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Παντα σε επαφή. 
Με την Προηγμένη Κινητή Τηλεφωνία TELESTET: 

λuψη σε παγκόσμιο επίπεδο. 

ή, χω Ις διακοπές ή παρεμβολές. 

Εξασφαλίστε: 

λn~,f> ιόpιc.,τ η ν ι επιλογών. 

Άμcσηcnα u 

ΚΙ ν fΙIO_KtO-lt ι 

Τηλεφωνήστε τώρα: Περιοχή Απικής: 126 

(χωρίς χρέωση) • Πανελλαδικά: 093/33 33 33 

(χωρίς χρέωση για τους συνδρομητές TELESTET). 

... και θα είστε πάντα σε επαφή. 

--· -_,,,;: .. ---® • - • - iίijJJίii ~ • - • ·--- '~--· 
ΠΡΟΗfΜΕΝΗ ΚΙΝΗΤΗ ΤΗΛΕΦQΝ/Α 

Γράμματα στο "ΝΑΙ" 
Κύριε Σπύρου, 
Τις nμέρες αυτές μας κατακλύzουν 

χιλιάδες ευχές μέσω καρτών, εφnμερί­
δων, περιοδικών, ραδιοφωνικών και 
τnλεοπτικών σταθμών κ.λπ . Τις καλύ­
τερες ευχές nriρa από το Χριστουγεν­
νιάτικο (Νο 26) τεύχος του " ΝΑΙ" και 
ειδικότερα από το άρθρο σας "... οι 
καμπάνες τnς Αγίας Τριάδος .. . " που 
πιστεύω, αγγίzει τις ευαίσθnτες χορδές 
κάθε ασφαλιστικriς και μn ελλnνικriς 
ψυχriς. 

Εύχομαι "οι καμπάνες τnς Αγίας 
Τριάδος" να nχriσouv στ' αυτιά όλων 
των Ελλriνων ώστε n παράδοση των 
ανθρωπίνων σχέσεων των Ελλnνικών 
Χριστουγέννων να συνεχίzεται όλο το 
χρόνο. 

θερμά και ειλικρινri συγχαρnτriρια . 

Με φιλικούς χαιρετισμούς 
Λ.ΣΠΥΡΟΠΟΥΛΟΣ 
Δ/ντriς Πωλriσεων 

INTERAMERICAN ΒΟΗθΕΙΑΣ 

Αγαπητέ Βαγγέλη , 

Αποχωρών από τn θέσn του Διευ­
θύνοντος Συμβούλου τnς Αγροτικriς 
Ασφαλιστικriς και του Αντιπροέδρου 
τnς Ενώσεως Ασφαλιστικών Εταιριών 
Ελλάδος, αισθάνομαι τnν ανάγκn να 
εκφράσω τις θερμές ευχαριστίες μου 
σε σένα προσωπικώς και στο Περιοδικό 
σας για τnν πολύτιμn συμπαράστασn και 
συνεργασία σας καθ ' όλn τn διάρκεια 
της ασκriσεως των καθηκόντων μου . 

θέλω να σας διαβεβαιώσω ότι πα­
ραμένω πάντα φίλος και συνεργάτης 
από οποιαδriποτε θέσn συνεχίσω τις 
δραστnριότnτές μου. 
Εύχομαι προσωπικri και οικογενειακri 
υγεία και ευτυχία. 
Kaλri χρονιά με επιτυχίες . 

Με εκτίμηση 

ΚΩΝ / ΝΟΣ ΜΠΙΡΑΚΟΣ 

ΕΝΑ ΓΡΑΜΜΑ _ΑΠΟ ΤΟ 
ΑΓΡΙΝΙΟ ΓΙΑ ΤΟΝ 

ΥΠΟΥΡΓΟ ΜΕΣΩ ΤΟΥ 
"ΝΑΙ" 

Κύριε Υπουργέ, 
Με την επιστολri μας αυτίi, θέλουμε . 

να σας καταγγείλουμε , τnν κρίσn που 
διέρχεται το ασφαλιστικό επάγγελμα, 
ιδίως τα τελευταία χρόνια. Η μεγάλη 
auτri κρίση οφείλεται αποκλειστικά στnν 

εγκλnματικri αδιαφορία τnς Πολιτείας 
για τnν τάξn των Ασφαλιστών. 

Συγκεκριμένα το κράτος αδιαφορεί 
για τnν εφαρμογri των Νόμων που ψn­
φίzει το ίδιο ri κάνει πως δεν βλέπει τι 
γίνεται, ιδιαίτερα στnν Ασφαλιστικri 
Αγορά . Έτσι , Δημόσιοι Υπάλληλοι, Κα­
θnγnτές, Δάσκαλοι , Νομαρχιακοί Υπάλ­
ληλοι, όλων των Διευθύνσεων των Νο­
μαρχιών, αλλά Ν.Π.ΔΔ; καθώς Υπάλ­
ληλοι ΔΕΗ , ΟΤΕ , ΕΛΤΑ και Υπάλληλοι 
όλων των Τ ραπεzών τnς Επικράτειας 
εργάzονται ευκαιριακά σε όλες τις 
Ασφαλιστικές Εταιρίες σαν Ασφαλιστι­
κοί Σύμβουλοι με ΚΩΔΙΚΟΥΣ ΑΡΙθ­
ΜΟΥΣ, στο όνομα συγγενικών τους 
προσώπων, συzύγων, γονέων, αδελ­
φών, ανnψιών και φίλων που στο επάγ­
γελμα είναι οικοκυρές, αγρότες κ.λπ . 

Αποτέλεσμα , τα έχοντα στο όνομά 
τους κωδικούς αριθμούς πρόσωπα , να 
μnν έχουν καμία απολύτως γνώση και 
σχέσn με τnν ασφαλιστικri αγορά . Το 
χειρότερο όμως είναι ότι , οι παραπάνω 
υπάλλnλοι εκβιάzουν ποικιλότροπα τους 
συναλλασσόμενους με τις Υπnρεσίες -
Τ ράπεzες - Οργανισμούς και κάνουν 
ένα Αριθμό Ασφαλιστηρίων Συμβολαίων 
και στn συνέχεια εγκαταλείπουν τους 
πελάτες τους , άνευ τnς δικαιουμένnς 
εξυπnρέτnσnς. 

Επίσnς , οι ίδιοι υπάλληλοι , προκει­

μένου να εξεύρουν πελάτες ri να επι­
κοινωνriσουν με αυτούς που έχουν, 
τοπικά ri υπεραστικά , χρnσιμοποιούν τα 
υπnρεσιακά τους τηλέφωνα, γραφεία 
και τις εν γένει εγκαταστάσεις των 
υπηρεσιών των. Τούτο μετράει εις 
βάρος , τόσο της υπηρεσίας των, όσο 
και των συναδέλφων τους, οι οποίοι 
αρκούνται στις αποδοχές που παίρνουν 
από το Δημόσιο ri τον Δημόσιο Οργα­
νισμό . 

Πιστεύουμε κ. Υπουργέ ότι , εφ ' 
όσον αποκλεισθούν οριστικά, οι χιλιά­
δες Δημόσιοι Υπάλληλοι από του να 

ασχολούνται και με το επάγγελμα του 
Ασφαλιστri, θα μειωθεί αισθητά n 
ανεργία στn χώρα μας αφ ' ενός και το 
κράτος θα έχει ένα εισόδnμα από την 
υποθολri των προβλεπόμενων Φορολο­
γικών Δηλώσεων αφ ' ετέρου. 

Επειδri κ. Υπουργέ, το κακό παρά­
γινε αναγκαzόμεθα να απευθυνθούμε 

"ΝΑΙ" • ΙΑΝΟΥ ΑΡΙΟΣ - ΦΕΒΡΟΥ ΑΡΙΟΣ 1994 

σε σας, για να σας παρακαλέσουμε να 
δείτε το όλο θέμα με τnν επιθαλλόμενn 
προσοχri και να δώσετε λύσn σ' αυτό 
γιατί είναι σοβαρό πρόβλημα και μας 
απασχολεί . 

Σας ευχαριστούμε θερμά 

Με τιμιi 
Ασφαλιστικοί Σύμθουλοι 

Αγρινίου 

Σπμείωσπ ΝΑΙ: Είvαι γεγοvός πως χρει­
άzεται Μπαλτάς και μπαλτάς. Δυστυχώς 
λείπει n Αριάδvπ για va Βγάλει κάποιος 
άκρπ. Σίγουρα σύvτομα θα Βρεθεί .. . 

ΤΟ ΝΑΙ ΘΥΜΑΤΑΙ ΚΑΙ 
ΤΟΥΣ ΑΚΡΙΤΕΣ ... 

Φίλε Βαγγέλη, 
Με ιδιαίτερη συγκίνnσn παρέλαβα 

"τιμriς ένεκεν" το υπ ' αριθ. 26 Νοε­
μβρίου - Δεκεμβρίου 1993 (τεύχος) 
περιοδικό του ασφαλιστri "ΑΣΦΜΙΣΤΙ­
ΚΟ ΝΑΙ " . 

Επιτέλους και ένα περιοδικό του 
μάχιμου ri κατά τnν ασφαλιστικri γλώσ­
σα "της τσάντας" ασφαλιστri . 

Το περιεχόμενό του , n εμφάνισri 
του , μα προπαντός το είδος του για τον 
ασφαλιστri , δεν υπάρχουν λόγια να το 
επαινέσουν. 

Είναι όμως πάνω απ' όλα το περιο­
δικό που θυμriθnκε τον ασφαλιστri των 
Ακριτικών περιοχών και του έκαμε "τnν 

τιμιi " να του το αποτείνει . 
Από Βάθους καρδίας σε ευχαριστώ 

και θα παρακαλώ τον "Ύψιστο" να σου 
δίνει δύναμn και κουράγιο για την προ­
Βολri των θεμάτων μας. 

Mazi με τις Χριστουγεννιάτικες Ευ­
χές μου , προσθέτω και την ευχri όπως 
το 1994, που σε λίγο θ ' ανατείλει, να 
δώσει νέα nvori για πάρα πολλές επι­
τυχίες στην εκδοτικri σου δραστηριό­
τητα. 

Από τnν Ακριτικri μας Ξάνθη 
ΔΗΜΗΤΡΙΟΣ Π. ΣΑΜΑΡΑΣ 

Δ/ ντriς Υποκ/τος 
'ΊΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ" Α.Α.Ε. 



Ανοίγει τις πόρτες της εκπαίδευσης 
Το μόνο πρόγραμμα που εξασφαλίζει τα δίδακτρα 

και όλα τα έξοδα rn~ εκπαίδευση~ 
από το Νηπιαγωγείο μέχρι και το Πανεπιστήμιο 

Νέο, πρωτοποριακό πρόγραμμα από τη METROLIFE. 
Το μόνο που δίνει προτεραιότητα στην εκπαίδευση. 
Το μόνο που πραγματοποιεί τα όνειρά σας για την 
καλύτερη μόρφωση των παιδιών σας. Γιατί: 

* Ασφαλίζει τα δίδακτρα και όλα τα έξοδα 
της εκπαίδευσης 

' 'ποια τάξη κι αν πηγαίνει το παιδί σας, όποιο κι αν 
ι τ ύΨος των διδάκτρων που πληρώνετε για το 

, και για φροντιστήρια, ξένες γλώσσες, 
IΟΙCΙIΤCιρα, νwι.1ιyu,.., ιήρια, όποια κι αν είναι η διάρκειά 

σίγουροι πως ό,τι κι αν συμβεί η 

κατc]Ι::Sάλ ι τα 'ξοδα της εκπαίδευσης 
παιδιά σας δεν πρόκειται να 

δικό λογαριασμό για τις σπουδές 
ιιαI1αιatν σας 

ιγμή που εσείς το αποφασίσετε, με μια 

-........ 

πολύ μικρή δική σας ετήσια συμμετοχή σχηματίζεται 
ένα σημαντικό κεφάλαιο που μαζί με τις αποδόσεις 
του, θα καλύψει τα δίδακτρα και τα έξοδα για τις 
αυριανές σπουδές του. 

*Ενα πρόγραμμα για όλους 
Η ΥΠΟΤΡΟΦΙΑ METROLIFE είναι ένα πρόγραμμα 
ιδιαίτερα προσιτό σε όλο~ς τους γονείς. Είτε 
πληρώνουν ήδη δίδακτρα για το παιδί τους, είτε όχι. 
Και αυτό, γιατί η συμβολή της METROLIFE, στο ποσό 
που σκοπεύετε να συγκεντρώσετε για τις σπουδές 

του παιδιού, είναι εξαιρετικά υψηλή. 

Εσείς που θέλετε να εξασφαλίσετε από τώρα στο 
παιδί σας την καλύτερη μόρφωση, ρωτήστε τον 
Ασφαλιστή της METROLIFE, ή ταχυδρομήστε μας το 
κουπόνι. 

ΟΜΙΛΟΣ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑιΡΙΩΝ 

• ωφ. Συγγρού 234, 176 72 Αθήνα· τηλ: 9522015-6, 9520170, 9373639, - Fax : 9510015 
,-------------------------------~ , ' , ' 

, , ', Γlαρακαλώ στείλτε μου το έντυπο ΥΠΟΤΡΟΦΙΑ METROUFE:'',, 
, ' 

,,,,' ΕΠΩΝΥΜΟ ............................................................................... ',,, 
,,,' ΟΝΟΜΑ .............................. ΕΠΑΓΓΕλΜΑ ··•-.....--························ ',,,, ,, ' 

,,, ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ·······················----·····························---·················· ',, 
,,,,' .Κ ....................................... ΠΟλΗ ................................................... ΤΗλ ................................... '~, ,,, ' 

Νααοτε 
κοlοί 

~οτίς' 
Τώρα που n άvοιςn άρχισε, τώρα που τα δένδρα πρασιvίzουv, τώρα που το τρελλό μεθύσι τωv 
λουλουδιών αρχίzει, τώρα που οι κτύποι τnς καρδιάς τραγουδούν πως όλα είναι ωραία μnv ςεχvάτε 
va είστε καλοί πρωταγωνιστές και στο καλοκαίρι, όταν το κάθε τι δείχνει και δίνει τοv καρπό του ... 
Το τι πρωταγωνιστές είστε θα φανεί όταν έρθει n ώρα του θερισμού, n ώρα τnς σοδειάς... Το κάθε 
τι π' αvθίzει σiιμερα ετοιμάzεται va δώσει και va δέσει κάποιο καρπό, καθ'έvα στο είδος του. 
Εσείς για ποιόν καρπό ετοιμάzεστε; Ιε τι είστε ο καλύτερος πρωταγωvιστiις; Ποιά άvοιςn θα θυμάσθε; 
Ποιός διαΒάτnς τnς zωiις θα σταματiισει va θαυμάσει το έργο σας, όπως θαυμάzουμε έvα τριαντάφυλλο, 
έvα κρίνο, μια κόκκιvn παπαρούνα, μια κίτριvn μαργαρίτα av και χιλιάδες καμαρώvουv δίπλα; Για ποιό 
11έργο " σας θα μιλάνε για καιρό; Εύχομαι va είστε καλοί πρωταγωνιστές! 

64 Η κινητή Τηλεφωνία και ο Ασφαλιστής 
66 Για ένα Μανατζμέντ ΟΛΙΚΗΣ ΠΟΙΟΤΗΤΑΣ 
69 Οι σελίδες της Κύπρου 
74 Τί ήθελαν να αλλάξει το 1993 και δεν 

άλλαξε; 
76 Αυτά θέλουν για το 1994! 

78 Εν Ολίγοις (Σ. Τσάση) 
80 Διεθνές Περισκόπιο 
86 Τρ. Λυσιμάχου: Πέρασε η εποχή του 

"αναπνέει άρα πουλάει" 
88 Ασφαλιστικές ειδήσεις 
96 Αλλάζει ο κόσμος κι εμείς κοιμόμαστε! 

F"iΊ ΑΙ8ΑΛΙΣΤ1ΚΟ ~ 

ΝΑΙ 
ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ ΔΙΜΗΝΙΑΙΟ ΕΠΙΠΗΜΟΝΙΚΟ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ 
ΤΟΥ ΣΥΓΧΡΟΝΟΥ ΑΣΦΑΛΙΠΗ 
ΑΦΜ : 19581649 
Ιδιοκτriτnς Εκδότnς: ΕΥΑΓΓΕΛΟΣ Γ. ΣΠΥΡΟΥ 

ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣ8ΑΛΙΣΤΗ 

ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ: Σόββας Τσόσσης (Δημοσιογράφος), Σμαρούλα Παντtλη (Ψυχολόγος & Σύμβουλος Επιχειρriσεων Τπλ. : 7225538) , ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ - ΧΡΗΜΑΤΙΠΗΡΙΟ 
Κώσrας Χριστόπουλος, Ρh .D . (Οικονομολόγος - καθnγnπiς ΑΣΟΕΕ επενδύσεις - αμοιβαία κεφάλαια , Τηλ. : 6399384 - 5228912)) , ΙΑΤΡΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ Δημ. Λινός, (Ιατρός 
καθnγnπiς Παν/μίου Αθηνών Τηλ.: 8064548 - 8060632) , ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ Αθ. Παηανδρόηουλος, ΘΕΜΑΤΑ ΕΟΚ Α.Δ. θεοδωρόκης, ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ ΚΟΙΝΩΝΙΚΗ 
ΑΣΦΑΛΙΣΗ Λόμηρος Καραyεώρyος, ΔΙΕθΝΕΙΣ ΕΙΔΗΣΕΙΣ - ΕΞΩΤΕΡΙΚΟ Ν. Β. Κωνσταντόηουλος, ΤΡΑΠΕΖΕΣ Σπύρος Βαλότας, ΚΜΛΙΤΕΧΝΙΚΗ ΕΠΙΜΕΛΕΙΑ Θοδωρής 
Ντεκώ, (Τηλ.: 9229207), ΦΩΤΟΣΥΝΘΕΣΗ "SET'' Ε. ΑΝΤΩΝΙΟΥ ΟΕ, (Τηλ. : 6464835), ΦΙΛΜΣ - ΜΟΝΤΑΖ ΑΠΟΨΗ ΕΠΕ, (Τπλ. : 2920934) , ΕΚΤΥΠΩΣΗ ΤΥΠΟΣ ΕΛΛΑΣ 
ΕΠΕ, (Τηλ. : 8062205) 

ΤΑ ΕΠΩΝΥΜΑ ΑΡΘΡΑ ΕΚΦΡΑΖΟΥΝ θΕΣΕΙΣ ΤΩΝ ΑΡθΡΟΓΡΑΦΩΝ ΚΑΙ οχι ΤΟΥ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΥ "ΝΑΙ" 

ΕΠΙΠΟΛΕΣ - ΕΠΙΤΑΓΕΣ: Ευάγ . Γ. Σπύρου, Όθωνος & Φιλελλriνων 3, 4ος όροφος 105 57 - Αθriνα, Τηλ.: 3229394 - Fax: 3221525 

ΤΙΜΗ ΤΕΥΧΟΥΣ ΔΡΧ. 800 • ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ : Ασφαλιστές: 6.000 δρχ. - Εmιρείες - Οργανισμοί: 25.000 δρχ. - Φοιτnτές : 4.000 δρχ. - Αριθμ. Λογαριασμού ΕθΝ . 
ΤΡΑΠΕΖΑ ΕΛΛΑΔΟΣ για πλnρωμri συνδρομών : 51342181 /104 
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ΥΠΟΘΗΚΕΣ 

ΕΝΟΣ ΜΑΣΤΡΟΚΩΣΤΑ 

Χτίσε αν θέλεις, 

όχι αν μπορείς~ Κανένας 

δεν μπορεί. 

Αν το σκεφτείς καλά, 

πώς να σ:ταθεί η πέτρα 

πάνω σε άλλη πέτρα. 

Με το κονίαμα 

και το χορήγι; 

Δεν στέκονται έτσι 

τα σπίτια. 

Τα σπίτια είναι 

η οικογένεια: να είναι 

ζεστά τα Χριστούγεννα 

και με αυλή για το 

Πάσχα. Να μην πεθάνει 

κανείς, κι όταν κλαις 

να μαζεύεται η γειτονιά. 

Γι' αυτό σου λέω. Χτίσε 

αν θέλεις. Και ζήσε αυτό 

που θέλεις. Και μην 

ξεχνάς, ένα καρφί στην 

πόρτα - για να φοράς 

καπέλο όταν βγαίνεις. 

Δριμείς οι καιροί. 

"ΝΑΙ" • ΙΑΝΟΥ ΑΡΙΟΣ - ΦΕΒΡΟΥ ΑΡΙΟΣ 1994 . 

Ήταν εκεί δυό και 

μάλωναν. Λέει ο ένας: 

Ματαιόσπουδοι 

Μακεδόνες του άΜου 

αιώνα. Χτίζαν ένα 

μπαλκόνι και το 

σκέπαζαν πηχάκια, 

πηχούλες1 πελεκημένη 
καστανιά. Παίρναν πηλό 

και χτίζαν τοίχους. 

Κι έπειτα, καλά που 

βγήκε κι ο σοβάς 

και τα σκεπάζανε1 
οι φαντασμένοι. 

άλλος του απαντά: 

fι αι γιατρός. Δεν 

ι ξηyείται αΜιώς πώς 

{ ρεις τοοο λί}'Ο' για 
τ υς κτίστες. 

Οι άνθρωποι ήθελαν 

να διασκεδάζουνε1 η ώρα 

να περνάει επωφελής, 

γι ' αυτό ·παιδεύονταν 

μ θρύμματα 

του κώμου. 

Η Γη της Μακεδονίας και οι άνθρωποί της, 

η μοναδικότητα της φυσιογνωμίας της, 

η ιστορία της, 

οι αγώνες της και ο πολιτισμός της, 

είναι αναπόσπαστα δεμένα με την Ελλάδα 

και τον Ελληνισμό. 

Η ALLIANZ 

συνέβαλε στην έκδοση αυτού 

του Λευκώματος 'Ή Γη της Μακεδονίας" 

σαν μία ελάχιστη προσφορά 

στην προβολή 

της ιστορικής και πολιτιστικής συνέχειας 

της Μακεδονίας μας. 
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Νηφάλια ο τεχνίτης αφήνει 

τα καλφόπουλα να ντύσουνε 

με βότσαλο το μtγα δωμάτιο, δίπλα 

στην ιωνική αυλή. Έβαλε σε τάξη 

τα ράμματα και προέκρινε 

τόν μαίανδρο και το ψιχαλωτό 
βοτσαλάκι να πλαισιώσει 

την ασπρόμαυρη σύνθεση. Διότι 

το βότσαλο, εδίδασκε αργότερα 

σε ομήγυρη συντεχνιτών, είναι 

κατ' ουσίαν η ίδια η γη. 'Όση 

μάρμαρος ουσία κι αν επενδυθεί 

σε τοίχους και διακοσμήσεις, τίποτε 

δεν ισοφαρίζει την ομορφιά 

του· δαπέδου από ταπεινές 
κροκάλες. Έτη πολλά αργότερα, 

όταν επάνω στα οικήματα 

_των ανθρώπων του Μεγαλέξανδρου, 

που είδαν τη Βαβυλώνα και 

ταλαιπωρήθηκαν στη Γεδρωσία, 

ήρθε το φυτόχωμα και έβγαινε 

ο καπνός και το βαμβάκι, 

Μακεδόνι<:7σες κυράδες και σεμνές 

προσφυγοπούλες, που ζούσανε 

σε σπίτια με πατημένο χώμα, 

κόκκινο και γυαλιστερό ως πάτωμα, 

παίρνανε τη σκούπα και στολίζανε 

με τις ρανίδες του νερού τη ζεστή, 

μαλακή στο γυμνό πέλμα επιφάνεια 

το~ δαπέδου. Κι από τα σχήματα 
άλλες διαλέγανε τα καφασωτά κι 

άλλες τα ελεύθερα καμπύλα. 

Ήταν μια καθημερινή εργασία, που 

ποτέ δεν συνελήφθη 

από τις στατιστικές. 
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ρχη κτιτορικ , τα μ' ενός πετεινού 

λίχνιζαν τον καιρό καθώς ο άνεμος την ήρα. 

α ποτάμια όπως ενώνουν, έτσι και χωρίζουν -
γε ονα με το καλό νερό, το καραβάνι που μελίσσια 

αλαιπωρούν στη λόχμη, ιδίως τον πολεμιστή 

μαλ ώνει το σουσάνι του σε άτοκα χρόνια. 

κεδόνες πάντοτε έδεναν ποτάμια με πτερωτούς μύθους 

φίζανε τις συμπαyεfς παρειές λοξοδρομούντες 

ν αρχή τgμρy.ιίtά, έπειτα μ' ενός αετού 

α, περνι.~ι)οαν το νερό καθώς ο θάνατος την ώρα. 

ΓΗ ΤΗΙ ΜΑΚΕΔΟΝΙΑΙ 
ΕΚΔΟΙΗ: Μι τnν ιuγινιi xopnyiα τοu ομίλοu Αt1φαλιt1τικών ιταιpιών ALLIANZ. 
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ΣΤΗΡΙΧΤΕΙΤΕ 
ΣΤΗΝ 

ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ • VICTORIA 

χή ντων το ήθος ... Στην επαγγελματική Συνέπεια. 
κή ι uρυνση της Γνώσης . Στο σεβασμό του Ασφαλισμένου . 

Στις σχέσεις με τους συνεργάτες. 

v ευαισθησία προσφοράς προς το Κοινωνικό Σύνολο. 
Αυτές είναι οι συνισταμένες που συγκροτούν 

τον ελληνογερμανικό ασφαλιστικό Όμιλο ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ - VICTORIA. 
Υποστηριζόμενος και από πανίσχυρα κεφάλαια είναι ο άξονας 

που στηρίζει την ασφάλεια της Ζωής , 

της Υγείας και της Περιουσίας σας , πάνω σε σταθερή , ακλόνητη αξία. 

Την αξία που όλοι χρειαζόμαστε. 

Ελληνογερμανική Ασφάλεια 

ΛΥΜΠΙΑΚΗ•VΙ Τ RI .... 

g~lf Α_Ε'rιι. · 

ΓΡΑΜΜΑΤΑ ΣΕ ΑΣΦΑΛΙ ΤΕ & ΕΤΑ ΙΕΣ 

α είστε καλοί 

Α
υτές τις μέρες που οι ανθισμένες 
αμυγδαλιές πρασινίzουν καλω­
σορίzοντας τnν Άνοιξn, τούτες 

τις μέρες που τα δένδρα "ξεπετάνε" 
"μάτια " και το γλυκό χρωματιστό χα­
μόγελο τnς zωής λουλουδίzει τnν φύ­
σn, τώρα που τα όνειρα και οι πόθοι 
"φουσκώνουν" κάτω απ ' τα πουκάμισα 
και τις μπλούzες τα ·στήθια χιλιάδων 
ανθρώπων για μακρινά ταξίδια, τέτοιες 
μέρες πήρα να γράψω για πρωταγωνι­
στές. Και να ευχnθώ να γίνετε καλοί 
πρωταγωνιστές. 

Και ποιός δεν θέλει να 'ναι πρωτα­
γωνιστής! Να είναι όπως γράφει n 
εγκυκλοπαίδεια ' 'αυτός που έχει τnν 
σπουδαιότερn δράσn σε μια υπόθεσn" ! 
Μα, θα μου πείτε, γεμίσαμε πρωταγω­
νιστές. Τα μέσα ενnμερώσεως , τα συμ­
φέροντα , n διαφήμισn έγιναν εργοστά­
σια παραγωγής πρωταγωνιστών και γέ­
μισαν τις εφnμερίδες, τα περιοδικά, τnν 
τnλεόρασn, τα θέατρα, τα γήπεδα, τα 
ρούχα, τα σπίτι ... 

Ναι, είναι πολλοί να θέλουμε κι άλ­
λους, γιατί πάντα θέλαμε πρότυπα και 
είδωλα και επειδή οι πιο πολλοί σύ­
γχρονοι πρωταγωνιστές τnς διαφήμι­
σnς δεν ξεδιψάνε τnν δίψα μας. Επειδή 
οι πιο πολλοί ήταν περαστικοί , ήτανε και 
είναι μιας μόδας , μιας σαιzόν, μιας 
χρήσεως, ασήμαντοι και άσnμοι που δεν 
γέμισαν τn zωή μας , που "φτύσαμε" το 
πιοτό τους αnδιασμένοι , που είδαμε το 
"άστρο" τους στn λάσπn, στα "κόμπλεξ" 
στnν αυτοκτονία, στα ναρκωτικά, στnν 
τρέλλα , στο "τiποτα " ... Βέβαια ανάμεσά 
τους λίγοι, πολύ λίγοι πρωταγωνιστές 
δικαίωσαν τα όνειρά μας, τα παραμύθια 
μας, τnν εμπιστοσύνn μας. Λίγοι μας 
κράτnσαν μεταξύ ουρανού και γnς ... 

Τί πρωταγωνιστές λοιπόν να γίνου­
με; Περισσεύει τίποτε; Υπάρχει έργο και 
ρόλος ; 

Αγαπnτοί φίλοι, το έργο ήδn το 
παίzουμε.Γι' αυτό το σnμερινό άρθρο θα 
μιλάει για μας . Για μας που έχουμε τον 
πρωταγωνιστικό ρόλο στn zωή μας! 
Συνεχίστε! Εμπρός να γίνουμε καλοί 

πρωταγωνιστές! 
Σπάστε τnν μετριότnτα και τnν μο­

νοτονία. Χρωματίστε λίγο τnν φωνή 
σας , zήστε τα αισθήματα , ισιώστε λίγο 
το κορμί , κοιτάξτε ψnλά και μακρυά , 
κοιτάξτε τον κόσμο , znστε τnν κάθε 
σκnνή, γελάστε δυνατά, κλάψτε, πο­
νέστε , φοβnθείτε , τολμnστε! 

Ζnστε το να είστε το καλύτερο σ' 
αυτό που κάνετε. Ο καλύτερος στον 
τομέα σας . Ο καλύτερος υπάλλnλος. Ο 
καλύτερος Διευθυντnς . Ο καλύτερος 
Γενικός Διευθυντnς. Ο καλύτερος σ' 
αυτό το γραφείο . Σ ' αυτή τnν εταιρία. 
Αυτn τnν χρονιά . Αυτό το μήνα. Αυτn 
τn μέρα! 

Ο καλύτερος πρωταγωνιστnς , τnς 
δουλειάς μας . Τnς οικογένειας. Τnς 
κοινωνίας. Τnς Ελλάδας! 

Για σκεφθείτε το λίγο και ξεκινnστε 
το σnμερα. Γεμίστε τnν σκnνn του 
χώρου σας με τnν παρουσία σας. Ζn­
τnστε ν' ανάψουν τα φώτα πάνω σας. 
Βγάλτε φωνn δυνατn να σας ακούνε! 
Όχι , δεν είστε κομπάρσος στn zωn σας! 
Δεν παίzει άλλος τnν τύχn σας! Βγείτε 
απ' τn γωνία και znτnστε να φαίνεσθε! 
Μnν κρύβεστε και μn κρύβετε τn zωn 
σας . Αποδείξτε πόσο καλός πρωταγω­
νιστής είστε! Βάλτε τnν φαντασία σας 
για να γίνει n καθnμερινότnτά μας πιο 
όμορφn , βιώνοντας σωστά τον πρω­
ταγωνιστικό σας ρόλο. Σταθείτε μπρο­
στά στnν σκnνn και μιλnστε στον κόσμο, 
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στους θεατές του έργου σας . Ενδια­
φέρονται n βαριούνται ; Συμμετέ­
χουν n αδιαφορούν σ' αυτά που κάνετε ; 
Σε ψεύτικους μιμnτικούς ρόλους οι 
nθοποιοί απολύονται αν δεν παίξουν 
καλά . Εσείς φοβάστε κάτι; 

Οι θεατές και κυρίως τα παιδιά μας 
και οι νέοι , περιμένουν και θέλουν να 
δουν από μας , αλnθειες, αισθnματα, 
ρομαντισμό , αγάπn , καλοσύνn, τιμιό­
τnτα , υπευθυνότnτα , γνnσιότnτα , 
nρωισμό , γενναιότnτα , ειλικρίνεια , δι­
καιοσύνn , σεβασμό , ανθρωπιά . 

Ποιός πρωταγωνιστικός μας ρόλος 
θα μπει στnν καρδιά τους ; Ξέρουμε όλοι 
πως σ' όλα τα έργα αγαπnθnκαν nρωες 
που είχαν καρδιά , nρωισμό και αισθή­
ματα . Ποτέ δεν μπήκαν στις καρδιές μας 
πρωταγωνιστές του χρnματος κι άτομα 
με πολλά λεφτά , με δύναμn , με χωρά­
φια , με θnσαυρούς , όσο κι αν τους 
θαυμάσαμε ή τους φοβnθήκαμε! 

Η Ελλάδα μας είχε πάντα πρωτα­
γωνιστές με αξίες που έκαναν τnν κα­
θnμερινότnτα αιωνιότπτα! 

Είμαστε οι πιο τυχεροί πρωταγωνι­
στές αφού το κοινό μας είναι ότι εκλε­
κτότερο υπάρχει στον κόσμο! Οι κριτές 
μας είναι οι πιο καταξιωμένοι γι ' αυτό και 
το παίξιμό μας πρέπει να ' ναι πολύ προ­
σεκτικό . θεατές μας είναι όλοι αυτοί 
που έznσαν και zουν σ' αυτό τον τόπο . 
Ήρωες, αγωνιστές , αθλnτές , μαχnτές, 
γενναίοι , ανδρείοι , μάρτυρες, εθνο­
μάρτυρες , άγιοι , φιλόσοφοι , καλλιτέ­
χνες , ποιnτές, απ ' τον Όμnρο ως τους 
nρωες του αλβανικού έπους 40-41, που 
zουν ανάμεσά μας κουβαλώντας τον 
πολιτισμό και τις παραδόσεις μας , είναι 
μπροστά μας και το έργο τnς zωnς μας 
συνεχίzεται , παίzεται .. . 

Όλοι αυτοί κρίθnκαν στnν καθnμε­
ρινότnτα και μ ' αυτό το μέτρο κρίνουν 
κι εμάς. Παίzουμε καλά; 

~~ 
ΕυάyyεΑος Γ. Σπύρου 
Εκδότης του ΝΑΙ 
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Σταρ-σύστεμ 
1. Για va είσαι σταρ πρέπει να έχει διάρκεια, 
2. Να είσαι ο εαυτός σου, 
3. Να Ε,επερvάς τον εαυτό σου, 
4. Να μn χάνεις τον εαυτό σου, 
5. Να μn λnσμοvείς αυτούς που σε Bonθnσav να γίνεις σταρ. 
6. Να είσαι ο καθρέφτnς των άλλων, 
7. Mnv εκλaμ8άvεις τn φnμn σαν δόf.α, 
8. Απόφευγε τnv υπερΒολικiι έκθεσn στα μέσα μαzικnς 

εvnμέρωσnς. 
9. Κάνε χιόύμορ, μnv απογοnτεύεσσι, 

1 Ο. Α v δε διαθέτεις το σπόρο του σταρ, καλύτερα va 
παραιτείσαι. 

11. Mnv παριστάνεις τον αvτι-σταρ, 
12. Να υπερτοvίzεις τα φυσικά σου χαρίσματα, 
13. Να συμ8αδίzεις με τnv εποχn σου, 
14. Mn σε πτοούν οι ύ8ρεις. 
15. Γίνε μύθος. 
16: Συγχρονίσου με το ρυθμό των media, 
17. Ξεκαθάρισε τι είσαι, 
18. Να είσαι πάντα n zωvτavn απόδειΕ.n τnς υπόσχεσnς που 

δίνεις στους άλλους. 
19. Να επικοινωνείς με τnv εποχn σου, 
20. Mn συγκρίvεις ποτέ τn διaφnμισn με τnv προπαγάνδα. 
21. Πρέπει να αφιεpώθείς στο σταριλίκι αλλιώς άλλαf.ε 

επάγγελμα, 
22. Το όριό σου πρέπει va είναι μονάχα ο ουρανός/ 
23. Εγκατάλειψε το πεδίο τnς μάχnς πριν χαθούν όλα, 
24. Φρόντισε va σε περι8άλλουv οι καλύτεροι, οι πρώτοι/ 
25. Απόφευγε τις κοινοτοπίες και τα τετριμμένα. 
26. Κάνε το πάθος σου τρόπο zωnς. 
27. Δώσε κουράγιο στον εαυτό σου, 
28. Καλλιέργnσε mv εvεργnτικότnτά σου, 

29. Mnv αδρανείς ποτέ, Ν Α 1 
30. Να είσαι αυστnρά πειθαρχnμέvος. 
31. Έχε μέσα σου φωτιά, 
32. Βασίσου στn διαίσθnσπ σου, 
33. Α vακάλυψε · mv af.ia τnς φαντασίας. 
34. Προσάρμοσε ό,τι μπορείς στα μέτρα σου, 
35. Τέλος. διεθvοποιnσου! 

Από το θαυμάσιο 8ι8λίου του JACQUES SEGUELA: '~ύριο θα είvaι όλοι ... σταρ ': 
έκδοοπ Νέο Ιύvορσ Α.Α. Λι8όvn. 



Η ΔΥΝΑΜΗ ΣΤΟΝ ΆΝΘΡΩΠΟ 

Είναι η αγάπη! 

Είναι η φιλία! 

Είναι η κατανόηση! 

Είναι η πίστη! 

Είναι η ασφάλεια! 

Είναι ό,τι προσφέρει πάντα η INTERAMERICAN. 

1 ΜΕ ΣΕΒΑΣΜΟ ΓΙΑ ΤΟΝ ΑΝΘΡΩΠΟ 1 

~ ΙΝ ERAMERICAN 

ο 
55χρονος ιδρυτriς και πρόεδρος του ομίλου INTERA­
MERICAN, πρωταγωνιστεί τα τελευταία 30 χρόνια στον 
ασφαλιστικό και οικονομικό χώρο. Πρωταγωνιστriς στnν 

ALICO το 1963-68, nρωταγωνιστriς στnν INTERAMERICAN από 
το 1971 , πρωταγωνιστriς στα Αμοιβαία Κεφάλαια και το Χρn­
ματιστήριο, πρωταγωνιστriς στnν σύνδεσn INTERAMERICAN­
UAP, πρωταγωνιστής στnν ίδρυσn εταιριών υπnρεσιών όπως 
η INTERAMERICAN, INTERTRUST Αμοιβαίων Κεφαλαίων, n 
Τράπεzα INTERBANK, n INTERTECH, n MICRONICA, n INTER­
TYPA, n INTERASSISTANCE, n INTERFINANCE, n MOBITEL 
κινητής τnλεφωνίας με τnν STET κ.ά. περίπου 35 (;) εταιρίες. 

Πρωταγωνιστής στnν LIMRA και τις σχέσεις τnς με τnν 
Ελλάδα όπως και στις εργασίες του LUTC. Τιμriθnκε με Χρυσό 
Σταυρό του Οικουμενικού Πατριαρχείου για τα 600 χρόνια τnς 
Ιερός Movriς Μετεώρων και τα 900 τnς Πάτμου. Είναι Άρχων 
Μέγας Πρωτέκδικος του Οικουμενικού θρόνου κ.ά. 

Γενικώς πρωταγωνίστησε στο να ανέβει το ασφαλιστικό 
επάγγελμα από τnν Β ' εθνικri οικονομίας στnν Α' εθνικri ... Η 
καταμέτρnσn των στελεχών στις εταιρίες του και στις εταιρίες 
του ανταγωνισμού του όπως και των δραστnριοτriτων τnς 
αγοράς που ξεκίνnσαν από τnν INTERAMERICAN, είναι ένα 
μέτρο του πόσο nρωταγωνιστriς υπriρξε και είναι . Κατέχει τα 
πρωτεία προτύπου του ασφαλιστικού χώρου. 

Φωτογραφίες του συναντάς στα γραφεία όλων των επι­
τυχnμένων όλων σχεδόν των εταιριών . Παρά τις πολλές και 
διαφορετικές ασχολίες του, τα συμβούλια, τα πολύωρα υπε­
ρατλαντικά ταξίδια του για δουλειές των εταιριών του, παρα­
κολουθεί από κοντά τα πάντα, κάνει "στενό μαρκάρισμα" των 
πάντων, διαπραγματεύεται auτriv τnν ώρα δισεκατομμύρια και 
ταυτόχρονα διδάσκει τους Managers του για στρατολόγnσn 
νέων και για επίβλεψn , κάνει πώλnσn και μαθriματα service σαν 
νέος Unit Manager. 

Διδάσκει τους πάντες να ονειρεύονται , να αλλάzουν στο 
καλύτερο, να βελτιώνονται και να καταρρίπτουν τα ρεκόρ του 
εαυτού τους. Παίρνει συνέχεια το πρωτάθλnμα, νικώντας τον 
περσυνό πρωταθλnτή εαυτό του , αλλάzοντας κανόνες παιχνι­
διού ή κάνοντας δικούς του απομακρύνει τους ανταγωνιστές 
του . Για το 1994 znτά αντίπαλο όμιλο χρnματοοικονομικών 
υπnρεσιών και όχι μια ασφαλιστικri εταιρία ... 

Είναι ένας πρωταθλnτriς που κερδίzει πολλά χρόνια τώρα 
το πρωτάθλnμα με μεγάλn διαφορά ... Οι ασφαλιστές του μέλ­
λοντος ίσως νοσταλγriσουν τnν παρουσία του αντιγράφοντας 
μεθόδους του. 

&Πρωταθλητής 
Πρωταγωνιστής! 
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Κάθε ασφαλιστής 
δικαιούται 
σε κάθε έκδοση το «ΝΑΙ» 

• 
στο γραφειο 
• • 
η στο σπιτι του 

•Στις σελίδες του: 

• Γνώσεις - εμπειρίες 
•Αλήθεια για καλύτερη καριέρα 
• Πληροφόρηση , ήθος, ειλικρίνεια 
•ΤΡΟΠΟΙ και ΜΕΘΟΔΟΙ ΕΡΓΑΣΙΑΣ 
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ΝΤΑΣΤΙΝ ΧΟΦΜΑΝ: ' 'Αρχικά n nρόθε­
σri μου riτav να γίνω σολίστ του πιάνου 
και έκανα πολλά χρόνια σπουδές στο 
κλασικό ρεπερτόριο. Στα μισά του δρό­
μου μου riρθε π τρελλri ιδέα - και πολύ 
επίμονn μάλιστα - να γίνω nθοnοιός. 
Μόλις το ανακοίνωσα στnν οικογένειά 
μου, οι αντιδράσεις riτav αρνnτικές: 
"Μα εσύ δεν είσαι ούτε καν όμορφος!" 
Παρόλα αυτά nriγa στο Pasadena 
Playhouse και παρακολούθnσα μαθri­
ματα υnοκριτικriς και μετά στn Νέα Υόρ­
κn. Δεν τολμούσα να πάω στα γραφεία 
που znτούσαν νέους nθοποιούς γιατί 
φοβόμουν ότι θα μ' έδιωχναν με τις 
κλωτσιές. Εκεί το πρώτο που κοίταzαν 
riτav το πρόσωπο. Εγώ είχα βγάλει με­
ρικές φωτογραφίες , τις πέταγα κάτω 
από τnν πόρτα των γραφείων και το 
έβαzα στα πόδια για να μn με δουν από 
κοντά. Εκείνο τον καιρό έκανα κάθε 
είδους δουλειά, σπούδαzα και. .. κοι­
μόμουν πολύ. Στnν aρxri nriya να πι­
στέψω ότι n οικογένειά μου είχε δίκιο 
αλλά μετά από καιρό αποδείχτηκε ότι 
riμουν εγώ εκείνος που είχε δίκιο". 
ΤΖΕΦ ΝΤΑΝΙΕΛΙ "Πέρασα εννέα χρό­
νια ασnμότnτας και αφάνειας στn Νέα 
Υόρκn: κάθε βράδυ nriyaιva σε δείπνα 
και δεξιώσεις με τους συναδέλφους και 
κατά τn μία το πρωί καταλnγαμε να 
σχολιάzουμε όλο πίκρα τις ταινίες τnς 
τελευταίος διετίας, να τις βγάzουμε 
όλες άχρηστες και ν ' απορούμε πώς 
unriρxov συνάδελφοι ηθοποιοί που έκα­
ναν όνομα και κολυμπούσαν στα λεφτά. 
Ήταν δύσκολες εποχές αλλά πρέπει να 
τις περάσει κανείς για να καταλάβει 
μετά τι είναι επιτυχία ". 

ΤΟΜ ΣΕΛΕΚ: " Πριν από πολλά χρόνιο, 
όταν ίσα-ίσα τα έβγαzα πέρα με κάτι 
διαφnμιστικά στην τnλεόρασn, nriyaιva 
και στο "The Dating Game" (κάτι αντί­
στοιχο με το δικό μας Ραντεβού στα 
Τυφλά " ) . Ήμουν πάντα δεύτερος. Ποτέ, 

μα ποτέ δε με είχαν διαλέξει τα κορί­
τσια! " 
ΑΝΤΙ ΜΑΚΝΤΑΟΥΕΛ: 'Ό πρώτος μου 
μεγάλος ρόλος στο "Γκρέιστοουκ , ο 
Άρχοντας τnς zούγκλος" riτov πραγ­
ματικό θρίλερ. Αφού τέλειωσαν το 
γυρίσματα , ο σκnνοθέτnς εξαφάνισε τn 
φωνri μου και έβαλε τnν Γκλεν Κλόουz 
να πει ένα-ένα τα λόγια μου! Τρομερό 
χτύπnμο για τον εγωισμό μου . Δεν riξε­
ρα τι να κάνω. Να πέσω από το παρά­
θυρο ; Να πάω να κρυφτώ στnν τουα­
λέτα; Έδωσα μια υπόσχεσn στον εαυτό 
μου εκείνες τις στιγμές , να τα καταφέ­
ρω τnν επόμενn φορά. Με τον καιρό 
κατάλαβα τι είχε συμβεί. Έποιzαν τόσοι 
Άγγλοι nθοnοιοί στο Γκρέιστοουκ και n 
δικri μου n φωνιi θ ' ακουγόταν παρά­
φωνα γιατί είχα auτri τnν έντονη νότια 

προφορά. Δούλεψα πολύ τn φωνri μου 
κι όταν υπέγραψα το συμβόλαιο για τn 
δεύτερn ταινία μου, riμouv σίγουρn ότι 
δεν υπriρχε πιο περίπτωσn να με ντου­
μπλάρουν". 
ΕΛΕΝ ΜΠΑΡΚΙΝ: "Παρακολουθούσα 
μαθriματα στο "New York High School 
of Performing Arts". Με είχαν πάρει με 
στραβό μάτι , δεν φέρονταν καλά . Δεν 
ξέρω τι γύρευαν. Προφανώς μια nθο­
nοιό με λιγότερο στραθri μύτn , ίσως. 
Τελικά, μου ξεφούρνισαν ότι έπρεπε να 
ψάξω πολύ μέσο μου και ... να βρω κάτι 
άλλο να κάνω στn zωri μου. Επέμεινα 
όμως. Έλεγα ότι αν περάσω auτri τn 
δοκιμασία, θα riτav σαν να τις είχα 
περάσει όλες . Και riταν n χειρότερn 
δοκιμασία" . 
ΚΛΙΝΤ ΙΠΓΟΥΝΤ: ''Αφού ΒεΒαιώθnκα 
ότι μπορούσα να γίνω nθοnοιός , θέλnσο 
να δοκιμάσω τον εαυτό μου και στο 
τραγούδι, Ηχογράφnσα λοιπόν κάνα­
δυό ροκ εν ρολ κομμάτια στnν εταιρεία 
"Gothic Records" και ξέρετε πόσο 
πούλnσαν; Έξι δίσκους μόνο . Αυτό κι αν 
riτav οπογοriτευσn ! " 
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ΜΕΡΙΛ ΠΡΙΠ: 'Ό γιος του Ντίνο Ντε 
Λαουρέντις , του μεγάλου παραγωγού , 
με είχε καλέσει για συνέντευξn στο 
στούντιο και riτον παρών και ο πατέρας 
του , ο οποίος μου μίλnσε πολύ ευγενικά. 
Σε μια στιγμri όμως , άρχισε να μιλά 
ιταλικά με τον γιο του , νομίzοντας ότι 
δεν τους καταλαβαίνω : "Τι μου τnν 
έφερες ouτriv ; Δεν είναι κούκλα , δεν 
είναι καν όμορφn . Σπαταλάς τον χρόνο 
μου". Τότε γύρισα , του είπα σε άψογα 
ιταλικά "Non me piace molto" (" δε μου 
αρέσουν πολύ αυτά που ακούω") και 
σnκώθnκα κι έφυγα . Είναι πολύ διοδε­
δομένn αυτn n διπρόσωnn συμπεριφο­
ρά στο Χόλιγουντ. Δυστυχώς n αξία 
μιας γυναίκας nθοποιού μετριέται πάνω 
απ ' ~.λα από τnν εμφάνισιi τnς". 
ΝΤΑΙΑΝ ΚΙΤΟΝ: "Ότανnρωτοπιiγα στn 
Νέα Υόρκn , ούτε ατzέντn δεν μπορού­
σα να βρω. Στεκόμουν στnν ουρά για 
ένα ρολάκι στο Μnρόντγουέϊ, nriyoιva 
σε διάφορες οντισιόν αλλά μάταια. Κά­
ποτε μ ' έστειλε ένας θεοπάλαβος οτzέ­
ντnς να δοκιμάσω τnν τύχn μου, όταν 
znτούσαν κόσμο για το ' Ήair" . Η οντι­
σιόν γινόταν σ' ένα βρώμικο , άθλιο 
θέατρο όπου είχαν στριμωχτεί χιλιάδες 
νέοι - τόσοι μου φάνnκαν τότε. Τρο­
γουδriσαμε όλοι ένα κομματάκι και μετά 
μας διαβάσανε τα ονόματα αυτών που 
είχαν αποκλειστεί . Ήμουν n τελευταία . 
Όταν nriya να φύγω, με σταμάτnσε n 
υπεύθυνn έξω από το ασανσέρ και μου 
είπε: 'Έ, εσύ μn φεύγεις! " Έτσι άρχισε 
n καριέρα μου . Μετά _ από το ' Ήair" 
πέρασαν δύο χρόνια μέχρι να ξαναδου­
λέψω. Αλλά δεν απογοnτεύτnκα. Κα­
νένας δεν τα κερδίzει όλα με μιας . 
Ακόμα και σnμερο , υπάρχουν πολλά που 
riθελα να κάνω και δεν τα κατάφερα ". 
ΤΖΑΚ ΝΙΚΟΛΣΟΝ: "Όταν έκανα το 
πρώτο δοκιμαστικό για τον κινnμοτο­
γράφο , μου είπε ο σκnνοθέτnς: "Άν­
θρωnέ μου, δεν μπορώ να σκεφτώ ένα 
ρόλο που να σου ταιριάzει . Αλλά να 
ξέρεις ένα πράγμα . Όταν θα σε φω­
νάξουμε για να παίξεις, θα πει ότι βρι­
σκόμαστε σε απελπιστικιi κατάστασn ". 

ΔιαΒάστε αυτά τα 
λόγια πρωταγωvιστώv 

va πάρετε λίγο 
θάρρος va συvεχίσετε 

! • • • 

σ οτι κavaτε apxn ... 
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πολύ σ~χνά_ διαβάzου~ε για κά­
ποιον οτι ειναι σταρ, αστρο με­

γάλο, βλέπουμε τίτλους σε περιο­
δικά Αστέρια και αστερίσκοι, ακού­
με πώς αυτός είναι ένας σταρ και 

διάφορα τέτοια που στοχεύουν να 

δείξουν πώς κάποιος ανέβnκε ψnλά 
στον τομέα του και φαίνεται όπως 
τα αστέρια . 

Και στn δουλειά μας μιλάνε για 
αστέρια και αστεράκια στο ασφα­
λιστικό στερέωμα. Είναι σωστό να 
θέλουν αρκετοί να είναι STAR αλλά 
δεν γίνονται όλοι και φυσικά δεν 
λάμπουν όλοι το ίδιο. Υπάρχουν 
διαβαθμίσεις, υπάρχουν πραγματι­
κοί STAR και ... κατά φαντασίαν, 
αυτόφωτοι και ετερόφωτοι. Το 
"γνώθι σ' αυτόν" είναι μεγάλn 
ιστορία και σίγουρα όλοι πρέπει να 
γνωρίzουμε πως τα αστέρια δεν 
μιλάνε για τον εαυτό τους αλλά .. . 
φωτίzουν. 

Κάποιες φορές βλέπουμε βεγ­
γαλικά που λάμπουν για λίγο αλλά 
αμέσως χάνονται. Αρκετοί παρασύ­

ρονται και νομίzουν πως είναι STAR 
αλλά στnν πραγματικότnτα είναι 
καντnλάκια που τρεμοσβύνουν, 

αντιφεγγίσματα ή δnμιουργήματα 

κακού Marketing. Μα, υπάρχει κα­
τασκευαστήριο αστεριών; Ναι, 

αρκετές φορές n διαφήμισn, n 
κακή εκτίμnσn, το κακό Manage­
ment βγάzουν "κακέκτυπα'', "μαϊ­
μούδες" αστεράκια που μας τα­
λαιπωρούν για λίγο και εξαφανί­
zονται στα γρήγορα όπως φτιάχθn­

καν γρήγορα ... 

Ο κόσμος γενικώς και μεις στον 
ασφαλιστικό χώρο έχουμε ανάγκn 

από αστέρια και STAR. Δίνουν 
χρώμα , στόχους, τρόπους zωής, 

όνειρα , αισιοδοξία, φαντασία, πρό­
τυπα. Όμως πόσοι μπορούν να δια­
κρίνουν τα πραγματικά αστέρια από 
τα βεγγαλικά; Τί ST AR μπορεί να 
είναι τα προϊόντα τnς "συγκυρίας" 
τnς προσωρινότnτας, τnς διαφήμι­

σnς; χωρίς έργο, χωρίς ιδέες , 

χωρίς ευτυχία , χωρίς zωή , χωρίς 

αθανασία; 
Στn γειτονιά μας, στο γραφείο 

μας , στnν εταιρία μας, στο χώρο 
μας, στn χώρα μας κυκλοφορούν 

αστέρες και αστεράκια. Κάποιες 
εταιρίες επενδύουν χρήματα να 
φτιάξουν αστέρες αλλά εμείς οι 

πολλοί επενδύουμε τn zωή μας κι 

αλλοίμονο αν στnρίξουμε το μέλ­
λον μας σε ανύπαρκτα είδωλα κι 
αστέρια. 

Τα αστέρια μας ας το προσέ­
ξουμε πρέπει να είναι ψnλά, να 
έχουν διάρκεια όσn n zωή μας και 
περισσότερο, να κάνουν κάτι πε­
ρισσότερο απ ' αυτά που κάνουν 

όλοι, να κάνουν κάτι διαφορετικό, 
να φέρουν ευτυχία, να φέρουν 

σωτnρία κι όχι παραγωγικότnτα, να 
φέρουν ελπίδα για ένα αύριο κα­
λύτερο. Mn ξεχνάτε, επενδύουμε 
πάνω τους τn zωή μας. Μεγάλn 
προσοχή χρειάzεται απ ' όλους μας. 
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Ας πούμε και μερικά στατιστικά 
για τ' αστέρια τα πραγματικά. Το 

μεγαλύτερο αστέρι είναι ο σούπερ 
γίγαντας Βετελγέznς με διάμετρο 
700 εκατομμύρια χλμ , 500 φορές 
μεγαλύτερος απ' τον ήλιο . 

Οπτικά λαμπρότερο αστέρι είναι 
ο υπεργίγαντας Σίγκνους που είναι 

5.900 έτn φωτός μακρυά και είναι 
810.000 φορές πιο φωτεινό απ ' τον 
ήλιο . 

Το πιο μακρινό αστέρι είναι 
62.700 έτn μακρυά. Το πιο κοντινό 
είναι το αμυδρό "Proχima Centa­
uri" 4.225 έτn φωτός μακρυά . 

Τα νεότερα αστέρια είναι δύο 
πρωτοαστέρια θαμμένα βαθειά σε 
σύννεφα σκόνnς με το όνομα 
IRAS-4. Τα παλιότερα έχουν ανι­
χνευτεί πάνω από το δίσκο του Γα­
λαξία. Ο μεγαλύτερος αστερισμός 
είναι n "Ύδρα" (θαλάσσιο φίδι) που 
καλύπτει τα 6,3% του nμισφαιρίου 
με 68 αστέρια. Μια άλλn φορά θα 
μιλήσουμε για κομήτες. 

Ε.Σ. 
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Ο κ. Αγγελάκης είναι Ειδικός Σύμ­
βουλος σε θέματα Ανάπτυξης Ασφαλι­
στικών Πωλήσεων, Επικοινωνίας και 
Βελτίωσης Εικόνας. Είναι Δ/ντής της 
Εταιρίdς IMAGE Α που ειδικεύεται στην 
παροχή Συμβουλευτικών Υπηρεσιών για 
την Βελτίωση Εικόνας Ανωτάτων Στε­
λεχών, Πωλητών, Καλλιτεχνών, Επιχει­
ρηματιών και Πολιτικών Προσώπων. 

1Τ1α να apxioε1 
• • 

Ό10,; να οκεφτεται, 
• 

rpι i να αpχι.οε1 να 
κλεivε1 6οuλε1ές". 

(Α. Ωvάοης). 

Ενα ~πό τα βασικότερα ~αρα_κτηρι­
στικα του πρωταγωνιστη , ειναι η 

επιθυμία του να νικά . Με άλλα λόγια , 
μισεί να χάνει. Έχει μέσα του αυτό που 
λέμε Ένστικτο της Επιβίωσης , ή "φο­
νικό ένστικτο" . Αυτό είναι κάτι σαν 
πάθος και όσοι το έχουν, δύσκολα μπο­
ρούν να το απαρνηθούν. Έχουν γίνει 
σαν τους ναρκομανείς. Είναι εξαρτημέ­
νοι από το πάθος τους αυτό. Διαφορε­
τικά η zωή τους γίνετα ι βαρετή και 
χωρίς νόημα. 

Αν προσέξετε συzητήσεις μεταξύ 
πωλητών, άλλοι από τους οποίους είναι 
μέτριοι και άλλοι πρωταγωνιστές, θα · 
καταλάβετε τι εννοώ. Οι μεν μέτριοι , 
όταν αρχίσουν να μιλούν για πωλήσεις 
που έχουν κάνει, θα σας πούν για με­
γάλες δουλειές που έχουν κάνει , θα σας 
πουν για μεγάλες δουλειές που έκλει­
σαν, π.χ. Ένα συμβόλαιο που τους έδω­
σε προμήθεια της τάξεως των 800.000 
δρχ. Με άλλα λόγια, τους ενδιαφέρει το 
μέγεθος της δουλειάς. Ο ι πρωταγωνι­
στές δεν θα σας μιλήσουν για τις με­
γάλες δουλειές που έχουν κλείσει. θα 
σας μιλήσουν για τις δύσκολες δου­
λειές που πήραν. Αυτές τις δουλειές 

Γράφει ο · Ακης Α yyελάκης 

που , άσχετα με το μέγεθος της παρα­
γωγής ή προμήθειάς τους, έπρεπε να 
υπερπηδήσουν ένα συνδυασμό άλλων 
παραγόντων, όπως π.χ. την δυσnιστία 
του πελάτη , τον ανταγωνισμό κάποιου 
άλλου συνάδελφου κ.λπ . Εδώ είναι που 
φαίνεται το Φονικό Ένστικτο του πω­
λητή. 

Πώς αποκτιέται άραγε το Φονικό 
Ένστικτο από κάποιον που νομίzει ότι 
ίσως δεν το έχει ; Η απάντηση είναι πως 
κανένας δεν ξέρει. Υπάρχουν άνθρωποι 
που μεγάλωσαν μέσα από στερήσεις και 
κακουχίες και δεν το απέκτησαν. 

Υπάρχουν και άλλοι που έχουν zήσει 
μια zωή χωρίς να τους λείπει τίποτε και 
το έχουν. Από κάποιες έρευνες που 
έγιναν σε Πανεπιστήμια του εξωτερι­
κού , ανάμεσα σε φοιτητές τους, φάνηκε 
ότι τα πλουσιόπαιδο έχουν μάλλον πε­
ρισσότερο ανεπτυγμένο το φονικό 
ένστικτο, σε σύγκριση με τα παιδιά των 
φτωχότερων οικογενειών. Αυτό, μάλλον 
οφείλεται στο γεγονός ότι κάποιος που 
έχει μεγαλώσει σε ένα πλούσιο περι­
βάλλον, έχει μεγαλώσει σε ένα περι­
βάλλον νικητών. Άρα , ίσως και να έχει 
το υπόβαθρο να γίνει κι αυτός ένας 
πρωταγωνιστής , επειδή το περιβάλλον 
τ.ου και η οικογένειά του έχουν συνη­
θίσει να κερδίzουν. Συνεπώς το άτομο 
αυτό κουβαλάει μέσα του το αίσθημα 
της Ανωτερότητας που συμβαδίzει με 
την αίσθηση της Επιτυχίας . 

Το Φονικό Ένστικτο δεν έχει καμμιά 
σχέση με τους άλλους. Έχει να κάνει με 
εσάς προσωπικά. Είναι μια μορφή συ­
μπεριφοράς, ένας τρόπος zωής που 
υπαγορεύει το εξής : "Εγώ πρόκεπαι να 
πετύχω αυτό που θέλω, άσχετα με το 
τι οι άλλοι άνθρωποι θα νομίσουν ή θα 
πουν για το άτομό μου. Αυτό που θέλω 
δεν tχει να κάνει με κανένα άλλο 
άνθρωπο. Είναι μια μάχη ανάμεσα σε 
εμένα και τη zωή. Και θα την κερδίσω". 

Ο πρωταγωνιστής θυμάται και γνω­
ρίzει πολύ καλά ότι η zωή ούτε δίκαιη 
είναι αλλά ούτε και μια φιλάνθρωπος 
κυρία που θα τον βοηθήσει και θα του 
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συμπαρασταθεί στις δύσκολες στιγμές 
του . Ξέρει πως ευκαιρίες πάντα υπάρ­
χουν. Επίσης, αναγνωρίzει ότι σε άλ­
λους ανθρώπους η ευκοιρία χτυπάει την 
πόρτα μια φορά στη zωή τους, σε άλ­
λους μια φορά το χρόνο, σε άλλους 
τρεις φορές την ημέρα , αλλά και σε 
άλλους ίσως ποτέ. Δεν υπάρχει κανένας 
γραπτός ή άγραφος νόμος που να λέει 
ότι σήμερα είναι η ημέρα της ευκαιρίας 
για τον Νίκο, αύριο για την Ειρήνη και 
μεθαύριο για κάποιον άλλο. Ο πρωτα­
γωνιστής ξέρει τον προορισμό του . Με 
άλλα λόγια , ξέρει που θέλει να πάει , γι' 
αυτό όποιος σταθεί εμπόδιο μπροστά 
του , αν χρειασθεί θα περάσει από πάνω 
του . 

Ο Ωνάσης κάποτε είχε πει το εξής: 
"Αν μια γυναίκα χαλαρών ηθικών αξιών, 
δεν βγάzει χρήματα από το επάγγελμά 
της, το καλύτερο που θα μπορούσε να 
κάνει θα ήταν να παραμείνει μια ηθική 
γυναίκα ". Μην περιμένετε, λοιπόν την 
ευκαιρία να σας χτυπήσει την πόρτα , 
αλλά βγείτε έξω και αρπάξτε το_. 

Οι περισσότεροι άνθρωποι αποτυγ­
χάνουν γιατί ξέρουν ποιος είναι ο 
προορισμός τους, δηλαδή τι θέλουν, 
αλλά δεν είναι διατεθειμένοι να κάνουν 
αυτά που πρέπει για να φθάσουν εκεί 
που θέλουν. Με άλλα λόγια , δεν θέλουν 
πραγματικά να πετύχουν. Μάλλον θέ­
λουν, αλλά όχι τόσο πολύ όσο χρειά­
zεται για να κάνουν αυτά που ξέρουν 
ότι πρέπει να κάνουν για να φθάσουν 
εκεί που υποτίθεται ότι θέλουν. Δεν 
κατορθώνουν να γίνουν πλούσιοι γιατί 
στην πραγματικότητα δεν έχουν τον 
σεβασμό προς το χρήμα που χρειάzεται 
να έχει εκείνος , που θέλει να γίνει 
πλούσιος. Η ερώτηση είναι πώς ξεχω­
ρίzει κανείς το όνειρο από την πραγ­
ματικότητα ; Το όνειρο μας κάνει να 
νοιώθουμε όμορφα κάθε φορά που το 
σκεφτόμαστε , ενώ η πραγματικότητα 
θυμίzει κόλαση. Η SIMONE WEIL είπε: 
'Ή πραγματικότητα είναι σκληρή. Ένα 
κομμάτι της πραγματικότητας είναι κι η 
χαρά. Όχι όμως η ευχαρίστηση. Την 

ευχαρίστηση θα την βρείτε μόνο στα 
όνειρα" . 

Ο πρωταγωνιστής είναι δελφίνι και 
όχι μπουκάλι. Το μπουκάλι το παίρνει το 
κύμα και το πηγαίνει όπου θέλει. Άλλα 
μπουκάλια τα πηγαίνει στη μέση του 
ωκεανού και άλλα τα πετάει πάνω στα 
βράχια και σnάzουν. Το δελφίνι είναι 
αυτό που αποφασίzει προς τα που θα 
κατευθυνθεί και ποιο θα είναι το κύμα 
που θα διαλέξει για να κάνει τα παιχνίδια 
του. Το δελφίνι παρατηρεί τα κύματα να 
έρχονται προς το μέρος του και διαλέγει 
πότε θα καταδυθεί, σε ποιο κύμα θα 
κολυμπήσει αντίθετα , σε ποιο παράλ­
ληλα και ούτω καθεξής . 

Ο πρωταγωνιστής δεν ελπίzει να 
νικήσει. Περιμένει να νικήσει . Εκείνος 
που περιμένει να νικήσει , είναι σα να έχει 
κερδίσει τη μισή μάχη. Ο νικητής δεν 
θεωρείται νικητής επειδή κερδίzει 
πάντα, αλλά επειδή προσπαθεί πάντα. 
Δεν είναι εναντίον κανενός . Είναι με τον 
εαυτό του. Το άτομο που πάντα θέλει 
να εντυπωσιάzει , είναι ο εαυτός του , 
γιατί αυτός είναι και ο σκλnρότερός του 
κριτής. θυμάται ότι δεν υπάρχουν τε­
τελεσμένα γεγονότα , αλλά υπάρχουν 
άνθρωποι που μέσα στο μυαλό τους 
έχουν προ-αποφασίσει την εξέλιξη μιας 
κατάστασης. Ξέρει ότι είναι στο χέρι 
του να πάρει ότι θέλει από τη zωri , αρκεί 
να μπορεί να αντιμετωπίzει σωστά τις 
καταστάσεις. 

Τον πρωταγωνιστri δεν τον φρενά­
ρει ο φόβος. Ξέρει ότι κουράγιο δεν 
είναι η άρνηση του φόβου, αλλά η 
συμβίωση μαzί του. Γι ' αυτό και κάνει 
ό ,τι φοβάται περισσότερο για να μπορεί 
να ελέγχει το φόβο. Διαφορετικά , ο 
φόβος τον ελέγχει. Πόσοι και πόσοι 
άνθρωποι από αυτούς που ξέρετε απο­
τυγχάνουν μόνο και μόνο επειδri φο­
βούνται μriπως αν δοκιμάσουν αποτύ­
χουν; Κρίμα δεν είναι ; Μην ξεκινάτε την 
καριέρα σας στις πωλriσεις ασφαλειών 
με τη νοοτροπία: "θα δοκιμάσω και ... 
βλέπουμε" . Έτσι , ξεκινάτε αμφιβάλλο­
ντας. Πείτε στον κόσμο τι κάνετε και 
νοιώστε περnφάνεια γι ' αυτό. Ούτε θα 
πρέπει να ·βάzετε μέτριους στόχους 
γιατί θα μείνετε στην μετριότητα. Mnv 
φοβάστε την αλλαγri. Με κάθε αλλαγri , 
ένα κομμάτι του παλιού μας εαυτού 
πεθαίνει κι ένα άγνωστο κομμάτι γεν­
νιέται. Έτσι , λυπούμαστε που χάνουμε 
κάτι που μας είναι γνώριμο , ενώ ταυ­
τόχρονα πονάμε που δίνουμε zωri σε 
κάτι άγνωστο και καινούργιο για μας 
μέχρι τώρα. Η επιτυχία και ο πρωτα­
yωνισμός λατρεύουν την αλλαγή γιατί 
ο Πόνος της Αλλαγής ξεχνιέται όταν 
τα ωφέλη αυτού που αλλάχθηκε γί­
νονται εμφανή: Πάρτε για παράδειγμα 

μια νέα μητέρα που γεννάει για πρώτη 
φορά . Αμέσως μετά την γέννα της λέει 
" Ποτέ ξανά δεν πρόκειται να ξαναπε­
ράσω αυτό το μαρτύριο" . Σίγουρα 
όμως, θα ξαναγεννήσει. Γεγονός είναι , 
πως όλοι μας θέλουμε την επιτυχία, 
αλλά κανένας δεν θέλει ή δεν μπορεί να 
ξεπεράσει όλα εκείνα που του ρίχνουν 
το ηθικό και στέκονται εμπόδιο ανάμεσα 
σε αυτόν και την επιτυχία. Κανένας, 
εκτός από τον πρωταγωνιστri. 

θυμηθείτε ποιό είναι το μέρος που 
νοιώθατε την τέλεια, την ολοκλnρωτικri 
άνεση και ασφάλεια ποτέ στη zωri σας. 
Η μriτρα της μητέρας σας. Αυτό θα πει 
άνεση! Μέσα στη δικri σας ιδιωτικri πι­
σίνα , με όσο φαγητό θέλετε και χωρίς 
άγχη. Και ξαφνικά , κάποια στιγμri έρ­
χεσθε στον κόσμο. Δυστυχώς , όμως οι 
πρώτες σας εμπειρίες δεν είναι καθόλου 
ευχάριστες . Η zωή σας ξεκινάει με την 
πρώτη απόρριψη κι αυτri είναι το χα­
στούκι που σας δίνει ο γιατρός για να 
συνέλθετε. Αμέσως μετά , σας κόβουν 
τον ομφάλιο λώρο . Η δεύτερη απόρρι­
ψη και ο πόνος. Γι ' αυτό λοιπόν πρέπει 
να μπορείτε να αντιστέκεσθε στον φόβο 
της ανασφάλειας και της απόρριψης 
όταν πουλάτε. Για να κάνετε κάτι τέτοιο , 
θα πρέπει να μάθετε ri να εφεύρετε 
κάποιες τεχνικές αλλαγriς και επιβίωσης 
που θα σας βοnθriσουν να επιβληθείτε 
νικηφόρα στην σκλnρri πραγματικότη­
τα. Ήδη το έχετε ξανακάνει με επιτυχία 
όταν riσαστε νεογέννητα, τώρα ποιος 
σας σταματάει από το να το επαναλά­
βετε; 

Συνηθίστε την ιδέα του πόνου και 
της αλλαγής. Παραδεχθείτε ότι κάθε 
μέρα θα έχετε τραυματικές εμπειρίες. 
Αυτές οι εμπειρίες θα σας δημιουρ­
γήσουν πόνο. Συγκεντρώστε το μυαλό 
σας όχι στον πόνο, αλλά στο αποτέ­
λεσμα που θα έχει για σας ο προ­
σωρινός αυτός πόνος. 

Ο οποιοσδήποτε μπορεί να πετύχει 
στις πωλήσεις. Οι καλοί πωλητές δεν 
γεννιούνται. Κατασκευάzονται. Με 
τον ίδιο τρόπο που κατασκευάzονται οι 
καλοί γιατροί , υδραυλικοί, δικηγόροι, 
πολιτικοί μηχανικοί . Υπάρχουν πολλοί 
άνθρωποι που τους ακούμε να λένε όταν 
σχολιάzουν κάποιο συνάδελφό μας: 
"Μα αυτός είναι γεννημένος πωλnτriς! " 
Αν εξετάσουμε τον συγκεκριμένο πω­
λnτri για τον οποίο μιλούν τόσο κολα­
κευτικά , θα δούμε ότι αυτός δεν είναι 
παρά ένας άνθρωπος σαν κι εμάς, αλλά 
με μια διαφορά. Έχει μάθει και εξακο­
λουθεί να χρησιμοποιεί ορισμένα κείμε­
να και τεχνικές τόσο καλά που , με την 
διαρκri τριβri και επανάληψη ακούγονται 
τόσο φυσιολογικά στον πελάτη , δίνο­
ντάς του έτσι την εντύπωση ότι ο 

"ΝΑΙ" • ΙΑΝΟΥ ΑΡΙΟΣ - ΦΕΒΡΟΥ ΑΡΙΟΣ 1994 

άνθρωπος αυτός είναι τόσο ταλαντού­
χος, ώστε είναι γεννημένος πωλητής. 
Το ίδιο άλλωστε, δεν συμβαίνει και με 
όλους τους καλούς ηθοποιούς ; 

Ο πρωταγωνιστής ξέρει ότι η γνώση 
δίνει δύναμη, ενώ η άγνοια γεννάει 
τον φόβο. Η γνώση από μόνη της δεν 
είναι δύναμη. Ο συνδυασμός γνώσης 
και δράσης είναι δύναμη. Γι ' αυτό κι 
εσείς θα πρέπει, με την ασταμάτητη 
δραστηριότητα που, υποτίθεται ότι σας 
διακρίνει να εξασκηθείτε στις τεχνικές 
και τις γνώσεις που οι εταιρίες σας σας 
προσφέρουν απλόχερα. Μόνο έτσι θα 
μπορέσετε να φανείτε στα μάτια του 
πελάτη σας ' 'γεννημένοι πωλητές". Μό­
νον έτσι θα μπορέσετε να διατnρείσθε 
σε φόρμα . 

Αν εσείς είσθε σε φόρμα , τότε θα 
διαπιστώσετε αυτό που ο πρωταγωνι­
στής έχει διαπιστώσει εδώ και πολύ 
καιρό. Την σnουδαιότnτα του Νόμου 
των Πιθανοτriτων. Μόνο αν είσθε φορ­
μαρισμένοι, ο Νόμος αυτός έχει απο­
τελέσματα. Αυτός ο νόμος λέει ότι σε 
κάθε 5 ραντεβού για πώληση, ο ένας 
δεν θα αγοράσει , ο άλλος δεν θα είναι 
στο ραντεβού. Άρα ουσιαστικά έχετε 
τρεις υποψriφιους πελάτες . Ο ίδιος νό­
μος λέει και κάτι άλλο. Ότι όσο ηλίθιος 
και να είναι κάποιος , σε κάθε 56 ανθρώ­
πους που θα σταματάει στο δρόμο, 
ρωτώντας "θέλετε να αγοράσετε ασ­
φάλεια zωriς από εμένα σriμερα ;" ένας 
θα του απαντήσει θετικά . 

Ο πρωταγωνιστriς των ασφαλιστι­
κών πωλriσεων δεν ψάχνει για τα "όχι". 
Ψάχνει για τα "ναι". Ξέρει πως όσοι 
ψάχνουν για τα "όχι" , είναι και αυτοί που 
απογοητεύονται γρriγορα και βγαίνουν 
από το παιχνίδι. Ο πρωταγωνιστής και 
ο znτιάνος, που μας σταματάει στο 
δρόμο zητώντας ελεημοσύνη, έχουν 
ακριβώς την ίδια φιλοσοφία όσον 
αφορά την απόρριψη. Auτri η φιλοσο­
φία υπαγορεύει το εξriς : "Δεν βλέπω 
την απόρριψη σαν απόρριψη, αλλά 
σαν μια ευκαιρία για να εφαρμόσω με 
εηπυχία τον Νόμο των Πιθανοτήτων." 
Για σκεφθείτε τι θα μπορούσε να είχε 
συμβεί αν ο κάθε znτιάνος που μας 
σταματούσε στο δρόμο, έπαιρνε προ­
σωπικά τις απορρίψεις των δεκάδων 
χιλιάδων περαστικών που περνούν από 
μπροστά του κάθε μέρα ; Ο znτιάνος δεν 
ψάχνει για εκείνους που θd στρέψουν 
το βλέμμα τους αλλού όταν τους εκλι­
παρεί για λίγα χρriματα . Αν συνέβαινε 
κάτι τέτοιο , τότε δεν θα υπriρχαν zη­
τιάνοι , γιατί όλοι τους θα είχαν αυτο­
κτονriσει από την πίκρα τπς απόρριψης . 
Ο znτιάνος ψάχνει για εκείνον που θα 
του βάλει λίγα χρriματα στο χέρι του για 
να μπορέσει να αγοράσει τροφri και να 
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Come in 
Entrez 
Avanti 
Pasen 
Entrez 

Tar Isteach 
Entrez 

Kom gerust 
Kom indenf or 
Kom binnen 

Treten Sie ein 
Π~άστε 

Κι όμως, οι 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. 

ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΑ ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ 
ΚΑΤΟJΚΙΩΝ 

Allianz@ 
Η μqσλύτcρη σσtσλιcmιοί cταιρία 

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

επιβιώσει άλλη μια ημέρα . Την ίδια φι­
λοσοφία έχουν και οι λαχειοπώλες, οι 

κουλουρτzήδες που γυρνούν στο δρό­
μο πουλώντας τα προϊόντα τους. Την 
ίδια φιλοσοφία έχει και ο πρωταγωνι­
στής, που δεν βλέπει την απόρριψη και 
την αποτυχία σαν απόρριψη και απο­

τυχία, αλλά σαν μια εμπειρία που τον 
μαθαίνει πώς να πετύχει ευκολότερα τον 
στόχο του και τον σκοπό του. 

Ο πρωταγωνιστής δεν ξεχνάει ποτέ 
ότι ο στόχος του είναι να βγάλει χρή­
ματα. Αυτός άλλωστε είναι και ο στόχος 
του κάθε επιχειρηματία . θυμάται και 
κάτι άλλο ακόμα. Αυτός είναι ο σκοπός 
του. Ο δικός σας σκοπός είναι να κάνετε 
τους πελάτες σας να ωφεληθούν από 
την ποιότητα των υπηρεσιών σας και την 

σιγουριά που τους παρέχουν τα προϊό­
ντα σας. Αν ο σκοπός σας είναι αυτός , 
τότε ο πελάτης το καταλαβαίνει, το αι­
σθάνεται, το μυρίzει, το βλέπει γραμ­
μένο στο κούτελό σας και φυσικά σας 
απορρίπτει. Κάπως έτσι δεν αντιδράτε 
κι εσείς οι ίδιοι σε παρόμοιες καταστά­
σεις; 

Γι' αυτό τον λόγο, αν κι εσείς θέλετε 
να πρωταγωνιστείτε και να γίνετε κο­
ρυφαίοι στο είδος σας, θα πρέπει να 
κάνετε ένα πράγμα. Ποιό είναι αυτό; Να 
θυμάσθε ότι ο καλύτερος τρόπος για να 
πετύχετε τον στόχο σας, δηλαδή να 

κερδίzετε όσα χρήματα θέλετε στο 

Ασφαλιστικό επάγγελμα, είναι να μην 
απομακρύνεσθε από τον σκοπό σας. 
Ελπίzω να έχετε καλή μνήμη. 

Άκης Αγγελάκης 

TRS 

Ο Πpω~a,ω,ιστή 
1 1 1 

ειΜαι npωτσ a,ωνιι,n 

Οι περισσότεροι άνθρωποι πιστεύ­
ουν πως n λέξη πρωταγωνιστής ση­
μαίνει "πρωτιά", δηλαδή την καταξίωση 
μέσα από τη σύγκριση. Πολλές φορές 
αυτή n σύγκριση για την πρωτιά περι­
κλύει τη σύγκρουση. Μια σύγκρουσn 
όχι μόνο με τη μορφή του ανταγωνισμού 
με το περίγυρο, αλλά και με μια μορφή 
εσωτερι~ή που φέρνει πίεση και συχνά 
δημιουργεί κι ενοχές. 

Η καταξίωσn είναι ανθρώπινn ανάγκn 
και σίγουρα όλοι μας κάπου προσπα­
θούμε να καταξιωθούμε. Στην προσπά­
θεια αυτή δυστυχώς ξεχνάμε την αξία 

της ίδιας μας της ύπαρξnς. Υπάρχω σn­

μαίνει ούτως ή άλλως αξίzω. Το πως θα 
χρnσιμοποιήσω αυτή την αξία μου, είναι 
κατά τη γνώμη μου, το κλειδί. θα χρn­
σιμοποιήσω την αξία μου για κάτι θετικό; 
θα αγωνιστώ για κάποιο θεμιτό στόχο; 
θα συνδράμω στο προσωπικό και κοι­
νωνικό σύνολο; θ' αγωνιστώ; θα νικήσω 
το θάνατο συνειδητοποιώντας και απο­
λαμβάνοντας το δώρο της ύπαρξης; 

Ύστερα, μια άλλn παρανόnσn που 

Γράφει η ψυχολόγος 

Σμαρούλα Παντελή 

Ο αγωνιστής 
είναι νικητής. 

Η νίκη 

είναι στάση zωής. 

Η zωή είναι αγώνας. 
Ο αγωνιστής 

είναι zωντανός. 
Όσο υπάρχει zωή 
υπάρχει αγώνας. 
Αyωνίzομαι σημαίνει zω. 
Ζω σημαίνει αξιοποιώ την ύπαρξή 
μου. 

κάνουμε με τη λέξη πρωταγωνιστής 
είναι πως την φοράνε σαν στέμμα στο 
κεφάλι μας και θεωρούμε πως γι' αυτό 
θάπρεπε νάμαστε πάντα και μόνο πρώ­
τοι! θεωρώ πως αυτό είναι κάτι σαν το 
κεφάλι ενός σπυριού που από μέσα 
κρύβει μπόλικο πύον, που δεν είναι τί­
ποτα άλλο απ' το φόβο μας, την ανα­

σφάλειά μας και τελικά την έλλειψη 
εντιμότητας να παραδεχθούμε πως α) 

είμαστε προσωρινοί και 8) καθόλου 
τέλειοι. 

Σ' αυτή την προσωρινότητα και την 

ατέλεια λοιπόν, προτείνω να μπούμε 
στον αγώνα πρώτα για τη zωή, για το 
καλύτερο που μπορούμε να της δώ­

σουμε και να μας δώσει. Αν αυτό φέρει 
και τη πρωτιά δεν σημαίνει πως άρθnκε 

ούτε n προσωρινότnτά μας, ούτε n 
ατέλειά μας. θα βρεθεί πάντα κάποιος 
καλύτερος και πάντα προσωρινά. Ποτέ 
ωστόσο, δεν θα βρεθεί άλλος πρωτα­
γωνιστής της δικής μου zωής εκτός από 

εμένα. Και γι' αυτή την πρωτιά μας 

αξίzει όλους νάμαστε περήφαν"• 

TURNER REINSURANCE SERVICES LTD 

... η Ελληνική Μεσιτική Εταιρία Αντασφαλίσεων 

Βουλής 21, 105 63 Αθήνα, Τηλ. 3252302, Τέλεξ 218060, Fax 3245855 
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Αντοχή και 
Προσπάθεια 

Οι πιο πολυταξιδεμένοι άνθρωποι. 
Οι πιο πολυταξιδεμένοι άνθρωποι 
του κόσμου είναι ο Παρκ Tz. Τόμπ­
σον, από το Άκρον, Οχάιο, ΗΠΑ, ο 

Τzιώρτzιο Ρικάτο, από το Τορίνο , 
Ιταλία και ο Τzων Κλάους , από το 
Εβανσβίλ, Ινδιάνα, ΗΠΑ. Και οι τρεις 
έχουν επισκεφθεί 174 ανεξάρτητες 
χώρες και 56 από τις 57 μn ανε­
ξάρτητες ri άλλες περιοχές ως το 
καλοκαίρι του 1991. Ο Τόμπσον και 
ο Ρικάτο θα πάνε στα νnσιά Χαρντ 
και Μακ Ντόναλντ του νnσιωηκού 
συγκροτriματος το·u Νόηου Ινδικού 
Ωκεα~ού , ενώ ο Κλάους δεν έχει πάει 
στnν Καντώνα και στα νnσιά Εντέρ­
μπουρι· στον Ειρηνικό Ωκεανό. 
Το πιο πολυταξιδεμένο zευγάρι είναι 
ο Ρόμπερτ και n Κάρμεν Μπέκερ από 
το Ανατολικό Νόρθπορτ, Νέα Υόρ­
κn , ΗΠΑ, που έχουν επισκεφθεί 172 
από τις 174 ανεξάρτητες χώρες 
(δεν έχουν επισκεφθεί το Ιράκ και 
το Αφγανιστάν) και 54 από ης 57 μn 
ανεξάρτητες χώρες ri περιοχές , μέ­
χρι το καλοκαίρι του 1991. 

ΥΠ' ΟΨΙΝ ΓΕΝΙΚΟΥ ΔΙΕΥΘΥΝΤΟΥ 

Δεν υπάρχουν 
"δυσάρεστα" ή 

"ευχάριστα" μέτρα. 
~ ~ =: ____ Υπάρχουν μέτρα 

πολλοί _Γενι~οί Διευθ_υντές βλέ­
πουν οτι καποια πραγματα δεν 

πάνε καλά, βλέπουν πως κάποιοι δεν 
"τραβάνε" ri δεν "κολλάνε" στnν 
ομάδα , βλέπουν ότι τα γενικά απο­
τελέσματα δεν είναι τα επιθυμnτά 
και περιμένουν ελπίzοντας πως θα 
φτιάξει το κλίμα, πως θα διορθω­
θούν, πως κάποιοι θα συμμορφω­
θούν από μόνοι τους. Έτσι γίνονται 
σιγά - σιγά οι ίδιοι αναβλnτικοί και 
πλαδαροί που τελικά θα χαλάσουν 

τnν όλn εικόνα και θα καταστρέψουν 
τnν επιχείρnσn . Με το να μένουν 
όμως μουδιασμένοι και χωρίς να 
παίρνουν μέτρα βελτίωσnς , αβέβαι­

οι και αδρανείς κάνουν τελικά κακό 
στnν επιχείρnσn επειδri εμποδίzουν 

τnν ανάπτυξn. Τα χρriματα που παίρ­
νει κάποιος από τnν εταιρία σαν μι­

σθό, τα παίρνει για να συνεισφέρει 
σε κάποια αποτελέσματα. Αυτό είναι 
το δίκαιο. Άδικο είναι να πληρώνεσαι 
χωρίς να βοηθάς τους στόχους της 

επιχείρησης γι' αυτό και όσοι δεν 

συμβάλλουν πρέπει να απολύονται. 
Αν τέτοια άτομα παραμένουν 

κάνοντας τα ίδια αν και τους zn­
τriθnκε ν' αλλάξουν, τότε αρχίzει n 
γκρίνια και δυσαρέσκεια αυτών που 
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που βοηθούν 
την ανάπτυξη 

ι 

της εταιριας. 

κάνουν καλά την δουλειά τους, 
εμποδίzεται n εξέλιξη ικανών αφού 
οι θέσεις είναι περιορισμένες και 
κατειλnμμένες και από μn ικανούς, 
n επιχείρηση "κουτσαίνει" σε ορι­
σμένα σημεία και n ταχύτητα ελατ­
τώνεται επειδri οι πρώτοι περιμέ­
νουν μέχρι να φθάσουν οι "κου­

τσοί ", οι νέοι υπάλληλοι στριμώ­
χνονται στο "όπως βρriκες κι όχι 

όπως riξερες" και σιγά - σιγά χα­
λάνε ri γίνονται πειθriνια όργανα για 
να διατnρriσουν το μισθό τους και 
γενικώς ο μέσος όρος κατεβαίνει. 

Εδώ ο Γενικός Διευθυντriς πρέ­
πει να γίνει αποφασιστικός και να 
προχωρriσει σε αλλαγές προσώπων 
κατ' αρχάς, επανατοποθέτηση στό­

χων, περιγραφri ευθύνης και αν δεν 
συμμορφωθούν ορισμένοι να απο­
λυθούν ώστε να διαφυλαχθεί n 
επιβίωση της επιχείρησης επ' ωφε­

λεία των πολλών. 
Αν κάποιοι εμποδίzουν την 

πρόοδο τότε πρέπει ο Γενικός 
Διευθυντriς να του πει να προχω­
ρriσουν ri και να παραμερίσουν για 
να περάσουν άλλοι ώστε να πάει 
μπροστά n Εταιρία. 

Ε.Σ. 

Περισσότερο πλήθος 
σε Ολυμπιακούς 

Περισσότερο πλήθος. Το μεγαλύ­
τερο πλriθος riτav 150.000 το 1952 
για το άλμα με σκι στο Χολμενκέλν, 
έξω από το Όσλο τnς Νορβηγίας. 
Υπολογίστnκε ότι οι θεατές που 
παρακολούθnσαν το μαραθώνιο 
του Τόκιο τnς Ιαπωνίας στις 21 Οκτ. 
1964 riτav από 500.000 ως 
1.500.000. Το σύνολο των θεατών 
που παρακολούθnσαν τους Ολυ­
μπιακούς αγώνες στο Λος Άντzελες 
των ΗΠΑ, το 1984 riτav περίπου 
5.797.923 (βλέπε γενικά ρεκόρ). 

Για να είσαι πρώτος 
Οι Διευθυντές Marketing είναι απαραίτnτο να έχουν ευρύτητα πνεύματος, 

φιλοσοφία για τn zωri , να αντιλαμβάνονται τις αλλαγές , να πρωτοτυπούν και 

να γνωρίzουν καλά τnν σημασία ορισμένων λέξεων για τnν επιβίωση τnς εται­
ρίας . Αυτοί χαράzουν πορεία που οδnγεί τους υπόλοιπους . Αυτοί ερευνούν τnν 

αγορά και γνωρίzουν τί θέλει, τί έχει ανάγκn , τί δεν θέλει, πώς θέλει τους 

ασφαλιστές και τις εταιρίες , τα προϊόντα και φυσικά γνωρίzουν τί προσδοκούν . 

Στις πρώτες συναντriσεις των ομάδων-μελών του τμriματος Marketing θα 
προτείναμε να σuznτriσouv και να φιλοσοφriσουν λίγοι γύρω από κάποιες έν­
νοιες που επnρεάzουν τnν πορεία τnς εταιρίας. Ας θέσουν και μερικά ερω­
τnμαηκά . Πόσες από αυτές τις έννοιες μπriκαν στn στρατnγικri τnς εταιρίας. 

Πόσοι άνθρωποι τρέχουν να υλοποιriσουν μερικές απ' αυτές; Είναι δυνατόν 
κάποια έννοια να μnν ισχύει για τnν εταιρία; Σε ποιές διαδικασίες μπορούν να 

μπουν; 

Ας δούμε μερικές έννοιες: 
Πρώτος, η, ο: αυτός που στnν αριθμnτικri σειρά έχει τον αριθμό ένα. Αυτός 

που ξεπερνά όλους· τους άλλους στn χρονικri σειρά , σε βαθμό, στnν αξία. 
Πρωταγωνιστής, θηλ. πρωταγωνίστρια: Το πρόσωπο . που έχει τnν σnουδαι­
ότερπ δράση σε μια υπόθεση . 
Πρωταγωνιστώ: Είμαι πρωταγωνιστriς. 
Πρωταθλητής-τρια: Ο πρώτος στnν επίδοση αθλnτiiς. Ο πρωταγωνιστriς σε 
μια υπόθεση. 
Πρωτάθλημα: Αγώνας για τnν ανάδειξη πρώτων. 
Πρωταρχizω: Κάνω πρώτος τnν αρχri . 

Πρωτεϊκός: Αυτός που αλλάzει συνεχώς όπως ο θεός . Ο Πρωτέας τnς μυ­

θολογίας άλλαzε μορφές . 
Πρωτεργάτης: Ο πρώτος εργάτης, ο πρωτουργός, ο προταίηος . 

Πρωτεύω: Πρώτευσα, είμαι ri κατατάσσομαι πρώτος , υπερέχω , διακρίνομαι απ' 

τους άλλους, έχω ri παίρνω τα πρωτεία . 
Πρωτεύων: Ο σnουδαίας σnμασίας, ο βασικός , ο κύριος . 
Πρώτιστος: Ο πρώτος ανάμεσα στους πρώτους, ο πρώτος πρώτος. 
Πρωτοβyάzω: Πρωτόβγαλα , πρωτοβγriκα, βγάzω κάτι για πρώτn φορά π.χ. 

αυτός πρωτόβγαλε το προϊόν. 
Πρωτοβουλία : Η πρώτη και αρχικri ενέργεια ri έμπνευση. Επίσης: n απόφαση 
ri n ενέργεια με ελεύθερη κρίση και θέληση χωρίς να επιβάλλεται από κανέναν. 
Πρωτοκαθεδρία: Η πρώτη θέσn και το δικαίωμα κατοχriς τnς πρώτnς θέσεως . 
Πρωτοπόρος: Αυτός που πορεύεται πρώτος, που πάει πριν από τους άλλους. 
Πρωτοτυπία: Ο πρώτος, ο αρχικός τύπος άλλων πραγμάτων. Αυτός που δεν 

είναι απομίμηση, αντιγραφri ri απομίμηση άλλου . Ε.Σ. 
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:ιφασκια 
Προέλευση. Η "Ξιφασκία" (μάχη με 

απλά κοντάρια) unriρxε ως άθλημα 
ri ως μέρος θρnσκευτικriς τελετriς 
στην Αίγυπτο περίπου από το 1.360 
π.Χ. Το πρώτο διοικnηκό σώμα για 
τnν ξιφασκία στη Βρετανία ήταν n 
Ένωση των Μάστερς τnς Άμυνας 

που ιδρύθηκε από τον Ερρίκο Η' 
πριν το 1540 και n ξιφασκία εξα­
σκείται ως άθλημα, συγκεκριμένα 
σε αναμετρήσεις με έπαθλο, από 
εκείνη την εποχή. Το σημερινό ξί­
φος εμφανίστηκε στn Γαλλία ως 
όπλο προπόνησης για το είδος σπα­
θιού σορτ-κορτ στο μέσο του 17ου 
αιώνα. Στο τέλος του 19ου αιώνα το 

· ξίφος μονομαχίας δημιουργήθηκε 
στη Γαλλία και το ελαφρύ σπαθί 
ξιφασκίας (σαμπρ) στην Ιταλία. 
Περισσότεροι τίτλοι. Τους περισ­
σότερους ατομικούς τίτλους - εφτά 
- τους έχει κερδίσει ο Αλεξάντρ 
Ρομανκόφ (πρώην ΕΣΣΔ, γενν. 7 
Νοεμ. 1953) στο ξίφος ασκήσεως το 
1974, 1977, 1979, 1982 και 1983, 
αλλά ο Κριστιάν ντ' Οριολά (Γαλλία) 
κέρδισε πέντε παγκόσμιους τίτλους 
στο ίδιο όπλο το 1947, 1948, 1953-4 
όπως και δύο ατομικούς Ολυμπια­
κούς τίτλους το 1952 και 1956. 
Πέντε γυναίκες στο ξίφος ασκή­
σεων έχουν κερδίσει από τρεις 
παγκόσμιους τίτλους . Είναι n Ελένε 
Μάγερ (Γερμανία, 1910-53), 1929, 
1931, 1937, η Ιλόνα Σάτσερερ-'Ελκε 
(Ουγγαρία, γενν. 17 Maiou 1907), 
1934-5, 1951, η Έλεν Μίλερ Πρέις 
(Αυστρία, γενν. 6 Maiou 1912), 
1947, 1949-50, η Κορνέλια Χόνις 
(Γερμανία, γενν. 12 Ιουν. 1952) 
1979, 1981, 1985 και n Άννα Φίτσελ 
(Γερμανία γενν. 17 Αυγούστου 
1967), 1986, 1988, 1990. 
Μό αυτές μόνο η Ιλόνα Σάτσε­
στερ-Έλκε κέρδισε παράλληλα δύο 
ατομικούς Ολυμπιακούς τίτλους (το 
1936 και το 1948). 
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ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 
Ο γιατρός Αλέξανδρος Λοuπασάκης 
είναι υπεύθυνος του Επιστημονικού 
Κέντρου Βελονισμού και Ολιστικής 
θεραπευτικής και Πρόεδρος της Eu• 
ρωπαίκής Κίνησης Επικοινωνίας και 

Υγείας. Σuyyραφέας άρθρων και βι• 
βλίων, δημιουργός οήτικοακοuστικών 
βοηθημάτων για την βελτίωση της 

ποιότητας zωής. Έχει κατευθύνει σε• 
μινάρια και βιωματικά εργαστήρια 
προληπτικής θεραπευτικής και προ• 
σωπικής βελτίωσης. Έχει δώσει μεγάλο 
αριθμό συνεντεύξεων στον τύπο, στο 
ραδιόφωνο και στην τηλεόραση. Έχει 
κάνει δεκάδες ομιλίες στην Αθήνα και 
σε επαρχιακές πόλεις πάνω σε θέματα 
υγείας, πρόληψης και προσωπικής 

βελτίωσης. Είναι εμπνευστής και εκ­
παιδευτής των μεθόδων ''Ολιστική 
αυτοβελτίωσπ" και "Παράδοξο κάπνι• 
σμα και Ζειν". 

Ν 

Γραμμένο από τον γιατρό 
Αλέξανδρο Λοuπασάκη · 

ΓΕΙΑ ΣΑΣ - Χαίρομαι που ξεκινάτε να 
διαβάσετε τnν σελίδα μου και ελπίzω 

τελειώνοντάς τnν να είστε πιο ξεκούρα­
στοι . Για να το καταφέρουμε αυτό πρέπει 
να πάρετε μια άνετn θέσn στnν καρέκλα 
σας και να λύσετε ότι μπορεί να σφίγγει 
το σώμα σας . Πάρτε μερικές βαθιές 
αναπνοές και μnν κρατάτε πολύ σφικτά 
το περιοδικό μας, σαν να ιiταν 100 κιλά. 

ΗΧΑΡΑΝΑΝΑΙ 
ΤΟΣΥΝΘΗΜΑ 

θα μου πείτε γιατί όλα αυτά; Μα 
γιατί θέλουμε να περνάμε καλά. θέ­
λουμε n αυτορύθμισn να κατευθύνει τις 
πράξεις μας μέσα από το μοντέλο που 
λέει "n ευχαρίστnσn φέρνει τnν επα­
νάλnψn και n δυσαρέσκεια τnν αποφυ­
γιi". 

ΤΟ ΖΗΤΟΥΜΕΝΟ 
Χωρίς ενέργεια δεν παράγεται έργο. 

Χωρίς έργο δεν έχουμε Ι)Οραγωγιi. Τί 
μπορείτε να κάνετε εσείς που με δια­
βάzετε, ώστε από σιiμερα να ανέβει n 
ενεργnτικότnτά σας και παραγωγικό­
τnτά σας; Η προσέγγισιi μας θα είναι 
ολιστικιi. Σώμα, νους , συναίσθnμα. Γι ' 
αυτά τα τρία συγκοινωνούντα δοχεία 
τnς ύπαρξιiς μας κάτι πρέπει να γίνει. 
Μόνο n ισορροπnμένn ψυχοσωματικιi 
λειτουργία μπορεί να ανεβάzει τnν 
ενεργnτικότnτά μας στα ύψn. 

ΣΩΜΑ 
Το σώμα μας για να κάνει καύσεις 

και να παράγει ενέργεια χρειάzεται 
σωστιi οξυγόνωσn, καλιi διατροφιi και 
ενυδάτωσn. Η σωστιi ανάπαυσn , επαρ­
κιiς κινnτικότnτα και n κατά καιρούς 
ικανοnοιnτικιi απορρύπανσn του οργα­
νισμού μας βοnθάνει σnμαντικά να 
φουντώσει n φλόγα τnς zωντάνιας μας. 
θυμάμαι τον φίλο μου τον Κώστά που 
ιiρθε να με ασφαλίσει και όποτε ένοιωθε 
κάποια δυσκολία στnν συzιiτnσn, άναβε 
και ένα τσιγαράκι. Σίγουρα στnν δυ­
σκολία χρειάzεσαι περισσότερn ενέρ-
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γεια. Αν εσύ ρίχνεις καπνούς στn φλόγα 
τnς zωντάνιας σου και τnν σβύνεις, που 
θα βρεθεί ενέργεια να ανέβεις τnν 
ανnφόρα ; 

ΗΓΛΩΣΣΑΤΟΥ 
ΣΩΜΑΤΟΣ 

Χρειάzεσαι ενέργεια για μια zεστιi 
χειραψία. Πώς να κλείσει μια συμφωνία 
δίνοντας τα χέρια, όταν έχεις ένα χέρι 
σαν κρύο ψάρι ιi σαν φύλλο από μα­
ρούλι; Χρειάzεσαι γεμάτες μπαταρίες 
από ενέργεια για να λάμπεις. Να λάμπεις 
από zωντάνια και υγεία, να λάμπουν τα 
μάτια σου, τα μαλλιά σου, το πρόσωπό 
σου. Να ξέρετε, ότι όπως λάμπεις και 
ακτινοβολείς τnν ενέργειά σου, ότι 
βρεθεί μέσα στο ενεργειακό σου πεδίο 
μαγνnτίzεται. Αυτό που μαγνnτίzεται 

ακολούθως έλκεται. Αλιiθεια, ποιός δεν 
θέλει να έλκει τον συνομιλnτιi του προς 
τις απόψεις του. Μάθετε να ακούτε και 
να εκπέμπεται πρώτα αυτά που λέει n 
ενέργεια του σώματος και μετά αυτά 
που λέει το στόμα. Όσα λέει το σώμα 
πάνε κατευθείαν στο υποσυνείδnτο, 
όσα λέει το στόμα πάνε στnν επιφάνεια 
του νου. 

ΝΟΥΣ 
Πολλοί, αν όχι όλοι , θάχετε ακούσει 

ότι το κομπιούτερ δουλεύει μ' ένα πρό­
γραμμα. Το ίδιο και ο νούς. Χρέος μας 
είναι να αλλάξουμε τα περιοριστικά πι­
στεύω του νου μας, με άλλα δnμιουρ­
γικά και διευρυντικά. Όμως πριν πάμε 
παρακάτω σnκωθείτε να κάνετε μια 
βόλτα, τεντωθείτε, χασμουρnθείτε και 
κάντε ότι άλλο n αυτορύθμισn του 
οργανισμού σας znτάει. Πιiρατε μια 
άνετn θέσn; Ξεκινάμε. 

Ο ένας λέει: "Εγώ φτωχός γεννιi­
θnκα, φτωχός και θα πεθάνω" . 

Ο άλλος "Δεν είναι πράγματα αυτά 
για μας, εμείς θέλουμε κάτι πιο απλό". 
Και οι δυο προγραμματίzουν τnν απο­
τυχία τους. Μιiπως κι εσείς λέτε "δεν 

γίνεται αυτό ιi εκείνο ιi δεν θα πετύχω;" 

ΑΝΑΙΙΡΟΓΡΑΜΜΑ­
ΤΙΣΜΟΣ 

Χαλαρώνουμε και οραματιzόμαστε 
για μας το τέλειο. Τολμάμε να φαντα­
στούμε ένα παραμύθι , όπου έχουμε τον 
πρώτο ρόλο. 

ΣΥΝΑΙΣΘΗΜΑ 
Όσο zούμε τον πρώτο ρόλο διάφο­

ρα συναισθιiματα θα δnμιουργnθούν. 
Αναznτείστε τnν έκφρασιi τους. Μπο­
ρείτε να τα μοιραστείτε πρώτα με σας 
και όταν έρθει n ώρα και με κάποιο 
κατάλλnλο άτομο. Ζιiστε φόβους , θυ­
μούς, αγωνίες, πανικούς, ενοχές, zιi­
λειες , λύπες κ.ά Αφιiστε να φύγει ο 
ατμός από το καzάνι (εδώ φαίνεται και 
ο σπουδαίος ρόλος των καλών Mana­
gers, στον Χριστιανισμό υπάρχουν και 
εξομολόγοι ... ). 

ΑΣΚΗΣΗ ΓΙΑ ΤΟ ΣΠΙΤΙ 
(HOMEWORΚ) 

Για σας που ανεβαίνει πολύ θυμός 
στnν επιφάνεια κάτι πρέπει να κάνουμε. 
Δεν μπορούμε να αφιiσουμε τον υπερ­
βολικό θυμό να μπλοκάρει τnν ενερ­
γnτικότnτά μας . Σίγουρα δεν μπορούμε 
να σκοτώσουμε τον προϊστάμενό μας, 
τον (τnν) σύzυγό μας και άλλους πολ­
λούς. 

ΠΑΙΖΟΝΓΑΣ 
ΑΝΟΙΓΕΙ Η ΟΡΕΞΗ 
Πάρτε ένα μεγάλο μαξιλάρι και φα­

νταστείτε πάνω του αυτόν ιi αυτούς που 
σας θυμώνουν. Γονατίστε μπροστά στο 
μαξιλάρι, πάνω στο πάτωμα , και αρχίστε 
να βαράτε μπουνιές, να ουρλιάzετε και 

να βρίzετε . Πολύ ωραίο αποτέλεσμα και 
απολαυστικό έχουμε όταν βαράμε το 

μαξιλάρι με τnν ρακέτα του τένις ιi μ' 
αυτό που ξεσκονίzουμε τα χαλιά και τα 
παπλώματα. Αφιiστε το παιδί που έχετε 
μέσα σας να παίzει και τότε ένας ισορ­
ροππμένος και παραγωγικός ενιiλικος 
θα κάνει τnν εμφάνισιi του. 

ΙΙΡΟΣΔΕΘΕΙΤΕ 
Αρκετά για σιiμερα. Σιγά-σιγά χα­

λαρώστε πάλι, δέστε μιiπως σφίγγεται 
πολύ το περιοδικό μας με τα χέρια σας, 
είναι πολύ ευαίσθnτο και σίγουρα δεν 
είναι 100 κιλά. Ούτως ιi άλλως ο πρω­
ταγωνιστιiς χρειάzεται τnν ενέργειά του 
για αλλού. Οι επόμενες σελίδες σας 
περιμένουν κι εμείς θα τα ξαναπούμε 
στο επόμενο τεύχος ιi σε κάποια ομιλία .. 

Κολύμβηση 
Ταχύτερος κολυμβητής. Σε πισίνα 
25 γιάρδων, ο Τομ Γιάγκερ (ΗΠΑ) 
κολύμπnσε με ταχύτnτα 8,64 χλμ. 
τnν ώρα, σε 19,05 δευτ. στο Νά­
σβιλ, Τενεσί, ΗΠΑ, στις 23.3.1990. 
Στις γυναίκες, ο ταχύτερος χρόνος 
είναι 7,21 χλμ. τnν ώρα από τn Γιαν­
γκ Γουένι (Κίνα) στο δικό τnς πα­
γκόσμιο ρεκόρ των 50 μ. 
Περισσότερα παγκόμια ρεκόρ. 
Άνδρες: 32, Άρνε Μποργκ (Σουn­
δία, 1901-87), 1921-9. Γυναίκες: 42, 
n Ράγκνιλ ντ Χβέγερ (Δανία, γενν. 1 Ο 
Δεκ. 1920) 1936-1942. 
Με σύγχρονες συνθιiκες (μόνο σε 
50 μέτρων, ολυμπιακές δnλαδrΊ, πι­
σίνες) τα περισσότερα ρεκόρ είναι 
26 από τον Μαρκ Άντριου Σπιτς 
(ΗΠΑ, γενν. 10 Φεβρ. 1950) 1967-72 
και 23 από τnν Κορνέλια Έντερ 

(πρώnν Λ.Δ. Γερμανίας, γενν. 25 
Οκτ. 1958), 1973-6. 
Περισσότεροι παγκόσμιοι τίτλοι. 
Στο παγκόσμιο πρωτάθλnμα (θε­
σμοθετιiθnκε το 1973) τα περισσό­
τερα μετάλλια που κατακτιiθnκαν 
από αθλnτιi είναι 13, από τον Μόικλ 
Γκρος (Γερμανία), με 5 χρυσά, 5 
ασnμένια και 3 χάλκινα 1982-1990. 
Τα περισσότερα μετάλλια, σε πα­
γκόσμιο πρωτάθλnμα γυναικών, τα 
έχει πάρει n Κορνέλια Έντερ, 8 
χρυσά, 2 ασnμένια το 1973 και το 
1975. Τα περισσότερα χρυσά με­
τάλλια είναι έξι από τον Τzέιμς 
Μοντγκόμερι (ΗΠΑ, γενν. 24 Ιαν. 
1955), το 1973 και το 1975. Τα πε­
ρισσότερα μετάλλια σε απλό πρω­
τάθλnμα είναι επτά από τον Μάθιου 
Μπιόντι (ΗΠΑ), τρία χρυσά, ένα 
ασnμένιο, τρία χάλκινα, το 1986. 

Περισσότερα Ολυμπιακά μετάλλια.Οι αγώνες βάδnν συμπεριελnφθπσαν 
στους Ολυμπιακούς Αγώνες από το 1906. Ο μόνος βαδιστιiς που έχει κερδίσει 
τρία χρυσά είναι ο Ούγκο Φριτzέριο (Ιταλία, 1901-68) στα 3.000 μ. το 1920 και 
10.000 μ. το 1920 και 1924. Επίσnς έχει το ρεκόρ των περισσότερων μεταλλίων 
με τέσσερα (κέρδισε το χάλκινο στα 50.000 μ. το 1932) και το μοιράzεται με 
τον Βλαντιμίρ Γκολουμπνίτσγι (πρώnν Σοβ. Ένωσn, γενν. 2 Ιουν . 1936), ο οποίος 
κέρδισε χρυσό στα 20.000 μ. το 1960 και 1968, αργυρό το 1972 και χάλκινο 
το 1964. 

Περισσότεροι τίτλοι. Ο τέσσερις φορές Ολυμπιονίκnς Ρόναλντ Όουεν 
Λερντ (γενν. 31 Μαίου 1938) από τn Νέα Υόρκn τnς Αμερικιiς έχει κερδίσει 
συνολικά 65 εθνικούς τίτλους Αμερικnς από το 1958 ως το 1976, και άλλους 
τέσσερις επίσnς στα καναδέzικα πρωταθλrΊματα. 

24 ώρες. Η μεγαλύτερn απόστασn σε ένα 24ωρο είναι 226,432 χλμ. από 
το βαδιστrΊ Πολ Φόρθομ (Βέλγιο), σε άσφαλτο του Βολουέ στο Βέλγιο, στις 
13-14 Οκτ.' 1984. Από τις γυναίκες το ρεκόρ έχει n Ανί Βαν Ντερ Μέερ που 
κάλυψε βαδίzοντας 202,3 χλμ. στn Ρουέν τnς Γαλλίας στις 30 Απρ. - 1 Μαίου 
1984. Πάνω από 1,185 χλμ. το βάδιzε σε κουλουάρ σταδίου (σε διαδρόμους 
σταδίου). 
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·εχει τη ΣΤΕΓΗ 

του ΦΟΙΝΙΚΑ. 
Εμε/ς στο ΦΟΙΝΙΚΑ γνωρίζουμε πολύ καλό 

τους κινδύνους που απειλούν τnv οικογεvειακri σας 
yaλrivn . Γι' αυτό δnμιουργriσαμε τn ((ΣΤΕΓΗ ,, , ένα 
μοναδικό, προνομιακό πρόγραμμα ασφάλισnς για 
το σπίτι σας . 

Το πρωτοποριακό πρόγραμμα ((ΣΤΕΓΗ,, 
αντιμετωn/ζει ολοκλnρωτικά κάθε πιθανό αλλά και 
απρόβλεπτο κίνδυνο που μπορεί να συμβεί στο 
χώρο του σπιτιού σας ri και γύρω απ ' αυτό . 

□ Φωτιά, κλοπr'ι και ζnμιές κλεπrών, λnσrεία, 
πλnμμύρα, καrαιγίδα, κεραυνό, έκρnξn, φωτιά από 
6ραχυκύκλωμα, ζnμιές r'ι/και πυρκαγιά από σεισμό, 
ασrικr'ι ευθύνn, ακόμα και ζnμιές από rρομοκραrικές 
ενέργειες και πολιτικές rαραχές. 

□ Επιπλέον n ιιΣΤΕΓΗ,, ασφαλίζει rα πολύrιμα 
αντικείμενό σας που φυλόσσονrαι σε θυρίδα 
Τράπεζας. Έrσι έχεrε rn μέγισrn προσrασία 
με ελόχισrο κόσrος. 

Το πρωτοποριακό αυτό πρόγραμμα 
το σφραγίζει ο ΦΟΙΝΙΚΑΣ, μέλος του Ομίλου τnς 
ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ. Με τnv πολύχρονn πείρα 

και τους άρτια εκπαιδευμένους ανθρώπους του, σας 
εξασφαλ/ζει άμεσn και φιλικri εξυπnρέτnσn, μέσα 
από ένα πανελλαδικό δlκτυο γραφείων με on line 
σύνδεσn . 

Κάντε κι εσείς το σπίτι σας να διαφέρει . 
Εμπιστευτείτε τnv ασφάλειά του στο ΦΟΙΝΙΚΑ και 
θ' ανακαλύψετε το πραγματικό νόnμα τnς προστασίας 

που μόνον n ΔΥΝΑΜΗ ΕΝΟΣ ΜΕΓΑΛΟΥ 
μπορεί να σας προσφέρει . 

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

ΦΟΙΝΙΞ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 
Η Δύναμη Ενός Μεγάλου 

ΦΟιΝΙΞ - ΓΕΝ/ΚΑΙ ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ Α . Ε . , ΟΜΗΡΟΥ 2, 105 64 ΑΘΗΝΑ , ΤΗΛ. 3295 111 , FAX. 3228229 

ΥΠ' ΟΨΙΝ ΓΕΝΙΚΟΥ ΔΙΕΥΘΥΝΤΟΥ .., 

α Δελτία ειδήσεων τnς τηλεοράσεως και γενικώς τα μέσα 
ενημερώσεως, αφιέρωσαν πολλά ρεπορτάz γύρω από το 

θέμα διακοπών ρεύματος τnς ΔΕΗ. Άλλες ειδήσεις έλεγαν πως 
για τις διακοπές έφταιγαν οι καιρικές συνθήκες, άλλες για τnν 
κακή συντήρnσn και διαχείριση, άλλες για τnν καθόλου συ­
ντήρnσn, άλλες για λάθος συντήρnσn, άλλες για κακή επιλογή 
προσωπικού ... 

Σημασία είχε πως και επιπλέον κόστος πλήρωσε n ΔΕΗ 
δηλαδή οι πολίτες και αρκετοί έμειναν χωρίς φως. 

Για το "ΝΑΙ" όμως έδωσε n ΔΕΗ "φως" και "φωτίστηκε" 
λίγο το μυαλό μας πάνω σε θέματα δικά μας, σε θέματα που 
αφορούν τους ασφαλιστές. 

Εμείς δεν έχουμε διακοπές ηλεκτρικού ρεύματος, έχουμε 
διακοπές συμβολαίων, διακοπές πελατών. Δεν έχουμε συντn­
ρnτές ειδικούς για "πυλώνες", έχουμε εκπροσώπους μας που 
κάνουν SERVICE στο υπάρχον πελατολόγιο. Εκεί το δίκτυο δεν 
δούλεψε καλά. Το δικό μας δίκτυο δουλεύει έγκαιρα, άμεσα, 
στnν ώρα του ή θα έχουμε διακοπή ρεύματος-χρήματος που . 
θα σκοτεινιάσει το όνομα τnς εταιρίας μας; 

Οι ασφαλιστές μας είναι "καλώδια και πυλώνες" που με­
ταφέρουν τις υπηρεσίες τnς εταιρίας. Λειτουργούν καλά τα 
υποκόταστήματά μας; Έχουν συντήρnσn καλή; Μήπως έχουμε 
σπινθήρες και διαρροές; Τα κέντρα μας οι διοικητικές υπηρεσίες 
φροντίzουν· έγκαιρα όσα είναι να πράξουν; 

Μήπως οι πυλώνες τnς ΔΕΗ είναι αφορμή να ξαναδούμε το 
δίκτυό μας απ' τnν αρχή; Μήπως πρέπει να αντικαταστήσουμε 
κάτι; Μήπως πρέπει να λειτουργήσουμε ΑΜΕΣΑ σαν πυροσβε­
στική; Μήπως n ΔΕΗ είναι n καλύτερη τοποθέτnσn-χαρτογρά­
φnσn του τί είμαστε; 

Διαφορετικά ούτε μια βροχή μας σώzει! 
Πριν αρχίσει το πρόβλημα, πριν αρχίσουμε να βλέπουμε τις 

ταμπέλες των γραφείων μας να βυθίzονται στο σκοτάδι ... πριν 
μας "φάει" _το σκοτάδι ας δραστnριοποιnθούμε! Τώρα που 
βλέπουμε ... προλαβαίνουμε. 

Ε.Σ. 
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Κωπηλασία 
Η στήλη τnς Σφίγγας του Φαραώ 
Αμενχοτέπ 11 (1450-1425 η.Χ.) ανα­
φέρει ότι αυτός κωπηλάτησε με 
λέμβο γιο τρία περίπου μίλια. Ο 
πρώτος αγώνας κωπηλασίας που 
οργανώθηκε . είναι · η κούρσα 
Dogget's Coat and Badge, στις 1 
Αυγούστου 1716 οπό τη γέφυρα του 
Λονδίνου στο Τ σέλσι, σαν ένας 
αγώνος για μαθητευόμενους. Διε­
ξάγεται ακόμα κάθε χρόνο. Επίσης 
λεμβοδρομίες με κουπιά έλαβαν 
χώρο στη Βενετία το 1300 και η 
πρώτη αγγλική ρεγκάτο έγινε στον 
ποτομό Τάμεση κοντά στο Πάτνι το 
1775. 

Περισσότερα ολυμπιακά μετάλλια. 
Έξι κωπηλάτες έχουν κερδίσει τρίο 
χρυσά μετάλλιο. Ο Tzov Μη. Κέλι 
(ΗΠΑ), πατέρας της μετέπειτα πρι­
γκίπισσας Γκρέις του Μονακό με 
απλό (1920) και δίκωπο (1920 και 
1924), ο εξάδελφος του Πολ Βίν­
σεντ Κοστέλο (ΗΠΑ, γενν. 27 Δεκ. 
1894), με δίκωπο (1920, 1924 και 
1928), ο Τzοκ Μπέρεσφορντ Τzού­
νιορ (Μ.Β.) (1809-1977) με απλό 
(1924) τετράκωπο χωρίς πηδαλιού­
χο (1932) και δίκωπο (1936), ο Βιο­
τσεσλάβ Ιβάνοφ (πρώην ΕΣΣΔ, 
γενν. 30 Ιουλ. 1938), με απλό (1956, 
1960 και 1964), ο Ζίγκφριντ Μπρί­
τzκε (πρώην Λ.Δ.Γ., γενν. 12 Ιουν. 
1952) με Σκιφ (1972) και τετράκωπο 
χωρίς πηδαλιούχο (1976, 1980) και 
ο Πέρτι Καρπίνεϊ (Φινλανδία, γενν. 
17 Φεβ. 1953), με απλό 1976, 1980 
και 1984. 
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ΠΕΡΙΣΣΟΤΕΡΑ ΜΕΤ ΑΛΛΙΑ ... 
Περισσότερα μετάλλια. Στους Ολυμπιακούς αγώνες το έπαθλο ήταν ένα 

κλωνί ελιάς. Ο Λεωνίδας ο Ρόδιος κέρδισε 12 φορές στο τρέξιμο 164-152 η.Χ. 
Τα περισσότερα -ατομικά χρυσά μετάλλια στους σύγχρονους Ολυμπιακούς 
αγώνες έχει ο Ρέιμοντ Κλάρενς Έρβι (ΗΠΑ, 1874-1937) με 10 (δέκα) (βλέπε 
στίβο). Στις γυναίκες το ρεκόρ είναι εrπά και το έχει η Βέρα Κασλάβσκα -
Όντλοzιλ (Τσεχοσλοβακία) (βλέπε γυμναστική). Τα περισσότερα χρυσά που 
κέρδισε Βρετανός αθλητής είναι τέσσερα και τα έχουν πάρει ο Πολ Ραντμίλοβιτς 
(1886-1968) στο γουώτερ-πόλο, 1908, 1912 και 1920 καί'4 χ200 μ. ελεύθερο -
σκυταλοδρομία το 1908 και ο κολυμβητής Χένρι Τέιλορ (1885-1951) το 1906 και 
1908. Ο Αυστραλός κολυμβητής Ίεν Μάρεϊ Ρόουz, που κέρδισε τέσσερα χρυσά, 
είχε γεννηθεί στο Μπίρμινχαμ, δυτικό Μίνταλντ, στις 6 Ιαν. 1939. 

Ο μόνος αθλητής που πήρε τέσσερα διαδοχικά χρυσά ατομικά σε Ολυ­
μπιακούς αγώνες ήταν ο Άλφρεντ Έρτερ (ΗΠΑ, γενν. 19 Σεrπ. 1936), στη 
δισκοβολία, το διάστημα 1956-68. Ωστόσο, ο Ρέιμοντ Κλάρενς Έρβι (ΗΠΑ), 
κέρδισε στο άλμα σε μήκος και στο άλμα σε ύψος (χωρίς φόρα και στα δύο) 
σε τέσσερις Ολυμπιάδες, 1900, 1904, 1906 και 1908, αλλά οι αγώνες του 1906 
δεν αναγνωρίστηκαν από τη Διεθνή Επιτροπή Ολυμπιακών Αγώνων. Επίσης Ο · 
Πολ Έλβστρομ (Δανία, γενν. 24 Φεβρ. 1928) πήρε τέσσερα χρυσά διαδοχικά 
μετάλλια στην ιστιοπλοία ενός τύπου στο διάστημα 1948-60 αλλά είχε κάνει 
αλλαγή στην κατηγορία (1948 Φάιαρφλάϊ, 1952-60 κατηγορία Φιν). 

Ο κολυμβπτrς Μαρκ Άντριου Σπιτς (ΗΠΑ, γενν.10 Φεβρ.1950) έχει το ρεκόρ 
με εrπά χρυσά σε μια Ολυμπιάδα, στο Μόναχο το 1972. Τα τρία σε σκυτα­
λοδρομίες. Τα περισσότερα σε ατομικά αγωνίσματα και σε μια Ολυμπιάδα είναι 
πέντε και τα πήρε ο παγοδρόμος Έρικ Χέιντεν (ΗΠΑ, γενν. 14 Ιουν. 1958) στο 
Λέικ Πλάσιντ. 

Ο _μόνος αθλητής που κέρδισε χρυσό μετάλλιο σε Χειμερινή και Καλοκαιρινή 
Ολυμπιάδα είναι ο Έντουαρντ Ίγκαν (ΗΠΑ, 1898-1967) που πήρε το 1920 το 
χρυσό στο μποξ στην κατηγορία ελαφρών βαρών και που ήταν μέλος της 
νικήτριας ομάδας στο Μπομπ τεσσάρων-ανδρών το 1932. Η Κρίστα Λούντινγκ 
(το γένος Ρόδενμπεργκερ, Γερμανία, γενν. 4 Δεκ. 1959) έγινε η πρώτη γυναίκα 
που κέρδισε μετάλλιο και σε χειμερινούς και σε καλοκαιρινούς Ολυμπιακούς 
αγώνες. Κέρδισε το ασημένιο στο ποδηλατικό σπριντ το 1988 ενώ προηγούμενες 
χρονιές είχε πάρει μετάλλια στην παγοδρομία, 500 μ. χρυσό το 1984 και 1.000 
μ. χρυσό και 500 μ. ασημένιο το 1988. 

Η γυμνάστρια Λαρίσα Λατίνινα (πρώην ΕΣΣΔ, γενν. 27 Δεκ. 1934) έχει το 
ρεκόρ των 18 μεταλλίων (βλέπε γυμναστική). Το ρεκόρ σε μια μόνο Ολυμπιάδα 
των οκτώ μεταλλίων έχει ο γυμναστής Αλεξάντρ Ντιτιάτιν (πρώην ΕΣΣΔ, γενν. 
7 Αυγ. 1957) το 1980. · 
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ΜΑ 
Ο πρωταγωνιστής κάνει management δημιουργικό 

Δημιουρyική λύση προβλημάτων 

1. Νά είστε ανοικτοί. Σκεφθείτε όλες τις πιθανές λύσεις. Μπν απορρίπτετε μια πιθανή λύση επειδή νομίzετε ότι δεν θα 
λειτουργήσει. 

2. Αναγνωρίστε τα γεγονότα. Όταν κάτι είναι σωστό, δεχθείτε το και μην προσπαθείτε να κατορθώσετε το ακατόρθωτο. 
3. Να σκέφτεσθε συνέχεια. Για να λύσετε ένα πρόβλημα πρέπει να σκέφθεστε συνέχεια, να παρατηρείτε, να αξιολογείτε , 

να ελέγχετε για προσεγγίσεις και τρόπους. 
4. Όταν έχετε εξαντλήσει όλες τις δικές σας πηγές, υιοθετήστε τις πηγές των άλλων. Συμβουλευτείτε έναν ειδικό. Ψάξτε 

για πληροφορίες για ανθρώπους με παρόμοιες καταστάσεις και δείτε πως τα κατάφεραν. Δημιουργήστε μια λίστα με τις 
πηγές που θα μπορούσαν να σας βοηθήσουν να αποκτήσετε νέες ιδέες και μπορούσαν να σας δώσουν λύσεις. 

5. Καθορίστε εάν το πρόβλημα μπορεί να χωριστεί σε τμήματα που θα μπορούν να διαχειριστούν πιο εύκολα . Αν μπορούν 
επιλύστε κάθε τμήμα ξεχωριστά. 

6. Αν ανακαλύψετε ότι είστε δυσαρεστημένοι, αφήστε το πρόβλημα στην άκρη για λίγο . Μην αφήνετε αρνητικό αισθήματα 
να δημιουργηθούν επειδή δεν μπορείτε να δώσετε λύση στο πρόβλnμα. _Απασχολnθείτε με άλλα θέματα μέχρι να μπορέσετε 
να ξαναγυρίσετε στο πρόβλημα με νέα δύναμη και ενέργεια. 

7. Να γνωρίzετε τους στόχους σας, ώστε να μπορείτε να κρίνετε την πρόοδό σας και να αποκτήσετε δύναμη από τις ικανότητές 
σας. 

8. Μην επιτρέπετε στα λάθη και στις αποτυχίες να σας εμποδίσουν. Οι περισσότερες αποτυχίες γίνονται τελικό μέρος της 
λύσης, επειδή σας φέρνουν πλησιέστερα στπ λύση του προβλήματος. 

9. Να θυμάστε ότι δεν μπορείτε να φθάσετε ποτέ στην τελειότητα. 
10. Να τελειώνετε αυτό που αρχίσατε. Κάθε ένας μπορεί να αρχίσει μια δύσκολη εργασία, αλλά αυτό που κάνει ένα άτομο 

επιτυχημένο είναι μια ολοκληρωμένη εργασία. 

ΠΟΔΟΣΦΑΙΡΟ 
Κύπελλο. Ο Ολυμπιακός είναι ο κυρίαρχος στο θεσμό του Κυπέλλου Ελ­

λάδας. Έχει κατακτήσει το έπαθλο 19 φορές. Ακολουθεί ο Παναθηναϊκός με 
13 κατακτήσεις. 

Αναλυτικό οι Κυπελλούχοι Ελλάδος είναι: 
1932ΑΕΚ 
1933 ΕΘΝΙΚΟΣ 
1939 ΑΕΚ 
1940 ΠΑΟ 
1947 ΟΣΦΠ 
1948 ΠΑΟ 
1949 ΑΕΚ 
1950 ΑΕΚ 
1951 ΟΣΦΠ 
1952 ΟΣΦΠ 
1953 ΟΣΦΠ 
1954 ΟΣΦΠ 
1955 ΠΑΟ 
1956 ΑΕΚ 
1957 ΟΣΦΠ 
1958 ΟΣΦΠ 
1959 ΟΣΦΠ 
1960 ΟΣΦΠ 
1961 ΟΣΦΠ 
1962 -
1963 ΟΣΦΠ 
1964 ·-
1965 ΟΣΦΠ 
1966 ΑΕΚ 
1967 ΠΑΟ 

1968 ΟΣΦΠ 
1969 ΠΑΟ 
1970 ΑΡΗΣ 
1971 ΟΣΦΠ 
1972 ΠΑΟΚ 
1973 ΟΣΦΠ 
1974 ΠΑΟΚ 
1975 ΟΣΦΠ 
1976 ΗΡΑΚΛΗΣ 
1977 ΠΑΟ 
1978 ΑΕΚ 
1979 ΠΑΝΙΩΝΙΟΣ 
1980 ΚΑΣΤΟΡΙΑ 
1981 ΟΣΦΠ 
1982 ΠΑΟ 
1983 ΑΕΚ 
1984 ΠΑΟ 
1985ΜΡΙΣΑ 
1986 ΠΑΟ 
1987 ΟΦΗ 
1988 ΠΑ') 
1989 ΠΑΟ 
1990 ΟΣΦΠ 
1991 ΠΑΟ 
192 ΟΣΦΠ 
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Αναρωτnθriκατε ποτέ, πόσn υπολογισηκri ισχύς μπορεί να κρύβεται σήμερα σ' ένα computer μεγέθους σελίδας Α4. θα μπορούσε 
με σιγουριά να απανπiσει κανείς, πως μιλάμε για μια τέτοra δύνομn, που αν επιχειρούσε κάποιος να τnν αποκτήσει πριν 3-4 χρόνια , 

θα δαπανούσε αρκετά εκατομμύρια. Σκεφτείτε λοιπόν, ότι τα notebooks, οι λιλιπούτειοι αυτοί υπολογιστές, με βάρος γύρω στο 3,5 
κιλά και με τιμές που αρχίzοuν από 350 με 400 χιλίάδες, κλείνουν όλn auτri τnν δύναμη κυριολεκτικά μέσα στο χαρτοφύλακά σας! 

Φανταστείτε ένα τέτοιο computer που με τnν βοriθεια του κατάλληλου software θα μπορούσε να υπολογίzει τα ασφάλιστρο 
του κάθε πελάτη σας, να τα ενσωματώνει ταυτόχρονα στο κείμενα των προσφορών, ri των συμβόλαιων που εσείς έχετε 
διαμορφώσει και παράλληλα αυτά να ενημερώνουν ταυτόχρονα το αρχείο των πελατών σας. Επιπλέον, εσείς ανά πόσα στιγμri 
θα μπορείτε να αντλείτε πληροφορίες για θέματα χρημάτων, δόσεων , ποσοστών , εορτών , κ.λn. Κι ακόμα περισσότερο, μέσα 
σ' αυτό το μικρό θnριάκι , να έχετε το προσωπικό σας organiser, που σε συνδυασμό μ' άλλες προηγμένες τεχνολογίες - κινnπi 
τηλεφωνία , δικτύωση με άλλους υπολογιστές ri με τράπεzες πληροφοριών, θα μπορεί να διαχειρίzεται τις συνδιαλέξεις σας, 
τα fax σας ri να κάνει teleconferences. Και για να πάμε ένα ακόμη βriμα παραπέρα, σης πιο εξελιγμένες μορφές notebooks 
μπορείτε να οργανώσετε τόσο εντυπωσιακές multimedia παραστάσεις, που και ο πιο απαιτητικός σας πελάτης θα έμενε 
σαγηνευμένος. 

Δεν νομίzω ότι χρειάzεται κανείς περισσότερες αποδείξεις, ότι τα notebooks αποτελούν πλέον ένα από τα παραγωγικότερα 
εργαλεία στα χέρια ενός επαγγελματία. Πόσο μάλλον στο χέρια ενός ασφολισπi, που n φύσn τnς δουλειάς του απαιτεί 
αυξημένες μετακινriσεις , υψηλό βαθμό οργάνωσης των πληροφοριών του και διαρκri ετοιμότητα . 

Με δεδομένη πλέον τnν χρnσιμότnτά του , το ερώτημα που τίθεται είναι το ποιά σnμεία θα πρέπει να προσέξει κανείς, κατά 
τnν διαδικασία επιλογriς. Η απόντnσn έγκειται στον χρυσό κανόνα που λέει να βρούμε τις ανάγκες που έχουμε και κατόπιν 
να προχωρriσουμε στnν αγορά ενός μοντέλου που θα τις ικανοποιεί, σε συνδι;ασμό πάντοτε με το πόσα χρriματα διαθέτουμε. 

Έτσι μπορούμε να πούμε με βεβαιότητα σχεδόν ότι μοντέλα με επεξεργασπi 286 θα πρέπει ν ' αποφευχθούν, αφού θα 
δυσκολευτούν να τρέξουν τα προγράμματα κάτω από το περιβάλλον windows που σriμερο αποτελούν το standard τnς αγοράς. 
Ένας 386SX με 4 ΜΒ RAM και ένα σκληρό δίσκο τnς τάξεως των 80 ΜΒ , είναι n ελάχιστο απαιτούμενη σύνθεση, που επιτρέπει 
να τρέξουν με άνεση τα σημερινά προγράμματα. Φυσικά όσο περισσότερα πράγματα απαιπiσετε από τον υπολογιστri σας , 
τόσο περισσότερη ισχύ θα πρέπει να αναznπiσετε και αντίστοιχα αυτό μεταφράzεται σε κόστος. Ας σημειωθεί ότι είναι τέτοια 
n εξέλιξη στον χώρο των προγραμμάτων , που απαιτούν όλο και ταχύτερους επεξεργαστές, μεγαλύτερους δίσκους και 
περισσότερη μvriμn. Ένας 486 με 8 ΜΒ RAM και σκληρό δίσκο 120 ΜΒ , δείχνει να είναι το standard μετά από 1,5 χρόνο περίπου . 

Ένα άλλο ερώτημα που προκύπτει είναι notebook έγχρωμο ri μονόχρωμο; Σίγουρο μια έγχρωμη οθόνη επιβαρύνει το κόστος 
σnμQντικά, αλλά είναι αλriθεια ότι αυξάνεται σημαντικά n παραγωγικότητα όταν δουλεύει κανείς κάτω από τα windows με χρώμα. 
θα πρέπει να προσέξει κανείς ότι στο κομμάτι των notebook υπάρχουν δύο διαφορετικές τεχνολογίες για τις έγχρωμες οθόνες. 
Υπάρχουν οθόνες τεχνολογίας STN, ri απλουστευμένα παθnτικές έγχρωμες οθόνες , με χαμnλότερο κόστος σε σχέση με τnν 
άλλn τε~νολογία, αλλά και με αποτέλεσμα λιγότερο ικανοποιnτικό. Από τnν άλλn οι ενεργές έγχρωμες οθόνες TFT, προσφέρουν 
zωντανά χρώματα και άψογn γεωμετρία, αλλά με πολύ αυξημένο κόστος. Στον αντίποδα όλων αυτών υπάρχει n σεβασπi άποψη 
που αναρωτιέται, ποιά είναι n χρnσιμότnτα του χρώματος αν n χρriσn ενός notebook περιοριστεί κύρια σε θέματα επεξεργασίας 
κειμένου. Είπαμε όμως, το κριτnριο είναι πάντα το τi έχουμε ανάγκn και πόσα μπορούμε να ξοδέψουμε. 

Όσον αφορά το θέμα αυτονομίας θα πρέπει να προσέξει κανείς ότι αυπi κυμαίνεται από 2-4 ώρες περίπου. Η ποιότητα 
κατασκευriς, το τi είδους υβρίδια μετάλλων χρnσιμοnοιούν οι συσσωρευτές των φορητών καθώς και το προγράμματα 
εξοικονόμnσnς ενέργειας των κατασκευαστών είναι οι παράγοντες που επιμnκύνουν τον χρόνο αυτονομίας . 

Σημαντική προσοχή πρέπει να δώσει κανείς στον τομέα επεκτασιμότητας. Το τί είδους και πόσες θύρες επικοινωνίας διαθέτει 
ο υπολογισπiς μας καθορίzει τον βαθμό που μπορούμε ν' αυξriσουμε τnν χρnσιμότnτά του. Εκτυπωτές , scanners, fax, modems, 
είναι μερικά από τα περιφερειακά που μπορούμε να "δέσόυμε" επάνω στο μπχάνnμά μας. Σnμαντικri εξέλιξη στο κομμάτι αυτό 
αποτελούν οι κάρτες PCMCIA. Οι κάρτες αυτές είναι μεγέθους μιας πιστωτικriς κάρτας περίπου. Στο εμπόριο πλέον μπορούμε 
να βρούμε κάρτες fax/modems, δικτύου, μνημών, κ.ά . Μιλάμε ουσιασηκά για περιφερειακά με ελά)(ιστο μέγεθος. 

Δώστε ακόμα προσοχri στnν χωρnτικότnτα και στnν ταχύτητα του σκληρού σας δίσκου . Ανεξάρτnτα από τα προγράμματα 
βελτιστοποίπσπς τπς ταχύτητας και αυτών τnς συμπίεσης δεδομένων , τα χαροκτnρισηκά του σκληρού σας δίσκου είναι από 
τους κρισιμότερους παράγοντες απόδοσης του φορητού σας. 

Τέλος, το όνομα του κατασκευαστri , αλλά κυρίως n υποσπiριξn του αντιπροσώπου είναι οι παράγοντες που θα πρέπει να 
συμπληρώσουμε τα κριπiρια επιλογriς σας. 

Ευχαριστούμε τις εταιρίες που δέχτnκαν ευγενικά να βοπθriσουν τnν έρευνά μας . 
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ΥΠ' ΟΨΙΝ ΓΕΝΙΚΟΥ ΔΙΕΥΘΥΝΤΟΥ 

Πότε οiJήνουν οι εταιρίες; 
ΟΑντισθένnς ένας σοφός της αρχαίας Ελλάδος έγραψε την 

παρακάτω γνώμη: 'Άι πόλεις απόλλυνται όταν μη δύνωνται 
· τους φαύλους από των σπουδαίων διακρίνειν". Δηλαδή σε 
ελεύθερη μετάφραση χάνονται, σβήνουν οι πόλεις όταν δεν 
μπορούν να ξεχωρίσουν τους φαύλους δηλαδή τους ευτ.ελείς 
και πρόστυχους από τους σοβαρούς, τους σπουδαίους. Το ίδιο 
κατ' αναλογίαν μπορεί να συμβεί και σε μία εταιρία που μοιάzει 
με πόλη . 

Σε μια εταιρία συναλλάσσονται και zουν αρκετές χιλιάδες 
άνθρωποι. Διάφοροι τύποι, διάφοροι τρόποι, διάφορες απόψεις, 
διάφορες προτάσεις, διάφορες ιδέες. Οι άνθρωποι μέσα απ' τις 
ποικίλες συμπεριφορές δίνουν ακμή ή παρακμή, zωντάνια ή 
θάνατο, επιτυχία ή αποτυχία. Οι συμπεριφορές συνήθως κα­
τευθύνονται ανάλογα με τους πρωταγωνιστές, τους οδηγούς, 
τους ηγέτες, τους αρχηγούς. Αν σε μια εταιρία χαθούν οι 
σωστές κατευθύνσεις, αν οι πολλοι μπερδευτούν και μέσα στην 
σύγχυση αφήσουν απόψεις ευτελών και πρόστυχων, ανικάνων 
ή φιλοτομαριστών να επικρατήσουν, αν οι πολλοί μιμηθούν 
τρόπους συμπεριφοράς ευτελών θα χαθούν. Αν μια εταιρία 
αφεθεί χωρίς εγρήγορση, χωρίς αξιοκρατία, χωρίς κανόνες και 
πειθαρχία σε ανθρώπους που ενώ είναι φαύλοι δείχνουν πως 
είναι σπουδαίοι, σύντομα θα χαθεί. Ευθύνη τnς ηγεσίας είναι 
να θέσει τους κανόνες παχνιδιού απ' την αρχή ώστε να κυριαρ­
χούν αξιοκρατικά κριτήρια, να αμοίβοντοι οι σπουδαίοι, να 
επικρατούν οι σπουδαίοι, να προωθούνται . οι σπουδαίοι. Δια 
μέσου των αιώνων υπάρχουν θεσμοί που βοηθάνε τον Γενικό 
Διευθυντή να κρατά σε καλό δρόμο τnν πορεία της εταιρίας 
του και σαν προβολείς φωτίzουν τα πάντα ώστε να διακρίνονται 
οι σπουδαίοι οπό τους φαύλους. 

Τέτοιοι θεσμοί είναι τα πτυχία, n ειδικότητα, n προηγούμενη 
επιτυχία, οι διαγωνισμοί, n αποτελεσματικότητα, n προαγωγή 
βάσει προσόντων και έργου, το κίνητρα, n πρωτοβουλία, n 
ελεύθερη έκφραση, ο διάλογος, n διαφάνεια, n βράβευση, ο 
έλεγχος κ.ά. Κυρίως όμως σπουδαίο ρόλο παίzει το κριτήριο 
αν οι άνθρωποι μιας ομάδος, πόλης, εταιρίας μπορούν να μιλάνε 
ελεύθερα αν είναι ευχαριστημένοι και αν παράγουν έργο. Όταν 
οι άνθρωποι δεν μιλάνε, κάτι δεν πάει καλά. Μόνο ελεύθεροι 
πολίτες δικαιώνουν τnν ανθρώπινη ύπαρξη. 

Ποδόσφαιρο 
Προέλευση: Ένα παιχνίδι με ορι­
σμένες ομοιότητες επονομαzόμενο 
Του-Σου παιzόταν στην Κίνα τον 4ο 
και τον 3ο αιώνα π.Χ . Μια από τις 
πρώτες αναφορές στο παιχνίδι στην 
Αγγλία ήταν σ' ένα βασιλικό διά­
ταγμα του Εδουάρδου του 2ου το 
1314 που απαγόρευε_ το παιχνίδι 
στην πόλη του Λονδίνου. Η πρώτη 
καθαρή αναπαράσταση ποδοσφαί­
ρου είναι μια γκραβούρα από το 
Εδιμβούργο του 1672-3. Το παιχνίδι 
τυποποιήθηκε με τn δημιουργία της 
Ποδοσφαιρικής Ένωσης στην 

Ε.Σ. 

Αγγλία στις 26 Οκτ. 1863. Ο πα­
λαιότερος σύλλογος είναι n Σέφιλντ 
Φ.Κ. που δημιουργήθηκε στις 24 
Οκτ. 1857. Ο παλαιότερος τnς Πο­
δοσφαιρικής Ομοσπονδίας είναι n 
Νοτς Κάουντι που ιδρύθηκε το 
1862. Ο αριθμός των έντεκα παι­
κτών σε κάθε ομάδα σταθεροποιή­
θηκε το 1870. 

ΜΕΓ ΑΛ ΥΤΕΡΟ ΣΚΟΡ 

Ομάδες. Το μεγαλύτερο σκορ που 
σημειώθηκε σε αγώνα πρώτης κα­
τηγορίας είναι 36. Αυτό εμφανίστη­
κε στο Κύπελλο Σκωτίας στο ματς 
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ανάμεσα στις Άρμπροαθ και Μπον 
Άκορντ στις 5 ~επτ. 1885, όταν n 
Άρμπροαθ κέρδισε 36-0 στην έδρα 
της. Το σκορ θα ήταν ακόμα με­
γαλύτερο αν δεν υπήρχε n έλλειψη 
διχτυών κοι το ανάλογο χάσιμο 
χρόνου μέχρι να επανέλθει n μπάλα 
στο γήπεδο. Επιπλέον εφτά γκολ 
ακυρώθηκαν ως οφσάιντ. 
Το μεγαλύτερο σκορ που σημειώ­
θηκε σε διεθνές ματς είναι 17, όταν 
n Αγγλία νίκησε την Αυστραλία με 
17-0 στο Σίδνεϋ στις 30 Ιουν. 1951. 
Αυτό το ματς δεν έχει καταγραφεί 
από την Αγγλία ακριβώς ως διεθνές. 
Το μεγαλύτερο στις βρετανικές 
νήσους ήταν όταν n Αγγλία νίκησε 
την Ιρλανδία με 13-0 στο Μπέλφαστ. 
Ατομικά. Τα περισσότερα γκολ που 
σημειώθηκαν από έναν παίκτη σε 
αγώνα πρώτης τάξης είναι 16 και τα 
πέτυχε ο Στέφαν Στάνις (γενν. στην 
Πολωνία, 15 Ιουλ. 1913) για τη Ρα­
σίνγκ Κλομπ ντε Λονς απέναντι στην 
Αμπρί-Αστουρί στη Λενς, Γαλλία, σε 
ένα ματς Κυπέλλου Γαλλίας εν 
καιρώ πολέμου στις 13 Δεκ. 1942. 
Το ρεκόρ των γκολ που σημειώ­
θηκαν σε διεθνές παιχνίδι είναι δέκα 
του Σόφους Νίλσεν (1888-1963) που 
το πέτυχε για τη Δανία στο ματς με 
τη Γαλλία (17-1) στους Ολυμπιακούς 
του 1908 και του Γκότφριντ Φουκς 
(1889-1972) για τη Γερμανία που 
νίκησε τη Ρωσία 16-0 στο Ολυμπια­
κό τουρνουά του 1912 (στον τελικό 
της παρηγοριάς) στη Σουηδία. 

Τα περισσότερα σε μια αγωνιστική 
περίοδο. Τα περισσότερα γκολ που 
έχουν σημειωθεί σε αγγλικό πρω­
τάθλημα είναι 60 σε 39 αγώνες και 
τα έχει πετύχει το Γουίλιαμ Ραλφ 
"Ντίξι" Ντιν (1907-80) για την Έ­
βερτον (πρ(i)τn κατηγορία) την πε­
ρίοδο 1927/28 και 66 σε 38 αγώνες 
του Τzέιμς Σμιθ (1902-76) για την 
Αιρ Γιουνάιτεvτ (δεύτερη κατηγο­
ρία Σκωτία) την ίδια περίοδο. Με 
τρία ακόμα σε ματς Κυπέλλου και 
19 σε φιλικούς και άλλους αγώνες 
ο Ντιν έφτασε το σύνολο των 82 
γκολ ... 

ΣΥΣΤΗΜΑ ΥΓΕΙΑΣ 

ΕΥ ΖΗΙ 
'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 :• 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 • ΕΞΩΝΟ0 

ΣΟΚΟΜΕΙΑΚΗ ΚΑΛ ΥΨΗ • ΑΠΕΥΘΕΙΑΣ ΠΛΗΡΩΜΗ και 
ακόμα , • ΚΑΡΤΑ CHECK-UPγιa έναν πλήρη προληπτικό 

ιατρικό έλεγχο,μια φορά το χρόνο,στα καλύτερα δια­

γνωστικά κέντρα και , • ΒΙΒΛΙΑΡΙΟ ΥΓΕΙΑΣ που σας 

ανοίγει τις πόρτες της νοσηλείας χωρίς 41ιιιιιι..... 

καμία απολύτως διαδικασία . ,,;;; •• :-::--, 
/~,,/ ι, ''••ι Αυτά είν~ι τα βασι_κά σημεία , που 1 ,ιJ1/fr 

ολοκληρωνουν το συστημα υγειας 

της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ και της δί-

νουν το δικαίωμα να το ονομά- : ~• ·,.' 
ι- ι ::ι° 

ζει « ΕΥ ΖΗΝ» . 

Ένα δικαίωμα που τώρα 

έχουμε όλοι ! 

.ft-11q,,, 

~()~~ 
~Ya;,,re,f~ 
,~ ιΙ 

ΟΙΑ 

ΠΕΖΑ 
9. FAX 6898974 



Managers: Οι πρωταγωνιστές δεν κάνουν αυτά 
τα 5 αμαρτήματα 

Τα πέντε mo συχνά λάθη που yiνονται στις συνεντεύξεις 

1. "Το αποτέλεσμα της αντίθεσης". Όταν διεξάγετε μια συνέντευξη, η ποιότητα των δύο ή τριών τελευταίων υποψηφίων θα 
επηρεάσουν την κρίση σας για τον επόμενο υποψήφιο. 

2. "Το αποτέλεσμα της εξωτερικής πίεσης". Όσο πιο πολύ βιόzεστε να καλύψετε τη θέση και να προσλόβετε έναν υποψήφιο, 
τόσο καλ~τερος θα σας φαίνεται ο υποψήφιος. 

3. "Το αποτέλεσμα της πρώτης εντύπωσης". Ένα καλό ή ένα κακό χαρακτηριστικό του υποψήφιου μπορούν να επηρεάσουν 
την κρίση σας για αυτόν τον υποψήφιο. 

4. "Να κρίνετε χωρίς τα γεγονότα". Όταν σας λείπουν αρκετές πληροφορίες, τείνετε να κρίνετε τον υποψήφιο πιο επιεικό. 
5. "Στερεότυπα". Αντιδράτε θετικά ή αρνητικά σε ορισμένα χαρακτηριστικό. 

οιο ΜΠΟΡΕ\Ι , , σου δπως τήv θέλεις, 
, ο είς νά κάμεις την ζωη 

Κι άν δεν μn_ Ρ σε τουλάχιστον 
τούτο nρο~n_αθ~ ν τήν έξεuτελίζε~ς 
όσο μπορεις . μη ά ιa τού κοσμοu, 

λλή συν φε , 
μές στήν no , κινήσεις κι όμιλιες . 
μές στές nολλες 

. ει nιαίνοντάς την, 
Μήν τήν έξεuτε:~ζ / έκθέτοντάς την . 
-γυρίζοντας σuχ . ων σuνανaστροφων 

• νέσεων και τ 
στων σ Λ • άνοησία, . 
τήν καθημερινην , . ξένη φορτικη. 
ως nού νά -γίνει σa μια 

Ο ΑΝΥΠΟΜΟΝΟΙ 
, , . ζέστανε ή κλώσσa 

Μόλις τ αυγα της . · β-γάλη 
, τά μικρά έτοιμαστηκε ~α ' 

και . κεφαλι 
ένα ποuλά~ι έσηκ~~ε τας τέτοια -γλώσσα: 
μές τό τσοφλι , μι ων 

. θ, μ' ένουνε κλεισμένο; 
·ο πότε έδω α Λ • 

- ς . · - νά περιμενω! 
Καθόλου δεν μπορω_ ' δώ θά χάνω ; 
Πως· ·ετσι τόν . κaιρο μου , ε . , 
. ' θ . ματα να κaνω . 

' Ενώ ένω κατορ ω , • λλο 
1 Λ θ · · αι διχως α · 

Κόκορας βέβαια ~ · μ • θ · βνάλω . 
λ , ρυσα φτερa a , 

Λοφίο ψη 0
: Χ . . θα στολίσω · 

Τή μέρα και . τη ~υ~τα όλι λαλήσω , 
θά φέρνω την ~υ-yη ,υ' λμη· ;έ κάθε μέρος 

, · τη στην α , 
στο φραχ ' , θ ' ο'δηνω· , οττες α ' . 
στρατεύματα τις κ . 0 νέρος: . . . · τε O κοκκορας , , . 
Και του πε το . · π· τ ' αυ-yο! 

- Στάσου νά βγης , παιδακι μου, α 

Ζαχαρίας Παπαντωνίου 

Ο ΟΛ ΥΜΠΙΑΚΟΣ ΥΜΝΟΣ 
Ά~χ~ίο ~νεϋμ ' άθάνατον, άγνέ πατέρα 
του , ωραιου , το,ϋ μεγάλου καί τ ' άληθινοϋ, 
κατεβα , φανερωσου κι άστραψ · έδώ , 
στή δόξ - δ περα 

α της ικής σου γής καί τ ' ούρανοϋ. 

Στ~ δρόμο κα ί στό πάλεμα καί στό λιθά 
στ~ν ,εύyε,νώ,ν 'Αγώνων λάμψε τήν όρμ/ι , 
κα~ με τ , αμαραντο στεφάνωσε κλωνάρι 
και σιδερενιο πλάσε κι άξιο το κορμί. 

Κ?μ~οι , Βουνά καί πέλαγα φέγγουν μαζί σου 
σα~ ε~ας λευκοπόρφυρος μέγας ναός 

_και τ~εχει στό ναό έδώ προσκυνητής ' σου 
Αρχαιο Πνεϋμ ' άθάνατο, κάθε λαός. ' 

Κωστής Παλαμάς 

Ο TilfKOYNHI 
(Αίοώποu) 

Κ~ποιος τσιγκούν 
Βωλο ΧΡUοά , ης ι.ιιά φορά 
ατού φι χωνει 

Χωραφιού τ , 
κι έκεϊ τόν κα 0

~ JJιa Υωνιά 
ι.ιαpωνει. 

Μά Κλέφτες Τού , , 
κι αιίτός θpηνολ το~ πηpανε 
Καί Τού , , ογοuσε 
τ· πε καποιος 8 , 

ι τάχα ο· ώφελούσε;- ρε τί κλαϊς; 
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Πρωταγωνιστές ασφαλΙοτές 
έτοιμοι δεν υπάρχουν. 
Πολλοί όμως θέλουν 

να γίνουν! 
Ναι, πράγματι, ιδανικοί ασφαλιστές δεν κυκλοφορούν στην 

αγορά ως υποψήφιοι ασφαλιστές. Ιδανικοί ασφαλιστές δεν 
υπάρχουν όπως δεν υπάρχουν ιδανικοί ηγέτες, ιδανικοί καθη­
γητές, ιδανικοί επιχειρηματίες κ.λπ. και κυρίως ιδανικοί άνθρω­

ποι. Όλοι είναι γεμάτοι ατέλειες που αγωνίzονται λίγο-πολύ να 
βελτιωθούν. Τέτοιοι άνθρωποι που θέλουν να γίνουν καλύτεροι, 
που θέλουν να αλλάξουν προς το καλύτερο, που θέλουν να 
πετύχουν, που· έχουν φιλοδοξίες για πρωταγωνιστές, υπάρχουν. 

Μόνο που θα χρειασθεί να δουλέψετε πολύ μαzί τους για να 
πετύχετε και επειδή από πηλό δεν μπορεί να φτιάχνεις χρυσές 

αλυσίδες, πρόσεξε όταν κάνεις επιλογή, ο υποψήφιος ασφα­
λιστής να έχει προϋποθέσεις που οδηγούν στην επιτυχία. 

Τέτοια προσόντα είναι, να είναι άτομο νέας ηλικίας που έχει 
βιολογικό και επαγγελματικό μέλλον, να είναι σοβαρό άτομο, να 
είναι ενημερωμένος για τον κόσμο και τις εξελίξεις, να έχει 
φιλική διάθεση και θετικός στις απόψεις του, να έχει ικανότητα 
να δημιουργεί φιλικότητα και zεστή αη.ιόσφαιρα, να επικοινωνεί 

και να δείχνει ενδιαφέρον για τους άλλους. 

Ε.Σ. 

Ποδηλασία 
Προtλευση. Ο πρώτος αγώνας 
ποδηλασίας που έχει καταγραφεί 
ήταν ο αγώνας απόσrοσnς 2 χλμ. 
στο Παρκ Ντε Σεν Κλου στο Παρίσι 
στις 31 Μαίου 1868 που κέρδισε ο 
Δρ. Τzέιμς Μουρ (ΜΒ) (1847-1935, 
μετέπειτα ιππότης της Λεγεώνας 
της Τιμής). 

Η μεγαλύτερη· ταχύτητα. Η μεγα­

λύτερη ταχύτητα που έχει επιτευ­

χθεί με ποδήλατο είναι 245,077 χλμ. 
την ώρα από τον Tzov Χάουαρντ 
(ΗΠΑ), πίσω από μια προστατευτική 

"ασπίδα" για τον αέρα στη Μπον Βιλ 
Σολτ Πλατς, Γιούτα, ΗΠΑ, στις 20 
Ιουλίου 1985. Πρέπει να σημειωθεί 
ότι σημαντική βοήθεια προσέφερε 

και η ικανότητα του πρωτοποριακού 

ποδηλάτου να γλιστράει. 
Η μεγαλύτερη απόσrοσn που κα­
λύφθηκε ποτέ σε μία ώρα είναι 
122,711 χλμ. από τον Λεόν Βαντε­
ρστούιφ (Βέλγιο, 1890-1964) στο 
Μολντχέρι Μότορ Σιρκουί στη Γαλ­

λία στις 20 Σεπτ. 1928 που πραγ­
ματοποιήθηκε από τη θέση εκκίνη­

σης με τράβηγμα οπό μία μοτοσι­

κλέτα που του έδινε ρυθμό. 

Οι πρωταγωνιστές Managers φιλοσοφούν πριν 
στρατολογήσουν! 

Η φιλοσοφία της στρατολόγησης 

1. θα στρατολογήσω με ένα καλά προγραμματισμένο , λεπτομερή και σταθερό τρόπο . 
2. θα αναznτήσω νέους ασφαλιστές πριν εμφανιστούν οι ανάγκες μου . 
3. θα συγκεντρώσω την προσπάθεια της στρατολόγησης στις πιο παραγωγικές περιοχές. 
4. θα προσπαθώ να αποκτώ όσες περισσότερες πληροφορίες μπορώ για τον υποψήφιο ασφαλιστή , πριν πάρω την απόφαση . 

5. Δεν θα στρατολογήσω περισσότερους υποψήφιους ασφαλιστές από αυτούς που μπορεί να χειριστεί το προσωπικό 
μου εγώ. 

6. θα δώσω στους υποψήφιους ασφαλιστές μια πραγματική εικόνα της καριέρας. 
7. Δεν θα παρεκτραπώ από το σύστημα επιλογής που έχω φτιάξει. 
8. Πάντα θα χρησιμοποιώ μια δομημένη διαδικασία συνέντευξης. 
9. Δεν . θα με ενδιαφέρει πόσος χρόνος θα χρειαστεί για να ολοκληρώσω κάθε στάδιο του συστήματος επιλογής. 

10. Αυτό που θα με ανησυχεί είναι να φτιάξω μια ομάδα και όχι παραγωγή. 
11. θέλω όλο το προσωπικό μου να ασχοληθεί με τις δραστηριότητες της στρατολόγησης. 

12. θα δείξω την εκτίμησή μου στους συνεργάτες μου , με τις πράξεις μου , για την βοήθεΊα που μου δώσανε για την 
στρατολόγηση. 

13. Δεν επιτρέπω σε προκαταλήψεις να μου καταστρέψουν την στρατολόγηση. 
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Για να γίνετε πρωταγωνιστές οργανώστε 
τις εργασιακές σας συνήθειες 

Α υτό είναι το κεφάλαιο στο οποίο θα σηκώσετε τα μανίκια σας, θα οπλιστείτε με αποφασιστικότητα και θα προετοιμαστείτε για τnν 
.tiπραγματική δουλειά που σας περιμένει μπροστά. 

Μόνο δουλειά όμως δεν είναι αρκετό. Αν υπάρχει ένα μυστικό τnς επιτυχίας αυτό είναι απλά n υιοθέτnσn τnς συνήθειας να κάνετε 
εποικοδομητικά πράγματα τα οποία οι αποτυχημένοι δεν κάνουν. Οι επιτυχημένοι έχουν αρκετά ισχυρή θέλnσn για να πετύχουν να 
κάνουν πράγματα τα οποία δεν τους αρέσει να κάνουν. Ευτυχώς αυτό δεν είναι τόσο δύσκολο όσο ακούγεται. 

Όλοι ξέρουμε τις αρνητικές επιδράσεις που έχουν οι κακές συνήθειες στnν καθημερινή μας zωή. Αλλά λίγοι από εμάς γνωρίzουν 
τnν τεράστια επίδραση των καλών συνηθειών που έχουμε και οι οποίες μας οδηγούν μέσα στn zωή και οι οποίες καλές συνήθειες 

1

' όταν αποκτηθούν είναι τόσο ανθεκτικές όσο και οι άλλες. 
Οι άνθρωποι αποκτούν συνήθειες και οι συνήθειες καθορίzουν το μέλλον. Αν nθελnμένα δεν αποκτήσετε καλές συνήθειες, τότε 

ασυνείδητα θα υιοθετήσετε τις κακές. Είστε ο τύπος του ανθρώπου που είστε διότι υιοθετήσατε τnν συνήθεια να είστε έτσι. Ο μόνος 
τρόπος να αλλάξετε είναι μέσω των συνηθειών. 

Ίσως να είστε κυκλωμένοι από κακές συνήθειες εργασίας. Ίσως και να μnν το ξέρετε. Ας κάνουμε μια προσπάθεια να τις αλλάξουμε. 
Η σπουδαιότερπ και δυσκολότερη δουλειά για κάθε ασφαλιστή είναι να έχει αυτοέλεγχο. Η ελευθερία δράσης που προσελκύει πολλούς 
ανθρώπους στn δουλειά είναι συνήθως και π αιτία παρακμής τους. Συντονίστε τn δουλειά σας με τα παρακάτω "πρέπει" και n επιτυχία 
είναι δική σας. 

1. Πρέπει να κάνετε έναν ικανοποιητικό αριθμό παρουσιάσεων πωλήσεων κάθε ημέρα σε πραγματικούς υποψήφιους πελάτες. 
2. Πρέπει να έχετε και να χρησιμοποιείτε συστηματικά μια διαδικασία που παράγει έναν αριθμό πραγματικών υποψηφίων πελατών. 
3. Πρέπει να σχεδιάzετε τn δουλειά σας -τn δουλειά τnς εβδομάδας, του μήνα, του χρόνου, όλnς σας τnς καρριέρας. Αυτό σημαίνει 

ότι μετά τον καθορισμό των στόχων, πρέπει να σχεδιάσετε ακριβώς το πώς θα τους πετύχετε. 
4. Πρέπει να κρατάτε αρχείο των δραστηριοτήτων κοι των αποτελεσμάτων και να τα αναλύετε συχνά με σκοπό να μάθετε πώς 

να βελτιωθείτε . 
5. Πρέπει να διαβάzετε και να μελετάτε συχνά και συστηματικά και να προσπαθείτε να ενημερώνεστε για τις αλλαγές στnν 

ασφαλιστική αγορά και τις ανθρώπινες ανάγκες. 
Όταν μετατρέψετε αυτά τα "πρέπει" σε κανόνες καθημερινής δουλειάς, δύο ανάγκες υπάρχουν: 
1. Ύnαρξπ ενός συστήματος. 

Μεταξύ δύο ασφαλιστών με ίδιες ικανότητες, ίδιες φιλοδοξίες και ίδια εκπαίδευση, αυτός που θα φτάσει πιο μακριά είναι αυτός που 
καλουπώνει τις δραστnριότnτές του και που έχει ένα σύστημα στnν αναzήτnσn υποψηφίων, στον έλεγχο του χρόνου, έχει μια 
οργανωμένη παρουσίαση και ένα σύστημα μελέτης. Δεν είναι πάντοτε το ίδιο σύστημα, κάθε σύστημα έχει τα πλεονεκτήματα ~αι τα 
μειονεκτήματά του. Καθένας χρειάzεται ένα τρόπο λειτουργίας που είνα ι σωστός για τον ίδιο. Μέχρι να οργανωθείτε και να αναγκασετε 
τον εαυτό σας να ακολουθπσει τον τρόπο λειτουργίας που εσείς θέλετε, ποτέ δεν θα ανακαλύψετε τις πραγματικές σας δυνατότητες. 

2. Ύπαρξη ισορροπnμένnς αναλογίας δραστηριοτήτων. 
Αυτός που μπορεί να συνδυάσει δουλειά και διασκέδαση και να βρει τον σωστο συνδυασμό, είναι αυτός που έχει ισορροπnμένn αναλογία 
δραστηριοτήτων . Λέγεται ότι οι Εσκιμώοι τρώνε μόνο κρέας. Οι χορτοφάγοι δεν τρώνε ποτέ κρέας . Για τους περισσότερους από 
εμάς και τα δύο - κρέας και χορταρικά - είναι αναγκαία και είναι καλύτερα να τα έχουμε και τα δύο. _ . . 

Τα καθήκοντα ενός ασφαλιστή είναι n πώλnσn , n αναzήτnσn υποψηφίων, n προετοιμασία του προγραμματος, το σερβις, τα ταξιδια, 
n δουλειά γραφείου , τα επαγγελματικά γεύματα και ο χρόνος μελέτης. Μερικές από αυτές τις δραστnριότnτες είναι πιο ευχά~ιστες 
από κάποιες άλλες , ανάλ9γα με τον άνθρωπο. Είναι ευκολονόητο ότι πρέπει να μοιράzουμε τον χρόνο μας σε όλες αυτες τις 
δραστnριότnτες . 

CHE FECE ... ιι GRAN RIFIUTO 
Σέ μερικούς άνθρώπους έρχεται μιά μέρα 
πού πρέπει τό μεγάλο Ναί ή τό μεγάλο τό Όχι 
νά ποϋνε. Φανερώνεrαι άμέσως όποιος τδχει 
έτοιμο μέσα του τό Ναί, καί λέγοντάς το πέρα 

πηγαίνει στήν τιμή καί στήν πεποίθησί του. 
Ό άρνηθείς δέν μετανοιώνει. • Αν ρωτιοϋνταν πάλι, 
δχι θά ξαναέλεγε. Κι δμως τόν καταβάλλει 

έκείνο τ' όχι -τό σωστό- είς δλην τήν ζωή του . 

Κ. Π. Καθάφης 
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πηγή: LIMRA 

ΜΑΡΑΘΩΝΙΟΙ 
Η απόσταση του μαραθώνιου είναι 
42,195 χιλμ. Αυτή ήταν n απόσταση 
που διανύθηκε στους Ολυμπιακούς 
Αγώνες του 1908 από το Γουίνδσορ 
στο Στάδιο Γουάιτ Σίτι και καθιε­
ρώθηκε από το 1924. Ο Μαραθώ­
νιος (των 40 χλμ . ) μπήκε στους 
Ολυμπιακούς Αγώνες το 1986 για να 
τιμήσει το θρυλικό δρομέα αγγελιο­
φόρο Φειδιππίδn που έτρεξε από το 
πεδίο μάχης του Μαραθώνα στnν 
Αθήνα το 490 π .Χ . Το 1896 ο ολυ­
μπιακός μαραθώνιος προnγήθnκε 
από τις προκριματικές κούρσες . Ο 
πρώτος μαραθώνιος τnς Βοστώ­
νnς , n μεγαλύτερη παγκόσμια διορ­
γάνωση μαραθωνίου , καθιερώθηκε 
τον Απρ . 1897 σε 39 χλμ . και ο 
πρώτος διεθνής πρωταθλητής ήταν 
από τn Νορβηγία το 1897. 
Ο πρώτος μαραθώνιος για γυναίκες 
οργανώθηκε από το Ρόουντ Ράνερς 
Κλαμπ τnς Αμερικής στις 27 Σεπτ. 
1970 .. 
Γρηγορότερος. Δεν υπάρχει ακόμη 
επίσημο ρεκόρ για το μαραθώνιο και 
θα πρέπει να σημειωθεί ότι n κούρ­
σα έχει πολλές ιδιομορφίες . Αυτά 
που θα δοθούν πιο κάτω είναι οι 
καλύτεροι χρόνοι για όλες τις κούρ­
σες των οποίων n απόσταση έχει 
επαληθευτεί : 
Το παγκόσμιο ρεκόρ είναι (άνδρες) 
2:6,50 από τον Μπελάινεχ Ντίνσαμο 
(Αιθιοπία , γενν. 1965) στο Ρότερ-

νταμ Ολλανδίας στις 17 Απρ . 1988 
και (γυναίκες) 2:31 ,6 από τnν Ίνγκ­
ριντ Κρίστιανσεν (το γένος Κρί­
στενσεν, Νορβηγία , γενν. 21 Μαρτ. 
1956) στο Λονδίνο στις 21 Απρ . 
1985. 
Περισσότερες _9',Ιμμετοχές. Το ρε­
κόρ τερματισάvrων σε ένα μαρα­
θώνιο είναι 25.797 από τους 26.900 
που ξεκίνησαν στο μαραθώνιο τnς 
Νέας Υόρκης, στις 3 Νοεμβ . 1991. 
· Ενα ρεκόρ 105 ανδρών με χρόνο 2 
ωρών, 20 λεπτών κα ι 46 κάτω από 
2 ώρ. και 15' σnμειώθnκε στο Πα­
γκόσμιο Κύπελλο Μαραθωνίου του 
Λονδίνου στις 21 Απριλίου 1991 . 
Επίσης 6 άνδρες πέτυχαν ρεκόρ 
κάτων των 2 ωρών και 10', στn 
Φουκουόκ τπς Ιαπωνίας στις 4 Δεκ. 
1983 κα ι στο Λονδίνο στις 23 Απρ . 
1989. Ένα ρεκόρ εννιά γυναικών 
έγινε κάτω από 2:30 στον πρώτο 
Ολυμπιακό Μαραθώνιο που έγινε 
στο Λος Άντzελες, ΗΠΑ, στις 5 Αυγ . 
1984. 
Περισσότερες συμμετοχές μαρα­
θωνοδρόμου. Ο Σι Μαχ (ΗΠΑ, 
1926-88) έτρεξε σε 524 Μαραθώ­
νιους των 26 μιλίων · οι πιο πολλοί 
από το 1965 ως το θάνατό του το 
1988. Είχε προπονηθεί να κάνει 3 ½ 
ώρες σε κάθε αγώνα. 
Μεγαλύτεροι (σε ηλικία) τερματί­
σαντες. Ο γεροντότερος μαρα­
θωνοδρόμος που έχει τερματίσει 
ήταν ο Δημήτριος Ιορδανίδnς (Ελ­
λάδα) σε ηλικία 98 χρόνων στnν 

Αθήνα , στις 10 Οκτ. 1976. Τερμά­
τισε σε 7 ώρες, 33 λεπτά . Η θέλμα 
Πιτ Τάρνερ (Νέα Ζnλανδία) σημεί­
ωσε το ρεκόρ γυναικών. 
Σπύρος Λούης. Ο Σπύρος Λούης με 
το νούμερο 17 στn φανέλα του ήταν 
ο πρώτος ολυμπιονίκης του Μαρα­
θώνιου το 1896, με χρόνο 2 ώρες 
58' 50". Ήταν n πρώτη ολυμπιακή 
νίκn σ' αυτή την Ολυμπιάδα για τnν 
Ελλάδα. 

Αν θέλετε να γίνετε πρωταγωνιστής των πωλήσεων 
ΝΑ ΠΟΥΛΑΤΕ ΒΑΣΗ ΑΝΑΓΚΩΝ 

Μια από τις βασικές αρχές πωλήσεως τπς ασφάλισης zωής είναι ο προγραμματισμός. Ο προγραμματισμός αρχίzει όταν 
βοπθάτε τον υποψήφιο πελάτπ να αναγνωρίσει τις πραγματικές του /τπς ανάγκες. Αφού έχετε απομονώσει τις ανάγκες του /τπς, 
πρέπει να σχεδιάσετε το πρόγραμμα που θα του προτείνετε για να καλύψει αυτές του /τnς ανάγκες . Ο προγραμματισμός δεν 
σημαίνει ότι πουλάτε απλά και μονο επειδή οι ασφάλειες είναι στnν μόδα ή επειδή θέλετε να έχετε τα κέρδη από τα συμβόλαια. 
Γιατί είναι σημαντικό να πουλάτε βάσει αναγκών; Έχει καμία σημασία αυτό μια και κάνατε τnν πώλnσn; 

Πρώτον, είναι κακή εξυπnρέτnσn το να πουλάτε χωρίς να έχει ανάγκες ο υποψήφιος πελάτης. Τέτοιες πωλήσεις είναι εις 
βάρος του ασφαλιστή και τπς εταιρίας. Τέτοια συμβόλαια είναι πολύ εύκολα να τα διακόψει ένας ασφαλιστής που θα ενδιαφερθει 
για τις πραγματικές ανάγκες του υποψήφιου πελάτη. Όταν ένα συμβόλαιο δεν ικανοποιεί τις ανάγκες για τις οποίες πουλήθηκε, 
τότε ο πελότπς νιώθει απογοητευμένος και θυμωμένος. Και συχνά στπν επόμενη δόσn διακόπτει το συμβόλαιό του. Δεύτερον, 
είναι πιο πιθανό να πουλήσετε σε υποψήφιους πελότες όταν έχετε προγραμματίσει τις ανάγκες τους σε αντίθεση με αυτούς 
τους ασφαλισμένους που δεν προγραμματίzουν. Και αυτό είναι λογικό, επειδή οι άνθρωποι δεν αγοράzουν αυτά που δεν 
χρειόzονται. 

Στπν ασφάλιση zωής δεν είναι δύσκολο να ανακαλύψετε τις ανάγκες των υποψήφιων πελατών. Έρευνες τnς Limra έδειξαν 
ότι, πάνω από τα μισά συμβόλαια zωής αγοράστηκαν για να παρέχουν προστασία στnν οικογένεια του πελάτη σε περίπτωση 
που αυτός πεθάνει. Ένας στους τέσσερις πελάτες ασφαλειών zωής αγοράzουν για την αποταμίευση των γηρατειών. Μια άλλη 
ανάγκη είναι να εξασφαλίσουν τα χρήματα για τις σπουδές των παιδιών τους. . 

Ένας μεγάλος ασφαλιστής κάποτε είπε: "Δεν νομίzω ότι υπάρχουν επτά βασικές ιδέες πωλήσεων. Στην πραγματικότητα 
είναι μόνο μία. Να πουλάτε βάση των αναγκών". 
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Κλεί,στε ένα ραντεβού σαν πρωταγωνιστής 
Ενος καλός τρόπος γιο να χάσετε έναν υποψήφιο πελάτη είναι να τον επι~κεφθείτε χω~ίς να έχε_τε πρώτο κλείσει ~να ροντε_βού. 

Μια ονοπόντεχn επίσκεψη είναι αγένεια - δείχνει ότι δεν υπολογίzετε τον χρονο του υποψnφιου πελοτn . Οι οποσχολnμενοι υ~οψn~ιοι 
πελότες συνήθως αντιδρούν στις αυθαίρετες επισκέψεις . Έρευνες έχουν δείξει ότι το να επισκέπτεστε κάποιον χωρίς ροντεβου, μειωJει 
τις πιθονότπτες να κάνετε μια πώληση . . . . . . . 

Εάν πρέπει να κάνετε μ ια οπογρομμότιστn επίσκεψη σε κάποιον, ο πρωτορχικος σκοπος της επισκεψnς σος θα πρεπει να εινοι να 

σιγουρέψετε ένα ραντεβού γιο μια πιο κοτόλλnλn ώρα . . . . . . . . . 
Το ραντεβού που θα ορίσετε δεν είναι απαρα ίτητο να αφορά την σuznτn~n γυρω οπο τ~ς οσφαλειες . Εον_ εχετε _ πδn συνοντn_θει 

με τον υποψήφιο πελάτη , ασχέτως ον ορίσατε το ραντεβού αυτό για να συznτnσετε γιο οσφολει~ς, μην βιαστειτε να ~ρθετε στο θεμ~ 
των ασφαλειών . Με άλλο λόγιο , κάθε φορά που έχετε ένα ραντεβού γιο οπο_ιονδήποτε λόγ~ με κοποιον που ~ο μπορουσε να θεωρnθει 
σαν υποψήφιος πελάτης, περιμένετε τnν κατάλληλη στιγμή για να του μιλnσετε γιο το θεμο τ~ν οσφολειων. . . . 

Οι άνθρωποι που συμφωνούν να συναντήσουν έναν ασφαλιστή γιο να συznτήσουν το ~εμα των ο~φαλειων zωnς,. συνnθω~ 
ανογνωρίzουν ότι έχουν ανάγκη αυτή τnν οικονομική προστασία . Συνήθως είναι nροδιοτεθnμενοι γιο να κονουν μια αγορο και ουτο 

συνήθως κάνουν. . . . . . . . . . 
Και μn ξεχνάτε είσ,:ε ο πρωτογωνι~ς. ~εν γινε:οι κολ? ραντεβου _κι εσει_ς να ε~ετε δε~τερευουσα ?nμοσια_. Προτ~ινετε ε?εις 

την ώρα , τον τόπο . Ζnτnστε "το σκnνικο" να εινοι καλο στnμενο. Οι συνθnκες γυρω απ τις οποιες ~ο συznτατε να ειναι καλ~ς . Μιλ~στε 
ότι θέλετε αποκλειστικότητα. Δώστε να καταλάβει ότι είναι σημαντικό το ραντεβού . Προετοιμαστε τον να σας δεχθει . θα ειστε 
πρωταγωνιστής στη συzήτnσn , επειδή θέλετε να είστε παντού στη δουλειά σας πρωταγωνιστής. ~==============~==-----~­

Ένα ηραyματικό ηρόyραμμα 
δουλειάς ηρωταyωνιστου! 

52 

. . δ λειάς που χρησιμοποιεί ένας πετυχημένος ασφαλισ:τ~~- είου" Οι πέντε ημέρες της 

παρακάτω περιγράφεται. ενο σuστnμα οuική ασ λιστική δουλειά και μια ημέρα. για δοuλεια . γρ~φτn πόλης για τη σuνάντnσn 
Χρnσιμ~ποιώ πέν:ε nμερες για ~;i:iιPJε μεγάrπ1 προσοχή. Tn Δεuτ~ρο , που ~ρισ~ομα~ σ-r~/~:~λε~}σε άλλη περιοχιi κα~ έτσι 

δnμιοuργικnς δ~uλειας προγ~~~~~ες τις επισκέψεις στο κέντρο γι' auτn τ~νξnμε~α. ~\κ~ π{ δουλειά . Τnν Τετάρτη , τnν Πεμπτn 
του uποκατοστnματος, κανο.νι . στο σπίτι και τnν Τ ρίτn το πρωι εκινω απ 

. Δ · ρας πcφνω τις καρτες . . . . 
:~ι 6~~δ~0;~κ:~~\οuλ~ύ~ σε διαφορετικές γ~~~ρ~~ικ~~~~~~:~.· καθώς και τις προτάσεις μου μέσα ~~~~~~~ω:Vοδ:Vν;π:;~~~ 

Το Σάββατο κάνω την aνaλu?n τnς δο~;~~~~aς ~έρ~ ότι οι υποψήφιοι πελάτες μου ~ε~ προκει~~;~~ο ξεχωρizω τις κάρτες που 
στον πειρασμό V? τα κάν~ στ~~~~~;~;~ πρόγραμμά μου κανονικά μέχρι :ο Σόββατ~μέ~~~~ατ~εκινάω γιο δουλειά. Δύο ώρες κάθε 
την επόμενη. n~ερο, και ε,:σι βδ άδο . Κάθε πρωί λοιπόν παίρνω ης κορτες της . 
θα χρnσιμοποιnσω την επομενn ε ·_ομ . πάω . . λιστής που θέλει να θεωρειται 
Σάββατο πρωί είναι αρ~ετες να6 :επ:~~~ναι n .ώρα κατά τnν οποία θα π~έπει να ξεκιναει ~~:ε ;~tοuλειά μου μόνο σε μ~να κάνω 

Η ημέρα μου ξεκιναει στις . . , 30 Εί οι υπάλληλος του εαυτοu μου κ?ι αν αργn . οι στο σπίτι · Έχοντας κάνει τον 
επιτυχημένος. ~θάνω στο"γρ~φειο Z:,ci ~ρίσ~ο~οι στην δουλειά τους, εγώ ~οιπον γιοτι ν~ρ:~:~ υποψήφιο π~λάτn. Τα μεσημέρια 
:~~~~~~ό~~~~~ ~~;ά:το, είμαι έξω a:~~~~~~oγ:~~~~n;:~i~ciι~~~ύ αποδοnκά. 
είναι π?λύ σnouδoi~. Π~~~ρ~b~~;~ωκ;~ τ:~~γ~υρίzω στο γραφε~ο, αν ut-3ρχεΑ;~~;εο~μ~~:~~~, ~~~~Όπασχολnμένος και ρωτάω 
Το οπογευμα σuνεχιzω . . δ. κα λεπτά για να δω έναν uποψnφιο πε ατn. 

Ποτέ δεν περιμένω_ πονω ano ε_ να δω τον υποψήφιο. . . π έπει να είναι τρεις, και γράφω τον 
πόση ώρ~ θα πάρει μ_εχρι ~f αμ~~:: τον αριθμό των σuνεντεύξ~ων πώλnσ;ς ~αθ~~:~~~ο~ε ~να συγκεκριμένο οικονομικό στόχο 

Κρατω κα~nμερινα ορ~ . λ . κάθε μέρα , που πρέπει να ειναι τρεις. ρχιzω . 
αριθμό των νεων -uποψnφιων πε στων . ολικό όγκο που θέλω. Καθώ κοθεμιο 
στο νου. . όχνω σχεδιαγράμματα των περιπτώσεων, α~ά μέγεθος ~~ί:ο~~::~~;~ ~~;ι ώστε πάντα να ξέρω πού βρίσκομαι 

Κοτοπιν φτ~ .. . . στο σχεδιάγραμμα κuκλοuς στο . 
από αυτές κλεινει εuνοικο _ σnμειωνω ύν . . ά ου εντατικά. Με auτo 
και πόσες περιπτώσεις ο~α μ_εγεθος να κλ~~: να· παράγω ένα "συν" κάθε μήνα .. Ακολοu~ω το πρ~:~~~ iaτi δεν υπάρχει άγχος . 

Διαιρώ το_ μερίδιο ~να μnνες 1κ~ιΔ~~~βρίοu, και οι χριστοuγενν~άτικες δι~κοπες μου ε;~~:~~~~ίνει χέρ~ με χέρι με την αuτοορ-
φτάνω το στοχο μου γuρω στny . σύμπτωση το ότι n επιτuχια στην πωλnσn ασφα 

, .. - Πρέπει να είναι κάτι περισσοτερο ano Πηγή: LΙΜRλ 
γόνωσn . 
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Εδώ είναι ένα πρόγραμμα που καθορίzει τους ελάχιστους εβδομαδιαίους στόχους : 
20 επαφές με ανθρώπους που ' Ίiδn είδατε" 
1 Ο συνεντεύξεις πώλnσnς 
2 κλεισίματα , 
20 νέοι υποψήφιοι πελότες στον κατάλογο 

Ο όρος "που riδn είδατε" εννοεί σε auτri τnν περίπτωση ανθρώπους που riταν riδn παρόντες όταν πriγατε , και με τους 

οποίους περάσατε τουλάχιστον 10 λεπτό συznτώντας γιο ασφάλειες. Ο υποψriφιος που σος λέει , "Συγνώμη , είμαι απασχο­

λnμένος , περάστε μετά τις αρχές του επόμενου μήνα" δεν μετράει σαν να τον είδατε . Μπορεί να χρειαστούν 35 ri 40 
τnλεφωνriματα για να έχετε 20 ανθρώπους που "riδn είδατε" . 

Η συνέντευξη πώλησης, auτri τn στιγμri ορίzεται σαν μια συγκεκριμένη σuzriτnσn γιο ασφάλειες , στη διάρκεια της οποίος 

δίνονται στον υποψriφιο τουλάχιστον πέντε ευκαιρίες να αγοράσει. Auτri είναι μια δύσκολη απαίτπσn, αλλά οι εμπειρίες χιλιάδων 

ασφαλιστών έχουν αποδείξει ότι οποιαδriποτε συνέντευξη με λιγότερες από πέντε προσπάθειες κλεισίματος, ακόμη και αν καμία 

φορά συμπληρωθεί n αίτηση, δεν μπορεί να θεωρηθεί επιτuχπμένn. 
Από 10 συνεντεύξεις , ο ασφαλιστriς μπορεί να έχει κατά μέσο όρο 2 αιτriσεις γιο ασφαλίσεις zωriς. 
Οι 20 νέοι υποψriφιοι είναι μια απόλυτπ ανάγκη. Ο ασφαλιστής που πέφτει πολύ κάτω οπό αυτόν τον μέσο όρο, όντως 

θα το βρει πολύ δύσκολο να επισκεφτεί 20 υποψriφιους , να έχει 10 συνεντεύξεις πώλπσπς και να γυρίσει σπίτι του με τουλάχιστον 
2 κλεισμένες πωλήσεις. 

Παρόλο που αυτοί δεν είναι απαροίτnτο οι υψηλότεροι στόχοι, πρέπει να τονιστεί ότι για να τους πετύχει με συνέπεια ο 

ασφαλιστriς , απαιτείται μια πλήρης επαγγελματική χρriσn του χρόνου του. Ο ασφαλιστής δεν μπορεί να κάνει 100 χιλιόμετρα 
γιο να δει μόνο ένα πελάτη στο δρόμο του , και να περιμένει να πετύχει ένα σωστό σχεδιασμένο εβδομαδιαίο στόχο. 

Ελληνικό Μπάσκετ 
Περισσότεροι τίτλοι. Ο Παναθn­
νοϊκός έχει κατακτήσει 19 φορές 
τον τίτλο του πρωτοθλnτri σε 50 
διοργανώσεις. Οι 12 οπό αυτούς 
τους τίτλους κατακτriθnκαν επί 
εθνικής κατηγορίας από το 1964. 
Ακολουθούν ο Άρης με 9, n ΑΕΚ με 
7, ο Πονελλriνιος με 6, ο Ολυμπια­
κός με 4, ο Ηρακλriς και ο ΠΑΟΚ 
με 2, και με 1 n Nriap Ηστ κα ι το 

Πονεπιστriμιο Αθηνών. 

ΕθΝΙΚΗ ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ 

Τίτλοι. Ο Παναθnνοϊκός έχει 12 τίτ­
λους , ο Άρης 8, n ΑΕΚ 5 και ο 
Ολυμπιακός 2. 
Συνεχόμενοι τίτλοι. Ο Άρης θ . 
κατέχει το ρεκόρ τnς ομάδας με 
τους περισσότερος συνεχόμενους 
τίτλους πρωταθλnτri. Από το 1983 
κατακτά συνεχώς το πρωτάθλημα , 

μέχρι τnν περίοδο 1990-91 . 
Διεθνείς διακρίσεις. Η μεγαλύτερη 
διάκριση του ελληνικού μπάσκετ 

υπriρξε n κοτάκτπσn τnς πρώτπς 
θέσης στο Ευρωμπάσκετ '87 τπς 
Αθήνας κερδίzοντος στον τελικό 
τπν πρώην Σοβιετική Ένωσπ με 

103-101 . 
Η εθνι κri ομάδα γιο πρώτη φορά 
στην ιστορ ία της κατέκτησε τnν 6n 
θέση στο παγκόσμ ιο πρωτάθλημα 
μπάσκετ που έγινε στπν Αργεντινri 
το 1990. 
Ο ΠΑΟΚ θ . είναι n δεύτερη ομάδα 
μετά τπν ΑΕΚ που κατέκτησε το 

Κύπελλο Κυπελλούχων ομάδων Ευ­
ρώπης 1990-1991 κερδίzοντος στον 
τελικό την Ισnανικri Σαραγόσα . 

Πηγή: LIMRA 

ΝΙΚΟΣ ΓΚΑΛΗΣ 
(Ατομικές διακρίσεις) 

Ο Νίκος Γκάλnς έχει πετύχει στο 
ελληνικό πρωτάθλημα συνολικά 

11 .230 πόντους κα ι ξεπέρασε το 
ρεκόρ του Βασίλn Γκούμα που είναι 
πρώτος σκόρερ όλων των εποχών 
με 11 .030 πόντους. 
Κατέχει το ρεκόρ των περισσότε­
ρων πόντων σ' ένα ματς . Το πέτυχε 
στο παιχνίδι Άρnς-Ιωνικός Νικαίας 
με 62 πόντους. 
Αναδεικνύεται πρώτος σκόρερ στο 
πρωτάθλημα από το 1981 συνεχώς. 
Είναι ο μοναδικός Ευρωπαίος πα ί­
κτης που έχει πετύχει περισσότε­

ρους οπό 1.000 πόντους σε αγώνες 
ευρωπαϊκών πρωταθλημάτων με τnν 
εθνική ομάδα . 
Στην εθνικri μας έχει σημειώσει συ­

νολικά 5.123 πόντους. Το 1986 στο 
Μουντομπόσκετ της Ισπανίας ενα­
ντίον του Παναμά πέτυχε 53 πό­
ντους που αποτελεί ρεκόρ πόντων 
σε αγώνα τπς εθνικής. 
Έχει ανακηρυχθεί πρώτος σκόρερ 

στο ευρωπαϊκά πρωταθλriματα το 
1983, 1989 και 1991, στο Παγκόσμ ιο 
Πρωτάθλημα το 1986 και σε δύο 
προολυμπιακό τουρνουά το 1984 
ΟΙ 1988. 

Είναι μέλος τnς μικτής 

Ευρώπης . 
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κ
άποτε μια _μέρα ~κεί που μου 
παραπονιοτανε ενας ασφα­

λιστriς πως δεν έχει πολ­
λούς υποψriφιους πελάτες τον 
ρώτnσα πόσες κάρτες έβγαλε και 
πόσες χρnσιμοποίnσε τον τελευ­
ταίο μriνα. Διαπίστωσα πως δεν 
riξερε να χρnσιμοποιriσει τnν δύνα­
μn τnς κάρτας που δίνουμε με τα 
στοιχεία μας, τ' όνομά μας, τον τίτ­
λο μας, τα τnλέφωνά μας, κ.λπ ... Ε­
λάχιστοι είχαν την κάρτα του που να 

γνωρίzουν ποιός είναι και τί θέλει ... 
Να ένα θέμα που αξίzει να πούμε 

μερικές σκέψεις προς τον ασφαλι­
στri και τον Manager. Πολλοί Ma­
nagers αμελούν αυτό το θέμα ri δεν 
του δίνουν τnν σnμασία που έχει 
αφriνοντας τους ασφαλιστές τους 
να παραγγείλουν διάφορες περί­
εργες κάρτες που φτιάχνουν οι 
τυπογράφοι με περίεργα πλάγια, 
ανάγλυφα, βυzαντινά ri αρχαίας 
γραφriς γράμματα. 

Η κάρτα όμως του ασφαλιστri 
είναι εργαλείο δουλειάς, δεν είναι 
επίδειξn διαφορετικότnτας ri παρά­
ξενου γούστου. Η κάρτά πρέπει να 
"δουλεύει" για τον ασφαλιστri. Να 
μιλά για το ποιός είναι και τί εκπρο­
σωπεί. Πρέπει να έχει κύρος και 
ευκολοδιάβάστα όλα εκείνα τα 
στοιχεία που χρειάzεται ένας υπο­
ψriφιος ή riδn πελάτnς. Πρέπει να 
είναι κάρτα πρωταγωνιστri. 

Οι Managers λοιπόν οφείλουν, 
από τnν στιγμri που επιλέγουν έναν 
ασφαλιστri και τον βγάzουν στnν 
αγορά, να αφιερώσουν χρόνο μι­
λώντας για τnν εμφάνισn αλλά και 
τnν χρriσn τnς κάρτας. Οφείλουν 
να ενnμερώσουν τον ασφαλιστri 
τους πού να δώσει κάρτες, πόσες 
να δώσεr, πώς να δίνει κάρτες, πότε 
να δίνει κάρτες και τί πρέπει να 
γράφει η κάρτα. Πρακτικά λοιπόν 
και απλά n κάρτα πρέπει να έχει τnν 
εταιρία που εκπροσωπεί ο ασφαλι­
στriς ri Manager ri υπάλλnλος. Τα 

γράμματα είναι ίδια με αυτά που 
χρnσιμοποιεί n εταιρία στο σriμα 
τnς και είναι κατατεθειμένα και 
κατοχυρωμένα με τον ίδιο τρόπο 
και ίδιο χρώμα σαν διακριτικό γνώ­
ρισμα με άλλες εταιρίες ri ονομα­
σίες. 

Η κάρτα περιέχει πλriρες όνομα 
τίτλο ri ιδιότnτα του κατόχου. Πα­
ραπλανnτικοί τίτλοι ri παραλείψεις 
εκτός των άλλων ίσως σας οδn­
γriσουν και στα δικαστriρια εάν 
λειτούργnσαν σε βάρος πελάτn ri 
και τnς ίδιας τnς εταιρίας σας. 

Σnμαντικό στοιχείο n πλriρnς 
διεύθυνσn και τα τnλέφωνα καθα­
ρά και ευανάγνωστα. Καλόν είναι 
να αποφεύγονται τnλέφωνα προ­
σωπικά ri κατοικίας. Το σnίτι είναι 
χώρος για άλλο σκοπό, δεν είναι 
χώρος εργασίας. Άλλωστε δεν 
είναι και τόσο επαγγελματικό, δεν 
δείχνει τόσο επαγγελματισμό και 
κύρος το να σου τnλεφωνούν όλο 
το 24ωρο, όπως κακώς διδάσκουν 
κάποιοι όποτε θυμnθούν ri θέλουν 
μερικοί πελάτες. Σεβαστείτε τον 
προσωπικό οικογενειακό χώρο των 
άλλων μελών τnς οικογένειας και 
μη κάνετε τηλεφωνικό κέντρο ή 
ρεσεψιόν το σnίτι σας. Υπάρχουν 
αυτόματοιτnλεφωνnτές,υπάρχουν 
υπnρεσίες 24ωρου βάσεως με 
πλnροφορίες στα κεντρικά εται­
ρειών, υπάρχουν τεχνικά μέσα να 
μαθαίνετε τα επείγοντα τnλέφωνα. 
Άλλωστε οι ασφαλιστές δεν είναι 
γιατροί εφnμερεύοντες να απαντri­
σουν άμεσα τα μεσάνυχτα για κα­
νένα ασφαλιστικό θέμα (γι' αυτό το 
θέμα θα ασχολnθούμε εκτενέστερα 
σε άλλο άρθρο προσεχώς) 

Η κάρτα καλόν είναι να έχει απλά 
γράμματα, αυτά που χρnσιμοποιούν 
οι εφnμερίδες μαύρα σε άσπρο 
χαρτί με χρώμα μόνο στο σriμα τnς 
εταιρίας. Αυτό σnμαίνει πως πρέπει 
να αποφεύγουμε αρνnτικά γράμ­
ματα (ρωτriστε τους τυπογράφους 
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τι σnμαίνει αυτό) όπως π.χ. άσπρα 
σε μαύρο φόντο και περίεργα 
έντονα χρώματα που χρnσιμοποι­

ούν συνriθως οι πιτσαρίες. 
Το μέγεθος τnς κάρτας να είναι 

τέτοιο που να χωρά στις τυποποι­
ημένες θέσεις των πορτοφολιών 
όπως οι κάρτες VISA κ.λπ. Οι με­
γάλες κάρτες είναι ευκολοδιάβα­
στες αλλά δύσχρηστες. 

Για να αποφευχθούν τέτοια 
προβλriματα σαν Manager επέλεξα 
έναν καλό τυπογράφο, φίλο και 
πελάτn και του εξriγnσα τί ακριβώς 
τύπο κάρτας riθελα εγώ και n εται­
ρία μου και ότι τις riθελα γρriγορα 
όταν παραγγείλαμε. Έτσι μ' ένα 
τnλεφώνnμα δίναμε στοιχεία και 
κερδίzαμε γρriγορα αυτό που θέ­
λαμε. Μπορείτε και σεις φίλοι Ma­
nagers να το κάνετε ri μπορεί n 
εταιρία να κρατriσει κοινri γραμμri 
για όλους πετυχαίνοντας αμεσό­
τητα και κοινri εμφάνιση στο κοινό, 
που έχει σημασία. Οι εταιρίες μ' 
αυτό τον τρόπο αποφεύγουν και 
άλλα νομικά προβλriματα σε βάρος 
τους. Οι ασφαλιστές κερδίzουν και 
έκπτωση ri λιγότερο κόστος και 
χρόνο. 

Όλοι πρέπει να έχουν κάρτες 
αρκετές μαzί τους οπουδriποτε 
κυκλοφορούν για δουλειές ri μn και 
να δίνουν παντού και πάντα και 
στους πάντες. Είναι n μόνn "σnα­
τάλn" που δικαιολογείται επειδri 
φαίνεται σnατάλn αλλά είναι επέν­
δυσn. Όσο πιο πολλοί σε ξέρουν 
τόσο πιο πολλές πιθανότnτες έχεις 
να βρεις πελάτες. 

Η κάρτα είναι μια διαρκriς υπεν­
θύμισn ότι υπάρχεις σαν ασφαλι­
στriς. θυμάμαι κάποιον συνάδελφο 
έφεδρο αξιωματικό από το στρατό 
που το 1974 του έδωσα μια κάρτα 
κάπου στnν Ομόνοια που συναντn­
θriκαμε τυχαία, και το 1979 όταν 
έγινε υποχρεωτικri n ασφάλισn του 
αυτοκινriτου riρθε και με βρriκε να 

τον ασφαλίσω. Πέντε χρόνια δεν 
χρειάσθnκε τίποτε, τον έκτο όμως 
χρειάσθnκε. Μοιράστε συνέχεια 
κάρτες σας. Οι άνθρωποι γύρω μας 
δεν περίμεναν εμάς να γίνουμε 
ασφαλιστές και να τρέξουν αμέσως 
νο ασφαλισθούν. Οι ανάγκες έρ­
χονται σε ανύποπτο χρόνο, σε δια­
φορετικό χρόνο και τότε που ίσως 
εμείς δεν υπολογίσαμε. Φίλοι Ma­
nagers, ελέγξτε πόσες κάρτες 
αγοράzουν και χρησιμοποιούν οι 
ασφαλιστές σας. Είναι ένα δείγμα 
τnς κινnτικότnτάς · τους ... Είναι ένα 
δείγμα του πόσο διευρύνουν τις 
γνωριμίες και σχέσεις τους. Φίλοι 
ασφαλιστές, αφriστε τις κάρτες 
σας παντού όπου περνάτε. Αφriστε 
σαν τον Ζορό που έγραφε το Ζ 
όπου περνούσε. 

Αφriστε κάρτες στον κουρέα 
σας, στον δικηγόρο σας, στο συ­
νεργείο σας, στον βενzινά, στον 
μπακάλη, στον μανάβn, στον κρεο­
πώλη, στον γιατρό, στον μεσίτn, 
στο φροντιστriριο του παιδιού, στο 
καφενείο, στον εργολάβο, παντού. 
Καρφιτσώστε κάρτες σας σε πί­
νακες ανακοινώσεων, · κολλriστε 
κάρτες στους τοίχους αυτών που 
έχουν κι άλλες κάρτες διαφόρων, 
στο φούpνο, στο σούπερ μάρκετ, 

στο περίπτερο, στο βιβλιοπωλείο 
παντού όπου συχνάzει κόσμος, 
παντού όπου βλέπουν μάτια, παντού 
όπου χαzεύουν περίεργοι από τε­
μπελιά ri αμηχανία ri ενδιαφέρον. 
Δώστε τnν ευκαιρία σε φίλους και 
γνωστούς να μιλriσουν για σας, 
πως γνωρίzουν έναν ασφαλιστri, 
πως είναι καλό παιδί και επαγγελ­
ματίας. Βρείτε αφορμές να δίνετε 
κάρτες γιά · πολλούς λόγους και όχι 
μόνο ασφαλιστικούς. Βεβαιωθείτε 
κάθε φορά που βγαίνετε απ' το 
γραφείο πως έχετε κάρτες στο 
τσεπάκι, στο πορτοφόλι και στnν 
τσάντα σας. Δώστε, δώστε, δώστε, 
δώστε συνέχεια κάρτες σας μέχρι 
να γίνει μια μnχανικri κίνnσn ... 

Δώστε κάρτες σας χωρίς ιε­
ραρχία, χωρίς διάκρισn σε ανώ­

τερους, κατώτερους, αγνώστους, 
ηλικιωμένους, νέους, πλούσιους, 
φτωχούς, ασφαλίσιμους και μn. 
Δεν ξέρεις από πού, πότε και γιατί 
θα έρθει ο πελάτης. Πάρτε το και 
πρακτικά, σriμερα 1994 πέστε πως 
θα ξοδέψετε περίπου 20.000 δρχ. 
για 10.000 κάρτες. Πιστεύετε πως 
μέσα σε 10.000 άτομα δεν θα γίνει 
μια ασφάλιση; Εσείς ξέρετε τι προ­
μriθειες δίνει μια ασφάλιση και με 
πόσο ασφάλιστρο κερδίzετε 

LEBEN ασφάλειες zωής 
INTERNATIONAL 

20.000 δρχ. Άλλωστε κάθε επάγ­
γελμα έχει και κάποιο κόστος, δεν 
μπορεί να εισnράπεις μόνο. Δίνεις 
πρώτα για να πάρεις. 

Κλείνοντας να κάνω και μια πρό­
τασn. Ζnτriστε_ από τους Managers 
σας να κάνετε στnν επόμενn συ­
νάντnσri σας σαν ομάδα μια σuzri­
τnσn γύρω από αυτό το θέμα. θα 
κερδίσετε σημαντικές ιδέες και 
εμπειρίες για την χρriσn της κάρτας. 

Εύχομαι καλri επιτυχία στnν 
καριέρα σας... και κρατriστε τnν 
κάρτα μου ίσως σας χρειασθεί. 

Ευάγγελος Γ. Σπύρου 

ΕΡΓ ΑΣΙΑ 
Καριέρα εργασίας. Το πιο μεγάλο 
διάστnμα καριέρας ήταν 98 χρόνια 
που έκανε ο κ. Ιzούμι, ο οποίος 
άρχιzε να εργάzεται σαν οδnγός 
υποzυγίων σ' ένα μύλο zάχαρπς στο 
Ίσεν, Τοκουνοσίμα, Ιαπωνία, το 
1872. Πήρε σύνταξn σαν ιδιοκτήτnς 
φυτείας zαχαροκάλαμου το 1970 σε 
nλικία 105 ετών . 

ΜΑΖΙ ΜΑΣ ΓΙΝΕΤΑΙ 
ΠΙΟ ΣΙΓΟΥΡΟ 
'FO ΜΕΛΛΟΝ 

1. Αθήνα - Άνω Γλuφόδα: 
Μυστρά 130 - 165 61 
Τηλ. : 9645011-18 / Fax: 9645019 
α) Αγ. Παρασκευή - Ηρ. Πολυτεχνείου 6 - 153 42 

Τηλ. : 6009849-50 
6) Πειραιός - Πραξιτέλους 131 - 185 32 

Τηλ. : 4221693-4 
2. Αίγιο - Ρωμανιώλη 2 - 251 00 

Τηλ. : 0691-20582 
3. Βέροια - Βικέλα 17 - 591 00 

Τηλ.: 0331-72375 

4. Ηρόκλειο - Έβανς 77 - 712 Ο 1 
Τηλ. : 081-34214 7 

5. Θεσ/νiκη - Παπανδρέου 20 & Πιπακού γωνία 
Τηλ. : 031-864854 

6. Καρδίτσα - Καραϊσκάκη 29 - 431 00 
Τηλ.: 0441 -24888 

7. Καρπενήσι - Απόλλωνος 2 - 361 00 
Τηλ. : 0237:24004 

8. Κατερίνη - Ολύμπου 5 - 601 00 
9. Λόρισα - Ηρώων Πολυτεχνείου 72 - 412 22 

Τηλ. : 041-553427 
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1 Ο. Λειβαδιό - Φίλωνος & Σοφοκλέους 19 - 321 00 
Τηλ. : 0261-20562 

11. Νόοuαα - Πλατεία Καρατάσου 8 - 592 00 
Τηλ. : 0332-26522 

12. Σόμος - Βαθύ Σάμου - 831 00 
Τηλ.: 0273-25025 

13. Σέρρες - Μεραρχίας 41 - 621 21 
Τηλ. : 0321-56006 

14. Χανιό - Πλατεία 1866 αρ. 2 - 73100 
Τηλ. : 0821-96065 
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Οι πρωταγωνιστές 
ιπάνουν το μήνυμα ενός Πωλητή 

στο Παρίσι yια ασφαλιστές 
Το καλοκαίρι του '93 περπατούσα στους δρόμους του Πα­

ρισιού και παρά λίγο να αποκοπώ απ' τnv παρέα τnς οικο­
γένειάς μου όπως nμασταν όλοι μαzί, όταν αφαιρέθnκα μπροστά 
σ' ένα μεγάλο πολυκατάστnμα κοιτάzοντας έναν nωλnτn κά­
ποιων οικιακών συσκευών. 

Δεν γνωρίzω αν nταν του nολυκαταστnματος επειδn συ­
νnθίzεται κι αυτό, το έχω δει έξω από το ΜΙΝΙΟΝ στnν Ελλάδα. _ 
Ήτανε ένας καλός πωλnτnς ·που είχε μπροστά του σ' ένα πάγκο 
τις οικιακές συσκευές και ακριβώς στο ύψος του κεφαλιού του, 
δίπλα του δεξιά κι αριστερά nταν στnμένες συσκευές VIDEO 
που έδειχναν τnν χρnσn και λειτουργία συνεχώς. 

Κόσμος πολύς πnγαινοερχόταν μπροστά του n έβγαιναν απ' 
το πολυκατάστnμα. 

Στάθnκα κι εγώ όπως κι αρκετοί άλλοι και κοιτάzαμε μια το 
VIDEO μια αυτόν από τις συσκευές του. Εκεί γινότανε μια 
διαρκnς ενnμέρωσn και πώλnσn. 

Το μυαλό μου πnγε πάλι μηχανικά στους ασφαλιστές και σε 
μας τους πωλητές αυτό είναι μια συνnθεια, μια κίνnσn που μπnκε 

σtn zωn μας και πάει μόνn τnς όπως το πόδι στο φρένο όταν 
οδηγούμε ... Σκέφθηκα λοιπόν πως κάτι τέτοιο θα μπορούσε να 
το κάνει μια εταιρία n ένας ασφαλιστnς. 

Μια εταιρία σ' ένα χώρο υποδοχnς τnς θα μπορούσε μ' ένα 
video να δείχνει τα προϊόντα και τnν δύναμn τnς. Το ίδιο θα 
μπορούσε να κάνει στnν είσοδο του κτιρίου έξω n σ' ένα δρόμο 
πολυσύχναστο, ένα μεγάλο κατάστπμα κ.λπ. Το ίδιο ένα υπο­
κατάστημα σε μια επαρχιακn πόλn κι ακόμα ένας ασφαλιστnς 
σε μια μεγάλη τράπεzα n οργανισμό που είναι πέρασμα χιλιάδων 
ανθρώπων που ίσως να έπαιρναν μπνύματα. 

Αλλά και σε επίπεδο ασφαλιστn μπορεί να γίνει για κάποιες 
ώρες σε μια έκθεση, ένα δρόμο, ένα πανηγύρι, ένα γnπεδο κ.λπ. 

Τολμnστε! Η τύχn είναι με τους τολμηρούς. 

Ευαγ. Σπύρου 

Ο νεότερος ρέκορντμαν. Είναι n 
Αμερικανίδα Καρολάιν Έντερλι 
(γενν. 23-10-1906) που σε nλικία 12 
ετών ,και 298 ημερών, έκανε παγκό­
σμιο ρεκόρ (στnν κολύμβnσn) στις 

880 γιάρδες ελεύθερο στnν Ινδια­
νάπολn των ΗΠΑ, στις 17 Αυγ. του 
1919. 
Ο γηραιότερος ρέκορντμαν. Είvαι 
ο Γκέρχαρντ Βάιντερ δυτικογερ­
μανός (γενν. 15-3-1933) που σε 
ηλικία 41 χρ. και 71 ημερών έκανε 
ρεκόρ στα 20 χλμ. βάδnν. Αυτό σε 
επίσημα πλαίσια ομοσπονδιακών 
αθλημάτων. 

ΘΕΡΜΟΠΥΛΕΣ 
:Ψή σ· έκ_είνους όπου στήν ζωή των 
ωρι~α~ και ~υλάγουν Θερμοπύλες. 
n,οτε απ? _το ΧΡ~ος μή κινούντες· 
~ικα,ιοι _κ ι~ιοι σ όλες των τές πράξεις, 
~λλα με λυπη κιόλας κ· εύσπλαχνία· 
γενναίοι όσάκις εr ναι πλούσιοι, κι όταν 
εf ναι πτωχοί, πάλ' είς μικρόν γενναίοι 
π~λι σuντρέχοντες όσο μπορούνε· ' 
πα~τοτε τήν άλήθεια όμιλούντες, 
πλην χωρίς μίσος γιά τούς ψευδομένους. 

~αί περισσότερη τιμή τούς πρέπει 
ο~αν .π~οβλ_έπουν (καί πολλοί προβλέπουν) 
~ως. 0 _Εφιαλτης θά φανεί στό τέλος, 
κ οι Μηδοι έπί τέλους θά διαβούνε. 
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Η Α.Ε. Ασφαλειών 
11ΟΛΥΜΠΙΑΚΟΣ ΚΟΣΜΟΣ11 

ΖΗΤΑ: 
ΕΤΟΙΜΟΥΣ Ασφαλιστικούς Συμβού­

λους και ΟΜΑΔΑΡΧΕΣ 1 
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ΡΑΝΤΕΒΟΥ ΔΙΚΑΜΑΣ 
(ΑΠΟ ΤΟ ΕΙΔΙΚΟ ΤΜΗΜΑ ΤΗΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ ΜΑΣ) 

Συvεpyασθεfτε μαzf μας; 11 

Η Α.Ε. Ασφαλειών 
11ΟΛΥΜΠΙΑΚΟΣ ΚΟΣΜΟΣ11 

ΠΡΟΣΦΕΡΕΙ: 
ΠΑΓΙΕΣ ΑΜΟΙΒΕΣ - ΥΨΗΛΕΣ ΠΡΟΜΗΘΕΙΕΣ - BONUS - ΕΠΙΔΟΜΑΤΑ 
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Σωτήρας 7 και Κολοκοτρώνη, κέντρο ΠΕΙΡΑΙΑ 
4223 231 - 4126 224 - 4171 542 FAX: 4123 957 
ΚΛΕΙΣΤΕ ΡΑΝΤΕΒΟΥ ΜΕ ΤΗΝ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ 

ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
ΓΙΑ ΤΟ ΣΥΜΨΕΡΟΝ και ΤΩΝ ΔΥΟ ΠΛΕΥΡΩΝ 

Ο Πρωταγωνιστή 
1 

σuνεχω αυτοβελ τιώνεται! 
Μεταξύ όλων των επαγγελμάτων του κόσμου, αυτό που προσφέρει τις μεγαλύτερες δυνατότnτες για αυτο~ελτίωσn είναι του 

ασφαλιστή. λλλά σίγουρα κανένας δεν θα σας πάρει από το χέρι για να σας οδnγnσει στις λεωφόρους τnς μάθnσnς. Το τι θα 
κάνετε, τι θα πετύχετε και πόσο μακριά θα φτάσετε εξαρτάται αποκλειστικά από εσάς τους ίδιους. 

Στnν καθnμερινή του δουλειά, ο ασφαλιστής έρχεται σε επαφn με πολλούς ενεργnτικούς ανθρώπους κάθε επαγγέλματος. Είναι 
σχεδόν αδύνατον, ο ασφαλιστής που ενδιαφέρεται για τους ανθρώπους, να μnν απορροφnσει κάτι από τnν γνώσn όλων αυτών. Σε 
σuznτnσn με ένα διαφημιστή, μέρος τnς κουβέντας θα περιστραφεί γύρω από τnν διαφnμιστική αγορά. Όταν συznτάει το ασφαλιστικό 
πρόγραμμα ενός δικnγόρου, ο ασφαλιστnς θα σnμειώσει κάποια στοιχεία από τnν νομική επιστnμn. Οι άνθρωποι θέλουν να μιλούν 
για τις δουλειές τους, και ένας καλός ασφαλιστnς ακούει και θυμάται. 

Εκτός από αυτά τα ανθρώπινα ενδιαφέροντα, υπάρχουν πάντα ευκαιρίες για συνεχn εκπαίδευσn. Είναι απλό. Το μόνο που χρειάzεστε 
είναι να οργανωθείτε. Υπάρχει ένα παλιό ρnτό που λέει ότι όταν σταματnσετε να καλυτερεύετε, σταματnσατε να είστε καλοί. Αυτό 
είναι ιδιαίτερα σωστό στις πωλήσεις ασφαλίσεων zωής, γιατί από τnν στιγμn που θα φτάσετε σε ένα σnμείο και μείνετε εκεί, οι αυριανοί 
πρωτοπόροι θα σας προσπεράσουν. Αναμφίβολα θα το έχετε δει να συμβαίνει σε ανθρώπους που γνωρίzέτε. Κάνουν μια εντυπωσιακn 
παραγωγn τα πρώτα χρόνια της καρριέρας τους και κατόπιν επαναπαύονται στις δάφνες τους. Δεν φροντίzουν να μάθουν τίποτα 
καινούργιο και τελικά τους ξεπερνάει ο χρόνος. 

Αυτά τα δυσάρεστα παραδείγματα δεν χρειάzεται να σας ανnσυχούν, παρά να είναι μια συνεχής υπενθύμισn σε σας για αυτο­
βελτίωσπ. Ένας από τους βασικούς τρόπους να βελτιώσετε τον εαυτό σας είναι να συμμετέχετε σε συνέδρια πωλnσεων. Ακούγονται 
αρκετές καλές ιδέες εκεί, και ίσως κάποιες από αυτές είναι νέες για σας. 

Εκδόσεις 

Για το συνεχές φρεσκάρισμα των γνώσεών σας , σας συνιστούμε το διάβασμα ασφαλιστικών περιοδικών. Τα άρθρα που γράφονται 
γι' αυτά, είναι γραμμένα από αυθεντίες του είδους που θέλουν να περάσουν τις ιδέες τους και σε άλλους. Αυτά τα περιοδικά συνήθως 
αναφέρουν και τις αλλαγές τnς νομοθεσίας, τις οικονομικές εξελίξεις, τα νέα των ασφαλιστικών εταιριών και πολλές άλλες τεχνικές 
πλnροφορίες που χρειάzεται ο ασφαλιστnς. Το περιοδικό "ΝΑΙ" είναι ένα ιδανικό μέσον αυτοβελτίωσnς επειδn απευθύνεται ειδικά 
στον ασφαλιστή και τnν βελτίωσn του όχι μόνο τnν ασφαλιστικn αλλά και τnς προσωπικότnτάς του. 

Ένα τρίτο βήμα στο πρόγραμμα αυτοβελτίωσnς είναι n μελέτn. Αφιερώστε κάποιο χρόνο, σε καθnμερινή βάσn, για τnν μελέτn 
σας. Διαλέξτε τον χρόνο που σας ταιριάzει καλύτερα (πρωί n βράδυ) και φτιάξτε ένα πρόγραμμα μελέτnς, ανάλογα με τις ιδιαίτερες 
ανάγκες ή αδυναμίες σας. 

Σίγουρα μια από τις πλέον χρnσιμες μεθόδους βελτίωσnς των τεχνικών πωλnσεων είναι n χρnσn τnς άσκnσnς. Αν αισθάνεστε 
ότι είστε αδύνατος στn χρnσn του τηλεφώνου, δεν υπάρχει καλύτερη μέθοδος ξεπεράσματος αυτnς τnς αδυναμίας από το να 
οργανώσετε μια σειρά ασκnσεων πάνω στn χρnσn του τηλεφώνου. Αν υπάρχει λοιπόν κάποιο σημείο, στnν τεχνικn πωλήσεων που 
χρησιμοποιείτε, το οποίο χρειάzεται βελτίωση, τότε οργανώστε ένα πρόγραμμα βελτίωσης δια μέσου τnς συνεχούς άσκnσnς. 

Ομιλίες σε ακροατήριο 

Η συμμετοχn σε ομιλίες με ακροατnριο, είναι ίσως μια από τις πλέον χρnσιμες μεθόδους αυτοβελτίωσnς. θα κερδίσετε πολλά 
μιλώντας σε ακροατήριο. Μετά από λίγο καιρό εξάσκnσnς, νευρικοί και γεμάτοι φόβους άνθρωποι μεταβάλλονται σε υπέροχους και 
σίγουρους ομιλητές. θα μάθετε έτσι να μιλάτε καθαρά και με ακρίβεια και θα αποφεύγετε τnν λανθασμένη άρθρωση. Πολλοί από 
τους επιτυχnμένους ασφαλιστές, ισχυρίzονται ότι το σημείο καμπnς στnν καρριέρα τους nταν όταν απέκτησαν τnν δυνατότnτα να 
μιλάνε μπροστά σε ακροατnριο. · 

ΝΑΙ ο Ασφαλιστής του Ασφαλιστή 
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ΟΙ ΠΡΩΤΕΣ ΔΟΞΕΙ 
Ο πρώτος που δοξάστηκε στους 
Ολυμπιακούς αγώνες της αρχαιό­
τητας rϊταν ο Κόροιβος, ένας μά­
γειρας από την Ηλεία i που κέρδισε 
το αγώνισμα του δρόμου του ενός 
σταδίου (192,27 μ.). Ήταν Ιούλιος 
του 776 π.χ. 01 Ολυμπιακοί αγώνες 
απαγορεύονται από τον αυτοκρά­
τορα Θεοδόσιο Α' το 393 μ.Χ. Με 
την τεράστια προσπάθεια του Πιερ 

ντε Φρεντί, βαρώνου του Κουμπερ­

τέν (1863-1937), αρχίzουν πάλι οι 
Ολυμπιακοί αγώνες που γίνονται για 
πρώτη φορά στην Aθriva στις 6 Απρ. 
1896. . , 
Περισσότερες συμμετοχές. Τις 
περισσότερες συμμετοχές αθλητών 
έχουν 01 Ολυμπιακοί αγώνες της 
Σεούλ, στη Νότια Κορέα. Αγωνί­
στηκαν 9.302 ·•~θλnτές (6.892 
άνδρες, 2.410 γυναίκες) που εκ­
προσωπούσαν 160 έθνη. 

·Ετσι παραδίνουν συμβόλαια οι πρωταγωνιστές 
Ηπαράδοσn του συμβολαίου είναι ένα σημαντικό στάδι(); Σας δίνει την ευκαιρία να κάνετε τέσσερεις σημαντικές λειτουργίες. 

1. Να ξαναπουλriσετε τnν ανάγκη 
2. Να κάνετε τον υποψriφιο πελάτη να σκεφτεί για την επόμενπ αγορά. 
3. Να αποκτriσετε συστάσεις. 
4. Να αποκτriσετε γόητρο. 
Όπως και με την πώληση, έτσι και n παράδοση του συμβολαίου απαιτεί μια διαδικασία. 

1. Να ελέγξετε το συμβόλαιο για λάθη. 
2. Να κρατriσετε σημειώσεις στο αρχείο σας. 01 κατάλληλες πληροφορίες πρέπει να σημειωθούν σε τρία μέρη: στα αρχεία 

παραγωγriς σας ·ώστε να μπορείτε να καθοδnγείqετε τις ενέργειές σας, στο αρχείο των υποψηφίων πελατών, ώστε να εξυπηρετείτε 
τον πελάτη σας, και στο αρχείο αναzήτnσriς σας για να χρπσιμοποιriσετε το όνομά του όταν θα ψάχνετε για συστάσεις. Οι πληροφορίες 
που περνάτε στα αρχεία της παραγωγriς θα σας βοnθriσουν να καθορίσετε ποιά αγορά είναι αποτελεσματικri για σας, το ποσοστό 
συνεντεύξεων σας/κλεισίματα, τπν καλύτερη nnyri των υποψηφίων πελατών σας, κ.λπ. Στην κάρτα εξυπnρετriσεώς σας, καταγράψτε 
τις ανάγκες που δεν έχουν ακόμα καλυφθεί για τότε που θα ξαναεπ1κο1νωνriσετε με τους πελάτες σας, οικογενειακά στοιχεία, τα χόμπυ, 
σημαντικές ημερομηνίες, κ.λπ. 

3. Προετοιμάστε το συμβόλαιο και την απόδειξη. Βάλτε το όνομά σας στο συμβόλαια. Γράψτε τον σκοπό που αγοράστηκε n 
ασφάλιση και ταξινομίστε το μαzί με το συμβόλαιο. 

4. Τnλεφωνriστε για ένα ραντεβού. Τnλεφωνriστε το συντομότερο δυνατόν και κανονίστε να έχετε αρκετό χρόνο για την συνάντnσn. 
Βεβαιωθriτε ότι n σύzυγός του θα είναι παρούσα. 

5. Προετοιμαστείτε για την συνάντηση της παραδόσεως. Όταν θα είστε προετοιμασμένος, θα τα πείτε καλύτερα. Αυτό σημαίνει 
ότι θα ξέρετε τι θα πείτε: 
- Να ξέρετε γιατί πράγμα θα μιλήσετε. 
- Να ξέρετε πώς να ξαναπουλriσετε το συμβόλαιο. 
- Να ξέρετε πώς το συμβόλαιο ταιριάzει στον πελάτη σας. Και να ξέρετε πώς θα μιλriσετε για ανάγκες που δεν έχουν καλυφθεί ακόμα. 
- Να είστε έτοιμος να εξnγriσετε το συμβόλαιο: τι θα συμβεί αν ο ασφαλισμένος πεθάνει, τι'Ουμβαίνει αν zει, τι συμβαίνει όταν ο πελάτης 
σας μείνει ανίκανος, τι συμβαίνει όταν ο πελάτης σας δεν πληρώσει τις δόσεις του; 

-Να γνωρίzετε πως θα τον πλησιάσετε για να πάρετε συστάσεις. 
6. Να συγχαρείτε τον πελάτη σας. Δύο είναι οι λόγοι: επειδri αγόρασε την ασφάλιση zωriς κα επειδri μπόρεσε να την αγοράσει. 

. 7. Κάντε την παρουσίασri σας. Εάν είστε προετοιμασμένος δεν θα έχετε πρόβλημα στην παρουσίασri σας. Συσχετίστε τα οφέλη 
με την πραγματικri κατάσταση. Χρnσιμοποιriστε τα ονόματα των δικαιούχων, και αφnγnθείτε παρακινητικές ίστορίες. θυμηθείτε, ότι 
01 αγοραστές ασφαλειών zωriς όπως όλοι οι καταναλωτές θέλουν να είναι πεπεισμένοι ότι έπραξαν σωστά. 

8. Γλυστρriστε στην επόμενη πώληση. Πρέπει να έχετε φτιάξει ένα σχεδιάγραμμα με τις ανάγκες του πελάτη σας είτε αυτές είναι 
καλυμμένες είτε όχι. Έτσι, του υποδεικνύετε τι να κάνει με τις υπόλοιπες ανάγκες του. Δείξτε στον πελάτη σας ένα δείγμα ενός 
ολοκληρωμένου προγράμματος, και εν συντομία περιγράψτε του τί θα του προτείνετε, αφού τον ρωτriσετε ποιά ανάγκη θεωρεί αυτός 
πιο σnμαντικri και επείγουσα. Εάν δεν είναι n κατάλληλη στιγμri για να γίνει τέτοιου είδους πώληση, σημειώστε το στο αρχείο 
εξυπηρέτησης κα να θυμάστε να το κοιτάξετε αργότερα, όταν θα κάνετε την ετriσια συνάντnσn εξυπηρέτησης. 

9. Υπενθυμriστε του ότι πάντα θα είστε πρόθυμος να τον εξυπnρετriσετε. Υποσχεθείτε του ότι θα τον ενημερώνετε για τις αλλαγές 
στην κοινωνικri ασφάλιση, στον φόρο, ri οτιδriποτε είναι σημαντικό για τον πελάτη. Και τονίστε του, ότι μπορεί να· επικοινωνεί μαzί 
σας όποτε έχει μια ερώτηση. · · 

10. Αποκτriστε συστάσεις. Στο δεύτερο στάδιο της παράδοσης του συμβολαίου, πρέπει να καταγράψετε πληροφορίες στο αρχείο 
της avazriτnσnς. Οι πληροφορίες που καταγράφονται είναι: άνθρωποι, επαγγέλματα, εισόδημα, κ.λπ. 

πηγή: LIMRA 
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'Αρση Βαρών 
Αγώνες όπου σήκωναν βάρη, τα 

οποία όμως ήταν πέτρες, υπήρχαν 

ήδη στις αρχαίες Ολυμπιάδες. Το 

πρώτο πρωτάθλημα που τιτλοφορή­

θηκε "παγκόσμιο" διεξήχθη στο 

Καφέ Μόνικο, Πικαντίλι, Λονδίνο 

στις 18 Μαρτίου 1891, μετά στη 

Βιέννη, Αυστρία στις 19-20 Ιουλ. 

1898 και στη συνέχεια αναγνωρί­

στηκε οπό την IWF. Πριν την εποχή 
αυτή, βάρη σήκωναν κυρίως σε 

επαγγελματικές επιδείξεις στις 

οποίες μερικά οπό το βάρη που 

διοσκέδαzον τον κόσμο ήταν ... ελα­
φρότερα. 
Η διεθνής ομοσπονδία άρσης Βο­

ρών συστάθηκε το 1905 και το 

πρώτο επίσημο πρωτάθλημα διορ­

γανώθηκε στο Ταλίν της Εσθονίας 

στις 29-30 Απρ. 1922. Υπάρχουν 
δύο κανονικές άρσεις: το "zετέ" και 

το ''αρασέ". 

Το σύνολο των δύο αυτών προσπα­

θειών καθορίzει και τα αποτελέσμα­

τα των αγώνων. Το "πρες" που ήταν 

επίσης κανονικός τρόπος άρσης 

βαρών καταργήθηκε το 1972. 

Περισσότερα ολυμπιακό μετόλλια. 

Ο Νόρμπερτ Σεμάνσκι (ΗΠΑ, γενν. 

30 Μοίου 1924) κατέχει ένα ρεκόρ 
τεσσάρων Ολυμπιακών μεταλλίων: 
χρυσό - nμιβαρέα βάρη 1952, αση­
μένιο - βαρέα βάρη 1948, χάλκινο 
- βαρέά βάρη 1960 και 1964. 

ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΑΡΣΗ ΒΑΡΩΝ 

Η 26χρονn Ελληνίδα πρωταθλήτρια 

άρσης βαρών Μαρία Χριστοφορί­

δου κατέχει το παγκόσμιο και ευ­

ρωπαϊκό ρεκόρ της κίνησης αρασέ 

στην κατηγορία των 60 κιλών. Η 

διάκριση επιτεύχθηκε κατά τn διάρ­

κεια του Ευρωπαϊκού πρωταθλή­

ματος άρσης βαρών γυναικών που 

έγινε το καλοκαίρι του 1991 στη 

Βάρνα της Βουλγαρίας. 

Η μεγαλύτερη διάκριση της Ελλη­

νικής άρσης βαρών, το 1992 ήταν 
το Χρυσό Μετάλλιο που κατέκτησε 

ο Βορειοηπειρώτης αθλητής μας 

Πύρος Δήμος στην κατηγορία των 

82.5 κιλών, σηκώνοντας 370 κιλά 

στο σύνολο, επίδοση που αποτελεί 

και νέο Ολυμπιακό ρεκόρ, στη φε­

τινή Ολυμπιάδα της Βαρκελώνης. 

Πετοσφaίριση (Βόλεί) 
Το παιχνίδι έγινε γνωστό με m 
όνομα "μιντονέτ" στο 1895 οπό τον 
Ουίλιαμ Μόργκαν στο Γυμνάσιο 
YMCA στο Χόλγιοκ της Μασαχου­
σέτης των ΗΠΑ. Η διεθνής ομο­

σπονδία βόλεϊ ιδρύθηκε στο Παρίσι 
τον Απρ. του 1947. Η βρετονική 
ερασιτεχνική (αγγλική τώρα) ομο­

σπονδία βόλεϊ ιδρύθηκε το Μάιο 
του 1955. 
Περισσότεροι παγκόσμιοι τiτλοι. 
Το πογκόσμιο πρωτάθλημα ανδρών 

άρχισε το 1949 και των γυναικών το 
1952. Η πρώην Σοβιετική Ένωση 
έχει κατακτήσει έξι τίλους στους 

άνδρες (1949, 1952, 1960, 1962, 
1978 και 1982) και πέντε στις γυ­

ναίκες '(1952, 1956, 1960, 1970 και 
1990). 
Περισσότεροι Ολυμπιακοi τίτλοι. 
Το άθλημα μπήκε στους Ολυμπια­
κούς αγώνες τόσο για τους άνδρες 

όσο και για τις γυναίκες το 1964. Η 
πρώην Σοβιετική 'ενωσn έχει το ρε­

κόρ των τριών Ολυμπιακών τίτλων 

στους άνδρες (1964, 1968, 1972, 
1980) και των τεσσάρων στις γυ­

ναίκες (1968, 1972, 1980 και 1988). . 
Η μοναδική βόλεί-μπολίστρια που 

κέρδισε τέσσερα μετάλλια είναι n 
Ίνα Ρίσκαλ (πρώην Σοβ. Ένωση, 

γενν. 15 Ιουν. 1944) που έχει το 

ασημένιο μετάλλιο το 1964 και 1976 
και το χρυσό στο 1968 και 1972. Το 
ρεκόρ στους άνδρες έχει ο Γιούρι 
Πογιάρκοφ (πρώην Σοβ. Ένωση, 

γενν. 10 Φεθρ. 1937) που κέρδισε 
το χρυσό το 1964 και 1968 και το 
χάλκινο το 1972. Το ρεκόρ μοιρό­
zετοι με τον Κατσουτόσι Νεκόντα 

(Ιαπωνία, γενν. 1 Φεβρ. 1944) ο 

οποίος κατέκτησε το χρυσό το 

1972, το ασημένιο το 1968 και το 
χάλκινο του 1964. 

ΠΟΔΟΙΦΑΙΡΟ 
. Ρέκορντμαν ~μμετοχ~ν: Ο Μίμης Δομά~~ς είναι ο παίκτης με τις περισ­

σ_οτερες συμμετοχες σε αγ~νες της Α ' Εθνι~ης κατηγορίας (538). Ο σχετικός 
πινακος των ποδοσφαιριστων με τις περισσοτερες συμμετοχές είναι : 

1. Μίμης Δομάzος 
2. Γ. Κούδας 
3. θ. Μαύρος 
4. Μ . Παπαιωάννου 

Στ. Χάιτος 
6. Ντ. Κούnς 

7. Τ. Λουκονίδnς 
8. Τ. Νικολούδης 

9. Αγγ . Κρεμμύδας 

10. Γ. Δέδες 
11 . r: Γούναρης 
12. Μ. Κρnτικόπουλος 
13. Γρ . Παπαβασιλείου 

14. Β . Κουσουλάκnς 
15. Κ. Ιωσnφίδnς 

16. θ . Πάλλος 
17. Τ. Οικονομόπουλος 

Λ. Μίχος 

19. Χρ. Αρβανίτης 
20. Β. Σιώκος 

538 
504 
501 
480 
480 
473 
462 
452 
449 
430 
426 
422 
410 
408 
397 
394 
378 
378 
374 
368 
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ο ταν πέρυσι το καλοκαίρι ξεκί­
νnσε n κινnτri τnλεφωνία στnν 

Ελλάδα , συντελέστnκαν δύο σn­
μαντικές καινοτομίες. Η μία riταν ότι 
για πρώτn φορά n Ελλάδα ξεκι­
νούσε μία νέα σnμαντικri τεχνολο­
γικri εξέλιξn (στον ευαίσθnτο και 
στρατnγικό για κάθε οικονομία 
χώρο των τnλεπικοινωνιών) , σχε­

δόν ταυτόχρονα με τις πιο ανα­
πτυγμένες χώρες τnς Ευρώπnς . 

Η άλλn καινοτομία riταν ότι για 
πρώτn φορά στnν Ευρώnn θα δο­
κιμαzόταν ένα νέο κανάλι διανομriς 
για τις πωλriσεις τnς κινnτriς τnλε­
φωνίας . Το κανάλι αυτό δεν riταν 
άλλο από τους ασφαλιστές μιας 
μεγάλnς Ασφαλιστικriς Εταιρίας. 
Ως τότε υπήρχε μόνο στις Ηνωμέ­
νες Πολιτείες ανάλογn μικρri εμπει­
ρία στο χώρο των πωλriσεων τnς 
κινnτriς τnλεφωνίας και γι ' αυτό το 
λόγο υπriρχαν εύλογες ανnσυχίες 
σχετικά με το εάν θα πετύχαινε 
auτri n έμπνευσn ri θα αποτύγχανε. 

Μερικά από τα αρχικά ερωτri­

ματα riταν τα εξriς: 
- θα μπορούσαν ri θα riθελαν οι 

ασφαλιστές που είναι άριστοι πω­
λnτές χρnματοοικονομικών και 
ασφαλιστικών υπnρεσιών, να πω­
λriσουν κάτι τελείως διαφορετικό 
όπως είναι n σύνδεσn σε δίκτυο 
κινnτriς τnλεφωνίας; 

- θα riταν αποδεκτοί οι ασφαλι­
στές και σαν πωλnτές κινnτriς τn­
λεφωνίας από τους υποψriφιους 
πελάτες ri θα προτιμούσαν αυτοί να 
αγοράzουν από καταστriματα nλε­
κτρικών ειδών; 

- θα μπορούσαν να εκπαιδευ­
θούν γρriγορα και ικανοποιnτικά οι 
ασφαλιστές , ώστε να μn παρουσιά­
zεται ελλειπriς γνώσn για το προϊόν 
κατά τnν πώλnσn ; 

- Μriπως θα έχανε ο ασφαλιστriς 
πολύ χρόνο σε κάθε ραντεβού 
(καθ ' όσον n κινnτri τnλεφωνία riταν 
ως τότε κάτι εντελώς άγνωστο 
στnν Ελλάδα) μέχρι να εξnγriσει τα 
βασικά του συστriματος κινnτriς 
τηλεφωνίας σε κάθε ενδιαφερόμε­
νο , με το ανάλογο εναλλακτικό 
κόστος ως προς τnν ασφαλιστικri 
του εργασία; 

- Μriπως ο ασφαλιστriς μετα­
τρέπεται σε ένα πωλnτri πολλών 
ετερόκλnτων προϊόντων και υπnρε­

σιών με αρνnτικri επίπτωσn στnν 
εικόνα του ως ειδικού ασφαλιστι­
κού και χρnματοοικονομικού συμ­
βούλου; 

- Ποιά θα riταν n ανταπόκρισn 
των ασφαλιστών σε auτri τn νέα 
δυνατότnτα ; Αρνnτικri ri θετικri ; θα 
τnν έβλεπαν ανταγωνιστικά ri συ­
μπλnρωματικά στn δουλειά τους ; 

- Τί επίπτωσn θα είχαν στnν 
παραγωγικότnτα του ασφαλιστού 
οι πωλriσεις κινnτriς τnλεφωνίας; 

- Ποιός θα έπρεπε να είναι ο 
τρόπος αμοιβriς των ασφαλιστών 
και πώς δεν θα παρουσιάzονταν 
νομικές δυσκολίες. 

- Πώς θα το "έπαιρναν" οι πα­
λαιοί καταξιωμένοι Διευθυντές Υπο­
καταστnμάτων αυτό το νέο δεδο­
μένο ; Σαν απειλri ri σαν ευκαιρία ; 

Αυτό το Καλοκαίρι λοιπόν του 
'93 οι μriνες κύλnσαν με πολλri 
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δουλειά , έντασn αλλά και με πολλri 
όρεξn τουλάχιστον από ένα μεγάλο 
μέρος των ασφαλιστών. Στο διά­
στnμα αυτό όλοι οι συνεργάτες 
αντιμετώπισαν πολλά και έμαθαν 
πολλά . Μία πραγματικά μεγάλn δυ­
σκολία που αντιμετωπίσθnκε στnν 
apxri, riταν n μεγάλn εισροri αιτri­
σεων σε καθnμερινri βάσn λόγω 
του πολύ μεγάλου αριθμού των 
ασφαλιστών. 

Η εισροri auτri είχε σαν φυσικri 

συνέπεια να παρουσιαστούν τους 
πρώτους μriνες καθυστερriσεις και 
στnν σύνδεσn των συνδρομnτών 
στο δίκτυο και στnν παράδοσn των 
συσκευών σ' αυτούς, κάτι που 
οδriγnσε στnν εκούσια μείωσn τnς 

προσπάθειας για ένα διάστnμα. 
Ένα άλλο πρόβλnμα riταν τα 

παράπονα ασφαλιστών και Διευθυ­
ντών Υποκαταστnμάτων από περιο­
χές που δεν είχαν κάλυψn κινnτriς 

τnλεφωνίας , τουλάχιστον τον 

πρώτο καιρό. 
Αυτά και άλλα παρουσιάσθnκαν, 

αυτό όμως που συνriθως "μετράει" 
είναι το αποτέλεσμα . Γι ' αυτό ένας 
σύντομος απολογισμός θα μπορού­
σε να περιλαμβάνει τα ακόλουθα 
συμπεράσματα: 

- Πρώτο συμπέρασμα είναι ότι 
αυτό το "πάντρεμα" παρά τα πρώτα 
προβλriματα, αποδείχθnκε χρriσιμο 
και για τnν κινnτri τnλεφωνία αλλά 
και για τον ασφαλιστri. Σε μικρό 
χρονικό διάστnμα μπόρεσε ένα με­
γάλο δίκτυο πωλriσεων ασφαλιστι­
κών υπnρεσιών, να αφομοιώσει και 
να εντάξει τnν κινnτri τnλεφωνία 

στnν γκάμα των υπnρεσιών που 
προσφέρει . 

- Η πώλπσn κινnτriς τnλεφωνίας 
δεν φόβισε τους περισσότερους 
ασφαλιστές που έδειξαν τις ικα ­
νότnτές τους και σ' αυτό το προϊόν. 
Κάποιοι δε συνεργάτες , έδειξαν 
ιδιαίτερn αποτελεσματικότnτα στις 
πωλriσεις αυτές, χωρίς φυσικά να 
ξεχάσουν τnν ασφαλιστικri τους 
ιδιότnτα και δραστnριότnτα . 

- Οι πελάτες (ιδίως οι πολυά­
σχολοι) "είδαν με καλό μάτι " τnν 
εξυπnρέτnσn στο σπίτι τους ri στnν 
εργασία τους, που μπορούν να 
προσφέρουν οι ασφαλιστές . 

- Οι ασφαλιστές που εργάσθn­
καν με όρεξn στnν κινnτri τnλε­
φωνία , έχουν αποκτriσει τόσες 
γνώσεις στο αντικείμενο που δεν 
έχουν τίποτα να znλέψουν από τους 
ειδικούς τεχνικούς. 

- Η ασφαλιστικri δραστnριότnτα 
σε μερικές περιπτώσεις μειώθnκε 
ελαφρά αλλά το όφελος μακρο­
πρόθεσμα είναι μεγάλο από τnν 
διεύρυνσn του πέλατολογίου και 
του κύκλου επαφών του ασφαλι­
στού . 

- Οι πωλriσεις των ασφαλιστών 
riταν ανάλογες με το εκάστοτε 
πλαίσιο κινriτρων. 

- Το κινnτό τnλέφωνο αποδεί~ 
χθnκε ένα σnμαντικό εργαλείο για 
τον ίδιον τον ασφαλιστri στnν 
άσκnσn τnς εργασίας τους. 

Τέλος θα πρέπει να υπενθυμί­
σουμε ότι σε όλες τις χώρες τnς 
Ευρωπnς, οι πωλriσεις τnς κινnτriς 
τnλεφωνίας παρουσιάzουν κάθε 
χρόνο υπερδιπλασιασμό . 

Αυτό σnμαίνει ότι τουλάχιστον 
για 3-4 χρόνια οι πωλriσεις κινnτriς 
τnλεφωνίας θα είναι στnν πρώτn 
γραμμri, μέχρι να καλυφθεί n βα­
σικri zriτnσn!! 

Οι πρωταγωνιστές ~έρουν πότε να τηλεφωνούν! 
Q ι επι~ειρnμο~ες και οι ελ.εύθεροι επονyελμοτίες είν~ι σημαντικοί ~γοροστ~ς οσφ?λισπς υγείας , ειδικά γιο εισόδημα ικονότnτος, 

και .ολοι χρειοzοντοι οσ~ολισn ουτοκιν~των και οσψολισn ι~ιοκτnσιος. Ε~ομενως, εινοι λογικό να υποθέσουμε ότι αυτοί οι άνθρωποι 
προσφεροντ~ι γιο σ~νεντευξεις στο yροφειο τους κ.ατο τnν διορκειο τnς ~μερ~ς . θα ξαφνιαστείτε όταν ανακαλύψετε ότι και n μέθοδος 
τnς εν ψυχρω ονοznτnσnς σε ουτους τους υποψnφιους πελοτες θα φερει ομεσες πωλήσεις. 

Αρτεργάτες 
Αρχιμάγειροι 
Αρχιτέκτονες 
Διαιτολόγοι 
Διαφημιστές 
Διευθυντές προμηθειών 
Δικηγόροι 
Εμπορικοί αντιπρόσωποι 
Εργάτες γκοράz 
Ιατροί (ελέγξτε γιο ρεπό) 
Κοθnγnτές 
Κληρικοί 

Κομμωτriριο 
Κτίστες 
Λιονέμποροι κεντρικών-προοστείων 
Managers 
Μεσίτες 
Μεταφορείς 
Νοικοκυρές 
Ξυλουργοί 
Οδοντογιατροί (ελέγξτε γιο ρεπό) 
Οικοδόμοι 
Παντοπώλες 
Προσωπάρχες 

Προσωπικό εμποροϋπαλλήλων 
Προσωπικό θεραπευτηρίων 
Τροπεzίτες 
Υπάλληλοι Σουπερμάρκετς 
Φαρμακοποιοί 
Φωτογράφοι 
Χειρούργοι 
Χημικοί 

Χονδρέμποροι 

οργά το απόγευμα 
1 :00-3:00 μ.μ . 
οργά το απόγευμα 
1 :00-3:00 μ.μ. 
μετά τις 3:00 μ.μ. 
μεσημέρι, μεσοβδόμαδα 

πριν τις 10:00 π.μ ., μετά τις 4:00 μ.μ. 
μετά τις 2:30 μ.μ. 
νωρίς το απόγευμα - αρχή τnς εβδομάδος 
11 :00 π.μ.-1:30 μ.μ . {ή τις βροχερές μέρες) 

μετά τις 3:00 μ.μ. 
μεσοβδόμαδα 
Τρίτες ή Τετάρτες 

οργά το απόγευμα-στην δουλειά, ή 7:30 μ.μ . 
μισή ώρα πριν ανοίξουν 
μεταξύ 10:30-3:00 μ.μ. 
πριν ανοίξουν το χρnμοτιστήριο 

4 μέχ~ι 8 του μήνα ή 17 μέχρι 22 του μήνα, αποφύγετε τις Δευτέρες 
μετοξυ 10:00 π.μ. - 2:00 μ.μ . 
μετά τις 8:00 μ.μ. 
πριν τις 10:00 π.μ. 
το μεσημέρι στο διάλλειμο, ή οργά το απόγευμα 
1 :00-3:00 μ.μ. 
νωρίς το μεσημέρι 

8:30-9:30 π.μ. 
1 :00-3:00 μ.μ. 
πριν τις 10:00 π .μ. 
Τρίτη ή Τετάρτη 

1 :00-3:00 μ .μ. 
μεσημέρι 

μέσο οποyεύμοτος 
οργά το απόγευμα 
πριν τις 10:00 π.μ. ή το Σάββατο το πρωί 
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Ε
ίναι δύσκολn n δουλειά του 
Ασφαλιστri. Δεν είναι μόνο n 
δυσκολία του να πείσει κά­

ποιον ότι κάτι μπορεί να πάει στραβά 
με τnν zωri του ανά πάσα στιγμri, με 
τnν υγεία του, με το αυτοκίνnτό του, 
με το σπίτι του, με τnν οικογένειά 
του, επομένως μια ασφάλεια είναι 
αυτό που χρειάzεται ώστε μια ανα­
ποδιά να μnν καταλriξει σε κρίσn, 
είναι και n γενικri εξωτερικri εικόνα 
και φriμn των Ασφαλιστικών εται­
ριών n οποία δεν βοnθάει και πολύ: 
υπερβολικά πολύπλοκές ασφάλειες 
προς πώλnσn, καθυστερriσεις στnν 
αποπλnρωμri των συμφωνnθέντων, 
τα "μικρά γράμματα" που, αν και τα 
πιο σnμαντικά μιας συμφωνίας, είναι 
ακατανόnτα (επίτnδες) κ.λπ, κ.λπ. 

Και n εσωτερικri εικόνα ίσως να 
μnν είναι και πολύ καλύτερn: παρά­
λογες πιέσεις εκ των άνω, έλλειψn 
επαρκούς εκπαίδευσnς, επικοινω­
νίας και αναγνώρισnς, απουσία 
αξιοπιστίας και σταθερότnrας εκ 
μέρους τnς Διοίκnσnς, απουσία 
γενικά ενός "Συστriματος" που να 
παρακινεί για Ποιότnτα και Παρα­
γωγικότnτο. 

Πώς λοιπόν n Διοίκnσn περιμένει 
θαύματα από τους ασφαλιστές -
πωλπτές τnς, τους "εσωτερικούς 
τnς πελάτες"; 

Μια αδιαφορία τnς Διοίκnσnς 
προς τον "εσωτερικό" πελάτn, με­
ταδίδεται αργά ri γρriγορα προς 
τον "εξωτερικό" (τον αγοραστri 
τnς ασφάλειας). Είναι αναπόφευ­
κτο. Αντιθέτως, n δnμιουργία ενός 
περιβάλλοντος με κίνnτρα είναι μια 
επένδυσn (n φθnνότερn) που συγ­
χρόνως θα ωφελriσει, όχι μόνο τον 
εξωτερικό πελάτn, αλλά και ολό­
κλnρn τnν εταιρία. Και αυτό γιατί, 
κανείς δεν είναι εναντίον τnς Ποι­
ότnτας. Δεδομένου ενός σωστού 
περιβάλλοντος, όλοι θέλουν να 
εκπλnρώσουν αυτό που αναμένεται 
από αυτούς, να συνεισφέρουν στnν 
επιτυχία τnς εταιρίας τους, να 1κα­
νοποιriσουν τον πελάτn τους με μια 
υπnρεσία γιο τnν οποία και οι ίδιοι 
θα είναι υπερriφανοι. 

Αλλά πως δnμιουργείται ένα 
"σωστό" περιβάλλον; Κάτι το ακα­
τόρθωτο να γίνει τυχαία, ri από 
μόνο του. Κάτι το αδύνατο αν δεν 
το θέλει n Διοίκnσn. Επιτεύξιμο και 
αν~δυνο, ον το θέλει. 

Έχει να κάνει με τnν δnμιουργία 
μιας εταιρικriς κουλτούρας, όπου n 
αξιοπιστία τnς Διοίκnσnς, n ομοδι­
κri προσπάθεια, n επικοινωνία και n 
αλλnλο-εμπιστοσύνn θα έχουν 
αντικαταστriσει το άγχος, τnν φο­

βία, τον καταστρεπτικό ανταγωνι­
σμό και τα εμπόδια μεταξύ των 
τμnμάτων και ατόμων. Όπου n σμ­
νεχriς εκπαίδευσn και επανεκπαί­
δευσn θα εξαλείψει τnν στασιμό­
τnτα και αβεβαιότnτα. Όπου ο κάθε 
εργοzόμενος θα νοιώθει υπερriφα­
νος για τnν δουλειά του με τnν 
αίσθnσn ότι προσφέρει κάτι χρri-
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σιμο για τnν επιτυχία τnς εταιρίας, 
και ότι auτri n επιτυχία θα τον 
Βοnθriσει να εξελιχθεί και αυτός 
μαzί τnς. 

Όλα αυτά έχουν ανάγκn μιας 
ικανriς Ηγεσίας. Μιας nγεσίας που 
θα τολμriσει να παραδεχθεί τα λάθn 
του παρελθόντος και θα επωμισθεί 
τnν ευθύνn για τnν πλειοψnφία των 
τωρινών προβλnμάτων. Που θα εν­
θαρρύνει τnν πρωτοβουλία και τnν 
επικοινωνία. Που θα κατανοriσει ότι 
δεν υπάρχει απολύτως κανένας 
λόγος να αποκρύπτουμε όλn τnν 
αλriθεια από τον πελάτn (με τα 
"μικρά γράμματα" στο συμβόλαιο). 
Που δεν θα αποβλέπει για Βραχυ­
πρόθεσμα μόνο κέρδn σε έναν 
τέτοιο τομέα όπου οι σχέσεις (με 
ασφαλισμένους) είναι συνεχείς και 
μακροχρόνιες, και όπου n ευόδωσn 
των προσδοκιών (των πελατών) εί­
ναι μακροπρόθεσμες. 

Μια nγεσία που θα συνειδnτο­
ποιriσει ότι ο χώρος των Ασφαλειών 
έχει πρώτιστα να κάνει με τον 
Ανθρώπινο Παράγοντα. Και ως εκ 
τούτου, με απλές έννοιες, καθορι­
στικές μιας κουλτούρας για το 
μάνατzμεντ τnς Ποιότnτος, όπως: 
Ενδιαφέρον, Δέσμευσn, Σταθερό-

τnς, Προσωπικri Επαφri, Καλές 
Αντιδράσεις, και κυρίως, Πάθος για 
Τελειότnτα. "Μάνατzμεντ Ολικriς 
Ποιότnτας". Μια έννοια τόσο πα­
ρομελnμένn, που ον και έχει αγα­
πnθεί από τόσους πολλούς, έχει 
εφαρμοσθεί από τόσους λίγους. 

Αυτοί οι "λίγοι", θα είναι και οι 
τυχεροί. Που θα επιβιώσουν. Σε 
auτriv τnν νέα οικονομικri εποχri 
των διεθνοποιnμένων αγορών, ανri­
λεου ανταγωνισμού και νέων ποι­
οτικών συνειδnτοποιriσεων. Σε μια 
αμείλικτn επικίνδυνn αρένα όπου ο 

νόμος του Δαρβίνου για επιβίωσn 
(τnς προσαρμοστικότερnς εται­
ρίας) ισχύει όπως ακριβώς ισχύει 
και στον zωικό κόσμο. 

Τέτοιοι "λίγοι" υπάρχουν, ευ­
τυχώς, και στn χώρα μας. Εκλεκτοί 
και πρώτοι, ακόμα και σε διεθνri 
επίπεδα. Αλλά αυτό δεν είναι λόγος 
να αρχίσουμε να επαναπαυόμαστε 
στnν χαβούzα ενός ακατάσχετου 
αυτοθαυμασμού που πάντα κατα­
λriγει στnν παθnτικri απραξία και 
στnν ανεκτικότnτα τnς στασιμότn­
τας. Και αυτό γιατί χρειάzεται προ­
σπάθεια, όχι μόνο για περαιτέρω 
βελτίωσn, αλλά και για τnν διατri­
ρnσn των κεκτnμένων. 'Αλλωστε, 
όρια για τnν ποιότnτα δεν υπάρ­
χουν. Τα όρια καθορίzονται από 
τους ίδιους τους ανθρώπους, και 
ιδιαίτερα από τnν Διοίκnσn τnς 
εταιρίας, μέσω των πράξεων, των 
δεσμεύσεων και αποφάσεών τnς. 

Βέβαια, n έκκλnσn για "Δέ­
σμευσn τnς Ανώτερnς Διοίκnσnς", 
είναι ίσως n πιο συνnθισμένn απαί­
τnσn κάθε ατόμου που δεν έχει τnν 
"ατυχία" να είναι ο Γενικός Διευ­
θυντriς ri ο Διευθύνων Σύμβουλος. 
· Ετσι έχει καταντriσει να γίνει n πιο 
εύκολn δικαιολογία για απραξία και 
ανευθυνότnτα. 'Αλλά δεν πρέπει να 

ΑΞΙΕΣ ΠΟΥ 
ΒΡΑΒΕΥΟΝΤΑΙ 

Τέσσερα ελλnνόnουλα, n Ευγενία 
Λιάνδου, n Σοφία Παnουτσri, ο 
Χρriστος Δολιάνnς, n Κατερίνα Κα­
βαλίδου και μια ομάδα παιδιών απ' 
το Τ σοτύλι τnς Κοzάνnς, βραβεύ­
τnκαν στις αρχές Νοεμβρίου 1992, 
στο Παρίσι, απ' τον ''Ευρωπαϊκό 
Οργανισμό για Παιδιά με θέλnσn". 
Τα παιδιά αυτά όχι μόνο κατόρθω­
σαν να ξεπεράσουν μια φυσικri τους 
αναnnρία ri μια μόνιμn αρρώστειά 
τους, αλλά nαράλλnλα, με nροσω­
nικri δράσn βοnθούν τους συναν­
θρώπους τους και τnν κοινωνία 
όπου zουν. 
Συγκεκριμένα, n Ευγενία Λιάνδου, 
14,5 ετών, απ' τους Αγ. Αναργύ­
ρους, που πάσχει από σnαστικri 
τετραnλnγία, και που είναι μαθriτρια 
σε κανονικό σχολείο βραβεύτηκε 
γιατί τα καταφέρνει πολύ καλά, 
χωρίς βοriθεια, χωρίς δικαιολογίες, 
έχει μια τολμnρri αnοφασιστικότnτα, 

είναι έτσι. Όλοι έχουμε ευθύνn για 
ποιότnτα. · Ολοι οφείλουμε να προ­
σθέσουμε ένα ελάχιστον στnν προ­
σπάθεια για τnν επίτευξri τnς. Να 
ελαπώνουμε συνεχώς το άχρnστο 
κόστος, τα λάθn, τις καθυστερri­
σεις - το "Κόστος τnς Χαμnλriς 
Ποιότnτας". Να Βελτιώνουμε συ­
νεχώς, κάθε ενέργειά μας ("Κάϊ­
zεν"). Καμία δικαιολογία δεν μπορεί 
να μας απαλλάξει από αυτriν τnν 
προσωπικri υποχρέωσn. Καμία δι­
καιολογία δεν υπάρχει για διστα­
κτικούς επαναστάτες που προκα­
λούν τnν riπa αναμένοντας τnν 
νίκn - από τους άλλους. 

Η ευθύνn του Ασφαλιστri -
Πωλnτri είναι n πιο κρίσιμn. Γιατί ο 
πωλnτriς είναι n Βιτρίνα ολόκλnρnς 
τnς εταιρίας με τον έξω κόσμο. Η 
πρώτn επαφri με τον μέλλοντα πε­
λάτn, n πιο σnμαντικri. Με τnν συ­
μπεριφορά του θα επnρρεάσει, θα 
προκαλέσει, θα κερδίσει ri θα χάσει 
τον πελάτn, για πάντα. θα τον εν­
θουσιάσει ri απλώς θα τον ικανο­
ποιriσει. Αν απλώς τον 'Ίκανοποιri­
σει" θα τον χάσει. Γιατί κάποιος 
άλλος θα τον ικανοποιriσει περισ­
σότερο. Ο "ενθουσιασμένος" πε­
λάτnς είναι αυτός που θα μείνει 
πιστός, που θα ξανάρθει και θα 

στις εξετάσεις δε, λαμβάνει μέρος 
με ypanτri συμμετοχri και όχι nρο­
φορικri που θα τnς riταν πολύ πιο 
εύκολο. 
Η Σοφία Παnουτσri, 14 ετών, από τn 
Λέσβο, βραβεύτηκε γιατί ξεπέρασε 
σοβαρά nροβλriματα των νεφρών 
τnς, έκανε μεταμόσχευση νεφρού 

το 1991 και, με εnιμονn και θάρρος, 
παρακολουθούσε με επιτυχία το 
σχολείο της. 

Ο Χρriστος Δαλιάνnς, 13 ετών, από 
τnν Εύβοια, βραβεύτηκε γιατί, παρά 
τnν σοβαρri ασθένεια και τους 
πόνους που είχε, συνέχισε τις με­
λέτες του χωρίς να nnγαίνει σχο­
λείο, αυτοδίδακτος, και στις εξε­
τάσεις nripε βαθμό 19 9/10. 
Η Κατερίνα Καβαλίδου, 13 ετών, 
από τn θεσσαλονίκn, βραβεύτηκε 
γιατί, παρά τnν αδυναμία τnς να 
περπατάει, εργάzεται σκληρά και 
καταφέρνει να είναι άριστn μαθri­
τρια. Οι σχέσεις τnς με τους συμ­
μαθnτές τnς διατnρούνται nάντοτι 
σε φιλικότατα επίπεδα. 
Η Ομάδα απ' το Τσοτίλn, που anc 

φέρει και άλλους μαzί του. Σεβα­
σμός, Ευγένεια, Αντίλnψn πραγ­
ματικών αναγκών, Ακρόασn και 
Φροντίδα παραπόνων: έννοιες που 
"ενθουσιάzουν", που πείθουν ότι 
ένα ασφαλιστικό "συμβόλαιο" σn­
μαίνει πραγματικri και μόνιμn λιΊσn 
προβλnμάτων, που δίνουν τnν αί­
σθnσn στον πελάτn ότι · είναι ξε­
χωριστός, σπουδαίος και όχι ένα 
"στιγμιαίο κέρδος" που σύντομα 
θα ξεχαστεί. 
Όλα αυτά ίσως να είναι απλώς 

"φωνri βοώντος εν τn ερriμω", 
κραυγές που ακούγονται σαν ψίθυ­
ροι, ευσεβείς πόθοι, αντιλriψεις ου­
τοπικές και απραγματοποίnτες για 
τον Ελλnνικό χώρο. 

Και όμως οι δυνατότnτες για μια 
Αναγέννnσn δεν έχουν εξαντλnθεί. 
Έχουμε ακόμn τnν ικανότnτα να 
ξεφύγουμε από τnν στασιμότnτα 
τnς οικονομικriς παρακμriς και τnν 
επικίνδυνn αδράνεια, και να πιστέ­
ψουμε στn δυναμικότnτα τnς συ­
νεχούς βελτίωσnς. Για τον εργα­
zόμενο, για τnν εταιρία, για ολό­
κλnρο το έθνος. Για τον πελάτn, για 
τnν πλriρn ικανοποίnσri του. Μέσω 
του Μάνατzμεντ τnς Ολικriς Ποιό­
τnτας. Για τnν Ελλάδα, το μοναδικό 
παράθυρο ανοικτό στο Αύριο. 

τελείται από παιδιά ηλικίας 13-16 
ετών, βραβεύτηκε γιατί, υnοστnρι­
zόμενοι απ' τους δασκάλους τους, 
έδειξαν αφοσίωσn και, nρακτικri και 
nνευματικri, φροντίδα, για τον συμ­
μαθnτιi τους που πάσχει από λευ­
χαιμία, υnοστnρίzοντάς τον και 
βοnθώντας τον σε οτιδrinοτε, είχε 
ανάγκη. 
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Στο πιο ψηλό σκολΙ 

Universal Life 
Eurolife Γενικές 

21% Ασφάλειες & Manulife 

Φιλική 18% 

ALICO 10% 

lnteramerican 9% 

Αλλες 7 Εταιρείες 1 0% 

Universal Life 
Eurolife Γενικές 

20% Ασφάλειες & Manulife 

Φιλική 17% 

lnteramerican 13% 

ALICO 13% 

Αλλες 7 Εταιρείες 11 % 

Universal Life 

Eurolife Γενικές 
Ασφάλειες & Manulife 22% 

Φιλική 12% 

ALICO 11 % 

lnteramerican 8% 

Αλλες 7 Εταιρείες 11 % 

32% 
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36% 

Ασφολιστικ~ Αποθεματικό 
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Ασφάλιστρο Ζωής 

ΕΠΙΣΗΜΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ 1992 

Ασφαλισμένο Κεφάλαιο 

ΕΠΙΣΗΜΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ 1992 

Παρόλες τις συγχωνεύσεις Ασφαλιστικών Εταιρειών η Universal Life παραμένει 
η Πρώτη με Διαφορά ασφαλιστική εταιρεία στην Κύπρο. 
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σάνθρωπος zει με το παρελθόν, 
τις εμπειρίες, τα παθriματα, τα 

μαθriματα, τα κατορθώματα, τις 
επιτυχίες και αποτυχίες, τους θε­

σμούς που δένουν, τπν νοοτροπία 
που σέρνει, τους τρόπους εργα­
σίας που δίνουν βάσn, σιγουριά και 
ρουτινοποιούν και τα μέσα που μας 
καθιστούν έμπειρους, εξnρτnμέ­
νους και φοβισμένους. 

Ο άνθρωπος όμως βλέπει και εις 
το μέλλον. Ως άτομον, ως μονάδα, 
ως πολιτεία, ως κοινότnτα, ως 
λαός, ως Έθνος, ως Κράτος, ως 
Ήπειρος, ως yn αλλά και ως συ­
ναίσθnμα, ως ελπίδα, ως προσδο­
κία, ως αισιοδοξία, ως προγραμ­
ματισμός, ως προσμονri δια δnμι­
ουργία. 

Ο άνθρωπος βλέπει το μέλλον 
και φοβάται. Τρέμει. Προσπαθεί να 
γνωρίσει, να προγραμματίσει, να 
ελέγξει, να τιθασσεύσει, να τα φέ­
ρει στα μέτρα του, να δnμιουργriσει 
τέτοιες συνθriκες ώστε να έχει τα 

ΜΕ ΤΗΝ ΝΕΑ ΧΡΟΝΙΑ 
"Όσοι δεν ξεκολλήσουν από το παρελθόν 

δεν έχουν μέλλον" 

καλύτερα δυνατά αποτελέσματα, 
εκμnδενίzοντας τους παράγοντες 
και τις συνθriκες. 

Μάντεις και προβλέψεις. Αιώνι­
ες επιστnμολογίες, καφετzούδες 
και χειρομάντισσες, όλοι και όλα 
δια το μέλλον και τπν χειραγώγnσίν 
του. 

Το παρελθόν και το μέλλον. Κά­
ποτε βοnθούν ενίοτε αντιμάχονται. 
Συχνά αλλnλοσυμπλnρώνονται. Πάν­
τοτε αλλnλοτρέχονται και ποτέ δεν 
φθάνονται 

Δnμιουργούν όμως προβλriμα­
τα. Γίνονται αιτία είτε οι άνθρωποι 
να κολλούν στο παρελθόν είτε να 
υπερονειρεύονται το μέλλον συ­
ναλίσκοντες πάντα αδίκως τις δυ­
νάμεις των. 

Το παρελθόν προσπαθεί να δε­
σμεύει, αλυσωδένει το μέλλον, να 
δένει τον άνθρωπο και παροιμιακά 
αλλά και κύρια: 

α) Με τους θεσμούς, τους νό­
μους, τους κανονισμούς κα_ι κανό-

του Παναγιώτη Κοκκινέλη 

νες, τα Συντάγματα. 
β) Η νοοτροπία. Ο άνθρωπος εί­

ναι δέσμιος του τρόπου σκέψnς, 
δράσεως, ενεργείας, συνθnκών και 
εθίμων που κατευθύνουν το ανθ­
ρώπινο μυαλό και τnν ανθρώπινn 
σκέψn μ' ανάλογα αποτελέσματα 
εις τnν δράσιν και αποτελεσματι­
κότnτα. Ο συντnρισμός και ο προ­
στατευτισμός είναι μερικές επιγρα­
φές που χρnσιμοποιούν ανάλογα 
και δεν κάνουν τίποτα άλλο παρά να 
δένουν τα οργανωμένα σύνολα για 
το παρελθόν, να διασφαλίzουν τα 
συμφέροντα, τις θέσεις και το είναι 
του παρόντος που γίνεται παρελ­
θόν, έναντι τnς αβεβαιότnτος και 
τnς συνεχούς ροriς και μεταβολriς 
του μέλλοντος. 

Βέβαια το ανθρώπινο μυαλό 
βρriκε διαφόρους τρόπους όπως το 
άγραφο Δίκαιο, το Έθιμο και το 
Άγραφο Σύνταγμα των Βρεπανών 
χωρίς να δύναται να διαφύγει από 
τnν πεπατnμένn εξάρτnσn. 

Η ΔΥΝΑΜΙΚΗ ΤΩΝ ΜΕΣΩΝ 
ΕΠΙΚ Ο ΙΝΩΝΙΑΣ του Παναγιώτη Κοκκινέλη 

Εισαγωγή 
Στις εσωτερικές σελίδες των 

εφnμερίδων εδnμοσιεύθn φωτο­
γραφία και ανακοίνωσις του πρώnν 
Υπουργού Χριστοφορίδn σχετικά 
με τnν δύναμn και Δυναμικri των 
Μ.Μ. Επικοινωνίας. 

Βασικά αναφέρεται ότι n πολι­
τικri στnρίzεται και είναι αποτέλε­
σμα περισσότερο τnς Δυνάμεως 
των Μέσων Επικοινωνίας παρά των 
πολιτικών κομμάτων. 

Αυτό καταφαίνεται και από τις 

τελευταίες ελλnνικές εκλογές. Οι 
καταγγελίες ότι ιδιοκτriτες τnλεο­
ραδιοφωνικών σταθμών ασκούσαν 
πολιτικri και αντιπολίτευσn. Το ίδιο 
συμβαίνει και μ' άλλα μέσα. 

Είναι δε γνωστόν ότι και παλαι­
ότερα οι ιδιοκτriτες εφnμερίδων και 
λοιπών Μ.Μ.Ε. ασκούσαν πολιτικri 
ανεβοκατεβάzοντας κυβερνriσεις, 
γεγονός που και σriμερα τείνει να 
συμβαίνει αλλά με μικρότερn απο­
τελεσματικότnτα. 

Ορισμός - Χαρακτηριστικά 
1. Ορισμός 

Μαzικά μέσα Επικοινωνίας δύ­
νανται να ορισθούν τα τεχνολογικά, 
σύγχρονα, άριστα διαρρυθμισμένα 
επιστnμονικά επιτεύγματα του 
ανθρωπίνου πνεύματος μ' όσο το 
δυνατόν ταχύτερον, άμεσον, τέ­
λειον, εποπτικόν τρόπον με σκοπό 
τnν μεταβίβασιν σκέψεων, γνωμών, 
ιδεών, γεγονότων, προσώπων, από­
ψεων, κ.λπ. θεμάτων, προς ενnμέ-

ρωσn, εντυπωσιασμό, διέγερση, 
δnμιουργία εντόνων συναισθnμά­
των, προβλnματισμών, φανατι­
σμών, σκεπτικισμού και συνriθως 
τnν υπαγωγri τρόπων σκέψεως των 
άλλων επί τn σκέψ ιν των ελεγχό­
ντων τα Μ.Μ.Ε. 

2. Διάκρισις 
Τα Μ.Μ.Ε. διακρίνονται εις nλε­

κτρονικά ως ραδιόφωνο, τnλεόρα­
σις και μn καθαρώς nλεκτρικά ως 
τα έντυπα παντός τύπου, εφημερί­
δες, περιοδικά και nλεκτρονικά μέ­
σα που βοηθούν εις την ταχεία, 
άμεσον και πιστriν μεταβίβασιν των 
από nnyriv εις έτερον μέσον ri εις 
τον νου των ανθρώπων. 

Δεν δέχομαι τnν έννοια των 
μαzών και δεν θέλω τα μέσα αυτά 
ν' απευθύνονται εις ασχnμάτιστον 
ουσίαν ri ύλnν που αρχίzει να παίρ­
νει σχriμα και μορφri με τα Μέσα 
Επικοινωνίας. Δεν επιθυμώ να δε­
χθώ ότι αυτά τα μέσα μπορούν να 
έχουν τόσο και τοιαύτn δύναμιν που 
να μαzικοποιούν τον άνθρωπο. 

3. Κύρια χαρακτηριστικό 
των Μ.Μ.Ε. είναι: 

1) Η αποστολri, σχεδόν μονοδρομι­
κώς, μnνυμάτων από ένα κέντρο 
προς χιλιάδες δεκάδες δέκτες 
εκούσια, ακούσια. 
2) Η μnδαμινri ri ελάχιστn δυνατό­
τnτα αμφιδρόμου αλλnλοεπιδρά­
σεως. 

3) Η ελαχιστοποίnσις του χρόνου 
και των αποστάσεων με τnν σnμε­
ρινri τεχνολογία. 
4) Το αίσθnμα τnς αμεσότnτας. 
5) Τα χρώματα, ο riχος, ο φωτι­
σμός, το βάθος, οι διαστάσεις προς 
εντυπωσιασμόν. 
6) Η δυνατότnτα των ελεγχόντων 
τα Μ.Μ.Ε. να προσφέρουν ό,τι 
εκείνα θέλουν, όσο το θέλουν, 
όποτε το θέλουν, όπως το θέλουν. 
7) Η δύναμις και n ευχέρεια των 
υπευθύνων να παρεμβαίνουν στα 
γεγονότα τεχνολογικά με βάσn τ' 
αποτελέσματα που θέλουν. 
8) Η δυνατότnτα των Μέσων Επι­
κοινωνίας να χρησιμοποιούν τον 
χρόνο των ακροατών ri θεατών κα­
τά τnν περίοδο τnς μεγάλης ακρο­
αματικότητας ri θεαματικότητας 
ώστε και να έχουν επαυξnμένα οι­
κονομικά ωφέλn αφ' ενός και να 
διαμορφώνουν αυτό που επιδιώ­
κουν αφ' ετέρου. 

9) Η δημιουργία πολλών Ρ/Σ και 
τηλεοπτικών Σταθμών έχει ως απο-

τέλεσμα: 
1. Τον κατακερματισμό τnς πα­

ντοδυναμίας τnς αποτελεσματικό­
τητας των Μ. Ε. 

11. Tnv δυνατότητα και ευχέρεια 
των πολλών να εκφράzουν, εκφρά­
zοντα ι, να συμφωνούν, να διαφω­
νούν, να έχουν εγρriγορσn απαντri­
σεων, ευχέρεια ερωτriσεων και 
απαντriσεων και συναισθηματικές 
με οικονομικές εξαρτriσεις με ψυ­
χοκοινωνικά αποτελέσματα σε με­
ρίδες και κλάσμα θεατών ri ακροα­
τών. 

111. Η διαμόρφωση πελατειακών 
σχέσεων και εξαρτriσεων. 

ΙV. Η κατάλnψn θέσεων παρου­
σιαστών, σχολιαστών, Διοικητικών 
κ.λπ. ορισμένων σχολών, νοοτρο­
πιών, έστω και αν άλλο είναι το 
πνεύμα των Συμβουλίων ri ιδιοκτη­
τών ri Διοικούντων. 

Μέσα Επικοινωνίας και 
Κοινή Γνώμη 

1. Κοινή γνώμη - Διαμόρφωσις -
Δύναμις - Αδυναμία 

Λέγοντας Koιvri Γνώμη νοούμε 
τnν ύπαρξη έκφρασης θελriσεως 

με βάσn τnν ενnμέρωσn και εκδri­
λωσn με τnν ψriφο ri κομματικές 
προτιμriσεις ri άσκnσn δια τnν επι­
τυχία ορισμένων σκοπών. 

Η Koιvri Γνώμη είναι και απο­
τέλεσμα διαμορφώσεως πολλών 
παραγόντων και των Μέσων Επι­
κοινωνίας εξού και Μαzικών - με 
κυριότερα: 
- από τnν πλnροφόρnσn και τnν 
ενnμέρωσn , 

- από τnν δυνατότητα πολυμερών, 
πολύτροπων, πολυφωνικών, πολυ­
ρευματικών δυνατοτriτων ενημέ­
ρωσις και σχηματισμού γνώμης και 
κατασταλάξεων εις αποφάσεις. 

- από τnν συνεχri, άμεσον εκδri­
λωσιν εις ατμόσφαιρα ελευθε­
ρίας, ασφαλείας και δυνατότητας 
να υπάρχουν, αναπτύσσονται οι 
γνώμες τnς πλειοψηφίας και μει­
οψηφίας και κύρια των διαφω­
νούντων. 

- τnν καταπολέμnσn τnς απάθειας 
ως πολιτικά επικίνδυνης και κοι­
νωνικά απαράδεκτης. 

2. Διαμόρφωσις της 
Κοινής Γνώμης 

Η Koιvri Γνώμη και ειδικότερα n 
Δημόσια Koιvri Γνώμη - Public 
opinion - διαμορφούται, σχnματί­
zεται και κατευθύνεται. 

Η τεχνικri τnς είναι και πολύπλο­
κη και πολυέξοδη και απαιτείται ει­

δικευμένο και εξειδικευμένο προ­
σωπικό, μέσα, χρόνο και γνώσεις 
αλλά και δυνατότητες για να έχει 
αποτέλεσμα . 

Τεχνικές διαφημίσεως - φω"ri, 
εικόνα, χρόνος μεγίστης ακροα­
ματικότητας, χρώματα - μαzί με τις 
επιστημονικές καταμετρriσεις "τί 
θέλει ο κόσμος" χρησιμοποιούνται 
ευρέως. 

Περαιτέρω όλοι οι ιθύνοντες 
τnς πολιτικriς, οικονομικriς, βιομn­
χανικriς και κοινωνικriς zωriς ενδια­
φέρονται να έχουν τnν κοινri γνώμη 
με τον μέρος των, λαμβάνοντας υπ' 
όψιν ότι εις τις Δημοκρατικές Πο­
λιτείες n ψriφος είναι δύναμις και 
n επιλογri δυνατότητα και δικαίωμα 
που προσπαθούν να διαμορφώνουν 
αλλά και να έχουν τnν Koιvri Γνώμη. 

Τα Μέσα Επικοινωνίας έχουν 
βασικri αποστολri εις ουτό και ενη­
μερώνουν τnν Koιvri γνώμη και 
προβάλλουν τους ιθύνοντες και το 
έργο τους αφ' ενός αλλά και τnν 
κριτικri, γνώμες, παράπονα, κρί­
σεις , σχόλια και τον παλμό του εκ­
λογικού σώματος αφ' ετέρου. 

Πολύ περισσότερον ταρακου­
νούν τnν αδιαφορία και απάθεια 
των κυβερνομένων αλλά και συγ­
κρατούν τnν υπερεξουσία και τnν 
υπερβατικότητα των κυβερνού­
ντων . 

Ενίοτε δε προβαίνουν και εις 
υπερβολές αλλά και πολεμικri φθο­
ράν καταχρώμενα τnς δυνάμεως 
και δυνατοτriτων που έχουν τόσο 
προς αμεσότητα όσο και εντοπισμό 
από δημιουργία πρώτων εντυπώ­

σεων. 

3. Σημερινή κατάστασις 
Με τnν σnμερινri διαμορφωμένη 

κατάσταση τα Μέσα Επικοινωνίας 
φαίνονται να έχουν τεράστια δύ­
ναμη. 

Γκρεμίzουν τείχη, συγκινούν 
καρδιές, διαγείρουν συνειδriσεις, 
ταρακουνούν αδιαφορίες, διαμορ­
φώνουν πελατειακές σχέσεις, ψυ­
χαγωγούν, παραδειγματίzουν, κα­
τευθύνουν, δίνουν εργασία, εργο­
δοτούν, διευθύνουν, γίνονται αιτία 
επιστημονικών τεχνολογικών ανα­
καλύψεων, ερευνών, επενδύσεων, 
φανταστικών εφαρμογών - βιομη­
χανικών και ~ορυφορικών - εκμn­
δενίzουν αποστάσεις, ενοποιούν 
τον κόσμο τόσον του nλavriτn μας 
όσο και · του συστriματός μας δn-
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μιουργώντας ασύλληπτες δυνάμεις · 
και δυνατότητες τιθέμενες δίκιν 
αμφικόπου μάχαιρας εις τπ·ν υπn­
ρεσίαν και δούλεψιν τnς ανθρω­
πότητας. 

4. Προσnάθειες 
Όπως δια κάθε δύναμιν που 

προκαλεί ενέργεια γίνονται προ­
σπάθειες χειραγωγriσεως έτσι και 
με τα Μέσα Επικοινωνίας. 

Η προσπάθεια auτri είναι εκ των 
ενόντων δια σχετικού κώδικα δεο­
ντολογίας αλλά δι' άλλων παρα­
γόντων ως π καθιστnκυία τάξις, n 
πολιτειακri δομri, τα riθn και έθιμα, 
ο θρησκευτικός περίγυρος, n συ­
νταγματικri ρύθμισις, n δύναμις τnς 
Κοινriς Γνώμης. 

5. Κύπρος 

Η ΠΑΙΔΙΚΗ 
ΧΡΙΣΤΟΥΓΕΝΝΙΑ­
ΤΙΚΗ ΓΙΟΡΤΗ ΤΗΣ 
INTERAMERICAN 

ΚΥΠΡΟΥ 
Το Σάββατο στις 8 Ιανουαρίου 

1994 έγινε με μεγάλη επιτυχία σε 
θέατρο της Λευκωσίας n Χριστου­
γεννιάτικη γιορτή των παιδιών της 
INTERAMERICAN Κύπρου . 

Για δύο ώρες περίπου, τα παιδιά 
έπαιξαν, γέλασαν και απόλαυσαν την 
παράσταση. Στο τέλος της γιορτής 
ο Άγιος Βασίλης της .... INTERAME­
RICAN μοίρασε δώρα στα παιδιά. 

ΕΓΚΑΙΝΙΑ ΝΕΟΥ 
ΥΠΟΚ/ΤΟΣ ΤΗΣ 

INTERAMERICAN 
ΚΥΠΡΟΥ 

Πρόσφατα έγιναν τα εγκαίνια 
του νέου υποκ/τος στη Λεωφόρο 
Νίκου Παττiχn στη Λεμεσό με Διευ­
θυντή τον κ. Αντρέα Αντωνίου . 

Εις τnν Κύπρο, όλοι οι παρά­
γοντες, συντείνουν εις τnν ανάπτυ­
ξιν, καλλιέργεια και προστασία Μέ­
σων Επικοινωνίας. 

Πολυφωνία, πολυπροσωπία, πο­
λυδεολογία, πολυπαρουσίασις καθ' 
όλον το εικοσιτετράωρον επί δια­
φόρων μnκών κομμάτων και δια 
διαφόρων μέσων - τηλεοράσεων, 
ραδιοσταθμών, τηλετύπων, υπολο­
γιστών, εντύπων - nμερnσίων, εβ­
δομαδιαίων, επαγγελματικών - και 
κατά φύλο και κατά nλικίαν, τοπικά 
και παγκύπρια ενθάδε και εις τους 
αποδriμους ανά τα πέρατα. 

Τα Μ.Ε. προσπαθούν να προβλn­
ματίzουν αλλά και να πλriτουν, να 
διαμορφώνουν, να σύρουν, να κα­
τευθύνουν τnν ανθρώπινη σκέψn, 
συμπεριφορά και κύρια τις ανθρώ­
πινες εργασίες. 

στον πελάτη. 

Συμπεράσματα 
ΥΠΑΡΚΤΗ, δυνατri και αναμφι­

σβriτnτn n δύναμις των Μ.Ε. 
Φαίνεται ότι βαδί~ομε προς τnν 

εξέλιξη να ψnφίzουμε προσεχώς 

κανάλια και πρωταγωνιστές, θα 
έχουμε όχι τους ίδιους τους υπο­
ψηφίους ri τα κόμματα αλλά τους 
δπμοσιογράφους και τα Μ.Ε., θα 
γίνεται προβολri αξιών, ιδεών και 
οραμάτων μέσα από τn ·διαφriμισn. 
Μnνύματα, τηλεοπτικά, ραδιοφωνι­
κά και έντυπα, μηνύματα γεμάτα 
χρώμα, riχo και φως που n αίγλn 
τους συναγωνίzεται auτri τnν κι­
νnματογραφικri παραγωγri. 

Γιορτές έχομε. Παρατnρriστε 
και μελετriστε περιοδικά, εφημερί­
δες, ραδιόφωνα και τnλεόρασn. 

Παναγιώτης Κοκκινέλης 

ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΙΚΟ 
ΣΕΜΙΝΑΡΙΟ 

Μέσα στα πλαίσια της πολιτικriς 
της INTERAMERICAN για συνεχri 
ανάπτυξη του Ανθρώπινου Δυναμι­
κού Πωλήσεων πραγματοποίησε 
δύο εξειδικευμένα εκπαιδευτικά σε­
μινάρια για Μάνατzμεντ. 

Τα σεμινάρια διεξriχθnκαν στο 
Συνεδριακό Κέντρο από τις 13-16 
Δεκεμβρίου και τα παρακολούθησαν 
Διευθυντές Μονάδων, επιτυχημένοι 
Ασφαλιστικοί σύμβουλοι που είναι 
υποψήφιοι δόκιμοι Διευθυντές Μο­
νάδων καθώς επίσης και διοικητικά 
στελέχη . 

Εκπαιδευτriς και Συντονιστriς 
των σεμιναρίων αυτών rΊταν ο κ. 

Πάππος, Διευθυντnς Ανάπτυξnς 
Στελεχών του Ομίλου INTERAME­
RICAN Ελλάδας ο οποίος κατά την 
διάρκεια των σεμιναρίων ανέπτυξε 
μεταξύ άλλων και τα πιο κάτω θέ­
ματα : 

ι Εισαγωγή στο ΜΑΝΑΤΖΜΕΝΤ 

ι Η εργασία του ΜΑΝΑΤΖΕΡ 
• Οργάνωση και προγραμματισμός 
της παραγωγrΊς 
• Σύστημα Στρατολόγησης - Διαδι­
κασία Επιλογriς 
• Εκπαίδευση Συνεργατών 

Τα εγκαίνια τέλεσε ο Πανοσιο­
λογιώτατος Μητροπολίτης Λεμεσού 
Χρύσανθος. Παρευρέθηκαν Βου­
λευτές από το χώρο της πολιτικής 
ηγεσίας της πόλης και από την ηγε­

σία της INTERAMERICAN παρευρέ­
θηκαν ο Γενικός Διευθυντής της 

Εταιρίας κ. Πέτρος Αδαμίδnς με επι­
τελείο Διοικητικών Στελεχών, καθώς 
και οι συνεργάτες του υnοκ/τος. 

Στην ομιλία του ο κ. Π. Αδαμίδnς 
τόνισε την επιτυχία της 1 nς δεκαε­
τίας της INTERAMERICAN στην Κύ­
προ και αναφέρθnκε στην δεύτερn 

10ετία που εισέρχεται τώρα n Εται­
ρία με διευρnμένn στρατηγική ανά­
πτυξης, με την εισαγωγή νέων πρω­
τοποριακών δραστnριοτriτων, που 
θα της επιτρέψουν να επεκταθεί 
σταδιακά και σ' άλλους χρηματοοι­

κονομικούς τομείς με στόχο την 

παροχri ολοκλnρωμένων λύσεων 

Τέλος ο κ. Αδαμίδnς συγχάρnκε 
τον κ. Αντρέα Αντωνίου, δημιουργό 
και στιλοθάτn του νέου υποκ/τος για 
το zriλo και την εργατικότητα που 
επέδειξε στα λίγα αλλά δημιουργικά 
χρόνια της συνεργασίας του με την 

INTERAMERICAN. 

Παράλληλα με τις διαλέξεις δι­
εξriχθnκαν και ομαδικές εργαστη­
ριακές ασκriσεις που πρόσφεραν 
τnν ευκαιρία ανταλλαγriς απόψεων 
και εμπειριών μεταξύ των συμμετέ­
χοντων. 

Τα σεμινάρια σημείωσαν μεγάλη 
επιτυχία και συνέβαλλαν στην πε­

ραιτέρω επαγγελματικri κατάρτιση 
και ανέλιξη των συνεργατών τnς 
Εταιρίας μας πάνω σε θέματα ΜΑ­

ΝΑΤΖΜΕΝΤ. 

ΕΤΗΣΙΑ 
ΧΟΡΟΕΣΠΕΡΙΔΑ 
ΤΗΣ EUROLIFE 
Μέσα σε μια εορταστικri ατμό­

σφαιρα πραγματοποιriθnκε με με­
γάλη επιτυχία στις 21 Ιανουαρίου 
1994 n ετήσια χοροεσπερίδα τnς 
Eurolife. 

Η μεγάλη οικογένεια της εται­
ρίας έδωσε σύσσωμη το παρόν της 
και τα χρώματα τnς Eurolife κυριαρ­
χούσαν στη φαντασμαγορικri αίθου­

σα του Monte Caputo. 
Ήταν μια ξεχωριστή βραδιά 

όπου το Δυναμικό Πωλήσεων και το 
Διοικητικό προσωπικό διασκέδασαν 
και τίμησαν την Πρώτη θέσn που 
κατέλαβε n εταιρία το 1992. 

Η ΦΙΛΙΚΗ 
ΕΝΙΣΧΥΕΙ ΤΟΥΣ 
ΜΑΘΗΤΕΣ ΤΗΣ 
ΣΧΟΛΗΣ ΤΥΦΛΩΝ 

Η τεχνολογία στον τομέα των 

ηλεκτρονικών μέσων είναι σriμερα 
απαραίτητη για τις ανάγκες των 
τυφλών μαθητών. Ένα από τα μέσα 
αυτά , είναι και ο εκτυπωτriς της 
γραφriς "Μπρέιλ" που έχει την δυ­
νατότητα να μεταφέρει στη συνηθι­
σμένη γραφri ό,τι γράφεται στη 

τυφλικri γραφri . 
Η Φιλικri , στα πλαίσια του συ­

νεχούς ενδιαφέροντος της για τον 
συνάνθρωπο, πρόσφερε στη Σχολή 

Τυφλών ένα εκτυπωτή για εκτύπωση 
της ειδικής αυτriς γραφrΊς. 

Στη φωτογραφία ο τυφλός μα­
θητής Νίκος Δημητρίου πρόθυμα 

επιδεικνύει τις ικανότητές του στον 
κ. Δnμriτρn Καλλέργη, Διευθυντri 
Υπηρεσιών Μάρκετινγκ της ΦιλικrΊς. 
Διακρίνεται επίσης n Διευθύντρια 
της ΣχολrΊς κα Κούλα Κωνσταντίνου 
και n κα Μάρω Σοφοκλέους , μέλος 
του Συμβουλίου. 

ΜΕ 
ΧΡΙΣΤΟΥΓΕΝΝΙΑ­
ΤΙΚΑ ΤΡ ΑΓΟΥ ΔΙΑ 

Με χριστουγεννιάτικα τραγού­
δια, παιγνίδια με τους δύο φιλικούς 
παλιάτσους σε μια αίθουσα κατάμε­
στη από μπαλόνια, μικροί και ... με-

γάλοι υποδέχθηκαν τον Άn Βασίλη 

που μοίρασε δώρα στο παιδιά του 
συγκροτriματος της ΦΙΛΙΚΗΣ και με 
την σειρά του μάzεψε αγκαλιές και 
φιλιά από τα κατενθουσιασμένα 
παιδιά. 

Στη φωτογραφία στιγμιότυπο 
από την εκδrΊλωσn. 

"ΦΙΛΙΚΑ" 

ΧΡΙΣΤΟΥΓΕΝΝΑ 
ΣΤΟΝ ΑΓΡΟ 

Χριστουγεννιάτικο Σαββατοκύ­
ριακο στο ξενοδοχείο των Ρόδων 
στον Αγρό πραγματοποίησε για το 
Προσωπικό το συγκρότημα Εται­
ριών της Φιλικriς. 

Μεγάλοι και μικροί απόλαυσαν 
ένα Σαββατοκύριακο γεμάτο από 
διασκέδαση, δώρα και εκπλrΊξεις 
μέσα σε μια .. . φιλικrΊ ατμόσφαιρα . 

Στη φωτογραφία οι "φιλικοί" σε 
αναμνηστική φωτογραφία. 

Ο ΑΗ-ΒΑΣΙΛΗΣ 
ΤΗΣ ΦΙΛΙΚΗΣ 

ΚΟΝΤΑ 
ΣΤΑ ΠΑΙΔΙΑ 

Οι μέρες των γιορτών είναι σί­
γουρα μέρες αγάπης και χαράς , 
ιδιαίτερα για όλα τα παιδιά που περι­
μένουν τον Άn-Βασίλn με τα δώρα. 

Για τα παιδιά όμως στην παιδια­
τρική πτέρυγα του Μακάρειου Νο­
σοκομείου , n χαρά και n έκπληξη 
riταν ακόμα πιο μεγάλη, όταν εμφα­
νίστηκε ο Άn Βασίλης, μαzί με κλι­
μάκιο του προσωπικού της Φιλικriς 
για να τους μοιράσει δώρα και ευ­
χές. 

Στην φωτογραφία ο Άn Βασίλης 
δίνει τα δώρα του σε ένα παιδάκι. 
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Τι ήθελαν να αλλάξει το 
και δεν άλλαξε; 

Ζητήσαμε, αρχές του 1993, από αξιόλογους συναδέλφους μας να μας γράψουν τι 

προσδοκούν να αλλάξει το 1993. Η επιλογή έγινε τυχαία με μοναδικό κριτήριο το γεγονός 
ότι είναι μέσα στην ασφαλιστική αγορά όπως όλοι μας με τις ίδιες ανησυχίες και ελπίδες, 

"ένα κάτι" από μας. Από κάποιο δικό μας λάθος δεν "μπήκανε" οι απόψεις στο τεύχος που 

έπρεπε και επειδή οι απόψεις είναι και σημαντικές και αντιπροσωπευτικές του πως λειτουργεί 

ο ασφαλιστικός χώρος σκεφθήκαμε να τις βάλουμε τώρα πιστεύοντας πως αν ορισμένα 

γίνουν το 1994 από αυτά που δεν έγιναν τότε και οι συνάδελφοι και εμείς θα είμαστε πολύ 
ευχαριστημένοι... Ίσως η τωρινή τοποθέτηση φέρει περισσότερο προβληματισμό... Τους 

ευχαριστώ και εύχομαι καλό 1994. 

Αγαπnτέ κ. Σπύρου 
θερμές ευχές για κάθε επιτυχία σε 

σας και στον πολύτιμο σύμβουλό μας το 

" ΝΑΙ " . 

Ευχές πολλές για να γίνει π ιο ποιο­

τική π ασφαλιστική αγορά μέσα στο 

1993, συμβάλλοντας προς αυτή τnν 

κατεύθυνση όλοι οι παράγοντες που τnν 

αποτελούν, με πρώτη τnν Πολιτεία , n 
οποία θα πρέπει να εκσυγχρονίσει το 

. νομοθετικό πλαίσιο ξεκαθαρίzοντας 
τους "κανόνες του παιχνιδιού " από και 

προς κάθε κατεύθυνση . 
Επίσης , τις εταιρίες που πρέπει να 

επωμισθούν το κόστος που συνεπάγεται 

n nοιότnτα , μαzί με μια σειρά νέων 

προγραμμάτων που θα υπερκαλύπτουν 
τις σημερινές ανάγκες . 

Ακόμα , τους συντονιστές (mana­
gers) οι οποίοι θα πρέπει να επιλέγουν 

και να δίνουν υπεύθυνους επαγγελμα­

τίες ασφαλιστές , ανοίγοντας παράλλn­
λα το δρόμο για τnν εξέλιξή τους. 

Τους συναδέλφους ασφαλιστές , 

ώστε να συνειδnτοποιήσοvμε όλοι , ότι 

το επάγγελμά μας πάνω απ' όλα είναι 

λειτούργnμα και τέλος εύχές για τnν 
άνοδο τnς ασφαλισηκής συνείδnσnς 

του κόσμου , ώστε να κατανοήσει τnν 

αναγκαιότnτα-τnς ιδιωτικής ασφάλισnς 

και το δικαίωμά του για άψογn εξυπn­

ρέτnσn από τον επαγγελματία ασφαλι­
στή . 

Φιλικά 
Γιάννης Λύρης 

ΝΑ TIONALE NEDERLANDEN 

Τα τελευταία χρόνια είναι γνωστό σε 

όλους μας ότι άρχισε μια αναβάθμισn 

στον χώρο των ασφαλειών. Και αυτό 

έγινε για δύο λόγους. 
Πρώτον γιατί υπήρξε μια ραγδαία 

ανάπτυξn των ασφαλιστικών εταιριών 

(νέα προϊόντα , είσοδος νέων ασφαλι­

στικών εταιριών , κυρίως ξένων) κι έτσι 

αναπτύχθηκε ο ανταγωνισμός μεταξύ 

των εταιρ ιών άρα και n ποιότnτα. 
Δεύτερον γιατί δώσαμε στον κόσμο 

να καταλάβει τι σημα ίνει ακριβώς 

ασφάλεια zωής , ε ίτε μέσω τnς διαφή­

μισης , είτε μέσω των παραγωγών, που 

μέσα απ' τnν σωστή ενnμέρωσn που 

έκαναν στο κοινό τους έδωσαν να κα ­

ταλάβει τι σnμαίνει ασφάλεια zωής. 

Η αλήθεια είναι ότι ενώ προσπα­

θούμε να κάνουμε ότι μπορούμε υπάρ­
χουν μερικά προβλήματα που προσβάλ­

λουν. τον χώρο μας . θα μου επιτρέψετε 

να σταθώ σ' ένα Βασικό από τα προ­
βλήματα στο οποίο δεν έχει δοθεί n 
Βαρύτnτα που πρέπει . Ενώ προσπαθού­

με όλοι να γίνουμε σωστοί επαγγελ­

ματίες και να κάνουμε όσο πιο σωστά 

γίνεται τnν δουλειά μας, υπάρχουν οι 

' 'αλεξιπτωτιστές" του επαγγέλματος , οι 

PART-TIMERS ασφαλιστές που προ­

σπαθώντας να Βγάλουν εύκολα και 
γρήγορα χρήματα κάνουν τn χειρότερn 

δουλειά στο χώρο μας, τάzοντας υπερ­

βολικά ποσά , είτε αυτό αφορά τα χρή­

ματα που θα πάρει ο πελάτης στn Λήξn 

του συμβολαίου , ε ίτε επειδή δεν ανα­

λύουν σωστά τις παροχές. 

Δε συznτάμε για το service στους 
πελάτες, γιατί αυτό είναι κάτι που δεν 
έχουν μάθει ποτέ τους . Αυτό φυσικά , 

έχει σαν αποτέλεσμα τnν δυσπιστία του 

πελάτη ως προς τους ασφαλιστές και 

τnν άρνnσή του για κάποια σωστή συ­

νεργασία. Σε αυτό φταίνει και οι ασφα­

λιστικές εταιρίες που προσπαθώντας να 
αυξήσουν τnν παραγωγή τους , προ­

σλαμβάνουν τους PART-TIMERS. 
Ευχαριστώ το περιοδικό σας που 

μου έδωσε τnν ευκαιρία να διατυπώσω 
τις σκέψεις μου για κάποιο nρόβλnμα και 

περιμένοντας κι άλλες τέτοιες κινήσεις 
από μέρους σας κλείνω με τnν ευχή να 

αρχίσει να εκλείπει σιγά-σιγά αυτό το 

φαινόμενο. 

Και με τnν σιγουριά ότι το περιοδικό 
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σας θα συνεχίσει να συμβάλει σε αυτό 

που έχει ξεκινήσει , στnν καλή λειτουρ­

γ ία του ασφαλιστικού χώρου. 

Με εκτίμnσn 

ΛΥΜΠΕΡΑΤΟΣ ΜΙΧΑΗΛ 

ΠΑΡΑΓΩΓΟΣ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ ΕθΝΙΚΗΣ 

Τα "θΕΛΩ" είναι πολλά αγαnnτοί 

φίλοι , αλλά όσα εξαρτώνται από εμένα 

θα τα κάνω να συμβούν . Ευτυχώς ή 

δυστυχώς όμως τα δικά μου "θΕΛΩ" 
περνάνε μέσα απ ' αυτά που κάνουν ή 

δεν κάνουν οι άλλοι για τnν ασφαλιστική 

αγορά. θΕΛΩ μέσα στο 1993 να γίνει 
κατανοητό ότι " οι μισοί έλλnνες δεν 

μπορούν να ασφαλίσουν τους άλλους 

μισούς". 
Απευθύνομαι ιδιαίτερα προς τους 

Διευθυντές Πωλriσεων όλων των συ­

ναδέλφων ασφαλιστικών εταιριών και 

τους παρακαλώ στις κατ' ιδίαν συνα­
ντήσεις ή συznτήσεις που έχουν να το 

λάβουν αυτό σοβαρά υπόψη τους . Σί­

γουρα υπάρχουν αρκετές θέσεις ερ­

γασίας στο χώρο μας , αλλά πρέπει να 

δούμε ότι n ενασχόλnσn με τις ασφα­
λίσεις είναι ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ και όχι μόνον. 

Δεν μπορεί όποιος δεν έχει να κάνει κάτι 
άλλο "ας κάνει ασφάλειες" . Δεν μπορεί 

όποιος ασχολείται με δυο-τρεις δου­

λειές "ας κάνει και μερικές ασφάλειες" . 

Όσn αγωνία κι αν έχουμε , όσο άγ­

χος κι αν υπάρχει να επιτευχθούν οι 

στόχοι μας , ας καταλάβουμε ότι δεν 

μπορεί ο κάθε ένας να γίνει ΑΣΦΑΛΙ­

ΣΤΗΣ. Ας μnν εμπιστευόμαστε με τόσn 

ευκολία τα μεγάλα και ακριβά ονόματα 

των εταιριών μας σε χέρια και στόματα 

ανίδεων και τυχα ίων ατόμων. Mnv ξε­
χνάμε ότι αγωνιzόμαστε να πείσουμε 

τους Έλλnνες ότι οι ασφαλιστές και οι 

ασφαλιστικές εταιρίες δεν είναι συνώ­

νυμο τnς ασυνέπειας και αφερεγγυό­

τnτας. Έτσι λοιπόν μέσα στο 1993 ας 
ξεκινriσουμε μια μεγάλη προσπάθεια για 

τnν ποιοτικri αναβάθμισn τnς ιδιωτικής 

ασφάλισnς που προσφέρει και έχει να 

προσφέρει πολλά σε όλους μας. Ας 

δούμε ότι κόποι ετών και τεράσηα 

χρηματικά ποσά που διαθέτουν οι εται­

ρίες για αποznμιώσεις , διαφnμίσεις και 

επενδύσεις σωριάzονται θρύψαλα από 

κάποιους "εχθρούς" που το μόνο που 

τους απασχολεί ε ίναι πως να τα πάρουν . 

Όταν n ανθρωπότητα σήμερα είναι ένα 

"παγκόσμιο χωριό" n ελληνική ασφαλι­

στική αγορά είναι μια ' 'γειτονιά " και τα 

κακά μαθαίνονται γρήγορα για όλους 

μας. Προτάσεις υπάρχουν πολλές . Αν 

υπάρξει κα ι θΕΛΗΣΗ είμαστε έτοιμοι . 

ΣΠΑθΑΣ ΔΗΜΗΤΡΗΣ 

UNIT MANAGER METROLIFE 

Αγαπnτέ Βαγγέλn 
Με τnν επιστολή μου αυτή θέλω να 

σου ευχnθώ για το 1994 εκτός από 
υγεία, μεγάλη παραγωγική αύξnσn στον 

χώρο των ασφαλειών . 

θα μπορούσα να ευχηθώ αύξnσn 

των πωλήσεων του περιοδικού σου. Για 

μένα όμως είσαι (ήσουν και θα είσαι) ο 
ασφαλιστής και όχι ο δημοσιογράφος 

που τόσοι πολλοί άλλοι δnμοσιογράφοι 

φωνάzουν ότι μπήκες σφήνα στα έργα 

τους . 

Ξέρω ότι το περιοδικό "ΝΑΙ " το 

βγάzεις από μεράκι για τnν επιστnμονική 

ίσως εynμέρωσn των νέων ασφαλιστών 

και όχι για να ανέβεις οικονομικά ή 

κοινωνικά . Νομίzω αυτό το έχεις κα­

ταφέρει σαν Ασφαλιστής Manager 
Ασφαλιστών και Manager Δευθυντών. 

θα ήθελα το 1993 να ψnφισθεί 

επιτέλους το Ασφαλιστικό νομοσχέδιο 

που δίνει νομίzω λύσεις στους Συντο­

νιστές καθώς επίσnς θα ήθελα να τε­
λειώσει με μας τους Ασφαλιστές και το 

θέμα τnς φορολογικής μας μεταχείρι­
σης . 

Επίσnς τελειώνοντας να καταλά­

βουν οι διοικούντες όλων των εταιριών 

ποιά είναι ακριβώς τα έργα μας και τι 

προσφέρουμε στnν κοινωνία , αλλά και 

στnν εταιρία που συνεργαzόμαστε . 

Με τιμή 

ΓΕΩΡΓΙΟΣ ΚΑΛΚΟΠΟΥΛΟΣ 
INTERAMERICAN 

Αγαπnτέ κ. Σπύρου 
Οι δικές μου επιθυμίες για τις αλ­

λαγές στnν ασφαλιστική μας αγορά για 

το 1993 εστιάzονται σε ορισμένα πολύ 
βασικά σnμεία. 

Κατ' αρχάς στον ρόλο τnς πολιτείας 

που είτε θέλει να τον αναγνωρίσει είτε 

όχι οφείλει ένα μεγάλο ευχαριστώ σ' 

όλους τους ασφαλιστές όλων των εται­

ριών για το έργο που επιτελούν και για 

τα χρήματα που επενδύονται για τnν 

λειτουργία τnς οικονομίας μας , αυτή 

λοιπόν n πολιτεία μας πρέπει να μας 
δώσει νομοθετικό πλαίσιο λειτουργίας 

εύρυθμης και πρακτικότnτος χωρίς 

πολλές ταλαιπωρίες . 

Κατόπιν οι Εταιρίες μας που με 

πολλή αγάπη και σεβασμό υπηρετούμε , 

πρέπει να μας δώσουν σημαντικά κί ­

νητρα διατήρnσnς ευχαριστημένων 

πελατών και όχι μόνο πρόσκτnσnς 

ασφαλίστρων, πρέπει ακόμα να επενδύ­
σουν στπν εκπαίδευση δημιουργώντας 

από κοινού όλες μαzί ο ι εταιρίες έναν 
φορέα κοινής αποδοχής που θα είναι το 

ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ μας και μόνο για τους 
επαγγελματίες ασφαλιστές , θα πρέπει 
ακόμ0 να δώσουν προϊόντα λύνοντας 
όλες τις αναγκες των πελατών. 

Μετά θα στραφώ στους Managers 
και ασφαλιστές που αγκαλιασμένοι μαzί 

επιτελούν έργο μοναδικό και θα πω ότι 

αυτοί πρώτοι θα δείξουν και με τον 
τρόπο τους θα επιβάλλουν κανόνες 

δεοντολογίας και επαγγελματικής συ­

μπεριφοράς επαινώντας ακόμα και τους 

συναδέλφους του ανταγωνισμού . 

Ύστερα θα στραφώ στον πελάτπ για 

τον οποίο υπάρχουμε όλοι εμείς και θα 

τους προτείνω να ψάχνει να ακούει , να 

ερευνά , να ρωτάει , να συγκρίνει και 

μετά να αnοφασίzει και να επ ιλέγει τnν 

ασφαλιστική εταιρία και τον προσωπικό 

του ασφαλιστή , θα έχουμε έτσι συνει-

δnτοποιnμένους πελάτες - ευχαριστη­

μένους και με υψηλή διατnρnσιμότnτα 

συμβολαίων. 

Τελευταία θα αναφερθώ στον κλα­

σικό μας τύπο που μπορεί και επnρεάzει 

όλους εμάς. Πολιτεία , Εταιρίες , Ασφα­

λιστές, Managers να στραφεί λίγο προς 
τnν διαφώτισn του πελάτου και γιατί όχι 

μια-δύο φορές τον χρόνο να Βγάλει ένα 

έντυπο που θα αφορά τον υποψήφιο ή 

τον ήδn πελάτη με πάρα πολλές επιση­

μάνσεις για Εταιρίες, Προγράμματα , 

Παροχές , Αποτελέσματα , Σημεία Προ­

σοχής όπου και οι πελάτες θα μπορούν 

να εκθέτουν τις απόψεις τους και το 

έντυπο αυτό να μοιράzεται στους ήδn 

πελάτες των εταιριών και να χρnματο­

δοτείται από τις ίδιες τις εταιρίες. 

Ας πλησιάσουμε και κάπως έτσι το 

κοινό μας. 

Αυτά θα ήθελα να αλλάξω το 1993 
ή τουλάχιστον να μπουν τα λιθαράκια γι ' 

αυτές τις αλλαγές κα1 πάνω από όλα . θα 
ήθελα να ευχnθώ σε όλους μας Καλή 

Χρονιά - Επιτυχίες και πάνω από όλα 

Υγεία σαν ύψιστο αγαθό. 

Φιλικά 
ΝΙΚΟΣ ΚΑΛΛΙΑΝΗΣ 

NATIONALE NEDERLANDEN 

Ο ΠΡΩΤ ΑΓΩΝΙΣΤΗΣ 
ΤΗΣ ΒΟΡΕΙΟΥ ΕΛΛΑΔΟΣ 

• Η ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ VICTORIA εντυπωσίασε με τnν καινούργια διαφημιστική 
τπς προβολή. Ορθώς τονίzει στο μήνυμά τπς ότι ''Αρχή πάντων το ήθος". Γιατί 

αυτή π εταιρία δεκαετίες τώρα μπορεί να διακρίνεται για τις επιτυχίες τnς, για 

τπν παραγωγή και τα αποτελέσματά τπς όμως κατά κύριο λόγο διακρίνεται για 

το ήθος τπς ίδιας, αλλά και των ιδρυτών και μετόχων τπς. Συγχαρπτήρια λοιπόν 

σε αυτόν που συνέλαβε τπν ιδέα αυτής τπς tόσο υπέροχης προβολής. 
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Αυτά θέλουν για το 

Αισιόδοξοι οι συντονιστές 
για το 1994 

Αγαπnτέ κ. Σπύρου, 

Ευχαριστώ θερμά για τις μέσω του 
Συνδέσμου μας ευχές σας προς τους 
Συναδέλφους-Συντονιστές κι αντεύχο­

μαι κάθε πρόοδο και πολλές δnμοσιο­
γραφικές επιτυχίες σε σας και το 
''ασφαλιστικό ΝΑΙ" για τn νέα χρονιά. 

Το 1993 είναι πλέον παρελθόν, ένα 
πολύ δύσκολο όπως απεδείχθn παρελ­
θόν, που πέραν των όσων και όποιων 
κακών συσσώρευσε στnν ταλαιπωρn­
μένn ΕλλnνικrΊ Ασφαλιστική Αγορά , 
προσέφερε παράλλnλα πολύτιμες 
εμπειρίες σε όλους τους φορείς του 
επαγγέλματος, εμπειρίες που σαν μάθn­
σn ελπίzουμε να δίδαξαν, οπότε απ' αυ­
τήν τnν διδαχrΊ θα προκύψουν τα αυ­

ριανά ωφέλn για όλους. 
Μ' αυτήν τnν ελπίδα αντικρίzουμε 

εμείς οι Συντονιστές το 1994, πιστεύο­
ντας πως είναι n χρονιά για σκλnρή 
δουλειά, για αγαστή και τίμια συνερ­
γασία εταιριών και Συντονιστών, για 
αναγνώρισn του έργου που προσφέ­
ρουμε, για ξακαθάρισμα του χώρου από 
όσους τον λεκιάzουν με διάφορους 
τρόπους και μεθόδους , για ευλαβική 

τήρnσn των κανόνων τπς επαγγελματι­
κής μας δεοντολογίας , για αλλnλοσε­
βασμό όλων προς όλους , για τον θεμιτό 
συν(αντ)αγωνισμό που όλοι εύχονται , 
τον ευαγγελίzονται αλλά τον ξεχνούν 
στις μικροψυχίες και εν ονόματι φτn~ 
νών, πρόσκαιρων επιτυχιών τους. 

Επιτέλους , όλοι πρέπει να κατανοή­
σουν (πολιτεία, εταιρίες , συντονιστές) 
πως οι επαγγελματίες, αυτοί που σφυ­
ρnλατούν χρόνια τώρα το πνεύμα του 
FAIR PLAY στn δουλειά μας, δικαιού ­
νται τnν καταξίωσn, τnν αναγνώρισn και 
πάνω απ' όλα τον σεβασμό όλων και 
κυρίως ασφαλιστών και καταναλωτών. 

Γι ' αυτά αγωνιzόμαστε, αυτά - του­
λάχιστον όσα αφορούν σε μας - θα 
βοnθrΊσουν στnν ανάκαμψn, στn βελ­
τίωση που θα φέρουν τnν υγεία στον 

κλάδο , τn σιγουριά και το καλύτερο 
εισόδnμα. 

Και γι ' αυτά θα παλέψουμε και το 
1994. 

Φιλικώτατα 

ΓΕΩΡΓΙΟΣ ΠΑΝΤΙΚ 
Πρόεδρος 

Συνδέσμου Συντονιστών 
Παραγωγών Ελλάδος 

· Ετσι βλέπει το 1994 
ο ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΣ 
ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ 
ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ 

Κύριε Σπύρου , 
Κατ' αρχάς να σας ευχαριστrΊσουμε 

για το ενδιαφέρον σας όσον αφορά 
τους Ασφαλιστικούς συμβούλους και το 
Σύνδεσμο . Σας ευχαριστούμε επίσnς 
για τις ευχές σας , τις οποίες ανταπο­
δίδουμε. 

Τώρα για το τί περιμένουν οι Έλ­
λnνες Ασφαλιστές το 1994 και για το τί 
προσδοκούν , σας τα εκθέτουμε όσο το 
δυνατόν συντομότερα. 
1) Από τον καινούργιο χρόνο δεν μπορεί 
παρά να znτήσουμε ΥΓΕΙΑ, ΕΙΡΗΝΗ 

στnν Πατρίδα μας και σ ' όλο τον 
κόσμο , πολλές και καλές δουλειές -
καινούργιες ευκαιρίες για όλους τους 
συναδέλφους και ειδικά για τα μέλπ 
μας. 

2) Από τον καινούργιο Νόμο 2170 πιστή 
εφαρμογή και γιατί όχι Βελτίωση. 

3) Από τπν καινούργια κυβέρνnσn θα 
θέλαμε να μας ικανοποιήσει ορισμένα 
πάγια αιτήματα , που και συ , σαν 

ασφαλιστής γνωρίzεις και το περιο­
δικό " ΝΑΙ " κατά καιρούς έχει ανα­
φέρει. 

α) Να προχωρήσει n Πολιτεία και ειδικά 
n νέα nγεσία του Υπουργείου Εμπο­
ρίου σε αναβάθμιση του επαγγέλ­
ματος του Ασφαλιστικού Συμβούλου 
συνδέοντας τnν είσοδο σ' αυτό με 
υποχρεωτική παρακολούθnσn σπου­

δών σχετιzόμενων με το αντικείμενο , 
αφού δρομολογήσει Ίδρυσn σχολής 

Ασφαλιστικών Συμβούλων μεταλυ­
κειακής, Κρατικής ή Ιδιωτικής , σε 

επίπεδο ΤΕΙ (ο Σύνδεσμος έχει εκ­
πονήσει ήδn ολοκλnρωμένn μελέτη 
που βρίσκεται στα χέρια όλων των 

ενδιαφερομένων και του ΝΑΙ). 
β) Η Πολιτεία και ειδικά n καινούργια 

nγεσία του Υπουργείου Οικονομικών 
να απλοποιήσει το σύστημα φορο­
λόγnσnς των προμnθειών μας, με τnν 
καθιέρωσn συγκεκριμένου ποσο­
στού κέρδους με παράλλnλn κατάρ­
γnσn του Βιβλίου Εσόδων Εξόδων (ο 
Σύνδεσμος πρότεινε στο Υπουργείο 
το υψηλότερο ποσοστό 60% όπως 
και εθιμικά ίσχυε παλαιά) . 

γ) Να ξεκαθαρίσει , ή δυνατόν, n σύγ­
χυσn για το τί ακριβώς είναι ο 

Ασφαλιστικός σύμβουλος - εξαρτn-
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μένος υπάλλnλος , όπως του συμπε­
ριφέρονται στnν συνεργασία του , 
ελεύθερος επαγγελματίας , όπως συ­
μπεριφέρεται και επιμελείται στnν 
πράξn ο ίδιος , βιοτέχνnς,_, όπως τον 
ασφαλίzει το Κράτος, έμπορος , όπως 
τον φορολογεί το ίδιο Κράτος , αλλά 
χωρίς τα δικαιώματα του εμπόρου . 

4) Από τnν καινούργια Ένωσn και τον 
καινούργιο Πρόεδρο , να στρέψει και 
προς τα δω τnν προσοχή του , ν ' 

ακούσει - να βοnθήσει τnν προσπά­
θειά μας . 

5) Από τις Εταιρίες να δουν τον Ασφα­
λιστικό Σύμβουλο όχι μόνο σαν πα­
ραγωγική μnχανή αλλά και σαν 

άνθρωπο να ενδιαφερθούν για το 
καλώς εννοούμενο ΕΥ ΖΕΙΝ του. 

6) Από τnν καινούργια nγεσία του Επι­
μελnτnρίου Αθnνών αλλά και των 

άλλων επιμελπτnρίων, περισσότερn 
προσοχή και αυστnρότnτα στπν έκ­

δοσn αδειών και φυσικά καλή συ­
νεργασία όπως και μέχρι τώρα . 

7) Από τους άλλες διαμεσολαβούντες 
Συντονιστές - Brokers - Πράκτορες 

και από τους Διοικnτικούς ΥπαλλrΊ­
λους συννενόnσn , κατανόnσn , συ­
νεργασία σε όλους τους τομείς μια 
που ταξιδεύουμε με το ίδιο καράβι. 

8) Από τα μέλn μας, από τους εαυτούς 
μας περισσότερn δουλειά , περισσό­
τερn υπευθυνότnτα , επαγγελματι­
σμό, δεοντολογία , συναδελφική αλ­
λnλεγγύn , τήρnσn του κώδικα Συ­

μπεριφοράς , ενεργό συμμετοχή σε 

όλες τις εκδnλώσεις του Συνδέσμου 
που για το 1994 είναι αρκετές όπως : 
χοροεσπερίδα 21/2/1994, εκδήλωσn 
θεσσαλονίκnς τέλος Άνοιξnς, Γιορ­
τrΊ Έλλnνα 17/9/1994, εκδήλωσn για 
τα 20 χρόνια του Συνδέσμου , 4ο Συ­

νέδριο Νοέμβριος 1994. Επίσnς σύσ­
σωμn εγγραφή στο Ομαδικό ασφα­
λιστήριο Συμβόλαιο του Συνδέσμου 
που θα ξεκινήσει πολύ σύντομα. Γε­
νικά επιτυχία στους στόχους μας. 

9) Και τέλος από το ΝΑΙ και όλο τον 
κλαδικό μας τύπο να στnρίzει τις 

παραπάνω προσδοκίες μας , να βοn­
θrΊσει τον Σύνδεσμο και τους Ασφα­
λιστικούς Συμβούλους όπως φυσικά 
έκανε και μέχρι τώρα . 

Για τον Π.Σ.Α.Σ. 
ο πρόεδρος 

Κ. ΛΑΜΠΡΟΥ 

Η ΕΝΩΣΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ 
ΕΤ ΑΙΡΙΩΝ ΕΛΛΑΔΟΣ 
ΒΛΕΠΕΙ ΕΞΥΓΙΑΝΣΗ 

ΣΤΟ 1994! 
Το 1994 αναμένεται να είναι ένας 

δύσκολος χρόνος για τον ασφαλιστικό 

κόσμο σε ότι αφορά τα αποτελέσματα 
δεδομένου του έντονου ανταγωνισμού 
που θ ' αναπτυχθεί , εξ αιτίας τnς απε­
λευθέρωσnς των ασφαλίστρων όλων 
των κινδύνων στους Κλάδους Πυρός 
και Αυτοκινήτων. 

Παρά ταύτα , θα πρέπει να αναμέ­
νεται βελτίωσn των συνθnκών λειτου ­
ργίας τnς αγοράς , εν όψει του εντει­
νόμενου ανταγωνισμού στο πλαίσιο τnς 
Ενοποίnσnς τπς Ευρωπαϊκής Αγοράς. 
Για να επιτευχθεί αυτό θα πρέπει να γίνει 
από τις Εταιρίες σωστri επένδυσn σε αν­
θρώπινο δυναμικό , με συνεχrΊ εκπαίδευ­
σn των στελεχών των Εταιριών είτε 
μέσω τnς δυνατότnτας που παρέχεται 

από το Ε.Ι.Α.Σ. είτε μέσω των επιδο­
τουμένων από το Ευρωπαϊκό Κοινωνικό 
Ταμείο Σεμιναρίων. 

Ακόμn θα πρέπει να επιδειχθεί βελ­
τίωσn των παρεχομένων υπnρεσιών 
προς τους καταναλωτές με τον εκσυγ­
χρονισμό των προγραμμάτων καλύ­

ψεων, τnν σωστri συμπεριφορά στις 
αποznμιώσεις και τον απόλυτο σεβασμό 
στις υποχρεώσεις τους. 

Με τον τρόπο αυτό θα βοnθnθεί n 
ανάπτυξn τnς ασφαλιστικής συνείδn­
σnς του καταναλωτικού κοινού και θα 
γίνει κατανοητός ο κοινωνικός ρόλος 
τnς ιδιωτικriς ασφάλισnς. 

Είναι άλλωστε γνωστός ο ρόλος που 
nαίzει n Ιδιωτική Ασφάλισn στnν Ελ­
λnνική οικονομία , τnς οποίας αποτελεί 
ένα δυναμικά αναπτυσσόμενο τομέα. 

Η ΕΝΩΣΗ ΤΩΝ ΑΣΦΑΛΙΠΙΚΩΝ 
ΕΤΑΙΡΙΩΝ ΕΜΑΔΟΣ, που συμπλήρωσε 
ήδπ ένα χρόνο ως ενιαίος φορέας 
εκπροσώπnσnς και διεθνώς τnς Ελλn­
νικής Αγοράς μετά τn συνένωσn των 
δύο Ενώσεων, πιστεύει ότι μπορεί να 
κατευθύνει τις Εταιρίες-μέλn τnς στnν 
προσπάθεια αναβάθμισnς και εξυγίαν­
σης του ασφαλιστικού επαγγέλματος με 
τnν εφαρμογή κανόνων υγιούς αντα­

γωνισμού . 
Ακόμη επιθυμεί και θα πρέπει να 

συμβάλλει στn γενικότερη προσπάθεια 

τnς εποπτεύουσας αρχής , με τnν ενερ­

γό συμμετοχή τnς , δια τnς διατύπωσnς 
γνώμης σε σχέδια Νόμων, Προεδρικών 
Διαταγμάτων, Υπουργικών Αποφάσεων 
και γενικά σε κάθε θέμα σχετικό με το 
θεσμό τnς Ιδιωτικής Ασφάλισnς. 

Τέλος θα μπορούσε να συμβάλλει 
και να προσφέρει πολύτιμες υπηρεσίες 
στnν ανάπτυξn τnς οικονομικής zωrΊς 
του τόπου μας με τnν επεξεργασία και 

έκδοσn εξειδικευμένων επιστnμονικών 
μελετών πάνω σε θέματα τnς ΙδιωτικrΊς 
Ασφάλισnς . 

ΜΙΛΤΙΑΔΗΣ ΝΕΚΤΑΡΙΟΣ 
Πρόεδρος Δ.Σ. Ε.Α.Ε.Ε . 

Η 'ΊΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ" 
ΖΗΤΑ ΑΠΟΚΕΝΤΡΩΣΗ 

Αγαπnτέ κ . Σπύρου , 
θα ήθελα να σας ευχαριστήσω 

θερμά για τα θετικά σας σχόλια για τις 

Εταιρίες μας και να σας εκφράσω τnν 
λύπn μου που δεν έγινε δυνατόν να 
συναντnθώ μαzί σας κατά τn διάρκεια 
τnς επίσκεψriς σας στn θεσσαλονίκn . 

Σας ευχαριστώ που μου δίνετε τnν 
ευκαιρία να παραθέσω ορισμένες σκέ­
ψεις-απόψεις που είναι και οι ευχές μας 
για το 1994. 

Το έτος αυτό ελπίzουμε να είναι 
πρωτίστως ένα καλύτερο για τα εθνικά 
μας θέματα έτος . Ιδιαίτερα ευαίσθnτn 
στα γυρίσματα των καιρών n Μακεδονία 
βλέπει τώρα με αγωνία τις εξελίξεις στο 
επίμαχο zrΊτnμα και αναznτά τnν τελική 

τnς δικαίωσn . 
Δικαίωσn τnν οποία αναznτά όμως 

και στο εσωτερικό τnς χώρας με τnν 
εξάλειψn τnς άνισnς σχέσnς που κυ­
ριαρχεί ανάμεσα στο Βορρά και στο 
Νότο και σκιάzει όλα τα επίπεδα ανά ­
πτυξnς τnς χώρας . Επιznτούμε και ευ ­

χόμαστε να ξεκινrΊσει n αποκέντρωσn 
των Υπnρεσιών και των Κέντρων Λήψnς 
αποφάσεων στον πολιτικό , οικονομικό 
και κοινωνικό χώρο . 

Στον οικονομικό και συγκεκριμένα 
στον ασφαλιστικό χώρο , ελπίzουμε να 

απορροφnθούν ομαλά οι διεργασίες 
που απορρέουν από τα νέα δεδομένα 
του Ευρωπαϊκού Κοινοτικού χώρου και 
να λάβει χώρο μεγαλύτερn οργάνωσn 
και ανάπτυξn των Βορειοελλαδικών 
επιχειρriσεων που αξιώνουν ένα δυνα­
μικότερο παρόν στον οικονομικό χάρτn 
τnς Ελλάδας. 

Σnμαντικός και έντονα ευαίσθnτος 
ο χώρος των ασφαλίσεων (ο περισσό­

τερο προσανατολισμένος στον άν­
θρωπο) πιστεύουμε ότι μπορεί να βαδί­
zει σ' ένα παραγωγικότερο έτος (κατά 
το 1993 n ανάπτυξn των Ασφαλιστικών 
ΔραστnριοτrΊτων παρουσίασε ύφεσn 
κατά 2,4% σε παγκόσμια κλίμακα) . Στο 
έτος αυτό προσδοκούμε ακόμn μεγα­
λύτερn οργάνωσn και συνέπεια που θα 
επιτρέψει τnν δnμιουργία ενός νέου 
επαγγελματικού ήθους και μιας ολοκλn­
ρωμένnς και αμοιβαία ωφέλιμnς και 
δnμιουργικriς σχέσnς μεταξύ ασφαλι­
στών και ασφαλιzομένων . 

Με εκτίμnσn και φιλικούς χαιρετισμούς, 
ΜΕΛΑΣ ΓΙΑΝΝΙΩΤΗΣ 

ΠΡΑΜΑΝΤΙΩΤΗΣ 
ΧΡΗΣΤΟΣ: 

Τί θα ήθελα να αλλάξει 
στην ασφαλιστική αγορά 

το 1994. 
Είμαι νέος ασφαλιστής με εμπειρία 

εννέα (9) μnνών. Διαπίστωσα πολλά 

καλά και άσχnμα που συμβαίνουν στο 
επάγγελμά μας . 
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Με βάσn λοιπόν αυτά θα ήθελα το 
1994 να αποτελέσει το ξεκίνnμα για τnν 
υιοθέτnσn και υλοποίnσn κάποιων αλ­
λαγών. 
1) Σωστή επιλογή συνεργατών με αυ­
στnρά κριτήρια από τις ασφαλιστικές 
εταιρίες , έτσι ώστε n αγορά να είναι 
πλαισιωμένη από σωστούς επαγγελ­
ματίες , άτομα υπεύθυνα , με επαγγελ­
ματισμό , σοβαρότnτα , αυτοπειθαρ­
χία , οργάνωση και φιλοδοξίες . 

2) Συνεχriς εκπαίδευσn και ενnμέρωσn 
των ασφαλιστών γιατί οι εξελίξεις τα 
τελευταία χρόνια οδήγησαν στnν 

παροχή πολλών υπnρεσιών όπου , n 
ποιοτικrΊ μεταχείρ ισή τους απαιτεί 
εξειδίκευση , οργάνωσn και σφαιρική 
πλnροφόρnσn . 

3) Η ύπαρξn σωστού ανταγωνισμού με 
θεμιτά μέσα τόσο από τnν πλευρά 
των εταιριών όσο και από τnν πλευρά 
των ασφαλιστών. 

4) Ποιοτική δουλειά από εταιρ ίες και 
ασφαλιστές με σκοπό τnν εξυnnρέ­
τnσn του πελάτη γιατί μnν ξεχνάμε 
πως "n ποιότnτα είναι εκείνn σήμερα 
όπου θα φέρει τnν ποσότητα '' στο 

μέλλον και ακόμπ π επιτυχία τnς κάθε 
εταιρ ίας εξαρτάται από τnν καλrΊ ή 
όχι εξυπnρέτnσn των πελατών τnς . 

5) Καλή συνεργασία ασφαλιστών και 
υπαλλήλων τnς κάθε εταιρίας προ­
κειμένου να ανταποκριθούν γρήγορα 
και σωστά απέναντι στις ανάγκες του 
πελάτη . Πρέπει να υπάρχει άριστη 
συνεργασία και υπευθυνότητα σε 
όλο το κορμό τnς κάθε εταιρίας 
καθώς και κατανόnσn των προβλη­
μάτων που αντιμετωπίzει το κάθε 
τμήμα τnς . 

6) Συναδελφική αλλnλεγγύn μεταξύ 
ασφαλιστών ανεξαρτήτως εταιρίας 
και να μnν διακατέχονται από αδιαλ­
λαξία και ισχυρογνωμοσύνη για τnν 
εταιρία στnν οποία ανήκουν καθώς 
και για τα προϊόντα που πωλούν . 

7) θα πρέπει να καλλειργnθούν αρετές 
και αξίες από τους ασφαλιστές και 
διαμέσου εταιρίας αλλά και από τnν 
προσωπική βελτίωσn του καθενός . 
Τον Πελάτη που θα βρεις πρέπει να 
τον σεβαστείς καθώς και το συμ­
βόλαιό του ανεξαρτήτως τnς εται­

ρίας γιατί μόνο έτσι τιμάς τον εαυτό 
σου και το επάγγελμά σου. 

ΝΑΙ 
ο Manager 

του Manager 
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ΣΑΒΒΑΣ ΤΣΑΣΗΣ 
Γεννήθηκε στην Κεφαλονιό 

πριν 52 χρόνια. Σπούδασε Πο­
λπικtς Επιστήμες & θεολοyiα. 
Υηηρtτηοε tφεδρος αξιωματι­
κός της ελληνοκυπριακής δύ­
ναμης. Eni 25 χρόνιο βρίσκεται 
στο χώρο της Ασφαλιστικής 
αyορός με την ιδιότητα του 
εκδότη της εφημερiδας ΑΣ4'Α­
ΛΙΣΤΙΚΑ ΝΕΑ και κατόπιν τbυ 
περιοδικού ΙΔΙΩΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙ­
ΣΗ. Παντρεμtνοc;, tχει μια 
κόρη. 

Γράφει ο ΣΑΒΒΑΣ ΤΣΑΣΗΣ 

* 600.000.000 εκατομμύρια έχασε ασφαλιστική εταιρία που 
είχε δανείσει με εξωφρενικούς τόκους μεγαλοεπιχειρnματία 

διαμαντιών. Στο νταραβέρι αυτό συγκρούστnκαν n τοκογλυφία 
και n απάτn. Στον αγώνα αυτόν νικnτής, ο πιο πονnρός απα­
τεώνας, που εκτίει αυτόν τον καιρό τους τελευταίους μήνες τnς 
φυλάκισnς που του έχει επιβλnθεί για ... απάτες. 

* ΟΙ ΕΤΑΙΡΙΕΣ Οδικής Βοήθειας αυξάνουν και πλnθαίνουν, 
όχι όμως και χωρίς προβλήματα. Μια εξ' αυτών, με εξαι­

ρετικά μέχρι στιγμής αποτελέσματα, έχει αλλάξει τους τελευ­
ταίους μήνες πάνω από πέντε φορές διοίκnσn και μετόχους. 

Μάλιστα ορισμένοι βασικοί μέτοχοι τnς εταιρίας, αναznτούν 
αλλού λύσεις στα αδιέξοδα που τους έχουν παρουσιαστεί. Πολύ 
σύντομα αναμένεται και π ανανέωσn λειτουργίας των νέων 
ασφαλιστικών εταιριών Οδικής Βοήθειας. 

* Η ΒΑΝΑ ΜΠΑΡΜΠΑ πρωταγωνιστεί σε διαφnμιστικό σποτ οικολογικού περιεχομένου τnς ασφαλιστικής εταιρίας 
ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣΙΣ - ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ ΜΙΝΕΠΑ. Η ίδια ασφαλι­
στική εταιρία διαφnμίzεται στον παραλιακό δρόμο του Σουνίου 
με οικολογικά μnνύματα. 

* Ο ΠΡΟΕΔΡΟΣ τnς Ένωσnς Ασφαλιστικών Εταιριών Ελ­λάδος , κ. Μιλτιάδnς Νεκτάριος, πολύ σύντομα θα θέσει επί 
τάπnτος το θέμα του ΣΕΠΤΑ και μάλιστα θα εισnγnθεί τρόπους 
χρnσιμοποίπσnς των χρnμάτων πόυ έχουν συγκεντρωθεί . 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ 
Ο κ. Βαγγέλης Παπαστερνός 

Διευθυντής Πωλήσεων 
Με απόφασn του Γενικού Συμβουλίου τnς ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΤΡΑ­

ΠΕΖΑΣ ανέλαβε καθήκοντα Διεθυντού Πωλήσεων ο κ. Βαγγέ­
λnς Παπαστερνός. Με τnν ίδια απόφασπ τοποθετήθηκε Ανα­
πληρωτής Διευθυντής Πωλήσεων ο κ. Χρήστος Κούστας. 

ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΣ ΑΕΓ Α 
Ο κ. Ν. Νικολάου Γεν. Διευθυντής 
Με απόφασn του Διοικπτικού Συμβουλίου τnς εταιρίας το­

ποθετιiθnκε Γενικός Διευθυντιiς τnς Εθνικής Ασφαλιστικής, ο 
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κ. Νίκος Νικολάου. Ο κ. Νικολάου διετέλεσε και παλαιότερα 
Γενικός Διευθυντής στην ίδια εταιρία. 

Η ΕΘΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 
διεκδικεί το κτίριο 

της ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΕΓ Α στην Πάτρα 
Η Εθνική Τράπεzα στην επιθυμία τnς να δημιουργήσει Πο­

λιτιστικό Κέντρο και Πινακοθήκη στnν Πάτρα, εξεδήλωσε t:-:J,~ 
διαφέρον για τnν αγορά του κτιρίου τnς Εθνικής Ασφαλιστικής 
που βρίσκεται στην Πλατεία Γεωργίου. Για το θέμα αυτό εξέ­
δωσε, για λογαριασμό τnς ΔΑΚΕ, ο κ. Σπύρος Λευθεριώτnς 

ανακοίνωσn διαμαρτυρίας. 

* ΔΕΝ ΤΡΩΓΕΤΑΙ με τίποτα ο υπεξαιρέτnς των Πατρών. Δεν 
του φθάνουν τα σαράντα εκατομμύρια που τσέπωσε, θέλει 

και τα ρέστα. Ζήτησε ούτε λίγο ούτε πολύ να παραμείνει στην 

εταιρία που λήστεψε και με τους παρακάτω όρους, που αυτός 
έθεσε!!! Να του δοθεί ένας μισθός αρκετά υψnλός και n εταιρία 
κάθε μήνα να παρακρατεί τα 2/3, και το 1/3 να του αποδίδεται 
για να zει αξιοπρεπώς!!! 

Σημειώνω ότι αυτός ο κύριος προκειμένου να αποφύγει τnν 
πρώτn σnμείωσn, κατέφυγε σε φίλους του, που λίγες ημέρες 
πριν n εταιρία εγγράψει προσnμείωσn , ενέγραzαν αυτοί!!! 

Απάτες κατά συρροήν. Αλλά και n Διοίκηση τnς εταιρίας πού 
βρισκόταν τους τελευταίους μriνες; 

* Ο ΚΩΠΑΣ ΓΟΝΗΣ επανέρχεται δριμύτερος. Και γιατί όχι; Πληροφορήθηκα ότι οι ασφαλιστικές εταιρίες ΠΡΟΜΗ­
θΕΥΣ και ΕΛΛΗΝΙΚΗ αναβιώθπκαν και αποδόθηκαν στους με­
τόχους τους, εκ των οποίων, το μεγαλύτερο μερίδιο μετοχών 
κατέχει ο κ. Κώστας Γονής. 
Μου ειπώθnκε ότι ο κ. Κώστας Γ ονής κατέστη κύριος και τnς 

μεγάλnς περιουσίας και των δύο ασφαλιστικών εταιριών. Σύ­
ντομα θα πλnροφορnθούμε και τις περαιτέρω κινήσεις του. 

* ΕΝΤΟΝΗ κινητικότητα παρατnρείται στην ασφαλιστική 
εταιρία με τις πολλαπλές παραβάσεις που n διεύρυνσή τους 

ήδπ βρίσκεται στο τελικό στάδιο και κατόπιν ο ογκώδης φά­
κελος θα παραδοθεί στο Υπουργείο Εμπορίου και εκείθεν στον 
Εισαγγελέα. 
Από τnν έρευνα, όπως πληροφορούμαι, έχουν βρεθεί μέχρι 

στιγμής κομπίνες πολλών εκατομμυρίων και οι επικεφαλείς τnς 
εταιρίας, καταβάλλουν ιδιαίτερες προσπάθειες για να "πνίξουν" 
το όλο θέμα. 

ΔΙΕΘΝΗΣ ΕΝΩΣΙΣ: 
Επέκταση στις ταχυμεταφορές. 

Εντυπωσιακή n ανάπτυξη παραγωγής το '93 τnς ασφαλι­
στικής εταιρίας ΔΙΕθΝΗΣ ΕΝΩΣΙΣ αφού το σύνολο των 
ασφαλίστρων ξεπέρασε τα 4.100.000.000 δρχ. δηλαδή ποσο­
στιαία αύξnσn έναντι του 1992 35% περίπου. 

Κατά το 1993 n ΔΙΕθΝΗΣ ΕΝΩΣΙΣ αγόρασε στn Θεσσαλονίκη 
συγκρότημα γραφείων, που θα στεγασθεί n περιφερειακή 
Διεύθυνσn Μακεδονίας. 

Μέσα στο 1993 επίσης n ΔΙΕθΝΗΣ ΕΝΩΣΙΣ, εξαγόρασε τnν 
πλειοψnφία των μετοχών τnς ταχυμεταφορικής εταιρίας 

INTERMAIL. Για το 1994, οι στόχοι τnς εταιρίας είναι επέκταση 
των εργασιών και σε άλλους κλάδους και στην Οδική Βοήθεια. 

Το νέο Διοικητικό Συμβούλιο τnς εταιρίας συγκροτήθηκε με 
τnν ακόλόυθn σύνθεση. 

1) Γεώργιος Κωνσταντόπουλος, Πρόεδρος 2) Χρήστος 

Σοφός Αντιπρόεδρος 3) Ανδρέας, Βαλυράκnς, Διευθύνων 
σύμβουλος, 4) Αθανάσιος Μπρούσαλπς, Αναπλ. Διευθύνων 
Σύμβουλος, 5) Γιάννπς Βασιλακόπουλος, Μέλος 6) Διονύσιος 
Μπουντουβάς, Μέλος 7) Απόστολος Παπουτσάκnς, Μέλος 
8) Αντώνης Πατεράκπς, Μέλος 9) Νικόλαος Βαnιλειάδnς, Μέ­
λος 10) Κων/νος Κοντογιαννάκnς 11) Μανώλπς Φραγκάκπς. 

Ο κ. Ξεν. Αντύπας 
Νόμιμος Αντιπρόσωπος 

της LA SUISSE 
Με απόφαση του Υπουργού Εμπορίου εγκρίθηκε ο διορισμός 

του κ. Ξεν. Αντύπα ως Νομίμου Αντιπροσώπου τnς αλλοδαπriς 
ασφαλιστικής εταιρίας LA SUISSE. Με τnν ίδια απόφαση κα­
ταργήθηκε κάθε προηγούμενη πληρεξουσιότητα για τnν ίδια 

εταιρία. 

ΕΘΝΙΚΟ ΙΔΡΥΜΑ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 
Το νέο Διοικητικό Συμβούλιο 

Συγκροτήθnκε το νέο Διοικητικό · Συμβούλιο τnς ασφαλιστι­
κής εταιρίας ΕθΝΙΚΟ ΙΔΡΥΜΑ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ ΕΛΛΑΔΟΣ με τnν 
ακόλουθη σύνθεση: 

1) Νίκος Ζωίδnς, Πρόεδρος, 2) Ευαγγελία Ζαφειρίου, Αντι­
πρόεδρος, 3) Γιάννnς Κυριακός , Γενικός Διευθυντή~, 4) Ματ­
θαίος Αρταβάνnς, Σύμβουλος 5) Ευρυδίκn Μπάλα-Χιλλ, Σύμ­
βουλος, 6) Κων/νος Καυγαλάκnς , Σύμβουλος. 

Οι περισσότερες 
αναβολές αyώνα 

οαγώνας του κυπέλλου Σκωτίας ανάμεσα στην Ινβέρνες 
θιστλ και τπν Φόλκιρκ τον χειμώνα του 1978-9 αναβλήθηκε 

29 φορές -αριθμός ρεκόρ- λόγω των καιρικών συνθηκών. Τε­
λικά n Φόλκιρκ κέρδισε το ποιχνίδι με 4-0. 
• Αραγε αυτό να είναι το ρεκόρ; 

Γνωρίzω εμένα και αρκετούς από μας που ανέβαλαν πάνω 
από 29 φορές προσωπικούς αγώνες για νίκn πάνω σε αδυναμίες 
επογγελματικές και προσωπικές. 

Λέγανε πως "n αναβολή σnμαίνει ματαίωση, n δε ματαίωση 
καταστροφή". 

Ας μετρriσει ο καθένας τις αναβολές του για πολλά zπτήματα 
και κυρίως για τnν προσωπική του ευτυχία και μεις θα του 
ευχηθούμε νίκn έστω και με 1-0! 

Είναι φορές που κάποιοι δεν προλαβαίνουν να δώσουν 
αγώνα. Η αναβολή είναι καταστροφή. 

Μακάρι να μn μας τύχει! 

Ε.Σ. 
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ΣΤΙΣ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 

ΕΛΛΗΝΙΚΟ Ρ + 1 CLUB 
ΑΝΑΚΟΙΝΩΝΕΤ ΑΙ 

ΣΥΝΤΟΜΑ: 
Μετά από προσπάθειες ετών και 

πολύ συνετri σκέψn, μια ομάδα από 
· Ελλnνες εφοπλιστές με τnν βοri­
θεια ασφαλιστών ναυτικών κινδύ­
νων είναι έτοιμοι τώρα να ανακοι­

νώσουν τnν ίδρυσn και τn σύστασn 
μιας καθαράς ελλnνικriς πλοιοκτn­

τικriς λέσχnς για τnν κάλυψn των 

κινδύνων Αλλnλοnροστασίας και 
Αποznμίωσnς, κατά το πρότυπο των 

Λεσχών Ρ +Ι που κυριαρχούσαν 
στnν αγορά του Λονδίνου και λι­
γότερο αλλού για πολλά χρόνια 

τώρα. 
Ο Σπύρος Αλεξανδράτος τnς 

Ένωσnς Πλοιοκτnτών Εμπορικών 
Σκαφών Μεσογείου και μέλος γνω­
στών ασφαλιστικών λεσχών όπως 
τnς London Ρ + 1 Club, West of 
England Ρ + 1 Club φαίνεται να είναι 
ο πρωτεργάτnς αυτriς τnς προσπά­
θειας, n οποία αγκαλιάzει και πολ­
λούς και καλούς πλοιοκτriτες που 
είναι διατεθειμένοι να υποστnρί­
ξουν το νέο σχriμα. Η Ελλnνικών 

συμφερόντων Ρ +1 Λέσχn θα λέγε­
ται European Shipowners Mutual 
Protection and lndemnity A_ssosia­
tion και θα εμπορεύεται με το συ­
ντετμnμένο όνομα Euroclub. Η Λέ­
σχn θα καλύπτει ασφαλιστικά 11 Ο 
περίπου σκάφn ελλriνων πλοιοκτn­
τών και θα έχει έδρα το Λουξεμ­
βούργο. 

Ανάμεσα στα άτομα που προθυ-

μοποιriθnκαν να βοnθriσουν τnν 
νεοσύστατn auτri λέσχn εμφανί­
zονται οι 'Αλκnς Κορρές, Μιχαriλ 

Σαρλriς, Ανδρέας Καραινδρος, 
Γιώργος Καραμάνnς, ενδιάμεσοι 
ασφαλειομεσίτες με μεγάλους Άγ­

γλους αντασφαλιστές, και ο δικn­
γόρος του Πειραιά Κώστας Γιαν­
νακόπουλος. Οι Άγγλοι, κυρίαρχοι 

στnν αγορά των Λεσχών, δεν έχουν 

ακόμn εκφράσει καμιά γνώμn σχε­
τικά. 

Ο ΑΠΟΣΤΟΛΟΣ ΤΗΣ 

ΙΔΙΩΤΙΚΟΠΟΙΗΣΗΣ 

ΤΗΣ UAP ΘΑ ΠΕΤΥΧΕΙ; 
Διερωτάται τώρα αν ο υπεύθυ­

νος τnς ιόιωτικοποίnσnς στn με­
γάλn γαλλικιi εταιρία UAP Ζαν 
Φρίντμαν, 61 ετών θα μπορέσει να 
επιτελέσει το ρόλο του '' Απόστολου 
τnς Ιδιωτικοποίnσnς'', όπως τον 

αποκαλούν οι ασφαλιστικοί κύκλοι 

τnς Γαλλίας. Ο Ζαν Φρίντμαν, κα­
θαρά πολιτικό πρόσωπο τnς συντn­
ρnτικιiς δεξιάς, τοποθετriθnκε στn 
θέσn του Προέδρου τnς UAP μετά 
από επιτυχείς αποστολές σαν 

πρόεδρος τnς Air France και τnς 
Compagnie Generale Maritime. Εί­
ναι προσωπικός φίλος του Ζακ Σι­

ράκ και στενός συνεργάτnς του 
Εντουάρ Μπαλαντύρ. 

Δυστυχώς, n επιχειρnματικri του 
καριέρα στις παραπάνω επιχειρri­
σεις, διακόπnκε μερικές φορές 
εξαιτίας του υψnλού πολιτικού 
χαρακτriρα που παίzουν οι θέσεις 
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τοu Νικ. Β. Κωνσταντόποuλοu 

Γεννήθηκε στην Αθήνα ΤΟ 1943 και 
tκανε τις ηανεnισmμιακtc; του σηουδtς 
στην Έλλόδα (Πανεnισrήμιο της . Αθή­
νας), την Ιταλlα και τις Ηνωμtνες Πο­

λπεiες της Αμερικής. Από σχετικό νωρiς 
ασχολΛθηκε με πς διεθνεlς σχtσεις, την 

πολmκή εηισrήμη και την δημοσιοyρα­

φlα. Διετtλεσε ξtνος αντοοοκρπής 
στην Ελλόδα κσι ΤΟ εξωτερικό, και συ­

νερyόσθηκε με μια σειρό ιξειδικευμtνα 
tνnιια στο χώρο της οικονομικής δη­

μοοιοyραφlας. Εlναι ειδικό προσωπικό 
της Γεν. Γραμματ. Έρευνας και Τεχνο­
λοyfας. Εξtδωσε και εnιμελεfτοι απο­

κλειστικό ειδικών περιοδικών όπως ο 
Μορφολόyος Διακοσμητής και ΤΟ Συ­

νερyσσiα Βορρός Νότος. Έχει διάrε­
λtσει συνερyότης πολλών οικονομικών 
και εnαyyελμαπκών ενπrιων - ακόμη 
και cπον αοφαλιστίκό χώρο - και σή­
μερα αρθροyραφd σmν οικονομική 

εφπμερlδα Κέρδος. Μιλόει και yρ{ιφει 
πtντε yλώσοες και ΤΟ ενδιαφtρονrό του 
εiναι τα ταξ/δια και οι σωστtς ανθρώ­
πινες οχtσεις. 

αυτές στο σύνολο των κρατικών 

γαλλικών επιχειρriσεων. Σriμερα, ο 

Ζαν Φρίντμαν τοποθετιiθnκε στnν 
κορυφri τnς πρώτης γαλλικriς 

ασφαλιστικriς, αφού έσπρωξε μα­
λακά-μαλακά κατά το πρότυπο τnς 

κυβέρνnσnς Μπαλαντύρ τον Ζαν 
Πεϋρελεβάντ στn θέσn του προέ­
δρου τnς Credit Lyonnais, μια άλ­
λnς εταιρίας υποψriφιας για ιδιω­

τικοποίnσn, και αφού υποβίβασε 
τον πρώnν πρόεδρο τnς τελευταίας 

Υβ Αμπερέρ σε ένα riσσονος σn­

μασίας πόστο. 
Σύμφωνα με τις εκτιμriσεις σο­

βαρών παρατnρnτών, για να μπο­

ρέσει να κρατriσει μια nγετικri θέσn 
στnν Ευρώπn n UAP πρέπει να αυ­
ξriσει τα κέρδn τnς στο 10% του 
μετοχικού κεφαλαίου τnς, πράγμα 
που τnς επιτάσσει να αυξriσει άμε­

σα τα καθαρά κέρδn από 2 δισεκ. 
σε 4 δισεκ. Γαλλ. Φράγκα. 

ΟΙ ΚΑΤ ΑΣΤΡΟΦΕΣ 

ΣΠΙΤΙΩΝ ΑΠΟ 

ΠΥΡΚΑΓΙΕΣ 

ΠΥΚΝΩΝΟΥΝ 
Οι πρόσφατες εκτενείς κατα­

στροφές από πυρκαγιές δασών που 

παρατnρriθnκαν στn μακρινri Αυ­

στραλία, φέρνουν στο νου το τε­
ράστιο κόστος καταστροφιiς αστι­

κriς περιουσίας από τέτοιους λό­

γους. Μεγάλες αστικές και αγρο­
τικές περιουσίες στα περίχωρα του 

Σίδνεϋ και άλλων μεγάλων πόλεων 

έγιναν παρανάλωμα τnς φωτιάς 
εξαιτίας των δυνατών ανέμων, τnς 

υψnλriς θερμοκρασίας αυτού του 

καλοκαιριού στnν Αυστραλία και 
ίσως και κολάσιμων εμπρnσμών. 

Οι εκατοντάδες ιδιωτικές κα­
τοικίες που κάnκαν στα περίχωρα 
του Σίδνεϋ, μας θυμίzουν τις ίδιες 

τρομερες καταστροφες που nρο­

κλriθnκαν το περασμένο φθινόπω­
ρο σε ολόκλnρn τnν Καλιφόρνια, 
όπου επλnγnσαν μεγάλες βίλες και 
κατοικίες σnμαντικιiς αξίας στις 

περιοχές του Λος Άντzελες, Μαλι­

μnού, Χόλιγουντ, κ.λπ. Έμπειροι 

ομερι"κανικοί κύκλοι αναφέρουν ότι 
n καταστροφri 500 περίπου πολυ­
τελών κατοικιών στn Νότια Καλι­
φόρνια, θα κοστίσει στους ασφα­

λιστές πάνω από 500 εκατομ. -1 δισ. 
δολλάρια σε οnοznμιώσεις. 

Οι εταιρίες nou εξέφρασαν riδn 
κάποια εκτίμnσn των καταστροφών 
είναι οι State Farm, Farmers κ.ο. 

ΓΕΡΜΑΝΙΚΕΣ, 

ΕΛΒΕΤΙΚΕΣ 

ΑΝΤ ΑΣΦ ΑΛΙΣΤΙΚΕΣ 

ΨΑΡΕΥΟΥΝ 

ΚΕΦΑΛΑΙΑ 
Πρόσφατα, δύο οπό τις μεγα­

λύτερες αντασφαλιστικές εταιρίες 

του κόσμου, οι Munich Re και Swiss 
Re ανακοίνωσαν επίσnμα ότι για να 
αντιμετωπίσουν το γενικευμένο 

φαινόμενο τnς πτώσnς στn διεθνri 

αντασφαλιστικri γορά, προτίθενται 
να συγκεντρώσουν αξιόλογα κεφά­

λαια στις χρnματιστnριακές αγορές 

τnς Ευρώπnς και αλλού . 

Ο πρόεδρος τnς nρώτnς Χανς 

Γιούργκεν Σίντσλερ, διευκρίνnσε 
πρόσφατα ότι αντί να αντλιiσει κε­

φάλαιο από το αποθεματικό των 

ασφαλιστικών εταιριών του Ομίλου, 
προτίθεται να εκδόσει στα επόμενο 

δύο χρόνια χρnμοτιστικά έγγραφα 

με δικαίωμα option (OBRI) μέχρι 
του ποσού των 190 εκοτ. Γερμ. 

Μάρκων. 
Ο γερμανός ασφαλιστriς τόνισε 

ότι οι νέες αυτές "μετοχές" θα 
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συνοοευονται οπο εγγυnσεις τnς 

εκδότριας εταιρίας και n τιμολό­
γnσri τους γιο τnν διάρκεια των έξι 

ετών για τnν οποίο θα εκδοθούν θα 
είναι εξαιρετικά ελκυστικri. 

Η εταιρία έχει εγκρίνει μια αύ­

ξnσn μέσα από ένα νέο κεφάλαιο 
160 εκοτ. Γερμ. Μάρκων γιο να 
χρnσιμοποιnθεί μέσο στο 1994 και 
ένα συμπλnρωματικό κεφάλαιο 30 
εκατ. Γερμ. Μάρκων που θα εκδο­
θεί έναντι των εγγυriσεων που θα 
δοθούν στους νέους μετόχους. 

Η Swiss Re οnό τn μεριά τnς, 
προτίθεται να εγείρει ένα νέο κε­
φάλαιο ύψους 700 εκατ. Ελβ. 
Φράγκων (473 εκοτ. δολλ. ΗΠΑ) 

επιπλέον τnς προσφοράς 1 προς 1 Ο 
χρnματιστικών εγγράφων που εκ­
δόθnκον riδn μέσα στο 1993. 

Η ΥΠΟΓΡΑΦΗ ΤΗΣ 

ΝΑΦΤΑ ΕΓΓΥΑΤΑΙ 

ΚΑΛΟ ΜΕΛΛΟΝ 

ΣΤΟ ΜΕΞΙΚΟ 
Η nρόσφατn κύρωσn τnς Συμ­

φωνίας Ελεύθερου Εμπορίου των 
Χωρών τnς Βόρειος Αμερικriς (ΝΑ­
ΦΤΑ) φαίνεται ότι αποτελεί ένα 

πολύ θετικό οιωνό γιο τnν εξέλιξn 
των ασφαλειών στο Μεξικό. Ήδn, 
n μεγολύτερn οσφολιστικri αγορά 
οπό όλες τις χώρες τnς Κεντρικriς 
και Λοτινικιiς Αμερικιiς, το Μεξικό 

συγκεντρώνει σriμερα ασφάλιστρα 

ύψους 4,5 εκατ. δολλ. ΗΠΑ και 
nαρουσιάzει ένα δείκτn αύξnσnς 

τnς αγοράς τnς κατά 30%. 
Φυσικά, τα μεγάλα αμερικανικά 

και καναδικά συμφέροντα είναι riδn 

επί τόπου, παρά τους περιορισμούς 

που επέβαλε n nροnγούμενn εθνικri 
νομοθεσία, αλλά n αγορά υπόσχε­
ται όχι μόνο να διευρυνθεί ποσοτικά 

αλλά να αναβαθμιστεί και ποιοτικά, 
αφού νέοι κίνδυνοι και καλύτερες 

καλύψεις θα εμφανισθούν από τις 

πιο έμπειρες εταιρίες. 
Είναι προφανές, λέγει ο Γκόρ­

ντον Κλόνεϋ, πρόεδρος του Διε­

θνούς Ασφαλιστικού Συμβουλίου 

των βορειοαμερικανικών εταιριών 

(IIC), ότι n αγορά auτri θα ουξnθεί . 

σταδιακά και ποιοτικά χάρn στnν 
επέμβασn των αμερικανικών εται- 1 

ριών zωιiς, πυρός, ουτοκινriτου και 

γενικών ασφαλειών αφού riδn n 
γειτνίασn των δύο χωρών έχει επι­

τρέψει στους Αμερικανούς να σχε­

διάσουν ακόμn και ειδικά προϊόντα 
για τους παραμεθόριους φίλους 
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τους. 

Το Μεξικό διαθέτει πολλές σχε­
τικά μεγάλες πόλεις όπως το Μο­
ντερέυ, Οοχάκο, Ποτοσί, Ακαπού­
λκο, Βεροκρούς , Τιχουάνο και άλ­
λες, με μια άθλιο όμως και επικίν­
δυνn οστικιi υποδομιi. Εδώ n συ­
νεισφορά των εθνικών και διεθνών 
ασφαλιστικών θεωρείται ότι θα εί­
ναι πολύτιμn. 

ΓΕΡΜΑΝΟΙ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΓΙΑ 
ΜΟΛΥΣΜΕΝΟ 

ΠΛΑΣΜΑ ΑΙΜΑΤΟΣ 
Οι Γερμανοί ασφαλιστές, πρώ­

τοι οπό όλους τους Ευρωπαίους 
συναδέλφους τους, ανακοίνωσαν 
πρόσφατο στnν Γερμανικιi Κυβέρ­
νnσn ότι θα ιiτον διατεθειμένοι να 
προβούν σε οποznμιώσεις θυμάτων 
από μολυσμένες μεταγγίσεις άίμα­
τος με τον ιό HIV, ον n Κυβέρνnσn 
μπορούσε να αιτιολογιiσει τnν υπο­
χρέωσιi τους αυτή. Σιiμερα, ο αριθ­
μός των θυμάτων οπό μεταγγίσεις 
μολυσμένου αίματος, δεν είναι 
πραγματικά μεγάλος, αλλά n Γερ­
μονικιi Κυβέρνnσn zιiτnσε από 
όλες τις εταιρίες που εργάzονται 
στον κλάδο ασφάλισnς υγείας να 
συνεισφέρουν σε ένα Εθελοντικό 
Ανθρ_ωπιστικό Ταμείο για τnν απο­
znμίωσn/αποκατάστασn των θυ­
μάτων αυτών. Το Υπουργείο Υγείας 
υπολογίzει ότι μεταξύ 1 Ο και 25 
εκατομ. Γερμ. Μάρκα θα ιiτον 
αρχικά αρκετά. 

Ο Έκκεχαρντ Μέτσντορφ τnς 
Ομοσπονδίας Ασφαλιστικιiς Ευθύ­
νnς HUK Verband άνοφέρει ότι n 
Ομοσπονδία του είχε ιiδn αναφέρει 
στον Γερμανό Υπουργό Υγείας ότι 
ο ατελιiς έλεγχος των ποσοτιiτων 
αίματος στο παρελθόν που αφο­
ρούσε τον ιό IHV θα οδnγούσε 
τελικά σε αστικιi υποχρέωσn τις 
κατασκευάστριες εταιρίες. Σιiμερο 
έχουν εντοπισθεί ιiδn δύο τέτοιες 
εταιρίες UB-Plasma και Hemoplas, 
οι οποίες διαπιστώθnκε ότι έκαναν 
ατελιi έλεγχο των δειγμάτων μετά 
το 1985. 

ΒΕΛΓΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 
ΠΡΟΩΘΕΙ ΤΙΣ 

BANKASSURANCES 
Η BBL (Banque Bruxelles 

Lambert), n μεγαλύτερn ιδιωτικιi 
τράπεzα του Βελγίου, σκοπεύει 
τώρα να διευρύνει τον · κύκλο ερ­
γασιών τnς στον ασφαλιστικό το­
μέα μέσα από μια ενδυνάμωσn τnς 
σχέσnς τnς με τις αδελφές ασφα­
λιστικές εταιρίες του Ομίλου Ro­
yale Belge και Winterthur. 

Η προϊστορία τnς υπόθεσnς εί­
ναι ότι ο ολλανδικός Όμιλος ΙΝG 
είχε ιiδn προσπαθιiσει να μπει στnν 
δομιi και το δίκτυο των τραπεzικών 
καταστnμάτων τnς BBL αλλά δεν 
πέτυχε. 

Η νέα συμφωνία λένε οι υψnλοί 
επιτελάρχες τnς Βελγικιiς Τράπε­
zας Ντάνιελ Κάρντον και Μάικλ 
Τίλμαν, αφορά τnν αύξnσn του συ­
νολικού ποσού ασφαλίστρων που 
πέτυχε ο Όμιλος τnς τράπεzος 
πάνω από το όριο των 2, 7 δισεκ. 
Γαλλ. Φρ. (465 εκατ. Δολλ.) μέσο 
από τn χριiσn του ασφαλειομεσιτι­
κού δικτύου των αδελφών εται­
ριών. 

Έτσι, το ποσό του 1 δισεκ. Γαλλ. 
Φρ. προέρχεται ιiδn από τις ίδιες τις 
θυγατρικές τnς βελγικιiς τράπεzας 
BBL Life και BBL lnsurance. Το 
υπόλοιπο των ασφαλίστρων θα διο­
χετευθεί στους οργανισμούς Roy­
ale Belge και Winterthur, οι οποίοι 
λέγεται ότι διαθέτουν ένα πλιiρες 
δίκτυο υποκοτοστnμάτων σε χώρες 
όπως το Βέλγιο, n Ελβετία και n 
Γαλλία, οπό όπου και προέρχονται. 

Το εισόδnμο αυτό προερχόταν 
μέχρι σιiμερα από ασφαλειομεσίτες 
τους οποίους είναι φυσικό ότι n 
μεγάλn βελγικιi τράπεzα θέλει να 
παρακάμψει για να δώσει προτε­
ροιότnτο στις τυποποιnμένες πω­
λιiσεις των αδελφών ασφαλιστι­
κών. 

ΤΑ ΣΧΕΔΙΑ 

ΔΗΜΟΣΙΑΣ 
ΠΕΡΙΘΑΛΨΗΣ ΤΗΣ 
ΧΙΛΑΡΥ ΚΛΙΝΤΟΝ 
Το μεγολεπίβολο σχέδιο ονο­

θεώρnσnς του συστιiμοτος Δn­
μόσιος Υγείας και Ασφάλειας στις 
Ηνωμένες Πολιτείες (Health Se­
curity Act) φαίνεται να εγείρουν μια 
έντονn συzιiτnσn μεταξύ τnς Κυ­
βέρνnσnς, του Κογκρέσου και των 
εκπροσώπων του χώρου τnς ιδιω­
τικιiς οσφάλισnς υγείας. Η σύνθε­
τn αλλά και πρωτοποριοκιi προσέγ­
γισn τnς κυβέρνnσnς Κλίντον και 
τnς ίδιος τnς κος Χίλορυ Κλίντον 
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ιiτον φυσικό να δnμιουργιiσει ονn­
συχίες και έντονους σχολιασμούς 
οπό πολλούς παράγοντες του ιδιω­
τικού συστιiμοτος κάλυψnς τnς 
υγεία (νοσnλευτικιiς, φαρμοκευτι­
κιiς, κο) αφού τελικά σ' αυτό κο­
τολιiγει ένα μεγάλο ποσοστό των 
ομερικονών ασφαλισμένων r:~έρο 
οπό το ελάχιστο ποσοστό δnμόσιος 
κάλυψnς που του προσφέρει το 
εθνικό σύστπ·μο. 

Η προσπάθεια βέβαιο τnς Χί­
λορυ Κλίντον που θα συznτείτοι 
στο αμερικανικό κογκρέσο για πολ­
λούς οκόμn μιiνες είναι να γκρου­
πάρει τις δnμόσιες υπnρεσίες πο­
ροχιiς ιατρικών υπnρεσιών (νοσο­
κομειακές μονάδες, μικρές κλινι­
κές, γιατρούς, κ.ο.) σε ένα πιο 
ορθολογικό σύστημα διαχείρισης 
και να μπει στο πετσί τnς κοστο­
λόγnσnς τnς φορμοκευτικιiς θερα­
πείας γιο να υπολογίσει καλύτερο 
το πραγματικό κόστος των φαρ­
μάκων. 
Όλο αυτά σnμαίνουν μια γεν­

ναίο ονοθεώρnσn της υπάρχουσας 
νοσοκομειοκιiς, ιοτρικιiς, φαρμο­
κευτικιiς κοτάστοσnς με κίνδυνο 
μερικά οπό το "επενδυμένο συμ-

φεροντο " να t:Jιγοντοι ουσιαστικά. 
Ο εκπρόσωπος της Health lnsuran­
ce Association of America (ΗΙΜ) 
αντιπρόεδρος Καν 111 είπε πρόσφα­
το ότι ενώ n · Ενωσή του υποστn­
ρίzει τις προσπάθειες αναβάθμισης 
του συστήματος, πιστεύει ότι n νέο 
προσέγγισn θα δnμιουργήσει με­
γάλες γραφειοκρατικές δυσκολίες 
και εμπόδιο που θα γίνουν ονυπέρ­
βλnτο. Η δnμόσιο συzήτnσn φαί­
νεται να συνεχίzετοι έντονn. 

ΣΤΗΝ ΥΓΕΙΑ 

Η ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ ΚΑΛΥΨΗ 
ΤΗΣ ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 

Ένα μεγάλο βήμα στην υγεία . 
Το επαναστατικό πρόγραμμα 'ΈΛΕΥΘΕΡΑΣ" από την ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
δίνει φτερά σε σας και την οικογένειά σας. 
Με το 'ΈΛΕΥΘΕΡΑΣ" η ΕΘΝΙΚΗ πληρώνει όλα τα έξοδα νοσηλείας , σε 
οποιοδήποτε νοσοκομείο της δικής σας επιλογής , μέσα και έξω από την 
Ελλάδα. 
Το σημαντικότερο δε , είναι ότι η ΕΘΝΙΚΗ καλύπτει όλες τις δαπάνες, όσες κι 
αν είναι αυτές , χωρίς καμμία απολύτως συμμετοχή του ασφαλιζόμενου. 
Ζητήστε σήμερα 'ΈΛΕΥΘΕΡΑΣ" από τον ασφαλιστή σας και νοιώστε τη 
σιγουριά της απεριόριστης κάλυψης από την ... 

ΙΙΙΞΘΝ ΙΙΙΙ ΙΙΙΚΙΗΙΙΙ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 

Ενα ακόμη βήμα μπροστά 
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Μια καλή ιδέα για SERVICE στο 

NEWS 
ΠΡΟΕΤΟΙΜΑΣΙΑ ΕΤΗΣΙΟΥ Ε V C Σ Μ ΛΙ 

Όταν αποφασίσατε να ασφαλιστεί­
τε στnν SCOPLIFE εξηγήσατε στον 
Ασφαλιστικό σας Σύμβουλο τις 
ανάγκες σας εκείνη τn χρονική 

στιγμή και ακούσατε από αυτόν 
κάποιες εναλλακτικές προτάσεις 

ασφάλισης. Διαλέξατε μία από αυ­
τές, υπογράψατε τnν αίτnσn και με 
βόσn αυτήν εκδόθηκε το ασφαλι­

στήριο συμβόλαιό σας το οποίο 
περιλαμβάνει τους γενικούς και ει­
δικούς όρους ασφάλισης. Παράλ­
ληλο, όμως, είχατε στο μυαλό σας 

και κάποιες εικόνες για το αύριο για 
το πως θέλατε τότε να βοηθήσει το 

ασφαλιστήριο συμβόλαιο τα σχέ­

δια, τόσο τα δικό σας όσο και τnς 
οικογένειάς σας. 
ΒΗΜΑ 1: Κανονίστε τnν Συνόντπσn 
Ετήσιου Service του συμβολαίου 
σας. Με τnν παραλαβή τnς πρώτης 

ειδοποίnσnς πληρωμής ασφαλί­

στρου ανανέωσης του οσφαλιστπ­
ρίου συμβολαίου σας τηλεφωνή­

στε στον Ασφαλιστικό σος Σύμ­
βουλο και κανονίστε μια συνόντn­
σn. Σκοπός αυτής τnς σuνάντnσnς, 
που δεν έχει καμία υποχρέωσn γιο 

εσάς, εκτός από τnν μία (1) ώρα που 
θα διαθέσετε στον Ασφαλιστικό 
σας Σύμβουλο, είναι να συznτήσε­
τε τις πιθανές αλλαγές της ασφα­
λιστικής σας κατάστασης και τnν 

εκδοχή αναπροσαρμογής του συμ­

βολαίου σας ώστε να τις καλύπτει 
καλύτερο. 
ΒΗΜΑ 2: Προετοιμασία για τnv Συ­
νάντnσn Ετήσιου Service του συμ­
βολαίου σας. Η προσωπική σας 
προετοιμασία θα βοηθήσει και εσάς 

και τον Ασφαλιστικό σας Σύμβουλο 

να πάρετε τις σωστές αποφάσεις 
σε αυτήν την συνάντπσn. 

Απαντήστε μόνος σος στα παρα­
κάτω ερωτήματα: 
1. Η βασική μου ασφάλεια zωής έχει 

κεφάλαιο ΧΧΧΧΧ δραχμών. Αυτό θα 
μου εξασφαλίσει μία σύνταξη/ 

εφάπαξ κεφάλαιο στα ΧΧ έτn μου 
αξίας ΧΧΧΧΧΧ δραχμών; 
Μήπως θα πρέπει με το ίδιο ποσο­
στό να αυξήσω τις καλύψεις που 

μου εξασφαλίzει το ασφαλιστήριο 
συμβόλαιό μου; 
2. Το ασφαλιστήριο συμβόλαιό μου 
εκτός από εμένα καλύπτει και τους 
ΧΧΧΧΧ για τις ΧΧΧΧ περιπτώσεις. 
Μήπως κάποιο από τα καλυπτόμενα 
μέλn με αυτό το ασφαλιστήριο 
συμβόλαιο έχει από αυτή τn χρονιά 

ανάγκη προσωπικού ασφαλιστπρί­
ου συμβολαίου; Ποιό είναι τα οφέ­
λη οπό αυτό; Ποιό θα είναι n έκπτω­
ση που αφορά στο ετήσιο φορο­

λογητέο εισόδημα; 

3. Μήπως στα καλυπτόμενα μέλn 
του οσφαλιστπρίοu συμβολαίου θα 

έπρεπε να προσθέσω κάποια νέα 
παροχή; 

4. Μήπως στnν προσωπική μου 

κόλuψn (βασική ασφάλιση και συ­
μπληρωματικές παροχές) θα έπρεπε 

να προσθέσω κάποιο νέο κάλuψn; 
5. Μήπως π αγορά κάποιου ακινή­
του έχει μεγαλώσει την αξία τnς 

ακίνnτnς περιουσίας μου; Μήπως 
θα έπρεπε να προβλέψω από τώρα 
ώστε τα έξοδα κληρονομιάς να 
έχουν συμπεριληφθεί στο ποσό που 
θα λάβουν από το ασφαλιστήριο 
συμβόλαιο οι δικαιούχοι μου; 
6. Μήπως τα τυχόν δάνειο Τραπέ­
zπς, οι υποχρεώσεις πιστωτικών 

καρτών, και γενικότερα το ''οικο­
νομικό άνοιγμα" χρειάzεται και την 
αντίστοιχη βραχuπρόθεσμn χρη­

ματοοικονομική εξασφάλισή μου; 
7. Μήπως κάποιες από τις συμπλη­
ρωματικές παροχές του ασφαλι­

στηρίου συμβολαίου μου δεν τις 
χρειάzομαι; 
8. Μήπως έχουν αλλάξει κάποια από 
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τα στοιχεία τnς αίτησης ασφάλισης 

(διεύθυνση επικοινωνίας, επάγγελ­
μα, θέλησή μου για δικαιούχους 

ασφαλιστπρίου συμβολαίου, νέα 
μέλn στnν οικογένεία); 
9. Μήπως με εξυπηρετεί να αλλάξω 
τον χρόνο πληρωμής του συμβο­

λαίου (από εξαμηνιαία δόσπ σε 
ετήσια δόσn) ή τον τρόπο πληρω­
μής (με πιστωτική κάρτα); 

10. Μήπως υπάρχουν κάποια θέ­
ματα που δεν έχω καταλάβει και 

θέλω επεξηγήσεις από τον Ασφα­
λιστικό μου Σύμβουλο; 
Αυτός ο "Δεκάλογος Προσωπικής 
Προετοιμασίας" γιο το Ετήσιο Ser­
vice του Συμβολαίου μου είναι 
πράγματι οnαραίτnτος; 
Τnν οπάντnσn θα την δώσετε προ­
σωπικό εσείς. 
Πριν τn δώσετε, όμως, σκεφθείτε: 
"Γιο το ουτοκίνnτό μου που αξίzει 
ΧΧΧΧΧ δραχμές πόσο χρόνο και 
χρήμα διαθέτω σ' ένα χρόνό για το 
service του με σκοπό την οδική μου 
ασφάλεια; Για τn zωή και την υγεία 

μου δεν αξίzει να διαθέσω μια ώρα 
από το χρόνο μου;" 

«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, 
DEUTSCH ER RING - r-----::::z:::::::"'7"'1 

με 186 γραφεία 
πώλησης σε όλη την 

Ελλάδα μπορεί να 

σας εγγυηθεί μια 

καλύτερη σύνταξη. Τη ...._ __ ____;;.._____. 

Διαδοχική Σύνταξη! Οι 

άλλες; 

Κεντρικά γραφεία: 

Λεωφ. Μεσογείων 71 και 

Μ ιχαλακοπούλου 

Για περισσότερες πληροφορίες τηλεφωνήστε στο τηλ. 779 7383 κ. Γ. Γεωργακόπουλο. 



ΤΡΙΑΝΤΑΦΥΛΛΟΣ 
ΛΥΣΙΜΑΧΟΥ: 

Πέρασε η εποχή του 
"αναπνέει άρα πουλάει" 

Γ1α ~ον Τp1αν~άφuλλο Λumpάxou, δανε1ζόpασιέ ~η yvώP1J ενός εφοπλισιιj iou 
Γ1ώpyou Bεpviκou. θα πε1 πως 11εiναι ο καλύτεpος Έλληνας ~εχνοκpά~ης iou ~σφα­
λlσι1κού xώpou". ·οσο1 έiuxav να σuvεpyαοθούν paζi iou σιην ΕθΝΙΚΗ, την ME­
TROLIFE, την ΕΛΛΗΝΟΒΡΕ1ΤΑΝΙΚΗ και την Ελληνοκuπp1ακή Eπiipomj LIMRA 
ιj~ανε iuxεpoi ποu 8pιjκαν λύοε1ς και 1δέες να yivε1 η δοuλε1ά καλύ~εpα από έν~ 
σuvάδελφο pε 11aviiκpuopa" λόyων και έpyωv. Ο κ. Λumpάxou εiναι π~uχ~ούχος Μα­
θηpα~1κός.pε pεiaπiuxiaκά σιηv Επ1χε1pη01ακή Έpεuva σιο Παvεπ1σιιjp10 Παp1σiωv 
και Σ~α~1σι1κιj και Η!Υ σιο Πανεπ1σιιjplο Λovδivou. Μ.ιλά Αyyλlκά, Γαλλlκά, Ισπαν1κά. 

Έχε1 hobbies io ~έν1ς και την 1σι1οπλοiα. Εiναι θαupάmος σuvoplM]iιjς και από iouς 
λiyouς πο_u pn?pεi να πε1 κανεiς πως p.ιλά pa πολύ σο8αpά θέpα~α pε καλό και δη­
piouppκo xioupop. 

* Ξαναδπμοσιεύουμε τπν αξιόλογπ συ­
νtντευξπ του κου Τ. Λυσιμάχου που 
ππρε για λογαριασμό του "ΝΑΙ'', ο κ. 
Βλάσσπς τον Σεπτ./93 και δπμοσιεύ­
θπκε στο προπγούμενο τεύχος χωρίς 
τις ερωτπσεις από δικό μας λάθος. 

Κύριε Λυσιμάχου 

Διασταυρωμένες πλπpοφοpίες επι­
ΒεΒαιώνουν το γεγονός ότι οι ρυθμοί 
παpαγωγ17ς, τόσο στον κλάδο Ζω17ς, 
όσο και στους κλάδους των Γενικών 
Ασφαλίσεων, είναι αυτό τον καιρό 
αισθπτά μειωμένοι. Πιστεύετε ότι αυ­
τό είναι ένα φαινόμενο συγκυριακό 
που yp17yopa θα ξεπεραστεί 17 ότι 
Βρισκόμαστε στπν αpχιΊ μιας νέας, 
δύσκολπς εποχιΊς για τις ασφαλιστι­
κές εταιρίες; 

Το φαινόμενο με κανέναν τρόπο δεν 
μπορεί να είναι συγκυριακό τουλάχιστον 
για τις Ασφάλειες Ζωriς. Ούτε.πιστεύω 
ότι θα ξεπερασθεί σύντομα δεδομένου 
ότι οι λόγοι που το προκάλεσαν έχουν 
τις ρίzες τους στις αρχές τnς τελευ­
ταίας δεκαετίας. 

Κι αν θα αναφέρετε σαν βασικri αιτία 
τnν οικονομικri ύφεση των τελευταίων 
1-2 ετών αυτό για μένα υπriρξε μόνο 
αφορμri αφού ενώ παρατnρriθnκε και 
στην Ευρώπη δεν επηρέασε καθοριστι-

κά τnν Ευρωπαϊκri Ασφαλιστικri Αγορά. 
Βασικός λόγος riταν n μεγάλη ανά­

πτυξη που παρατnρriθnκε τnν τελευταία 
δεκαετία χωρίς όμως οι εταιρίες να 
μεριμνούν σοβαρά για τn βελτίωση των 
δυνατοτriτων στρατολόγnσnς, ανα­
βάθμιση τnς εκπαίδευσης του πωλnσια­
κού και διοικητικού δυναμικού και τn 
λειτουργία των Εταιριών. Οι λόγοι αυτοί 
συνέτειναν ώστε να κλείσει έτσι από­
τομα αυτός ο "κύκλος" τnς ανάmυξnς 
συγχρόνως όμως καθορίzουν ποιές 
πρέπει να είναι οι συνθriκες και προδια­
γραφές ώστε να υπάρξει ένας δεύτε­
ρος κύκλος. Εγώ πάντως δεν περιμένω 
να ξανάρθουν εύκολα οι μέρες που 
"μετρούσαμε" αυξriσεις παραγωγriς 
πάνω από 40%. Auτri όμως n όχι ευ­
χάριστη προοπτικri θα βοnθriσει τον 
κλάδο να ωριμάσει, να εξυγιανθεί, να 
γίνει πιο αποτελεσματικός με κύριο 
βάρος στον επιχειρηματικό του ρόλο. 
Νομίzω ότι στην επόμενη διετία θα 
δούμε περισσότερες συγχωνεύσεις ri 
αναστολές λειτουργίας εταιριών, αλλά 
και δυνατότητες για περισσότερα κέρ­
δη σε ένα περιβάλλον όπου θα ισχύουν 
ορθώτεροι κανόνες ανταγωνισμού. 

Το νομοσχέδιο για τπν Ιδιωτικ17 
Ασφάλισπ που ψπφίστπκε πρόσφατα, 
αναμενόμενο εδώ και αρκετά χρόνια, 
εάν έχετε πλnpοφόpπσπ πιστεύετε 
πως θα λύσει πολλά από τα πpοΒλι'ι-
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ματα που χpονίzουν για πολλούς και 
διάφορους λόγους, στπν ελλπνικ17 
ασφαλιστικ17 αγορά; 

Όπως σωστά λέτε το νομοσχέδιο 
αυτό προετοιμάzεται από το 1987 και σ' 
αυτό το μεγάλο διάστημα δόθηκε n 
ευκαιρία σε όλα τα ενδιαφερόμενα μέρη 
του κλάδου μας να προτείνουν βελ­
τιώσεις για να ξεπερασθούν οι αδυνα­
μίες ανάπτυξης του παρελθόντος. Έχει 
πολλά θετικά χαρακτηριστικά χωρίς να 
σημαίνει ότι μπορεί να δώσει λύσεις σε 
όλα τα θέματα. Αλλά θα πρέπει κάποια 
στιγμri να καταλάβουμε όλοι στον κλάδο 
ότι ένας νόμος ri οι νόμοι δεν είναι 
πανάκεια για τα προβλriματά μας, όπως 
κακώς μέχρι τώρα πιστεύαμε. 

Η κpίσn στπν Κοινωνικ17 Ασφάλισπ 
και n μαzικ17 εξόpμπσπ των ασφαλι­
στικών εταιριών κυρίως με προγράμ­
ματα νοσοκομειακ17ς πεpίθαλψπς, 
έδωσε τπν εντύπωσπ στο κοινό ότι οι 
ασφαλιστικές εταιρίες λειτουργούν με 
αντανακλαστικά, 17, εν πάσει περιπτώ­
σει, ότι δρουν εντελώς ευκαιριακά 
εκμεταλλευόμενες πρόσκαιρες κατα­
στάσεις. Έτσι έχουν τα πράγματα, 17 
εσείς, που κατέχετε μια επιτελικ17 θέ­
σπ σε μια σχετικά μεγάλπ εταιρία του 
χώρου, έχετε αντfθετπ άποψπ για το 
γεγονός αυτό (τπς αθρόας προσφο­
ράς νοσοκομειακών προγραμμάτων); 

Διαφωνώ ότι n Ιδιωτικri Ασφάλιση 
στράφηκε ευκαιριακά προς τις Νοσο­
κομειακές Καλύψεις. Τέτοια προϊόντα 
υπriρχαν πάντα στην ελλnνικri αγορά και 
οι εταιρίες συνεχώς τα βελτιώνουν. 
Εκείνο που έγινε τα τελευταία χρόνια 
σχετικά με τα προϊόντα αυτά riταν ότι 
από πλευράς marketing επανασχεδιά­
στnκαν έτσι ώστε να ανταποκρίνονται 
στους κανόνες τnς πιο επιθετικriς πώ­
λησης αφού για τους λόγους που λέτε 
n zriτnσn έγινε πιο έντονη. 

Ειδικά στο χώρο των Ασφαλειών 
Ζω17ς το υψnλό σχετικά κόστος πpόσ­
κτπσπς νέων εργασιών (συμΒολαίων) 
σε συνδυασμό και με τπν διαφαινό­
μενπ πιθανότπτα zπμιογόνου πορείας 
των νοσοκομειακών προγραμμάτων, 
καθώς και τον σχετικά χαμπλό δείκτπ 
διατπpπσιμότπτας των συμΒολαίων 
στο χώρο αυτό, πιστεύετε ότι θα προ­
καλέσει μεσοπρόθεσμα κάποια πρό­
σθετα πpοΒλΙ7ματα στον κλάδο Ζω17ς; 
Ήδπ ορισμένοι ομιλούν για αυτοκι­
νπτοποίπσπ του κλάδου αυτού και, 
ίσως, οι φόΒοι τους αυτοί να είναι 
δικαιολογπμένοι. Ποιά είναι n δικ17 
σας άποψπ επ' αυτού; 

Νομίzω ότι ποτέ ο κλάδος δεν θα 
' Όυτοκινnτοποιnθεί" εξάλλου τα χαρα­
κτnριστικά των δύο κλάδων απέχουν 
πολύ μεταξύ τους . Ο κίνδυνος παρriλθε 
με τn σnμερινri κάμψη τnς αγοράς των 
Ασφαλειών Ζωriς , γιατί από δω και πέρα 
οι εταιρίες θα αποφεύγουν τις άκρατες 
δαπάνες για τnν πρόσκτnσn νέων ερ­
γασιών και συνεργατών αφού riδn απε­
δείχθη ότι με τnν τακτικri auτri είναι σα 
να χτίzεις στnν άμμο. 

Συγχρόνως n πίεση προς τις ιδιω­
τικές κλινικές για έλεγχο του κόστους 
νοσηλείας θα γίνεται μαzικά και συνε­
πώς πιο αποτελεσματικά. Όπως έχω 
απαντriσει και σε άλλn ερώτnσn το 
βάρος των εταιριών θα στρέφεται κατά 
ένα μεγάλο μέρος στn δημιουργία υπο­
δομriς για τnν αύξnσn τnς ποιότητας 
των υπηρεσιών τους και επίσης για τnν 
πιο αποτελεσματικri στriριξn του ανθρώ­
πινου δυναμικού που θεωρείται και το 
πολυτιμότερο στοιχείο κάθε εταιρίας . 

Η στελέχωσπ των δικτύων πωλ17-
σεων στο χώρο μας 17ταν ανέκαθεν 
πpοΒλπματικ17. Το γεγονός αυτό ανά­
γεται σε πολλά αίτια, τα οποία έχουν 
11κατά κόρον" μελετnθεί και αναλυθεί. 
Πιστεύετε ότι σ17μεpα οι δυσκολίες 
αυτές (στο 11στΙ7σιμο" δικτύων) έχουν 
αμΒλυνθεί και ότι λόγω και του υψπ­
λού δείκτπ ανεργίας που μονίμως 
πλέον χαpακτπpίzει τπν οικονομία 
μας, n στpατολόγπσπ νέων ασφαλι­
στών είναι, για τις ασφαλιστικές εται-

pίες, μια υπόθεσπ σχετικά ευκολότε­
pπ; 

Ήδn έχω αναφερθεί και στο θέμα 
αυτό απαντώντας και σε άλλες ερω­
τriσεις. Ήθελα όμως να τονίσω ότι το 
θέμα τnς στρατολόγnσnς δε λύνεται με 
ημίμετρα που μάλιστα λαμβάνονται σε 
μικρό χρονικό διάστημα . Στο παρελθόν 
αλλά και σriμερα το κυρίαρχο στοιχείο 
-:rnς ανάπτυξης riταν n υπερβολικά με­
γάλη πίεση σε όλο το πωλnσιακό δυ­
ναμικό για μεγάλη παραγωγri, αυτό 
αναγκάzει τον manager να στρατολογεί 
ευκαιριακά πωλητές βασιzόμενος στnν 
αρχri ' 'αναπνέει άρα πουλάει " . Και πάλι 
τα τελευταία φαινόμενα τnς αγοράς μας 
οδηγούν στnν άποψη ότι πρέπει για τn 
στρατολόγnσn νέων συνεργατών να 
εκπονriσουμε πρώτα ειδικά προγράμ­
ματα για εκπαίδευσn-εξέλιξn μεσοπρό­
θεσμου τουλάχιστον χαρακτriρα. Να 
στραφούμε δε όχι σε χώρους ανέργων 
αλλά επαγγελματιών και μάλιστα κάποι­
ου επιπέδου μόρφωσης. Νομίzω όμως 
ότι πρέπει να αρχίσουμε να μιλάμε και 
για ένα Ινστιτούτο Ασφαλιστικriς Εκ­
παίδευσης ειδικά για πωλητές , όπως 
συμβαίνει και σε άλλες ευρωπαϊκές 
χώρες . 

Η 11αναγκαστικ17" εξυγίανσπ προς 
τπν οποία φαίνεται να οδεύει n ελ­
λπνικ17 οικονομία στο χώρο τπς Ενω­
μένπς Ευpώππς μετά και τπν επικύ­
pωσπ τπς συμφωνίας του Maastricht, 
πώς Βλέπετε να εππpεάzει τις πωλ17-
σεις των Ασφαλειών Ζω17ς; Εννοώ τπν 
πτώσπ του πλnθωpισμού στα επόμενα 
χρόνια, που είναι μια μεγάλπ πιθα­
νότπτα, και τπ συνακόλουθπ πτώσπ 
των επιτοκίων. Γεγονός που θα σπ­
μάνει και τπν πολύ χαμnλότεpπ από­

δοσπ των συμ8ολαίων στον κλάδο 
Ζω17ς. Τί έχετε να προτείνετε για τπν 
αντιμετώπισπ ενός τέτοιου ενδεχόμε­
νου; 

Δεν πρέπει να μας ανησυχούν οι 
επιπτώσεις από τnν μείωση του πλη­
θωρισμού και των επιτοκίων. Όταν 
υπάρξουν " υγιείς" κανόνες τnς οικο­
νομίας ri έστω "συγκεκριμένοι " κανό­
νες n ανάπτυξη τnς αγοράς μας θα είναι 
σταθερri και ανεμπόδιστη , πράγμα που 
θα ωφελriσει με πολλούς τρόπους τους 
ασφαλισμένους και τους ασφαλιστές. Ο 
ασφαλιστικός κλάδος θέλει μακροχρό­
νιο προγραμματισμό για να είναι απο­
τελεσματικός και κερδοφόρος, πράγμα 
που μέχρι σriμερα δεν μπορούσαμε να 
το κάνουμε. Πιστεύω ότι στις συνθriκες 
τnς Ενιαίας Ευρωπαϊκriς αγοράς θα 
μπορέσουμε να το πετύχουμε. 

Προερχόμενος άπό τον ευρύτερο 
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δπμόσιο τομέα, όπου εpγαστ17κατε επί 
σειράν ετών, με επιτυχία, καθώς όλοι 
σχεδόν ομολογούν, σε πολλούς· το­
μείς από θέσεις επιτελικές, θα έχετε 
ασφαλώς πλπpοφοpπθεί το γεγονός 
ότι n πορεία των ασφαλιστικών εται­
ριών του χώρου αυτού (του ευρύτε­
ρου δnμόσιου τομέα) έχει τα τελευ­
ταία χρόνια αναστραφεί και ότι έχουν 
Ι7δn εισέλθει στπ φάσπ τπς εξυγίαν­
σπς και τπς κερδοφορίας. Πώς εσείς 
σχολιάzετε αυτό το γεγονός; 

Μια πορεία κρίνεται σαν θετικri όταν 
βασίzεται σε συγκεκριμένες αποφάσεις 
αλλά και "μηχανισμούς" οι οποίοι δεν 
έχουν ευκαιριακό χαρακτriρα . Αντίθετα 
πρέπει να έχουν δομηθεί πάνω σε μια 
μακροχρόνια προσπάθεια και να στnρί­
zονται σε αναπτυξιακά προγράμματα. 
Πιστεύω ότι εδώ και χρόνια (τουλάχι­
στον μέσα στn δεκαετία του '80) έχουν 
αρχίσει κάποιες σοβαρές προσπάθειες 
δημιουργίας υποδομriς στις ασφαλιστι­
κές εταιρίες του Δημοσίου Τομέα οι 
οποίες σε άλλες μεν περιπτώσεις είχαν 
αποδόσει γρriγορα , σε άλλες όμως 
χρειάστηκε να παρέλθει καιρός και ίσως 
να ληφθούν επιπρόσθετα μέτρα . Σn­
μαντικri επίσης riταν και n βοriθεια τnς 
κεφαλαιαγοράς όσον αφορά στnν από­
δοση των επενδύσεων, πράγμα που συ­
νέβει τα τελευταία τρία χρόνια όπως 
επίσης και n αναπροσαρμογri των τι­
μολογίων αυτοκινriτων. 

Πολλαπλασιάzονται εσχάτως οι 
καταγγελίες για κρούσματα αθέμπου 
ανταγωνισμού, ιδίως στο χώρο των 
πωλ17σεων των Ασφαλειών Ζω17ς. Έ­
χουν υποπέσει στπν αντίλnψ17 σας 
τέτοια κρούσματα και εάν ναι, φοΒά­
στε το ενδεχόμενο διαμόpφωσπς 
μονίμων καταστάσεων αθέμιτου αν­
ταγωνισμού που θα έχουν τότε ολέ­
θριες συνέπειες για τον κλάδο και τον 
θεσμό; 

Δεν με ανησυχεί το φαινόμενο αυτό 
γιατί νομίzω ότι n αγορά έχει αναπτύξει 
δικούς τnς αμυντικούς μηχανισμούς 
ώστε να περιορίzει ri να εξαφανίzει τα 
φαινόμενα αυτά . Υπάρχει τέτοιος επαγ­
γελματισμός και υπευθυνότnτα που δεν • 
επιτρέπουν να πάρει το φαινόμενο αυτό 
μεγάλη έκταση και αυτό συμβαίνει με τις 
περισσότερες εταιρίες και ασφαλιστές. 
Για τον πιο πάνω λόγο είναι πολύ δύ­
σκολο να μείνουν μακριά από τnν δn­
μοσιότnτα φαινόμενα τέτοια. Και φυσι­
κά τόσο οι εταιρίες όσο και οι ασφα­
λιστές είναι αρκετά πλέον ευαίσθnτοι, 
τουλάχιστον στο σημείο αυτό, ώστε να 
μnν επιθυμούν να διακινδυνεύσουν τn 
φriμn τους. Αναρωτιέμαι εάν n τελευ­
ταία απάντnσn που έδωσα προβάλλει το 
ρομαντισμό μου ri το χιούμορ μου. 
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ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ 
ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΩΝ 
ΠΑΡΑΓΩΓΩΝ 
ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 
ΕΛΛΑΔΟΣ 

Μια ξεχωριστrΊ βραδιά για την 

ΕλλnνικrΊ Ασφαλιστικri Βιομnχανία 
αποτέλεσε π εκδriλωσn τnς κοπrΊς 
τnς πίτας του Συνδέσμου μας τnν 27 
Ιανουαρίου 1994 στο ξενοδοχείο 
LEDRA ΜΑΑΑΙΟΠ. 

Οι υπέρ τριακόσιοι καλεσμένοι 
μας δnμιούργπσαν το φιλικό και 
zεστό κλίμα που συνέβαλε στην 
επιτυχία τnς άριστα οργανωμένnς 

εσπερίδας. 
Εκτός των μελών μας που πα­

ρευρέθnσαν, μας τίμnσαν με τnν 
παρουσία τους n κα ΒασιλικrΊ Τιράνα 
και n κα Σταματία Ντόντου, εκπρό­
σωποι τnς Διεύθυνσnς Ασφαλιστι­
κών ΕπιχειρrΊσεων του Υπουργείου 

Εμπορίου, ο κ. Κωνσταντίνος Λάμ­
πρου , Πρόεδρος του Πανελλnνίου 
Συνδέσμου Ασφαλιστικών Συμβού­

λων, ο κ. ΔnμrΊτρnς Γεωργιόπουλος, 
Πρόεδρος τnς Ομοσπονδίας Ασφα­
λιστικών Συλλόγων Ελλάδος, ο κ. 
Θάνος Μελακοπίδnς, Πρόεδρος του 
Συνδέσμου Εκπροσώπων Ασφαλι­

στικών Εταιριών, Γενικοί Διευθυ­
ντές , Διευθύνοντες και Ανώτερα 
Στελέχn όλων των Ασφαλιστικών 

Εταιριών, οι εκπρόσωποι του κλαδι­
κού τύπου κι άλλοι προσκεκλnμένοι. 

Το Διοικnτικό Συμβούλιο του 

Συνδέσμου Συντονιστών Παραγω­
γών Ασφαλίσεων Ελλάδος θεωρεί 
υποχρέωσrΊ του να ευχαριστrΊσει 
όλους όσους παρευρέθnσαν στην 

εκδrΊλωσrΊ μας και όλους όσους συ­
νέβαλαν με κάθε τρόπό στnν επι­
τυχία της. 

Ο ΠΡΟΕΔΡΟΣ . 
ΓΕΩΡΓΙΟΣ ΠΑΝΤΙΚ 

Ο ΓΕΝΙΚΟΣ ΓΡΑΜΜΑΤΕΑΣ 
ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ ΓΕΩΡΓΙΑΔΗΣ 

3.000.000.000 
ΤΟ ΜΕΤΟΧΙΚΟ 
ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΤΗΣ 
AGF KOSMOS 
ΖΩΗ Α.Ε. 

Με απόφασn της Εκτάκτου Γε-

νικrΊς Συνελεύσεως των Μετόχων 

τnς Εταιρίας τnς 30nς Δεκεμβρίού 

1993 αυξάνεται το Μετοχικό Κεφά­
λαιο της AGF KOSMOS ΖΩΗ Α.Ε . 
κατά δρχ. 1.483.000.000 καταβλη­
τέων τοις μετρητοίς μέχρι την 

31.3.1994 και φθάνει έτσι τα 3 ΔΙΣ . 
Ο Διευθύνων Σύμβουλος του 

Ομίλου Ασφαλιστικών Εταιριών AGF 
KOSMOS κ. Νίκος Πλακίδnς ανα­
κοίνωσε ότι n αύξnσn auτri εντάσ­
σεται στα πλαίσια του προγράμμα­
τος για τn συνέχιση τnς ταχυρρύθ­

μου ανάπτυξης τnς ΑσφαλιστικrΊς 

Εταιρίας ΖΩΗΣ του Ομίλου και απο­
βλέπει τόσο στην αύξnσn του κύ­

κλου εργασιών όσο και στnν καθn­
μερινri βελτίωση των προσφερομέ­

νων υπnρεσιών στους ασφαλισμέ­
νους που τιμούν την AGF KOSMOS 
με τnν εμπιστοσύνn τους. 

ΝΕΟΣ ΓΕΝΙΚΟΣ 
ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ 

ΣΤΗΝ 
Α.Α.Ε. "ΑΣΤΗΡ" 
Το Διοικnτικό Συμβούλιο τnς 

Α.Α.Ε. 'ΆΠΗΡ" στn συνεδρίασrΊ 
του τnς 30nς Δεκεμβρίου 1993, 
όρισε τον κ. Τριαντάφυλλο Λυσιμά­
χου Γενικό ΔιευθυντrΊ τnς Εταιρίας. 

Ο κ. Τριαντάφυλλος Ε . Λυσι­
μάχου που ανέλαβε πρόσφατα Γε­

νικός ΔιευθυντrΊς στην ΑσφαλιστικrΊ 
Εταιρία 'ΆΠΗΡ", έχει σπουδάσει 

μαθnματικά στnν ΑθrΊνα και έκανε 
μεταπτυχιακές σπουδές στην Επι­

χειρnσιακrΊ Έρευνα στο Παρίσι και 

ΣτατιστικrΊ & Πλnροφορικri στο 
Λονδίνο. 

Είναι γνωστό στέλεχος στον 

ασφαλιστικό χώρο, με σnμαντικri 
εΑμπειρία σε θέματα οργάνωσης και 

προώθnσnς πωλriσεων. Προέρχεται 
από τnν ΕθνικrΊ ΑσφαλιστικrΊ στην 
οποία εργάσθηκε για 15 χρόνια ως 
ανώτατο στέλεχος και τα τρία τε­

λευταία χρόνια ως ΔιευθυντrΊς της 
Εμπορικriς Διεύθυνσnς του δικτύου 
υποκαταστημάτων και γραφείων 
Ζωriς και μέλος ταυ Δ.Σ. της Εmιρίας. 

Κατόπιν συνεργάσθnκε σαν 
σύμβουλος διοίκnσnς και μέλος του 
Δ.Σ. με τn METROUFE ΖωrΊς και 
Γενικός ΔιευθυντrΊς της υπό ίδρυσn 

METROLIFE Ζημιών. Από το 1992 
ανέλαβε σύμβουλος του Προέδρου 

για ΠωλrΊσεις και MARKETING στnν 
ΕλλnνοβρεταννικrΊ Α.Ε.Α. ΖωrΊς και 
μέλος του Δ.Σ. 

Δίδαξε επιχειρnσιακrΊ έρευνα 
στο Μετσόβειο Πολυτεχνείο και 

MARKETING στο Ινστιτούτο μετα­
πτυχιακών σπουδών τnς ΑΣΟΕΕ και 
εργάσθnκε ως σύμβουλος οργά­

νωσnς και πλnροφορικriς σε διάφο­
ρες επιχειρrΊσεις και Οργανισμούς. 

ΥπrΊρξε μέλος του Δ . Σ. των 
Ναυπnγείων Σκαραμαγκά , του Δ.Σ. 
τnς ΔnμοτικrΊς Επιχείρnσnς Ασφα­

λειών και Πρόεδρος Δ. Σ. του Ελ­
λnνικού Νnογνώμονα . 

Διετέλεσε Γενικός Γραμματέας 
τnς Ομοσπονδίας Ασφαλιστικών 
Συλλόγων Ελλάδος (ΟΑΣΕ) και μέ­
λος Γεν. Συμβουλίου τnς ΓΣΕΕ. 

Είναι αντιπρόεδρος τnς ΕΤΒΑ 
LEASING και του Ελλnνικού Νnο­
γνώμονα. Επίσnς είναι πρόεδρος 
τnς ΕλλnνοκυπριακrΊς ΕπιτροπrΊς 
τnς Διεθνούς Ένωσnς MARKETING 
και έρευνας Ασφαλειών ΖωrΊς (LIM­
RA) και μέλος τnς ΕπιτροπrΊς ΖωrΊς 
τnς Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών 
Ελλάδος. 

Γνωρίzει Αγγλικά και Γαλλικά, 
είναι 47 ετών , παντρεμένος με τρία 
παιδιά. 

ΞΕΠΕΡΑΣΕ ΤΑ 
2 ΔΙΣ Η ΠΑΡ ΑΓΩΓΗ 
ΤΗΣ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 

ΤΟ 1993 
ΕντυπωσιακrΊ άνοδο παρουσία­

σε n παραγωγrΊ ασφαλίστρων της 
ΕμπορικrΊς ΑσφαλιστικrΊς τn χρονιά 

που πέρασε . Συγκεκριμένα ανriλθε 
σε 2.100.000.000 δρχ . σημειώνο­
ντας αύξπσn κατά 23% σε σύγκρισn 
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με το 1992. 
Το πιο σnμαντικό όμως είναι n 

ποιοτικrΊ σύνθεσn τnς παραγωγrΊς 
που rΊταν Ασφαλίσεις Πυρός 56%, 
Μεταφορών 15%, Αυτοκινriτων 20% 
και Διαφόρων Ατυχnμάτων 9%. Και 
όπως πάντα βέβαια, τα τελευταία 15 
χρόνια, n ΕμπορικrΊ πρόκειται να 

παρουσιάσει κέρδn στον ισολογισμό 
τnς τάξεως των 400.000.000 δρχ . 

Η ΕμπορικrΊ Ασφαλιστικri με κε­
φάλαια και ελεύθερα αποθεματικά 
που υπερβαίνουν τα 2.8 δισ . δρχ . 

είναι εταιρία συμμετοχrΊς τπς Τ ρα­
πέznς Πίστεως . 

Το ΕΛΛΗΝΙΚΟ ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟ 
ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑΣ ΚΑΙ ΑΝΘΡΩΠΙ­
ΝΩΝ ΣΧΕΣΕΩΝ με χαρά σας 

προσκαλεί σε ένα Εργαστriριο 
Έκφρασnς Μάθnσnς και Επι­
κοινωνίας που οργανώνεται για 
πρώτη φορά στπν Ελλάδα , στο 

θΕΑΤΡΟ ΤΟΥ ΑΥΘΟΡΜΗΤΟΥ. 
Η παγκόσμια καταξιωμένn στο 
χώρο του θΕΑΤΡΟΥ ΤΟΥ ΑΥ­

θΟΡΜΗΤΟΥ, σουnδέzα ψυχο­
λόγος CHRISTINA HAGEL­
THORN, θα διευθύνει ένα σε­
μινάριο στnν Aθriva στις 15-16 
Απριλίου. Το θΕΑΤΡΟ ΤΟΥ ΑΥ­
θΟΡΜΗΤΟΥ είναι μια μοναδικri 
κι ανεπανάλnπτn θεατρικri πα­
ράστασn όπου ο κάθε παρευ­

ρισκόμενος μπορεί να γίνει 
aφnynτriς, nθοποιός ri απλός 
θεατriς. Η υπόθεσn του έργου 
είναι άγνωστn μέχρι τn στιγμri 
που θα ενσαρκωθεί επί τόπου 

μετά τnν αυθόρμπτn aφriynσn 
κάποιου παρευρισκόμενου θε­

ατri . 
Το θΕΑΤΡΟ ΤΟΥ Α ΥθΟΡ­

ΜΗΤΟΥ μας γυρίzει στις πραγ­
ματικές ρίzες του θεάτρου και 

τnς aφriynσnς. Ξεκίνnσε στn 
Βιέννn του 1920 από τον ψυχία­
τρο J. L. Moreno που αργότερα 
δnμιούργnσε τnν τεχνικri του 
Ψυχοδράματος. 

Πλnροφορίες και δnλώσεις 
συμμετοχriς στο 7225538. 

ΘΕΣ • 

Με Ύμνο στη zωή, αρχίzομε μόλις πριν 
3 χρόνιο, μια νέο πορεία στον ευαίσθητο 

τομέα των Ασφαλειών Ζωής, 
ποροuσιόzοντος πρωτοποpιοκό σχέδιο 

και οσφολιστικες υπηρεσίες, 
πρωτόγνωρες γιο την Κύπρο, βόzοντος 

πόντο τη zωή στην Πρώτη θέση. 

Η ο'-οσίωση μας αυτή και η 
εξ1 ολοκλήρου αφιέρωση 
των δραστηριοτήτων μας 
στην υπηρεσία της zωής, 

μας έχοuν ανταμείψει με ότι 
καλύτερο στοχεύει μια νέο εταιρεία. 

ΝΕΑ ΕΡfΑΣΙΑ 1992 

Νέο Ε rποιοποιπμέvο 
Αοφόλιοrρο 

Αύξποπ έναντι 1991 
Νέο Ατομικό Συμ6όλοιο 

Αοφολιομέvο Ποσό 

!3,603,858 
66.78% 

7101 
!308,870, 102 

Ε roUfe 
ΖDΗΣ 
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ΥΨΗΛΕΣ 
ΑΠΟΔΟΣΕΙΣ ΓΙΑ 
ΤΡΙΤΗ ΧΡΟΝΙΑ 
ΣΤΟ ΣΤΑθΕΡΟ 
ΑΜΟΙΒΑΙΟ 

ΚΕΦΆΛΑΙΟ ΤΗΣ 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
ΚΑΙ ΕΞΑΙΡΕΤΙΚΗ 
ΑΠΟΔΟΣΗΤΟΥ 
ΑΝΑΠΤΥΞΙΑΚΟΥ 
ΑΜΟΙΒΑΙΟΥ 
ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ 
ΤΟ 1993 

Κατά τnν διάρκεια του 1993 τα 
αμοιGαία κεφάλαια ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
απεκόμισαν σnμαντικά κέρδn από 
επενδυτικές δραστnριότnτες μ ' απο­
τέλεσμα οι μεριδιούχοι των κεφα­
λαίων αυτών να λάβουν ένα ικανο­
nοιnτικό όφελος τόσο από πλευράς 
μερίσματος όσο κα ι από πλευράς 
υπεραξίας . Συγκεκριμένα για το 
"ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΜΟΙΒΑ.IO ΚΕ­
ΦΑΜΙΟ ΕΙΣΟΔΗΜΑΤΟΣ" n συνολι­
κri απόδοση ανέρχεται στο 24,21 % 
για το 1993 ενώ το διανεμόμενο μέ­
ρισμα φτάνει τις 120 δρχ. ανά με­
ρίδιο (μερισματικri αnόδοσn τnς 
τάξεως του 20,09%) . 

Σnμειωτέον, οι πελάτες του πιο 
πάνω αμοιβαίου· κεφαλαίου απολαμ­
βάνουν εξαιρετικές αποδόσεις από 
τnν έναρξn του αμοιβαίου κεφαλαί­
ου το 1991 αφού οι αρχικοί επενδυ­
τές έχουν πλέον διπλασιάσει το κε­
φάλαιό τους (27% το 1991 , 24% το 
1992) έχοντας ταυτόχρονα το προ­

νόμιο τnς. άμεσnς και ανέξοδnς 
ρευστοnοίnσnς . 

Το "ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΜΟΙ­
ΒΑΙΟ ΚΕΦΑΜΙΟ ΕΙΣΟΔΗΜΑΤΟΣ & 
ΥΠΕΡΑΞΙΑΣ" σnμείωσε άνοδο τnς 
τάξεως του 42,3% κατά τnν διάρκεια 
του 1993 έχοντας στο χαρτοφυλάκιο 
ποσοστό μόνο 55% επενδεδυμένο 
σε μετοχές ενώ τnν ίδια στιγμri ο 

δείκτnς του Χρnματιστnρίου Αξιών 
Αθnνών σnμείωσε άνοδο τnς τά­
ξεως του 41 ,3%. Το διανεμόμενο 
μέρισμα για το 1993 ανέρχεται σε 
124 δρχ . ανά μερίδιο (μερισματικri 

απόδοσn τnς τάξεως του 13,76%). 
Η ΑΣΠΙΣ ΑΕ ΔΑΚ nροετοιμάzει 

κα ι ένα Παγκόσμιο Αμοιβαίο Κεφά-
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λαιο Ομολογιών που θα απευθύνεται . 
σε επενδυτές που θέλουν να δια­
τnρriσουν τnν περιουσία τους έναντι 
μεΜοντικriς υποτίμnσnς ri διολίσθn­
σnς τnς δραχμriς το οποίο θα επεν­
δύει σε ομολογίες κρατών τnς Ευ­
ρώπnς, Αμερικriς και Άπω Ανατολriς . 

"ΣΥΝΤΑΞΗ 
ΝΟΙΚΟΚΥΡΑΣ" 
ΕΙΝΑΙ ΤΟ ΝΕΟ 

ΣΥΝΤΑΞΙΟΔΟΤΙΚΟ 
ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ ΤΙ{Σ 
ΙΟΝΙΚΗΣ ΖΩΗΣ 
Η ΙΟΝΙΚΗ Ασφαλιστικri με τnν 

50ετri εμπειρία στο χώρο των 
ασφαλειών, κάνει ξανά νέα δυναμικri 
παρουσία με τnν αναγγελία ενός 
νέου συνταξιοδοτικού προγράμμα­
τος "ΣΥΝΤΑΞΗ ΝΟΙΚΟΚΥΡΑΣ" . Η 
πολύχρονn συνεπriς παρουσία τnς 
ΙΟΝΙΚΗΣ Ασφαλιστικriς στο χώρο 
των ασφαλειών zωriς , με θεματοφύ­
λακα τnν ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ, δn­
μιουργεί όλες εκείνες τις προϋπο­
θέσεις που εξασφαλίzουν τnν απε­
ριόριστn εμπιστοσύνn των κατανα­
λωτών , για τnν κάλυψn των ασφα­
λ ιστικών τους αναγκών . 

Το νέο συνταξιοδοτικό πρό­
γραμμα θα υnοστnριχτεί διαφnμι­
στικά από μία καμπάνια που έχει 
αναλάβει n διαφnμιστικri εταιρία 
STAFF, με δύο τnλεοπτικά spots 
(εταιρικό ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ και προίΌ­
ντικό "ΣΥΝΤΑΞΗ ΝΟΙΚΟΚΥΡΑΣ") , 
, υnοστriριξn με ραδιοφωνικά spots 
και ολοσέλιδες καταχωρ ίσεις . 

Παντελής Ματθαίος 
Γεννήθηκε στην Ερμqύπολη της Σύρου στις 
22 Ιανουαρίου του 1942. Υπηρέτησε τη θά­
λασσα, σαν πλοίαρχος του Εμπορικού Ναυτι­
κού και ασχολήθηκε με ναυτιλιακές επιχει­
ρήσεις μέχρι τον Μάρτιο του 1986, που ήρ­
θε κοντά μας στη Nationale Nederlanden, 
για να τελειώσει με την τρίτη και τελευταία 
του καριέρα, όπως και ο ίδιος έλεγε, ασκώ­
ντας το επάγγελμα του ασφαλιστή. Η αγάπη 
του για τον συνάνθρωπο καθώς επίσης ο ε­
παγγελματισμός, η ευσυνειδησία και η πίστη 
του στην Εταιρία τον οδήγησε το 1989 στη 
θέση του Unit Manager. Ικανό στέλεχος, ά­

ξιος συνεργάτης και φίλος όλων, ο n. Ματθαίος, έφυγε από κοντά μας βιαστικά τον 
Νοέμβρη του 1993, κάνοντας την τελέυταία του καριέρα, λίγο και πριν και _τυπικά 

ανακυρηχθεί Υποδιευθυντής του Υποκατα­

στήματος Μ. Τυρή. 

Θα είναι πάντοτε κοντά μας. 

Μ. Τυρής 

Μερικές φορές , πολύ δύσκολα μπορείς να 
εκφράσεις τα βαθειά συναισθήματα που 

νοιώθεις για κάποιον άνθρωπο. Περισσότερο 
μάλιστα όταν δεν υπάρχει πια. Η παρακάτω 

ακροστοιχίδα είναι γραμμένη από τη συνερ­
γάτιδα του Εκλιπόντος Μ. Βουλκίδου και α­
φιερωμένη από όλους του αγαπημένους του 
συνεργάτες-φίλους του Υποκαταστήματος. 

ΕΣΥ ΟΔΗΓΟΣ 
n οτάμι η ζωή που κυλά στην απέναντι όχθη 
Α νθρώπους ζητάς μα χαμένοι οι τόσοι σου μόχθοι 

Ν αυάγια οι κόποι, συντρίμια τα τόσα όνειρά σου 

Τ ρομάζεις μα είναι αλήθεια, τελειώνει η σειρά σου. 

Ε λπίδες που είστε κρυμμένες; Σας χρειάζεται τώρα 
Λ ουλούδια σκορπίστε, κοντεύει της δόξας η ώρα 
Ή θάσαι εσύ οδηγός μας και μεις το κοπάδι 

Σ ε θέλουμε εμπρός μας για φως , μην είναι σκοτάδι. 

Μ προστά σ' ένα πέλαγος βρίσκεσαι, μόνο καράβι 

Α ν είχες πυξίδα, θα ήξερες που είναι οι σωστοί. 
Τ ρομάζεις μα είναι αλήθεια, κοντεύει το βράδυ 

Θ αρρώ πως κοντά σου έχουν γίνει καλοί κι οι κακοί 

Α ν έχεις κουράγιο ξεκίνα γι' άλλο λιμάνι 

1 σιώνεις ξανά το τιμόνι, κουράστηκες ... φτάνει!! ! 
Ο δήγα εσύ το καράβι κι εμείς βοηθοί σου 

Σ ε θέλουμε εμπρός μας για φως, στη νίκη μαζί σου. 
Εσύ θα είσαι πάντα Οδηγός μας και μεις οι δικοί Σου. 
Στον αγαπημένο μας συνεργάτη, φίλο, 

Unit Manager Παντελή Ματθαίο. 

Ο Διευθυντής πωλήσεων Κος Μανώλης Ανδρόνικος, δείχνοντας ακόμα μια φορά 
την καθαρά ανθρώπινη μορφή της εταιρίας, εκφράζει ένα σεμνό και απλό φόρο τι­
μής, στον απόντα της μεγάλης οικογένειας της Nationale-Nederlanden. 

"Παντελή , σε γνώρισα σαν ασφαλιστή, 
πιο πολύ όμως σε γνώρισα σαν άνθρωπο. 

Μου έδειξες τι σημαίνει προσφορά στον άνθρωπο, 
τι σημαίνει καλωσύνη, λεβεντιά, πείσμα και θέληση. 

Θα σε θυμάμαι πάντα. " 
Μανώλης Ανδρόνικος 

TURNER REINSURANCE SERVICES LTD 

... the Greek Reinsurance Brokers 

21, Voulis Str., 105 63 Athens, Greece, Tel. 3252302, Tlx 218060, Fax 3245855 
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ΝΕΑ ΧΡΟΝΙΑ -
ΝΕΟ ΞΕΚΙΝΗΜΑ! 

Καινούργιο ξεκίνnμα για ένα 
ακόμn μέλος το οποίο συμnλnρώνει 
το ασφαλιστικό κουαρτέτο του Ομί­
λου ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ. Η νεοσύστα­
τn Εταιρία έχει τnν επωνυμία "ΔΙΟΝ 
ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΙΑΑΣΦΜΙΠΙΚΩΝ 
ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ" και n πορεία τnς προ­
διαγράφεται ιδιαίτερα δυναμικn 
στον ασφαλιστικό χώρο. 

Σκοπός τnς Εταιρίας είναι, με­
ταξύ άλλων, π διαμεσολάβnσn για 
ασφαλιστικές n αντασφαλιστικές 
εργασίες n τοnοθέτnσn αντασφαλί­
σεων σε ελλnνικές n αλλοδαπές 
ασφαλιστικές επιχειρnσεις , n έρευ­
να, ανάλυσn και μελέτn των ανα­
γκών των ασφαλιzομένων και γενικά 
n πολύπλευρn παροχn κάθε είδους 
ασφαλιστικών υπnρεσιών. 

Δnμιουργώντας τnν "ΔΙΟΝ" ο 
Όμιλος ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ με συνέ­
πεια και υπευθυνότnτα θέτει υψπ­
λότερους στόχους για τn νέα χρο­
νιά. Η καινούργια Εταιρία, αξιοποι­
ώντας κατάλλnλα τα νέα δεδομένα 
του ασφαλιστικού χώρου , προτίθε­
ται να συμβάλλει ουσιαστικά στnν 
σύγχρονn και ολοκλnρωμένn ασφα­
λιστικn αντίλnψn που χαρακτnρίzει 

· τον Όμιλο ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ. 
Εξάλλου από τn νέα χρονιά 

προστίθενται στο δυναμικό του Ομί­
λου τρεις καινούργιοι Κλάδοι για 
ακόμn μεγαλύτερn εξυπnρέτnσn 
του ασφαλιzόμενου κοινού: n Νομι­
κn Προστασία, n Οδικn Βοnθεια και 
n Επείγουσα Αερομεταφορά . 

ΛΗΞΕΙΣ 
ΣΥΜΒΟΛΑΙΩΝ 

ΑΞΙΑΣ 40.000.000 
Η ΕΛΜΗΝΟΒΡΕΤΑΝΙΚΗ απέ­

δωσε το ποσό των 40.000.000 για 
λnξεις επενδυτικών προγραμμάτων 
το 1993, τnρώντας για έβδομn συ­
νεχn χρονιά , τnν υπόσχεσn τnς για 

μέγιστn απόδοση επί των χρημάτων 

που τnς εμπιστεύτηκαν οι ασφαλι­
σμένοι τnς. Σnμειωτέον όη n ΕΛ­
ΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΙΚΗ είναι n πρώτn 
ασφαλιστικn εταιρία που το 1977 
εισnγαγε στnν ασφαλιστικn αγορά 
προγράμματα με συμμετοχn του 
ασφαλισμένου στα κέρδn , τα οποία 
ανεξάρτnτα από τnν αρχικn τους 
διάρκεια παρέχουν ισόβια μn ακυ­
ρώσιμn νοσοκομειακn περίθαλψn . 

ΝΕΑ ΠΝΟΗ ΣΤΗΝ 
ΠΟΡΕΙΑ ΤΗΣ 
ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 
Σης 19/1 /94 n ΑΓΡΟΤΙΚΗ 

ΑΣΦΜΙΠΙΚΗ έκοψε τnν πρωτοχρο­

νιάτικn πίτα . 
Στnν εκδnλωσn n οποία πραγ­

ματοποιnθnκε σε κεντρικό ξενοδο­
χείο τnς Αθnνας , παρευρέθnκε το 
προσωπικό και τα μέλn του Δ.Σ. τnς 
Εταιρίας με επικεφαλnς τον Πρόε­
δρο και Υποδιοικnτn τnς Α.Τ . Ε . κ. 
Φώτπ Παναγιωτόπουλο , καθώς επί­
σnς και οι Διοικnσεις των Εταιριών 
του ομίλου τnς Α.Τ.Ε. και εκπρόσω­

ποι του κλαδικού περιοδικού τύπου . 
Σε σύντομπ ομιλία του ο κ . 

Φώτnς Παναγιωτόπουλος αναφέρ­
θnκε στnν αναπτυξιακn προοπτικn 
του ομίλου τnς Α.Τ. Ε . και τόνισε όη 
ένας από τους βασικούς άξονες τnς 
πολιτικnς τnς Τράπεzας θα είναι ο 

συντονισμός τnς δράσnς των Εται­
ριών του χρnματοπιστωηκού τnς 

ομίλου, που είναι από τους μεγα­
λύτερους και ισχυρότερους τnς χώ­

ρας. Το δίκτυο παροχnς υπnρεσιών 

τnς μιας εταιρίας να είναι δίκτυο 

παροχnς υπnρεσιών όλου του ομί­
λου , τόνισε ο κ. Παναγιωτόπουλος . 

Ο Διευθύνων Σύμβουλος κ. Νί­

κος Ταυρίδnς αναφέρθnκε στα απο­
τελέσματα τnς Εταιρίας κατά το 
έτος 1993 και περιέγραψε τους 
στόχους και τις προοπηκές τnς 

Αγροτικnς Ασφαλιστικnς για το 
1994. Η Εταιρία παρουσίασε υψπ-

λούς ρυθμούς ούξnσnς παραγωγnς , 
υψnλn κερδοφορία και αποδοτικό­
τnτα το προnγούμενο χρόνο επιβε­

βαιώνοντας για μια ακόμn φορά τnν 
πγετικn τnς θέσn στnν Ελλnνικn 

Ασφαλιστικn Αγορά . 
Η πλnρnς απελευθέρωσπ των 

ημολογίων και π καθιέρωσn τnς 

ενιαίας άδειας για τις Ασφαλιστικές 
Εταιρίες στnν αγορά τnς Ευρωπαϊ­
κnς Ένωσnς αλλάzει τους κανόνες 

ΠΟΛΛΟΙ 
ΕΠΩΝΥΜΟΙΣΤΑ 
ΕΓΚΑΙΝΙΑ ΤΩΝ 
ΝΕΩΝ ΓΡΑΦΕΙΩΝ 
ΤΗΣ METROLIFE 

Μέχρι και τα κλιμακοστάσια των 

νέων γραφείων τnς METROLIFE, 
στnν οδό ΒΟΥΛΙΑΓΜΕΝΗΣ 579, εί­
χαν γεμίσει κόσμο το βράδυ τnς 14 
Γενάρπ . 

Αυτn τn μέρα έγιναν τα εγκαίνια 

των νέων γραφείων. Στnν τελετn 
διακρίναμε πολλούς επώνυμους από 
όλους τους χώρους. θα αναφέρου­

με όσους μπορέσαμε να καταγρά­
ψουμε, znτώντας προκαταβολικά 

συγνώμn από όποιον δεν αναφέρου­

με . Ήταν πραγμαηκά τόσος κόσμος, 
πάνω από 2000 άτομα , ώστε να είναι 

αδύνατον να διακρίνει κανείς εύκολα 

λειτουργίας και κάνει το περιβάλλον 

αρκετά ανταγωνιστικό . 
Η Αγροτικn Ασφαλιστικn προε­

τοιμάzεται για ης αναμενόμενες αυ­

τές εξελίξεις και αλλαγές στοχεύο­
ντας για πλnρn εκσυγχρονισμό τnς 
Εταιρίας. 

Τέλος ο κ. Ταυρίδnς ευχαρίστn­
σε τους εργαzόμενους για τn συμ­
μετοχn τους στnν ανοδικn πορεία 
τπς Εταιρίας. 

όλους τους παρόντες . 
Παραβρέθnκαν , ο δnμαρχος 

Αργυρούπολnς κ. Ευσταθιάδnς Δ., 
n αντιδnμαρχος κ. Λαγκαδινού , ο 

αντιδnμαρχος Αγ. Δnμnτρίου κ. 

Γώγολος, ο αντιπρύτανnς του Πα­
ντείου Πανεπιστnμίου κ. Μεταξό­
πουλος, Δnμοτικοί Σύμβουλοι των 
δnμων Αργυρούπολnς, Αλίμου , Αγ . 

Δnμnτρίου & Ηλιούπολnς . 
Ο διευθυντnς τnς Τ ράπεzας 

εργασίας Αργυρούπολnς κ. Κελαϊ­
δnς , ο διευθυντnς τnς Ιονικnς Τ ρά­
πεzας Ηλιούπολnς κ. Χριστόπουλος, 
ο διευθυντnς, ο υποδιευθυντnς και 

ο προϊστάμενος τnς τράπεzας Πί­
στεως Αγ . Δnμnτρίου κ. κ . Κόκκινος , 
Ιορδανίδnς , Σπανομάρκος και ο 
υπεύθυνος χορnγnσεων τnς τρ . Πί­

στεως Γλυφάδας κ . Τzάκος. Δ/ντnς 
Εγνατίας Γλοφ. Γκίκας , Δ/ντnς Αστ. 
Τμriματος , Δ / ντriς Ασφάλειας . Ο 

Κύκλοι Ειδικών Σεμιναρίων 

Για Managers, Ασφαλιστές , Γραμματείς & Διοικητικό Προσωπικό 
Ασφαλιστικών Εταιριών σε θέματα : 

• Management 
• Οργάνωσης & Προγραμματισμού εργασίας 
• Πωλήσεων & Marketing 
• Τηλεφωνικής επικοινωνίας 

Εκπαιδευτικά Σεμινάρια 
Σοφιανοπούλου 48 * 111 45 Αθήνα 

τηλ. 83 16 106 

Διδάσκουν: 

• Χάρης Τσιμπόγος , οικονομολόγος 

• Γιώργος Βλάσσης , ασφαλιστής 
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Η ΕΛΒΕΤΙΚΗ ΣΙΓΟΥΡΙΑ 

ΣΕ ΕΥΡΩΠJΧΓΚΗ 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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διευθυvrriς τnς nεριφερειακriς διεύ­
θυνσnς Πειραιά και Νriσων του 
"ΦΟΙΝΙΚΑ" κ. Καραγιαννάκnς με 
συνεργάτες του. 

Από τον Ασφαλιστικό Τύπο οι 
εκδότες - δnμοσιογράφοι κ.κ. Σπύ­
ρου και Τσάσnς και ο κ. Καραγιαν­
νίδnς. Η τελετri άρχισε με αγιασμό 
που τέλεσε ο παπά-Τάσος. Ο Διευ­
θυvrriς του υποκαταστriματος κ. 
Χειλαδάκnς με λίγα λόγια καλωσό­
ρισε τους καλεσμένοuς ·και αναφέρ­

θnκε στnν πορεία του γραφείου . Ο 

διευθυvrriς πωλriσεων τnς ME­
TROLIFE κ. Κατσαράς μίλnσε στn 
συνέχεια και τον ακολούθnσε στο 
βriμα ο κ. Παπαπασχάλnς, μέλος του 

Δ.Σ. τnς εταιρίας και Διευθύνων της 
χρnματιστnριακriς εταιρίας του ομί­

λου. Ο Γενικός διευθυvrriς γενικών 
κλάδων του ομίλου κ. Λευίτnς ανα­
φέρθnκε στους στόχους τnς εται­
ρίας και του υποκαταστriματος. Τέ­
λος ο πρόεδρος τnς METROLIFE κ. 
Καπουράνnς έδωσε το στiγμα των 
στόχων των εταιριών του ομίλου και 
των προοπτικών που ανοίγοvrαι. 

Εδώ έκλεισε το πρώτο μέρος των 
εγκαινίων και άρχισε, με μια ομάδα 
παιδιών 5-10 χρόνων να ψάλουν τα 
κάλαντα τnς πρωτοχρονιάς, n κonri 
τnς πίτας του υπ/τος. 

Ήταν ακόμα ο αντιπρόεδρος του 
Συνδέσμου Συντονιστών κ. Γ εωρ­
γιάδnς και μέλn του Δ.Σ. και ο πρόε­
δρος των Παραγωγών Ασφαλίσεων 
κ. Λάμπρου και ; μέλn του Δ.Σ . 

Οι πρόεδροι των Εξωραϊστικών και 
Αθλnτικών Συλλόγων τnς Αργυρού­
πολnς, Κρnτών, Πελοποννnσiων, Πο­
ντiων, Αργυρούπολnς, Αγίας Τριάδος , 
ΑΟΝΑ, ΓΣΑ, Λαύρας κ.λn. 

Το ΝΑΙ θα παρουrnάσει σε επό­
μενο τεύχος τον κ. Γ. Χειλαδάκn . 

- 81 - .-- -----

ΕΛΛΑΔΑ: 
2500 ΧΡΟΝΙΑ 
ΟΙΚΟΛΟΓΙΑ 

Τρία νομίσματα από τnν αρχαία 

Ακράγα , 1 Κάρπαθο2 και Έφεσσο3 με 
παραστάσεις από zώα και πτnνά 
επιβεβαιώνουν τn μαρτυρία τnς 
αγάπnς των Ελλriνων για τα zώα και 
τn φύσn riδn από το 500 n.X. 

Το νεοσύστατο "Σπίτι της Ευ­
ρώπης στα Δωδεκάνησα (Κω)" και 

ΑΓΡΟΤΙΚΉ ΖΩΗΣ 
Το συμβολικό τρίπτυχο τnς 

Αγροτικriς Ζωriς σαν Ασφαλιστικriς 
Εταιρίας Ζωriς και Υγείας αnοκλει­
στικriς στον ασφαλιστικό κλάδο 
χορnγού (μαzί με άλλους 10) τnς 
Εθνικriς Ποδοσφαιρικriς Ομάδας για 
το Mundial 1994. 

Στις 24.1.94 υnεγρόφει στα 
Γραφεία τnς Αγροτικriς Ζωriς σύμ­
βασn για τnν ανόλnψn τnς χορnγίας 

μεταξύ τnς ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ και 
τnς ΛΗΔΡΑ Α.Ε ., στnν οποία έχει 

ανατεθεί από τnν ΕΠΟ μετά από 
δnμόσιο διεθνri μειοδοτικό διαγωνι­

σμό το αποκλειστικό δικαίωμα να 
επιλέξει 11 χορnγούς τnς ΕΠΟ για 
το Mundial 1994. 

Η σύμβασn υnεγράφει από τον 

Δ/νοvrα Σύμβουλο τnς Αγροτικriς 
Ζωriς Δρα Κώστα Λάμπα και τον 

Δ/νοvrα Σύμβουλο τnς ΛΗΔΡΑ Α.Ε. 
κ, Χρ. Ρούσσο παρουσία του Προέ­
δρου τnς ΕΠΟ κ. Κ. Τριβέλλα. 

Η χορnγός ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ 

συνδέει έτσι το όνομα και τα ασφα­
λιστικό προϊόντα τnς με τον αθλn­

τισμό , τn νεολαία και συμβολικό με 

ο Καθnγnτriς Γιώργος Σ. Μάρκου, 
Επίτιμος Πρόξενος της Ιταλίας 
στην Κω, προτείνουν τα τρία αυτό 

νομίσματα για το γούρι του 1994 και 
τα έστειλαν σε 300 προσωπικότnτες 
(Αρχnγούς κρατών , Πρωθυπουρ­
γούς, Προέδρους Διεθνών Οργανι­
σμών, Βραβεία Νόμπελ, κ.α.) ανά τον 
κόσμο. 

Τnν αναπαραγωγri των νομισμά­
των σε ασriμι 925° προσέφερε και 
επιμελriθnκε ο Κώος χρυσοχόος 
Δημήτρης Χατzηαντωνίου. 

τnν ταχύτnτα μέσα στον uyιri αvrα­
γωνισμό . 

ΑΝΤΙΟ ΦΙΛΕ, 
ΒΑΣΙΛΗ ΧΑΣΙΩΤΗ! 

Με μεγάλn λύπn στις 15 Ιανου­

αρίου '94 n οικογένεια του Βασίλn 
Χασιώτn και n οικογένεια τnς INTE­
RAMERICAN ανriγγειλαν ότι έχασαν 
ένα εκλεκτό μέλος τους που κτu­
πriθnκε στα 48 του χρόνια . Οι συγ­
γενείς του, οι φίλοι του , οι συνερ­
γάτες του με δάκρυα στα μάτια τον 
αποχαιρέτnσαν στπν τελευταία κα ­

τοικία του στnν Αυλώνα . 

MANAGEMENT 
ΠΟΙΟΤΗΤΑΣ 

Κυκλοφόρnσε n έκδοσn στα 
ελλnνικό του Βιβλίου του δρα Ν . 

Λογοθέτn με τίτλο: "Μόνατzμεvr 

Ολικriς Ποιότnτας -Από τον Deming 
στον Taguchi και τον Στατιστικό 
Έλεγχο Διεργασιών (SPC)". Πρό­
κειται για ένα έγκυρο κείμενο, που 

κυκλοφορεί riδn με μεγόλn επιτυχία 
σ' όλον τον κόσμο στnν αγγλικri 

γλώσσα και που φέρει τn σφραγίδα 
ενός δυναμικού εκδοτικού οίκου , 
του Prentic-Hall lntl. Το Βιβλίο κα­
λύπτει με απόλυτα ολοκλnρωμένο 
και λεπτομερri τρόπο καινοτομικές 
μεθόδους για Βελτίωσn τnς ποιό­
τnτας σε προϊόντα , υπnρεσίες , δια­
δικασίες και διοίκnσn. Στn χώρα μας 
το παρουσιόzει n TQM Hellas Ltd, 
μέλος του ομίλου ΕΜΙ, και ο εκδο­
τικός οργανισμός lnterbooks, ο 
οποίος ανέλαβε τnν παραγωγri και 
τnν διόθεσn . 

Γραμμένο από έναν ειδικό , όπως 

ο Νίκος Λογοθέτnς , με εξειδικευμέ­
νες γνώσεις και πολυετri πείρα στον 
χώρο τnς ποιότnτας , το Βιβλίο αυτό 

θα συμβάλει αποτελεσματικό στnν 
οροθέτπσn εyός χώρου που τείνει 
να γίνει " ξέφραγο αμπέλι" και στnν 
καθιέρωσn δόκιμnς ελλnνικriς ορο­
λογίας στnν απόδοσn των αρχών και 
των τεχνικών του management Ολι­
κriς Ποιότnτας. 

VIGGAS REINSURANCE BROKERS LTD 

Representatives for Greece: Turner Reinsurance Services Ltd 
21, Voulis Str., 105 63 Athens-Greece, tel: (01) 3252.302, telex: 218060, fax: (01) 3245.855 
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ΜΕ ΕΙΔΙΚΑ ΚΑΙ ΜΟΝΑΔΙΚΑ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΑ 
Τα ε1δ1κά προγράμματα της Scoplife 
είναι η έμπρακτη απόδε1ξη μ1ας 

άλλης αντίληψης υπηρεσ1ών. 
Έχοντας αποκλε1στ1κό της 
αντ1κείμενο τ1ς ασφάλε1ες ζωής, η 

Scoplife, ανταποκρίνεται σε ανάγκες 
1δ1αίτερες και προσωπικές με 
προγράμματα μοναδ1κά όπως: 

FEMAL~LINE 
Το πρόγραμμα Business γ~α την 
εργαζόμενη και το Eponymo γ1α όλες 
τ1ς γυναίκες, εiναι σχεδ1ασμένα με 

ευελ1ξiα ώστε να προσαρμόζονται 

στις 01κονομ1κές δυνατότητες της 

ασφαλ1ζόμενης. Είναι η πρώτη 

ασφάλlση που προσφέρε1 στ1ς 

γυναiκες που δεν έχουν δ1κό τους 

μόν~μο ε~σόδημα, τη δυνατότητα 

ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 

προσωπ1κής σύνταξης. Το συμβόλαιο 

εfναι στο ύνομα της ασφαλ1ζόμενης. 

ιπ~@υ@α+ΙεΑιιΗι Ι Ν Ε 

Η απόλυτη, δ1εθνής νοσοκομε1ακή 

κάλυψη. Η μοναδ1κή που προσφέρε1 
δυνατότητα επιλογής παροχών από 

δύο προγράμματα: Health Line και 
Medline. Ταυτόχρονη κάλυψη από 
δύο κάρτες. 

KIDLINE 
Παιδ1κή ασφάλ1ση με επενδυτ1κό 
χαρακτήρα, σχεδ1ασμένη με ευελ1ξία 

ώστε να προσαρμόζεται στ1ς 

01κονομ1κές δυνατότητες της 

01κογένε1ας, παρέχε1 τη δυνατότητα 

λήψης δανείου . 

ΖΩΗΣ 

SCOPLIFE-= 
ΕΙΔΙ ΚΗ ΚΑΙ ΛfΟΝΑΔΙ ΚΗ 
ΘΥΓΑΤΡΙΚΗ ΤΗΣ SCOTTISH PROVIDENT 

Σεφά προγραμμάτων με επενδυτ1κό 

χαρακτήρα ε1δ1κά σχεδ1ασμένη γ1α 

τ1ς υψηλές και 1δ1αf τερες απαιτήσε1ς 
των Manager. 

SINGLELINE 
Ευέλικτο, συνταξ~οδοτ1κό πρόγραμμα 
υψηλής απόδοσης με εφάπαξ 

καταβολή ασφαλiστρου. 

AUTOMATIC LINE 
Όλα τα προγράμματα μπορούν να 

ενταχθούν και στη σεφά Automatic 
Line που προβλέπε1 την αυτόματη 
ετήσ1α αναπροσαρμογή τους. Επίσης 

η εξόφληση ασφαλίστρου μπορεί 
να γίνει με οποιαδήποτε 
mστωτική κάρτα. 

SCOΠISH PROVIDENT 
Η μητρική εταιρία της Scoplife 
αποτελεf με την 01κονομ1κή της 

δύναμη και την μακρόχρονη 

τεχνογνωσfα της στ1ς ασφάλε1ες 

ζωής στη Βρετανfα, μ1α αξ~όλογη, 

πρόσθετη εγγύηση γ1α τους 

ασφαλ1σμένους της Scoplife. 

Γ1α τη Scoplife η ασφάλε1ά σας εfναι 
πάντα ζήτημα προσωmκό και 

μοναδ~κό. 

Οι υψηλές ποιοτικές προδιαγραφές 

των παρεχόμενων υπηρεσιών 
ζοντω και εφαρμόζοντα1 συνεχώς 

το αποκλειστικό σύστημα "Premium 
uality Standards" της Scoplife. 

Αν θέλετε να μάθετε περ1σσότερα γ1α τη Scoplife και τα ε1δ1κά της προγράμματα, 
στείλτε το κουπόν1 συμπληρωμένο ή τηλεφωνήστε στο 

"Τμήμα Ενημέρωσης Ασφαλ1ζόμενων" της Scoplife. 

Λεωφ. Κηφ~σfας 64, 15125 Μαρούσ1, Τηλ.: 689 6600, Fax: 689 6606 

Θέλω να μάθω περ~σσότερα γ1α την SCOPLIFE Ο 
Με ενδ1αφέρε1 το πρόγραμμα 

Ο Total Health Line Ο Executive Line Ο Female Line 

Ο Single Line Ο Automatic Line 

□ Κidline 

Ονοματεπώνυμο, ___________________ _ 

Οδός -----~~όλη ____ Τ.Κ. ___ Τηλ. ____ _ 
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Αλλάζει ο Κόσμος κι εμείς 
κοιμόμαστε! 

ΣΤΗ χώpα -ιης aouvap-ιηoiaς και -ιης λαi'κiσ~1-
κης δηpomoypaφiaς, -ια pεyάλα yεωπολ1-ι1κά 

και yεωο1κοvοp1κά yεyοvό-ια κavέvav δεν δεi­
xvouv va εvδ1αφέpοuv, εφόσον οu8εiς κα-ιαλα8αi­
vε1 -ιi yivε-ιαι πέpα από -ιηv πεp1οp1οpέvης δuvα­
-ιό-ιη-ιας pύτη -ιοu. Έ-ιm, ενώ όλες 01 -ιηλεοpάοε1ς 
σiov κόοpο -ιηv Kup1aκιj 21 Noεp8piou έκαναν 
λόyο y.,a -ιη pεyάλη, υπό -ιηv πpοεδpiα -ιοu Μmλ 
Κλiv-ιοv, οuvάv-ιηση -ιοu Σηά-ιλ από -ιηv οποiα 
ξεmjδηοε ΊΟ σχέΙJ10 flU plQ pελλοv-ιl.Κή OlKOVOpl­

κή κ01vό-ιη-ια -ιοu ε1pην1κοιί, σ~η χώpα pας πpώ-ιο 
θέpα ή-ιαv σ~αθεpά η yελοiα από ελλην1.κής πλεu­
pάς υπόθεση -ιωv Apεp1κavώv πpακ-ιόpωv. 
· Γlα-ιi, όpως, va εivαι δ1αφοpε-ι1κά -ια πpάypα-ια 
σε pia χώpα κοv-ιόθωpη pε όλη -ιη σηpαοiα -ιης 
λέξης; Γlα-ιi va εvδ1αφέpοv-ιαι 01 Έλληνες pa -ιη 
yεωo1κovopia, ό-ιαv η αpπακ-ι1κό-ιη-ια και η -τύ­
φλωση -ιοuς κάvε1 αδ1άφοpοuς ακόpα και pα -ιηv 

. πpοσωmκή -ιοuς εm8iωση; 

ΑΣ ΔΟΥΜΕ, όμως, τι συνέβn στο Σnάτλ και τι προδι­
κάzουν οι σχετικές συμφωνίες για μια οικονομική 

κοινότητα στην οποίαν θα συμμετέχουν οι πιο δυ­
ναμικές οικονομίες του κόσμου, με χώρα - κλειδί 
επικεφαλής τους τις Ηνωμένες Πολιτείες τnς Αμερικής. 

Κίνα, Ταϊβάν, Ιαπωνία, Νότια Κορέα, Καναδάς, Με­
ξικό, Αυστραλία, Ν. Ζnλανδία, Φιλιππίνες , Μπρουνέϊ, 
Ινδονnσία, Ταϋλάνδn και Χονγκ-Κονγ ήσαν οι χώρες που 
έδωσαν το παρόν στο Σnάτλ και το βάρος τους αντι­
προσωπεύει 2,1 δισεκατομμύρια καταναλωτές, 60% τnς 
παγκόσμιας παραγωγής πλούτου και 40% του διεθνούς 
εμπορίου. Και σκοπός αυτής τnς σπουδαίας συνάντnσnς , 
που έγινε με αμερικανική πρωτοβουλία, ήταν να τεθούν 
οι βάσεις για την οργάν.ωσn μιας μεγάλης οικονομικής 
zώνης του Είρηνικού, n οποία με το πέρασμα του 
χρόνου θα μπορούσε· να εξελιχθεί και σε μια νέα, πα­
ντοδύναμn, οικονομική Κοινότnτα, όνειρο που από καιρό 
τώρα πλάθουν Αυστραλοί , Ιάπωνες και Νεοznλανδοί 
κυρίως. 

Το όλο σχέδιο ξεκίνnσε με πρωτοβουλία του Αυ­
στραλού πρωθυπουργού κ. Πωλ Κήτινγκ, στnρίzεται δε 
κατά κύριο λόγο σε μια μυστική έκθεση του γνωστού 
Αμερικανού οικονομολόγου κ. Φρεντ Μπέργκστιν , ο 
οποίος πιστεύει ότι n zώνn του Ειρηνικού θα μπορέσει 

να είναι για τnς μεταβιομnχανικές κοινωνίες του 21ου 
αιώνα αυτό που ήταν n Δυτική Ευρώπn και n προέκτασή 
τnς , δnλαδή οι ΗΠΑ, τον 190 και τον 20ό αιώνα. Έτσι, 
πολλές προσωπικότnτες στn Βόρεια Αμερική πιστεύουν 
ότι οι Ηνωμένες Πολιτείες, ο Καναδάς και το Μεξικό , 
πέρα από την τεράστιας έκτασnς πρόσφατn συμφωνία 
τους για οικονομική συνεργασία (NAFTA), είναι απα­
ραίτnτο να επεκτείνουν το μοντέλο αυτό και στις λοιπές 
χώρες τnς zώνnς του Ειρηνικού. 

Η σημασία των λέξεων 
Είναι ενδιαφέρον να δει κανείς πόσο βάρος παίρνουν - στις προσπάθειες 
οικοδόμησης ζωνών και χώρων οικονομικής και πολπικής συνερyασίας -
οι λέξεις που περιyράφουν τους επιδιωκόμενους σκοπούς στην ίδια την 
ονομασία τους. Όλοι έχουμε προσέξει την σημασία που αποδίδεται, στην 
Ευρώπη, στην έννοια της «Κοινότηmς». Όταν δημιουρyήθηκε το διάδοχο 
σχήμα της Σοβιετικής Ένωσης (όπου η έμφαση ετίθετο στο «Σοβιετική», 
στην πράξη όμως απεδείΧοη ότι εκείνο που διακυβευόταν επί επτά δε­
καετίες ήταν η «Ένωση»), μακρές αναλύσεις αφιερώθηκαν στο κατά πό­
σον το «Σαντpούζεσεβο» Ανεξαρτήτων Κρατών ήταν ((J(οινσπολπεία» 
ή ((J(οινότηm» (βαθύτεροι γνώστες της ρωσικής επιμένουν ότι υπερέχει 
το πνευματικό στοιχείο ένωσης λαών: κάτι σαν «Αδελφότης Ανεξαρτή­
των Κρατών». 
Στον χώρο του Ειρηνικού, η επιλοyή της απλής ΚΙυνφγασίας» έχει 

αντίστοιχα ηθελημένη συμβολική σημασία: αποφυyή κάθε θεσμικής συ­
ζήτησης, συyκέντρωση του ενδιαφέροντος αποκλειστικά και μόνον στην 
πρακτική οικονομική συνεργασία ... Να είναι αυτή η εικόνα του μέλλοντος, 
του 21ου αιώνα; 

Α.Δ. Π. 

Μοναδικιi εξαίρεσn σ' auτri τnν αυστραλο-αμερικα­
νική θεώρnσn των πραγμάτων αποτελεί n Μαλαισία. Ο 
πρωθυπουργός τnς κ. Ντατούκ Σερί Μαχατίρ Μωχά­
μαντ, αρνήθnκε να πάει στο Σnάτλ. Κατά την άποψή του, 
οι Λευκοί δεν έχουν καμμιά θέσn στnν «κοινότητα» των 
χωρών του Ειρnνικού, στην οποία πρέπει να συμμετέχουν 
μόνον ασιατικές χώρες. Στα πλαίσια αυτά, n Μαλαισία 
προτείνει μια άλλnς μορφnς ασιατική οικονομικri zώνn, 
n οποία όμως δεν συναντά ευρεία αποδοχή από τους 
μεγάλους της Ασίας , δnλαδή Κινέzους και Γιαπωνέzους. 

Οι τελευταίοι είναι πολύ πιο ευνοϊκοί στις αμερικανικές 
πρωτοβουλίες και πιέzουν προς αυτή τnν κατεύθυνσn 
την ομάδα Οικονομικής Συνεργασίας Ασίας και Ειρnνι­
κού (APEC), στnν οποία συμμετέχουν και οι ΗΠΑ. Από 
τnν άποψn αυτή , n είσοδος της Κίνας στn Λέσχn των 

Με-ιά ΊJJ σupφωvia NAFTA pε-ιαξύ JΠΙΑ, Καναδά και Μεξ~κού, -τέθηκαν σιο Σηά-ιλ 01 6άσε1ς 
δ1Jjlioupyiaς- ΠJt; -ιεpάσι1ας κο1vής αyοpάς -ιοu E1p1JV1ΚOύ ποu θα αv-ιmpοσωπεύε1 2,1 

δ1οεκα-ιοppύp1α κα-ιαvαλω-ιώv, 80% UJt; πayκόOJUat; παpαyωyής και 40% -ιοu δ1εθvούς εpπopiou 
pε απο-ιέλεοpα va απεwjοε1 pε -ιοv αv-ιαyων1οpό -της ΠJV ήδη πpo8M}J1a-ιuaj EvωpέVJJ EupώH1J 
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χωρών του APEC αποτελεί ένα μεγάλnς σnμασίας γε­
γονός, αλλά και προσωπική· επιτυχία του Κινέzου προέ­
δρου Ζιανγκ Ζεμίν. 
· Δικαιολογείται συνεπώς πλήρως n άποψn του Αμε­
ρικανού προέδρου Μπιλ Κλίντον, που είπε στους δn­
μοσι·ογράφους ότι «σε δέκα χρόνια από σήμερα όταν 
θα αναφερόμαστε στη συνάντηση του Σηάτλ, θα την 
θεωρούμε ιστορική». 

«Το μήνυμα από τη συνάντnσή μας είναι ότι θέλουμε 
αυτή την Κοινότnτα ενωμένn και όχι διαιρεμένn. Την 
θέλουμε ανοιχτή και όχι κλειστή», πρόσθεσε 6 .. ~ερι­
κανός πρόεδρος, φανερά ικανοποιημένος .από τnν έκ­
βασn των συνομιλιών και επαφών που είχε σε διμερές 
κυρίως επίπεδο. 

Πέρα όμως από τη διπλωματικri και επικοινωνιακή 
επιτυχία τnς συνάντnσnς κορυφής των χωρών του APEC 
στο Σnάτλ, ο κ. Μπιλ Κλίντον απέδειξε ότι μπορεί να 
συνεννοείται με τους Ασιάτες ανταγωνιστές τnς αμερι­
κανικής οικονομίας και να συνεργάzεται με αυτούς κάθε 
φορά που το απαιτούν οι περιστάσεις. 

Το μήνυμα από τnν άποψn αυτή είναι ξεκάθαρο για 
τους Ευρωπαίους στα πλαίσ1α των σκλnρών διαπραγ­
ματεύσεων για το Γύρο τnς Ουρουγουάnς (ΓΚΑΠ). Για 
τον διάδοχο του Τzωρτz Μπους, n συμφωνία ΗΠΑ, Κα­
ναδά, Μεξικού, n συνάντnσn κορυφής του APEC και το 
τελεσίγραφο για τnν εξεύρεσn μιας λύσnς στους κόλ­
πους τnς ΓΚΑΠ την 15n Δεκεμβρίου, αποτελούν έναν 
ισχυρό πύραυλο με τρία διαμερίσματα, από τα οποία το 
καθένα έχει μεγάλο ειδικό βάρος. 

ΛΙΓΕΣ μέρες λοιπόν πριν τον τελικό τερματισμό του 
Γύρου τnς Ουρουγουάnς, n Ευρώπn των Δώδεκα, 

και όχι μόνον αυτή, βρίσκεται αντιμέτωπn με τnν εκκό­
λαψη μιας νεας γεωοικονομικής πραγματικότητας, 
στους κόλπους τnς οποίας Ασιάτες και Αμερικανοί σα­
φώς συνασπίzονται κατά τnς Ευρώπnς. Η τελευταία , 
pετά τις τελευταίες εξελίξεις, βρίσκεται σε κατάσταση 
άμυνας και n έκβασn των συνομιλιών Ευρωπαίων και 
Αμερικανών για μια τελική συμφωνία στο Γύρο τnς Ου­
ρουγουά nς κάθε ά'λλο παρά αισιόδοξη μπορεί να θεω­
ρnθεί για τους Ευρωπαίους . 

«Είμαστε n ισχυρότερn από οικονομικής πλευράς πε­
ριοχή στον κόσμο και διαθέτουμε τον μεγαλύτερο δυνα­
μισμό . Αντιπροσωπεύουμε επίσnς το 40% του παγκόσ­
μιου εμπορίου και είμαστε αποφασισμένοι να εξασφαλί­
σουμε τnν επιτυχία του Γύρου τnς Ουρουγουάnς» . Αυτά 
αναφέρει μεταξύ άλλων n κοινή διακήρυξn των 15 χω­
ρών-μελών του APEC, n οποία χωρίς καμμιάν αμφιβολία 
αποτελεί για τnν Ευρώπn ξεκάθαρn προειδοποίnσn. 
Όσο για το εύρος και τnν ιστορική προοπτική αυτής 

τnς προειδοποίnσnς, κατά την ταπεινή μας γνώμn ξε-

περνά το- πλαίσιο των συνομιλιών για το Γύρο τnς Ου­
ρουγουάnς. Αν n δημιουργία μιας συγκροτημένης Κοι­
νότnτας του Ειρηνικού αποτελεί μακροπρόθεσμο στόχο, 
και είναι. αλήθεια ότι σκοντάφτει σε αρκετά εμπόδια , το 
γεγονός αυτό δεν θα πρέπει να εμποδίzει τnν άμεσn 
κινητοποίηση μιας παραλυμένnς σήμερα Ευρώπnς. 

Επίσης, παρόμοιες τεράστι~ς γεωοικονομικές ανα­
κατατάξεις θα έπρεπε να απασχολούν σοβαρότερα και 
τους Έλλnνες επαίοντες, οικονομικούς και πολιτικούς, 
γιατί στον σnμερινό διεθνοποιημένο οικονομικά κό­
σμο, οι επαρχιωτισμοί και οι εθνοκεντρισμοί αποτελούν 
επικίνδυνη για την οικονqμία αστειότητα . 

ΤΙ ΑΝΤΙΠΡΟΣΩΠΕΥΕΙ Η ΒΟΡΕΙΟ-ΑΜΕΡΙΚΑΝΙΚΗ ΖΩΝΗ 
ΕΛΕΥθΕΡΩΝ ΣΥΝΑΛΛΑΓΩΝ (NAFTA) 

ΗΠ~ Καναδός Μεξικό ΕΟΚ 

Πληθυσμός (εκστ.) ............... ........................ 25,5 27,4 89,5 344 
ΑΕΠ (σε δισ. δολλόρια) ............ .................... 5.951 581 334 6.840 
Ρυθμοί ανόιmιξnς ....................................... 2,1 % 0,9% 2,7% 0,3% 
Κατά κεφαλήν εισόδημο 
(σε δολλάρια) ............................................... 23.319 21.686 3.217 12.715 
Συμμετοχή στις ηαyκόαμιες ............................ 12,1% 3,6% 1,2% 12,9% 
εξαyωytς κα ι θέση ........................................ (2n) (8n) ~911) ~η) 
Ωριαίαι μισθοί σm 
βιομηχανία (σε δολ.) .................................... 16 16 2,35 16 
Εξαyωytς σε δισ. δολ .................................. 447 134 46 565 
Εισαyωytς σε δtσ. δολ ................................. 553 123 62 632 
Επιφόνεια (σε εκστ. χλμ1 ............................. 8.4 10,6 2,31 2,37 

ΤΙ ΑΝΤΙΠΡΟΣΩΠΕΥΕΙ Η ΖΩΝΗ ΤΟΥ ΕΙΡΗΝΙΚΟΥ 

ΑΕΠ 
(δισ. δολ.) 

Ιαπωνία ........ ............................................... . 3.370 
Αυστραλία ................................................... . 297 
Ν. Ζηλανδία ........................................... .... .. 45 
Ν. Κορέα ...... .............................................. . 271 
Ταίβόν .. ...................................................... . 178 
Σιyκ111ούρη ................................................. . 40 
Φιλιmίνες ................................................ .. .. 42 
Μηρουνέί ...... .............................................. . 10 
Ινδονησία ................................................... . 109 
Μαλαισία ............................................. ...... .. 47 
Ταϋλόνδη .... ................................................ . 93 
Χονyκ-Κονyκ .............................................. .. 90 
Κίνα ............................. ............................... . 415 

ΑΕΠ 
(κστά κεφ. 

σεδολ.) 

29.120 
18.130 
13.100 
7.000 
9.600 

12.500 
800 

21.150 
740 

3.000 
2.000 

14.800 
500 

Εξαyωytς Εισσyωytς 
(δισ. δολ) (δtσ. δολ.) 

310 
44 
11 
71 
83 
52 
10 
10 
29 
34 
28 
48 
62 

210 
39 
10 
77 
70 
40 
14 
6 

25 
34 
34 
27 
60 

ΝΑΙ ο Ασφαλιστής του Ασφαλιστή 

"ΝΑΙ" • ΙΑΝΟΥ ΑΡΙΟΣ - ΦΕΒΡΟΥ ΑΡΙΟΣ 1994 97 



ΣΤΟ ΠΟΜΕΝΟ ΝΑΙ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ με αποδείξεις! 

Μια προσέγγιση στη "Σχολή Βαμβουκάκη" στον 
άνθρωπο Manager της Ν Ν που "χάρισε" στην 
εταιρία του Επαγγελματίες ασφαλιστές και δι­
σεκατομμύρια... Μια συνέντευξη που θα δια­
βάσουν όλοι οι ασφαλιστές της ΝΝ, πιο πολύ 
όμως οι ανταγωνιστές του! 

Το ΝΑΙ ενώνει στις σελίδες τοu τοuς ανθρώπους της πρώτης γραμμής και σας 
συστήνει Ασφαλιστές και Managers nou ίσως αύριο βρεθείτε μαzί σε κάποιο πελάτη 
σαν φίλοι ή σαν ανταγωνιστές. 

ΝΑ I Το περ~οδικό που σvμβοvλεύοvτ~ι οι επιτυχημένοι και όσοι εvδιαφεροvται για τους επιτvχημεvοvς! 

ΓΡΑΦΤΕΙΤΕ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΕΣ ΣΉΜΕΡΑ! ΤΗΛΕΦ.: 3229394 'FAX: 3221525 
ΝΕΟ ΥΠ/ ΜΑ "ΝΑΙ": ΟΘΩΝΟΣ ΚΑΙ ΦΙΛΕΛΛΗΝΩΝ 3 (4ος όροφος) 
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ΝΑΙ περιοδικό του ασφαλιστή 

ΝΑΙ περιοδικό των ασφαλιστών και των Managers ασφαλιστών. Επειδή δεν υπάρχουν Managers ασφαλιστών χωρίς 
ασφαλιστές. Και των Γενικών Διευθυντών που έχουν Managers επειδή δεν υπάρχουν Γενικοί Διευθυντές χωρίς Managers. 
Και των Ασφαλιστικών εταιριών επειδή δεν υπάρχουν Ασφαλιστικές εταιρίες χωρίς Γενικούς Διευθυντές. ΝΑΙ περιοδικό 
όλων αυτών που ο πελάτης αποκαλεί «ο ασφαλιστής μου»! Περιοδικό ΝΑΙ για όλους εμάς που θέλουμε οδηγό για το Μέλλον. 
Περιοδικό ΝΑΙ για όλους εμάς που θέλουμε να μας βλέπουν σαν ανθρώπους που μας απασχολούν θέματα της δουλειάς 
μας, της οικογενείας μας, του εαυτού μας, θέματα ψυχολογίας, υγείας, επικοινωνίας, περιβάλλοντος ζωής. Ο πιο σύντομος 
δρόμος να μάθετε περισσότερα για το ΝΑΙ είναι να γραφτείτε συνδρομητές σήμερα. 
Παρακαλούμε yράφτε: Περιοδικό ΝΑΙ, "Οθωνος & Φιλελλήνων 3 Πλατεία Συντάγματος, 105 57, Αθήνα 
Τηλ.: 3229394 - 322064 7, Fax: 3221525. . 

ΠΕΡΙΟ.ΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣeΑΛΙΣΤΗ 



Διαχειρίζεται το μέλλον σας 
ΣΙΓΟΥΡΑ,ΥΠΕΥΘΥΝΑ ΚΑΙ ΑΠΟΔΟΤΙΚΑ 

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

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

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

Η ΝΑ TIONALE-NEDERLANDEN, είν_αι μέλος 
του INTERNATIONALE NEDERLANDEN 
GROUP, που έχει πάνω από 30 τρισεκατομ­
μύρια δρχ. κεφάλαια και αποθεματικά σε όλο 

τον κόσμο. Στην Ελλάδα η 

NATIONALE­
NEDERLANDEN έχει 19,4 
δισεκατομμύρια δρχ. σε 

Είναι τόσο μεγάλη, ώστε να μπορείτε να εμπι­

στευθείτε το μέλλον σας, στο μέγεθός της 

αλλά παραμένει τόσο ανθρώπινη, ώστε οι φί­

λοι της, να τη φωνάζουν "Εν-Εν"! 

Εμπιστευθείτε και σεις την Εν-Εν σήμερα, για 

ένα καλύτερο αύριο. 

Για το μέλλον το δικό σας και των παιδιών 

σας ... Τώρα, σας φροντίζει 

και με την Υπερκάρτα 

Υvείας. 

ασφάλιστρα και 46 % ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΣ ΚΑΙ ΕΠΕΝΔΥΤΙΚΟΣ ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΩΝ 

ετήσιο ρυθμό ανάπτυξης, Nationale-Nederlanden 
το 1992! 




