγκροσία του πωλητή θα πρέπει να συμπαρίσταται ενεργά στο δύσκολο έργο του απ' όλες τις επάλξεις ακόμη και από τις στήλες του περιο­
δικού . 

Το ΝΑΙ βρίσκεται σε καλή πορεία και θα επιτύχει στον προορισμό το•ι όσο πλησιέστερα βρίσκεται στον manager των πωλήσεων και τον ασφαλιστή ζωής. 

ΓΙΑΝΝΗΣ ΓΕΩΡΓ ΑΚΗΣ 

Το ΝΑΙ είναι ίσως το μοναδικό εργαλείο του ασφαλιστή που έρχεται να καλύψει το κενό της βιβλιογραφίας και της ειl\ησεογραφίας . 
Σύγχρονο, επίκαιρο , πλούσιο σε ύλη, απλό στην ανάγνωση ενημερώνει σωστά τους ασφαλιστές και τους εκπαιδεύει ταυτόχρονα. 

ΑΝΤΩΝΗΣ ΚΑΤΣΑΡΑΣ 

Η παρουσία του ΝΑΙ χαρακτηρίζεται θετική . 

Μ:λάει ~ γλώσσα του Ασφαλιστή, άρα έχει αμεσότητα και απλότητα. 
Εύχομαι να συνεχίσει χωρίς παρεκλίσεις του σκοπού του και να αφοσιωθεί περισσότερο σ' αυτό που οι Ασφαλιστές και οι Managers ζητούν και θέλουν. 

ΠΕΡΙΚΛΗΣ ΛΙΒΑΣ 

Το ΝΑΙ μπήκε στην αγορά της ασφαλιστικής ενημέρωσης πράγματι πολύ δυναμικά Θεωρείται ένα από τα πιο αξιόπιστα ασφαλιστικά περιοδικά που παρέχει στον αναγνώστη τη δυνατότητα να απο­
κτήσει ολοκληρωμένη ενημέρωση και παιδεία για το ασφαλιστικό γίγνεσθαι ενώ ανταποκρίνεται πλήρως στις απαιτήσεις των ανωτάτων στελεχών της ασφαλιστικής οικογένειας . Μπράβο στον κ. 
Σπύρου και το ΝΑΙ . 

ΝΙΚΟΣ ΠΕΡΑΚΗΣ 

Το "ΝΑΙ " είναι κατά την γνώμη μου ένα από τα έγκριτα ασφαλιστικά περιοδικά, με πλούσια ύλη που συνεχώς την βελτιώνει , με άριστη εικονογράφιση. Π ιστεύω ότι οι υπεύθυνοι του περιοδικού κα­
ταβάλλουν κάθε δυνατή προσπάθεια έτσι ώστε η επιλογή των θεμάτων να παρέχουν την σωστή ενημέρωση στον Ασφαλιστικό κόσμο γενικά. 

ΓΕΩΡΓΙΟΣ ΠΡΑΦΤΗΣ 

Σαν ένα κλαδικό περιοδικό το οποίο προσπαθεί τίμια να ενημερώσει, να βοηθήσει και να βελτιώσει την κατάσταση των επαγγελματιών ασφαλιστών στην Ελλάδα. 
Του εύχομαι κάθε επιτυχία. 

ΚΩΝΠ ΑΝΤΙΝΟΣ ΤΣΑΜΠΟΥΚΟΣ 

Είναι ένα ελκυστικό και ενδιαφέρον περιοδικό όχι μόνο στον ασφαλιστικό κόσμυ και στους φίλους του , αλλά και στους εχθρούς του. Με σωστά διαμορφωμένη ύλη, κατανοητή γλώσσα και έκφραση 
που επιτρέπει την καλλιέργεια ενός συγκεκριμένου ύφους πολλές φορές uε τολμηρή πρωτοτυπία κατόρθωσε να προσφέρε ι στο χώρο μας κάτι το ποιοτικά ουσιαστικό . 
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ΜΑΡΙΝΟΣ ΑΛΕΞΑΝΔΡΑΚΗΣ 

Ο κ. Μαρίνος Αλεςαvδράκης του Κυριάκου γεννήθηκε το 1948. Έγγαμος. Τέκνα: Μία κόρη 12 ετών. Μόρφωση: Πτυχίο από το I.C.M. /NSTITUTE OF COMMERCIAL MANAGE­
MENT, MANAGEMENT & MARKETING. Παρακολούθηση πολλών σεμιναρίων του Ε.Ι.Α.Σ. Σεμινάρια της LIMRA (TRAINING SKILLS SEMINAR). Σεμινάρια στο Διαισθητικό 
Management καθώς και Time Management. Επαγγελματική εμπειρία: Ξεκίνησα την καριέρα μου από την Αδριατική Ασφαλιστική Εταιρία το 1975. Το 1978 ήμουν ήδη Unit 
Manager και αμέσως μετά (1981) Agencey Manager μέχρι το 1983. Το 1984 άλλαςα εταιρία και ανέλαΒα την ανάπτυςη και παρακολούθηση περιφερειακά πλέον όλης της Κρή­
της. Αυτό μέχρι το 1989 που συνέχισα την ίδια ακριΒώς δουλειά αλλά με την Helvetia. Φεύγοντας από την Κρήτη αφήνω πίσω μου τον τίτλο "Περιφερειακός Διευθυντής" και 
αvαλαμΒάvω Διοικητικά πλέον σαν Εμπορικός Διευθυντής στην παλιά μου εταιρία, την Αδριατική. Τέλος από το 1991 έως τώρα είμαι στο ίδιο αντικείμενο σαν Υποδιευθυντής 
Πωλήσεων της Allianz Ζωής. 

ΑΝΔΡΟΝΙΚΟΣ ΕΜΜΑΝΟΥΗΛ 

Διευθυντής Marketing και Πωλήσεων, ΝΑ TIONALE NEDERLANDEN. Γεννήθηκε στην Αθήνα το 1942. Έγγαμος. Τέκνα: Χρυσούλα (1967), Μάρκος (1970). Σπουδές: Απόφοιτος 
Νομικής Σχολής Πανεπιστημίου Αθηνών. Σταδιοδρομία ασφαλιστική: INTERAMERICAN, Ασφαλιστής (1972-73). ΠΡΟΟΔΟΣ, Διευθυντής Πωλήσεων (1974-80). CONTINENTAL, 
Διευθυντής Γενικών Ασφαλειών (1981-82). NATIONALE NEDERLANDEN, Διευθυντής Marketing και Πωλήσεων (1982- ). Σταδιοδρομία μη ασφαλιστική: ΕΘΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΤΗΣ 
ΕΛΛΑΔΟΣ (1960-73). Άλλες δραστηριότητες: Μέλος σωματείωγ φιλοσοφικού περιεχομένου. Hobbies: Αθλητισμός, μουσική. Γλώσσες.· Αγγλικά, Γαλλικά. Διεύθυνση επαγγελμα­
τική: Λεωφ. Συγγρού 196, 176 71 Αθήνα, Τηλ .. · 9563115, Fax· 9592992. Διεύθυνση κατοικίας: Πυργοτέλους 14, 116 35 Αθήνα, Τηλ .. · 7011652. 

ΑΣΩΝΙΤΗΣ ΕΜΜΑΝΟΥΗΛ 

Διευθυντής Πωλήσεων και Marketing, HEL VETIA. Γεννήθηκε στην Πάρο το 1939. Έγγαμος. Τέκνα: Λίζα (1970), Γιάννης ( 1973). Σπουδές: Ναυτιλιακές σπουδές στο Λονδίνο. 
Σταδιοδρομία ασφαλιστική. INTERNA TIONAL L/FE, Ασφαλιστής ( 1970-71). ΛAlkH, Υπεύθυνος Εκπαίδευσης και Βοηθός Διευθυντής Πωλήσεων (1972-75), Διευθυντής Πωλή­
σεων (1976-79). ΕΘΝΙΚΗ, Agency Manager (1980). NATIONALE NEDERLANDEN, Διευθυντής Πωλήσεων (1980-82). ΑΤΛΑΣ, Διευθυντής Πωλήσεων (1982-83). ΑΓΡΟΤΙΚΗ 
ΖΩΗΣ, Διευθυντής Πωλήσεων (1983-88). HEL VETIA, Διευθυντής Πωλήσεων και Marketing (1988- ). Σταδιοδρομία μη ασφαλιστική: Πλοίαρχος Εμπορικού Ναυτικού. Hobbies: 
Εκδρομές, ταςίδια, μουσική, διάΒασμα. Γλώσσες.· Αγγλικά. Διεύθυνση επαγγελματική.· Ερμού 2, 105 63 Αθήνα, Τηλ. : 3252106, Fax.- 3231415 

ΓΙΑΝΝΗΣ ΓΕΩΡΓ ΑΚΗΣ 

Ο κ. Ι. Γεωργάκης, σπούδασε μαθηματικά στο Πανεπιστήμιο Αθηνών και είναι κάτοχος τίτλου Master & Science στη Στατιστική, από το Brunel Uniνersity in London. Από 
1.12.1979 μέχρι 30.11.83, εργάστηκε σαν Προϊστάμενος του Τμήματος Συναλλαγών της Ελληνικής Εταιρίας Διαχειρίσεως ΑμοιΒαίων Κεφαλαίων Α.Ε. της Εμπορικής Τράπε­
ζας. Με τις ασφαλίσεις ασχολήθηκε από το 1980. Από 1.12.1983 μέχρι 30.11.1991, εργάστηκε στην Λαίκή Ζωής σαν Τεχνικός ΣύμΒουλος και Διευθυντής Ομαδικών Ασφαλί­
σεων. Από τις 22.4.1980 μέχρι 30.11.1991 εργάστηκε παράλληλα και σαν Επιστημονικός Συνεργάτης στο Εθνικό ΜετσόΒιο Πολυτεχνείο. Στην ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ εργάζεται από 
την 1.12.1991. Έχει παρακολουθήσει σεμινάρια μεταςύ των οποίων.- α) στο Ελληνικό Στατιστικό Ινστιτούτο - Πιθανοθεωρία και Στατιστική στον Αναλογισμό και την ασφάλιση. 
Β) στην Ελληνική Εταιρία Διοικήσεως Επιχειρήσεων AGENCY MANAGEMENT, MARKETING ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ, ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ ΤΙΣΜΟΣ ΑΝΤ ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ. y) στη 
SWISS LIFE Ζυρίχη ΕλΒετίας. Προώθηση πωλήσεων μεριδίων ΑμοιΒαίωv Κεφαλαίων Διεθνών Επενδύσεων μέσω του δικτύου Pooling της Swiss Life. Είναι συγγραφέας της με­
λέτης "Stochastic Projection of the Population Distribution in Greece", η οποία έχει μεγάλη σημασία στον προγραμματισμό της οικονομικής και χωροταξικής αvάπτuςης στην 
Ελλάδα. Γεννήθηκε στην Αθήνα το 1951, είναι παντρεμένος και έχει δύο κόρες, τη Δάφνη και την Ειρήνη. 

ΑΝΤΩΝΗΣ ΚΑΤΣΑΡΑΣ 

Διευθυντής Πωλήσεων και Marketing του Ομίλου Ασφαλιστικών Εταιριών METROLIFE. Γεννήθηκε στην Αθήνα το 1950. Σπούδασε Ναυτιλιακά και ςεκίνησε την καριέρα του ως 
Ασφαλιστής το 1973, με την Ασφαλιστική Εταιρία INTERAMERICAN, απ ' όπου και αποχώρησε στις αρχές του 1981. Ιδρυτικό Μέλος της METROLIFE ΑΕ, της οποίας διετέλε­
σε Ασφαλιστής και Διευθυντής Υποκαταστήματος μέχρι το 1986. Από το 1986 μέχρι σήμερα, είναι Διευθυντής Πωλήσεων και Marketing του Ομίλου METROLIFE. Έχει παρα­
κολουθήσει εςειδικευμέvα Σεμινάρια σε θέματα Marketing, Management και Πωλήσεις στην Ελλάδα και στο εςωτερικό. Είναι Μέλος του Διοικητικού ΣυμΒουλίου της METROLIFE 
Α.Ε. Είναι έγγαμος και έχει μία κόρη 14 ετών. 

ΛΙΒΑΣ ΠΕΡΙΚΛΗΣ 

Γενικός Διευθυντής, INTERNATIONAL LIFE. Γεννήθηκε στην Ξάνθη το 1949. Έγγαμος. Τέκνα: Άννα ( 1977). Σπουδές: Πτυχιούχος Τμήματος Διοίκησης Επιχειρήσεων ΑΣΟΕΕ. 
Σεμινάρια management & αναλογιστικής στc· εςωτερικό. Σταδιοδρομία ασφαλιστική: RAS - ΑΔΡΙΑ ΤΙΚΗ, Υπάλληλος Κλάδου Ομαδικών Ασφαλίσεων (1975-78), Προϊστάμενος 
Κλάδου Προσωπικών Ατυχημάτων (1978-79), Προϊστάμενος Κλάδου Ζωής (1979-81), Τεχνικός Διευθυντής Τομέα Ζωής (1981-84). INTERNATIONAL HELLAS, Τεχνικός Διευ­
θυντής Τομέα Ζωής (1984-91). INTERNATIONAL LIFE, Γενικός Διευθυντής (1992- ). Άλλες δραστηριότητες: Μέλος του Συνδέσμου Εκπροσώπων Ασφαλιστικών Εταιρειών. 
Γλώσσες · Α yγλικά. Διεύθυνση επαγγελματική: Λεωφ. Βασ. Σοφίας 69, 115 21 Αθήνα, Τηλ. : 7236644, Fax: 7226160. Διεύθυνση κατοικίας: Ελ. Βενιζέλου 6, 151 21 Πεύκη, 
Τηλ.: 8026705. 

ΝΙΚΟΣ ΠΕΡΑΚΗΣ 

Ο κ. Νίκος Περάκης - Διευθυντής της Διεύθυνσης Marketing και Πωλήσεων του ΦΟΙΝΙΚΑ, γεννήθηκε στο Ρέθυμνο Κρήτης όπου και τελείωσε το Πρακτικό Γυμνάσιο. Είναι έγ­
γαμος και έχει δύο κόρες. Είναι πτυχιούχος της Ανωτάτης Βιομηχανικής Σχολής, έχει πτυχίο Λογιστή και σειρά πτυχίων από ειδικά σεμινάρια σχετικά με το Marketing και τις 
Πωλήσεις και γνωρίζει την Αγγλική γλώσσα. Η είσοδός του στον Ασφαλιστικό χώρο και ειδικά στον ΦΟΙΝΙΚΑ έγινε το 1963, ενώ συγχρόνως σπούδαζε, εργαζόμενος στο Γενι­
κό Λογιστήρια της Εταιρίας, στο οποίο παρέμεινε για 11 συνεχή έτη. Από το έτος 1975 υπηρέτησε σε διάφορες θέσεις της Εταιρίας, οι οποίες είχαν άμεση σχέση με την πα­
ραγωγή, ως πωλητής στην αρχή μέχρι το 1980 και από το 1980 ως Τμηματάρχης σε θέματα παραγωγής. Το 1984 υπηρέτησε ως Περιφερειακός Διευθυντής έως το 1987 και 
στην συνέχεια σαν Διευθυντής Τομέα Μεγάλων Επιχειρήσεων και για ένα χρόνο ασκούσε παράλληλα τα καθήκοντα του Διευθυντή της ομώνυμης Διεύθυνσης και το έτος 1990 
ανέλαΒε την θέση του Διευθυντή Τομέα Πωλήσεων Νοτίου Ελλάδος. Σήμερα κατέχει τον Βαθμό του Διευθυντή στην Εταιρία και από το έτος 1991 έχει αναλάΒει την θέση του 
Διευθυντή της Διεύθυνσης Marketing και Πωλήσεων της Εταιρίας, την οποία εκπροσωπεί επάςια. ' 

ΣΤΡΑΦΤΗΣ ΓΕΩΡΓΙΟΣ 

Διευθυντής Πωλήσεων & Marketing, ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΙΚΗ. Γεννήθηκε στην Αλεςάvδρεια Αιγύπτου το 1947. Έγγαμος. Τέκνα: Αλεςία - Όλγα (1989). Σπουδές: ΒΑ in Econom­
ics, Uniνersity of Manchester, Αγγλία. ΜΑ in Marketing, University of Lancaster, Αγγλία. Σταδιοδρομία ασφαλιστική: ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ, Υπεύθυνος Πρακτορείων (1975-77), 
Ασφαλιστής (1978-88), Διευθυντής Marketing & Πωλήσεων (1988- ). Σταδιοδρομία μη ασφαλιστική: BLACK & DECKER, Product Manager. Κ & Κ UNIVAS, Account Executiνe. 
Hobbies: /στιοπλο'Γα, ψάρεμα, κυνήγι, κλασική μουσική. Γλώσσες.· Αγγλικά, Γαλλικά, ΑραΒικά. Διεύθυνση επαγγελματική: Λεωφ. Μεσογείων 2-4, 115 27 Αθήνα, Τηλ. .· 7797801, 
Fax: 7714146. Διεύθυνση κατοικίας: Αποστολάκη 3, 17121 Ν. Σμύρνη, Τηλ.: 9352745. 

ΤΣΑΜΠΟΥΚΟΣ ΚΩΝΣΤ ΑΝΤΙΝΟΣ 

Διευθυντής Πωλήσεων, INTERAMERICAN. Γivvήθηκε στην Πάτρα το 1935. Έγγαμος. Τέκνα: Bavίva (1973). Σπουδές.· Ιατρική Σχολή, Universite de Montpellier, Γαλλία. Σεμινά­
ρια managemeηt. Σταδιοδρομία ασφαλιστική: INTERAMERICAN, Ασφαλιστής (1969-71), Unit Manager (1971-72), Agency Manager. (1972-75), Agency Director (1915-79), Περι­
φερειακός Διευθυντής Πωλήσεων (1979-87), Διευθυντής Πωλήσεων (1988- ). Σταδιοδρομία μη ασφαλιστική: ΝΕΙΑΔΑΣ - φαρμακευτική, Τμήμα Πωλήσεων (1964-67). DEFARM 
- φαρμακευτική, Τμήμα Πωλήσεων (1968-69). Hobbies: Ιστιοπλο'Γα. Γλώσσες: Γαλλικά, Ιταλικά. Διεύθυνση επαγγελματική: Λεωφ. Κηφισίας 117 & Αγ. Κωvσταvτίvου 59-61, 151 
80 Μαρούσι, Τηλ. : 8091551-2, Fax· 8020410. Διεύθυνση κατοικίας: Ευρυάλης 16, 145 62 Κηφισιά, Τηλ. : 8019648, 8091552. 
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Γιώργος Μανθάτης 

Θα ανταγωνιστούμε επάξια 
τους ξένους κολοσσούς 

Τ
ον είπαν χαλκέντερο , και δεν είχαν 
άδικο. Όσοι γνωρίzουν από κοντά 
τον Γιώργο Μανθάτn παραδέχο­

νται αμέσως πως ο χαρακτηρισμός αυτός 
ανταποκρίνετα_ι απόλυτα στnν πραγματι­
κότητα . 

Προσωπικά τον γνώρισα στnν 
ΕθΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΠΙΚΗ και μάλιστα σε 
μια κρίσιμη περίοδο . Τότε που από αδέ­
ξιους χειρ ισμούς τnς τότε διοίκnσnς τα 
θεμέλια του νεοπαγούς τότε δικτύου 
πωλιiσεων των Ασφαλειών Ζωriς τnς 
εταιρίας αυτriς δέχτηκαν επικίνδυνους 
τριγμούς. Ο Γιώργος Μανθάτnς θα 
κρατriσει με αξιοσύνη από τότε και για 
κάμποσα χρόνια μετά , το πηδάλιο των 
πωλriσεων τnς είοιpείας αυτιiς και κα­
θώς ξέρει να συνδυάzει πάντα το ' 'ασί ­
γαστο πόθος" του για δημιουργία και 
πρόοδο με ένα management δοκιμα­
σμένο με επιτυχίες στο χώρο των πω­
λιiσεων (αφού οι πωλrΊσεις - καθώς ο 
ίδιος μας λέει - είναι γι ' αυτόν τρόπος 
zωιiς) , τα αποτελέσματα δεν θα αργιi­
σουν να φανούν . Η ΕθΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙ­
ΠΙΚΗ θα κερδίσει το χαμένο χρόνο και 
γρ ιiγορα θα κατακτriσει τn θέσn που τnς 
ανriκει στο χώρο των Ασφαλειών Ζωιiς 

Γιώργπς Βλόσσπς: Αγαπnτέ Γιώρ­
γο, κατ' αρχάς αισθάνομαι τπν ανόγκn 
να σου απευθύνω ένα ερώτπμα σε 
προσωπικό επίπεδο. Λένε πως οι "πω­
λnσεις" κουρόzουν για να μπν πω το 
άλλο που κυκλοφορεί ότι "οι πωλπσεις 
σκοτώνουν". Και αυτό μάλλον αντα-

ο 
Γ1ώpyος Μαvθά~ηι; 

εivω οήpεpα 
Δlεuθuvτljς 
Πωλιjοεωv 

~ης 

Ασφαλlσ~1κής 

ε~ωpiας ΑΣΤΗΡ. 

ποκρίνεται στπν πραγματικότπτα. Με 
σένα όμως συμΒαίνει ακριθώς το αντί­
θετο. Όταν σε Βλέπει κανείς και συ­
znτά μαzί σου για τις πωλπσεις δίνεις 
τπν εντύπωσπ ενός ανθρώπου παθια­
σμένου, κάποιου που όχι μόνον δεν τον 
κουράzει π δουλειά του, αλλά απενα­
ντίας αντλεί zωντάνια απ' αυτπ τπ 
δουλειά. Αλπθεια, μπορείς να μας 
αποκαλύψεις τί ακριΒώς είναι αυτό 
που σε κρατά ακούραστο σ' αυτό το 
χώρο; 

Γιώργος Μανθάτης: Όσον αφορά 
το ερώτημά σου θα ιiθελα να σου απα­
ντrΊσω ότι οι πωλιiσεις "κουράzουν" ιi 
" σκοτώνουν" εκείνους που πριν ξεκι­
νιiσουν καν αυτό το σαγηνευτικό επάγ­
γελμα (γράφε λειτούργημα) είναι εκ των 
προτέρων κουρασμένοι και εξουθενω­
μένοι (αλriθεια γιατί;). Εγώ , όπως χαρα­
κτηριστικά αναφέρεις , πράγματι αντλώ 
δύναμn και zωντάνια από auτri τn δου­
λειά , νοιώθοντας ότι αναΒαπτίzομαι 
κάθε φορά που κάνω νέα ξεκινιiματα και 
Βάzω νέους φιλόδοξους στόχους. Ό­
πως έχω αναφέρει και στο παρελθόν, οι 
πωλιiσεις για μένα είναι τρόπος zωriς μια 
και ασχολούμαι μ ' αυτές (πωλιiσεις κάθε 
είδους) από ηλικίας 13 ετών και τnν 
εργασία αυπi τnν έκανα και τnν κάνω 
με τn μέσα καρδιά που λένε . Αυτά όλα 
είναι τα μαγικά στοιχεία που με κρατούν 
πράγματι ακούραστο σ' αυτό το όμορφο 
και σnουδαίο επάγγελμα . 

ΓΒ: Τα τελευταία χρόνιο έθαλες 
"γερπ πλάτn" και τπ σφραγίδα σου 

"ΝΑΙ" • ΝΟΕΜΒΡ ΙΟΣ - ΔΕΚΕΜΒΡ ΙΟΣ 1993 

ασφαλώς και στπθπκε ένα από τα πιο 
σύγχρονα δίκτυα πωλπσεων Ασφαλει­
ών Ζωnς στnν ΕθΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΠΙΚΗ, 
όπου είχες περάσει και το μεγαλύτερο 
μέρος τπς ασφαλιστικπς σου καριέ­
ρας. Στπ συνέχεια και για κάποιο διά­
στπμα εργάστπκες σε εππελικές θέ­
σεις πωλπσεωv εταιρειών που αvπ­
κουv στον ιδιωτικό τομέα. Από τπν 
άποψπ αυτπ είδες κάποια διακριτικό 
όρια, κυρίως ως προς τον τρόπο ανό­
πτυξπς και το ρόλο του συστπματος 
των πωλπσεων ανάμεσα στις δύο κο­
τπγορίες εταιρειών, αυτές δπλαδπ του 
λεγόμενου ευρύτερου δπμόσιου τομέα 
και εκείνες του ιδιωτικού τομέα; 

ΓΜ: Χαίρομαι πραγματικά που ένας 
επιτυχημένος άνθρωπος των πωλriσεων 
και ένας ακούραστος εργάτης όπως 
εσύ , αναγνωρίzει τnν rιροσφορά μου 
στn δημιουργία δικτύου , στα πλαίσια 
ενός Ασφαλιστικού κολοσσού , όπως 
είναι n Εθνικιi Ασφαλιστικri. Ήταν 
πραγματικά , μια σnμαντικrΊ περίοδος 
στnν ασφαλιστικιi μου καριέρα, όταν 
εγώ και ένα δυναμικό team από νέους 
ανθρώπους, και παρά τις δυσκολίες που 
συναντιiσαμε, δnμιουργrΊσαμε ένα υπο­
δειγματικό ανθρώπινο δυναμικό στις 
πωλrΊσεις τnς Εταιρείας και Βάλαμε 
ισχυρές Βάσεις για τπ μετέπειτα μεγάλn 
και" εντυπωσιακri πορεία τnς εταιρείας. 
Όσον αφορά τα διακριτικά όρια μεταξύ 
των εταιρειών του λεγόμενου ιδιωτικού 
τομέα , αλλά και του ευρύτερου θα είχα 
να παρατnριiσω τα εξrΊς: ΑvαμφίΒολα 
υπάρχουν διαφορές μεταξύ των δύο 
αυτών κατηγοριών των Ασφαλιστικών 
Εταιρειών και οπωσδriποτε υπάρχουν 
συν και πλnν. Οι του ιδιωτικού τομέα 
εταιρείες έχουν, πως να το κάνουμε , 
μεγαλύτερn ευελιξία , ταχύτnτα στn 
λιiψn των αποφάσεων, αλλά και τις .. . 
αυλές τους.. .. με όλες τις γνωστές 
παρενέργειες. Οι εταιρείες του λεγόμε­
νου ευρύτερου δημόσιου τομέα , παρά 
τn σχετικιi δυσκαμψία τους , έχουν μια 
μεγάλn ιστορία , χωρίς αμφισβriτnσn, 
ένα μεγάλο όνομα και κύρος , εξάρτnσn 
από τα μεγάλα πιστωτικά ιδρύματα και 
κατά κανόνα σύνδεση με τους μεγα­
λύτερους αντασφαλιστικούς οίκους του 
εξωτερικού. Σ ' αυτές τις εταιρείες αν ο 

' ' '' 
ΣΤΗΝ ΥΓΕΙΑ 

Η ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ ΚΑΛ ΥΨΗ 
ΤΗΣ ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 

Ένα μεγάλο βήμα στην υγεία . 
Το επαναστατικό πρόγραμμα 'ΈΛΕΥΘΕΡΑΣ " από την ΕΘΝ Ι ΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
δίνει φτερά σε σας και την οικογένειά σας. 
Με το 'ΈΛΕΥΘΕΡΑΣ " η ΕΘΝΙΚΗ πληρώνει όλα τα έξοδα νοσηλε ίας , σε 
οποιοδήποτε νοσοκομε ίο της δικής σας επιλογής , μέσα και έξω από την 
Ελλάδα . 
Το σημαντικότερο δε , ε ίναι ότι η ΕΘΝΙΚΗ καλύπτει όλες τις δαπάνες , όσες κι 
αν είναι αυτές , χωρίς καμμ ία απολύτως συμμετοχή του ασφαλιζόμενου . 
Ζητήστε σήμερα 'ΈΛΕΥΘΕΡΑΣ " από τον ασφαλιστή σας και νοιώστε τη 
σιγουριά της απερ ιόριστης κάλυψης από την ... 

ΙΙΞΘΝ ΙΙΙΙ ΙΙΙΚΙΙΙΗΙΙΙ 
Η ΠΡΩ11t ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 

Ενα ακόμη βήμα μπροστά 
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Διευθυντriς Πωλriσεων ευτυχriσει να 
βρει και να συνεργαστεί με στελέχn που 
διαθέτουν ευρύτnτα αντιλriψεων, θα 
βοnθnθεί σπμαντικά στο πράγματι δύ­
σκολο έργο του. 

ΓΒ: Έχοντας γνωρίσει το ασφαλι­
στικό· επάγγελμα σε όλπ του τπν εξε­
λικτικn πορεία και μάλιστα μέσα από 
τις πρώτες γραμμές (αφού ποτέ δεν 
κρύθεις και αυτό σε τιμά, ότι είσαι 
πάντα "μάχιμος") νοιώθεις ικανοποι­
πμένος από το μέσο επίπεδο των 
εκπροσώπων αυτού του επαγγέλματος 
(των ασφαλιστών); Μnπως χρειάzεται 
(να γίνουν ακόμπ πολλά, ώστε αυτό το 
επάγγελμα, του οποίου π κοινωνικn 

διάστασn είναι δειομένπ, να περιθλπ­
θεί και με τπν πρέπουσα κοινωνικn 
αίγλn και αναγνώρισn; 

ΓΜ: Ασφαλώς και δεν είμαι απόλυτα 
ικανοποιnμένοc από το μέσο επίπεδο των 
εκnροσώπων αυτού του σπουδαίου 
επαγγέλματος (των ασφαλιστών). Και 
τούτο γιατί έχω αντιλnφθεί πλriρως, 
όπως όλοι σχεδόν σrΊμερα που ασχο­
λούνται με τα ασφαλιστικά πράγματα ότι 
το επάγγελμα του ασφαλιστri δεν είναι 
ένα τυχαίο και περιστασιακό πλέον 
επάγγελμα, αλλά μια πολύ σnμαντικrΊ 
υπόθεσn και επομένως πρέπει να ανα­
βαθμιστεί και να τύχει μεγαλύτερnς 

κοινωνικrΊς αναγνώρισnς. Εδώ θα πρέπει 
να πούμε ότι στον τομέα αυτό πρέπει n 
πολιτεία να παρέμβει δυναμικά, κατά τn 
γνώμn μας, δnμιουργώντας ανάλογες 
σχόλές από τις οποίες θα περνούν οι 
Ασφαλιστές, οι δε Ασφαλιστικές εται­

ρείες, όλες και χωρίς καμία εξαίρεσn να 
nαρέχουν διαρκrΊ εκnαίδευσn και μάλι­
στα επιπέδου, στους ανθρώπους των 
nωλriσεων, αν θέλουν να δnμιουργri­
σουν ένα ανθρώπινο δυναμικό ετοιμο­
πόλεμο και εκnαιδευμένο σε σύγχρονες 
μεθόδους και πρακτικές. 

Μόνο με τn βοrΊθεια του κράτους και 
τnν αντίλnψn από πλευράς Ασφαλιστι­
κών εταιρειών, ότι το ασφαλιστικό 
επάγγελμα είναι πολύ σnμαντικό , και ο 
ρόλος του ασφαλιστrΊ εξόχως κοινωνι­
κός, μπορεί ο ασφαλιστriς να αποκτriσει 
επιτέλους τnν απαιτούμενn κοινωνικri 
αίγλn και αναγνώρισn. 

ΓΒ: Μια ερώτπσπ σχετικά με τις 
Ασφάλειες Ζωπς. Δεν χωρεί αμφιθολία 
πως ο χαρακτnρας τους και ο τελικός 
σκοπός τους είναι πρώτα ''ασφαλιστι­
κός" και μετά, δευτερευόντως, επεν­
δυτικός. Όμως n στρατπγικπ των 
Ασφαλιστικών εταιρειών που ανα­
πτύσσουν τις πωλπσεις των Ασφαλει­
ών Ζωπς στnρίχθπκε και στπρίzεται και 
σπμερα ακόμπ στπν προτεραιότπτά 
του "επενδυτικού" χαρακτπρα αυτού 

του είδους των ασφαλειών. Αυτό Βρα­
χυπρόθεσμα είναι και θεμπό, αλλ 'ίσως 
και επι8ε8λnμένο, αφού είναι ο μο­
ναδικός τρόπος για να αναπτυχθεί 
στον νεοέλλπνα αυτό που χαρακτπρί­
zουμε με τον όρο, ασφαλιστικπ συνεί­
δπσπ. Μππως όμως μεσοπρόθεσμα, 
αλλά και μακροπρόθεσμα με τις προο­
πτικές που διαφαίνονται (πτώσπ επι­

τοκίων, σταθεροποίnσπ ελλnνικπς οι­
κονομίας κ.λπ.) και τις φαινομενικά και 
μόνον αρνπτικές επιπτώσεις που αυτές 
θα προκαλέσουν στις αποδόσεις των 
Ασφαλειών Ζωnς, δπμιουργπθεί εκ νέ­
ου ένα αρνnτικό κλίμα για τπν ανάπτυ­
ξπ των πωλιiσεων αυτού του ασφαλι­
στικού προϊόντος; 

ΓΜ: Είναι γεγονός ότι τα πρώτα 
κυρίως χρόνια , όταν στn χώρα μας 
έκανε τα πρώτα δειλά του βrΊματα το 
Agency System οι ασφαλιστές μας 
χωρίς καμία ιδιαίτερn ασφαλιστικri παι­
δεία και έχοντας υπόψπ τους ότι ο μέσος 
Έλλnνας καταναλωτriς zει και κινείται 
μέσα σ' ένα αβέβαιο και ανασφαλές 
κλίμα, χωρίς να διαθέτει ούτε καν τπν 
στοιχειώδn ασφαλιστικrΊ συvείδnσn, 

r,ροσέφεραv στους Έλλnνες κατανα­
λωτές ασφαλιστικές καλύψεις επενδυ­
τικού και μόνο χαρακτrΊρα, προκειμένου 
να κερδίσουν χρriματα βοnθώντας συγ­
χρόνως και τnν ανάπτυξn τnς ασφαλι­
στικrΊς συνείδnσnς στο μέτρο του δυ­
νατού. 

Μεσοπρόθεσμα όμως αλλά και μα­
κροπρόθεσμα και με γνώμονα τις προο­
πτικές ποιυ διαφαίνονται στnν ασφαλι­
στικri αγορά (πτώσn επιτοκίων, σταθε­
ροποίnσπ οικονομίας) βλέπω αντιθέτως 
τις πωλriσεις να αναπτύσσονται θεαμα­
τικά, χωρίς να εγκυμονείται κίνδυνος για 
τnν δnμιουργία αρνnτικού κλίματος και 
τούτο θεωρείται βέβαια ότι θα συμβεί, 
δεδομένου ότι ο μέσος Έλλnνας κα­
ταναλωτriς είναι πλέον σοβαρά και σε 
Βάθος ενnμερωμένος γύρω από το θε­
σμό τnς Ασφάλειας ΖωrΊς, έχει απαλ­
λαγεί σε μεγάλο βαθμό από προκατα­
λrΊψεις και έχει πεισθεί ότι π Ασφάλεια 
ΖωrΊς δεν σnμαίνει μόνο κατάθεσn 
(επένδυσn) και μέρισμα, αλλά ότι είναι 
ένας θεσμός με έντονο κοινωνικό χα­
ρακτriρα που μπορεί να καλύψει πάρα 
πολλές ανάγκες και ακόμn το πολυτι­
μότερο αγαθό, τnν υγεία του (τnν απο- . 
κατάστασrΊ τnς) σε περίπτωσn μιας μι­
κρrΊς rΊ μεγάλnς περιπέτειας που απειλεί 
διαρκώς τον σύγχρονο άνΟρωπο που 
διακατέχεται από φοβίες και ανασφά­
λειες. 

ΓΒ: Μια ερώτπσπ τώρα για τπν 
ασφαλιστικπ αγορά και τις αλλαγές 
που σπμειώθπκαν τα τελευταία χρόνια 
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π και αυτές που και σnμερα ακόμπ 
εγκυμονούνται. Πιστεύεις ότι έχει πα­
γιωθεί στο χώρο αυτό κάποιο status π 
εξακολουθούμε να διανύουμε ακόμn 
μια μεταθατικn περίοδο; 

ΓΜ: Είναι κοινrΊ διαπίστωσn ότι τα 
τελευταία χρόνια έχουν συντελεστεί 
κοσμογονικές αλλαγές στnν Ασφαλιστι­
κri Αγορά και όλες οι Εταιρείες έχουν 
αρχίσει έναν έντονο αγώνα, τόσο στον 
τομέα ' Όργάνωσn" όσο και στον τομέα 
' Έκnαίδευσn" προκε:μένου να αντιμε­
τωπίσουν δυναμικά και αποτελεσματικά 
τnν έλευσn στn χώρα μας των Ευρω­
παϊκών Ασφαλιστικών Κολοσσών που 
άρχισαν να καταφθάνουν. Εντούτοις και 
παρά το γεγονός ότι στον Ασφαλιστικό 
χώρο έχει παγιωθεί κάποιο "status" οι 
Ασφαλιστικές εταιρείες εξακολουθούν 
να διανύουν μια μεταθατικrΊ περίοδο, 
γιατί πρέπει να πούμε ότι έχουμε ακόμn 
δρόμο μακρύ έως ότου φθάσουμε στο 
σnμείο να ανταγωνισθούμε σοβαρά 
τους ξένους ασφαλιστικούς ογκόλι­
θους , τους οποίους σε καμία περίπτωσn 
δεν φοβόμαστε, αλλά αντιθέτως ετοι­
μαzόμαστε σοβαρά, μεθοδικά και επί­
μονα για τnν αναμενόμενn αναμέτρnσn. 

ΓΒ: Μια τελευταία ερώτπσπ, για τπν 
εταιρία που τα τελευταία 2 χρόνια 
δραστπριοποιείσαι, τnν ασφαλιστικn 
εταιρεία "ΑΣΤΗΡ". Μετά από μια πε­
ρίοδο αθεθαιότπτας, για τους γνω­
στούς λόγους, π εταιρεία αυτπ μπιiκε 
τώρα για καλά στο δρόμο τπς ανάκαμ­
ψπς. θα μπορούσες να μας μιλnσεις 
λίγο για τα σχέδιά σου και πως εσύ 
Βλέπεις τnν πορεία του ΑΣΤΕΡΑ τα 
αμέσως επόμενα χρόνια; 

ΓΜ: Όπως χαρακτnριστικά ανέφε­
ρες , υπriρξε για τnν εταιρεία μας ένα 
διάστημα α8ε8αιότnτας , ευτυχώς όχι 
μεγάλο που ανέκοψε για λίγο τnν ανα­
nτυξιακrΊ τnς πορεία. Όμως εδώ και δύο 
χρόνια ο ΑΣΤΕΡΑΣ Βγriκε δυναμικά στο 
χώρο -:-ων πωλrΊσεων και έκανε έντονn 

τnν παρουσία του και στις πλέον απο­
μακρυσμένες περιοχές τπς χώρας, με τn 
μορφri σύγχρονων ευέλικτων και δυ­
ναμικών ασφαλιστικών μονάδων, ακο­
λουθώντας σταθερά το δρόμο τnς ανά­
καμψnς σε μια σοθαρri προσπάθεια να 
κερδίσει τον χαμένο χρόνο, έχοντας 
χαράξει οριστικά και ανυποχώρητα τον 

δρόμο προς την πρωτοπορία. Η πορεία 
του ΑΣΤΕΡΑ διαγράφεται θετικri και 
εντυπωσιακrΊ και θα μπορούσαμε να 
πούμε ότι στα 2,5 χρόνια που μας απο­
μένουν περίπου μέχρι το 1995 n εταιρεία 
μας φιλοδοξεί να κατακτriσει σημαντικό 
μερίδιο από τnν ασφαλιστική αγορά και 
να γίνει πρώτη και όχι μια από τις πρώ­
τες. Αυτός ο σχεδιασμός δεν είναι ου-

"Εχει τη ΣΤΕΓΗ 

του ΦΟΙΝΙΚΑ. 
Εμείς στο ΦΟ/Ν/ΚΑ γνωρίζουμε πολύ καλό 

τους κινδύνους που απειλούν rnv οικογενειακri σας 
γαλr'Ίνn. Γι' αυτό δnμιουργriσαμε rn «ΣΤΕΓΗιι, ένα 
μοναδικό, προνομιακό πρόγραμμα ασφάλισης για 
ro σπίτι σας . 

Το πρωτοποριακό πρόγραμμα {(ΣΤΕΓΗιι 
αντιμετωπίζει ολοκλnρωrικό κόθε πιθανό αλλό και 
απρόβλεπτο κίνδυνο που μπορεί να συμβεί στο 
χώρο rου σπιτιού σας r'Ί και γύρω απ· αυτό. 

Ο Φωrιά, κλοπr'ι και ζnμιές κλεπrών, λnσrεία, 
πλnμμύρα, καrαιγίδα, κεραυv6, έκρnξn, φωrιά από 
8ραχυκύκλωμα, ζnμιές r'ι/και πυρκαγιά από σεισμό, 
ασrικr'ι ευθύvn, ακόμα και ζnμιές από rρομοκραrικές 
ενέργειες και πολιrικές rαραχές. 

□ Επιπλέον n ((ΣΤΕΓΗ,, ασφαλίζει ra πολύrιμα 
αvrικείμεvά σας που φυλάσσονται σε θυρίδα 
Τράπεζας. 'Έτσι έχεrε rn μέγισrn προσrασία 
με ελάχισrο κόσrος. 

Το πρωτοποριακό αυτό πρόγραμμα 
ro σφραγίζει ο ΦΟΙΝ/ΚΑΣ. μέλος rου Ομίλου τnς 
ΕΜΠΟΡ/ΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ. Με rnv nολύχρονn πείρα 

και τους όρrια εκπαιδευμένους ανθρώπους του, σας 
εξασφαλίζει όμεσn και φιλικri εξυπnρέrnσn. μέσα 
από ένα πανελλαδικό δίκτυο γραφείων με on line 
σύνδεσn. 

Κόντε κι εσείς ro σπίτι σας να διαφέρει . 
Εμnισrευrείrε rnv ασφόλειό rου στο ΦΟΙΝ/ΚΑ και 
θ' ανακαλύψετε ro πραγματικό νόnμα rnς προστασίας 

που μόνον π ΔΥΝΑΜΗ ΕΝΟΣ ΜΕΓΑΛΟΥ 
μπορεί να σας προσφέρει . 

Ζπrπσrε rσ από ra γραφεία μας σ' όλπ rnv 
Ελλάδα και οπό ra κaraσrnμara rnς 
Εμπσρικπς Τράπεζας. 

ΦΟΙΝΙΞ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 
Η Δύναμη Ενός Μεγάλου 
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τοπία και δεν ξεκινά από μια ρομαντικrΊ 

διάθεσn και μόνο. Στnρίzεται στnν αnό­

φασn τnς Διοίκnσnς τnς εταιρείας και 

του ικανότατου ανθρώπινου δυναμικού 

τnς (διοικnτικού προσωπικού και ανθρώ­

πων των nωλιiσεων) οι οποίοι με το 

ανεξάντλnτο ενδιαφέρον για πρόοδο 
που τους χαρακτnρίzει, έχουν αναλάβει 

τnv υποχρέωσn τnς υλοποιιiσεως του 

μεγαλόπνοου αυτού σχεδίου. Είμαστε 

απόλυτα Βέβαιοι, ότι ο ΑΣΤΕΡΑΣ που δεν 

είναι παρά οι άνθρωnοί του, οι άνθρωnοί 

του οι οποίοι με το πάθος που τους 

διακρίνει για τnv εργασία τους θα υλο­

nοιιiσουν, οnωσδιinοτε το μεγάλο αυτό 

όραμα, δεδομένου ότι είναι κοινrΊ δια­

πίστωσn ότι n εταιρεία μας έχει μπει 

οριστικά πλέον και ανυnοχώρnτα στον 

αστερισμό τnς προόδου και τnς επιτυ­

χίας, διεκδικώντας με υπομονrΊ και εnι­

μονrΊ μια ξεχωριστrΊ και nγετικrΊ θέσn 

στον χώρο των πωλιiσεων, αλλά και στο 

ασφαλιστικό παρόν και μέλλον τnς χώ­

ρας. Και πρέπει να σε Βεβαιώσω ότι αυτrΊ 

τn στιγμrΊ συντελείται μια αλnθινrΊ κο­

σμογονία στnν εταιρεία μας προς τnv 

κατεύθυνσn αυτrΊ, n οποία δεν χωρεί 
αμφιβολία ότι θα οδnγιiσει σmν υλο­

ποίnσn των μεγάλων και φιλόδοξων 

σχεδίων μας που είναι και ρεαλιστικά, 

αλλά και εφικτά. 
Κάπου εδώ τελειώνει n συzrΊτnσrΊ 

μας με τον Γιώργο Μανθάτn. Τυπικά 
Βέβαια και οπό ανάγκn ώστε να χωρέ­

σουμε στον περιορισμένο χώρο όπου 

μας φιλοξενεί, το αγαπnτό "ΑΣΦΜΙ­

ΠΙΚΟ ΝΑΙ". Ουσιαστικά όμως τα ίδια 

θέματα γίνονται αντικείμενο των συzn­

τιiσεων που συχνά - πυκνά κάνω με τον 
αγαπnτό μου φίλο. Συznτιiσεων που 

πάντα γίνονται μέσα σ' ένα κλίμα εγκαρ­
διότnτας και αμοιβαίας εκτίμnσnς αφού 

επί τόσα χρόνια μας έχουν δέσει κοινοί 

αγώνες μέσα στnν μικρrΊ μας κοινωνία, 
τnν ασφαλιστική αγορά, όπου καθnμε­

ρινά αναλώνουμε το μεγαλύτερο μέρος 
τnς zωιiς μας. Παλεύοντας διαρκώς για 

το καλύτερο. Παλεύοντας διαρκώς για 

ένα ' 'αύριο" απαλλαγμένο από τις σκιές, 

τις μικρότnτες, τις προκαταλιiψεις του 

παρελθόντος! Ένα "αύριο" που είμαστε 

Βέβαιοι πως "πόρρω" θα απέχει οπό το 

χτες, που εμείς zιiσομε. 

Γιώργης βλάσσης 

Ελλην1κό Bankassurance και 
αναγνώριση από ING ΒΑΝΚ 

στον Τάκη Καραλή! 
"Όταν οι πελάτες έχουν να πάρουν 

κάτι από μια ασφαλιστικrΊ εταιρία τότε 

δεν φεύγουν ποτέ από αυτιi". Το ίδιο 

ισχύει για όλα, και για τους υπαλλήλους 
και για τους μετόχους και για τα στελέχπ 

μιας εταιρίας. 
Αυτή n άποψn ισχύει με τον πιο 

πανnγυρικό τρόπο για τπν ΝΑ TIONA­
LEN NEDERLANDEN και τους ανθρώ­
πους τnς. Οι πελάτες τnς τnν εμπιστεύο­
νται σαν "εγγύnσn για το παρόν και το 

μέλλον" οι άνθρωποι των πωλήσεων 

αυξόνοVίαι και κάνουν καριέρα μαzί 

τnς, οι μέτοχοι τnς αναθέτουν ακόμα πιο 
πολλές αρμοδιότnτες. 

Πρόσφατα ο εκδότης του "ΝΑΙ" και 

των "ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΩΝ ΝΕΩΝ" κ. Σπύρου 
είχε μια συνάντηση με τον κ. Τάκη Κα­

ραλιi, Γενικό Διευθυντή τnς ΝΝ όπου 

συzήτnσαν για το παρόν και το μέλλον 

τnς NATIONALEN NEDERLANDEN και 
για τους ασφαλιστές. 

Αυτό που συναντά κανείς επισκε­

πτόμενος τnν ΝΝ είναι ότι σ' όλα τα 

επίπεδα πνέει άνεμος δημιουργίας και 

καλής ποιότnτας εργασίας. 

Αποτέλεσμα αυτιiς τnς ποιοτικής 
εργασίας είναι η μεγάλη αύξηση παρα­

γωγής, n κατάκτnση τnς πρώτnς θέ­
σεως μεταξύ όλων των αλλοδαπών 
εταιριών, n επέκτασn και ... εξαγωγή 

· μεθοδολογίας και τρόπου εργασίας. 
Με πολλή υπερηφάνεια ο κ. Καρα­

λιiς μας ανακοίνωσε την απόφαση του 

συγκροτιiματος ING-BANK να λειτουρ­
γιiσει n Τ ράπεzα τnς ΝΝ μέσα στο 
πρώτο εξάμηνο του '94 στnν Ελλάδα. 

INTERAMERICAN 
ΟΔΙΚΉ 

ΙΙΡΟΣΤΑΣΙΑ 
Η INTERAMERICAN ΟΔΙΚΗ ΠΡΟ­

ΣΤΑΣΙΑ, στnν πρόσφατn θεομnνία , θέ­
λοντας να βοnθιiσει αφιλοκερδώς τις 

πλnγείσες περιοχές τnς Απικής , Βάρn , 

Βούλα, Γλυφάδα , έστειλε πέντε ειδικά 
οχrΊματα επανδρωμένα με τους πλέον 
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Η ανάπτυξη της τράπεzας θα υλοποι­

ηθεί με υπεύθυνο το δίκτυο πωλιiσεων 
τnς ΝΝ. Η διοίκησn τnς τράπεzας ανα­

τίθεται πρώτn φcpά σε ασφαλιστn και 
αυτό αποδεικνύει την επιτυχία του κ. 

ΚαραλrΊ και των ανθρώπων του καθώς 
επίσης και τnν αναγνώριση του ελληνι­

κού στοιχείου που και εδώ μεγαλουργεί. 
Έτσι μαzί με άλλες αλλαγές που 

γίνονται σε εταιρίες τnς Ελληνικής 

ασφαλιστικής αγοράς ολοένα αναβαθ­

μίzεται ο ρόλος και n θέσn του Έλληνα 
ασφαλιστή. 

Η ΝΝ Ελλάδας ξεχωρίzει σ' αυτόν 

τον τομέα αποτελώντας ένα καλό πρό­
τυπο-μοντέλο αυτού που λέμε BANK­
ASSURANCE, στα πλαίσια συνεργα­
σιών που θα αναπτυχθούν ευρέως στο 
χώρο της ΕΟΚ. 

Ε.Σ. 

έμπειρους οδπγούς , τα οποία από τις 
22.11.03 μέχρι σήμερα , ετέθnσαν στn 

διάθεσn του Δπμάpχου τnς Βάρnς , με 
σκοπό τον απεγκλωβισμό των αυτοκι­
νιiτων , των τροχόσπιτων και άλλων 

περιουσιακών στοιχείων των κατοίκων 

των περιοχών αυτών. 

Η βοιiθεια τnς INTERAMERICAN 
ΟΔΙΚΗΣ ΠΡΟΣΤΑΣΙΑΣ ιiταν αποτελε­
σματικrΊ και έδωσε αναπνοή ελπίδας 

στους ανθρώπους που οι περιουσίες 
τους έχουν υποστεί ανυπολόγιστες 

καταστροφές . 

ΤΩΡΑ ΥΠΑΡΧΕΙ ΤΡΟΠΟΣ 
ΝΑ ΓΙΝΟΥΝ ΤΑ ΛΟΓΙΑ, ΕΡΓΑ .•. 

ΣΥΣΤΗΜΑ ΥΓΕΙΑΣ 

ΙΥ ΖΗΝ 
'Oτav 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 :e ΝΟΣΗΛΕΙΑ ΥΨΗΛΟΥ ΕΠΙΠΕΔΟΥ• ΧΩΡΙΣ 

ΟΡΙΑ • ΚΑΛΥΨΗ ΕΩΣ ΚΑΙ 100% • ΑΝΤΙΠΛΗΘΩΡΙΣΤΙΚΗ 

ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ • ΙΣΟΒΙΑ ΚΑΛΥΨΗ • ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ΤΗΣ 01-

ΚΟΓΕΝΕΙΑΣ • ΚΑΛΥΨΗ ΠΡΟΥΠΑΡΧΟΥΣΩΝ ΑΣΘΕ­

ΝΕΙΩΝ • ΑΥΞΗΣΗ ΤΩΝ ΚΑΛΥΨΕΩΝ-ΒΟΝUS • ΕΞΩΝΟ­

ΣΟΚΟΜΕΙΑΚΗ ΚΑΛΥΨΗ • ΑΠΕΥΘΕΙΑΣ ΠΛΗΡΩΜΗ και 

ακόμα ,• ΚΑΡΤ Α CΗΕCΚ-UΡγια έναν πλήρη προληπτικό 

ιατρικό έλεγχο,μια φορά το χρόvο,στα καλύτερα δια­

γνωστικά κέντρα και , • ΒΙΒΛΙΑΡΙΟ ΥΓΕΙΑΣ που σας 

ανοίγει τις πόρτες της νοσηλείας χωρίς 

καμία απολύτως διαδικασία. ,,~ 

Αυτά είναι τα βασικά σημεία που 

ολοκληρώνουν το σύστημα υγείας 

της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ και της δί-

,, ,;,,., ι 
,// Ι 

νουν το δικαίωμα να το οvομά- :,~•:, •: ,,. 

ζει « ΕΥ ΖΗΝ » . · 
' Ενα δικαίωμα riou τώρα ~,~, 

έχουμε όλοι! 

~ 
ΙΣ ΠΡΟΝΟΙ 

ΕΤΑΙΡΙΩΝ ΑΣΠ ΙΣ ΠΡΟΝΟ ΙΑ 
ΑΙΑ ΚΕΦΑΜΙΑ - ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 
1. ΤΗΛ. · 6898960 · 73, 6898980 - 89, FAX· 68 
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Ο Κώστας Κοu6ελlώ-ι11ς 
εiνω ένας από -ιοuς 
ΠlΟ ΕΠ1ΊUΧ1]Jlένοuς 

Managers ασφαλ~mών 

ΠΡΟΣΩΠΑ 

ΚΩΣΤ ΑΣ ΚΟΥΒΕΛΙΩΤΗΣ: 

Είναι 
ανάμεσα στους • 

κopuφaiouς σιηv επι τ11V1 α 
INTERAMERICAN. "Λ & 

επαναλαμβανόμενη, 

Γεννήθηκε στη Μεσσηνία όπου και 
τελείωσε την Μέση Εκπαίδευσή τοu. 
Φοίτησε στην Ο.Π.Ε. • Οικονομικών και 
Πολιτικών Ειιοτημών, έχει πσρσκο• 
λοuθήσει ειισνειλπμμένιικ:: Σεμινάρια 
Εκπαιδεύσεeιιc: Management στην Ελ· 
λπνική Εταιρία Αιοιιιήσειικ:: Επιχειρή• 
σεcιιν (ΕΕΔΕ), στο ΕΛΚΕΠΑ, Δημόσιες 
Σχέδειc:, αποτελεσματικότερη επικοι• 
νοινίσ, παρσyeιιyικότερπ ερyσσίσ κ.λ.π. 

Έχει λάβει μέρος σε όλα τα Σεμι• 
νάρισ της INTERAMERICAN, καθώς 
και αυτά της · LIMRA. Επί σειρά ετιίtν 
διηύθυνε το πριίtτο uιγ'μσ της INTE­
RAMERICAN. Έχει καταλάβει επί σει• 
ρά ετιίιν την πρώτη θέση yια παρσ­
yοιyικότητa και μακροχρόνια σuνερ· 
yασία με την INTERAMERICAN. Επί­
σης, έχει αναδείξει το μεyσλύτερο 
ποσοστό σε πριiιτοuς και επσyyελμσ­
τίεc: σσ,aλιστέc:. Διευθύνει ένα από τα 
μεyαλύτερa unoιvμaτa τπc: INTERA­
MERICAN επί τπc: οδού Κπ.-σίaς 227. 

Έχει αναδείξει μέσα από το υπο­
κατάστημά του 5 νέους j/ντέc: uποιγ 
τοιν. Υποιγμσ Η. Κοντοyιάννn, uιγ'μa 
Αρτάκης (ΡΕΛΛΙΑ), uιγ'μσ Σοuβατzό­
yλοu, uιγμα Χατzπyειιιρyίου, υποιvμσ 
λ. Μιχελή. 

Σήμερα, εξασκεί τα καθήκοντά του 
οις Επιθειιιρπτής Ποιλήσιοιν και είναι 
παντρεμένος και πστέραc: 2 κοριτσιιίιν. 

που στέλνει 
ανθρώπους στις 
πρώτες θέσεις! 
Τ: 

Σύνολο των ασφαλίστρων 
ων ανθρώπων που δnμιούρ­
γnσε στnν τελευταία 15ετία, 

φτάνουν τα τέσσερα ( 4) δισεκα­
τομμύρια σε Ασφάλιστρα Ζωιiς, 
ξεπερνούν τα 3,5 ΔΙΣ σε Αμοιβαία 
Κεφάλαια και τα 500 εκατομμύρια 
σε Γενικές Ασφάλειες. Έχει και τον 
τίτλο Εnιθεωρnτιiς Πωλιiσεων για 
υπ/τα που διευθύνει αλλά επειδιi 
στnν ασφαλιστικri μας αγορά ο 
τίτλος Επιθεωρnτriς Πωλriσεων εί­
ναι τίτλος που απονέμεται και σε 
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διορισμένους υπαλλriλους , ri σε 
άτομα που μεταπnδούν από εταιρία 
σε εταιρία ιi είναι χωρίς αντίκρυ­
σμα, θα χρnσιμοποιούμε τον τίτλο 
Manager - Διευθυντιiς υπ/τος κάτι 
που δεν σε διορίzουν αλλά τον 
αποκτάς. 

Ο Manager Διευθυντriς υπ/τος 
τnς INTERAMERICAN κ. Κώστας 
Κουβελιώτnς έχει να επιδείξει επι­
τεύγματα. Επίτευγμα και έργο του 
Manager είναι n δnμιουργία και 
ανάπτυξn ασφαλιστών. Και ο Κώ-

στας Κουβελ ιώτnς έχει να μας 
δε ίξε ι ατέλε ιωτn σειρά ανθρώπων 
που με κάποιο τρόπο δικό του τους 
επέλεξε , τους εκπα ίδευσε , τους 
ανέδειξε και τους έστειλε στις 
πρώτες θέσεις τnς ασφ . αγοράς 
είτε ως πωλnτές , είτε ως Διευθυ­
ντές υπ/των ακολουθώντας το πα­
ράδειγμα τnς εταιρίας του και του 
nγέτn τnς Δ. Κοντομnνά . 

Τ ίποτε δεν θεωρεί τυχα ίο , όλα 
λέε ι αποκτώντα ι με σκλnρri εργα­
σία , με επιμονri και θέλnσn . Είναι 
άνθρωπος με αδυναμίες και λάθn 
(όπως όλοι μας) που προσπαθεί και 
θα προσπαθεί να διορθώσει - άλ­
λωστε αυτό είναι πρόοδος , απ ' το 
καλό στο καλύτερο , απ' το λάθος 
στnν εμπειρία , απ ' τnν εμπειρ ία στπν 
επιτυχία. ·Εχει δυναμισμό και έντονn 
προσωπικότnτα , δίνοντας καθnμε­
ρινά μαθriματα σε όλους , πως πρέ­
πει να γίνει n δουλειά καλύτερα. 

Δεν τον ενδιαφέρει να μένει στο 
παρελθόν , τον απασχολεί το μέλ­
λον . Από το παρελθόν από το "τό­
τε", κουβαλώ τnν εμπειρία και τn 
γνώσn και μεταφέροντάς τα στο 
"σriμερα " τα κάνω "πείρα " και 
διορατικότnτα. Αυτά είναι τα όπλα 
μου , λέει. Οι αναμνriσεις , υπογραμ­
μίzει , ταιριάzουν σε αυτούς που δεν 
έχουν να προσφέρουν τίποτα πια 
και οδεύουν στο θάνατο . Εγώ , λέει , 
νοιώθω σαν να αρχίzω σriμερα. Ο 
εφnσυχασμός είναι κάτι που δεν 
υπάρχει στο δικό του λεξιλόγιο. 
Επιτυχία σημαίνει διατήρηση του 

παλιού και κατάκτηση του και­
νούργιου. Οι στόχοι του και οι 
στόχοι των συνεργατών είναι πάντα 
αρκετά φιλόδοξοι. Για να δnμιουρ­
γriσεις ένα όραμα στους συνερ­
γάτες σου, πρέπει πρώτα να το 
καλλιεργιiσεις , να δώσεις αντικε ι ­
μενικούς στόχους , να καθορίσεις 
στρατnγικές , να δώσεις υψnλό 
τόνο και ρυθμό στnν εργασία. Η 
κυριότερη απαίτηση των συνερ­
γατών σου είναι να γίνεσαι ένα 
καθημερινό παράδειγμα. Γι ' αυτό 

και n επιτυχία αντανακλάται στnν 
ομάδα , στπν συλλογικιi εργασία. Η 
υλοποίnσn των στόχων είναι έργο 
συγκροτπμένnς ομάδας , υπενθυμί­
zει. Κι ακόμα: Όσο ψnλότερα φτά­
νεις σε μια επιχείρnσn , τόσο σn­
μαντικότερο είναι να έχεις στο 
πλευρό σου ανθρώπους που θα 
σου πουν πότε κάνεις λάθος και 
πότε ενεργείς σωστά . Στον Κώστα 
Κουβελιώτn , αρέσει οι άνθρωποί 
του να λένε τι σκέπτονται. 

Οι συνεργάτες του είναι δικοί 

του άνθρωποι . Είνα ι αυτο ί που 

μοιράzονται τnν αγωνία κα ι το άγ­
χος για κάθε νέο ξεκίνnμα και είναι 
εκείνοι που "ξαποσταίνουν" μαzί 
του πάνω στο βάθρο τnς νίκnς. 
Είναι ετοιμος να τους ακούσει , να 
τους ενθαρρύνει , να τους βοnθri­
σει και άλλες φορές είναι έτοιμος 
να φανεί σκλnρός από αγάπn για 
τnν βελτίωσιi τους. "Εάν δεν αγα­
πήσεις βαθειά την εργασία σου 

και τους συνεργάτες σου, είναι 
αδύνατο να τους δεις δίπλα σου 
στην κορυφή". 

Η μεγαλύτερn χαρά του είναι n 
στρατολόγnσn και n εκπαίδευσn 
νέων ανθρώπων , και n ανάδειξri 
τους σε σωστούς επαγγελματίες , 
επειδri πιστεύει ότι n καλύτερn δια­
φιiμισn για μια εταιρία πέραν των 
πρωτοποριακών προγραμμάτων 
τnς , είναι το riθος και n υπευθυ­
νότnτα των ανθρώπων τnς. Αυτός 
είναι ο χρυσός κανόνας που μας 
δίδαξε ο Δnμ. Κοντομnνάς λέει 
χαμογελώντας. 

Ένα από τα βασικά που προ­
σπαθεί να εμφυτεύσει στους συ­
νεργάτες του είναι n πρόκλnσn και 
ο συναγωνισμός για το καλύτερο . 

Μέσα σε κλίμα τέτοιας αισιοδο­
ξίας και πρόκλnσnς για ακόμα πε­
ρισσότερες επιτυχίες , έγιναν πρό­
σφατα και τα εγκαίνια του νέου 

υπερσύγχρονου γραφείου του 
στnν Λεωφόρο Κnφισίας 227, στο 
ύψος του ΚΑΤ. 

11 

Εδώ μέσα '', μου είπε στn σu­
zriτnσn που κάναμε , "εδώ μέσα που 
βλέπεις αυτά τα μοντέρνα γραφεία , 
τις πολυτελείς αίθουσες , τον άρι­
στο εξοπλισμό , τα πιο σύγχρονα 
μέσα για ανάπτυξn ανθρώπων , εδώ 
μέσα δεν μετέφερα μόνο το αρχείο , 
τους φακέλλους και τα σχετικά. 
Εδώ μέσα μετέφερα τα νέα όνειρα 
και τις φιλοδοξίες των ανθρώπων 
μου και τις δικές μου για το μέλλον. 
Οι στόχοι μας είναι στόχοι πρώτnς 
θέσnς που αξίzουν ενός τέτοιου 
περιβάλλοντος. Εδώ είναι n αφε­
τπρία για τnν επίτευξn νέων uψn­
λών στόχων''. 

Τα νέα μας γραφεία είναι ένα 
αντάξιο "Δώρο" τnς INTERAME­
RICAN για το έργο μας , για το έργο 
των συνεργατών μου και του δικού 
μας που δικαιώνει τnν προτίμnσιi 
μας. Και βέβαια δεν είναι μόνο τα 
κτίρια και τα γραφεία που κάνουν 
τις επιτυχίες , αν και βοnθάνε , εκεί­
νο που μας εξακόντισε σε υψnλές 
αποδόσεις είναι τα μεγάλα οράματα 
που μας ενέπνευσε ο Δnμriτρnς 
Κοντομnνάς , n φιλοσοφία επιτυ­
χίας , n στρατnγικιi τnς νίκnς , το 
χαμόγελο στn δουλειά , n αγάπn 
στον συνάνθρωπο , στn δουλειά , 
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στn zωri: 
"θέλω και από αυτό το βriμα να 

ευχαριστιiσώ τον Δnμrirρn Κοντο­
μnνά σαν Κώστας Κουβελιώτnς, 
τους ανθρώπους που κάνουν τnν 
INTERAMERICAN, τους συναδέλ­
φους μου Διευθυντές που τόσα με 
διδάσκουν καθnμερινά και κυρίως 
τους ανώνυμους και επώνυμους 
πελάτες και φίλους που όλα αυτά 
τα χρόνια μας εμπιστεύονται". 

Τέλος, επίμονος και εξαιρετικά 
απαιτnτικός στάθnκε ο Κώστας 
Κουβελιώτnς τnν στιγμri που θέ­
λnσε να αναφερθεί και να ευχαρι­
στriσει τους συνεργάτες τους . Δεν 
υπάρχουν εταιρίες , δεν υπάρχουν 
υπ/τα, δεν υπάρχουν στρατnγοί 
χωρίς ασφαλιστές, χωρίς στρατό, 
χωρίς τn δύναμri τους. Είμαι ευ­

γνώμων στους ανθρώπους μου λέ­
ει, θέλω να τους ευχαριστriσω 
θερμά που με τnν καθnμερινri πα­
ρουσία τους έκαναν τις φιλοδοξίες 
πράξn, έκαναν τους στόχους πραγ­
ματικότnτα, έδωσαν δύναμn στο 
δύσκολο δρόμο τnς επιτυχίας. 

Ευχαριστώ ώλους μου τους συ­
νεργάτες, επειδri έκαναν αποτελέ­
σματα που θα zriλευαν εταιρίες. 
Δείτε τον πίνακα αποτελεσμάτων 
ελλnνικών και αλλοδαπών εταιριών 
που δραστnριοποιούνται ξοδεύο­
ντας εκατομμύρια με γραφεία δn­
μοσίων σχέσεων και διαφnμίσεων, 
με επιτελεία, με διασυνδέσεις, με 
χρriμα και συγκρίνατέ τα με τα 4 
ΔΙΣ που · έκαναν οι άνθρωποι του 

Κουβελιώτn με μόνο όπλο τον προ­
σωπικό σγώνα, τn θέλnσn, το χα­
μόγελο, τnν ανθρωπιά τους, νικώ­
ντας πολλούς Γολιάθ αυτοί οι άξιοι 
μικροί Δαυίδ τnς zωriς. Είναι γε­
μάτn n αγορά μας με τέτοιους 
αγωνιστές που n ιστορία κάποτε θα 
τους δώσει καλύτερn ανταμοιβri 
από αυτri που τυχαίνουν σriμερα 
από κοινό και κράτος. 

Ο Κώστας Κουβελιώτnς με το 
πολυδιάστατο έργο του, ένας δά­
σκαλος γεμάτος ευαισθnσίες που 
στέλνει ανθρώπους στις πρώτες 
θέσεις επιτυχίας τιμά τnν ασφαλι­
στικri αγορά και. _τnν εταιρία του 
INTERAMERICAN, τιμά τους Mana­
gers συναδέλφους σ' όλn τnν 
ασφαλιστικri αγορά. Του ευχόμα­
στε υγεία, οικογενειακri ευτυχία και 
συνέχισn του έργου του μαzί με τα 
συγχαρnτriρια του ΝΑΙ . 

Είμαστε δε στn διάθεσri του σε 
επόμενα τεύχn να παρουσιάσουμε 
και συνεργάτες του. 

Ευάy. Σπύρου 

Το δράμα 
των Καλαβρύτων 

44 χρόνια από τότε 
Σα_ράντα τέσ~ερα χρόνια κι όμως η μνήμη μένει 

ολοzωντανn. Ο τοπος του μαρτυρίου μπορεί να πρασι­
νίzει σriμερα, ωστόσο όλα εκεί αιματοποτισμένα μιλούν 
για τn_ χωρίς προnγούμενο θηριωδία, που έχει διαπραχθεί 
σε βάρος του ελληνισμού, αλλά και ολόκληρου του 
πολι,:ισμού. Διότι η εν ψυχρώ σφαγή των υπερχιλίων 
κατοικων της μαρτυρικής κωμοπόλεως των Καλαβρύτων 
στις 13 Δεκεμβρίου 1943 οπό τους ναzί ήταν κυνικri 
περιφρόνηση του στοιχειώδους ανθρωπισμού. Στο "χω­

ράφι του Kann" - έτσι ονομόzεταί ο Γολγοθάς των Κα­
λαβρύτων, που υψώνεται στην πλαγιά του χωριού και που 
σ~μερα είναι τόπος προσκυνήματος - είχαν συρθεί κατά 
φαλαγγες και εκτελεσθεί με πολυβόλα και πλriγματα 
μαχαιροφόρων δημίων όλοι οι άνδρες (από δεκατεσσά­
ρων ε~ών και επαν~) ~ων Καλαβρύτων. Tnv ίδια ώρα οι 
ναzιστες επιδρομεις ειχαν κλείσει τα γυναικόπαιδα στο 
<:»<ολεi? για να !Ο κάψουν, συνεχίzοντας το όργιό τους 
οπως εκα_ψαν ολn τn~ κωμό~ολn. Ευτυχώς που ένας 
ου_στριακο~ αξιωματικος δεν αντεξε· φεύγοντας τελευ­
ταιος, αφ'!υ απεμάκρύνε τη φρουρά, άνοιξε τις πόρτες 
του σχολειου. Και τότε χύθηκαν έξω οι γυναίκες για να 
βρουν τ?υς συzύγους, τ' αδέλφια, . το παιδιά τους να 
κολ~μπο~ν στο αίμα. Κι ενώ ΤΟ Καλάβρυτα καίγονταν, 
αυτες βάλθηκαν να σκάβουν την καμένη γn με ΤΟ νύχια 
τ~υς γιο να '!Όυς θάψουν, πέφτοντας κι αυτές λιπόθυμες 
πανω στο χωμο. 

Ό'!ο μακροίνουμε απ' τα γεγονότα εκείνα, τόσο 
zωηροτερα ας zουν στη μνήμη μας. Γιατί μας διδάσκουν 
πως στnν Ελλάδα όλες οι θυσίες δεν γίνονται για το "Ευ 
znv", αλλά για τnν ελευθερία, τnν αξιοπρέπεια του 
ανθρώπου και τnν ειρήνη. 
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Come in 
Entrez 
Avanti 
Pasen 
Entrez 

Tar Isteach 
Entrez 

Kom gerust 
Kom indenfor 
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. 

ΠΡΟΓΡΑΙΙΜΑΤΑ ΑΣ•ΑΛΙΣΗΣ 
ΚΑΤΟJΚΙΩΝ 

Allianz@ 
Η μι:yαΑύn:ρη ~ cταιρίcι 

της Εuριdιιης. 
Κεντρικά Γραφεία : Λ . Κηφισίας 124, Αθήνα 115 26, Τηλ.: 692 5205, Fax: 691 1150 



Η ΕΠΙΣΤΗJ\1Η Α Π ΛΟΥΣΤΕΥΕΙ ΤΗ ΖΩΗ ΜΑΣ 

0ΛΑ ΑΡΧΙΖΟΥΝ 
ΚΑΙ ΤΕΛΕΙΩΝΟΥΝ 
ΜΕ Το ΠΑΤΗΜΑ 
ΕΝΟΣ ΜΟΝΟ ΚΟΥΜΠΙΟΥ 

• 
C 

Η ΑπΛΟΥΣΤΕΡΗ, ΣΤΗ ΧΡΗΣΗ, ΒΙΝΤΕΟΚΆΜΕΡΑ 
Η εντελώς αυτόματη Βιντεοκάμερα της Panas oni c . 
Πατάς και τραΒάς, αφήνεις σταματάει .. . Αυτό είναι όλο. 
Την παίρνε ις μαζί σου οπουδήποτε χάρη στο ελάχιστο Βάρος της 

και το μικρό -της Βολικό μέγεθος . 

Λε ιτουργεί με μία επαvαφορτιζόμεvι-ι μπαταρία Λ με 6 αλκαλικές 
μπαταρίες του εμπορίου. 

Έχει τηλε/ευρυγώvιο φακό για μακρινές ϊι κοντινές λϊιψε ις 
και φυσικά η καui:τα της παίζει στο VHS Βίντεο οας. 

~Βιανεαε ΑΓ. ΚΩΝΣΤΑΝΤΙΝΟΥ 22-24. 144 52 • ΜΕΤΑΜΟΡΦΩΣΗ Α ΠΙΚΗΣ ΤΗΛ. 284 5955-59 , ΘΕΣΣΑλΟΝΙΚΗ : Β . ΟλΓ ΑΣ 253 • 54656 • ΤΗΛ. 429 141 

Είναι σίγουρο πως λιγότερο ι από τους μισούς που εργάzονται στπν επιχείρπσri σας κάνουν " ότι καλύτερο μπο­
ρούν" ανεξάρτπτα από το πόσο καλri εταιρία έχετε , επειδn και σεις γνωρίzετε ότι έχετε περισσσότερες δυνα­

τότnτες ακόμα και για το καλύτερο. Εκεί γύρω στο 30% οι εργαzόμενοι δίνουν τον "εαυτό τους" για τnν εταιρία . Αν 
θέλετε να αυξnθεί ακόμα λίγο π αποδοτικότnτα ασχολnθείτε λίγο με nρεμία με τα παρακάτω θέματα: 
1. Πόσο καλά διαχειρίzονται τnν περιουσία τnς εταιρίας οι άνθρωποί σας; 
2. Πόσο ενδιαφέρονται για προσωπικri βελτίωσn - εκπαίδευσn μετά τnν πρόσλnψri τους οι άνθρωποί σας ; Μείνανε 

σ' αυτά που riξεραν ; 

3. Πόσο stress έχουν και γιατί ; 
4. Πόσα , πού , ποιά , τί , πώς κα ι γιατί γίνονται λάθn ; 
5. Πόσο nθικο ί και έντιμοι είναι οι άνθρωποί σας; 
6. Τί βαθμό επικοινωνίας έχουν οι άνθρωποί σας μεταξύ τους και προς τρίτους; 
7. Πόσο χρπσιμοποιούν τnν λέξn "εμείς " σε σχέσn με το "εγώ"; 
8. Πόσο αντιλαμβάνονται ότι n προσωπικri τους βελτίωσn και ποιότnτα είναι βελτίωσn και ποιότnτα τnς εταιρίας ; 

Ε.Σ. 
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ΤΡΙΑΝΤΑΦΥΛΛΟΣ 
ΛΥΣΙΜΑΧΟΥ: 

Πέρασε η εποχή του 
"αναπνέει άρα πουλάει" 

Γ1α τον Τp1αvτάφuλλο Λuozpάxou, δαvε1ζόpαστε τη yvώpη ενός εφοπλlστή, τοu 
Γ1ώpyou Bεpviκou. θα πε1 πως ιΈivαι ο καλύ-τεpος Έλληνας -τεχνοκράτης τοu ασφα­
λlστ1κού xώpou". Όσ01 έτυχαν va ουvεpyαοθούv paζi τοu στην ΕθΝΙΚΗ, την ME­
TROLIFE, την ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΤΑΝΙΚΗ και -ιηv Ελlηvοκuπp1ακή Εππpοπή LIMRA, 
ή-ιαvε -ιuxεpoi ποu 8pήκαv λύσε1ς και 1δέες va yivε1 1J δοuλε1ά καλύ-ιεpα από ένα 
ουvάδελφο pε 11avτiκpuopa" λόyωv και έpyωv. Ο κ. Λuozpάxou εivαι πτupούχος Μα­
θηpατ~κός pε pεταπτupακά στην Επ1χε1pη01ακή Έpεuva στο Παvεπ1στήp10 Παp1σiωv 
και Σ-ιατ1στ1κή και Η/Υ στο Παvεπ1στήp10 Λovδivou. Μ.ιλά Αyyλlκά, Γαλλlκά, Ισπαv~κά. 

Έχε1 hobbies -ιο τέv~ς και -ιηv 1στ1οπλοiα. Εivαι θαupά01ος ουvοp1λη-ιής και από -ιοuς 
λiyouς ποu pπopεi va πε1 καvεiς πως p.ιλά }'lU πολύ σο8αpά θέpα-ια pε καλό και δη­
p1οup}'lκό xioύpop. 

1. Το φαινόμενο με κανέναν τρόnο 
δεν μnορεί να είναι συγκυριακό του­
λάχιστο για τις Ασφάλειες Ζωriς. Ούτε 
nιστεύω ότι θα ξεnερασθεί σύντομα δε­
δομένου ότι οι λόγοι nou το προκάλεσαν 
έχουν τις ρίzες τους στις αρχές τnς 
τελευταίας δεκαετίας. 

Κι αν θα αναφέρατε σαν Βασικri αιτία 
τnν οικονομική ύφεσn των τελευταίων 
1-2 ετών αυτό για μένα υπriρξε μόνο 
αφορμή αφού ενώ παρατnρriθnκε και 
στnν Ευρώπn δεν εnnρέασε καθοριστι­

κά τnν Ευρωπαϊκri Ασφαλιστικri Αγορά. 
Βασικός λόγος ήταν n μεγάλn ανά­

nτυξn που παρατnρriθnκε τnν τελευταία 
δ~καετία χωρίς όμως οι εταιρίες να με­
ριμνούν σοβαρά για τn βελτίωσn των 
δυνατοτriτων στρατολόγnσnς , ανα­
βάθμισn τnς εκπαίδευσnς του πωλnσια­
κού και διοικnτικού δυναμικού και τn 
δnμιουργία υnοδομriς για τnν καλύτερn 
λειτουργία των Εταιριών. Οι λόγοι αυτοί 

συνέτειναν ώστε να κλείσει έτσι αnό­
τομα αυτός ο "κύκλος" τnς ανάnτυξnς 
συγχρόνως όμως καθορίzουν nοιές 
nρέnει να είναι οι συνθriκες και προδια­
γραφές ώστε να υπάρξει ένας δεύτερος 
κύκλος . Εγώ πάντως δεν περιμένω να 
ξανάρθουν εύκολα οι μέρες που "με­

τρούσαμε" αυξriσεις παραγωγriς πάνω 
από 40%. Auτri όμως n όχι ευχάριστn 
nροοπτικri θα βοnθriσει τον κλάδο να 
ωριμάσει, να εξυγιανθεί, να γiνει πιο 
αποτελεσματικός με κύριο Βάρος στον 

επιχειρnματικό του ρόλο . Νομίzω ότι 

στnν επόμενn διετία θα δούμε περισσό­
τερες συγχωνεύσεις ri αναστολές λει­
τουργίας εταιριών, αλλά και δυνατότn­
τες για περισσότερα κέρδn σε ένα πε­
ριβάλλον όπου θα ισχύουν ορθώτεροι 
κανόνες ανταγωνισμού. 

2. Όnως σωστά λέτε το νομοσχέδιο 
αυτό προετοιμάzεται αnό το 1987 και σ' 
αυτό το μεγάλο διάστnμα δόθnκε π 
ευκαιρία σε όλα τα ενδιαφερόμενα μέρn 
του κλάδου μας να nροτείνουν βελ­
τιώσεις για να ξεπερασθούν οι αδυνα­
μίες ανάnτυξnς του παρελθόντος. Έχει 
πολλά θετικά χαρακτnριστικά χωρίς να 

σnμαίνει ότι μπορεί να δώσει λύσεις σε 
όλα τα θέματα . λλλά θα πρέπει κάποια 
στιγμri να καταλάβουμε όλοι στον κλάδο 
ότι ένας νόμος ri οι νόμοι δεν είναι n 
nανάκεια για τα προβλriματά μας, όπως 
κακώς μέχρι τώρα πιστεύαμε. 

3. Διαφωνώ ότι n Ιδιωτικri Ασφάλισn 
στράφnκε ευκαιριακά προς τις Νοσο­
κομειακές Καλύψεις. Τέτοια προϊόντα 
υπriρχαν πάντα στnν ελλnνικri αγορά και 

οι εταιρίες συνεχώς τα Βελτιώνουν. 
Εκείνο που έγινε τα τελευτα ία χρόνια 
σχετικά με τα προϊόντα αυτά riταν ότι 

από πλευράς marketing επανασχεδιά­
στnκαν έτσι ώστε να ανταποκρίνοντα ι 

στους κανόνες τnς π ιο επιθετικriς πώ­
λnσnς αφού για τους λόγους που λέτε 
n zriτnσn έγινε πιο έντονn. 

4. Νομίzω ότι ποτέ ο κλάδος δεν θα 
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"αυτοκινnτοnοιnθεί " εξάλλου τα χαρα­

κτnριστικά των δύο κλάδων απέχουν 

πολύ μεταξύ τους. Ο κίνδυνος nαρriλθε 

με τn σnμερινri κάμψn τnς αγοράς των 

Ασφαλειών Ζωriς, γ ιατί από δω και πέρα 
οι εταιρ ίες θα αποφεύγουν τις άκρατες 
δαπάνες για τnν πρόσκτnσn νέων ερ­
γασιών και συνεργατών αφού riδn απε­
δείχθn ότι με τnν τακτικri αυτή είναι σα 

να χτίzεις στnν άμμο . 
Συγχρόνως n π ίεσn προς τις ιδιωτι­

κές κλινικές γ ια έλεγχο του κόστους 

νοσnλείας θα γίνεται μαzικά και συνε­
πώς πιο αποτελεσματικά . Όπως έχω 
αnαντriσε ι και σε άλλn ερώτnσn το 
βάρος των εταιρ ιών θα στρέφεται κατά 
ένα μεγάλο μέρος στn δnμιουργία υπο­
δομriς για τnν αύξnσn τnς nοιότnτας 

των υnnρεσιών τους και εnίσnς για τnν 
nιο αnοτελεσματικri στriριξn του ανθρώ­
n ινου δυναμικού που θεωρείται και το 

nολυτιμότερο στοιχε ίο κάθε εταιρίας. 
5. Ήδη έχω αναφερθεί και στο θέμα 

αυτό αnαντώντας και σε άλλες ερωτri­
σεις . Ήθελα όμως να τονίσω ότι το θέμα 
τnς στρατολόγnσnς δε λύνεται με nμί­
μετρα nou μάλιστα λαμβάνονται σε μι­
κρό χρονικό διάστnμα . Στο nαρελθόν 
αλλά και σriμερα το κυρ ίαρχο στοιχείο 
της ανάnτυξnς riταν n υπερβολικά με­
γάλη nίεσn σε όλο το πωλnσιακό δυ­

ναμ ικό για μεγάλn nαραγωγri , αυτό 
αναγκάzει τον manager να στρατολογεί 
ευκαιριακά nωλnτές Βασιzόμενος στnν 

αρχή ' Όναnνέε ι άρα nουλάει ". Κα ι nάλ ι 

τα τελευτα ία φα ινόμενα της αγοράς μας 
οδηγούν στnν άnοψn ότι πρέπει γ ια τn 
στρατολόγnσn νέων συνεργατών να 
εκnονriσουμε πρώτα ειδ ι κά προγράμ­
ματα για εκπα ίδευσn - εξέλιξn μεσοπρό­
θεσμου τουλάχιστον χαρακτήρα . Να 
στραφούμε δε όχι σε χώρους ανέργων 
αλλά εnαγγελματιών κα ι μάλιστα κάποι­
ου επιnέδου μόρφωσης . Νομ ίzω όμως 
ότι πρέπει να αρχίσουμε να μιλάμε και 
για ένα Ινστιτούτο Ασφαλιστικής Εκπα ί­
δευσnς ειδ ικά γ ία nωλnτές , όπως συμ­
βαίνε ι κα ι σε άλλες ευρωπαϊκές χώρες . 

6. Δεν nρέnει να μας ανnσυχούν οι 
εnιnτώσεις αnό τnν μείωσn του nλnθω­
ρ ισμού κα ι των εn ιτοκίων. Όταν υπάρ­

ξουν "υγιείς " κανόνες τnς οικονομ ίας ή 
έστω "συγκεκρ ιμένοι " κανόνες n ανά ­

πτυξn τnς αγοράς μας θα είνα ι σταθερri 
και ανεμnόδιστn , πράγμα nou θα ωφε­
λήσει με nολλούς τρόnους τους ασφα­

λισμένους κα ι τους ασφαλιστές. Ο 
ασφαλιστικός κλάδος θέλει μακροχρό­
ν ιο nρογραμματισμό για να είνα ι αnο­

τελεσματικός και κερδοφόρος , nράγμα 

nou μέχρ ι σriμερα δεν μπορούσαμε να 
το κάνουμε . Π ιστεύω ότι στις συνθriκες 

τnς Ενιαίας Ευρωnαϊκriς αγοράς θα 

μπορέσουμε να το πετύχουμε . 
7. Μια πορεία κρίνεται σαν θετικri 

όταν βασίzεται σε συγκεκριμένες αnο­

φάσεις αλλά και "μnχανισμούς" οι onoi- . 
οι δεν έχουν ευκαιρ ιακό χαρακτήρα. 

Αντίθετα nρέnει να έχουν δομnθεί nάνω 

σε μια μακροχρόνια προσnάθεια και να 

στnρίzονται σε αναnτυξιακά προγράμ­
ματα . Πιστεύω ότι εδώ και χρόνια (του­

λάχιστο μέσα στn δεκαετία του '80) 
έχουν αρχίσει κάποιες σοβαρές nρο­

σnάθειες δnμιουργίας υnοδομής στις 

ασφαλιστικές εταιρίες του Δnμοσίου 

Τομέα οι οnοίες σε άλλες μεν περιnτώ­
σεις είχαν αnοδόσει γρήγορα , σε άλλες 

όμως χρειάστηκε να nαρέλθει καιρός και 

ίσως να λnφθούν εnιnρόσθετα μέτρα . 
Σnμαντικri επίσnς riτav και n βοriθεια της 
κεφαλαιαγοράς όσον αφορά στnν από­
δοση των επενδύσεων, πράγμα που συ­

νέβει τα τελευταία τρία χρόνια όnως 
εnίσnς και n αναnροσαρμογri των τι­
μολογίων αυτοκινήτων. 

8. Δεν με ανnσυχεί το φαινόμενο 

αυτό γιατί νομ ίzω ότι n αγορά έχει 
αναnτύξει δικούς της αμυντικούς μn­

χανισμούς ώστε να περιορίzει ri να εξα­

φανίzει τα φαινόμενα αυτά . Υπάρχει 
τέτοιος επαγγελματισμός και υnευθυ­
νότnτα που δεν επιτρέπουν να πάρει το 
φαινόμενο αυτό μεγάλn έκτασn και αυτό 
συμβαίνει με τις nερισσότερες εταιρίες 
και ασφαλιστές. Για τον πιο πάνω λόγο 

είναι nολύ δύσκολο να μείνουν μακριά 
από τnν δnμοσιότnτα φαινόμενα τέτοια. 

Κα ι φυσι κά τόσο ο ι εταιρ ίες όσο κα ι οι 
ασφαλιστές ε ίνα ι αρκετά πλέον ευαίσθη­
τοι , τουλάχιστο στο σnμείο αυτό , ώστε 
να μην επ ιθυμούν να διακινδυνεύουν τn 
φήμn τους. Αναρωτιέμα ι εάν n τελευ-

τα ία απάντnσn nou έδωσα προβάλλει το 
ρομαντισμό μου ri το χιούμορ μου . 

Με εκτίμnσn , 
ΤΡ . ΛΥΣΙΜΑΧΟΥ 

DIRECT ΠΡΟΣΕΓΓΙΣΗ 
ΜΗΠΩΣ ΕΙΝΑΙ Η Λ ΥΣΗ; 

Είναι γεγονός πως ο τομέας των ασφαλειών zωriς έχει γνωρίσει πολ~ μεγάλn άνθn?n 
τα τελευταία χρόνια . Καινούργια , Βελτιωμένα nρογράμματα nροσφερονται συνεχως , 

προσβλέποντας στnν αύξnσn του μεριδίου αγοράς τnς κάθε εταιρίας ξεχωριστά και του 
κλάδου γενικότερα. 

Παρόλn την θεαμαηκri αύξnσn διείσδυσnς , ο τομέας των ασφαλειών zωriς έχει 

να διανύσει ακόμα πολύ δρόμο , μέχρ ι να φθάσει τον αντίστοιχο μέσο όρο τnς Ευ­
ρωπαϊκriς 9γοράς. 

Οι λόγοι είναι πολλοί και σnμαντικοί και δεν είναι του nαρόντος να τους αναλύσουμε . 
Ενδεικτικά αναφέρουμε τnν έλλειψn ασφαλιστικής συνείδnσnς στο ευρύτερο κοινό , 

τnν μέτρια ποιότnτα αρκετών ασφαλιστών και τnν nλnθώρα_ ασφαλιστι~ών εταιρι~v . 
Το έργο λοιπόν μιας ασφαλιστικriς εταιρίας, που προσφερει προγραμματα zωnς, 

είναι πολλαπλά δύσκολο. Πρέπει να ανακαλύψει νέους τρόπους επικοινωνίας με το 

κοινό στόχος , έτσι ώστε να δnμιουργriσει τις κατάλλnλες προϋποθέσειις για μ ια επιτυχri 
πώλnσn. Ένας από αυτούς τους τρόπους είναι κα ι το Direct Marketing. Πρόσφατα , 
είχαμε μία πολύ ενδιαφέρουσα σuzriτnσn με τον κύριο Αναστάσιο Θεοφίλου , Διευ­

θύνοντα Σύμβουλο τnς εταιρίας Grade, τα κυριότερα αποσπάσματα τnς οποίας και 
σας παρουσιάzουμε. 

ΑΣΦΜΙΠΙΚΟ ΝΑΙ: Κύριε Θεοφίλου, θα ξεκινriσω τnν σuzriτnσri μας με μία direct 
- επιτρέψτε μου τον παραλλnλισμό - ερώτnσn : τί είναι αυτό nou σας κάνει να ξε­
χωρίzετε , σε μία αγορά τόσο ανταγωνιστική; 

ΑΝΑΣΤΑΣΙΟΣ θΕΟΦΙΛΟΥ : Η ερώτnσri σας είναι πράγματι direct, κι έτσι μπαίνω 
κι εγώ κατευθείαν στο θέμα. Η Grade είναι σίγουρα ξεχωριστri , γιατί έ~ει δnμιουργri~ει 
ξεχωριστά , μοναδικά, επιτυχώς δοκιμασμένα προγράμματα για πολλες ασφαλιστικες 
εταιρίες - και όχι μόνον - στnν Ελλnνικn αγορά. 

ΑΕ. : Απευθύνεστε σε κάποιον συγκεκριμένο τύπο ασφαλιστικriς εταιρίας ; 
Αθ. : Δεν θα το έλεγα. Τα προγράμματά μας απευθύνονται σε όλες τις ασφαλι­

στικές εταιρίες zωnς, που εφαρμόzουν μέχρι σήμερα το κλασικό agency system, έχουν 
με άλλα λόγια το σύστnμα Κεντρικό κατάστnμα - Υnοκατάστnμα. 

ΑΕ.: Πόσο πολύ εnεμθαίνετε στον "κλασικό" τρόπο ασφαλιστικriς πώλnσnς, εάν 
βέβαια επεμβαίνετε ; 

Αθ . : Ο στόχος μας δεν είναι να τροποnοιriσουμε τnν υπάρχουσα δομri μίας 
ασφαλιστικriς εταιρίας, τουλάχιστον στα πρώτα στάδια , αλλά n δnμιουργία μίας 
εναλλακτικnς μεθόδου nωλriσεων, με την χpriσn έμμισθων ασφαλιστικών συμβούλων. 
Η ομάδα αυτri θα δρα ανεξάρτnτα και θα υnοστnρίzεται με προγράμματα και τεχνικές 
direct marketing, έτσι ώστε να διατnρεί σταθερri nαραγωγικότnτα και απόδοση. 

ΑΕ. : Τα προγράμματα αυτά είναι πράγματι πρωτοποριακά για τα Ελλnvικά - και 
απ· ότι γνωρίzω και για τα διεθνή - δεδομένα. Μπορείτε να μας αναφέρετε τα πλεο­
νεκτriματά τους, εν συντομία ; 

Αθ .: Τα πλεονεκτήματα είναι πολλά. Σκεφθείτε μόνο πως δεν μιλάμε για ελεύθε­
ρους επαγγελματίες, οι οποίοι έχουν προσωπικό χαρτοφυλάκιο και , πολλές φορές , 

αντιμετωπίzουν τnν εργασία τους ως μία επιπρόσθετη nnyri εισοδriματος, αλλά για 

μισθωτούς , οι οποίοι απλά θα διαχειρίzονται το χαρτοφυλάκιο που θα τους δίνει n 
εταιρία. Με αυτόν τον τρόπο, n εταιρία ελέγχει απόλυτα τις κινriσεις και τα ιδιαίτερα 
χαρακτηριστικά του ασφαλιστικού συμβούλου. Auτri n σχέσn εργασίας δnμιουργεί 
συνεργάτες που έχουν μάθει να εργάzονται μέσα από μία απόλυτα δομnμένn και 
μεθοδευμένn διαδικασία και στρατnγική nώλnσnς. Η παραπάνω ιδιαιτερότητα 'Όνα­

γκάzει ", ri καλύτερα nροδιαθέτει τον συνεργάτn να παραμείνει nιστός στnν εταιρία , 
γιατί n οποιαδrinοτε μετακίνnσri του προϋποθέτει γι ' αυτόν ξεκίνημα από τnν aρxri. 

ΑΕ. : Γνωρίzοντας τον περιορισμένο χρόνο που έχετε, θα κλείσω τnν σuzriτnσri 

μας σε αυτό το σnμείο, ελπίzοντας να έχουμε την ευχαρίστnσn να σας φιλοξενnσουμε 
απ' αυτriν τnν στriλn πολύ σύντομα . 

Αθ.: Σας ευχαριστώ κι εγώ. θα χαρώ ιδιαίτερα να τα ξαναπούμε στο εγγύς μέλλον. 

"ΝΑΙ" • ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ - ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 1993 
39 



40 

Ποιότητα είναι το μέτρο 
αξιολόγησης στην METROLIFE 

Tpia Μηνύματα από το 3ο Συvέδp10 Δ101κητ1κώv υπαλλήλων 

METROLIFE ΚΑΙ KLM 
Ενα καλό στιγμιότυπο από το 3ο 

Συνέδριο Διοικnτικού Προσωπι­
κού τnς Metrolife που έγινε το 
Σάββατο 6 Νοεμβρίου 1993 στnν 
Αθιiνα , ιiτανε n ομιλία του κ . Δn­
μιiτρn Σταυρίδn , στελέχους τnς 
αερυπορικriς εταιρία KLM με θέμα 
" Ποιότnτα υπnρεσιών". Ο κ. Σταυ­
ρίδnς ανέπτυξε στο προσωπικό τnς 
METROLIFE ιδέες που εφαρμόστn­
καν από τnν KLM για να ανέβn n 
ποιότnτα υπnρεσιών. Ανέπτυξε τnν 
σnμασία τnς ομαδικιiς συνεργα­
σίας για μια εταιρία, τόνισε τnν 

σnμασία τnς δύναμnς τnς λέξεως 
' ΈΜΕΙΣ" από τα κακά αποτελέσμα­
τα τnς χρnσιμοποίnσnς τnς λέξεως 
' ΈΓΩ" σε υπnρεσίες που απαιτούν 
πολλούς σε ομαδικό έργο . 

Πολλά μnνύματα πιiραν οι σύ­
νεδροι όταν κάλεσε τnν υπάλλnλο 
του τnλεφωνικού κέντρου να ανέ­
βει στο βιiμα και να επισnμάνει ότι 
αυτιi n υπάλλnλος σnκώνει το 
βάρος όλnς τnς δουλειάς που γί­
νεται στnν METROLIFE στnν ΠΡΩ­
ΤΗ ΕΠΑΦΗ του πελάτn με αυτό που 
άκουσε από αλλού για τnν METRO-

Καλή Ιδέα! Μπράβο METROLIFE! 

Μια καλιi στιγμιi που δείχνει τnν 
ποιότnτα των ανθρώπων τnς 

Metrolife μαzί με τόσα άλλα ιiτανε 
n στιγμιi στnν έναρξn του Συνε­
δρίου τnς των Διοικnτικών υπαλ­
λιiλων στις 3 Νοεμβρίου 1993, που 

nαρουσιάστnκαν στnν οθόνn όλοι 
οι νέοι άνθρωποι του διοικnτικού 
που μπιiκαν σε διάφορες θέσεις 
πρόσφατα στnν Metrolife. 

Η κίνnσn δείχνει σεβασμό :.πον 
άνθρωπο και τn σnμασία που πρέπει 

Ο ψυχοβγάλτης υπάλληλος έχει τεράστιο 
κόστος για την εταιρία! 

Αυτιi τn φράσn τnν άκουσα από 
τον κ. Π. Ρεγκούκο στο συνέ­

δριο τnς Metrolife. 
Ψυχοβγάλτες είναι πολλοί στnν 

ασφαλιστικιi αγορά. Ρίξτε μια ματιά 
και δείτε τον ψυχοβγάλτn υπάλλnλο 
που τον ρωτάς και σου λέει δεν έχω 
το φάκελο, ρώτα αύριο. Ψυχο­
βγάλτnς υπάλλnλος που λέει ότι 
χάλασε το computer και δεν έχω 
στοιχεία. Ψυχοβγάλτnς nου σου 
znτάει συνέχεια χαρτιά , υπογρα­
φές, διευκρινιiσεις, βιβλιάρια άνευ 

λόγου , πιστοποιnτικά αμφίβολα , 
υπεύθυνες δnλώσεις χωρίς αντί­
κρυσμα. Ψυχοβγάλτες στις απο­
znμιώσεις στις εκδόσεις, στις πω­
λιiσεις, στους πραγματογνώμονες. 

Συγχαρnτιiρια στο Συνέδριο 
Metrolife και τον κ. Γ. Καπουράνn 
για το έργο ποιότnτας που κάνει , 
που διαθέτει και που θέλουν να 
ανεβάσουν το επίπεδο τnς ασφα­
λιστικιiς αγοράς . 

Συγχαρnτιiρια σ ' αυτό το συ­
νέδριο ποιότnτος όπου τα πράγ-
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LIFE. Ανέφερε ακόμn τnν σnμασία 
του Ομαδικού Πνεύματος στα πρό­
σωπα αυτών που κάνουν υπnρεσίες 
καθαριότnτος ιi αποθιiκnς για τις 
εταιρίες και το αεροπλάνο . Τέλος 
αξίzει να αναφέρουμε το πόσn σn­
μασία έχει που n KLM μέσα σε 48 
ώρες απαντά στον οποιοδriποτε εν­
διαφέρεται να μάθει κάτι επείγον 
από τnν KLM , κάτι που ισχύει για 
όλους. 

Ε.Σ. 

να δείχνουν οι εταιρίες στους 
ανθρώπους που θα χειριστούν τις 
τύχες τnς εταιρίας. Μπράβο. Η 
Metrolife έδειξε έμπρακτα ότι πάντα 
θυμάται πόσο σnμαντικός είναι ο 
άνθρωπός τnς, 

ματα τα "είπανε με τ' όνομά τους", 
όπου όλοι έδειχναν πως έχουν διά­
θεσn και θέλnσn να ανεβούν. 

Κοιτάzοντας το άριστο αυτό 
στελεχιακό δυναμικό είμαστcν σί­
γουροι πως δεν πρόκεται να εμφα­
νισθούν σ' αυτri τnν εταιρία "ψυ­
χοβγάλτες" για τον απλούστατο 
λόγο ότι δεν τους ' 'σnκώνει το 
κλίμα"! Τα 34.000.000 που διέθεσε 
πέρυσι n METROLIFE για σεμινάρια 
ποιότnτας αποδίδουν καρπούς και 
ψάχνουν για μιμnτές. 

ΥΠ' ΟΨΙΝ ΓΕΝΙΚΟΥ ΔΙΕΥΘΥΝΤΟΥ 

οι ειδικοί τnς διαφιiμισnς μέσω -του 
τμriματος διαφnμίσεων ri του γρα­

φείου Δnμοσίων Σχέσεων που κάποιες 
εταιρίες τα έχουν μαzί σ' ένα πρόσωπο 
προτείνουν στnν Γενικri Διεύθυνσn δια­
φnμίσεις κύρους τnς εταιρίας . Αυτές 
έχουν σκοπό να διαφnμίσουν τnν εταιρία 
σας και όχι προϊόντα προς πώλnσn. Η 
nραγματικri άποψn που είναι και δικιi μας 

~ξ'i1i~:'S/J άnοψn λέει πως και αυτές οι διαφnμίσεις 
στοχεύουν να nουλriσουν επειδή οι nω­
λnτές θα τις υnοστnρ ίξουν. Αξίzει όμως 

να προσέξουμε μερικές λεπτομέρειες: 
Οι διαφημίσεις κύρου , δεν δίνουν 

κύρος στnν εταιρία αν δεν έχει από μόνn 
τnς. Αντίστροφα θα γυρίσουν εναντίον 
τnς μέσω παραπόνων πελατών. και nω­
λnτών, μέσω ειρωνικών σχολίων πάνω 
στn διαφορά πραγματικότnτος και δια­
φriμισnς . Καλό είναι πριν γίνει μια δια­
φιiμισn να γίνει μια γενικri τοnοθέτnσn 
αν n εταιρία είναι κολά οργανωμένn στο 
να δείξει κύρος στnν εnaφri με τους 
πελάτες , αν είναι οργανωμένn auτri τnν 
εποχή στις δημόσιες σχέσεις τnς , στις 
πλnροφορίες που δίνει στο κοινό, στnν 
εμφάν,σri τnς γενικώς. Όταν όλα πάνε 
στραβά κι ανάποδο τι διαφriμισn κύρους 
να κάνεις όταν δεν είσαι έτοιμος να 
δείξεις κύρος. Το κύρος είναι συνολική 
εμφάνισn στους πωλnτές, στο θυρωρό, 
στους υnαλλriλους, στα κτίρια, στα 
έντυπα , στα προγράμματα, παντού. Οι 
τρίτοι μnν ξεχνάτε δεν είναι πάντα χαzοί , 
βλέπουν. Χρειόzεται μια γεvικri προε­
τοιμασία πριν τn διαφriμισn κύρους. Αυ­
τή n διαφriμισn κύρους δεν μπορεί να 
είναι μια ασπρόμαυρπ μικρή καταχώρn­
σn. Το μέγεθος, ο χώρος που καταλαμ­
βάνει έχει σημασία. Στα περιοδικά n 
διαφriμισn κύρους πρέπει να καταλαμ­
βάνει ολόκλnρn σελίδα δεξιά ri σαλόνι 
δισέλιδο ri οπισθόφυλλο που να κατα­
λαμβάνει χώρο που δείχνει δυναμισμό, 
πλούτο, σιγουριά , αρχοντιά. Στις εφn­
μερίδες συνιiθως έχουν μεγάλο χώρο 
ri καταλαμβάνουν ολόκλnρn σελίδα. 
Μερικές φορές είναι καλύτερα να μn 
βγεις στnν διαφriμισn αν είναι να βγεις 
φτωχός συγγενriς, στριμωγμένος, ανά­
μεσα σε άλλους ανταγωνιστές ή μn. 
Επίσης μnν ξεχνάτε ότι n διαφriμισn 
κύρους πρέπει να έχει αΎτίκρυσμα, να 
είναι αλnθινri, να μn παραπλανά επειδιi 
παίzεται το σημαντικότερο περιουσιακό 
στοιχείο τnς εταιρίας, το όνομα . Τέλος 
να είστε αυστnροί στnν δουλειά που 
κάνουν οι τυπογράφοι ώστε να έχετε 
καλό τύπωμα, καλό χρώμα, καλό χαρτί, 
καλn όψn , καλιi εμφάνισn . 

Ε.Σ. 
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Η ΣμαρούΆα Παντελή είναι διδά­
κτιιιρ φuχολοyίας και ερyάzεται 

στnν Ελλάδα από το 1982 σαν φu­
χοθερcιπεύτρια βοηθcίιντας άτομα 
και ομάδες σε θέματα αuτοyνcιισίας 
κι ειwιοινωνίας. Συνερyάzεται κύρια 
με ασφαλιcmκές ετcιρείες όπου 
εφσρμόzει ειδικά προγράμματα εrι­
κοινωνίας και ανθρωπίνων σχέσεων 
σχεδιοσμένα για ασφαλιστές κcι 
mσnagers. Μέχρι τcίιρα έχει συνερ­

γαστεί με nς ~αιρείες ΑΓΡΟΠΚΗ 
ΖΩΗΣ, AGF ΚΟΣΜΟΣ, AUCO, AL­
LIANZ, ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ, ΑΠΗΡ, 
ΑΤ λΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ, CONTINEN­
T AL, ΕλλΗΝΙΚΗ ΖΩΗ, INTERAME­
RICAN, METROLIFE, κcι SCHWEΠZ. 

Γράφει η ψυχολόγος 

Σμαροuλα Παντελή 

Ο
Ασφαλιστriς είναι ο ύψιστος 
πωλnτriς γιατί πουλάει τnν 
αξία του υπάρχω. Η φράσn 

ανriκει στnν Δriμnτρα Αλεξίου , 
ασφαλιστικri σύμβουλο τnς ALICO. 
Τnν άκουσα σ' ένα σεμινάριο που 
στόχευε στο να εκπαιδεύει τους 
συμμετέχοντες στο πως να διατn­
ρriσουν τnν παραγωγri τους σε στα­
θερά υψnλά επίπεδα. 

Η φράσn έπεσε σαν βόμβα και 
αναμόχλευσε μια πολύ ενδιαφέρου­
σα σuzriτnσn γύρω από τnν δέ­
σμευσn που έχουν οι ασφαλιστές 
για το επάγγελμά τους. Ανακαλύ­
ψαμε πως στο βάθος τnς ψυχriς _ 
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τους λίγοι είνα ι οι ασφαλιστές που 
πραγματικά αγάπnσαν αυτό το 
επάγγελμα , πίστεψαν σ' αυτό και 
τελικά δεσμεύτnκαν με αυτό σαν 
επαγγελματίες. 

Η αγορά είναι γεμάτn με ασφα­
λιστές προσωρινούς. Με ανθρώ­
πους που δεν πιστεύουν σ' αυτό που 
κάνουν, που το κάνουν προσωρινά , 
" μέχρι να βρουν κάτι καλύτερο" . 

Αυτοί οι ασφαλιστές κυκλοφορούν 
ανάμεσά μας , χτυπάνε τn πόρτα μας 
και μας προσφέρουν "το προϊόν". 
Άλλοι απ ' αυτούς εγκαταλείπουν το 
επάγγελμα γρriγορα (ευτυχώς) , άλ­
λοι βολοδέρνουν για κάμποσους 

μriνες ri χρόνια για να το εγκατα­
λείψουν στο τέλος , και άλλοι πε­

θαίνουν ασφαλιστές . 
Το τέλειο συμβόλαιο δεν υπάρ­

χει . Όλοι το ξέρουμε αυτό. Ωστόσο , 
υπάρχουν οι ασφαλιστές που ερω­
τευμένοι με τnν "αξία του υπάρχω" 
,προσεγγίzουν τn τελειότnτα τnν 

ώρα τnς πώλnσnς . Υπάρχουν 
ασφαλιστές που αισθάνονται περri­
φανοι γι' αυτό που κάνουν και στο­
χεύουν στο συμβόλαιο που θα προ­
στατεύει στο μέγιστο δυνατό βαθμό 
τον πελάτn τους . 

Τέτο ιοι ασφαλιστές είναι nnyri 
ενέργειας για το υποκατάστnμά 
τους , στriριγμα και ελπίδα για το 
διευθυντri τους , καμάρι για τnν 
εταιρία τους και πάνω απ ' όλα nnyri 
εμπιστοσύνnς για τους πελάτες 
τους. 

Κι όμως , αγαπnτοί μου φίλοι, 
τίποτε cιπό τα παραπάνω δεν ανα­
φέρεται στn παρουσίασn τnς κα­
ρ ιέρας σ' έναν υποψriφιο ασφαλι ­
στri , τις περισσότερες φορές. Αντί­
θετα , n συνnθισμένn φιλολογία 
περιέχει τn γλαφυρri περιγραφή των 
του χορού των εκατομμυρίων. Ο 
νεοφώτιστος που οραματίzεται αυ­
τοκίνnτα , ταξίδια , βίλλες κα ι σινιέ 

ρούχα έχει φύγει απ ' τnν πραγμα­
τικότnτα πριν προλάβει να δει ένα 
συμβόλαιο zωriς. Ούτε λόγος βέ­
βαια για κανόνες , δεοντολογίες 
πόσο μάλλον για θυσίες! 

Οι ασφαλιστές είναι ίσως οι 
μοναδικοί επαγγελματίες απ ' όσους 
έχω συναντήσει που δεν καταδέ­
χονται να βάλουν τn κούρασn, τn 
προσπάθεια και τn θυσία σαν μέρος 
τnς καριέρας τους. Στους εκατό 
ασφαλιστές που θα ρωτriσεις ' ' Τι 
είναι για σένα επαγγελματικιi επι­
τυχία ", οι 99 θα αραδιάσουν μια 
ατέλειωτn λίστα υλικών αγαθών και 
δεν θυμάμαι να έχω ακούσει από 
κανέναν να αναφέρεται στnν αγάπn 
των πελατών του ri στn περnφάνεια 
των συναδέλφων του. 
Γιατί έτσι; 

Πού πάει n κατάστασn ; Μιiπως 
καλλιεργούμε λεμόνια για στίψιμο 
και πέταμα ; Μόνο που τα λεμόνια 
είναι φυσικά και 100% ανακυκλώ­
σιμα. Ωστόσο , οι περαστι κοί ασφα­
λιστές παραμένουν μια πλnγιi που 
αντί να τnν ανοίξουμε και να τn 
θεραπεύσουμε, τn κουκουλώνουμε 
και τnν αφιiνουμε να μολύνει τους 
υγιείς. 

Οι περαστικοί ασφαλιστές κά­
νουν πολλά κακά. Δύο όμως είναι τα 
σnμαντικότερα . Δnμιουργούν εξα-

πατnμένους πελάτες και δυσφnμί­
zουν το επάγγελμα έτσι που άξιοι 
για το επάγγελμα άνθρωποι να μέ­
νουν απ ' έξω. Κυκλοφορεί ευρέως 
ο μύθος πως το επάγγελμα από τn 
φύσn του έχει μεγάλn κινnτικότnτα. 
Δnλαδιi , οι άνθρωποι έρχονται και 
φεύγουν κατά κόρον και πολύ λίγοι 
είναι αυτοί που μένουν. 

Προσωπικά πιστεύω πως αυτό το 
φαινόμενο λίγο έχει να κάνει με τn 
φύσn του επαγγέλματος και πολύ με 
τα κριτιiρια επιλογιiς των συνερ­
γατών. Έχοντας τnν τάσn ν' αντι­
γράφουμε τους αμερικάνους , δεν 
δυσκολευτιiκαμε να πειστούμε πως 

έτσι γίνεται με τους ασφαλιστές. 
Καθόλου δεν μας πέρασε απ ' το · 
μυαλό n σκέψn πως θα μπορούσε 
να γίνει κι αλλιώς. Γιατί να κουρα­
στούμε ; Η συνταγιi ιiρθε έτοιμn 
"Βάλε πολλούς για να μείνουν οι 
λίγοι " . Μου θυμίzει εκείνο που λένε 
μερικές μανάδες στις κόρες τους 
" Παντρέψου να μn μείνεις στο ράφι 
κα ι μετά χωρίzεις ". 

Μ' αυτό το σκεπτικό πολλοί 
διευθυντές κάνουν καθnμερινά 
καταδικασμένους γάμους με προ­
σωρινούς ασφαλιστές χωρίς να 
λογαριάzουν το κόστος , όχι μόνο το 
οικονομικό φυσικά . 

Ίσως αυτό να συμβαίνει γιατί κι 
αυτοί οι ίδιοι οι διευθυντές γαλου­
χriθnκαν ταυτίzοντας το κόστος με 
χιλιάρικα (σnμερινά πεντοχίλιαρα). 
Πιστεύω όμως πως αυτό το κόστος 
γίνεται πια απειλnτικό γιατί για το 
απλό κοινό σnμαίνει απογοιiτευσn 
που οδnγεί στnν καχυποψία . 

Η Διiμnτρα Αλεξίου μου είπε και 
κάτι άλλο. " Πρώτα οι πελάτες μου 
αποκτούν ασφαλιστικri συνείδnσn 
και μετά παίρνω τnν υπογραφri 
τους". Ίσως αυτό να μας προβλn­
ματίσει και να μας οδnγιiσει στο να 
εμπιστευόμαστε το έργο του ασφα­
λιστri σε άτομα με συνείδnσn. Οι 
βίλλες, τα ταξίδια και τα εκατομ­
μύρια έρχονται αργότερα. Ούτως ιi 
άλλως , χωρίς συνείδnσn δε μπορεί 
κανείς να τ' απολαύσει. 

Οι τόμοι του ΝΑΙ 

Κάθε τόμος τιμάται Δρχ. 8.000 
& ταχυδρομικά Δρχ. 1.000 

Οι τόμοι του ΝΑΙ είναι ένα δώρο πολύτιμο 
για σας, τους συνεργάτες σαc;; τους φίλους σας. 

Τα κείμενα του ΝΑΙ είναι πολύτιμες συμβουλές 
και εκπαίδευση για επαγγελματική εξέλιξη 

κάθε ασφαλιστή. 
Πλnροφορiες: · Οθωνος & Φιλελλήνων 3, Σύνταγμα 

ΤΗΛ.: 3229394 FAX: 3221525 
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Ο ΑΣΦ ΑΛΙΣΤΗΣ ΚΑΙ Η ΑΣΦ ΑΛΙΣΤΡΙΑ 
το ΑΝΘΡΩΠΙΝΟ ΠΡΟ ΣΩΠΟ ΤΗΣ HELVETIA! 

Σ
τις 12 Νοεμβρίου 1993 έγινε το 
Πανελλriνιο Συνέδριο 1993 τπς 
Helνetia στο Ξενοδοχείο ' ΆΣΤΗΡ" 

Βουλιαγμένnς. Τίτλος συνεδρίου : HEL­
VETIA Ευρωοοϊκri Διάστασn - Ελβετικri 
σιγουριά - Ελλnνικri δύναμn το τρίrπuχο 
τπς εππuχίας. 

Παρόντες οι άνθρωποι τnς Helνetia , 

το διοικnτικό προσωπικό , ο ι άνθρωποι 

των nωλnσεων, ο κλαδικός ασφαλιστι ­
κός τύπος , φίλοι , συνεργαzόμενο ι, στε­
λέχn τπς ALLIANZ κα ι n σnμαντικri ξε­
χωριστri οορουσία των τρ ιών κορυφαίων 

στελεχών τnς Helνetia , ο Γενικός Διευ­

θυντιiς το Ομίλου κ. Walser, οι Διευθυ­
ντές Διεθνών Εργασιών κα ι Οικονομ ικών 
κ.κ . Gafafer κα ι Leippold . 

Κεντρ ικυς βασικός αnοδέκτnς όλων 
των μnνυμάτων ο ασφαλιστriς , ο άν­

θρωπος τnς αγοράς , τnς πρώτnς γραμ­
μriς , τnς νέας παραγωγriς . 

Ο ασφαλιστriς κα ι n ασφαλίστρ ια τnς 
Helνetia , το ανθρώπινο πρόσωπο που θα 
μπει στο Ελλnνικό σπίτι , να χαμογελάσει, 

να ενθαρρύνει , να δώσε ι σιγουρ ιά , να 
δώσει ασφάλεια , να δώσει λύσει ς , να 
εξασφαλίσει παιδ ιά , να στnρίξει οικογέ­

νε ιες , να αnοκαταστriσει znμιές . Άκουγα 

τους στόχους από ξενόγλωσσα χείλn , 

άκουγα για νοιjμερα κα ι επενδύσεις , 

άκουγα για ποσοστά συμμετοχriς , για 

προγράμματα ανάπτυξnς εργασιών , για 
επιτυχίες , για ενισχύσεις κα ι άθελά μου 
γύριzα προς το μέρος των ασφαλιστών 
κα ι ασφαλιστρ ιών, προς τους Managers, 
προς τον άξιο nγέτn των nωλriσεων τον 

κ . Ασωνίτn. 
Κοίταξα αυτούς τους περriφανους 

αγωνι στές ασφαλιστές που πα ίρνουν 
"σβάρνα " τα στενά , τα γραφε ία , τους 
δρόμους , τα σπίτια , τα μαγαzιά σε πόλεις 
κα ι χωριά για να διαδώσουν τnν ιδέα τnς 

ασφάλ ισnς απ ' το πρωι ως αργά το 
βράδυ . Αίτnσn τnν α ίτnσn , "φασούλι το 
φασούλι ", γραφείο το γραφε ίο , υπ/μα το 
υπ/μα , μαzεύοντα ι ο ι α ιτriσε ις , τα νού­
μερα , ο ι στόχοι, τα αποτελέσματα που 
γίνονται ένας αριθμός , ένας στόχος , μ ία 
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διαπραγμάτευσn , μ ία επένδυσn . Πλnθος 
ανθρώπων κινε ίτα ι πάνω σ' αυτά τα 
νούμερα κα ι καρπώνοντα ι τnν συνερ­
γασία . Επενδυτές , Αμοιβαία Κεφάλαια , 
Γ ιατροί, Νοσοκομε ία , Κλινι κές , Υnάλλn­
λοι , Διαφnμιστές , περιοδικά , δnμοσι ο­
γράφοι , Δικnγόροι , φωτογράφοι, ξενο­
δοχεία , τυπογράφοι , γραφεία , όλοι θα 
nλnρωθούν απ ' τα χρriματα των πελατών 
που φέρνει ο ασφαλιστriς . 

Ήθελα να συγχαρώ αυτούς τους 
ανθρώπους που αλλάzουν τα πάντα , που 
δnμ ι ουργούν εταιρ ίες , που στriνουν 
εnιχειρriσεις , που καρφώνουν ταμπέλες 
σε άχρωμα κτί ρ ια , που δίνουν zωri κα ι 

κίνnσn γύρω τους . Στο διάλειμμα διά ­
βαzα κλεφτά τα ταμπελάκ ια στο πέτο κι 
riθελα να τους π ιάσω το χέρι , να τους · 
συγχαρώ γ ια τα αποτελέσματα που έφε­
ραν μέσα σε μ ια 5ετία . 

Κι' ανάμεσα σ' όλους αυτούς παντού 
ο βασι κός παρανομαστriς τnς επιτυχ ίας 
ο Μανώλπς Ασωνίτnς . Έσφιγγε τα χέρια , 
γελούσε , έδινε συγχαρnτriρ ια , αγκάλια -

zε συνεργάτες , ρωτούσε , άκουγε, υnο­
σχότανε βοriθειες, έλυνε προβλriματα , 

έδινε τnν καρδιά του στα παιδιά του , σ' 
αυτούς που με τόσο κόπο ανέπτυξε auτri 
τnν 5ετία κι έφτιαξαν αυτό που λέγεται 

δίκτυο Helνetia με 37 υπ/τα και Γραφεία 
σ' όλn τnν Ελλάδα και που είναι n βάσn , 
το φυτώριο για να βγουν οι νέοι , για να 
μεγαλώσουν , για να δnμιουργriσουν δυ­

νατότερο και μεγαλύτερο αποτέλεσμα 
χρriσιμο για όλους . 

Ο κ. Δελένδας πρέπει να είναι πολύ 

ευχαριστnμένος με τον κ. Ασωνίτn. Ή­
τανε μια καλri επιλογri . 

Τον Μανώλn Ασωνίτn τον γνώρισα 

από κοντά πρώτn φορά στα γραφεία 

Ερμού 2, όταν άρχιzε εργασίες n He­
lvetia. 

Χωρίς να γνωρίzω τι κάνει , τον έβλε­
πα συχνά στο δρόμο συνriθως , στα φα­

νάρια Όθωνος και Φιλελλriνων κι έλεγα 
μέσα μου : ' 'Αυτός έκανε για ασφαλι­
στriς! ". Οι ασφαλιστές έχουν μια κοινri 

διαφορετικri όψn . Είναι χαμογελαστοί , 

ανοιχτόκαρδοι , κοινωνικοί , κοιτάνε γύρω 

τον κόσα , παρατnρούν .. . Όταν έτυχε να 
γνωρισθούμε στα γραφεία τnς Helvetia 
του το είπα. Ναι, είναι γεννnμένος ο Μ. 

Ασωνίτnς για ασφαλιστriς, γι ' αυτό και 
μπορεί να καταλαβαίνει τους ασφαλιστές 
και να γίνεται "ένα " μαzί τους για κοι­

νούς στόχους και επιδιώξεις! Ναι , είναι 

επιτυχία αυτό που δnμιούργnσαν σαν 

βάσn για νέες εξορμriσεις οι άνθρωποί 

του. Ναι, αυτό που είπε ο Μ. Ασωνίτnς 

στον κ. Walser μπορεί να το κάνει με 
τέτοιους συνεργάτες. Είπε ο κ. Walser 
πως n Ελλnνικri Helvetia έχε συμμετοχri 
1% στον Διεθνri Όμιλο Helvetia. Και ο κ. 
Ασωνίτnς απάντnσε πως όπως ο μικρός 
Έλλnνας Ηρακλriς έκανε τον άθλο έτσι 

και οι Έλλnνες ασφαλιστές τnς Helνetia 
σύντομα θα κάνουν τον άθλο ανεβά­
zοντας τnν Helνetia Ζωriς στnν Ελλάδα 

μέσα στις πρώτες θέσεις! 

Το περιοδικό ΝΑΙ βλέποντας από 
κοντά τις εταιρίες τnς αγοράς, γνωρίzει 
και κρίνει πότε τα λόγια γίνονται έργα . 

Και όσα ελέχθnσαν στο συνέδριο τnς 
Helνetia πιστεύουμε πως σύντομα θα 
πραγματοποιnθούν επειδri υπάρχει υπο­

δομri , βάσεις, οργάνωσn, θέλπσπ να 
βοnθnθούν οι nωλnτές ασφαλειών να 
αναπτύξουν με τον καλύτερο τρόπο τις 

ικανότnτές τους . Στο Συνέδριο είχαμε 

"πρόγευσn " αυτών που θα γευθούν 
πελάτες και ασφαλιστές από τnν Helvetia 
και ακριβώς εδώ πρέπει να αναφερθούμε 
στnν προσωπικότnτα του Διευθύνοντος 

Συμβούλου των εταιριών Helvetia στnν 
Ελλάδα κ. Ιερώνυμου Δελένδα. 

Ο κ . Ιερ. Δελένδας είναι ένας πολύ 
εnιτυχnμένος εnιχειρnματίας στον ασφα­
λιστικό χώρο. 

Σriμερα είναι Διευθύνων Σύμβουλος τnς 
Helνetia Ζωriς και Helνetia Ζnμιών. Είναι Εκτε­

λεστικός nρόεδρος Δ.Σ . ALLIANZ Ζωriς και 
ALLIANZ Ζnμιών. Είναι διαχειριστriς τnς Α. 

Κράλλnς κα ί ΣΙΑ ΕΠΕ. Ειδικεύτnκε νωρίς στnν 
ασφαλιστικri θεωρ ία και nράξn στnν Ελβετία 

σε nλικια 32 ετών και στα 34 του χρόνια 

ανέλαβε Διευθύνων Σύμβουλος τnς Ελλnνοελ­
βετικriς . 

Μετείχε ως πρόεδρος ri αντιπρόεδρος ri 
μέλος σε nολλούς επαγγελματικούς ασφαλι­
στικούς συλλόγους και ενώσεις , και ως αρ ­
θρογράφος έγραψε για nολλά ασφαλιστικά 
θέματα στον ασφαλιστικό και άλλο Ελλnνικό 
τύπο . Παράλλnλα με τnν εnαγγελματικri του 
δράσn , unripξε μέλος συλλόγων , μέλος Δ.Σ . 

του ΕΒΕΑ, Αθnναϊκriς Λέσχnς, Ναυτικού Ομί­
λου κ . ά . 

Με αυτό τον άνθρωπο στπν κορυφrΊ , 
σίγουρα οι ασφαλιστές τnς Helvetia θα 
είναι πραγματικά n μεγάλn ΕλλnνικrΊ δύ­
ναμn του Διεθνούς Ομίλου. 

Όπως όλοι όσοι έχουν αντίκρυσμα 
μέσα τους , όσοι είναι πραγματικά με­
γάλοι και δυνατοί , όταν ανέβnκε στο 

βriμα με ευγένεια και σεμνότnτα χωρίς 
υπερβολές και με ομαδικό πνεύμα, πα­
ρουσίασε με ξεχωριστό τρόπο ίους 

επικεφαλriς των τμnμάτων εργασίας 
στnν Εταιρία. 

"Αυτοί είναι οι άνθρωnοί μας" είπε 
και zriτnσε να σταθούν οι προβολείς σ' 
έναν-έναν ξεχωριστά. Τίμnσε διοικnτι­

κούς και ασφαλιστές χωρίς τnν υπερ­

βολrΊ αυτών που ψεύδονται , με σεμνό 
τρόπο , με ειλικρινri αγάπn λέγοντας μόνο 

μια φράσn: "Οι άνθρωnοί μας έδωσαν 
τnν ψυχri τους για να γίνουν όλα με 
επιτυχία". Και συνέχισε : " Στο συνέδριο 

riρθαμε να γιορτάσουμε τα επιτεύγματα 
των ανθρώπων μας , να τους βραβεύ­
σουμε και να χαράξουμε τnν πορεία μας 

για τnν κορυφri μέσα από τnν nοιότnτα ". 
Με ενθουσιασμό δέχθnκαν οι ασφα­

λιστές ·τα μέτρα για το '94 που περιε-
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λάμβαναν νέα προγράμματα , ανακοινώ­
σεις για κανονισμούς κα ι κίνnτρα κα ι 
σnμαντικrΊ βοriθεια στους ασφαλιστές με 
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πάγια αμοιβri αναλόγως εργασιών. 
Το πρόγραμμα του συνεδρίου περιε­

λάμβανε ομιλίες από τον κ. Erich Walser, 
Γενικό Διευθυντιi Ομίλου Helνetia , τον 
κ. Μ. Ασωνίτn , Δ/ντή Πωλriσεων, τον κ. 
Ν . Φίλιππο και Α. Γαλανό (Αμοιβαία Κε­
φάλαια) , σuzriτnσn στελεχών, κα ι ομιλία 
του κ. Γιάννπ Πορφύρn, Διευθυντή 
Πωλriσεων τnς Helνetia ΑΕΓΑ. 

Οι ανακοινώσεις του παλαίμαχου και 
αξιόλογου κ. Πορφύρπ που σαν νεαρός 
πρωτοδιοριzόμενος και ενθουσιώδπς 
υπάλλnλος , με δυνατri φωνri μιλούσε για 
τα νέα προγράμματα γενικών ασφαλί­
σεων καταχειροκροτriθnκαν. 'Ή Ελλn­
νικri αγσρά έχει ανάγκπ από επαγγελ­
ματίες και όχι αnό κωδικούς συνεργα­
τών" είπε και προέτρεψε τους ασφαλι­
στές να γίνουν ασφαλιστές για όλες τις 
ανάγκες των πελατών , δίνοντας διπλri 
θωράκισn με Γενικές Ασφάλειες και 
Ασφάλειες Ζωriς. 

Αν και δεν βοriθnσαν και τόσο πολύ 
τα οπτικοακουστικά του κ. Μίχου , n 
ατμόσφαιρα riτανε καλri. Άλλωστε, οι 
ασφαλιστές μας βαρεθriκανε να βλέπουν 
τα ίδια και τα ίδια οπηκοακουστικά που 
δεν ανταποκρίνονται πια στnν πραγματι­
κότητα και δεν έχουν τnν ανθρώnινn 
zεστασιά, τnν επικοινωνία και ανθρώπινn 
επαφή που κατάφεραν να δώσουν μόνοι 
τους οι ασφαλιστές και οι ομιλητές . 

Ιδιαίτερα να συγχαρούμε τον κ. Δε­
λένδα που μίλnσε για Ολική Ποιότnτα 
υπηρεσιών , κάτι που πολλοί δεν αντι­
λήφθnκαν τι σημαίνει για τnν επιβίωσn 
των εταιριών τους. 

Ακόμη, να συγχαρούμε τον Μ . Ασω­
νίτn που κατάφερε να μεταδώσει μn­
νύματα στους ανθρώπους τnς Helνetia , 
με απλότnτα και με χιούμορ , σnάzοντας 
τnν "σοβαροφάνεια" και τις "στnμένες" 
άνοστες παρουσιάσεις μερικών που μι­
λάνε στους ανθρώπους τους λες για 
πρώτη φορά , λες και είναι ξένοι , ξεχνώ­
ντας πως καθημερινά δίνουν μάχες σ' 
όλα τα επίπεδα δίπλα-δίπλα και στα συ­
νέδρια τους πιάνει το επίσnμο και σο­
βαρό . 

Συγχαρnτήρια στnν Γραμματεία του 
Συνεδρίου και σε όσους επιμελήθnκαν 
τnν εμφάνιση των εντύπων, των φυλ­
λαδίων και προγραμμάτων. Συγχαρητή­
ρια στnν κ. Κατερίνα Βήτου και τον κ . 
Λιδωρίκn , στην Λία Διαμαντοπούλου , τnν 
Μαβία Κουφάκn , Καθλήν Καραγιάννn , 
Τόνια Πουλάκn , Μαίρn Βρούβα και Λίzα 
Ασωνίτn. 

Συγχαρnτήρια σε όσους βραβεύτn­
καν αλλά και σε όλους τους επώνυμους 
και ανώνυμους ανθρώπους τnς Helνetia . 
Τους ευχόμαστε υγεία και ... πολλούς και 
καλούς πελάτες! 

Ε. Σπύρου 
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Η ΕΛΒΕΤΙΚΗ ΣΙΓΟΥΡΙΑ 

ΣΕ ΕΥΡΩΠ~ι-κΗ 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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Αν θέλετε 

''Επιτυχία τοις Μετρητοίς" 
(SUCCESS ΙΝ C.A.S.H.) 

Επικοινωνήστε με το 3601651 ! 

Σ
εμινάρια γίνονται πολλά στnν 
ασφαλιστικri αγορά. Όμως 
κάτι διαφορετικό, κάτι ξεχω­

ριστό προσπαθεί να δώσει n Κατερί­
να Φραγκούλn μέσω σεμιναρίων που 
ξεκίνnσε σε συνεργασία και με το 
επαγγελματικό επιμελnτriριο Αθn­
νών. ''Αυτό που διαφοροnοίnσε αυ­
τό το σεμινάριο από τα άλλα είναι το 
γεγονός ότι μας έδωσε λύσεις σε 
συγκεκριμένα προβλriματα σ' όλα τα 
στάδια επαφriς με τον πελάτn" είπε 
ένας ασφαλιστriς, ο Δnμriτρnς Με­
ταξάς που παρακολούθnσε ένα σε­
μινάριο. "Βγαίνοντας από τnν αί­
θουσα νομίzεις ότι μπορείς να που­
λriσεις παντού τα πάvτα" είπε ένας 
άλλος ασφαλιστriς, ο Βασ. Γούνα­
ρnς. "Το σεμινάριο SUCESS ΙΝ C.A. 
S.H. (επιτυχία τοις Μετρnτοίς) " λέει 
n κ . Φραγκούλn "θα ανεβάσει εσάς 

προσωπικά να το επιτύχετε αυτό, 
γιατί μετά το τέλος του θα έχει ανε­
βάσει τnν εκτίμnσri σας για τον εαυ­
τό σας, για το επάγγελμά σας και 
κατά συνέπεια θα έχει αυξriσει τnν 
αυτοπεποίθnσri σας - πράγμα απα-

ραίτnτο για επιτυχnμένες πωλri­
σεις ". 

Το σεμινάριο γίνεται στις αίθου­
σες του επαγγελματικού Επιμελn­
τnρίου Αθnνών. Με πρωτοβουλία 
τnς κ. Φραγκούλn και συνεργασία 
με τον αξιόλογο κ . Σαράvτn Σερε­
λέα πρόεδρο του επαγγελματικού 
επιμελnτriριου Αθnνών, τα σεμινά­
ρια για ασφαλιστές ξεκίνnσαν. Είναι 
διάρκειας 32 ωρών, σε 8 τετράω­
ρες συναvτriσεις σε μεσnμβρινές 
ώρες (2.30 - 6.30). Το κόστος ανέ­
λαβε εξ' ολοκλriρου το επαγγελ­
ματικό επιμελnτriριο το οποίο και 
απονέμει πιστοποιnτικό συμμετο­
χriς . Προύποθεσn συμμετοχriς είναι 
να είναι εγγεγραμμένος ο οσφολι­
στriς στο επιμελnτriριο. Ο ανώτατος 
αριθμός μαθnτών κατά σεμινάριο 
είναι 25 άτομα από μία ri διάφορες 
εταιρίες. Το Σεπτέμβριο έγινε το Α ' 
σεμινάριο και συνεχίzοvται διάφορα 
κάθε 15 μέρες. Οι συμμετοχές γί­
νονται με ατομικri πρωτοβουλία 
ταχυδρομικώς ri με FAX 3619.735 

"ΝΑΙ" • ΝΟΕΜΒΡιΟΣ - ΔΕΚΕΜΒΡιΟΣ 1993 

ri τnλεφωνικώς στο 36.01651-3. 
Παραβρεθriκαμε σαν περιοδικό 

του Ασφαλιστri και γεμίσαμε ικα­
νοποίnσn βλέποντας το ενδιαφέρον 
όλων των πλευρών. Συγχαρnτriρια 
σε μαθnτές, στnν κ. Φραγκούλn και 
τον κ. Σερελέα Σ. που με τόσο 
ανοιχτό μυαλό βλέπουν το θέμα . 

Η εισnγriτρια κ. Φραγκούλn 
σπούδασε φιλολογία και αποφοί­
τnσε οπό Αγγλικό Οικονομικό Κολ­
λέγιο. Είναι κάτοχος του ADVAN­
CED PROFICIENCY ENGLISH τnς 
Οξφόρδnς. Εργάστnκε στις Δnμό­
σιες Σχέσεις τnς CITIBANK, εργά­
στnκε ως καθnγriτρια και διερμn­
νέας - μεταφράστρια. Ασφαλιρτικri 
εμπειρία οnέκτnσε στnν 12ετri συ­
νεργασία τnς ως ασφαλίστρια τnς 
INTERAMERICAN. Αναλαμβάνει και 
διεξαγωγri ανεξάρτnτων σεμινα­
ρίων για ασφαλιστές υπ/των. Το 
ΝΑΙ τnς εύχεται υγεία και επιτυχίες, 
σύντομα δε σε επόμενα τεύχn θα 
ξαναγράψουμε για τnν πορεία και το 
έργο που επιτελεί . 

~ά XpιιrofJyεwA 

ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣeΑΛΙΣΤΗ 

οπου κι αν ειστε 
παιδιά της Κύπρου ! 
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ΑΦΙΕΡΩΜΕΝΟ ΣΤΗΝ ΕΠΙΣΚΕΨΗ ΒΑΣΙΛΙΣΣΗΣ ΕΛΙΣΣΑΒΕΤ 
ΓΙΑ ΝΑ ΜΗ ΞΕΧΝΑΝΕ ΚΑΠΟΙΟΙ ΑΠΟ ΜΑΣ ΕΔΩ 

ΚΑΙ ΤΗΝ ΚΥΠΡΟ. 

'<Τα Φυλακισμένα 
Μνήματα»* 

σταθώ γ ια λίγο . 
Το θάρρος , το ιiθος , n χρ ι στια­

νι κιi π ίστπ , ο nρωϊσμός τους είχε 
κάτι το μεγαλειώδες. Κάτι που ανε­
βάzε ι πολύ ψnλά εκε ίνους τους 
νέους -όλοι ιiσαν νέο ι από τα 18 
έως τα 30 - και τους κάνει γίγαντες 
υπερανθρώπους . Προτού φθάσουν 
στnν αγχόνn , ο ι ανακριτές τους 
υπέβαλλαν σε αφάνταστα ψυχικά 
και σωματικά μαρτύρια. Ύστερα 
από κάθε σειρά βασανιστnρ ίων, οι 
τύραννοι τους έσερναν μ ' απίστευ­
το σαδισμό μπροστά στnν κρεμάλα , 
υnενθυμίzοντάς τους τι τους περι­
μένει, για να τους τσακίσουν έτσι 
τα νεύρα. Ανθρωπίνως έπρεπε να 
'χουν γίνει ράκπ . Ωστόσο , n ψυχri 
τους στάθnκε πιο ατσάλιvπ κι απ ' το 
ατσάλι . Και -avεξriynτo για τους 
βασανιστάς τους- κάθε μέρα οι 
μελλοθάνατο ι γ ίνονταν γενναιότε­
ροι κι n αρετιi τους λαμπρότερn . Τα 
λόγια που είπαν κι οι επ ιστολές , που 
έγραψαν εκείνες τις ώρες , είναι 
μνnμεία θάρρους , βαθειάς θρn­
σκευτικότnτας , απέραντnς αγάπnς 
στnν Ελλάδα και στnν Ελευθερ ία· 
κείμενα γεμάτα αλnθινό μεγαλε ίο 
ψυχriς. Δnμοσιεύουμε ένα γράμμα 
- γράμματα έγραψαν κι άλλοι -
του Ανδρέα Παναγίδn , νέου 22 
χρονών έγγαμου , πατέρα τριών 
παιδιών n_ou έγραψε λίγο πριν τον 
απαγχονισμό του . Για τnν « άγια 
ώρα τnς ελευθερίας)) . 
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(Κόσμου Προσκυνητάρι) 

* ΛΕΝΕ ΠΩΣ Ο ΤΡΟΠΟΣ, ΜΕ 
ΤΟΝ ΟΠΟΙΟ ΑΝΤΙκρύzει κανείς το 
θάνατο, χαρακτnρίzει το «ποιόν)) 

τnς ψυχriς του. Αν n ψuxri zn αλn­
θινά τις μεγάλες Ιδέες τnς Πίστεως 
και τnς Πατρίδος· αν δεν ψιθυρίzει 
μονάχα τ' όνομα τnς Ελευθερίας , 
αλλά συγκλονίzεται απ ' αυτό , τότε 
αντικρύzει τον θάνατο nρωϊκά . 

Αν είναι σωστά αυτά - και ασ­
φαλώς είναι , γιατί εκφράzουν μια 
μεγάλn αλriθεια- τότε n Κύπρος , 
το μεγάλο γενναίο Ελλnνικό νnσί , 
μπορεί να καυχάτα ι για τις ψυχές 
των παιδιών τnς, nou έπεσαν στον 
αγώνα του 1955-59. Γιατί τα παιδιά 
τnς απέδειξαν , πώς riταν οι πυρα­
κτωμένες ψυχές, οι αφοσιωμένες 
στα ιδανικά , για τα οποία πολέμnσαν. 

Όσοι θέλουν να παίρνουν μαθri­
ματα γνriσιου nρωϊσμού , αλnθινriς 

αγάπnς προς τnν Ελλάδα , ας 
στρέψουν τn ματιά πέρα-κει· στn 
νοτιοανατολικri άκρn τnς Μεσογεί­
ου. Ας αγκαλιάσουν με το βλέμμα 
τους ένα μονάχα τόπο μικρό , ένα 
χώρο κλειστό , που βρίσκεται - νο 
' ναι άραγε συμβολικό ; - στn μέσn 
σχεδόν του νnσιού. Ας σταθούν 
στα <<Φυλακισμένα Μνriματα)) · στο 
σιωπnλό στενό νεκροταφείο που 
' ναι στις Κεντρικές Φυλακές τnς 

* Από το βιβλίο του Ν.Π. Βασιλειάδη 
''Εθνομάρτυρες του Κuπριακοίι 

Έπους '55-'59" 

«Ο Χριστός είνα ι πάντα συν­
τροφιά στα κελλιά μας . Ο Χρι­
στός μας γεμ ίzει τnν καρδιά ». 

(Ανδρ . Παναγίδnς) 

«Οι σκοτεινές φυλακές λάμπουν 
από τnν αθωότnτά μας». 

(Μ ιχ. Κουτσόφτας) 

Λευκωσίας . Κι ας προσπαθιiσουν 
να αφουγκρασθούν τn φωνιi των 13 
παλλnκαριών που είναι θαμμένα 
εκεί. Οι εννιά είναι νέοι, που απαγ­
χόνισαν οι «πολιτισμένοι)) τnς 

Αγγλίας. Οι τέσσερις έπεσαν στnν 
έπαλξn , κτυπώντας τον δυνόστn , ο 
οποίος δεν παρέδωσε τους νε­
κρούς στους συγγενείς τους , αλλά 
τους έθαψε στn .. . φυλακri! 

Όταν n ξεφτισμένn σιiμερα αυ­
τοκρατορία ιiταν ακόμn πανίσχυρn 
και πολεμούσε στnν άοπλn σχεδόν 
Κύπρο , στnριzόταν στις χιλιάδες 

του άριστα εξοπλισμένου στρατού 
τnς · στnν απερίγραπτn τρομοκρα­
τία του στρατάρχου τnς· στα φο­
βερά , απάνθρωπα μεσαιωνικά βα­
σανιστιiρια των ανακριτών τnς . Αν 
είχαν λαλιά οι πέτρες κι οι τοίχοι των 

ανακριτnρίων , ώστε να περιγρά­
ψουν τnν έκτασn των φρικιαστικών 

μαρτυρίων, στα οποία ο ι φιλελεύ­
θεροι Βρεπανοί υπέβαλλαν τους 
αγωνιστάς τnς Κύπρου , n Αγγλία 
δεν θα μπορούσε να σταθεί που ­
θενά ... 

λλλά δεν θα μιλriσω για το 
θάρρος , με το οποίο αντιμετώπισαν 
όλα εκείνα τ' απερίγραπτα δεινά τα 
γενναία παιδιά τnς Κύπρου . Σ ' εκε ί ­
νους που ανέβnκαν στnν αγχόνn θα 

Για τnν «άγια ώρα τnς ελευθε­
ρίας)) - τnν nμέρα του απαγχονι­

σμού του - τον ειδοποίnσαν τρεις 
μόλις μέρες ενωρίτερα. Και τότε 
έγραψε στα παιδιά και στn γυναίκα 
του το ακόλουθο γράμμα. Δεν ξέ­
ρω πόσοι πολυδιαβασμένοι θα μπο­
ρούσαν να εκφρασθούν μ ' αυτό τον 
απλό και μεγαλόπρεπο , τον ταπεινό , 
ευγενικό και nρωϊκό τον άξιο σε 
Έλλnνα και Χριστιανό τρόπο . Το 

παραθέτουμε ολόκλnρο και ασχο­
λίαστο αφriνοντας να μιλιiσει μόνο 
του στnν ψυχιi του αναγνώστn: 

ΟΙ ΣΕΛΙΔΕΣ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ 

L.S. 8302* Tn 18-9-1956 

Αξιολάτρευτά μου πα ιδ ιά , 
πολυαγαπnμένn μου γυνα ίκα , 

Χα ί ρετε. 

Αυτήν την στιγμήν που σας· γράφω είναι Τρίτη , 10 η ώρα βράδυ. 
Ακριβώς πριν τρία λεπτά μας ειδοποίησαν ότι χαράματα της Παρασκευής 
21-9-1956, θα εκτελεσθούμε. Ίσως όταν διαβάzετε αυτό το γράμμα εγώ 
δεν θα υπάρχω αναμεταξύ στους zωντανούς. 

Λατρευτά μου παιδιά, σας αφήνω για πάντα , στην τόσο νεαρή μου 
ηλικία . Στα 22 μου χρόνια πεθαίνω για χάρη μιας μεγάλης Ιδέας. Κάποτε 
η μάννα σας κι οι θείοι σας θα σας αναπτύξουν γιατί εκτελέσθπκο. Σος 
εύχομαι, αγαπημένα μου παιδιά , να γινήτε καλοί Χριστιανοί και καλοί 
Έλληνες Κύπριοι. Ακολουθήστε πάντα τον δρόμο της αρετής . Να είσθε 
πάντα βέβαιοι ότι σας αγάπησα τόσο θερμά και με μια απέραντη πατρική 
αγάπη. Αλλά δυστυχώς σας αφήνω, χωρίς να σας δω να μεγαλώνετε όπως 
το ονειρευόμουν. Αλλά σας αφήνω ένα μεγάλο και τιμημένο όνομα. 
Παιδιά μου, zήσετε ευτυχισμένα μαzί με τη μητέρα σας και με όλους τους 
θείους σος και τους σεβαστούς σας παππούδες. Ελπίzω στον Πανάγαθο 
θεό να σος αγαπούν με στοργή και θέρμη . 

Κι εσύ, πολυαγαπημένη μου Γιαννούλα, σου zητώ για τελευταία χάρη 
να περνάς καλά με τα παιδιά μας. Αγάπα τα θερμά, τόσο πολύ, και για 
μένα. Και εγώ από ψηλά θα σος στέλλω τις πιο θερμές μου ευχές. Και 
να σεβαστείς και το δικό μου όνομα . Βλέπεις ότι η μοίρα θέλησε να μας 
πικράνει στα πρώτα χρόνιο του γάμου μας. Αυτή τη στιγμή που σου 
γράφω, ένα χαμόγελο γλυκύ στολίzει τα χείλη μου, γιατί είμαι ευτυχι­
σμένος που αφήνω τα παιδιά μου σε μια καλή μητέρα. Η ψυχή μου είναι 
γεμάτη μια αληθινή χαρά, γιατί είμαι υπερήφανος για σένα. Μη δώσεις 
καμμιά ματιά στο παρελθόν, αλλά κύπαzε το παρόν. Σου zητώ συγγνώμην 
και συγχώρεση για ό,τι σου έφταιξα, Γιαννούλα. Και πριν κλείσω το 
γράμμα μου zητώ σαν τελευταίον επιθυμία, να αγαπάς, όπως και πριν, 

τους γονείς μου, και τα αδέλφια μου και τους δικούς μου. Ακόμη, ον 
μπορείτε να περνάτε πιο καλά. Είμαι βέβαιος . πως οι γονείς μας είναι 
καλοί. Δώσε τους τελευταίους εγκαρδίους χαιρετισμούς στους γονείς 
μας, στα αδέλφια μας, σε όλους τους συγγενείς και χωριανούς. 

Έχετε γειά, μια για πάντα, αγαπημένες μου υπάρξεις. 

Με φιλιά και αγάπn 
ο σύzυγός σου και ο αγαnnτός σας πατέρας 

Ανδρέας Σ. Παναγίδnς 

Παρακαλώ να σταλεί στnν κυρία Γιαννούλα Α. Παναγίδου , Παλnομέτοχο 
Λευκωσίας. 

* Η ένδειξη L.S. 8302, που βρίσκεται στο επάνω μέρος της επιστολής, σημαίνει: Long 
Sentence, δnλ. βαρuποινiτης κατάδικος. Η ένδειξη L.S. εκάλuπτε και όσους είχαν καταδι­
κασθεί σε θάνατο. Ο αρ. 8302 είναι cc ο αύξων αριθμόςιι των βαρυποινιτών, που χρησι­
μοποιούσαν οι αγγλικές αρχές των Κεντρικών Φυλακών Λευκωσίας. 

Υποδοχή 
μι ο 

• 
αyχονις 

Οι φωτογρα­
φίες των 9 
Κυπρίων α­
γωνιστών, 
που απαγ-

χονίστηκαν 
από πς αγγλι­
κtς δυν6μεις 
κατοχής της 
Κύπρου στη 
δεκαετία του 
'50, ιφtμο­
νταν σnς αγ­

χ6νες που υ­
nοδtΧ(Jηκαν 
τη βαοfλισσα 
Ελισ6βετ 
χθες στη Λευ-
κωοfα (ΑΡ) 
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ΠΡΟΣΩΠΑ ΚΑΙ ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

ΠΕΤΡΟΣ ΑΔΑΜΤΔΗΣ 
Οι άνθρωποι της INTERAMERICAN 
Κύπρου έχουν στόχο την προσφορά 
υπηρεσιών ποιότητος! 

Γεννήθηκε στην Αμμόχωστο το 
1948. Φοίτησε στο Α I Δημοτικό σχο­
λείο Αμμοχώστοu και στο Οικονομικό 
Γυμνάσιο Αμμοχώστοu. Μετά την 
ολοκλήρωση της στρατιωτικής τοu 

θητείας φοίτησε στο Οικονομικό Τμήμα 
της Νομικής Σχολής τοu Πανεπιστη• 

μίοu Αθηνών, από όποu και απεφοί­
τησε το Δεκέμβριο τοu 197 4. 

Αμέσως μετά εργάστηκε ως uηεύ­
θuνος εξαγωγών της Εταιρείας C.M.E. 
(Exports) Ltd., κύριος σκοπός της 
οποίας ήταν οι εξαγωγές ετοίμων 
ενδυμάτων στις Αραβικές χώρες. 

Το 1976 ανέλαβε ως uπεύθuνος 
εξαγωγών της εταιρείας ΕΥΡΗΚΑ με 
κuριο καθήκον την προώθnοπ πλαστι­
κών δερμάτων ΔΕΡΜΑΠΛΑΣΤ. 

Από το 197 6 μέχρι τα τέλη τοu 
1979 ερyαzόταν ως Διευθυντής Μάρ· 
κετινyκ στην εταιρεία κατασκευής 
πλαστικών δερμάτων ΔΕΡΜΑΠΛΑΣΤ. 

Την ασφαλιστική τοu καριέρα την 
άρχισε το 1980 με την ασφαλιστική 
εταιρεία ALICO. Πρώτα ως ασφαλι• 
στής και κατόπιν ως Unit Manager. 

Στην INTERAMERICAN ερyαzό­
ταν σαν Διεuθuντής Υ ποκαταστήμα­
τος από την έναρξη των εργασιών της 
στην Κύπρο τον Φεβρουάριο του 
1983. Έχει παρακολουθήσει μεyάλον 
αριθμό σεμιναρίων πάνω σε ασφαλι• 
στικά, οικονομικά και θέματα κοινω­
νιολογίας καθώς και όλα τα σεμινάρια 
σχετικά με την Διεύθυνση Υ ποκατα­
στήματος της LIMRA. 

Την Γενική Διεύθυνση της INTE­
RAMERICAN Κύπρου ανέλαβε το τέ­
λος Σεπτεμβρίου του 1993. 

Είναι παντρεμένος με την Λευκή 
και έχοuν δuο παιδιά, την Ελένη και 
τον Νικόλα. 

ΕΡΩΤΗΣΗ: Κύριε Αδαμίδπ, πρόσφατα 
αναλά8ατε τπν Γενικπ Διεύθυνσπ τπς 
INTERAMERICAN στπν Κύπρο. Σαν 
άτομο με επιτυχπμένπ σταδιοδρομία 
στις πωλπσεις, πώς Βλέπετε το νέο 
σας ρόλο; 

ΑΠΑΝΤΗΣΗ: Όπως κάθε άτομο που 
ασχολnθnκε με τις πωλιiσεις και ιδιαί­
τερα με τις πωλιiσεις ασφαλειών zωιiς, 
υπιiρξα τυχερός διότι είχα τnν ευκαιρία 
να συναvτιiσω και να συνεργαστώ με 
εκατοντάδες ανθρώπους , πελάτες, ασ­
φαλιστές , συναδέλφους . Αυτιi n εμπει­
ρία τnς έvτονnς συναναστροφriς με αν­
θρώπους, με βοriθnσε στο να αvτιλαμ­
βάνομα ι τις αγωνίες και τον τρόπο 
σκέψnς τόσο των ασφαλιστών όσο και 
των πελατών . Μέσα από auτri τnν συ­
ναvτίλnψn και αλλnλοκαταvόnσn προσ­
διορίzω το νέο μου ρόλο του συμπα­
ραστάτn και συvαγωνιστιi μιας δυvαμι­
κriς και ακοπίαστnς ομάδας ανθρώπων 

1 

που είναι ταγμένn να υπnρετriσει το 
θεσμό τnς ασφάλισnς με το δικό τnς 
ιδιαίτερο τρόπο . 

ΕΡΩΤΗΣΗ: Όμως οι καιροί αλλάzουν. 
Έτσι και στπν ασφαλιστικπ 8ιομπχα­
νία παρατπρούνται αλλαγές. Πώς σκο­
πεύετε να αντιμετωπίσετε αυτές τις 
αλλαγές; Ποιά στρατπγικπ θα ακο­
λουθπσετε; 

ΑΠΑΝΤΗΣΗ: Η INTERAMERICAN στnν 
Κύπρο πάντοτε συμβαδίzει με τις αλ­
λαγές και σ' αυτό οφείλεται και n ρα­
γδαία ανάπτυξri τnς . Όμως , δεν είναι 
αρκετό να συμβαδίzεις απλώς με τις 
αλλαγές και πολύ περισσότερο δεν 
μπορείς να επαναπαύεσα ι στις επιτυχίες 
του παρελθόντος. Σιiμερα , στο έντονο 
ανταγωνιστικό περιβάλλον τnς χώρας 
μας, πρέπει να προβλέπεις και να προ­
σκαλείς τους ανταγωνιστές σου σ' ένα 
έντιμο επιχειρnσιακό παιχνίδι , όπου δεν 

υπάρχουν vικnτές και nπnμένοι. αλλά 
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αυτοί που πρωτοπορούν και αυτοί που 
ακολουθούν. Το παιχνίδι αυτό δεν έχει 
τέλος διότι είναι n ί δια n zωιi και κερ­
δισμένοι είναι όλοι οι πελάτες που απο­
λαμβάνουν καλύτερες υπnρεσίες , οι 
ασφαλιστές και το προσωπικό που έχουν 
υψnλότερα εισοδιiματα και καλύτερο 
περιβάλλον εργασίας, οι μέτοχοι που 
έχουν περισσότερα κέρδn και το κοι­
νωνικό σύνολο που έχει πιο υγιείς και 
ενεργούς εταιρικούς πολίτες με έvτονn 
κοινωνικri δραστnριότnτα. Η πορεία που 
θα ακολουθιiσουμε θα βασίzεται σε ένα 
στρατnγικό σχέδιο marketing που θα 
έχει επίκεντρο τον πελάτn και τις ανά­
γκες τnς αγοράς και θα εφaρμόzεται 
καθολικά από το Γενικό Διευθυντιi μέχρι 
και τον μικρότερο υπάλλnλο . Όλοι οι 

άνθρωποι τnς INTERAMERICAN θα 
έχουν καθαρό προσδιορισμό θέσnς 
εργασίας και θα συνεισφέρουν αποτε­
λεσματικά ο καθ' ένας από τnν θέσn 
του, στnν ποιοτικιi και ποσοτικιi επίτευ­
ξn των στόχων τnς εταιρίας . Προσδίδω 
μεγάλn σnμασία στον παράγοντα 
"άνθρωπος" διότι αυτός είναι που "πα­
ράγει" και προσφέρει τις υπnρεσίες μας 
στους πελάτες και οι πελάτες μας κρί­
νουν με το πόσο αποτελεσματικά και 
ανθρώπινα εμείς τους υπnρετούμε . 

ΕΡΩΤΗΣΗ: Μπορούμε να υποθέσουμε 
ότι π στρατπγικπ που θα ακολουθπ­
σετε σας εγγυάται μια γρπγορπ επι­
τυχία; 

ΑΠΑΝΤΗΣΗ: Πάντα στοχεύουμε στnν 
ποιοτικιi ικανοποίnσn και φροντίδα των 
πελατών μας. Στρατηγική μας είναι να 
προσδιορίzουμε τnν πραγματικότnτα 
και να τnν κάνουμε γνωστri σ' όλους 
τους ανθρώπους μας , για να μπορούν 
να αντιδρούν αποτελεσματικά. 

Η επιτυχία δεν αποτελεί αυτοσκοπό. Δεν 
υιοθετούμε στρατnγικές που "εγγυώ­
νται" τnν απότομη επιτυχία . Στόχος μας 
είναι n δnμιοuργία νοοτροπίας και συ­
νnθειών επιτυχnμένων. Αυτό είναι που 
μας κάνει ασταμάτnτους διεκδικnτές 
των οποιωvδιiποτε στόχων μας με μόνο 
πολλές φορές αντίπαλο, τον εαυτό μας. 

ΕΡΩΤΗΣΗ: Αναφερθπκατε στπν ποι­
ότπτα. Τελευταία γίνεται πολύς λόγος 
γι' αυτπ. Ποιά π δικπ σας αντιμετώ­
πισπ; 

ΑΠΑΝΤΗΣΗ: Στnν εταιρεία μας με τον 
όρο ποιότnτα εννοούμε όλες μας τις 
ενέργειες για καλυτέρευσn των προϊό­
ντων, υπηρεσιών, παροχών , γνώσεων , 
περιβάλλοντος εργασίας, εικόνας εται­
ρείας κ.λπ. Η κακri ποιότnτα στοιχίzει 
στον πελάτn διότι παίρνει υποδεέστερες 
υπηρεσίες και λιγότερες παροχές, 
στους συνεργάτες και το προσωπικό 

τπς εταιρείας που αμοίβοvται χαμnλό­
τερα , στnν εταιρεία που χάνει συνεχώς 
μερίδιο αγοράς και στους μετόχους που 
τους απομένουν λιγότερα κέρδη . 

Πιστεύουμε ότι δεν υπάρχει όριο στnν 
ποιότnτα γι' αυτό επιδιώκουμε τnν ολικri 
ποιότnτα, τnν ποιότnτα σ' όλες μας τις 
δραστnριότnτες , nou είναι μια ατέρ­
μονn προσnάθεια αυτοβελτiωσnς που 
χρειάzεται συνεχri σκλnριi δουλειά και 
που n εφaρμογιi τnς βασίzεται στην 
καθολικιi συμμετοχri όλων των ανθρώ­
πων τnς εταιρείας μας. Σκοπός είναι n 
δnμιουργία μίας "κουλτούρας ποιότn­
τας " που να ανταποκρίνεται σης αυ­

ξανόμενες απαιτιiσεις των πελατών μας 
και να επιτυγχάνει οικονομίες άπό · τις · 
οποίες θα επωφελούνται όλοι. Οι πε­
λάτες μας υπό μορφri καλύτερων υπn­
ρεσιών και περισσότερων παροχών, οι 
συνεργάτες και το προσωπικό υπό μορ­
φιi ψnλότερων εισοδnμάτων και ωφε­
λnμάτων, n εταιρεία και οι μέτοχοί της 
υπό μορφιi μεγαλύτερου μεριδίου αγο­
ράς και περισσότερων κερδών. 
Για τους ανθρώπους τnς εταιρείας μας 

n ολικri ποιότnτα σύντομα θα είναι θέμα 
προσωπικιiς περnφάνειας παρά εταιρι­
κός στόχος. 

ΕΡΩΤΗΣΗ: Ποιά εικόνα θέλετε να έχει 
ο ασφαλιστπς τπς INTERAMERICAN; 
ΑΠΑΝΤΗΣΗ: Η ασφαλιστικri βιομnχανία 
σriμερα παρά ποτέ άλλοτε, είναι σε θέ­
σn να εντοπίσει τις αδυναμίες τnς και 

ΝΕΑ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ 
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συνεχών επιτυχιών και σrο πλαίσια τπς νέας 
αναπτuξιακriς nολιτικriς τnς , ανακοίνωσε 
προαγωγές στελεχών στο επίrιεδο τnς Διοί­

κnσnς. Η αναδιάρθρωσn auτri στοχεύει στπν 
εξυπnρέτπσn των νέων στόχων τπς εταιρείας 
για διεύρυνσn των δρασmριοπiτων τπς σε 
νέους επιχειρnσιακούς τομείς . 

Tn θέσn του Γενικού Διευθυvπi τnς 
ιNTERAMERICAN αναλαμβάνει ο κ. Πέτρος 

να παραδεχτεί τις αποτυχίες τnς . 

Ο ι κακές εντυπώσεις και αντιλιiψεις του 
κοινού για το επάγγελμα του ασφαλιστιi 
πρέπει να εκλείψουν και n εμπιστοσύνn 
του πρέπει να αποκατασταθεί. 
Τα τελευταία χρόνια αρκετές ασφαλι­
στικές εταιρείες καταβάλλουν μεγάλες 
προσπάθειες για να αποκαταστιiσουν 
τnν εμπιστοσύνn του κοινού τόσο προς 
τον θεσμό των ασφαλειών zωιiς όσο και 
προς το επάγγελμα του ασφαλιστιi. 
Υπάρχει ακόμn αρκετιi δουλειά να γίνει 
και χρειάzεται συλλογ ι κιi και συνεχιiς 
προσπάθεια. 
Η εταιρεία μας μέσα από συνεχιi εκ­
παιδευτικά προγράμματα που πραγμα­
τοποιούντα ι τόσο στην Κύπρο όσο και 
στο εξωτερικό δnμ ιουργεί νέα πρότυπα 
στελεχών και επαγγελματικών Ασφαλι­
στικών Συμβούλων που να είναι σε θέσn 
να ικανοποιriσουν όλες τις ασφαλιστικές 
ανάγκες του κοινού. 
Πέραν όμως τnς τεχνικιiς κατάρτισnς 
που βρίσκεται σε πολύ ψπλό επίπεδο , 
σύντομα θα εφαρμόσουμε ένα σύστπμα 
επιμόρφωσnς στο οποίο θα ενταχθούν 
όλοι οι άνθρωποι τnς εταιρείας και 
στόχο θα έχει τnν υιοθέτnσn και εφαρ­
μογri από όλους , ευέλικτων παραγωγι­
κών μεθόδων εργασίας που θα κατα­
στιiσουν τnν INTERAMERICAN τnν 
Εταιρεία με τn μεγαλύτερn ευελιξία και 
αvταπόκρισn στις ανάγκες τnς αγοράς 
στο τομέα των υππρεσιών. 

Αδαμίδnς , ενώ n Διεύθυνσn ΠωλrΊσεων ανα­
τείθεται στον κ. Μιχόλn Μιχαnλίδn . Τα δύο αυ­
τό στελέχn κατείχαν μέχρι τώρα τις θέσεις 
Διευθυντών Υποκαταστnμότων τnς εταιρείας. 

Μιλώντας στα στελέχn τπς εταιρείας ο 
Πρόεδρος και Διευθύνων Σύμβουλος του 
ομίλου Εταιρειών τπς INTERAMERICAN κ. 
ΔnμrΊτρnς Κοντομnνάς , αφού ευχαρίστπσε 
όλους όσους συνέβαλαν στπν ανοδικn πορεία 
τnς εταιρείας αναφέρθnκε στις νέες προο­
πτικές που διανοίγονται και συνέχισε : ' Ή 
INTERAMERICAN δεν έχει σαν στόχο τnς 
μόνο τα οικονομικό κέρδn . Στόχος μας είναι 
π κολύτερn εξυπnρέτπσn των rιελατών μας 
γιατί έχουμε για τπν Κύnρο ένα όραμα . Η 
εταιρεία μας είναι δυνατri και μεγόλn όχι μόνο 
γιατί έχει πολύ καλά Ασφαλιστικά σχέδια αλλά 
και γιατί διαθέτει αξιόλογα και δυναμικά στε­
λέχn και ασφαλιστές" . 
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Αναφερόμενος στον νέο Γενικό Διευθυ­
ντrΊ και τον ΔιευθυντrΊ ΠωλrΊσεων, ο κ . Κο­
ντ~nνάς :τόνισε όη: ' Ή σκυτάλn που παίρνει 
n ν~ Διευθυνσn από τπν nροnγούμενn είναι 
γεματn με αγώνα και ιδρώτα . Έχουμε όλοι 

ευ~ύνn , κσ1:έλnξε, να συνεχίσουμε να προ­
σφερουμε οτι καλύτερο , τόσο στον αντα­
yωνι~ικό και ευαίσθnτο χώρο των ασφαλει­
ων, . οσο και στους νέους τομείς που θα 
μnουμε στο εγγύς μέλλον" .. 

"ΚΑΡΤΑ 
ΝΟΣΗΛΕΙΑΣ" 

INTERAMERICAN 
ΔιεθνrΊς "ΚΑΡΤΑ ΝΟΣΗΛΕΙΑΣ" ονομά­

zεται το νέο Σχέδιο Υγείας που παρουσίασε 
n INTERAMERICAN σε πανπγυρικrΊ συνάντn­
σn 200 Ασφαλιστικών Συμβούλων τπς τπν 
ΠαρασκευrΊ 17 Σεπτεμβρίου στο Συνεδριακό 
Κέντρο . 

ΉΛΕΙΑΣ 

Η_ ΔιεθνrΊς "ΚΑΡΤ Α ΝΟΣΗΛΕΙΑΣ" εξα­
σφαλιzει υψnλού επιπέδου νοσnλεία στα 
καλύτερα νοσοκομεία και κλινικές στπν Κύ­
προ . και στο εξωτερικό . Είναι άμεσα συνδε­
δεμενn με τα Σχέδια Υγείας του Ομίλου 
INTERAMERICAN στο εξωτερικό και προ-

σφέρει παροχές πρωτόγνωρες για τα Κυπρια­

κά δεδομένα. 
Για np~τn φορ~ προσφέρονται στπν Κύπρο : 
- Γενι~ες Ιατρ!κες Εξετάσεις (check-up), μία 
φορα το χρονο 

- Ε~ίγουσ? ΙατρικrΊ ΒοrΊθεια στο Εξωτερικό . 
- Καλυψn ολnς τnς οικογένειας σuμπεριλαμ-
~νομένων παιδιών που είναι φοιτnτές στπν 
Kunpo και το εξωτερικό rΊ είναι στρατιώτες. 

Τnν παρουσίασn τnς ΚΑΡΤΑΣ ΝΟΣΗΛΕΙ-

AJ. έκα_νε ο κ. Γιώργος Φωτίου, ΔιευθυντrΊς 
Marketι~g τnς INTERAMERICAN μαzί με τους 
σ~νεργατες του_ και με τn χρrΊσn σύγχρονων 
μεσων _nολλα~nς επικοινωνίας (Multimedia) 
τα οποια συνεβαλαν στnν δnμιουργία ατμό­
σ~ιρας ενθουσιασμού και nερnφάνειας 
τοσο για τnν "ΚΑΡΤ Α ΝΟΣΗΛΕΙΑJ.", όσο και 
γι~ τnν INTERAMERICAN, που πρωτοπορεί 
nαντοτε με το δικό τπς ξεχωριστό τρόπο. 

ΚΟΙΝΗ 
ΣΥΝΑΝΤΗΣΗ 
ΔΙΟΚΗΤΙΚΩΝ 
ΣΥΜΒΟΥΛΙΩΝ 

συν~ργασίας των δύο Εταιρειών, οι 
οnοιες μελετούν τώρα από κοινού 

ν~ σχέδια εnέκτασnς στο εξωτερι­
κο για εξιοποίnσn ευκαιριών που 
~ρουσιάzονται στnν Ευρώnn και σ' 
αλλες περιοχές του κόσμου. 

λαια τnς άλλnς καθώς και στα Δι­
οικnτικά τους Συμβούλια. 

nαίδευσnς , των αντασφαλίσεων και 
τnς ανταλλαγrΊς εμπειριών πάνω σε 
θέματα στρατπγικrΊς και διοίκnσnς. 

ΠΑΝΕΥΡΩΙΙΑΙΚΗΣ 
· METROLIFE 

-τ:a Μέλn του Διοικnτικού Συμ­
βουλι~υ τπς ΑσφαλιστικrΊς εταιρείας 
M~trolιfe , πραγματοποίnσαν διrΊμερn 
επισκεψn στπν Κύπρο και είχαν κοινrΊ 

συνεδρία με το Διοικnηκό Συμβού­
λι? τπς ΠανεuρωπαϊκrΊς Ασφαλιστι­
κnς τπν ΠαρασκευrΊ 19 Νοεμβρίου 
1993. 

Η κοινrΊ συνεδρία, εντάσσεται 
μέσα στα πλαίσια τπς ευρύτερnς 

Κατά τn διάρκεια τnς εδώ nα­
ραμονrΊς τους τα μέλn του Διοικn­
τικού Συμβουλίου τπς Metrolife συ­
νοδευόμενοι από τους Διευθυντές 
τπς ΠανεuρωnαϊκrΊς επισκέφθnσαν 
τον Τύμβο τπς Μακεδονίτισσας και 
το κρnσφύγετο του Γρnγόρn Αυ­
ξεντίου και κατέθεσαν στεφάνι . 

Είχαν επίσnς τπν ευκαιρία να 

επισκεφθούν διάφορους άλλους 
θ~nσκευτικούς και αρχαιολογικοι1ς 
χωρους. 

Όπως είναι γνωστό οι δύο Εται­
ρείες συμμετέχουν n μία στα κεφά-

_Επίσnς_ συνεργάzονται πάρα 
nολυ στενα και στον τομέα τnς εκ-
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ΗΖΩΗ 

ΠΡΩΤΗ 

ΘΕΣΗ! 

Με ;Υμνο στη !-ωή, ΟΡ,χίzομε μόλ!ς πριν 
3 χρονιο, μια νεα πορειο στον ευαισθητο 

τομέα των Ασφαλειών Ζωής, 
παροuσιόzοντας πρωτοnοpιοκό σχέδια 

και οσφαλιστικες υπηρεσίες, 
πρωτόvyωρες για ~ην Κuπρο,, βόzοντας 

ποντο τη zωπ στην Πρωτη θέση. 

Η α'-οσίωση μας αυτή και η 
εξ' ολοκλήρου αφιέρωση 
των δραστηριοτήτων μας 
στην υπηρεσία της zωής, , , ,, 

, μας εχο~ν ανταμειψει με οτι 

καλυτερο στοχεuει μια νέο εταιρεία. 

ΝΕΑ ΕΡΓΑΣΙΑ 1992 

Νέο Εrπσιοποιπμέvο 
Ασφάλιστρο 

Αύξπσπ έvovrι 1991 
Νέα Ατομικό Συμ6όλαια 

Ασφαλισμένο Ποσό 

[3,603,858 
66,78% 

7101 
!308,870,102 

EιirσHfe 
λΣΦλΛΕΙλ ΖDΗΣ 



2 &παιδευτικά ΤΑ Ξ I Δ I Α με διαφορετικούς 

προορισμούς το καθένα πραγματοποίησε η Uniνersal Life για τους 

.ασφαλιστές της που πέτυχαν τους υψηλούς παραγωγικούς στόχους που 

είχαν καθοριστεί για την περίοδο Ιούλης 1991 - Απρίλης 1993. Το ένα στην 

Αμερική, που κάλυψε ανάλογα με την επίτευξη των στόχων του ασφα­

λιστή, τις πολιτείες Νέα Υόρκη, Ουάσινγκτον, Ορλάντο, 

Σαν Φρανσίσκο, Λος Βέγκας, Λος Αντζελες και το άλλο 

στη Ρωσία που κάλυψε τη Μόσχα και την Αγία 

. ' :τρ~ύπολη. ~ 

~ -tj)~I 

~,, 
(Ο} 
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Universal Life 

Τα ταξίδια σχεδιάστηκαν με μεγάλη επιμέλεια και πρόσφεραν στους 78 

ασφαλιστές της Universal Life που συμμετείχαν σ'αυτά την ευκαιρία να 

γνωρίσουv την ιστορία και τον πολιτισμό των χωρών που επισκέφθηκαν και 

να γευτούν την σύγχρονη ζωή τους. 

"Τα εκπαιδευτικά ταξίδια" είπε ο κ. Γεωργίου Διευθύνων Σύμβουλος της 

Universal Life "είναι ένας θεσμός που έχει καθιερωθεί από την Εταιρεία. 

Γιατί προσφέρουν πέραν από την επιβράβευση του έργου του επαγγελματία 

ασφαλιστή την ευκαιρία να εμπλουτίσει τις γνώσεις και εμπειρίες του και να 

αποκτήσει μια πλατειά μόρφωση που είναι αναγκαία στην επαφή του με τους 

ανθρώπους". 

ΤΑΞΔ 

ΝΕΑ ΥΟΡΚΗ ΟΥΑΣΙΝΓΚΤΟΝ ΟΝ 

8 Στην Νέα Υόρκη, την πόλη των δέκα εκατομμυρίων κατοίκων , οι 

ασφαλιστές της Universal Life είχαν την ευκαιρία να διασχίσουν το Μαvχάπαν 

και να επισκεφθούν το Λίνκολν , το Σέvτραλ Πάρκ , το κτίριο των Ηνωμένων 

Εθνών και άλλα αξιοθέατα. Επ ίσης επισκέφθηκαν με βαποράκι το άγαλμα της 

ελευθερίας κι ευχήθηκαν να ανατείλει σύντομα και η λευτεριά στην Κύπρο. 

8 Στην Ουάσινγκτον ξεναγήθηκαν στο καπιτώλιο , που δεσπόζει στο λόφο , 

στο Λευκό Οίκο που η διεύθυνση του 1600, Πενσuλβάνια Αβεvιοu , είναι ίσως 

η πιο γνωστή στο κόσμο κι είναι το πιο παλιό κτίριο στη πόλη με 

αναγεννησιακή αρχιτεκτον ική. 

8 Στο Ορλάντο οι ασφαλιστές της 

Universal Life πέρασαν δυο μαγευτικές 

μέρες στο γιορτινό κόσμο του Ντίσνευ 

και θαύμασαν τις τέσσερεις παραμυ­

θένιες χώρες στις όποίες χωρίζεται ο 

μαγικός κόσμος.Την χώρα του αύριο , την χώρα των πρώτων αποίκων , την χώρα 

της φαντασίας και τέλος την χώρα της περιπέτειας με τα αφρικάνικα τοπ ία . 

* 

* 
* 
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8 Σαν Φρανσίσκο 

Εγιvε ξενάγηση στην πασίγνωστη και μεγαλύτερη στο κόσμο κρεμαστή γέ­

φυρα ΓκόλτενΓκαίητ , στο Σόβικ Σέντερ , στην Οπερα και στην περίφημη 

Κινέζικη συνοικία , τη μεγαλύτερηπου μπορεί να συναντήσει κανείς εκτός Ασίας . 

8 Λας Βέγκας 

Η πόλη που στις αρχές του αιώνα μας 

ήταν ένα κομμάτι έρημος έχει μετατρα­

πεί σήμερα σε πόλη των τυχερών κι 

επικίνδυνων παιγνιδιών που μαγνητίζει 

ντόπιους κι επισκέπτες. 

8 Λος Αντζελες 

Η τρίτη μεγαλύτερη πόλη των Ηνωμέ­

νων Πολιτειών. Εγινε επίσκεψη στα 

στούντιο της Γιουνιβέρσαλ , περ ιδιάβαση 

στην πόλη των Αγγέλων , στο ξακουστό 

Νόντεο Ντράιβ και Μπέβερλυ Χίλλς . 

ΛΟΣ ΑΝΤΖΕΛΕΣ 

Δ ΡΩΣΙΑΣ 

Μόσχα 

Η ξενάγηση άρχισε με την γνωριμία της Κόκκινης Πλατε ίας. Εδώ βρίσκεται 

το μαυσωλείο του Λένιν και λίγο πιο πέρα η εντυπωσιακή εκκλησία του Αγίου 

Βασιλε ίου και το Κρεμλίνο που στεγάζει την έδρα του Σοβιέτ . Στη Μόσχα ο 

επισκέπτης εντυπωσιάζεται από τα θαυμαστά κτίρια , τα εντυπωσιακά 

μνημεία , τα τεράστια οικοδομικά συγκροτήματα και τις αναρίθμητες 

εκκλησίες με τους χρυσούς θόλους . 

Η επίσκεψη στο Ζαγκόρσκ , στην Εδρα του Ρωσικού Πατριαρχείου με τις 

πολλές εκκλησίες εξαίρετης Ρωσικής αρχτεκτονικής , συγκίνησε τους 

ασφαλιστές μας γιατί αντίκρυσαν τους πιστούς να τρέχουν πια άφοβα στις 

ερμητικά μέχρι προ τινός κλειστές εκκλησίες. 

Στην Μόσχα υπάρχουν πολλά αξιοθέατα για να θαυμάσει ο επισκέπτης. Το 

"Μετρό" με τους περίτεχνα διακοσμημένους σταθμούς , το θέατρο Μπολσόϊ, 

το Στάδιο Λένιν , τα υπέροχα ακροβατικά shows κ .α . Επίσης ο επισκέπτης 

έχει την ευκαιρία να ζήσει την μεταμόρφωση του κατεστημένου Ρώσου. Μια 

μεταμόρφωση που επιτελείται σταδιακά , με δυσκολία, με στερήσεις. ' Μέσα 

από τα μικρά περίπτερα τα στημένα το ένα δίπλα στο άλλο και μέσα από τους 

φτωχούς πλανώδιους εμπόρους θα ωριμάσουν οι αυριανοί μεγαλέμποροι. 

Σήμερα αγωνίζονται για μερικά δολλάρια , και τον επιούσι 

Αγία Πετρούπολη 

Την ονόμασαν Βενετία του Βορρά γιατί είναι κτισμένη σε πολυάριθμα 

νησάκια ενωμένα μεταξύ τους με γέφυρες και τεχνιτά κανάλια. Η πόλη 

φημίζεται για την αρχιτεκτονική των κτιρ ίων και τη πολεοδομία της. 

Η Αγία Πετρούπολη , πρώην Λένιγκραντ , φιλοξενεί τα Χειμερινά και Θερικά 

Ανάκτορα των Τσάρων. Στα Χειμερινά Τσαρικά Ανάκτορα , όπου στεγάζεται 

ένα από τα μεγαλύτερα μουσεία στο κόσμο το Ερμιτάζ οι ασφαλιστές της 

Unίversal Life είχαν την ευκαιρία να θαυμάσουν έστω και λίγα από τα 

2.000.000 έργα τέχνης που υπάρχουν στις εκατοντάδες αίθουσες του. 

Εντυπωσιακά επίσης είναι και τα θερινά ανάκτορα με τους θαυμαστούς 

κήπους που βρίσκονται στον Φιλλανδικό κόλπο και ο περίφημος Καθεδρικός 

Ναός του Αγ . Ισαάκ που είναι ένας από τους μεγαλύτερους ναούς στον 

κόσμο και χωρά 13.000 πιστούς. 

Τα ταξίδια του 1993 που πρόσφερε η Universal Life στους ασφαλιστές της έχουν 

τελειώσει. Ολοι έμειναν κατενθουσιασμένοι γιατί η Εταιρεία τους πρόσφερε ταξίδια 

πλούσια σε αξιοθέατα κι άριστα σε οργάνωση που τους εξασφάλισαν γνώσεις κι εμπειρίες. 
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Ο Χαράλαμπος Στυλιανίδης 
γεννήθηκε στις 16 Ιουνίου 1936 
στον Κάτω Μύλο Λεμεσού. Απο• 
φοίτησε από το Γυμνάσιο Αγρού 
το 1955. Ένα χρόνο αργότερα 
ερyοδοτήθηκε από την ασφαλι• 
στική εταιρεία Gresham Life σαν 
εισπράκτορας. Το 1963 μεταπή­
δησε στο ασφαλιστικό επάγγελμα. 
Στη Gresham Life παρέμεινε μέχρι 
το Σεπτέμβρη του 1974 οπόταν 
τις εργασίες της Εταιρείας ανέ­
λαβε η Universal Life. 
Ο Στυλιανίδης κατέχει από το 

197 4 την Πρώτη θέση στον Πί· 
νακα των Κορυφαίων Ασφαλι­
στών της Universal Life. Κατά τη 
διάρκεια της καριέρας του έχει 
τιμηθεί από την Universal Life για 
την παραγωγή του, τη διατηρησι• 
μότητα των ασφαλιστηρίων του 
και γενικά για την προσφορά του 
στο ασφαλιστικό επάγγελμα. Επί• 
σης έχει τιμηθεί 17 συνεχείς φο• 
ρές με το lnternational Quality 
Award της LIMRA. 
Ο Στuλιανίδης παρακολούθη• 

σε πολλά σεμινάρια στην Κύπρο 
και στο εξωτερικό. Είναι παντρε• 
μένος με τη Μπέτυ και έχει δύο 
παιδιά. 

Ποιό πταν το ερέθισμα που σας 
οδπγπσε ν' ασχολnθειτε με τις 
Ασφάλειες; 

Με τις ασφάλειες ασχολriθnκα 
πάνω σε επαγγελματικri βάσn το 
1956. Η τριβri μου όμως με τις 
ασφάλειες άρχισε ενώ riμουν ει­
σπράκτορας τnς Gresham Life. Από 
τn θέσn auτri είχα τnν ευκαιρία ν ' 
ασφαλίzω μέσα - μέσα και κάποιο 
γνωστό μου. Ανάμεσά τους , και κά­
ποιο φίλο, γιατρό στο επάγγελμα , 
που ομολογουμένως με δυσκόλεψε 
μέχρι να τον πείσω για τn χρnσιμό­
τnτα και αναγκαιότnτα τnς ασφά­
λειας. Πέθανε δύο χρόνια μετά που 
ασφαλίστnκε αφriνοντας πίσω του 
μια γυναίκα χωρίς εισοδriματα και 
κόρn τnς παντρειάς. Η xriρa με το 
ποσό τnς ασφάλειας, που ανερχόταν 
στις $4.000, αγόρασε ένα διαμέρι­
σμα, εξασφαλίzοντας έτσι τn στέγn 
τους. Το γεγονός αυτό με συγκλό­
νισε πραγματικά και αποτέλεσε για 
μένα καθοριστικό παράγοντα στnν 
επαγγελματικri μου εξέλιξn. Γιατί με 
βοriθnσε να αντιλnψθώ από τα 
πρώτα βήματα τnς καριέρας μου ότι 

ΠΡΟΣΩΠΑ ΚΑΙ ΕΤ ΑΙΡΙΕΣ 

ΧΑΡΑΛΑΜΠΟΣ 
ΣΤΥ ΛΙΑΝΙΔΗΣ 

Ανώτερος 
Ασφαλιστικός 
Σύμβουλος Universal Life 
το επάγγελμα του ασφαλιστri δεν 
είναι ένα συνnθισμένο βιοποριστικό 
επάγγελμα. Αντίθετα είναι ένα επάγ­
γελμα που προσφέρει εξυπnρέτnσn 
στους συνανθρώπους μας και nθικri 
ικανοποίnσn σ ' αυτόν που το εκτελεί . 

Πού οφείλετε τnv επιτυχία σας σ' 
αυτό το επάγγελμα; 

Η επιτυχία κτίzεται με θέλnσn , 
πείσμα και δουλειά. Στο επάγγελμά 
μας δεν χωρά n λέξn ωράριο γι ' αυτό 
και ουδέποτε προτάσσεται auτri n 
λέξn στο δικό μου λεξιλόγιο . Έμαθα 
ν ' αξιοποιώ σωστά κι εποικοδομnτικά 
το χρόνο μου. Εργάzομαι μεθοδικά 
και θέτω στόχους ψnλούς που απο­
τελούν πρόκλnσn για μένα. 

Έμαθα να σέβομαι και να εκτιμώ 
το κοινό. Γι ' αυτό και προσπαθώ να 
προσφέρω το είδος τnς ασφάλειας 
που πραγματικά έχει ανάγκn ο πε­
λάτnς . Η πώλnσn για μένα δεν στα­
ματά με το κλείσιμο τnς ασφάλειας . 
Αντίθετα, n σχέσn μου με τον πελάτn 
ξεκινά απ ' αυτό ακριβώς το σnμείο . 
Νιώθω τnν υποχρέωσn να είμαι κο­
ντά τους, να τους ενnμερώνω για τn 
πρόοδο τnς ασφάλειας τους , να 
εξετάzω τις μελλοντικές τους ανά­
γκες. Γι ' αυτό και n σχέσn μου μαzί 
τους εξελίσσεται σε φιλικri. Παρά το 
μεγάλο χαρτοφυλάκιο ασφαλειών 
που κατέχω , που αριθμεί πέραν των 
1825 ατόμων , εντούτοις δεν παρα­
λείπω να τους στέλνω μια ευχετriριο 
κάρτα ri να τους χαρίzω ένα δώρο . 
Είναι λεπτά σnμεία που ο πελάτnς 
εκτιμά , ιδιαίτερα όταν νιώθει ότι τα 
αισθriματα που τρέψεις γι ' αυτόν ε ί ­
ναι πραγματικά . 

Πώς θα χαρακτnρίzετε τον Κύπριο 
Ασφαλιστπ; Ποιά είναι τα σnμαv­
τικότερα πλεονεκτnματα και ποιά 
τα σnμαντικότερα μειονεκτπματα; 
Ο Κύπριος Ασφαλιστriς έχει σri-

μερα Βρει τn ταυτότnτά του. Έχει 
αναγνωριστε ί και αναβαθμ ιστε ί το 
επάγγελμά του . Διαθέτε ι γνώσε ις , κ ι 
έχε ι, ανεξαρτriτως φύλου , ίσως ευ ­
καιρίες για επιμόρφωσn κι ανέλιξn . 
Είναι ένα επάγγελμα που δεν απαιτε ί 
κεφάλαιο εκ μέρους του ασφαλιστri 
ενώ παρέχει τnν ευκαιρ ία για εξα ­
σφάλισn υψnλών απολαβών κα ι 
ωφελnμάτων . 

Ι διαίτερα μειονεκτriματα δεν έχε ι 
το επάγγελμα του Ασφαλιστri πέραν 
του ότι απαιτείται , όπως κα ι για κάθε 
ελεύθερο επάγγελμα , συνεχriς προ­
σωπικri προσπάθεια που ποικίλει ανά­
λογα με τους στόχους που θέτε ι ο 
ασφαλιστriς. 

Τί θα θέλατε να συμθουλεύσετε 
τους νέους που ξεκινούν και 
θέλουν να κάνουν σταδιοδρομία 
στο χώρο αυτό; 

Το Ασφαλιστι κό επάγγελμα προ­
σφέρει απεριόριστες προοπτικές κα ι 
οφέλn. Η επίτευξri τους όμως επι ­
τυγχάνεται μόνο με επαγγελματισμό , 
uψnλri κατάρτισn και αφοσίωσn στο 
θεσμό. Η avazriτnσn γρriγορnς κα­
ταξίωσnς δεν πρέπει να είνα ι αυτο­
σκοπός. Χρειάzεται προγραμματι­
σμός , unoμovri και επιμονri. Mnv 
αφriνετε να περάσει μέρα χωρίς να 
θέσετε στόχους . Αν αποτύχετε να 
τους ικανοποιriσετε αναznτriστε τnν 
αιτία . Σίγουρα θα σας οδnγriσει στα 
τρωτά σας σnμεία . Εnιμείνατε σ' αυ ­
τά μέχρι να τα ξεπεράσετε. Μόνο 
τότε θα νιώσετε ότι ξέρετε που βα ­
δίzετε. 

ΟΙ ΣΕΛΙΔΕΣ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ 

* 

ΕΛΛΗΝΟΓΕΡΜΑΝΙΚΗ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ 

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

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

Η ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ-VΙCΤΟRΙΑ είναι αποτέλεσμα 
συνεργασίας της ΟΛ ΥΜΠΙΑΚΗΣ - του 
μεγαλύτερου Ασφαλιστικού Ομίλου της 
Β . Ελλάδας - και της VICTORIA - 4ou σε 
μέγεθος Ασφαλιστικού Οργανισμού στη 
Δ . Γερμαν ία - 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-qual ity service; substantial financial 
assets; wide experience; modern organisation 
and approach to insurance. 

OL YMPIC-VICTORIA was born out of the 
cooperation between οι YMPIC - 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 



EuroLife 
ΤΡΕΙΣ ΣΚΟΙΙΕΥΤΕΣ 
ΤΗΣ ΤΡΑΙΙΕΖΑΣ 
ΚΥΙΙΡΟΥ ΣΤΟΥΣ 
ΔΙΕθΝΕΙΣ ΤΗΣ 
ΠΟΛΩΝΙΑΣ, ΜΕ 
ΧΟΡΙΠΌΤΗΝ 

EUROLIFE 
Άλλα τρία εισιτιiρια τnς EURO­

LIFE για τους Διεθνείς Αγώνες τnς 
Πολωνίας , κερδίθnκαν το περασμέ­
νο Σάββατο 11 Σεπτεμβρίου , στους 
Παγκύnριας Αγώνες Σκοnοβολriς 

Τρόnεzας Κύπρου. 
Τους αγώνες διοργάνωσε n 

Σκοπευτικri Ομάδα τnς Τράπεzας 
Κύπρου και αθλοθέτησε n Ασφαλι­
στικri Εταιρία EUROLIFE, n οποία 
επιχορriγnσε και τα εισιτιiρια στους 
τρεις πρώτους νικnτές για τους δι­
εθνείς αγώνες τnς Πολωνίας. 

Α'ΕΚΔΟΣΗ 
ΚΥΙΙΡΙΩΝ ΛΑΙΚΩΝ 
ΠΟΠΙΤΩΝ ΑΠΟ ΤΗΝ 
EUROLIFE ΚΑΙ ΊΌ 

ΡΙΚ3 
Η Eurolife σε συνεργασία με το 

Τρίτο Πρόγραμμα του ΡΙΚ έχουν 
εκδόσει τnν πρώτn, από μια σειρά 
ποιητικών συλλογών Κυπρίων Λαϊ­
κών ποιnτών. Η πρώτn έκδοσn αφο­
ρά τα ποιriματα του Ανδρέα Γερο­
λέμου (Αψερός) . Σε Δnμοσιογραφι­
κri Διάσκεψn που πραγματοποιriθnκε 
στο Ξενοδοχείο Φιλοξένια από το 
Ραδιοφωνικό Ίδρυμα Κύπρου τιμri­
θnκε n Eurolife και το Τρίτο Πρό­
γραμμα του ΡΙΚ για την εξαίρετn 

προσπάθεια προς τον πολιτιστικό 
τομέα του τόπου. Tn σειρά αυτιi θα 
μπορεί να προμηθευτεί το κοινό αnό 
το εμπορικό τμriμα του ΡΙΚ. 

ΔΗΜΟΣΙΟΓΡΑΦΠαΙ 
ΔΙΑΣΚΕΨΗ ΣΙΆ 
ΓΡΑΦΕΙΑΤΗΣ 

EUROLIFE 
Δnμοσιογραφικri διάσκεψn 

πραγματοποιriθπκε τnν Τ ρίτn 9 
Νοεμβρίου στα κεντρικά γραφεία 
τnς Eurolife όπου παρουσιάστnκαν 
τα εντυπωσιακά αποτελέσματα τnς 
εταιρείας για τnν περίοδο 
1989-1992. Ο Γενικός Διευθυντιiς κ. 

Ο Κ. ΛΑΜΠΡΟΣ 
ΠΡΟΔΡΟΜΟΥ 

Μιλώντας κατά τn διάρκεια τnς 
τελετriς anovoμriς των επάθλων 

Λ. Προδρόμuυ αναφέρθηκε στn σn­
μαvτικri κοινωνικri προσφορά τnς 
Εταιρείας μέσα στα πρώτα χρόνια 
zωriς τnς , ενώ ο Διευθυντιiς Πω­
λriσεων & Μάρκετινγκ κ . Γ. Βιολά­
ρπς συγκέντρωσε το ενδιαφέρον 
στα εντυπωσιακά αποτελέσματα τnς 
Eurolife σε νέα εργασία. 

Στnν φωτογραφία φαίνονται ο 

Γενικός Διευθυvτriς τnς Eurolife κ. 
Λ. Προδρόμου, ο Διευθυντιiς Πω­
λriσεων & Μάρκετινγκ κ. Γ. Βιολά­
ρnς , n Διευθύντρια Οικονομικών 
υπnρεσιών κα Α. Παντελίδου και ο 
Διευθυvτriς Διοικnτικών υπnρεσιών 
κ . Σ. Κυριακίδnς . 

στους νικnτές ο κ. Λάμπρος Προ­
δρόμου Γενικός Διευθυντιiς τnς 
EUROLIFE, είπε πως ο θεσμός των 
σκοπευτικών αγώνων που άρχισε 

φέτος με χορnγο τnν EUROLIFE, θα 
καθιερωθε ί πάνω σε ετriσια βάσn . Ο 
κ . Προδρόμου αφού συγχάρnκε 
τους νικητές , ευχriθnκε σ' όσους 
κέρδισαν τα εισιτriρια " Καλό Ταξίδι " 
και " Καλές Επιτυχίες " στους διε­
θνείς αγώvες , ενώ όπως αποκάλυψε 
θα συνοδεύσει ο ίδιος τnν αποστολri 
στnν Πολωνία . 

Η ΑΠΟΣΤΟΛΗ 
Όπως είχε ανακοινωθεί από τnν 

EUROLIFE, n εταιρία θα επιχορn­
γriσει 10 σκοπευτές για τους αγώνες 
τnς Πολωνίας . Μέχρι τώρα , έχουν 

κερδίδει θέσεις 4 άτομα από τους 
Παvτραπεzικούς Αγώνες SPOR­
TING και 3 άτομα από τους Παγκύ­
πριους αγώνες τnς Τ ράπεzας Κύ­
πρου . Άλλα 5 άτομα θα διεκδικri­
σουν τις υπόλοιπες θέσεις για τnν 
Πολωνία' στους επαρχιακούς αγώ­
νες Σκοποβολriς τnς Τ ράπεzας Κύ­
πρου. 

EuroLife 
ΖΩΗ Σ 

Η EUROLIFE ΚΑΙ 
ΣΊΉΝ 

ΚΑΛΑθΟΣΦΑΙΡΑ 

.. 

Η καλαθοσφαιρικri χρονιά 
1993-1994, του Σωματείου ΕΠΑ 
· Λάρνακας , θα είναι εnιχορnγnμένn 
αυτri τnν φορά από τnν Ασφαλιστικri 
Εταιρεία Eurolife. Με μεγάλο ενδια­
φέρον και για τον αθλnτισμό της 
Κύπρόυ , n Eurolife βοnθά έμπρακτα 
φέτος τnν ΕΠΑ να πετύχει το ψηλό 
τnς στόχο , να μπει δnλαδri στnν 

nρώτn εξάδα των καλαθοσφαιρικών 
σωματείων . Στnν φωτογραφία ο 
Διευθυvτriς Πωλriσεων & Μάρκε­
τινγκ τnς Eurolife κος Γ. Βιολάρnς 
απονέμει τnν επιταγri στον κο Αλε­

ξάνδρου τnς ΕΠΑ. 
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ΤΑΞΙΔΙΤΗΣ 
EUROLIFE ΣΊΉΝ 

ΣΙΒΗΡΙΑ 
Επέστρεψε n ομάδα των κορυ­

φαίων συνεργατών τnς Ασφαλιστι­
κriς Εταιρείας Eurolife που εnισκέ­
φθnκε τnν καταπράσινη Σιβηρία. 
Μέσα σ' ένα μαγευτικό τοπίο n 
ομάδα είχε τnν ευκαιρία να εξερευ­
νriσει υπέροχες περιοχές τnς χώρας 
και να περάσει αξέχαστες διακοπές. 
Το ταξίδι αυτό αποτελούσε εnιβρά­
βευσn του ανθρώπινου δυναμικού 
τnς εταιρείας για τα ψnλά τους 
αποτελέσματα . 

~ 

ΕΞΑΗΜΕΡΟ 
ΕΚΙΙΑΙΔΕΥΓΙΚΟ 
ΣΕΜΙΝΑΡΙΟ 

ΔΙΕΥΘΥΝΓΩΝ ΤΗΣ 
EUROLIFE 

Η συνεχriς εκπαίδευση στnν 
Eurolife είναι τρόπος zωriς. Μεστό­
χο πάντοτε τnν ολική ποιότnτα , 
οργανώθnκε εξαriμερn εκπαιδευτικri 
συνάντnσn των Διευθυντών και Δο­
κίμων Διευθυντών του Δικτύου 
Πωλήσεων στο ξενοδοχείο Coral 
Beach στnν Πάφο, από τις 17 Οκτω­
βρίου μέχρι και τίς 22 του μriνα. 
Auτri n εκπαιδευτικri συνάντnσn 
πραγματοπόιriθnκε σε συνεργασία 
με τnν εταιρεία MS lnternational n 
οποία ειδικεύεται στnν Εκπαίδευσn 
και Οργάνωσn των Πωλήσεων και 
του Management Ασφαλιστικών 
Υπnρεσιών από το 1965. Η εκπαι­
δευτικri συνόντnσπ πραγματοποιri­
θnκε μέσα στα πλαίσια τnς ευρύ­
τερnς και συνεχούς εκπαίδευσnς 
των Διευθυντών τnς Eurolife. 

Η EUROLIFE ΣΊΉΝ 
ΧΑΛΚΙΔΙΚΗ 

Με πανέμορφες αναμνriσεις από 
τις διακοπές επέστρεψε n ομάδα των 
κορυφαίων συνεργατών τnς Ασφα­
λιστικής Εταιρείας Eurolife που επι­
σκέφθnκε τnν Χαλκιδικri. Το ταξίδι 
το οποίο περιλάμβανε ξεναγήσεις, 

οργανωμένες εκδρομές και εκδη­
λώσεις , διοργανώθnκε μέσα στα 
πλαίσια τnς επιβρόβευσnς των άρι­
στων τnς Eurolife. 
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ΑΝΟΔΙΚΉ Η ΠΟΡΕΙΑ ΤΗΣ ΦΙΛΙΚΗΣ 
Πραγματοποιήθηκε η Ετήσια Γενική Συνέλευση 

Η ενδέκατπ Ετιiσια Γενικιi Συ­
νέλευσn τnς Φιλικιiς Ασφαλιστικιiς 
πραγματοποιιiθnκε στο Χίλτον τnν 
Δευτέρα , 6 Σεπτεμβρίου 1993. Στn 
λογοδοσία του ο Πρόεδρος του 
Διοικnτικού Συμβουλίου , κ. Λουκιiς 
Πετρίδnς, ανασκοπώντας τπν πο­

ρεία τnς aσφαλιστικιiς αγοράς, 
ανέφερε ότι n χρονιά που πέρασε 
παρουσίασε μια άνευ προnγουμένου 
αυξnμένn δραστπριότnτα στον το­
μέα των ασφαλειών και τα ολικά 
ασφάλιστρα τnς αγοράς από 79,5 
εκατομμύρια λίρες (f79,589,792) 
που ιiταν το 1991 , σnμείωσαν μια 
αύξnσn πάνω από 19 εκατομμύρια 
λίρες (f.:19,185,831) και πλnσίασαντο 
1992 τα 99 εκατομμύρια λίρες 
(f98, 775,623). 

Για πρώτn φορά εδώ και αρκετά 
χρόνια , n μεγαλύτερn αύξnσn , σχε­

δόν 11 εκατομμύρια λίρες 
(f.:10,949,361) παρουσίασε ο Κλάδος 
των Γενικών Ασφαλειών που πλnσία­
σε τα 52 εκατομμύρια (f1 ,919,889) 
από τα οποία τα 31 εκατομμύρια 
(f.:30,859,398) ιiταν ασφάλιστρα του 
Κλάδου Μnχανοκινιiτων Οχnμάτων. 
Ταυτόχρονα και ο Κλάδος Ζωιiς 

σnμειώνοντας μια σοβαριi αύξnσn 

πάνω από 8 εκατομμύρια λίρες 
(f8,236,470) έφτασε τα 47 εκατομ­
μύρια (f.:46,855,734). 

Συγκρινόμενα με εκείνα του 
1991 τα ολικά ασφάλιστρα του 1992 
κατaνεμιiθnκαν ως ακολούθως: 

ΚΛΑΔΟΣ 

Μnχανοκινnτων Οχημάτων 

Υπόλοιποι Γενικοί 

Ολικό Γενικών Κλάδων 

Ζωής 

Σύμφωνα με τα στατιστικό 
στοιχεία που έχει δημοσιεύσει ο 

Σύνδεσμος Ασφαλιστικών Εταιρει­
ών, ο μέσος όρος αύξnσnς σε 
ασφάλιστρα τnς Κυπριακιiς Ασφο­
λιστικιiς Βιομnχανίας από το 1987 
μέχρι το 1992 ιiταν 18% για όλους 
τους κλάδους, 20.2% για τον Κλάδο 
Ζωriς και 16.4% για τους Γενικούς 
Κλάδους. Οι αυξnσεις αυτές συ­
γκρίνονται πολύ ευνοϊκό με τις αυ­
ξιiσεις κατά τnν ίδια περίοδο στους 
άλλους τομείς τnς Κυπριακιiς Οι-

κονομίας . Στnν περίπτωσn τnς Φιλι­

κιiς, για τnν ίδια περίοδο ο μέσος 
όρος αύξnσnς στα ασφάλιστρά μας 
για όλους τους κλάδους ιiταν 51%, 
σχεδόν τριπλάσιος τnς αγοράς , 88% 
για τον Κλάδο Ζωιiς και 29% για 

τους Γενικούς Κλάδους . 
Όπως και στα αμέσως προn­

γούμενα χρόνια, έτσι και στο 1992 
συνεχίστnκε n τάσn συγκέντρωσnς 
ολοένα και μεγαλύτερου μεριδίου 
τnς αγοράς σε ολοένα και μικρό­

τερο αριθμό εταιρειών. Έτσι σnμε­
ρα , από τους 37 ασφαλιστικούς 
οργανισμούς που εργάzονται στnν 
Κύπρο, επτά συγκεντρώνουν το 65% 
των ολικών ασφαλίστρων τnς αγο­
ράς . Ειδικά στον Κλάδο Ζωιiς , πέντε 
από τις δώδεκα εταιρείες που 
ασκούν εργασίες στον Κλάδο αυτό, 
συγκέντρωσαν το 90% των ασφα­
λίστρων. 

Ταυτόχρονα επιτάθnκε το φαι ­
νόμενο τnς συγκέντρωσnς μεγα­
λύτερου όγκου εργασίας στις Κυ­
πριακές Ασφαλιστικές Εταιρείες και 
βλέπουμε ότι αυτές το 1992 έχουν 
αυξιiσει το ποσοστό τους στο 74% 
των ασφαλίστρων τnς αγοράς σε 
σχέσπ με το 49% του 1987. 

"Σιiμερα" τόνισε ο κ. Πετρίδnς 
"n Φιλικιi Ασφαλιστικιi με συνολικά 
ασφάλιστρα σχεδόν 12 εκατομμύρια 
λίρες (f.:11,877,421) βρίσκεται στnν 
γενικιi κατάταξn στn δεύτερn θέσn 
με 12% μερίδιο τnς αγοράς, στnν 
τρίτn θέσn σε ασφάλιστρα Ζωriς με 
17% και στn δεύτερn θέσn στους 
Γενικούς Κλάδους με 7.4% τnς 

αγοράς. 
Παρά τnν συνεχιzόμενn εξαιρε-

1992 1991 

31.3% 28.6% 

21 .3% 22.9% 

52.6% 51.5% 

47.4% 48.5% 

τικά καλri απόδοσn του Κλάδου 
Ζωriς , το 1992 ιiταν γενικά για τnν 
Φιλικιi ένας μέτριος χρόνος διότι τα 
αποτελέσματά μας εππρεάστnκαν 

από τnν μn ικανοποιnτικri απόδοσn 
του Κλάδου Γενικών Ασφαλειών και 
από τnν φτωχri απόδοσn τπς επέν­
δυσnς μας στn Φιλικn Επενδυικn και 
Χρnματοδοτικri Λτδ . 

Ο Κλάδος Ζωriς με ασφάλιστρα 
f8,027 ,386 και εισόδnμα από επεν­
δύσεις f2,088,191 συνέχισε τnν 
ανοδικrΊ του πορεία και παρουσίασε , 

πριν από τnν πλnρωμri του φόρου επί 
των ασφαλίστρων Ζωriς και μετά το 
ποσό που κατανεμriθnκε στους κα­
τόχους ασφαλιστπρίων Ζωriς με 
συμμετοχιi στα κέρδn , πλεόνασμα 
f838,098 (1991 f837,826). 

Το απόθεμά μας του Κλάδου 
Ζωriς στο τέλος του χρόνου πλn­
σίασε τα 30 εκατομύρια λίρες και 

είναι ένα από τα ψnλότερα τnς αγο­
ράς. Εδώ αξίzει να σnμειωθεί ότι το 
απόθεμα του Κλάδου ΖωrΊς που 
παραλάβαμε τnν 1.1 .1991 από τnν 

Eagle Star και αντιπροσώπευε τις 
εργασίες τnς εταιρείας αυτrΊς στnν 
Κύπρο, μέχρι ης 31.12.1990 rΊταν 
κάτι λιγότερο από 16 εκατομμύρια 
λίρες (f.:15,816,535). 

Το μεγαλύτερο μέρος του απο­
θέματος αυτού , όπως φαίνεται και 
στους λογαριασμούς, είναι επενδε­

δυμένο σε τραπεzικές καταθέσεις, 
κυβ:::ρνnηκά χρεώγραφα, υποθιiκες 

και δάνεια σε κατόχους ασφαλιστn­
ρίων zωriς και μετοχές Κυπριακών 

δημοσίων εταιρειών. 
Η παραγωγri μας σε νέα ασφά­

λιστρα για ατομικά συμβόλαια το 
1992 riτav f1,443,481 έναντι 
f1,642,129 του προnγούμενου χρό­
νου. Είχαμε δnλαδri μια μείωσn τnς 
τάξnς του 12%. Το φαινόμενο αυτό 
θα riτav ανnσυχnτικό αν συνέχιzε και 

μέσα στο 1993. Ευτυχώς, διορθω­
τικά και άλλα μέτρα που πήραμε 
προς το τέλος του 1992, άρχισαν να 
παρουσιάzουν θετικά αποτελέσματα 
και έτσι προσβλέπουμε με βεβαιό­

τnτα για το 1993 σε ψnλότερn πα­
ραγωγri σε νέα ασφάλιστρα από 
εκείνn του 1991. 

Στους Γενικούς Κλάδους n zn-

μιά των f188,220 πριν από τnν πί­

στωσn του εισοδriματος από επεν­
δύσεις riτav αποτέλεσμα όπως έχω 
riδn αναφέρε ι στο χαιρετισμό μου , 
για μεν τον Κλάδο Πυρός μιας σει­
ράς σοβαρών πυρκαγιών , για δε τον 
Κλάδο Μnχανοκινιiτων Οχnμάτων 
τnς επιβολriς από τnν Κυβέρνnσn και 
τn ΒουλrΊ ανεπαρκών ασφαλίστρων 
για τnν υnοχρεωτικri ασφάλισn . Το 
ότι τα ασφάλιστρα θα riταν ανεπαρ­
κri το είχαμε προβλέψει και όπως θα 
θυμάστε, το ανέφερα από το ίδιο 
βriμα στnν περσινri μου λογοδοσία . 

Η Φιλικιi βρίσκεται σιiμερα στnν 
κορυφιi των ασφαλιστικών εταιρει­
ών που διεξάγουν εργασίες στον 
Κλάδο Μnχανοκίνnτων Οχnμάτων 

με ασφάλιστρα σχεδόν 3 εκατομ­
μύρια λίρες (f2,970,161) και είναι 
φυσικό τα ολικά αποτελέσματα τnς 

Εταιρείας να επnρεάzονται σε πολύ 
μεγάλο βαθμό από το ποσοστο zn­
μιών του Κλάδου αυτού. Ειδικά στnν 
περίπτωσn τnς Εταιρείας μας τα 

πραγματοποιnθέντα ασφάλιστρα 
στον τομέα τnς υποχρεωτικriς ασ­
φάλισnς Μnχανοκινιiτων Οχnμάτων 
ξεπέρασαν τα 2 εκατομμύρια λίρες 
(f2,018,741) και αντιπροσωπεύουν 
το 52% των ολικών ασφαλίστρων 
του Γενικού Κλάδου που ιiταν 
f3,874,270. 

Μέσα στα πλαίσια τnς δεδnλω­
μένnς πολιτικriς μας ότι δεν μπο­
ρούμε να συνεχίσουμε για πολύ 

καιρό να δεχόμαστε ασφάλιστρα 
που δεν μας προσφέρουν τnν δυ­
νατότnτα για ικανοποιnτικά περιθώ­
ρια κέρδους, έστω και αν αυτό 
μειώσει βραχυπρόθεσμα το μερίδιό 
μας τnς αγοράς και σε αναμονιi μιας 
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σοβαρriς αναθεώρnσnς των ασφα­
λίστρων για τα μnχανοκίνnτα οχri­
ματα που έχει αναλάβει ο Σύνδεσμός 
μας , έχουμε με τnν συνεργασία 
τόσο των Γενικών μας Αντιπροσώ­
πων όσο και των άλλων συνεργατών 
μας , riδn πάρει διάφορα μέτρα , έτσι 
που τα αποτελέσματά μας του πρώ­
του εξαμnνου του 1993 να δείξουν 
μια σχετικri βελτίωσn . 

Δυστυχώς ενώ συνεχίzουν να 

υφίστανται όλα τα προβλrΊματα των 
προnγουμένων χρόνων μεταξύ των 
οπο ίων n απουσία αποτελεσματικriς 
νομοθεσίας για τnν παραγραφri 
αγωγίμων δικαιωμάτων και n έκδοσn 
δικαστικών αποφάσεων για ολοένα 
και μεγαλύτερες αποznμιώσεις , επι­
πρόσθετα επιβαρυνθriκαμε με το 

Φόρο Προστιθέμενnς Αξίας πάνω 
στα πιο σοβαρά κονδύλια που πε­
ριέχονται στις αποznμιώσεις , δnλα­

διi τα δικnγορικά έξοδα , σης αγο­
ρές εξαρτnμάτων και στα εργατικά . 
Τελευταία δε , έχουμε θορυβnθεί 
από μια άνευ προnγουμένου αύξnσn 
στις τιμές των εξαρτnμάτων πλεί­
στων αυτοκινriτων . 

Όπως είναι φανερό , αδυνατού­
με να ελέγξουμε όλους εκείνους 
τους παράγοντες που εππρεάzουν 
αποφασισηκά το ποσοστό τnς zn­
μιάς μας , γι ' αυτό n μόνn μας λύσn 
πρέπει να είναι άμεσn και ανάλογn 
αύξnσn των ασφαλίστρων όπως 

συμβαίνει σε όλες τις ανεπτυγμένες 
χώρες . 

Ελπίzουμε ότι οι προσnάθειες 
του Συνδέσμου Ασφαλιστικών Εται­

ρε ιών να πετύχει μια σοβαρri αύξnσn 
των ασφαλίστρων ri κατά προτίμnσn 
τnν απελευθέρωση των σχετικών 
τιμολογίων από τον κυβερνητικό και 

κοινοβουλευτικό έλεγχο , θα καρ­
ποφοριiσουν πριν από το τέλος του 
χρόνου έτσι που να μπορέσουμε να 
θέσουμε τις ασφαλίσεις Μnχανοκι­
νιiτων Οχnμάτων σε uyιri βάσπ και 

να παρουσιάσουμε τα αναμενόμενα 
από τους μετόχους μας θετικά απο­
τελέσματα. 

Η νομοθεσία για τnν υποχρεω­
τικri ασφάλισn Ευθύνnς Εργοδοτών 
ψnφίστnκε εδώ και τέσσερα χρόνια 
όμως οι σχετικοί κανονισμοί δεν 
έχουν εγκριθεί ακόμn από τnν Bou­
λri . Αναμένουμε με τnν έγκρισn των 
κανονισμών αυτών και τnν εφαρ­
μογri τnς νομοθεσίας , ότι n ασφα­
λιστικri αγορά θα εμπλουτιστεί με 
ακόμα μερικά εκατομμύρια ασφάλι­
στρα από τα οποία n Εταιρεία μας 
θα πάρει ένα σοβαρό ποσοστό. 

Μέσα στα πλαίσια τnς επενδυ­

τικnς δραστnριότnτάς μας , πρόσφα­
τα αγοράσαμε για ποσό f647,153 38 
στρέμματα γnς σε οικιστικri περιοχri 

στnν Κάτω Πάφο και για ποσό 
f1 ,311 ,000, 70 στρέμματα γnς σε 

οικιστικιi περιοχri στnν Μακεδονί-

τισσα και προχωρούμε στnν οικο­

πεδοποίnσri τους . Πολύ σύντομα θα 
διαθέσουμε στο κοινό οικόπεδα σε 
λογικές τιμές και μεγάλες ευκολίες 
πλnρωμιiς σε συνδυασμό με ασφά­
λεια zωιiς. Επίσnς έχουμε εξασφα­
λίσει από τnν Ιερά Αρχιεπισκοπri Κύ­

πρου , εκλεκτικό δικαίωμα για αγορά 
επιπρόσθετnς γnς που συνορεύει με 
τα 70 στρέμματα γnς που έχουμε 
riδn αγοράσει στnν Μακεδονίτισσα . 

θα riταν παράλειψri μου να μnν 
αναφερθώ και στο καυτό θέμα τnς 
φορολογία . Τnν προκαταβολri έναντι 

του εταιρικού φόρου ενός ποσο­
στού επί των ασφαλίστρων Ζωriς τnν 
θεωρούμε λογικri εφόσον γίνουν 
αλλαγές στο υφιστάμενο σύστπμα 
φορολογίας εταιρειών το οποίο έχει 

εισαχθεί από το 1991 και έχει επn­

ρεάσε ι μεταξύ άλλων δυσμενώς τις 
τιμές των μετοχών των δnμοσίων 

εταιρειών λόγω των αποθαρρυντι­
κών τάσεων για επενδύσεις στον 
τομέα που αυτό δnμιουργεί τόσο σε 
νομικά όσο και σε φυσικά πρόσωπα. 

Συγκρίνοντας τα ωφελriματα 

μεταξύ των μετόχων των ιδιωτικών 
και των δημοσίων εταιρειών με βάσn 
τn σnμερινri φορολογικri νομοθεσία , 
φαίνεται ότι ενώ οι μέτοχοι και των 
δύο τύπων εταιρειών βρίσκονται 
στnν ίδια θέσπ όσον αφορά τον 
εταιρικό φόρο, οι μέτοχοι των δn­
μοσίων εταιρειών βρίσκονται σε δυ­
σμενέστερη θέσn όσον αφορά το 
30% του φόρου που παρακρατείται 
από τα μερίσματα. 

Είναι γεγονός ότι αναμένεται 
από και είναι n τακτικri των δημοσίων 
εταιρειών να πληρώνουν μέρισμα σε 
αντίθεσn με τις ιδιωτικές εταιρείες 
που μπορούν να διανέμουν μέρος 
των κερδών τους που θα rΊθελαν 

στους μετόχους / ιδιοκτriτες τους με 
τπν μορφri μισθού. 

Πιστεύουμε ότι είναι λάθος στnν 
περίπτωσn που ο μέτοχος δπμόσιας 

εταιρείας είναι φυσικό πρόσωπο ο 
ολικός καταβλnτέος φόρος του να 
φτάνει και μέχρι το 55% ενώ όταν 
αυτός είναι νομικό πρόσωπο n κα­
τάστασn να είναι ακόμα χειρότερn 
διότι εnιστροφri του παρακρατnθέ­
ντος φόρου από τα μερίσματα δεν 
είναι δυνατri εκτός αν το νομικό 

πρόσωπο που πλnρώθnκε τέτοιο μέ­
ρισμα, πλnρώσει και αυτό στn συ­
νέχεια μέρισμα. 

Όπως έχετε σnμειώσει από τους 

λογαριασμούς που σας έχουμε στεί­
λει , φέτος το Διοικnτικό Συμβούλιο 
προτείνει μέρισμα 12.5% σε σύ­
γκρισn με το 25% μέρισμα του 

προnγούμενου χρόνου διότι εκτός 
από τα αnογοnτευτικά αποτελέσμα­

τα του Γενικού Κλάδου, από τα 
καθαρά κέρδn των f:345,124 (1991 
f497,412) , ποσό f78,750 (1991 μn­
δέν) , είναι πληρωτέο στους κατό-

χους των 2,000,000 9% εξαγορασί­
μων προνομιούχων μετοχών όπως 

επίσnς ένα επιπρόσθετο ποσό 
f:95,024 μεταφέρεται στα ελεύθερα 
αποθεματικά μας για να καλύψει το 
αυξnμένο περιθώριο φερεγγυότn­
τος που καθορίzeι n νομοθεσία . Το 
τελευταίο κατέστn αναγκαίο σαν 
αποτέλεσμα του αυξnμένου όγκου 
ασφαλίστρων στο Γενικό Κλάδο . 

Προσβλέπω στο μέλλον με αι­
σιοδοξία δ ιότι n σύνθεσn του κύ­
κλου των εργασιών μας , τα διορ-

ΠΑΓΚΥΠΡΙΑ 
ΣΥΝΆΝΤΗΣΗ 
ΔΥΝΑΜΙΚΟΥ 
ΠΩΛΉΣΕΩΝ 
ΤΗΣ ΦΙΛΙΚΗΣ 
Πραγματοποιriθnκε στο Ξενο­

δοχείο ΛΗΔΡΑ στn Λευκωσία , n 
καθιερωμένη Παγκύnρια Συνάντnσn 

του Δυναμικού Πωλriσεων τnς Φιλι­
κriς Ασφαλιστικriς. 

Τους 140 και πλέον Φιλικούς 
χαιρέτnσαν ο κ. Δώρος Ορφανίδης, 

Διευθύνων Σύμβουλος τnς Εταιρεί­
ας και ο κ. Ρόναλντ Γουώτς, Εκτε­
λεστικός Σύμβουλος Ζωriς , οι οποίοι 

Η ΦΙΛΙΚΉ 
ΑΠΟΖΗΜΙΩΝΕΙ 

ΕΓΚΑΙΡΑ 
Η Φιλικri Ασφαλιστικri έχοντας 

σαν βασικιi apxri τnν σωστri εξυ­
πnρέτnσn και πολύ περισσότερο τnν 
έγκαιρn πλnρωμri απαιτriσεων προς 
τους πελάτες τnς, παρέδωσε πρό­
σφατα επιταγri f26,000 στον κ. Γιαν­
νάκn Ιωάννου που αντιπροσωπεύει 
αποznμίωσn για πυρκαγιά στο κα­
τάστnμά του στnν οδό Τρικούπn στn 
Λευκωσία. 

Παραλαμβάνοντας τnν επιταγri 
από τον κ . Δnμriτρn Καλλέργn, 
ΔιευθυντrΊ Υπnρεσιών Μάρκετιγκ, ο 
κ . Ιωάννου ευχαρίστnσε τπν Φιλικn 
όχι μόνο για τnν έγκαιρη διεκπεραί­

ωσn τnς πλnρωμriς αλλά και για τnν 
κατανόnσn και τα αισθriματα που 
επιδεικνύει σε ανθρώπους που ανα­
πάντεχα τους πλrΊττει μια συμφορά 

θωτικά μέτρα που παίρνουμε και 
πάνω απ ' όλα , το ανθρώπινο δυνα­
μικό που διαθέτουμε , μας τοποθε­

τούν σε ισχυρri θέσn για να αντιμε­
τωπίσουμε με επιτυχία τις πολλές 
προκλriσεις που μας προσμένουν". 

Τnν Γενικri Συνέλευσn τiμnσαν 

με τnν παρουσία τους ο Έφορος και 
Βοηθός Έφορος Ασφαλειών , ο 

Πρόεδρος του Συνδέσμου Ασφαλι­
στικών Εταιρειών , Διευθυντές Τρα­

πεzών , εκπρόσωποι του ΚΕΒΕ , τπς 
ΟΕΒ και άλλοι επίσnμοι . 

καλωσόρισαν επίσnς ένα μεγάλο 
αριθμό νέων ασφαλιστών που διά­
λεξαν τnν ΦιλικrΊ για να σταδιοδρο­

μriσουν στο ασφαλισηκό επάγγελμα. 

Ακολούθησαν ομιλίες πάνω σε. 
θέματα πωλιiσεων από τους κ.κ. 
Σπύρο Δρουσιώτn , ΔιευθυντrΊ 
Μάρκετιγκ και ΠωλrΊσεων και Μι­
χάλn Ιωαννίδn, Επαρχιακό Διευθυ­
ντrΊ Λευκωσίας. Μεγάλο ενδιαφέρον 
παροJσίασε επίσnς το ασφαλιστικό 
παιγνίδι γνώσεων που οργάνωσαν οι 
κ.κ. Κώστας Παπαϊωάννου , Περιφε­
ρειακός ΔιευθυντrΊς και ομάδα 
ασφαλιστών. 

Η συνάντnσn έκλεισε με βρά­
βευσn Ασφαλιστών που διακρίθnκαν 
για τnν παραγωγri τους και που 
βλέπουμε στn φωτογραφία . 

με απρόβλεπτες συνέπειες . Αυτό 
που έχει σημασία , τόνισε ο κ . Ιωά­

ννου είναι ότι auτri n ασφάλεια nou 
έκανα τότε , μου παρέχει τπν δυνα­

τότnτα να ξαναφτιάξω τnν δουλειά 
και τα όνειρά μου. 

Στπ φωτογραφία μαzί τους n κα 
Κούλα Λόn , ΔιευθυντrΊς fμrΊματος 
Αnαιτriσεων και ο κ. Γιάννος Πέντας , 
Γενικός Αντιπρόσωπος τnς Φιλικriς . 

ΟΙ ΣΕΛΙΔΕΣ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ . 65 
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Επιμέλεια Γιώργης Βλάσσης 

Σε μιαν εποχή όπου τα Μέσα Μαζικής Επικοινωνiας έχουν κατακλύσει τα πάντα, η 

ειρωνεία της τύχης yια το σύyχρονο άνθρωπο, αλλά και η τραyικότητά του, βρίσκονται 

ακριβώς στη μοναξιά που καθημερινά βιώνει. Στριμωγμένος στη yωνιά, πολλές φορές 
έντρομος παρακολουθεί τα yεyονότα αδύναμος, να αρθρώσει το δικό του λόyο, να κάνει, 
να ακουστεί και η δική του άποψη, 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 δεοντολοyiες, χωρίς φροντίδα. Γνήσια και αυθεντική, έστω και αδέξια, 

θέλουμε να φτάνει ως τα αυτιά σας η φωνή του ανώνυμου μαχητή της αγοράς. 

ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ 

Γεννήθηκε στο Ηράκλειο Κρήτης 

το 1949. Είναι παντρεμένος και 
είναι πατέρας 2 παιδιών. Είναι 
πτυχιούχος της Ανωτέρας Σχο­

λής Ηλεκτρονικών και απόφοιτος 
Σχολής Marketing. Έχει παρα­
κολουθήσει πολλά σεμινάρια πω­
λήσεων και pσφαλιστικού mana­
gement. Σήμερα είναι Περιφερει­
ακός Διευθυντής Κρήτης και Δω­
δεκανήσου της ΙΟΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑ­
ΛΙΙΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ. 

ΧΑΡΗΣ ΒΑΣΙΛΑΚΗΣ 

Να τιμήσουμε τον 

ανώνυμο Ασφαλιστή 
Το Χάρn Βασιλάκn γνώρισα 

πρόσφατα, στn γιορn τnς 'ΉΜΕ­

ΡΑΣ ΤΟΥ ΑΣΦΜΙΣΤΗ" τnν καθιέ­
ρωσn τnς οποίας ο ίδιος είχε εισn­

γnθεί στnν Εταιρία του, ' ΊΟΝΙΚΗ " 

όπου μας δόθnκε n ευκαιρία να 

ανταλλάξουμε διάφορες απόψεις 
για πολλά από τα θέματα που απα­

σχολούν τnν ασφαλιστικn μας αγο­
ρά. Διεπίστωσα τότε ότι παρότι αυ­

τός δραστnριοποιείται σε μια περι­
φερειακn αγορά, τα nροΒλnματα 

είναι σχεδόν τα ίδια με αυτά που 

απασχολούν και τις αγορές των 

άλλων περιφερειών , όπως και τις 

αγορές των μεγάλων αστικών κέ­

ντρων, γεγονός που με κάνει να 

πιστέψω πως στις μέρες μας τα 

προΒλnματα γενικεύονται και πως 

δεν υπάρχουν πια κλειστές αγορές. 

Γιώργπς Βλάσσπς: Αγοππτέ 

Χάρπ, δροστπριοποιείσοι σε μια 

αγορά που είναι περιφερειοκπ, 

δεν είναι όμως περιθωριοκπ. Η 

αγορά του νπσιού σος εθεωρείτο 
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ανέκαθεν μια οπό τις πλέον σφρι­
γπλές αγορές των Ασφαλειών 

Ζωπς. Μππως εσείς, ως έμπειρος 

οσφολιστπς, έχετε μελετπσει αυτό 

το φαινόμενο; 

Χάρης Βασιλάκης: Όντως n 
αγορά στnν οποία απευθύνομαι εί­
ναι σφριγnλn αγορά όμως είναι και 

n πλέον παρεξnγnμένn. Είναι γε­

γονός ότι το Βιοτικό επίπεδο των 
ανθρώπων στnν Κρnτn και τnν 

Δωδεκάνnσο είναι αρκετά ανεβα­

σμένο. Επιπλέον λόγω του τουρι­

σμού , οι κάτοικοι ασχολούνται επί 

το πλείστον με τουριστικά επαγγέλ­

ματα , γεγονός που τους επιτρέπει 

να συναλλάσσονται συνεχώς με 

ξένους και να ταξιδεύουν αρκετοί 
απ ' αυτούς σε άλλες χώρες n τα­
ξίδια αναψυχnς, εργασίας κ.λn. 

Επιπλέον είναι μεγάλος ο αριθ­

μός των αλλοδαπών που έχουν 

παντρευτεί με ντόπιους. Λόγω αυ­

τών των συγκυριών και το γεγονός 
ότι αρκετές εταιρείες δραστnριο-

«ΔΙΑΔΟΧΙΚΗ ΣΥΝΤΑΞΗ» 

Εξασφαλίζει διαδοχικά εσάς, 
τη 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 - r---:::::=ι=:7'1 

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. 
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ποιούνται στnν περ ιοχri μου , έχο­
ντας αρκετούς επαγγελματίες 
ασφαλιστές , οι οποίοι αδιάκοπα 
ενnμερώνουν τον κόσμο για τnν 
αναγκαιότnτα τnς ασφάλισnς , συ­
ντελούν στο να είναι ανεβασμένn n 
ασφαλιστικri συνείδnσn και επομέ­
νως και το ποσοστό ασφαλισμένων , 
ποσοστό που δεν πρέπει να ξεπερνά 
το 15-18% των κατοίκων. 

Όσον αφορά τον όρο "παρε­
ξnγnμένn " που προανέφερα , το 
αποδίδω στο ότι οι εμπειρίες των 
προnγούμενων χρόνων στις ασφα­
λίσεις των αυτοκινriτων έχει επnρε­
άσει άσχnμα τον κλάδο Ζωriς , αλλά 
με τnν συνεχrΊ προσπάθεια των 

ασφαλιστών πάει να ξεπεραστεί n 
κακrΊ προδιάθεσn που επικρατεί. 

Παρεξnγnμένn είναι και από 
πλευράς των ασφαλιστικών εται­
ρειών , γιατί υπάρχει μεγάλος δεί­
κτnς Ζnμιών και επιπλέον μεγάλος 
δείκτnς ακυρωσιμότnτας. Να γιατί 
υπό ρχει n αντίλnψ n ότι n αγορά τnς 
ΚρrΊτnς είναι προβλnματικrΊ . 

ΓΒ: Αντικειμενικά υπάρχει κρί­
σπ στπν ελλπνικπ οικονομία που, 
κατά περιόδους για διάφορους 
λόγους, γίνεται εντονότεpπ. Η πε­
ρίοδος που διανύουμε αυτπ τπν 
εποχiι έχει όλα τα χαpακτπpιστικά 

μιας θαθειάς κρίσπς, που πλππει 
τον ευαίσθπτο χώρο των ασφα­

λειών Ζωπς και δπμιουρyεί πολλά 
προΒλπματα στις εταιρείες που 
αναπτύσσουν τον κλάδο αυτό. Η 
αγορά του νπσιού σας έχει, μnπως 

δεχτεί τις αρνπτικές επιδράσεις 
μιας τέτοιας ύφεσπς 

ΧΒ: Είναι φυσικό να επnρεαστεί 
και n αγορά μας από τnν οικονομικrΊ 
ύφεσn. Επιμένω όμως στο εξrΊς : Η 
ασφάλεια ΖωrΊς δεν πουλιέται μόνο 
σε εποχές που υπάρχει ευnμερία . 

Εξίσου μεγάλn πρέπει να είναι και 
n παραγωγri σε περίοδο οικονομι­
κrΊς κάμψnς για ένα και μόνο λόγο: 
Τότε ο καθένας συνειδnτοποιεί ότι 
ένα τυχαίο γεγονός μπορεί να τον 
φέρει πολύ πίσω οικονομικά , ακρ ι ­
βώς γιατί δεν έχει το περιθώριο τnς 

αντασφάλισnς . Βέβαια χρειάzεται 
πολλαπλάσια δουλειά από μέρους 
του ασφαλιστrΊ ! 

ΓΒ: Το πpόΒλπμα τπς στρατο­
λόγπσπς νέων συνεργατών είναι 
ιδιαίτερα οξύ στα επαρχιακά κέ­
ντρα, όπως ιδιαίτερα οξύ είναι και 
το πρόΒλnμα του ανταγωνισμού 
μεταξύ των διαφόρων ασφαλιστι­
κών εταιρειών που δρουν στα κέ-

"ντρα αυτά. Μnπως μπορείς να μας 
δώσεις τnν εικόνα που έχει δια­
μορφωθεί στn δικπ σας αγορά 
(τπν αγορά τπς Κρπτπς); 

ΧΒ: Το παρrΊγορο είναι ότι νέοι 
άνθρωποι κοι κυρίως πτυχιούχοι 
ανωτάτων σχολών , αναznτούν 
ασφαλιστικές εταιρείες προκειμέ­
νου να εναποθnκεύσουν εκε ί τις 
ελπίδες τους για μια καρ ιέρα στο 
χώρο των Ασφαλειών . ΕπειδrΊ όμως 
ο χώρος είναι μικρός , μαθαίνετα ι το 
γεγονός ότι κάποιος νέος πτυχιού ­
χος ξεκινά να ενnμερώνεται από τnν 
Χ εταιρεία , με αποτέλεσμα να πέ­
φτουν τα τnλεφωνrΊματα βροχrΊ 

στον ίδιο κα ι στους συγγενείς του 
ώστε να πειστε ί ο υποψrΊφιος 
ασφαλιστrΊς ότι n εnιλογrΊ που έκανε 
δεν είναι σωστrΊ , ενώ αν θα πάει σε 
άλλn εταιρεία , θα ανοίξουν οι δρό­
μοι διάπλατα γι ' αυτόν γεγονός που 
στις περισσότερες περιπτώσεις 
λειτουργεί καταλυτικά για τον θε­
σμό. Ένα άλλο πρόβλnμα που δια­

πιστώνω στnν αγορά μου είναι ότι 
ο ι managers δεν φροντίzουν να 
πλουτίzουν τις γνώσεις τους με 
αποτέλεσμα να μnν πε ίθουν τους 
νέους , και να μnν ενθουσιάzουν 
τους παλιούς . 

ΓΒ: Ο κλαδικός τύπος πιστεύεις 
πως συμΒάλλει θετικά στπ διαμόρ­
φωσπ τπς προσωπικότπτας του 

σύγχρονου ασφαλιστπ; Τί θα πρό­
τεινες συγκεκριμένα για το περιο­

δικό μας το 'ΆΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ"; 

ΧΒ: Το φωνάzω συνεχώς ότι ο 
κλαδικός τύπος καλύπτει ένα με­
γάλο κενό σε όλα τα επίπεδα τnς 
εκπαίδευσnς εκτός από τnν άμιλλα 
που δnμιουργεί . Όσον αφορά το 
περιοδJκό σας είναι από εκείνα τα 
έντυπα που σε τραβάνε να τα δια­
βάσεις λαίμαργα. Μέσα από το 
περιοδικό σας το ' ΆΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 
ΝΑΙ " θα ' θελα να διαβάzω εμπειρίες 
νέων και παλιών ασφαλιστών. Εμπει­
ρίες γύρω από τnν εκπαίδευσn , 
εμπειρίες γύρω από τnν καριέρα 
τους , εμπειρίες σχετικά με το nε­
λατόλογιό τους , πόσα κερδίzουν 
από τnν δουλειά τους στοιχεία και 
θέματα που θα δnμιουργrΊσουν μια 
άμιλλα σε όλους εμάς και nαράλ­
λnλα θα προκαλέσουν όλους εκεί­
νους που θα 'θελαν ίσως να ακο­
λουθιiσουν αυτούς που πίστεψαν 
στον θεσμό , τον υπnρετούν πιστά 
και απολαμβάνουν όλα τα θετικά 
του. 

ΓΒ: Πpότέινες (και εύγε γι' ου-
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τό) να καθιερωθεί n 17n Σεπτεμ­
Βρίου ως π πμέρα του Ασφαλιστπ, 
για να τιμπθεί ο :Α γνωστος Χ 
Ασφαλιστπς, όπως αναφέρεις. 
Πώς θα αγωνιστείς π τί τρόπους 
θα προτείνεις ώστε να Βρει θετικπ 
ανταπόκρισπ από τον ασφαλιστικό 
κόσμο μια τόσο όμορφπ, πράγ­
ματι, ιδέα; 

ΧΒ: Πρότεινα να γ ιορτάzεται n 
17n Σεπτεμβρ ίου σαν μέρα του θε­
σμού και να τιμούμε τον κάθε ­
ασφαλιστri που υπεύθυνα , αθόρυβα 
κάνει το καθriκον του καθnμερινά . 
Δnλαδri τι κάνει, αγαπά τον άνθρω­
πο κα ι μέσα από τnν ΑΓΑΠΗ του 
αυτιi , ΠΙΣΤΕΥΕΙ πως μπορεί να του 
συμπαρασταθεί και ΕΛΠΙΖΕΙ ότι αν 
του τύχε ι κάτι κακό , τουλάχιστον 

δεν θα ' χει οικονομ ι κrΊ znμ ιά . Όλα 
αυτά θέλουν ΣΟΦΙΑ προκειμένου να 
συλλάβεις το μέγεθος τnς προσφο­
ράς του Ασφαλιστικού θεσμού και 
όντως να παραδεχτείς όπου ΖωrΊ 
πρέπει να πnγα ίνει χέρ ι-χέρι με τnν 
Ασφάλεια κα ι με τnν σιγουριά. 

Η nμερομnνία 17 Σεnτέμβρn που 
εnελέγn δεν είναι τυχα ία . Είναι n 
γιορτrΊ τnς Αγίας Σοφίας και των 
θυγατέρων τnς Πίστnς , Αγάnnς και 
Ελπίδας και μόνο αυτό τα λέει όλα . 

Διότι χρειαzόμαστε Σοφία στnν 

αντιμετώnισn των καθnμερινών 
nροβλriματων μας. Πίστn στον εαυ ­
τό μας και σ' αυτό που κάνουμε , 
Αγάnn στον nλnσίον μας , Ελπίδα για 
ένα καλύτερο και εξασφαλισμένο 
αύριο. Συνιiφανα λοιπόν τις έννοιες 
αυτές με τα ψυχικά χαρίσματα των 

ασφαλιστών μας και εnρότεινα τnν 

nμερομnνία . Η Διοίκnσn τnς Εται­
ρείας μου αnοδέχθn τnν nρότασn 
και riδn φέτος καθιερώθει n nρώτn 
γιορτri. Είναι θέμα τnς Ένωσnς 
Ασφαλιστικών Εταιρειών , των Συλ­
λόγων Συντονιστών και των Συλ­
λόγων Ασφαλισrικών Συμβούλων ν' 
αποδεχθούν τnν nρότασn. 

Δεν γνωρίzω αν n nρότασn auτri 
έχει αnασχολriσει μέχρι σriμερα τις 
διοικrΊσεις και τα προεδρεία των 
Συλλόγων τnς χώρας μας. Όμως , 
όποια εξέλιξn και αν έχουν τα 

πράγματα και ανεξάρτnτα από τnν 
κατάλnξn που αυτri θα έχει , εμείς 
θα το βροντοφωνάξουμε το ' ΈΥ­
ΓΕ" από τα βάθn τnς καρδιάς μας , 
στο φίλο μας Χάρn Βασιλάκn . 

Γιώργης Βλάσσης 

SCOPLIFE 

ΜΕ ΕΙΔΙΚΑ ΚΑΙ ΜΟΝΑΔΙΚΑ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΑ 
Τα ειδικά προγράμματα της Scoplife 
είναι η έμπρακτη απόδειξη μιας 
άλλης αντfληψης υπηρεσιών . 

Έχοντας αποκλειστ ικό της 

αντικείμενο τις ασφάλειες ζωής, η 

Scoplife, ανταποκρίνεται σε ανάγκες 
ιδιαίτερες και προσωπικές με 

προγράμματα μοναδικά όπως: 

FEMAL~LINE 
Το πρόγραμμα Business για την 
εργαζόμενη και το Eponymo για όλες 
τις γυναfκες, εfναι σχεδ ιασμένα με 

ευελιξfα ώστε να προσαρμόζονται 
στις ο ικονομικές δυνατότητες της 

ασφαλιζόμενης. Εfναι η πρώτη 

ασφάλιση που προσφέρει στ ις 

γυναίκες που δεν έχουν δικό τους 
μόνιμο εισόδημα, τη δυνατότητα 

ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 

προσωπικής σύνταξης. Το συμβόλαιο 

εfναι στο ύνομα της ασφαλιζόμενης. 

Η απόλυτη, διεθνής νοσοκομε1ακή 
κάλυψη. Η μοναδική που προσφέρει 

δυνατότητα επιλογής παροχών από 
δύο προγράμματα : Health Line και 

Medline. Ταυτόχρονη κάλυψη από 
δύο κάρτες. 

KIDLINE 
Παιδ1κή ασφάλιση με επενδυτικό 
χαρακτήρα, σχεδιασμένη με ευελιξfα 
ώστε να προσαρμόζεται στις 

οικονομικές δυνατότητες της 

οικογένειας, παρέχει τη δυνατότητα 

λήψης δανεfου . 

ΖΩ Η Σ 

SCOPLIFE-=. 
ΕΙΔΙΚΗ ΚΑΙ ΜΟΝΑΔΙΚΗ 
ΘΥΓΑΤΡΙΚΗ ΤΗΣ SCOTTISH PROVIDENT 

Σειρά προγραμμάτων με επενδυτικό 

χαρακτήρα ειδικά σχεδιασμένη για 
τ ις υψηλές και 1διαfτερες απαιτήσε1ς 

των Manager. 

SINGLELINE 
Ευέλικτο , συνταξιοδοτικό πρόγραμμα 
υψηλής απόδοσης με εφάπαξ 

καταβολή ασφαλfστρου. 

AUTOMATIC LINE 
Όλα τα προγράμματα μπορούν να 
ενταχθούν και στη σεφά Automatic 
Line που προβλέπει την αυτόματη 

ετήσια αναπροσαρμογή τους. Επίσης 

η εξόφληση ασφαλiστρου μπορεί 
να γίνει με οποιαδήποτε 
mστωτική κάρτα. 

SCOΠISH PROVIDENT 
Η μητρική εταιρfα της Scoplife 
αποτελεf με την οικονομική της 

δύναμη και την μακρόχρονη 

τεχνογνωσfα της στις ασφάλειες 

ζωής στη Βρετανfα, μια αξιόλογη , 

πρόσθετη εγγύηση γω τους 
ασφαλ1σμένους της Scoplife. 

Γ1α τη Scoplife η ασφάλειά σας εfναι 
πάντα ζήτημα προοωπικό και 

μοναδικό. 

01 υψηλές πο10τ1κές προδ1αγραφές 
των παρεχόμενων υπηρεσ1ών 

ζονται κα1 εφαρμόζονται συνεχώς 
το αποκλειστικό σύστημα "Premium 

uality Standards" της Scoplife. 

Αν θέλετε να μάθετε περισσότερα για τη Scoplife και τα ειδικά της προγράμματα, 
στεiλτε το κουπόνι συμπληρωμένο ή τηλεφωνήστε στο 

"Τμήμα Ενημέρωσης Ασφαλιζόμενων" της Scoplife. 

Λεωφ. Κηφισfας 64, 151 25 Μαρούσι , Τηλ.: 689 6600, Fax: 689 6606 

Θέλω να μάθω περ~σσότερα για την SCOPLIFE Ο 
Με ενδιαφέρει το πρόγραμμα 

Ο Total Health Line Ο Executive Line Ο Female Line 

Ο Single Line □ Automatic Line 

Ο Κid line 

Ονοματεπώνυμο, ______________ _ ___ _ 

Οδός _ ___ _ ~.όλη _ __ _ Τ.Κ. ___ Τηλ, ____ _ 



Η ΗΜΕΡΑ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 
17η ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟΥ 

ΣΟΦΙΑΣ · ΠΙΣΤΕΩΣ · ΑΓ ΑΠΗΣ · 
ΕΛΠΙΔΟΣ 

πτεμ6ρίου εορτή της Σοφίας, Πίστεως, Ελπί­
δας, Αγάπης να καθιερωθεί ως γιορτή του 
Έλληνα Ασφαλιστή . 

Ο ΠΣΑΣ δεσμεύτηκε να αναλάβει πρω­
τοβουλία και γιο διεθνή καθιέρωση. Ήδη 
έστειλε και επιστολή στον ΟΗΕ znτώντας 
προώθηση του θέματος. Πρέπει όλοι μαzί, η 
Πολιτεία , n Ένωση Ασφαλιστικών εταιριών, οι 
εrοιρίες, ro επιμελητήρια, οι διοικητικοί υπάλ­
ληλοι, οι διαμεσολαβητές, να την καθιε-

Ο - Π.Σ.Α.Σ. ΚΑΙ Η ΙΟΝΙΚΗ .... 
. ρώσουν και μια πρώτη σκέψη θα ήταν λέει ο 
ΠΣΑΣ να καθιερωθεί n ημέρα ως αργία του 
κλάδου με διάφορες εκδηλώσεις, -ενημερώ­
σεις, .ομ)δοσiο, ενηJέρωση μέσων εντίnι.)ν κ.λn. 

Ο άξιος και δραστήριος κ. Λάμπρου Κ. 
πρόεδρος του ΠΣΑΣ ίσως πρέπει να αρχίσει 
οπό τώρα μοzί με τους αξιόλογους συναδέλ­
φους του ΔΕ δουλειά για να υλοοοι:,θούν στn 
νέα χρονιά οι πρώτες βασικές εκδηλώσεις. 

Το ΝΑΙ προτείνει αυτή την ημέρα να γί­
νεται μόνιμα το συνέδριο του ΠΣΑΣ και του 
Συλλόγου Συντονιστών (εναλλάξ). 

Με το έγγραφό του 1175121-10-93 ο ΠG­
νελλήνιος Σύνδεσμος Ασφαλιστικών συμβού­
λων πληροφορεί τον Διευθύνοντα Σύμβουλο 

της Ιονικής κ. Πριναράκn ότι συμφωνεί, δέ­
χεrοι και θα κάνει ότι μπορεί ώστε η πρόrοση 
της Ιονικής Ζωής που προτείνει την 17n Σε-

Εφέτος η ΙΟΝΙΚΗ Ζωής γιόρrοσε τnν 
ημέρα του Ασφαλιστή καθιερώνοντας τnν 
ημέρα που πρότεινε ο περιφερειακός Διευθυ­
ντής τnς Κρήτnς κ. Χάρης Βασιλάκης στο 
συνέδριό τnς στο Ρέθυμνο. Παράλληλα με 
επιστολή τnς προς όλους όσους σχετίzονrοι 
με την ασφάλιση zήτnσε την καθιέρωση της 
ημέρας ως επαγγελματικής γιορτής των υπη­
ρετούντων ατον Ασφαλιστικό θεσμό. 

Ε.Σ. 

~ ΟΜΙΛΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ 

~~ INTEl>Σ:~~Q!"IKA 
Π Ο Σ Ο 
ΚΟΣΤΙΖΕΙ 
Η ΑΣΦΑΛΕΙΑ 
ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΟΥ; 

ΠΡΕΠΕΙ ΝΑ 
ΓΝΩΡΙΖΕΤΕ 

..... 
Αναρωτηθήκατε μήπως θα μπορούσε να κοστίζει πολύ 
λιγότερο απ' όσο πληρώνετε σήμερα; 

ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ, ο όμιλος ασφαλιστικών εταιριών με 
την ραγδαία ανάπτυξη, έχει την δυνατότητα να ασφαλίζει 
με τα οικονομικότερα ασφάλιστρα. 

Παραθέτουμε τον τιμοκατάλογο rφωτοασφαλιζόμενου 
οχήματος της ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ που θα ισχύει και το 1994. 
Ζητήστε περισσότερες πληροφορίες απο τον ασφαλιστικό 

σύμβουλο της ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ή από τα κεντρικά γραφεία 
Ν. Κουντουριώτου 19 Θεσσαλονίκη τηλ. :544.835 

Για 42.000.000 αστική ευθύνη με 50 % έκπτωση 

ΟΧΗΜΑ 

Ι.Χ.Ε. --=====~ 
Φ.Ι.Χ. ΑΓΡ. 

Φ.Ι.Χ. ΑΓΡ. 

ΤΡΑΚΤΕΡ 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ 

9 - 10 ίπποι 

1 - 10 ίπποι :::==== 
11-15ίπποι 

56 - 75 ίπποι 

ΜΙΚΤΑ ΕΤΜΣΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ 

2 ο. 8 1 S_δ_~-=Χ,_·~~---

16.11 _Ο_δ __ ---.~----

23.115δ~Χ-

4.81 Ο δ 
--ι'-&;~-----

ΣΗΜΕΙΩΣΗ : Για παραμεθόριες περιοχές τα ασφάλιστρα είναι ακόμα φθηνότερα. 
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ΣΑΒΒΑΣ ΤΣΑΣΗΣ 
Γεννήθηκε στην Κεφαλονιό 
πριν 52 χρόνια. Σπούδασε Πο­
λmκtς Εηιστήμεc; & θεολογία. 
Υπηρtτησε έφεδρος αξιωμαπ­
κόc; της ελληνοκυπριακής δύ­
ναμηc;. Eni 25 χρόνια βρίσκεται 
στο χώρο της Ασφαλιστικής 
αγοράς με τn.v ιδιότητα του 
εκδότη τηc; εφημερiδαc;ΆΣcqΑ­
ΛΙΣΤΙΚΑ ΝΕΑ και κατόπιν τbu 
περιοδικού ΙΔΙΩΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙ­
ΣΗ. Παντρεμένος, tχει μια 
κόρη. 

Γράφει ο ΣΑΒΒΑΣ ΤΣΑΣΗΣ 

Τί έχεις Γιάννη; 
Εδώ και 25 χρόνια n αδυναμία μου 

στο χώρο τnς εnαγγελματικrΊς μου 
δραστnριότnτας είναι ο τακτικός διά­
λογος που έχω με το σύνολο σχεδόν 
των ανθρώπων του επαγγελματικού μου 
χώρου. 

Κι αυτό το θεώρησα φυσικό για να 
έχω πάντα από πρώτο χέρι τις διάφορες 
ειδrΊσεις και τα γεγονότα του ασφαλι­
στικού χώρου . 

Σε μια τέτοια συνάντnσn είχα τον 
διάλογο που ακολουθεί με τον Γενικό 
ΔιευθυντrΊ μεγάλnς ασφαλιστικrΊς εται­
ρίας. 
- Βλέπω προόδους κ. Διευθυντά μου , 
μια κα ι n εταιρία σας , ύστερα από μια 
μεγάλη περίοδο συγκράτnσnς τnς nα­
ραγωγrΊς, τώρα εμφανίzει αλματώδη 
εξέλιξη. Αυτό είναι καλός οιωνός , αν 
βέβαια αυτrΊ n ανάπτυξη είχε σχέση και 
με τους υγιείς ασφαλιστικούς κλάδους. 
- Ναι , είναι γεγονός όη n εταιρία μας , 
ύστερα από μια περίοδο στασιμότητας , 
ανέπτυξε μια έντονη nαραγωγικrΊ δρα­
στπριότnτα σε όλους τους κλάδους. 
-Αν δεν κάνω λάθος αυτrΊ n ανάπτυξη 
ασφαλώς αναφέρεται και στις ασφά­
λειες των λεγομένων υγιών κλάδων. 
- Ε, αυτό nαίzεται κάπως γιατί στnν αύ­
ξnσn τnς nαραγωγrΊς το ποσοστό των 
αυτοκινrΊτων φθάνει το 90%. 

Πάνω στnν σuznτnσn βλέπω να 
μπαίνε ι φουριόzος στο γραφείο του 
Γενικού Διευθυντn ένας πράκτορας που 
και μόνο στο αντίκρυσμά του τα έχασα . 
Λίγα λόγια για τον Πράκτορα χρονο­
λογικά. 
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1973. Ενώ nταν ασφαλιστικός πράκτο­
ρας μεγάλης εταιρίας του δη­
μόσιου τομέα, ασφάλισε στnν 
εταιρία τC'υ μια δικrΊ του αχυρένια 
Ντίσκο. Μετά τρεις μnνες έκαψε 
τnν Ντίσκο και n εταιρία του τον 
αποznμίωσε και ... τον απέλυσε. 

1973. Συνεργάzεται με αγγλικn εταιρία 
και μέχρι το 1975 υπεξαιρεί απ ' 
αυτήν 5.000.000 δρχ. 

1975. Συνεργάzεται με ελλnνικές εται­
ρίες και μέχρι το 1980 υπεξαιρεί 
απ ' αυτές 18.000.000 δρχ. 

1980. Συνεργάzεται με αλλοδαπrΊ εται­
ρία και υπεξαιρεί 15.500.000 δρχ. 

1981-1989 Γλεντάει με τα λεφτά που 
υπεξαίρεσε. 

1991. Άρχισε τn νέα του συνεργασία με 
τnν εταιρία του φίλου μου και 
συνομιλnτn μου. 

Μετά τnν ολιγόλεπrn σuzriτnσn που 
είχαν ο κ. Γενικός με τον πράκτορα 
συνεχίσαμε τον διάλογο . 
-Ο Πράκτορας που μnnκε προηγουμέ­
νως nοιά σχέσn έχει με τnν εταιρ ία σας; 
- Σε πληροφορώ ότι είναι το διαμάντι 
τnς εταιρία μας. Η napayωyri του είναι 
εντυπωσιακn και n συνέπειά του μο­
ναδική. Για τnν εταιρία μας είναι πραγ­
ματικός θnσαυρός. · 
-Αυτό που μου λέτε είναι υπεύθυνο; Έχε­
τε ελέγξει το παρελθόν του συνεργάτn 
σας ; Γνωρίzετε τις δοσοληψίες που είχε 
αυτός ο κύριος μια εικοσαετία τώρα με 
τις εταιρίες που συνεργάστηκε ; 
-Το χθες δεν με απασχολεί. Εγώ ξέρω , 
ότι σrΊμερα έχει μια nαραγωγn γύρω στα 

Προσωπικό ενδιαφέρον 
και τραπεζική αξιοπιστία 

Η αξιοπιστία της ασφαλιστικής εταιρ ίας 
μετριέται με την ταχύτητα κα ι την εντιμότητα 
στην εκτίμηση της ζημιάς καθώς και με τη 
δυνατότητα να πληρώνει αμέσως , όσο μεγάλο κι 
αν είναι το ποσό . 

Η ΕΜΠΟΡΙΚΗ είναι μια από τις μεγαλύτερες 
ιδιωτικές ασφαλιστικέc εταιοίες . 

Έχει πίσω της ιστορία 50 χρόνων , μεγάλα 
κεφάλαια και αποθεματικά , τις μεγαλύτερες 
αντασφαλιστικές εταιρίες του κόσμου και μια 
Τράπεζα. Την Τράπεζα Πίστεως. 

Γι ' αυτό , για την κάλυψη των κινδύνων ΠΥΡΟΣ , 

ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΩΝ , ΜΕΤΑΦΟΡΩΝ , ΤΕΧΝΙΚΩΝ 
ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ , ΔΙΑΦΟΡΩΝ ΑΤΥΧΗΜΑΤΩΝ 
και κάθε άλλης ζημιάς , σας χρειάζεται η 
Ασφαλιστική Εταιρία ΕΜΠΟΡΙΚΗ . 
Για να έχετε το κεφάλι σας ήσυχο και την 
περιουσία σας εξασφαλισμένη . 

~ ~ΜοΗ~fτ!~Α!! 
Φιλελλήνων 6, Αθήνα 105 57 Τηλ.:"324 .0093-97 
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100.000.000 κα ι οι znμιέςτου είναι λίγες 
και οι ο ι κονομικές του υποχρεώσεις 
στnν εταιρ ία μου απολύτως τακτοnοι­
nμένες. 
- Δεν αμφιβάλω γι ' αυτά που μου είπατε . 
Όμως το σχέδιό του θα τεθεί σε 
εφαρμογri όταν αυτός αντιλnφθεί ότι 
riλθε το "nλriρωμα του χρόνου " . Εν 
nάσει περιπτώσει n ευθύνn βαρύνει 
απολύτως εσάς και μόνο. Εγώ σας 
ενnμέρωσα με όλο το ιστορικό του για 
το ποιόν του πράκτορά σας . 

Αυτά ειnώθnκαν και στο σnμείο αυτό 
κλείσαμε τnν σuzriτnσri μας. 

Η νεά μου συνάντnσn με τον κ . Γε-

νικά nραγματοnοιriθnκε ύστερα από 10 
μriνες και ο διάλογός μας δίχως να το 
προκαλέσω εγώ είχε αντι κείμενο τις 
δραστnριότnτες του Ασφαλιστικού 
Πράκτορα για τον οποίο μιλriσαμε πα­
ραπάνω. Ακολουθεί ο διάλογος: 
- Είμαι στενοχωρnμένος γιατί ο Πρά­
κτορας για τον οποίο μιλriσαμε στnν τε­
λευταία μας συνάντnσn μου έχει δnμι­
ουργriσει έντονο οικονομικό nρόβλnμα. 
- Πιο συγκεκριμένα ; 
- Να ι. Χρωστάει στnν εταιρία 
80.000.000 δρχ . και όλες οι επιταγές 
που μας έχει δώσει έχουν σφραγιστεί. 
Παράλλnλα εμφανίzει και ορισμένες 

περίεργες znμιές για τις οποίες znτάει 
υπέρογκες αnοznμιώσεις , ενώ πολλές 
znμιές αν και nλnρώθnκαν, τα χρriματα 
δεν έφτασαν στους δικαιούχους τους . 
- Μάλιστα . Οφείλω να ομολογriσω ότι 
φτnνά τnν γλυτώσατε, αφού με τον 
nλnθωρισμό τα 80.000.000 δεν είναι και 
πολλά . 

Δεν θέλnσα να συνεχισθεί n σuzri ­
τnσri μας γιατί οnωσδrinοτε και για τους 
δυό μας θα riτav εξαιρετικά ενοχλnτικri . · 

Συμπέρασμα ; 
"Τί έχεις Γιάννn "; 

Σ.Τ. 

Το εν ολίγοις προκαλεί πολλές 
σuzητήσεις και επιστολές από LE MANS VIE. 

για το θέμα 'ΆΚΡΙΔΕΣ στα ταμεία σας" 
Αγαnnτέ Σάββα , 

θα riθελα να σου εκφράσω τnν 
έκnλnξri μου, σχετικά με το εμφανι­
zόμενο άρθρο στο περιοδικό " ΝΑΙ " 
τεύχος 24 με τίτλο , ' ΆΚΡΙΔΕΣ ΣΤΑ 
ΤΑΜΕΙΑ ΣΑΣ". 

θα προτιμούσα πριν τnν διάδοσn 
των φι1μών που κυκλοφορούν χωρίς να 
επιβεβαιώνονται , για τnν υnόθεσn ΚΟΥ­
ΦΟΓΙΑΝΝΗ , να με είχες ρωτriσει συ­
γκεκριμένα γι ' αυτό το θέμα. 

Προς αnοκατάστασn τnς αλriθειας 
και ενnμέρωσn του κοινού σας θα 
riθελα να εnισnμάνω τα ακόλουθα: 
1) Ο κ. Κουφογιάννnς δεν άδειασε τα 
ταμεία τnς LE MANS VIE. Το ποσό των 
150 εκατομμυρίων είναι μια καθαρri 
ανοnσία (έχω ακούσε να μιλούν για το 
ποσό των 400 εκατομμυρίων!!). Μέσα 
στα πλαίσια του γενικότερου θορύβου 
που κυκλοφορεί μ ' έχουν nλnροφορriσει 
ότι έχει πάρει 50 εκατομμύρια από έναν 
φυλακισμένο στις φυλακές Κορυδαλ­
λού , καταδικασμένο σε ισόβια , με τnν 
υnόσχεσn να οργανώσει τnν αnόδρασri 
του , γεγονός το οποίο φυσικά βρίσκεται 
στnν σφαίρα του παραλόγου και που 
πιθανά θα riτav και n αιτία εξαφάνισriς 
του!!! Πού βρ ίσκεται n αλriθεια ; 
2) Ο κ. Κουφογιάννnς έχει "εισπράξει " 
από τnν LE MANS VIE ένα ποσό που 
ανέρχεται στα 20 εκατομμύρια δρχ. 
(προκαταβολές nρομnθειών, δάνειο με 
τόκο 19%), ποσό που θα riτav παράλογο , 
ακόμn και να σκεφτεί κανείς ότι θέτει 
σε κίνδυνο τnν zωri τnς εταιρείας . 
Ακόμn και αν εκείνος κατανάλωνε τον 
καιρό του με το να ψάχνει " θύματα " 
στον Κορυδαλλό ri αλλού , παρ ' όλα 
αυτά είχε βρει χρόνο για να δnμιουρ-

γriσει δίκτυο που έφερνε naρayωyri 
στnν εταιρεία και το ισχύον χαρτοφυ­
λάκιο θα μας επιτρέψει να μειώσουμε το 
οφε ιλόμενο απ ' αυτόν ποσό. 
3) Σε ότι αφορά το nθικό μέρος αυτriς 
τnς υnόθεσnς ξέρεις πολύ καλά ότι εί­
μαι πάντα υπέρ κάθε "δnμοσιότnτας" 
σε τέτοιου είδους θέματα : δnμοσιεύε­
σεις στις εφnμερίδες , ώστε να ενnμε­
ρώσουμε τόσο τnν πελατεία μας όσο και 
τους συναδέλφους μας. 

Για κάποια nροnγούμενn "υnόθεσn " 
στnν επαρχία (πολύ μικρότερnς έκτα­
σnς) εδώ και σχεδόν τρία χρόνια είχα 
ενεργriσει με τον ίδιο τρόπο. Αυτό όμως 
που δεν καταλαβαίνω είναι ότι ο "εν­
διαφερόμενος" τnν εnομένn κιόλας 
nμέρα υπέγραψε με άλλn εταιρεία!!! 

θα σε παρακαλούσα όπως στο μέλ­
λον, πριν να χρnσιμοnοιriσεις τnν πέννα 
σου, να μnν διατάσεις να μου θέσεις 
οnοιοδrinοτε ερώτnμα . Η πόρτα μου 
είναι πάντα ανοιχτri και θα είσαι ευ­
πρόσδεκτος. 

Φιλικά 
D. PRIGENT 

Η απάντησή μου: Ως προς το πε­
ριεχόμενο τnς εnιστολriς του Γενικού 
Διευθυντri τnς LE MANS VIE κ. 
Dominique Prigent έχω να κάνω τις 
παρακάτω nαρατnρriσεις : 
1) Ενδεχομένως το ποσόν το οποίον 
εγώ πλnροφορriθnκα να μnν είναι 
150.000.000 αλλά 20.000.000, όπως ο 
κ . Dom. Prigent στnν εnιστολri του 
αναφέρει. 
Αυτό βέβαια σε καμμία περίnτωσn δεν 
αλλάzει τnν ωμri πραγματικότnτα. Ποιά 
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είναι auτri; Υπάρχει _μια μεγάλn ομάδα 
"απατεώνων" που περιφέρεται από 
εταιρία σε εταιρία και ξετινάzει τα τα­
μεία τους . Αυτό μπορεί να το αμφισβn­
τriσει κανείς; 
2) Ποιά εταιρία, όταν προσλαμβάνει 
έναν AGENCY MANAGER ri έναν εnι­
θεωρnτri, znτεί nλnροφορίες γι ' αυτά 
τα πρόσωπα από τις εταιρίες στις οποίες 
μέχρι τότε εργάzονταν αυτοί οι κύριοι; 
3) Ποτέ δεν αμφισβriτnσα το θάρρος 
τnς Διοίκnσnς τnς LE MANS VIE για 
nλriρn διαφάνεια σε οποιαδrinοτε τέτοια 
nερίnτωσn. 
Κι αυτό είναι στα συν τnς εταιρίας όταν 
όλοι γνωρίzουμε ότι παρόμοιες περι­
πτώσεις , άλλες εταιρίες τις κουκου­
λώνουν για να μn "μειώνεται το κύρος 
τους" όπως... τουλάχιστον ισχυρίzο­
νται . 

4) Όπως και να το κάνουμε και πριν 20 
χρόνια και σriμερα οι ΑΚΡΙΔΕΣ βρίσκο­
νται κοντά στα ταμεία των εταιριών . 

Σ.Τ. 

Το εν ολίγοις . . 
περιμενει και απο τον 

κ. Μελά Γιαννιώτη 
απάντηση! 

Αγαπnτέ κ. Διευθυντά 
Στο τεύχος 23 / ΜαίΌυ-Ιουνίου και 

στn σελίδα 9, ο έμπειρος δnμοσιογρά­
φος κ. Σ. Τσάσnς εnανεμφανιzόμενος 
στο χώρο μας από των στnλών του 

ΑΥΤΟ που βλέπετε , Αύριο μπορεί να μην υπάρχει .. 
Με την Intercontinental θα εiστε σίγουροι πως μπορεί 

να tαναδnμιουργnθεί ... 

·ιnterconι·ιnental ΛΕΩΦ. ΣΥΓΓΡΟΥ 133 & ΦΑΡΜΑΚΙΔΟΥ 2. 117 45 ΑθΗΝΑ 
ΤΗΛ: 93.55.603, 93.55.647, 93.55.669, 93.55.625, 

ΑΝΩΝ. ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΑΣΦλλΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ FAX: 93.39.673, TELEX: 21-8342 
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περιοδικού " ΝΑΙ " ασχολείτα ι με τις 
δραστnριότnτες των Εταιριών μας στnν 
Κέρκυρα και οφείλω να τον ευχαριστri­
σω θερμά για τnν ανέλπιστπ διαφriμ ισπ 
και nροβολri του μnνύματός μας προς 
τους aσφαλιzόμενους για τnν επιλογή 
των χαμnλοτέρων ασφαλίστρων , που 
από τnς απελευθερώσεως των Τιμο­
λογίων καθιέρωσε n 'Ί ΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙ­
ΚΑ". 

Ποιά και nόσα ασφάλιστρα θα ει­
σπράξει n κάθε Εταιρία δεν θα τα υnο­
δειξει βέβαια ο δπμοσιογράφος και 
πολύ περισσότερο δεν μπορεί να τα 
κρίνει, αν βέβαια αντιλαμβάνεται τον 
σκοπό απελευθερώσεως των Τιμολο­
γίων και αν πιστεύει στnν δnμιουργία 
ελεύθερnς αγοράς. 

Όσο για τις "τόσες και τόσες δια­
μαρτυρίες του κ . Μελά Γιαννιώτn τα 
nροnγούμενα χρόνια για τα ασφάλιστρα 
Αυτοκινriτων", θα παρακαλούσα τον κ. 
Τσάσπ να υποβλnθεί στον κόπο και να 
δnμοσιεύσει έστω και μια ncρόμοια . θα 
απογοnτευθεί διότι δεν υπάρχει ειδικri 
για τα Αυτοκίνnτα . Και αυτό όχι εnειδri 
θεωρούσε τα ασφάλιστρα επαρκri προ 
τnς απελευθερώσεως. Αντίθετα τα 

θεωρούσε ανεnαρκιi και αnλά απέφευγε 
τnν ανάπτυξn του Κλάδου Αυτοκινriτων 
χωρίς να διαμαρτύρεται , ως ισχυρίzεται 
ο κ. Τ σάσnς. Μετά τnν απελευθέρωσn 
πriραμε τα για τnν Εταιρία μας , με τα 
περιορισμένα γενικά έξοδα, εnαρκιi 
ασφάλιστρα και αποδεχθriκαμε τον 
απαιτούμενο αρ ιθμό αυτοκινriτων , με 
επιλογri κατά το UNDERWRITING τnς 
Εταιρίας μας κα ι αυτό riταν όλο το θέμα 
nou ... ανnσύχnσε τον κ . Τσάσn. 

Οι "τόσες και τόσες διαμαρτυρίες 
του κ. Γιαννιώτn" αφορούσαν τnν κα ­
θιέρωσn ίσων όρων λειτουργίας των 
Επιχειρriσεων Βορρά και Νότου σε συ­
vά ρτnσn με το Εθνικό θέμα. 

Όλες τις δnμοσίευσε ο κ. Τσάσnς 
στnν 1 ΊΔΙΩΤΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΗ" αλλά φαί­
νεται ότι δεν τις ... διάβαzε!! (και δεν 
είναι ο μόνος). Η ερώτnσn του κ. Τσάσn 
για τον κ. Γιαννιώτn - nou δεν είναι ... 
Συνδικαλιστriς - "nou πάει ο Συνδικαλι­
σμός" εκτός του ότι είναι ασαφriς , 
νομίzω ότι δεν xprizει ιδιαιτέρας απα­
ντriσεως , αφού είναι γνωστό ότι στnν 
Ελλάδα ο Συνδικαλισμός είναι συνυφα­
σμένος στενά με nολιτικοκομματικά 
συμφέροντα κα ι δεν "βγάzει πουθενά ". 

Στον χώρο τnς Ιδιωτικής Ασφαλί­

σεως και όnου δεν υnάρχει Κράτος , δεν 
ευδοκιμε ί αυτό το είδος ! 

Με εκτίμnσn 
Για τον Όμιλο Επιχειρήσεων 

' ΊΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ" 

θΕΟΦΙΛΟΣ ΠΟΜΙΔΗΣ 
ΓΕΝΙΚΟΣ ΔΙΕΥθΥΝΤΗΣ 

Η απάντησή μου: Αν διαβάστnκε 

από τον επιστολογράφο το δικό μου 
κείμενο , θα είχε αντιληφθεί ότι απευθυ­
νόμουν στον έμπειρο Ασφαλιστri κ . Με­
λά Γιαννιώτη . 

Τον υπογράφοντα τnν επιστολri δεν 
τον γνωρίzω και κατά συνέπεια τα όσα 
γράφει δεν ξέρω αν αnnχούν και τις 
απόψεις του κ. Γιαννιώτn. Κατά συνέ­
πεια n εnιστολιi , καταχωρούμενn , όπως 

έχουμε nθικιi υnόχρέωσn, δεν μπορεί να 
τύχει σχολιασμού από μένα. 

Σ,Τ. 

Μια ακόμη προσφορά 
του εκπαιδευτικού ομίλου 

Γ ΙΩΡΓΟΥ ΒΛΑΣΣΗ 

~ 

Ενα πολύτιμο βοήθημα για : 

* το νέο ασφαλιστή 
ποu ξεκινά την καριέρα τοu. 

* τον παλιό ασφαλιστή 
ποu θέλει να μάθει 

περισσότερα 

* τον ασφαλισμένο 
ποu πρέπει να γνωρίζει 

Τιμή : Δρχ 3000 

Πληροφορίες - Παραγγελίες 
τηλ.: 83 16 106 
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10 χρόνια , 
προσφοραc; 

οιην 

Ασφαλιο ι ική Αγορά 

ΑΝΑΛΑΒΑΜΕ ΠΡΟΣΦΕΡΑΜΕ 
1983 1993 

ΚΕΦΜΑΙΑ ΚΑΙ ΑΠΟΘΕΜΑΤΙΚΑ 20.276.728 140.000.000 
ΑΚΙΝΗΤΑ 16.791.872 100.000.000 
ΟΜΟΛΟΓΙΕΣ-ΚΑΤΑΘΕΣΕΙΣ-ΤΑΜΕΙΟΝ 8.198.102 220.000.000 
ΑΠΟΘΕΜΑΤΑ ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ 19.378.590 210.000.000 
ΚΑΘΑΡΑ ΑΣΦΜΙΣΤΡΑ 74.854.304 850.000.000 
ΔΙΚΑΙΩΜΑΤΑ 8.332.140 100.000.000 
ΕΣΟΔΑ ΟΜΟΛΟΓΙΩΝ 1.043.499 46.000.000 
ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ ΠΡΟΣ ΔΗΜΟΣΙΟ , ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟΥΣ 
ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΥΣ, ΑΝΤΑΣΦΜΙΣΤΕΣ ΛΗΞΙΠΡΟΘΕΣΜΕΣ ΤΡΕΧΟΥΣΕΣ 
ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗΣ ΤΟΠΟΘΕΤΗΣΗΣ 35.174.000 ΕΧΟΥΝ ΚΜΥΦΘΕΙ 

ΠΛΗΡΩΣ 

ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ & ΑΝΤΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

ΛΑΓΟΥΜΙΤΖΗ 6 - ΑΘΗΝΑ 176 71 - ΤΗΛ. 9234888 -9 - 9028780 , 1,2 ,3 ,4 - TLX . 21 .9536 
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ΠΡΟΣΩ ΟΛΟΤΑΧΩΣ 

Τ 
ο Δ' Συνέδριο Πωλriσεων τnς 
Αγροτικriς Ζωriς πραγματο­
ποιriθnκε από 22-25/10/1993 

εν πλω με το κρουαzιερόπλοιο 
"STELLA OCEANIS" με ενδιάμε­
σους σταθμούς σm Ρόδο και σmν Κω. 

"ΠΡΟΣΩ ΟΛΟΤΑΧΩΣ" riτav το 
φετεινό σύνθnμα τnς Αγροτικriς 
Ζωriς και αυτό όχι τυχαία. Η Εταιρία 
είναι άε θέσn πλέον με τnν ολοκλri­
ρωσn τnς οργανωτικnς τnς δομriς 
και τα διάφορα προϊόντα τnς που 
ανταποκρίνονται στις ανάγκες τnς 
αγοράς, να παρέχει και στnν πράξn 
το καλύτερο δυνατό serνice προς 
τους πελάτες και συνεργάτες τnς. 

300 καταξιωμένοι συνεργάτες 
τnς εταιρίας παρακολούθnσαν το 
φετεινό συνέδριο, που είχε μεγάλn 
επιτυχία. 

Το πρώτο βράδυ μετά από ένα 
παραδοσιακό ελλnνικό δείπνο, οι 

βραβευμένοι έλαβαν τα έπαθλα του 
Έκτακτου Διαγωνισμού 1992, Χαρ­
τοφύλακες, Δnμοσιογραφικά μα­
γνnτόφωνα και Μερίδια Αμοιβαίου 
Κεφαλαίου "Α.Τ.Ε. Α.Ε.Δ.Α.Κ.". 

Το Σάββατο άρχισαν οι εργασί­
ες του Συνεδρίου. Χαιρετισμό και 
καλωσόρισμα απnύθυνε ο Δ/ντriς 
Πωλriσεων κ. 1. Γεωργάκnς, ο οποί­
ος αναφέρθnκε στις βελτιώσεις 
του Κανονισμού Πωλriσεων, καθώς 
και στnν επιτευχθείσα αναβάθμισn 
και εκσυγχρονισμό των Διοικnτικών 
Υπnρεσιών τnς Εταιρίας και ιδιαί­
τερα τnς Μnχανογράφnσnς, n 
οποία είχε σαν αποτέλεσμα τnν 
ταχύτατn εξυπnρέτnσn των πελα­
τών, καθώς και τn διαρκri και λε­
πτομερn πλnροφόρnσn των συ­
νεργατών, εξασφαλίzοντάς τους 
έτσι, άριστn συνεργασία με τnν 
Εταιρία. Κλείνοντας, ο κ. Γεωργό-
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κnς τόνισε: "Τώρα πια όλα είναι 
έτοιμα, θέλουμε και μπορούμε να 
κινηθούμε Πρόσω Ολοταχώς". 

Τον χαιρετισμό του Διευθύνο­
ντα Σύμβουλου τnς εταιρίας κ. Πα­
ναγιώτn Γερμανάκου (που λόγω 
προσωπικού του κωλύμματος δεν 
παρέστn στο Συνέδριο) μετέφερε 
ο κ. 1. Παπαγιαννόπουλος, Δ/ντriς 
Νομικών Υπnρεσιών. 

Απn.ύθυναν χαιρετισμούς οι κ.κ. 
θ. Χονδρός, ως εκπρόσωπος του 
Συλλόγου Πρακτόρων και Δ. Βαρ­
δακαστάνnς, Πρόεδρος του Συλ­
λόγου Εργαzομένων στnν Αγροτι­
κri Ζωriς και συνέχισε ο Δ/ντriς 
Μελετών και Αναλογιστικriς κ. 1. 
Κοσμέας, ο οποίος εξπγγειλε νέα 
προγράμματα και βελτιώσεις των 
riδn υπαρχόντων. 

Ο Δ/ντιiς Νομικών Υπnρεσrών κ. 
1. Παπαγιαννόπουλος αναφέρθnκε 

στις ευκαιρ ίες και τα θετικά σnμεία 
του νέου νόμου 2170/1993 για τους 
ασφαλιστικούς συνεργάτες. 

Το μεσnμέρι του Σαββάτου , το 
πλοίο έφθασε στn Ρόδο και οι συ­
νεργάτες τnς Αγροτικιiς είχαν τnν 
ευκαιρία να περπατriσουν στn γρα­
φικri Παλαιά Πόλn , να κολυμπriσουν 
στις πεντακάθαρες παραλίες και να 
απολαύσουν τα παραλιακά "καφέ'', 
απολαμβάνοντας τις τελευταίες 
zεστές πμέρες του φετεινού κα­
λοκαιριού . 

Η Κυριακri βρriκε τnν ΑΓΡΟΤΙ­
ΚΗ ΖΩΗΣ εν πλω και ΠΡΟΣΩ ΟΛΟ­
Τ ΑΧΩΣ για τnν Κω . Εν πλω πραγ­
ματοποιriθnκε και το 2ο μέρος του 
Συν~δρίου με τnν πολύ ενδιαφέ­
ρουσα εισriγnσn του Δ/ντri Μελε­
τών ι<αι Αναλογιστικriς κ. 1. Κοσμέα , 
σε θέματα Marketing, Διαφriμισnς , 
Εκπαίδευσnς και Προβολriς τnς 
Εταιρίας για το 1994. 

θέματα που αφορούν τnν λει­
τουργία υποκαταστriματος και τις 
σχέσεις Δ/ντών-ασφαλιστών ανέ­
πτυF,αν με εξαιρετικό τρόπο οι 
βραβευμένοι και επιτυχnμένοι Ma­
nagers κ.κ. Κ. Λαιμός του Γραφείου 
Καλλιθέας και 1. Σιδnρόπουλος του 
Γραφείου θεσ /νίκnς. 

Οι Πωλriσεις , πάντα ανθρώπι­
νες , μέσα στn γενικri ευφορία του 
συνεδρίου δεν παρέλειψαν να ανα­
φερθούν στnν μορφri του εκλιπό­
ντος συνεργάτn τους Ιωάννn Πε­
τρόπουλου, στn μνriμn του οποίου 
τnρriθnκε ενός λεπτού σιγιi. 

Μεσnμέρι Κυριακriς γύρω στις 
2 n ώρα το πλοίο έφθασε στπν Κω. 
Εδώ, οι περισσότεροι δείξανε τις 
ποδnλατικές τους ικανότnτες 
στους γεμάτους από ιβίσκους δρό­
μους και οι λιγότερο αθλnτικοί 
τύποι χαλάρωσαν απολαμβάνοντας 
το ουzάκι τους στπν παραλία και 
αγναντεύοvτας το πέλαγος. 

Το βράδυ τnς Κυριακriς βραβεύ­
θnκαν οι πρωτεύσαντες σε παρα­
γωγri και ποιότnτα συνεργάτες. 

Α. ΒΡΑΒΕΥΣΕΙΣ ΧΑΜΗΛΟΥ 
ΔΕΙΚΤΗ ΖΗΜΙΩΝ 

1 ος Παραγωγός Ασφαλίσεων: 
ΚΑΡΑΓΟΥΣΙΟΥ ΑΝΤΙΓΟΝΗ (ομά­
δας κ. Σταματελάτου-Πράπα, Γρα­
φείο Παγκρατίου) , 2ος Παραγωγός 
Ασφαλίσεων : ΔΑΛΛΑΣ ΕΜΜΑ­
ΝΟΥΗΛ (ομάδας κ. Χατznσάββα , 
Γρα-
φείο θεσ/κnς) , 3ος Παραγωγός 
Ασφαλίσεων: ΚΡΟΥΠΑΛΛΙΔΟΥ 
ΕΥΜΟΡΦΙΑ (ομάδας κ . Τσομπανί­
δn - Γραφείο Αλεξ/λnς) . 

1ο Γραφείο: ΡΟΔΟΥ-ΠΑΝΑΓΙΩ­
ΤΟΠΟΥΛΟΣ ΑΝΔΡΕΑΣ (Δ.Μ.ΑΠ. 
κ. Πράοος), 2ο Γραφείο: ΛΑΡΙΣΑΣ -
ΖΑΡΖΩΝΗΣ ΝΙΚΟΛΑΟΣ (Δ.Μ.ΑΠ. 
κ. Τzουβάρας), 3ο Γραφείο: ΔΟΜΟ­
ΚΟΥ- ΠΟΥΤΟΥΡΟΥΔΗΣ ΙΩΑΝΝΗΣ 
(Δ.Μ.Α.Π. κ. Συγγούνnς) 

1 ο Πρακτορείο: ΧΟΝΔΡΟΥ 
ΑΛΙΚΗ , 2ο Πρακτορείο: Β. ΓΚΟΥ­
ΝΤΟΥΒΑ & ΣΙΑ Ο.Ε. , 3ο Πρακτο­
ρείο: Ν. ΠΑΠΑΔΟΠΟΥ ΛΟΣ - Α. 
ΓΙΟΦΠΙΔΟΥ Ο.Ε. 

Β. ΒΡΑΒΕΥΣΕΙΣ ΥΨΗΛΗΣ 
ΔΙΑΤΗΡΗΣΙΜΟΤΗΤΑΣ 

1ος Παραγωγός : ΖΗΤΟΥΝΗΣ 
ΒΥΡΩΝ (τnς ομάδας του κ. Κοντο­
τά σιου - Δ. Μ.Α.Π . κ . Τzουβάρα -
Γραφείο Καρδίτσας), 2ος Παρα­
γωγός : .ΚΑΠΟΥΣΙΔΟΥ ΜΑΡΓΑΡΙ­
ΤΑ (τnς ομάδος του κ. Καρακίδn -• 
Γραφείο Κιλκίς), 3ος Παραγωγός: 
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ΦΑΣΟΥΛΑΣ ΑΠΟΣΤΟΛΟΣ (τnς 
ομάδας του κ. Κοταρέλα - Δ.Μ.Α.Π . 
κ. Τzουβάρας - Γραφείο Λάρισας) . 

1 ος Βοnθός Συντονιστriς: 
ΑΛΜΠΑΝΗΣ ΚΩΝ/ΝΟΣ (ομάδα κ. 
Αποστόλου - Γραφείο Ελευθερού­
πολnς), 2ος Βοnθός Συντονιστriς : 
ΠΡΟΚΟΠΙΟΥ ΣΤΕΛΙΟΣ (Γραφείο 
Μυτιλriνnς), 3ος Βοnθός Συντονι­
στnς: ΑΔΑΜ ΚΩΝ/ΝΟΣ: (τnς ομά­
δας κ. Μιχαriλ - Γραφείο Νάξου) . 

1ος Συντονιστriς: ΛΑΙΜΟΣ 
ΚΩΝ/ΝΟΣ (γραφείο Καλλιθέας), 
2ος Συντονιστriς: ΑΠΟΣΤΟΛΟΥ 
ΙΩΑΝΝΗΣ (γραφείο Καβάλας), 3ος 
Συντονιστriς: ΙΣΑΑΚΙΔΗΣ ΙΟΡΔΑ­
ΝΗΣ (γραφείο θεσ/κnς). 

1 ος Πράκτορας: ΓΚΑΚΙΔΟΥ 
ΔΗΜΗΤΡΑ, 2ος Πράκτορας : Π. & 
Η. ΒΡΟΝΤΟΥ Ο.Ε. , 3ος Πράκτο­
ρας : ΜΕΛΑΧΡΟΙΝΟΣ ΑθΑΝΑ­
ΣΙΟΣ. 
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Γ. ΒΡΑΒΕΥΣΕΙΣ 
ΔΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΩΝ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ 

1. ΜΑΡΓ ΑΡΙΤΗ ΕΥΑΓΓΕΛΙΑ -
Γραφείο Νάξου (Αδάμ-Μιχαriλ), 
2. ΖΟΥΠΑΣ ΝΙΚΟΛΑΟΣ - Γραφείο 
Παγκρατίου (Σταματελάτος - Πρά­
πας), 3. ΚΕΣΙΔΗΣ ΑΝΑΣΤΑΣΙΟΣ -
Γραφείο Κιλκίς (Καρακίδnς) , 
4. ΔΟΥΒΛΕΤΗ ΕΛΕΝΗ - Γραφείο 
Γιαννιτσών (Χανός), 5. ΜΑΡΚΟΥ 
ΒΑΡΒΑΡΑ - Γραφείο Γιαννιτσών 
(Χανός), 6. ΖΑΜΑΡΟΥ ΔΗΜΗΤΡΑ 
- Γραφείο Αθnνών (Αναστασόπου­
λος). 

Δ. ΒΡΑΒΕΥΣΕΙΣ ΝΕΑΣ 
ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ ΑΠΟ ΝΕΟΥΣ 
ΠΑΡΑΓΩΓΟΥΣ 

1ο Γραφείο : ΣΙΔΗΡΟΠΟΥΛΟΣ 
ΙΟΡΔΑΝΗΣ (Γραφείο θεσ/κnς), 2ο 
Γραφείο : ΠΡΑΠΑΣ ΕΥΑΓΓΕΛΟΣ 
(Γραφείο Παγκρατίου), 3ο Γρα­
φείο : ΠΡΟΚΟΠΙΟΥ ΣΤΕΛΙΟΣ (Γρα­
φείο Μυτιλriνnς) . 

Ε. ΒΡΑΒΕΥΣΕΙΣ ΝΕΑΣ 
ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ 1992 

1ος Παραγωγός Ασφαλίσεων : 
ΔΟΥΒΛΕΤΗ ΕΛΕΝΗ (ομάδα κ . Χά­
νου - Γραφείου Γιαννιτσών) , 2ος 
Παραγωγός Ασφαλίσεων: ΜΑΡ­
ΓΑΡΙΤΗ ΕΥΑΓΓΕΛΙΑ (ομάδα κ. 
Αδάμ - Γραφείο Νάξου), 3ος Πα­
ραγωγός Ασφαλίσεων: ΔΕΛΗ ΧΡΙ­
ΣΤΙΝΑ (ομάδα κ. Σοφού - Γραφείο 
Τρίπολπς). 

1ος Βοnθός Συντονιστriς: ΧΑ­
ΛΕΠΗ ΑθΑΝΑΣΙΑ (ομάδα κ. Καρα­
κίδn - Γραφείο θεσ/κnς), 2ος Βοn­
θός Συντονιστriς: ΣΙΔΗΡΟΠΟΥ­
ΛΟΣ ΙΟΡΔΑΝΗΣ (Γραφείο θεσ/ 
κnς), 3ος Βοnθός Συντονιστriς: 
ΠΑΝΑΓΙΩΤΟΠΟΥ ΛΟΣ ΑΝΔΡΕΑΣ 
(ομάδα κ. Πράπα - Γραφείο Ρόδου). 

1ος Συντονιστriς: ΠΑΠΑΔΟ­
ΠΟΥΛΟΣ ΒΑΣΙΛΕΙΟΣ, 2ος Συντο­
νιστriς: ΠΡΑΠΑΣ ΕΥΑΓΓΕΛΟΣ, 3ος 
Συντονιστriς: ΜΙΧΑΗΛ ΧΡΗΣΤΟΣ. 

1ος Πράκτορας : Γ. & ΣΤ. ΠΥ­
ΡΙΝΗΣ O.Ε., 2ος Πράκτορας: 
ΜΠΙΤΣΑΚΟΣ ΓΕΩΡΓΙΟΣ, 3ος Πρά­
κτορας: Ν. ΠΑΠΑΔΟΠΟΥΛΟΣ · Α. 
ΓΙΟΦΤΣΙΔΟΥ Ο.Ε. 

1ο Γραφείο: ΑθΗΝΩΝ - ΛΑΙ­
ΜΟΣ ΚΩΝ/ΝΟΣ, 2ο Γραφείο: 
ΑθΗΝΩΝ · ΤΣΙΡΙΔΗΣ ΓΕΩΡΓΙΟΣ, 
3ο Γρ.:~φείο: ΤΡΙΚΑΛΩΝ - ΔΑΣΚΑ­
ΛΟΥ ΚΩΝ/ΝΟΣ. 

Κλείνοντας τις βραβεύσεις των 
συνεργατών τnς, n ΑΓΡΟΤΙΚΗ 
ΖΩΗΣ φύλαξε μια ιδιαίτερn χαρά 
στον Δ.Μ.Α.Π. κ. Τzουβάpα, τιμώ-

ντας τον για τnν πολύχρονn συ­
νεργασία του μαzί τnς. 

Μετά τις βραβεύσεις , ο Δ/ντriς 
Πωλriσεων κ. Γ. Γεωργάκnς με 
ϊους Δ.Μ.Α.Π. κ.κ. Αθ. Τzουβάρα, 
Στ. Στάρτσιο , Β . Παπαδόπουλο, Β . 
Πράπα , Α. Σαραφίδn, Κ . Συγγούνn, 
θ . Μnπά και Α. Βοτσαίτn, έκοψαν 
τnν τούρτα τnς ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ. 
Ώρα 09.00, Δευτέρα πρωί , 

25.10.1993. Το Δ ' Συνέδριο Πωλri­
σεων τnς ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ έχει 
τελειώσει. "ΠΡΟΣΩ ΟΛΟΤΑΧΩΣ" 
για νέους στόχους, νέες κατακτή­
σεις και μεγαλύτερες επιτυχίες. 

Ενθουσιασμένοι όλοι και με 
αναπτερωμένο το nθικό τους , ευ­
χriθnκαν το επόμενο Συνέδριο να 
έχει ακόμn μεγαλύτερn επιτυχία, 
ακόμn περισσότερους συνεργάτες, 
ακόμn μεγαλύτερn φροντίδα και 
αγάπn για τον συνεργάτn ασφαλι­
στri και τnν ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ. 
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Η αναγκαιότητα 
των ---- οσίων Σχέσεων 
σε μια Ασφαλιστική 

Εταιρεία 
'Ή ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ ΚΑΙ οι ΦΙΛΙΚΕΣ ΣΧΕΣΕΙΣ, ΑΠΟΤΕΛΟΥΝ 

ΠΡΟΥΠΟΘΕΣΗ ΤΗΣ ΕΥΤΥΧΙΑΣ" λέει ο Αριστοτέλης. 
Γράφει η 

ΕΦΗ ΠΑΡΑΣΚΕΥ Α. 

Στέλεχος Δημοσίων Σχέσεων 

Η 
επικοινωνία όμως προς 
όλες τις κατευθύνσεις και 
οι φιλικές σχέσεις δεν είναι 

τίποτα άλλο από Δnμόσιες ~χέσεις. 
Αλλά και πολύ πριν από τον 

Αριστοτέλn, σε παλαιότερους πο­
λιτισμούς (των Ασσυρίων, των Αι­
γυπτίων, των Βαβυλωνίων), μπορεί 
κανείς εύκολα να εντοπίσει πλriθος 
εκδnλώσεων, σφραγισμένων από 
το πνεύμα και τα θεμελιώδn χαρα­
κτπριστικά του θεσμού των Δnμο­
σίων Σχέσεων. 

Στnν Αρχαία Ελλάδα, πλriθος 
εκδnλώσεων και δραστnριοτriτων , 
όπως τα Συμπόσια, οι αμφικτυονίες, 
τα Παναθriναια, τα Ίσθμια, οι Ολυ­
μπιακοί Αγώνες και τόσα άλλα που 
φέρουν τnν σφραγίδα των Δnμο­
σίων Σχέσεων και μάλιστα υψnλο­
τάτου επιπέδου. 

Στον αιώνα μας , δnμιουργriθπ­
καν τα αίτια, οι προϋποθέσεις και οι 
συνθriκες, και σπμειώθnκαν οι τεχ­
νολογικές εξελίξεις, που oδriynσav 
στnν ανάπτυξn του θεσμού αυτού. 

Σriμερα, κανείς πλέον δεν αμφι­
σβnτεί τον σπμαντικό λειτου ικό 
ρόλο των Δnμοσίων Σχέσεων. Όλο 
και περισσότεροι οργανισμοί , κάθε 
είδους και διαμετρriματος, εμπι­
στεύονται τις υπnρεσίες του θε­
σμού, ενώ ο ίδιος ο θεσμός ολο­
κλnρώνεται και τελειοποιείται καθn­
μερινά. 

Δnμόσιες Σχέσεις δεν χρειάzε­
ται μια μικρri εταιρεία , n οποία θέλει 
να μείνει μικρrΊ . Μια μικρri εταιρεία 
όμως , n οποία θέλει να γίνει με­
γάλn , πρέπει απαραίτnτα να έχει 
Σύμβουλο Δnμοσίων Σχέσεων. 

Η ανάγκn για τnν ύπαρξn Συμ­
βούλου Δnμοσίων Σχέσεων, γίνεται 
επιτακτικri ειδικά στις Τράπεzες και 
τις Ασφαλιστικές Εταιρείες . Οι 
Τ ράπεzες και οι Ασφαλιστικές 
Εταιρείες μπορούν να καταταγούν 
στnν ίδια κατnγορία των επιχειρri­
σεων. Και οι δύο κλάδο; έχουν 
ταυτόσnμπ ιδιότnτα στπν παροχri 
των υπnρεσιών τους. Και οι δύο 
κλάδοι προσφέρουν τα άϋλα συ­
στατικά τnς εξυπnρέτnσnς, εντι­
μότnτας και συνέπειας. Επιπρόσθε­
τα, οι Ασφαλιστικές Εταιρείες , 
προσφέρουν και κάτι ουσιαστικά 
ανεπιθύμnτο. Δεν αναφέρομαι στο 
ασφαλιστικό συμβόλαιο , αλλά στον 
κίνδυνο που ασφαλίzει αυτό. Ο 
φυσιολογικός και έντιμος ασφαλι­
σμένος είναι βέβαιο, ότι δεν επιθυ­
μεί να εισπράξει το προβλεπόμενο 
από το συμβόλαιο ποσό για τnν 
επέλευσn του κινδύνου. Προτιμά να 
μnν υλοποιnθεί ποτέ ο κίνδυνος. 

Οι Ασφαλιστικές επιχειρriσεις , 
λοιπόν , znτούν από άτομα να κα­
ταβάλλουν διάφορα ποσά κατά τnν 
διάρκεια μιας χρονικriς περιόδου 
και σε αντάλλαγμα τους προσφέ­
ρουν τnν υπόσχεσn ότι n εταιρεία 
θα καταβάλλει σε μια αβέβαιn πμε­
ρομnνία ένα βέβαιο ποσό . 

"ΝΑΙ" • ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ - ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 1993 

Ο ασφαλισμένος πελάτπς , δεν 
επενδύει μόνο χρriματα , αλλά και 
εμπιστοσύνn σ' αυτές . Να , λοιπόν, 
ο στόχος ενός προγράμματος Δn­
μοσίων Σχέσεων των Ασφαλιστικών 
Επιχειρriσεων. 

Το 1908, ο Αμερικανός Τραπε­
zίτnς LEWIS δriλωνε : " Μπορείτε να 
υποτιμάτε ri να οικτίρετε το κοινό , 
αλλά δεν πρέπει ποτέ να το αγνο­
είτε". Καμμιά Ασφαλιστικri Εταιρεία 
δεν μπορεί να εκπλnρώσει τους 
στόχους τnς χωρίς τnν ευνοϊκri 
διάθεσn του κοινού και τnν εμπι­
στοσύνn του. Η εξυπnρέτnσn είναι 
ένα άϋλο συστατικό , το οποίο προς 
τα έξω μπορεί να διαφοροποιnθεί 
ανάλογα με τnν συνολικri εικόνα 
τπς επιχείρnσnς, άρα και ανάλογα 
με τnν ποιότnτα των Δnμοσίων 
Σχέσεων. 

Οι στόχοι ενός προγράμματος 
Δnμοσίων Σχέσεων σε μια Ασφα­
λιστικri Εταιρεία μπορούν να περι­
λαμβάνουν: 
1. Διατriρnσn τnς καλriς εικόνας 
τnς Εταιρείας και τnς Εταιρικriς 
ταυτότnτας. 
2. Διατriρnσn τnς καλriς εικόνας 
μεταξύ πελατών και συνεργατών. 
3. Δnμιουργία και διατriρnσn κα­
λriς εικόνας στις διάφορες κατn­
γορίες κοινού τnς Ασφαλι στικriς 
Εταιρείας. 
4. Βελτίωσn των συνθnκών και των 
προοπτικών για τnν ανάπτυξn ερ­
γασιών , τnν δnμιοuργία άλλων 
καταστπμάτων ri τnν napoxri άλλων 

υπnρεσιών . 
5. Υποστriριξn του προγράμματος 
ανθρωπίνων σχέσεων. 
6. Δπμιοuργία πλnροφοριακού μn­
χανισμού για τnν ενnμέρωσn των 
διαφόρων ομάδων κοινού . 
7. Δnμιουργία μnχανισμού αντιμε­
τώπισnς κάθε ενέργειας (προβλε­
nόμενn ri αnρόβλεπτn) που αφορά 
τnν Ασφαλιστικri εταιρεία , και 
8. Υnοστriρ ι ξn του γενικώτερου 
επικοινωνιακού προγράμματος . 

Πρέπει να σuνειδnτοnοιriσουμε 
όμως ότι υπεύθυνοι για τnν εφαρ­
μογri ενός τέτοιου προγράμματος 
Δπμοσίων Σχέσεων είναι όλοι οι 
εργαzόμενοι στnν Ασφαλιστικri 
Εταιρεία και ιδιαίτερα αυτοί που 
έρχονται σε άμεσn εnaφri με το 
κοινό . 
Όπως έγραψα και πιο πάνω , n 

Ασφαλιστικri Εταιρεία παρέχει άϋ­
λες unnρεσίες, οπότε για τους 
τρίτους το μόνο απτό είναι το προ­
σωπικό τnς. 

· Ενα πρόσθετο στοιχείο , που 
πρέπει να χαρακτnρίzει όλες τις 
επικοινωνιακές ενέργειες μιας 
Ασφαλιστικriς Εταιρείας , είναι n 
έμφασn στπ φιλικότnτα , n σοβαρό­
τnτα και το ενδιαφέρον για τον 
άνθρωπο. Auτri n έμφασn βέβαια , 
δεν παραγνωρίzει τnν εnισriμανσn 
τnς αξιοπιστίας και τnς nοιότnτας 
των unnρεσιών. Αυτές οι υnnρεσίες 
όμως , για να αξιοποιnθούν σωστά , 
απαιτούν ενnμέρωσn. Οι ενπμε­
ρωτικές ενέργειες που πρέπει να 
κάνει ένας Σύμβουλος Δnμοσίων 
Σχέσεων είναι: 
1. Δελτία Τύπου 
2. Ενπμερωτικά Δελτία 
3. Ετriσια έκθεσn - απολογισμός 
4. Περιοδικό επιχείρnσnς. 
5. Ειδικές εκδόσεις. 
6. Εκδnλώσεις 
7. Ομιλίες και 
8. Συνεντεύξεις Τύπου . 

Ένα καυτό ερώτnμα είναι: Μπο­
ρούν οι Δπμόσιες Σχέσεις να συ­
νεισφέρουν σε ένα σύνθετο πλάνο 
Μάρκετινγκ ; Η απάντnσn είναι, ότι 
όχι μόνο μπορούν, αλλά συνεισφέ­
ρουν αποφασιστικά στο πλάνο αυτό 
με τους εξriς τρόπους: 

1. Με ενέργειες που φέρνουν το 
προϊόν στο επίκεντρο τnς δπμοσιό­
τnτας. 

2. Με λεnτομερri nλnροφόρnσn 
των δnμοσιογρόφων για τnν εται­
ρεία και το προϊόν, από όσο μία 
διαφriμισπ. 
3. Με μεγιστοποίnσn τnς προβο­

λriς. 

4. Με τn σωστri κατεύθuνσn του 
μnνύματος . 
5. Με τοπικri επικοινωνία. 
6. Με δnμιοuργία ενδιαφέροντος 

πριν το λανσάρισμα. 
7. Με ξεκαθάρισμα θέσεων/από­
ψεων για τυχόν παραπλnροφόρnσn. 
8. Με παρουσίασn του προσώπου 

τnς εταιρείας πίσω από το προϊόν. 
9. Με σuμπλriρωσn του qιαφnμι­

στικού μnνύματος. 
10. Με χρnσιμοnοίnσn πιο "προσω­
πικών μέσων" και πολλά άλλα. 

Εnίσnς , οι Δnμόσιες Σχέσεις 
απαντούν στnν ερώτnσn "γιατί να 
αγοράσω από εσάς ;" . Διότι επικοι­
νωνούν με τον nελάτn σε επίπεδο 
συναισθnματικών αναγκών και επι­
θυμιών , προσφέροντας έτσι αιτιο-

λόγnσn για τnν εnιλογri ενός προϊό­
ντος , ιδιαίτερα όταν ο ανταγωνι­
σμός δεν προσφέρει Προϊόντα σn­
μαντικά διαφοροποιnμένα. 

Μετά από αυτά τα λίγα που 
έγραψα , μπορούμε εύκολα να κα­
ταλάβουμε πόσο αναγκαίες είναι οι 
Δnμόσιες Σχέσεις στις Ασφαλιστι­
κές Εταιρίες. Το μόνο που χρειά­
zεται είναι να πεισθούν γι ' αυτό οι 
Διοικriσεις και να δείξουν εμn ιστο­
σύνn στα Προγράμματα των Δn­
μοσίων Σχέσεων , ώστε μέσα από 
αυτά να οδnγnθούν σε μια ορθο­
λογικri, μετρnμένn και παραγωγικri 
επένδυσn , όπως είναι το κτίσιμο τnς 
εικόνας ·τπς (εκάστοτε) επιχείρn­

σnς και n ανάπτυξri τπς. 

- εκπαιδευτικά σεμινάρια 
Σοφιανοπούλου 48, Ίίi 45 Αθήνα, τηλ: 83 16 106 - Fax: 83 16 081 

t:IINLY4:14 

ΣΕΜΙΝΑΡΙΟ 

ΤΗΛΕΦΩΝΙΚΗΣ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑΣ ΚΑΙ TELEMARKETING 

ΣΚΟΠΟΣ ΤΟΥ ΣΕΜΙΝΑΡΙΟΥ 

Το πρόγραμμα αυτό έχει να παρουσιάσει στους συμμετέχοντες τις τεράσ τ ιες 
δυνατότητες που παρέχει σήμερα το τηλέφwνο σαν παράγοντας αύξησης τwν 

πωλήσεων , βε:λτiwσης της "εικόνας" της ε:πιχε:iρησης και της δραστηριοποiησης 
του δυναμικού πώλησης. 

ΣΕ ΠΟΙΟΥΣ ΑΠΕΥΘΥΝΕΤ ΑΙ 

Το σεμ ινάριο απευθύνεται σε: ασφαλιστές ή managers που δυσκολεύονται 
να κλείσουν ραντεβού. γραμματείς και γενικό σε κάθε πρόσωπο, 
που το τηλέφωνο είναι μέρος της δουλειάς του . 

ΘΕΜΑ ΤΑ ΣΕΜΙΝΑΡΙΟΥ 

- Οι κανόνες της τηλε:φwνικής γλώσσας . 

- Το λεξιλόγιο που πρέπει να χρησιμοποιηθεί. 
- Πως να ξεπεράσετε: το "φράγμα " της γραμματέως. 
- Η ε:πιχε:ιρηματολογiα . 

- Η αντιμετώπιση των αντιρρήσεων. 
- Πως να κλε:iσετε: ένα ραvτε:βού . 

- Πwς να αφήσετε ένα μήνυμα . 

- Πως να πάρετε: έ:να μήνυμα. 
- Η συμπληρωματική ή πρόσθετη ασφάλιση . 
- Η αντιμε:τώπιση των παραπόνwν των πελατών . 

ΜΕΘΟΔΟΣ ΔΙΔΑΣΚΑΛΙΑΣ 

Το Σεμινάριο συνδυάζει τον βασικό τρόπο παράδοσης με: τις σύγχρονες 

μεθόδους διδασκαλίας , όπως χρήση : 

- slides . ακουστικών διαλόγων . πρακτικών ασκήσεων. videocasettes. 

ΕΙΣΗΓΗΤΗΣ 

ΧΑΡΗΣ ΤΣΙΜΠΟΓΟΣ , Ο ι κονομολόγος , ειδικός ε:πί όλων των θεμάτων που 
αφορούν τους πωλητές και τ ις τηλε:πwλήσε:ις. 

ΔΙΑΡΚΕΙΑ : 8 ώρε:ς . 

ΥΠΕΥΘΥΝΟΣ ΤΟΥ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΟΣ : Γεώργιος Βλόσσης, Τηλ: 83 16 106 
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ΠΟΙΟΤΙΚΆ ΗΜΕΡΉΣΙΑ ΚΑΙ ΕΒΔΟΜΑΔΙΑΙΑ ΗΜΕΡΟΛΟΓΙΑ 
ΚΑΙ ΝΤΟΣΙΕ ΣΥΝΕΔΡΙΩΝ ΣΕΜΙΝΑΡΙΩΝ 

*(εvδιαφερουσα ειδηση- στηv Kybos, χαρις στηv υψηλη παραγωyικοτητα, οι τιμες τωv 
ειδωv μας απο εκλεκτο yvησιο δερμα προσε-yyιζουv πλεοv τις τιμες τωv ειδωv μας απο 

τεχvητο δερμα! !) 

Ημερησια (σελιδα και ημερα) και εβδομαδιαια (εβδομαδα σε δυο σελιδες) ημερολογια 
Kybos, με τομεα organiser- μια σειρα ημερολοyιωv που ξεφευyει απο τα συvηθισμενα. Σε 
τρια μεyεθη (17X2S εκ., 14Χ21 εκ. και 17Xl 1 εκ.) και μεγαλη ποικιλια χρωματωv και 

υλικωv. Επισης η Kybos διαθετει μια μεγαλη συλλογη απο vτοσιε συνρδριων και 
σεμιναριων υψηλης ποιοτητας για καθε χρηση. Σε τρια μεγεθη (Α4, 17Χ25 εκ. 14Χ21 εκ.) 

και ποικιλια υλικωv και τιμωv. · 

KYB0S Α.Ε. 
Τηλ. Αθηνων- 5139546, 5723967, 5757541, 5757471, 5757631, 5759968 

Fax- 5139620- Τηλ, θεσ/κης- 031-32348? 

KYBOS ORGANISERS - Η ΠΑΡΆΔΟΣΗ ΣΥΝΕΧΙΖΕΤΑΙ 
5 ΜΕΓΕθΗ, 110 ΤΥΠΟΙ !! 

*(ενδιαφερουσα ειδηση-στην Kybos, χαρις στην υψηλη 
παραyωγικοτητα, οι τιμες τωv ειδωv μας απο εκλεκτο γvησιο δερμα προσεγγιζουv πλεοv 

τις τιμες των ειδωv μας απο τεχvητο δερμα! !) 

Kybos-η εταιρεια που κατασκευασε το πρωτο ελληνικο organiser, διαθετει σημερα μια 
yκαμα με παvω απο 110 τυπους, σε 5 διαφορετικα μεyεθη (απο επιτραπεζιο μεχρι mini 
τσεπης) και σε ποικιλια χρωματωv και υλικωv. Ολα ειvαι διγλωσσα (ελληνο-αyγλικα) 

και περιεχουν- ημερολοyιο ημερησιο (σελιδα και ημερα) η εβδομαδιαιο (εβδομαδα σε δυο 
σελιδες), iυρετηριο, σημειωματαριο και τομεις οργαvωσης (εσοδα/εξοδα, 

προyραμματισμο ημερας, προγραμματισμο ερyου, επαφες/πηγες, υγρα καυσιμα, 
εορτες/επετειους, αvαφορα συσκεψης).Λιαθετουν θηκες πιστωτικων καρτων, θηκες 

εyγραφωv, θηκη στvλο και υπολογιστη. 

KYBOS Α.Ε. 
Τηλ. Αθηvων- 5139546, 5723967, 5757541, 5757471, 5757631, 5759968 

Fax- 5139620- Τηλ. θεσ/κης- 031-323487 
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ΣΤΙΣ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 

ΟΡΙΟ ΖΩΗΣ ΚΑΙ 

ΑΡΙΘΜΟΣ 

ΗΛΙΚΙΩΜΕΝΩΝ 
Σύμφωνα με πρόσφατα στοιχεία τπς 

Ευρωπαϊκιiς Επιτροπriς Ασφαλειών, π 
Ελλάδα βρίσκεται στπ πρώτπ θέσπ τπς 
διάρκειας του όρου zωής από όλες τις 
Ευρωπαϊκές χώρες-μέλπ τπς Κοινότπ­
τας, με όριο διαβίωσπς τα 79,2 έτn κατά 
μέσο όρο στπν κατπγορία των ανδρών. 
Στπν κατηγορία των γυναικών, n Ελλάδα 
υστερεί με μέσο όρο zωής 82,3 έτn, 
λίγο χαμηλότερο από αυτό που ισχύει 
στnν Γαλλία, Ισπανία, Βέλγιο, Ολλανδία, 
Λουξεμβούργο και τnν Ιρλανδία. Ο μέ­
σος όρος zωιiς για τις γυναίκες για όλες 
τις χώρες είναι 82,5 και n Ελλάδα βρί­
σκεται μόνο λίγο κάτω από το επίπεδο 
αυτό . . 

Επίσπς κατά τα ίδια στοιχεία τπς 

ΕΕΑ, οι πλικιωμένοι πάνω των 60 ετών 
που υπάρχουν σήμερα στπν Ελλάδα εί­
ναι 2.049.000 άτομα , δnλαδιi το 20,2% 
του πληθυσμού, ενώ σε άλλες χώρες οι 
απόλυτοι αριθμοί είναι φυσικά μεγαλύ­
τεροι (Γερμανία, Βρετανία , Ιταλία , Γαλ­
λία) , αλλά τα ποσοστά στο σύνολο του 
πληθυσμού είναι συγκρίσιμα με 20, 7% 
για Βέλγιο και Βρετανία , 20,6% Ιταλία, 
Γερμανία 20,3% Δανία. Το χαμηλότερο 
ποσοστό ηλικιωμένων βρίσκεται στnν 
Πορτογαλία με 18,2%. 

ΕΥΘΥΝΗ ΓΙΑ ΤΗΝ 
ΠΡΟΣΤ ΑΣΙΑ ΤΟΥ 
ΚΑΤΑΝΑΛΩΤΗ 

Η δυναμική κοινοτική επίτροπος κα 

Σκριβενέρ εnανriλθε πρόσφατα με τnν 
προκriρυξn του τριετούς προγράμματος 
1993-1995 σχετικά με τπν ευθύνη για τπν 
Προστασία του καταναλωτri σε όλn τnν 
κοινοτικri Ευρώπη. Η Γαλλίδα επίτροπος 
πιστεύει ότι riδn υπάρχει ένα Κοινοτικό 
κατεστημένο για τnν προστασία του 
καταναλωτή και μια ανάγκη βελτίωσης 
τnς πλnροφόρnσnς που δίνεται στον 
καταναλωτιi. 

Στα επόμενα δύο χρόνια , n Γαλλίδα 
επίτροπος υπόσχεται να καταθέσει δύο 
"Πράσινους Χάρτες" σχετικά με τις 
εγγυriσεις και τις υπηρεσίες μετά τnν 

πώλnσn προϊόντων και με τnν apxri τπς 
δίκαιης πρόσβασης στπν δικαιοσύνπ για 
τους καταναλωτές. 

Η κοινοτικri επίτροπος πιστεύει ότι 
υπολείπονται ακόμη πολλά θέματα προ­
στασίας του καταναλωτιi που πρέπει να 
περιγραφούν και να κατοχυρωθούν με 
κοινοτικές οδηγίες, όπως, μεταξύ άλ­
λων, οι συμβατικές σχέσεις στις χρn­

ματοικονομικές υπηρεσίες ιδιαίτερα 
σχετικά με διασυνοριακές πληρωμές, n 
ευθύνη από τnv xρriσn τραπεzικών καρ­
τών, n διαφάνεια στα ενυπόθηκα δάνεια 
και οι τραπεzικές υπηρεσίες προς νοι­

κοκυριά. 

Η ΔΙΕΙΣΔ ΥΣΗ ΣΤΟ 
ΤΕΙΧΟΣ ΤΟΥ 
ΜΠΑΜΠΟΥ 

Όποιος τολμά νικάει . Αυτό είναι το 
σλόγκαν που εφαρμόzεται στnν περί­
πτωση του βρετανικού ασφαλιστικού 
οίκου Sedgwick, ο οποίος είναι ο πρώ-
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του Νικ. Β. Κωνσταντόποuλοu 

Γεννήθηκε στην Αθήνα το 1943 και 
έκανε τις πανεπιστημιοκtc; του onouδtc; 
στην ·Ελλάδα (Πανεπιστήμιο της . Αθή­

νας), την Ιταλία και τις Ηνωμtνες Πο­
λπείες της Αμερικής. Από σχετικά νωρίς 
ασχολήθηκε με τις διεθνείς σχtσειc;, την 
πολmκή επιστήμη και την δημοσιογρα­

φία. Διετtλεσε ξένος ανταηοκρπής 
στην Ελλάδα και το εξωτερικό, και συ­
νεργάσθηκε με μια σειρά -εξειδικευμtνα 
tντuηα στο χώρο της οικονομικής δπ­
μοσιοyραφίας. Είναι ειδικό προσωπικό 
της Γεν. Γραμμοτ. Έρευνας και Τεχνο­
λογίας. Εξtδωοε και επιμελεiτοι απο­
κλεισπκά ειδικών περιοδικών όπως ο 
Μορφολόyοc; Διακοσμητής και το Συ­
νεργασία Βορράς Νότος. Έχει διάrε­
λtσει σuνερyάτπς πολλών οικονομικών 
και επαyyελμοτικών εντίι'ιων - ακόμη 
και στον aαφολιοτίκό χώρο - και σή­
μερα αρθρογραφεί στην οικονομική 
εφημερlδα Κtρδοc;. Μιλάει και γράφει 

ηtνrε yλώασες και τα ενδιαφέροντά του 
είναι τα ταξlδιο και οι σωοτtς ανθρώ­
πινες σχtοιις. 

τος ασφαλειομεσίτnς που απέκτησε 
άδεια εγκατάστασης γραφείων στο Πε­
κίνο και τn δυνατότπτα να προσφέρει 
ασφαλιστικές καλύψεις και υπηρεσίες 
διαχείρισης κινδύνου τόσο σε Κινέzι­

κους όσο και σε πολυεθνικούς οργανι­
σμούς. 

Ο οίκος είχε μια πολυετιi παράδοσπ 
στnν Κινεzικri αγορά - διατηρούσε πε­
ρίπου 12 χρόνια γραφείο αντιπροσώπου 
στn Λαϊκή Δπμοκρατία τπς Κίνας - αλλά _ 
σriμερα με τις νέες διεθνείς προοπτικές 
τπς κινεzικriς οικονομίας πρέπει να βρί­
σκεται στο προσκιiνιο τπς μεγαλύτερης 
zriτnσnς για ασφαλιστικές υπηρεσίες 
που δοκίμασε ποτέ n Κίνα. 

Με ένα μόνιμο γραφείο στο Πεκίνο 
και συμπληρωματικά γραφεία στn Σα­
γκάη και το Σεvzέν, στnν νότια Κίνα , ο 
οίκος Sedgwick υπόσχεται να διαπερά­
σει τις μεγαλύτερες δουλειές που προ­
σφέρονται στnν αγορά. Διευθυντές τπς 
νέας επιχείρπσπς ορίστηκαν ο Tzov 
Γουίλιαμς, διευθυντriς των γραφείων 
τnς εταιρίας τα τελευταία 5 χρόνια , Σά­
λυ Τzόουvς και Άμυ Τzόυ . 

GLOBAL BROKING: 
ΜΙΑ ΝΕΑ Τ ΑΣΗ ΤΩΝ 

ΑΣΦ ΑΛΕΙΟΜΕΣΙΤΩΝ 
Ο βρετανικός οίκος Marsh and 

Mclennan εγκαινίασε πρόσφατα το Κέ­
ντρο Παγκόσμιων Μεσιτειών στο Λον­
δίνο με άμεσες ανταποκρίσεις σε 8 άλλα 
μέρn του κόσμου (Νέα Υόρκπ , Παρίσι, 
Ζυρίχη, Μπερμούδα, Σικάγο , Τόκυο, Σι­
γκαπούρη, Σίδνεϋ) για μια παράλληλα 
και διεθvri διαχείριση των περιπτώσεων 

ασφαλειομεσιτικών γραφείων. Ο οίκος 
αυτός, που είναι από τους μεγαλύτε­
ρους του κόσμου στο κλάδο που συ­
νεργάzεται σriμερα με 19 άλλους 
ασφαλειομεσιτικούς οργανισμούς -
AngloAmerican, ΑΧΑ Re, Clubb, CIGNA, 
Fireman's Fund, Generali, Gerling Kon­
zern, Royal lnsurance Group, Swiss Re, 
Trygg-Hansa, Winterthur, Zurich lnsutan 
ce κ.α. για να προσφέρουν συνδυασμέ­
νες αλλά και παγκόσμιες υππρεσίες 
ασφαλιστικών καλύψεων σε οποιοδri­
ποτε μέρος του κόσμου. 

Οι ειδικευμένες ομάδες που δου­
λεύουν στα παραπάνω γραφεία χρnσι­
μοποιούν ακόμη και το ίδιο είδος λογι­
σμικού , αρκεί να μπορούν να προσεγ­
γίσουν κάθε πρόβλημα με κoιvri μέθοδο 
και με αντίστοιχη διανομιi τnς δουλειάς. 
Ο αρχηγός του έργου Χόγουαρντ Γ ριόν 
είναι βέβαιος ότι με τπ συλλογικιi ερ­
γασία πολλές νέες εργασίες θα κατα­
κτηθούν και πολλά σύνθετα nροβλriματα 
θα λυθούν ευκολότερα . 

ΔΙΕΥΡΥΝΟΝΤ ΑΙ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ 

ΑΠΑ ΤΕΙ ΣΤΟ ΚΛΑΔΟ 

ΥΓΕΙΑΣ 
Η Ένωση Ασφαλιστών Υγείας τπς 

Αμερικriς (ΗΙΑΑ) εξέτασε σε όλπ τnν 
διάρκεια του 1992 26.755 περιπτώσεις 
καταγγελιών για αnάτπ σε ασφαλίσεις 
υγείας και κατόρθωσε να εντοπίσει 
ατασθαλίες και απάτες που έφταναν 
εξοικονομriσεις ύψους 100 εκατομμυ­
ρίων δολλαρίων. Το επίπεδο αυτό απο­
τελεί μια αύξnσn τnς τάξης του 12% 
σχετικά με τον αριθμό · των εξεταzόμε­
vων περιπτώσεων. 

Φέτος στnν έρευνα των παραπάνω 
περιπτώσεων, π Έvωσn Ασφαλιστών 

Υγείας διαπίστωσε ότι 65% των ατα­
σθαλιών προέρχοντο από τους χορη­
γούς των υπηρεσιών υγείας , ενώ 35% 
είχε nροκλnθεί από τους ασφαλιzόμε­
vους - δέκτες των υπηρεσιών υγείας. 

Επίσης, 43% των περιπτώσεων αφο­
ρούσαν απάτες , anaτnλri διάγνωση και 
ψευδείς nμερομπνίες . 34% χρεώσεις 
υπηρεσιών υγείας που δεν παρασχέθη­
καν ποτέ, 21 % αφορούσε απαλλαγri από 
παράλληλες πλπρωμές οι εκπτώσεις στις 
υποχρεώσεις των ασφαλιzόμενων και 
2% άλλες απάτες των χορnγών υπηρε­
σιών. Οι μελέτες και οι έλεγχοι τπς Έ­
νωσης συνεχίzονται και φέτος κανονικά . 

ΕΠΙΔΟΣΕΙΣ 

ΑΜΕΡΙΚΑΝΩΝ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ το 

ΠΡΩΤΟ ΕΞΑΜΗΝΟ 
Οι επιδόσεις των αμερικανικών 

ασφαλιστικών εnιχειρriσεων γενικών 
ασφαλειών για το πρώτο εξάμnνο του 

1993 είναι "business as usual", κατά τπν 
έκφρασπ των αμερικανικών ασφαλι­
στών. Δεκατρείς από τις 28 μεγάλες 
εταιρίες γενικών ασφαλειών παρουσιά­
zουν θετικά στοιχεία για εισοδriματα και 
καθαρά κέρδn . Άλλες 10 ασφαλιστικές 
αναφέρουν απώλειες μεταξύ 1% και 
1400%, σε σύγκριση με το αντίστοιχο 
εξάμηνο του προηγούμενου έτους. 
Τέσσερις ασφαλιστικές δεν ανέφεραν 
κανένα στοιχείο (βλέπε Πίνακα). 

Από τις εταιρίες που αναφέρουν ση­
μαντικές αυξιiσεις του εισοδήματος και 
των καθαρών κερδών προβάλλουν οι 
Aetna, Continental Corp., Reliance lns., 
AIG, Hartford lns., Clubb Corp. Αντίθε­
τα, από τις γνωστές αμερικανικές εται­
ρίες οι οποίες σπμείωσαν znμιές είναι οι 
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Travelers Corp., CIGNA, General Re, 
Home lnsurance και Royal Group. 

ΧΙΛΙΑΔΕΣ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΣΤΟ 

ΔΡΟΜΟ ΤΗΣ 

ΚΑΤ ΑΣΤΡΟΦΗΣ 
Ο μεγάλος αγγλικός οίκος μελετών 

και αναλύσεων McKinsey and Co. πι­
στεύει ότι π 3n Κοινοτικri Οδπγία για τπ 
ρύθμιση των ασφαλειών θα επιφέρει στο 
μέλλον μια τρομερri ανακατάταξη στnν 
Eupώnn με τπν πιθανιi διάλυση 2000 
μικρών ασφαλιστικών γραφείων και τnν 

απώλεια περίπου 300.000 θέσεων ερ­
γασίας. 

Η αvάλυσπ του οίκου αυτού, ο οποί­
ος είναι σημειωτέον γνωστός για τις 
τολμηρές αλλά και εμnεριστατωμένες 
οικονομικές και θεσμικές αναλύσεις του , 
είναι ότι στα επόμενα 10 · χρόνια π 3n 
Κ-οινοτικιi Οδηγία θα επιτρέψει σε λί­
γους μόνο ασφαλιστικούς οργανισμούς 
. να αναπτυχθούν σε κολοσσούς τπς 
αγοράς και θα αποτρέψει μικρές και 
μεσαίες επιχειρriσεις με εθνικά χαρα­
κτπριστικά και τοπικιi ακτίνα δράσης από 

μια πλriρπ ανάπτυξπ . 
Ο αναλυτriς Μάικελ Μούθ υnενθυ­

μίzει ότι οι ασφαλιστές με πολλαπλές 
γραμμές παραγωγιiς σε διαφφετικές 
μορφές υnπρεσιών θα αναγκαστούν να 
αναδιπλωθούν, οι μεγάλες επιχειριiσεις 
θα κλείσουν τα γραφεία διοικnτικιiς 

unοστιiριξnς που διαθέτουν τώρα, και 
τελικά θα επικρατιiσει μόνο π ευέλικτπ , 
εξειδικευμένπ και χαμπλού κόστους 
επιχείρnσπ . 
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Η Α.Ε. Ασφαλειών 
11ΟΛΥΜΠΙΑΚΟΣ ΚΟΣΜΟΣ11 

ΖΗΤΑ: 
ΕΤΟΙΜΟΥΣ Ασφαλιστικούς Συμβού­

λους και ΟΜΑΔΑΡΧΕΣ 1 

ΥΠΟΨΗφιοι ΠΕΛΑΤΕΣ ΔΙΚΟΙ ΜΑΣ 
(ΜΕΛΗ ΣΥΝΔΕΣΜΩΝ - ΜΕΤΟΧΟΙ - ΤΑΚΤΙΚΑ ΜΕΛΗ - ΟΜΙΛΟ Ι - ΟΙΚΟΓ. ΑΘΛΗΤΩΝ κλπ.) 

ΡΑΝΤΕΒΟΥ ΔΙΚΑΜΑΣ 
(ΑΠΟ ΤΟ ΕΙΔΙΚΟ ΤΜΗΜΑ ΤΗΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ ΜΑΣ) 

Συvεpyασ8εlτε μαzl μας 11 

Η Α.Ε. Ασφαλειών 
11ΟΛΥΜΠΙΑΚΟΣ ΚΟΣΜΟΣ11 

ΠΡΟΣΦΕΡΕΙ: 
ΠΑΓΙΕΣ ΑΜΟΙΒΕΣ - ΥΨΗΛΕΣ ΠΡΟΜΗΘΕΙΕΣ - BONUS - ΕΠΙΔΟΜΑΤΑ 
ΤΑ.=ΙΔΙΑ - ΣΥΝΕΔΡΙΑ - ΚΡΟΥΑΖΙΕΡΕΣ - ΑΣΨΑΛΙΣΗ - ΜΟΝΙΜΟΤΗΤΑ 

Σωτήρος 7 και Κολοκοτρώνη, κέντρο ΠΕΙΡΑΙΑ 
4223 231 - 4126 224 - 4171 542 
ΚΛΕΙΣΤΕ ΡΑ ΤΕΒΟΥ ΜΕ ΤΗ 

ΠΩΛΗΣΕΩ . 

FAX: 4123 957 
ΔΙΕΥΘΥ .ΣΗ 

ΓΙΑ ΤΟ ΣΥΜΨΕΡΟΝ και ΤΩΝ ΔΥΟ ΠΛΕΥΡΩΝ 

Ετσι κι αλλιώς είστε στnν nγεσία. Αυτό δεν σας το αμφισβnτεί κανένας. Εκείνο που ίσως συznτιεται πίσω απ ' τnν 
nλάτn σας είναι το πόσο καλός nγέτnς είστε. Προσέξτε μερικά σnμεία που οδnγούν στnν επιτυχία του καλού 

management: 
1. Να υnερασnίzεστε "μέχρι θανάτου " τους ανθρώπους σας. 
2. Να είστε αντιγραφειοκράτες. Όχι πολλά χαρτιά , εντολές , εγκυκλίους . Οι άνθρωποι σιχαίνονται τα χαρτιά και 

τις πολλές γραπτές οδnγίες . Οι άνθρωποι θέλουν να δουλεύουν "εν πνεύματι " και όχι "εν γράμματι". 
3. Προσέξτε "με nοιούς το βάzετε" . θέλει τέχνn ο ανταγωνισμός και προπαντός τnv κατάλλnλn στιγμri . 
4. Δnμιουργείστε το μέλλον σας εσείς για σας και τους ανθρώπους σας ... πριν σας το φτιάξουν οι άλλοι βάzοντάς 

σας στn γωνία . 
5. Δεν είστε διαχειριστriς εξουσίας. Είστε n εξουσία. Δnμιουργείτε εξουσία. Χαράzετε όσn εξουσία θέλετε. Αν 

θέλετε επιτυχία να είστε ο nγέτnς , ο αρχnγός. 
6. Ετοιμάστε τον εαυτό σας , εκπαιδεύστε τον να αντιλαμβάνεται και να προχωρά στις αλλαγές. 
7. Να είστε γρriγοροι όταν παίρνετε αποφάσεις. Όσοι πέτυχαν , πέτυχαν εnειδri nripav αποφάσεις νωρίς . 
8. Τους ανταγωνιστές σας τους περνάτε με νέα δουλειά δικri σας ri μειώνοντας τnν δικri τους ri εξαγοράzοντάς 

τους. Επιλέξτε νωρίς τnv στρατnγικri σας. 
9. Να αγαπάτε τους ανθρώπους σας όπως n κλώσσα τα κλωσσόnουλα. 
10. Βρείτε "τροφri " στnν aρxri για τnv ανάnτυξn των ανθρώπων σας και ύστερα ... αφriστε τους ιiσυχους να 

κάνουν τn δουλειά τους. 

Ε.Σ. 
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ΡΟΔΟΣ-ΠΑΤΜΟΣ 

ΤΟ ΤΑΞΙΔΙ ΕΠΑΘΛΟ 

ΓΙΑ ΤΟΥΣ 

ΔΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΟΥΣ 

ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣΤΟΥΑΣΤΕΡΑ 

Γ~α άλλη μ1α φορά 01 πρωτοπόρ01 του Αστέρα 
πέτυχαν τους παραγωγ1κούς στόχους που 

--~ :-, έθεσε η Ετα~ρiα κα~ επ~σκέφθηκαν τα 
μαγευτ1κά νησΙά του ΑΙγαίου Ρόδο κω 

Πάτμο. 

Στο κοσμοπολίτ1κο ξενοδοχείο της 
GRECOTEL στη Ρόδο ξεκουράστηκαν κω 
κολύμπησαν στα γαλανά νερά της όμορφης 

παραλίας της ΙξΙάς. 

Περπάτησαν στα καλντερίμω της παληάς 

πόλης κω στους μοντέρνους δρόμους της 

κωνούργΙας με τους πεφασμούς ... των 
καταστημάτων. 

Ανέβηκαν στο κά­

στρο της γραφ1-

κής Λiνδου κω 

1 ·.. .• • απήλαυσαν τη 
"ιt< , ::· <'{_r. μαγευτική θέα του 
·; κόλπου. 

~ Η εκδρομή στην 

Πάτμο με Ιπτάμενο 

δελφίν Ι ήταν μία ξεχω­

ρωτή εμπεφία. 

Με κατάνυξη στάθηκαν 

στο σημεiο που σχίσθηκε η 

σπηλΙά καΙ ο Ιωάννης 

εμπνεύσθηκε κω έγραψε την Απο ­
κάλυψη. 

Η επίσκεψη στο επ1βλητΙκό Μονα­

στήρΙ κω στο Μουσείο, τους άφησε άφωνους 

κω τους γέμωε δέος με τη μεγαλοπρέπε1ά του. 
Όλο1 αγαπημένοΙ κω ενωμένοΙ κάτω από κ01-
νούς στόχους ξεκουράστηκαν στο νησi του 

Ηλiου κω υποσχέθηκαν να εiνω παρόντες κω 

στα επόμενα ταξ:ίδω του Αστέρα με ακόμα 

περωσότερους Συνεργάτες, κάνοντας έτσΙ 
πραγματ1κότητα τους υψηλούς στόχους που 

έχε1 θέσεΙ η Εταφiα . 

Στο ταξiδΙ συνόδευσαν τους δωκεκρφένους 
Συνεργάτες ΟΙ κ . κ. Γ. Μανθάτης Δ/ντής 
Πωλήσεων της Εταφ:ίας, Ν . Ζαφεφόπουλος 

Προϊστάμενος Λογωτηρίου Ζωής κω η κα Κ. 

Ηλ1οπούλου υπεύθυνη Δημοσίων Σχέσεων 

της Ετωρ:ίας. 
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MANAGEMENT 

Ποιόν ασφαλιστή ψάχνετε; 

Δεν κυκλοφορούν στην αyορά τέλειοι 
και ιδανικοi υποψήφιοι ασφαλιστές ... 

... Αρκετοί όμως θέλουν να yίνουν 
καλοί Ασφαλιστές! 
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Μερικές Παραγωγικές Ιδέες για την Επιλογή 

Οι αρχές που αναφέρονται στο κεφάλαιο , είναι οι βασικές προϋποθέσεις που απαιτούνται για τnν σωστri επιλογri. 

Υπάρχουν πολλές παραγωγικές ιδέες για να σας βοnθriσουν στnν σωστότερn επιλογri υποψnφίου . 

1. Η σύγκρισπ διευκολύνει τnv επιλογπ. 
Είναι δύσκολο να αποφασίσετε εάν ένα άτομο είναι αυτό που znτάτε. Αλλά το να αποφασίσετε εάν ένα άτομο είναι 

καλύτερο ri όχι από ένα άλλο, είναι πολύ πιο εύκολο . θα επιτύχετε καλύτερα εάν δnμιουργιiσετε μια μέθοδο όπου 

θα σας επιτρέπει να συγκρίνετε τους υnοψriφιους μεταξύ τους. Επιβάλλεται n σωστιi διατιiρnσn των αρχείων 
καθενός υnοψnφίου για να μπορείτε να αναφέρεστε σε αυτά όσο συχνά θέλετε. 

2. Προγραμματίστε με τπv πσυχία σας. 
Μια σοβαριi αnόφασn θέλει χρόνο. Συχνά n nίεσn του χρόνου είναι n αιτία πολλών λανθασμένων αποφάσεων. Λίγn 
nίεσn μπορεί να αποδειχθεί καλιi , αλλά n μεγάλn συνriθως δεν βοnθάει . Σκεφθείτε τρόπους που θα σας απαλλάξουν 

από τnν μεγάλn nίεσn , ώστε να μπορέσετε να πάρετε τις σωστές αποφάσεις . 

3. Εξοικειωθείτε με το σύστπμά σας. 

Μελετriστε το σύστnμά σας μέχρι να νοιώσετε βολικά . Ακριβώς , όπως οι ασφαλιστές νοιώθουν άνετα όταν κάνουν 

τnν nαρουσίασn στον υnοψriφιο nελάτn τους , έτσι και εσείς πρέπει να νοιώθετε με το σύστnμά σας . Κάθε νέο 

σύστnμα μπορεί να σας φαίνεται περίεργο στnν apxri. Με τον χρόνο όλα αλλάzουν. Αν δεν αλλάξουν, τότε αλλάξτε 
το σύστnμα, αλλά nροσnαθείστε να διατnρriσετε τους ίδιους στόχους. 

4. Η εξάσκπσπ φθάνει στπv τελειοποίπσπ. 
Όσο περισσότερο διαλέγετε υnοψriφιους, τόσο καλύτερα νοιώθετε και συγχρόνως μαθαίνετε από τα λάθn σας. 

Βέβαια, δεν εννοούμε να προσλάβετε πολλούς υποψriφιους για να αποκτriσετε τnν πείρα. Αλλά να δείτε όσο 

περισσότερους μπορείτε για να επιλέξετε τους κατάλλnλοuς . 
5. Να σκέφτεστε θετικά, ενώ ψάχνετε για τα αρvπτικά. 

Η θετικri άnοψn είναι καλri , αλλά n σωστri εnιλογri πρέπει να γίνεται αφού βρείτε και κρίνετε τα αρνnτικά στοιχεία 
του υnοψriφιου. Τα αρνnτικά είναι πιο εύκολα να βρεθούν από τα θετικά. Όταν βλέπετε έναν υnοψιiφιο, δεν μπορείτε 

να γνωρίzετε αν έχει αρκετά θετικά στοιχεία για να επιτύχει. Αλλά μπορείτε να καταλάβετε από τα αρνnτικά του 

στοιχεία αν θα αποτύχει . Ακόμα , μnν παρασυρθείτε από τις προσωπικές nροκαταλriψεις σας. Κάθε αρνnτικό στοιχείο 

πρέπει να υποστnρίzεται από γεγονότα . 

6. Αφnστε τον υπσψnφιο να σας θοπθπσει. 
Ήδn, γνωρίzετε αρκετά για τnν δουλειά που θα προσφέρετε στον υnοψriφιο , αλλά δεν γνωρίzετε καθόλου τον 

unoψriφιo. Αντιθέτως, οι uποψriφιοι γνωρίzοuν πολλά για τους εαυτούς τους , και ελάχιστα για τnν δουλειά. Μια 

σωστri διαδικασία εnιλογιiς υποψnφίων, δίνει στους υnοψιiφιους αρκετές πλnροφορίες για τnν δουλειά, έτσι ώστε 

να μπορούν μόνοι τους να τnν απορρίψουν αν δεν τους ταιριάzει. Με τον τρόπο αυτό, θα χάσετε υnοψriφιους , 

αλλά δεν θα χάσετε νέους ασφαλιστές. 
7. Να είστε επαγγελματίες και να το δείχνετε. 

Η ακαταστασία, πολλές φορές, λέει πράγματα που δεν θα θέλατε. Να είστε οργανωμένοι, και φροντίστε ώστε ο 

υποψriφιος να το προσέξει. Η nοιότnτα προσελκύει τnν nοιότnτα. 

8. Οι πράξεις μιλούν δυνατότερα από τα λόγια. 

Ότι και να σας πει ο υποψriφιος είναι σωστό, αλλά αυτά που έχει κάνει είναι πιο σπουδαία. Όταν αξιολογείτε πόσο 

καλός είναι ο uποψriφιος , αξιολογείστε τον από το τι έχει κάνει στο παρελθόν και πόσο καλά το έχει κάνει. Οι επιτυχίες 

του παρελθόντος προλέγουν τις επιτυχίες του μέλλοντος. 

9. Σκεφθείτε τον κίνδυνο. 

Πόσες nιθανότnτες για επιτυχία έχει ο υποψriφιος; Το ρισκάρετε ri ο υποψιiφιος είναι πράγματι καλός; Σίγουρα 
θα νοιώσετε καλά όταν αποδειχθεί σωστri n τολμnρri εnιλογri σας. Δεν είναι όμως καλύτερα να πnγαίνετε επί τους 
ασφαλούς; Η ικανοnοίnσri σας θα είναι πιο σίγουρn. 

10. Σκεφθείτε τnv εξέλιξπ. 
Πόσn προσπάθεια θα χρειαστεί για να εξελιχθεί ο υnοψriφιος; Μπορείτε να παρέχετε τα μέσα για τnν βελτίωσri 

του; θα θέλατε να αποφύγετε τnν βελτίωσri του; Ακόμα, μπορείτε να τnν αποφύγετε; Έχετε τόσα να κάνετε, αξίzει 

τον κόπο να χάσετε χρόνο βελτιώνοντας κάποιον; 

11 . Διατπρείστε τπv επαφπ με τους υποψnφιους. 
Αυτός είναι ένας τρόπος για να δείξετε τnν ευγένειά σας, καθώς και το προσωπικό σας ενδιαφέρον για τον υποψιiφιο. 

Επιπλέον, μπορείτε με τον τρόπο αυτό να αποτρέψετε έναν καλό unοψιiφιο να πάει σε μια άλλn εταιρία. Προσnοθείστε 

να έχετε συνεχri επαφri. Μπν αφriνετε τους υnοψriφιούς σας να αιωρούνται . Οι μελέτες μας έδειξαν , ότι n συνεχιiς 
εnaφri αυξάνει το ενδιαφέρον του υποψriφιου κατά τnν διάρκεια τnς διαδικασίας τnς επιλογriς . Επιπλέον , με τnν 

συνεχri επαφri, οι υποψriφιοι θα δεχθούν τnν προσφορά που τους κάνετε. 

12. Κάντε τον δύσκολο. 
Μnν φαίνεστε απελπισμένοι. Αφιiστε τους υποψriφιοuς να καταλάβουν ότι n εταιρία σας είναι πολύ σnμαντικιi και 
μόνο οι καλύτεροι μπορούν να γίνουν δεκτοί . Έτσι , θα φαίνεστε πιο ελκυστικοί στους υποψriφιους, και συγχρόνως 

θα τους κάνετε να σκέφτονται περισσότερο τnν καριέρα στnν εταιρία σας. Κάντε τnν διαδικασία τnς επιλογriς σας 

να φαίνεται ελκυστικri, και όχι απεγνωσμένn. 

13. Mnv κάνετε εξαιρέσεις. 
Οι εξαιρέσεις δεν πρέπει να γίνονται κανόνας. Κάθε φορά, που κάνετε μια εξαίρεσn του κανόνα , έχετε περισσότερες 

nιθανότnτες αποτυχίας. 
14. Να είστε ειλικρινείς και ρεαλιστές. 
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Δεν έχετε τίποτα να κρύψετε . Η ειλικρίνεια με τους υποψriφιους δείχνει ότι τους εκτιμάτε. Ένα από τα στάδια τnς 
επιλογriς είναι να τους δώσετε μια πραγματικri ιδέα τnς δουλειάς. 

15. Να μαθαίνετε από τα ίδια σας τα λάθπ, fι καλύτερα να μαθαίνετε από τα λάθn των άλλων. 
Όλοι μαθαίνουμε από τα λάθn μας και από τα λάθn των άλλων . Αλλά , πολλές φορές δεν αφιερώνουμε αρκετό χρόνο 
σε αυτά. Η διατriρnσn αρχείων , με στοιχεία όπως , πως το κάνατε αυτό ri πόσο καλά επέτυχε , είναι ένας καλός τρόπος 
να μάθετε από τα λάθn σας. Να συμβουλεύεστε τους άλλους , να διαβάzετε , και ακόμα να παρακολουθείτε σεμινάρια , 
είναι τρόποι για να μάθετε από τους άλλους. 

16. Μετά από δύο κακούς υποψfιφιους, ο επόμενος πάντα φαίνεται καλύτερος. 
Εάν σας τύχει auτri n περίπτωσn , είναι απόλυτα φυσιολογικri . Τώρα που το ξέρετε , προσnαθείστε να τnν αποφύγετε . 

17. Ο υποψfιφιος που κοιτάτε τώρα, πάντα φαίνεται καλύτερος. 
Η παροιμία " Κάλλιο δύο και στο χέρι παρά δέκα και καρτέρι ", δεν είναι πάντα σωστri , αλλά είναι φυσιολογικri. Εάν 
γνωρίzετε ότι auτri είναι μια nιθavri αντίδρασn , προετοιμαστείτε για να τnν αποφύγετε. Εάν έχετε να δείτε έναν 
υποψriφιο αύριο , είναι πιο εύκολο να είστε αντικειμενικός με τον υποψriφιο που έχετε riδn μπροστά σας. 

18. Mnv ψάχνετε τον τέλειο υποψfιφιο. 
Ποτέ δεν θα βρείτε τον τέλειο υποψriφιο , αλλά θα βρείτε τον καλύτερο υποψriφιο από 20 ri περισσότερους 
υποψriφιους. Το να προσλάβετε τον καλύτερο υποψriφιο, τώρα εiναι καλύτερο από το να περιμένετε για τον τέλειο , 
που δεν θα εμφανιστεί ποτέ . 

19. Εάν νοιώθετε ότι κάτι δεν πάει καλά, σίγουρα έχετε δίκιο. 
Μπορεί όλα να συνnγορούν στον να προσλάβετε τον υποψriφιο, αλλά εάν έχετε έστω και μια αμφιβολία ότι κάτι 
δεν πάει καλά , μnν τον nροσλάβετε . Αλλά, αν τον προσλάβετε , να θυμάστε τους περιορισμούς σας, και τις 
προκαταλriψεις σας. Να είστε βέβαιος , ότι μετεχειρίzεστε δίκαια όλους τους υποψriφιούς σας . 

20. Να πιστεύετε τον εαυτό σας και αυτά που κάνετε. 
Εάν δεν πιστεύετε, τότε όλοι θα το καταλάβουν, τόσο οι υποψriφιοι όσο και οι ασφαλιστές. Και δεν θα σας πστεύουν 
ούτε αυτοί. Εάν δεν μπορείτε να δεχθείτε auτri τn δουλειά , ίσως θα είναι καλύτερα να αλλάξετε δουλειά. 

21. Να είστε προσεκτικοί. 
Ακόμα και αν ο υποψriφιος δεν σας κάνει , μπορείτε να τον απορρίψετε με ένα πολύ θετικό σnμείωμα. Ακόμα , καλύτερα 
αν μπορείτε να τον στείλετε σε κάποιον άλλον , που ίσως τον εκτιμriσει περισσότερο. Η διαδικασία τnς επιλογriς 
σας πρέπει να βασίzεται στnν καλn θέλnσn. 

22. Να έχετε ένα σύστπμα πλπροφορπσπς. 
Δεν είναι αρκετό να nροσλάβετε κάποιον, πρέπει να τον παρακολουθείτε κρατώντας σnμειώσεις με τnν πρόοδό 
του. Δεν θα μάθετε από τα λάθn σας, εκτός και έχετε ένα σύστnμα nλnροφόρnσnς που θα σας λέει πού ακριβώς 
κάνατε το λάθος. 

(Πnγπ LIMRA - Βι8λίο "Επιλέγοντας επιτuχnμίνοuς σuνεpγάτες" 1990). 
Πpοτείνοuμε να το δια8άσοuν όλοι οι Μάνατzεpς πpιν ξεκινπσοuν το νέο χpόνο. 

ΑΥΤΟΝ ΤΟΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ ΠΟΙΟΣ 
ΔΕΝ ΤΟΝ ΘΕΛΕΙ! 

Τα χαpακτηp1οτ1κά που πpέπε1 va έχε1 έvαι; uποψιjφ1οι; ασφαλlστήι; 
pa va εivω επ1τuχιjι;. 

Πόσες ετωpiει; apoiDouv σωστά τοuι; vέοuι; σuvεpyάτει; τοuι; 
· flU va πpοσελκύσοuv τέτο1οu επ1πέδοu σuvεpyάτει;; 

1. Ι κανότnτα επικοινωνίας. 
2. Ι κανότnτα να ελέγχει τις καταστάσε ις . 
3. Διαπροσωπικές ικανότπτες . 
4. Διαχείρnσn χρόνου . 

5. Διοικnτικές ικανότnτες. 
6. Ικανότnτα στο να μαθαίνει κα ι να εφαρμόzει διαδικασίες. 
7. Ικανότnτα να εργάzετα ι με γεγονότα κα ι αριθμούς . 
8. Να παρακινείτα ι με στόχους και επιτεύξε ις . 
9. Να γνωρίzε ι το δυναμικό τnς αγοράς . 

10. Να ε ίναι ανεξάρτnτος . 
11. Να έχει nθικιi και επαγγελματικιi συμπεριφορά. 
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Από τώpα και για όΜJ ς τη ζωή 
έχετε τον δικό ~ς 

Γ.4ΊΕΛΛΗΝΟ 
~ ΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ A.UmHI 

ΣΩΜΑΤΟΦΥΛΑΚΑΣ · ΥΓΕΙΑ 

ΔΟ ΥΚΑΣ 1. D Λ ΛΑΙΟΛΟΓΟΣ 

999 99 9 

ΗΜΕΡ. ΕΝΑΡΞΗΣ: 1 Ο / 9 2 ΔΙΑΡΚΕΙΑ : Α Π Ε Ρ I Ο Ρ ο 

Είναι η προσωπική σας Κάρτα 
Υγείας. Καλύπτει εσάς και τα 
μέλη της οικογένειάς σας, 
σύμφωνα με το συμβόλαιό σας. 

Ισχύει για όλη σας τη Ζωή και δεν 
ακυρώνεται από την Εταιρία. 

Σας παρέχει κάλυψη 100%, 
σύμφωνα με τα όρια που έχετε 
επιλέξει. 

~ 

J I ΕΛΛΗΝΟ Α.Ε.Α.ΖΩΗΣ 
U ΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ iiiiiiiiiii~------

A Σ Φ A Λ E I A ΣΤΗΝ ΠΡΑΞΗ 
ΠΥΡΓΟΣ ΑΘΗΝΩΝ • ΜΕΣΟΓΕΙΩΝ 2-4 • 115 27 ΑΘΗΝΑ • ΤΗΛ. 775 5301 -4 
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Μια κάρτα λιγότερη 

ένα χαμόγελο παραπάνω! 
~ έτος η Nationale-Nederlanden αντί για ευχετήριες κάρτες 
προσέφερε Τρία Εκατομμύρια Δραχμές στο Παιδικό Χωριό 
S.O.S . Αθήνας κα ι στην Θεραπευτική Κοινότητα 1ΊΘΑΚΗ " 
Θεσσαλονίκης . 

Χίλιες ευχές για ένα 
Υγιές και Δημιουργικό 

1994 
Nationale-Nederlanden 

ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟΣ ΚΑΙ ΕΠΕΝΔΥΤΙΚΟΣ ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑ ΙΡΙΩΝ 

Μέλος του I NG ίίιι) G ROU Ρ 

'Ενα Μπρά6ο στην ALICO ... 
και στον κ. Λ. ΤΡΥ ΦΩΝΑ! 
Αθriνα 16-11-93, προς τnν Ασφ. Εταιρία 'ΆLICO" 

Κύριοι , 
Με τnν nορούσα επιστολri μου σας εκφράzω τις θερμές μου ευ­

χαριστiες γιο τn σuμπαράστοσn , με την οποία με περιβάλατε, κατά τnν 
ρογική περιπέτεια που έznσα το καλοκαίρι τρέχοντος έτους εξαιτiας του 
θανάτου εν πλω από ατύχπμα του σuzύγοu μου Αναστάσιου Χαλιβίδn , 
Πλοιάρχου Ε. Ν. και για τnν ταχύτητα και συνέπεια που επιδείξατε ως προς 
τnν προς εμένα καταβολή της αnοznμιώσεως nou εδικοιούμnν να λάβω 
από συναφθέν μεταξύ υμών και του συzύγου μου ασφαλιστnριο συμ­
βόλαιο . 

Ιδιαίτερες ευχαριστiες ανήκουν αφενός μεν στον προσωπικό μου 
ασφαλιστn κ. Λεωνίδα Καzολέα, όπως και στους ανθρώπους της εται­
ρε ίας σας κ. Δnμriτρn Μεταλλnνό και στις κ.κ. Γιώτα Δρεσίου και .Φανή 
Μαρτiνου καθώς επίσης και σ' ολόκληρο το υποκατάστημα του κ. Λευ­
τέρη Τρύφωνα, οι οποίοι συνέβαλαν με ιδιαίτερο ενδιαφέρον στην δι­
εκnεροiωσπ των διαδικασιών κατοβολnς τnς αποzπμιώσεως. 

Φιλικό 
Ευαγγελία-Μαρία Χαλιβίδοu 

Σημ.: Μπράβο και από μας σ' όλους τους ασφαλιστtς μας που 
τιμούν και διαδίδουν την ασφάλιση. Μπράβο σ' αυτούς που λιγο­
στεύουν τα ανθρώπινα προβλήματα. Μπράβο σ' όλους τους ασφα­
λιστές και ασφαλιστικές εταιρίες που δίνουν ότι υπόσχονται. Μπράβο 
στην ALICO ... 
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ΟΙ ΚΟΡΥΦΑΙΟΙ 
ΤΗΣ ΦΙΛΙΚΗΣ 
ΣΤΑ ΕΛΛΗΝΙΚΑ 

ΝΗΣΙΑ 
Κροuαzιέρο στο Ελληνικά νnσιά 

με το Princesa Cypria προγμοτο­
nοίnσαν οι κορυφαίοι ασφαλιστές 
τnς Φιλικnς μετά σuzύγων. Στn διάρ­
κεια τnς 6ήμερnς κρουαzιέρος οι 
Φιλικοί είχαν τnν ευκαιρία στο πλαί­
σιο ε_κnαιδευτικού σεμιναρίου , να 
ακούσουν, να σuznτnσουν και να 
ανταλλάξουν απόψεις πάνω σε θέ­
ματα πωλήσεων. Την ομάδα των 
κορυφαίων, συνόδευσαν ο Διευθύ­
νων Σύμβουλος κ. Δώρος Ορφανi• 
δnς, ο Εκτελεστικός Σύμβουλος 
Ζωriς , κ . Ρόναλντ Γουώτς και ο 
Διευθυντής Μάρκετιγκ και Πωλή­
σεων κ. Σπύρος Δρουσιώτnς . 

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 
e ΤΡΟΠΟΙ και ΜΕΘΟΔΟΙ ΕΡΓΑΣΙΑΣ 
• το ΣΥΜΦΕΡΟΝ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΓΙΝΕ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗΣ 
• ΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΑΞΙΞΟΥΝ 
ΚΑΛΥΤΕΡΗ ΜΕΤΑΧΕΙΡΙΣΗ! 

• ΣΤΗΡΙΞΕ το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΣΟΥ 
ΤΗΝ ΔΙΚΗ ΣΟΥ ΦΩΝΗ! 

• ΣΤΕΙΛΕ ΤΙΣ ΑΠΟΨΕΙΣ ΣΟΥ, 
ΖΗΤΗΣΕ ΝΑ ΣΥΝΕΡΓΑΣΘΟΥΜΕ! 

ΟΘΩΝΟΣ ΚΑΙ ΦΙΛΕΛΛΗΝΩΝ 3 
( 4ος όροφος) 
ΠλΣΥΝΤΑΓΜΑΤΟΣ-ΑΘΗΝΑ 
ΤΗΛ.: 3229394 F ΑΧ: 3221525 

ΔΕΛΤΙΟ ΕΓΓΡΑΦΗΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗ "ΝΑΙ" 
ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜΟ 
ΕΤΑ/Ρ/Α: . ... .. ............ .. ..... ~ .. .. .. ... .... .......... ...... .. ...... .... .. 

..... .... 

Δ/ΣΗ ΕΤΑ/Ρ/ΑΣ: 
····················· ·· ············· ·· ·········· 

·· ··· ·· ·· ········• ··· ········ ·········· ..... 

Δ/ΣΗ O/Κ/ΑΣ: ............. ................. .. .................. . . ..... ·· ····· .... .. ... ..... .... .. .. . Τ ΑΧ. ΚΩΔΙΚΑΣ: ..... .................. ... ...... .. .... . .. ................. .. 

ΤΗΛΕΦΩΝΑ ΕΤΑ/~;~; : ~ο~;,;;: : ............. ........ ······ 
• Τ ΑΧ. ΕΠΙΤ ΑΓΗ απεστάλη . ............... .. .. .. .. .. ......... ... .... . 

• ΕΣΩΚΛΕJΕΤΑ/ ΕΠ/ΤΑΓΗ a:P- ... . .... ... . . ··· ·· .. . .. . ·········- ..... 0 
• Κατάθεση στο Λ --~~·;:~-~~--~·~;~~-.. ;~-~ ........ ._ ... .... ... ............................................................................ . ογαριασμό 51342181 /104 • Ο •ΑΠΟΣΤΕ/ΜΤΕ ΕΙΣΠΡΑΚΤΟΡΑ Εθvικης Τράπεζας Ελλάδος: 0 

ο ΑΞΙΑ ΕΤΗΣΙΑΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ· 
• ΑΣΦΜ/ΣΤΕΣ 5.000 ΔΡΧ • 

• ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ - ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ 20 000 ΔΡΧ 
• ΦΟΙΤΗΤΕΣ 3.000 ΔΡΧ. . . 



ΣΤΟ ΕΠΟΜΕΝΟ ΝΑΙ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΉ με αποδείξεις! 

ΚΟΙΤΆΞΤΕ 
ΣΤΑ ΜΑΤΙΑ 
ΤΟΝ ΣΤΟΧΟ · 
& ΚΕΡΔΙΣΤΕ 

ΤΑ ΣΧΕΔΙΑ ΣΑΣ 
ΓΙΑ ΤΟ 1994! 

COMPUTERS 
ΝΟΤΕ ΒΟΟΚ 

ΑΚΟΜΑ: ι MANAGEMENT Ολικής Ποιότητας. 
• ι Ξέρετε να χρησιμοποιείτε την κάρτα σας; 

ι Τα 5 αμαρτήματα του MANAGER! 
ι Κινητή Τηλεφωνία & Ασφαλιστές. 

Χρόνος, Οργάνωση 

& Στόχοι 
Ασφαλιστών 

ι Τι ήθελαν να αλλάξει στο 1993 κάποιοι συνάδελφοί μας και δεν άλλαξε! 
Μιλάνε: Λ ΥΜΠΕΡΑΤΟΣ ΜΙΧ. (Ασφαλιστriς ΕΘΝΙΚΗΣ), ΚΑΛΛΙΑΝΗΣ ΝΙΚ. (Ν.Ν.), 
ΣΠΑΘΑΣ ΔΗΜ. (Υ / Μ τότε METROLIFE), ΚΑΛΚΟΠΟΥ ΛΟΣ Γ. (Δ/ ΝΤΗΣ 
INTERAMERICAN) και Λ ΥΡΗΣ ΠΑΝ. (Ασφαλιστriς Ν.Ν.) 

ι Τί θέλουν ν' αλλάξει στο 1994 οι MANAGERS; 
ι Τί θέλουν οι ασφαλιστές; 
ι Τί θέλουν οι Γεν. Δ/ ντές; 

ΝΑ I Το περ~οδικό που συμβουλεύοντ~ι οι επιτυχημένοι και όσοι ενδιαφερονται rια τους επιτυχημενους! 

ΓΡΑΦΤΕΙΤΕ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΕΣ ΣΉΜΕΡΑ! ΤΗΛΕΦ.: 3229394 'FAX: 3221525 
ΝΕΟ ΥΠ/ ΜΑ "ΝΑΙ": ΟΘΩΝΟΣ ΚΑΙ ΦΙΛΕΛΛΗΝΩΝ 3 (4ος όροφος) 
ΠΛ. ΣΥΝΤΑΓΜΑΤΟΣ-ΑΘΗΝΑ ΤΗΛ.: 3229394- FAX: 3221525 

Η ΔΥΝΑΜΗ ΣΤΟΝ ΆΝΘΡΩΠΟ 

Είναι η αγάπη! 

Είναι η φιλία! 

Είναι η κατανόηση! 

Είναι η ιίστη! 

Είναι η ασφάλεια! 

Είναι ό,τι προσφέρει πάντα η INTERAMERICAN. 
1 

1 ΜΕ ΣΕΒΑΣΜΟ ΓΙΑ ΤΟΝ ΑΝΘΡΩΠΟ 1 

' 1 



ΠΡΟ ΓΡΑΜΜΑ ΑΣΦΑΛΙ Σ Η Σ 

Κ Α Τ Ο I Κ I Α Σ 

DOMOS + 
Σπίτι, θαλπωρή , προσωπικά αντικείμενα , αίσθηση 
ασφάλειας ... Κάθε ένας μας καθημερινά χτίζει σιγά 
σιγά το δικό του προσωπικό του όνειρο. Η ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ χτίζει ένα προστατευτικό πλέγμα γύρω από 

αυτό για να το εξασφαλίσει , οικοδομώντας το πάνω 

σε 18 βασικά σημεία. 

Προβλέπει κάθε κίνδυνο: Από τη φωτιά , μέχρι τα 

προσωπικά ατυχήματα κι από το σεισμό μέχρι την 

κλοπή και την απώλεια χρημάτων και πιστωτικής κάρ­

τας. Προστατεύει τα πάντα: Τόσο το σπίτι σαν κτίριο , 
όσο και το περιεχόμενό του . Προτείνει: Ένα ολοκλη­

ρωμένο Πρόγραμμα Ασφάλισης Κατοικίας. 

Το DOMUS + (Ντόμους Πλας) . Ένα πολύπλευρο πρό­
γραμμα , προσαρμοσμένο στις σύγχρονες ανάγκες 

κάθε σπιτικού. Με ειδικές καλύψεις και πρωτοπορια­

κές ρυθμίσειςτοDΟΜUS + αναδεικνύεται σε ένα 
μοναδικό Πρόγραμμα Κατοικίας τόσο ικανό ώστε να 

αντιμετωπίσει οποιοδήποτε απρόβλεπτο παράγο­
ντα ... Τόσο δυνατό ώστε να μπορείτε εσείς να χτίζετε 
ανενόχλητοι το δικό σας προσωπικό όνειρο , αφού 

πρώτα το εξασφαλίσετε. Με DOMUS +. Από την 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ. ~ 

hA ya,~w~ 
~~ιία-fι;ι.-

c ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
γιο κοι1ό κοι γιο κοκό 

ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΙΑΑΙΦΑΛΙΣΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 

ΚΗΦΙΣΙΑΣ62, 15125 ΜΑΡΟΥΣΙ, ΤΗΛ.: 6898960-73, 6898980-89, FAX: 6898974 
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