


ΕΟΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

ΤΟΜΕΜΟΝ 
ΕΙΝΑΙ ΔΙΠΛΑ ΟΜΟΡΦΟ 
ΟΤΑΝ ΕΙΝΑΙ ΣΙWΥΡΟ 

Η πρόκληση του 2000 και γενικό των καιρών μας, χρειάζεται ετοιμότητα και 
λειτουργική σύγχρονη υποδομή. 
Η ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ είναι, με σιγουριά, έτοιμη αφού: 

• Αξιοποίησε δημιουργικά την εμπειρία ενός αιώνα (ιδρύθηκε το 1891). 

• Δημιούργησε ένα υποδειγματικό και μοναδικό μοντέλο αποκεντρωμένης εταιρίας με 
δίκruο 80 καταστημάτων σ' όλη την Ελλάδα που συνδέονται με σύστημα ΟΝ LINE. 

• Κατέχει την πρώτη θέση με 25% μερίδιο της αγοράς. 

• Έχει 6,6 δισεκατομμύρια δρχ κεφάλαια - αποθεματικά. 

• Πληρώνει 30,491,245 δρχ σε αποζημιώσεις κάθε μέρα. 

• Έχει δική της ΣΧΟΛΗ για την συνεχή επιμόρφωση των στελεχών της και μπορεί έτσι 
να προσφέρει υπεύθυνη και αποτελεσματική εξυπηρέτηση. 

Σήμερα η ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ, οι 1300 υπάλληλοί της, οι 3500 συνεργάτες 
της, οι 750.000 ασφαλισμένοι της αλλά και όσοι συναλλάσσονται μαζί της, αισθάνονται 
ΤΟ ΜΕΛΛΟΝ ΔΙΠΜ ΟΜΟΡΦΟ, γιατί ΕΙΝΑΙ ΣΙΓΟΥΡΟ και εξασφαλισμένο. 

Οι ασφαλισμένοι στην ΕΘΝΙΚΗ είναι επιχειρηματίες, καταστηματάρχες, επαγγελματίες, 
εργαζόμενοι, αγρότες, ναυτικοί, συνταξιούχοι, είναι κάποιοι από εμάς . 
Με όνειρα, στόχους, ελπίδες, επιδιώξεις, με τη χαρά και τη ζωντάνια της ζωής, που 
χρειάζεται τη σιγουριά και την εξασφάλιση της ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗΣ. 

Γιατί και η ΕΘΝΙΚΗ έχει όνειρα, στόχους, επιδιώξεις . Είναι ζωντανή και δυναμική. 
Για τον άνθρωπο, σαν άνθρωπος ... 
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ΕΘ ΝΙ ΚΗ 
---------Η ΠΡΩΙΗ ΑΜWUΣΠΙΟΙ --------

ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΑ ---

«Δικοί ~ας» άνθ~ωποι συγχαί~ουν το έf!yo του ασ~αλιστ~ 
και γρ_i φουν γι' αυτόν σ' αυτό το τεύχος του <<ΝΑΙ>>: 
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ΣΤΗ 
METROLIFE 
ΜΕΤΡΆΕΙ 

Η 
ΠΡΟΣΩΠΙ~ 

Αν είστε Ασφαλιστής καριέρας, η METROLIFE 
προσφέρει σήμερα καινούργιες δυνατότητες στην 
καριέρα σας και πάνω απ· όλα σε σας! Γιατί, στην 

METRC?LΙFE, εσείς είστε το κέντρο του ενδιαφέροντος! 
Σ ένα περιβάλλον που ξέρει να τιμά και 

να αναγνωρίζει την προοωπικότητά σας, η METROLIFE 
σας εξασφαλίζει: 

✓ Πολύ ικανοποιητικό σύστημα αμοιβής από την 
✓ πρώτη μέρα της συνεργασίας σας 

Οικονομική υποοτήριξη 

✓ Αξιόλογες παροχές (Boous, ταξίδια κλπ) 
✓ Ταχύρρυθμη εκπαίδευση 
✓ Πλ~pη Ομαδική Ασφάλιση που περιλαμβάνει 

εφ απαξ παροχές και σύνταξη 

✓ Δυνατότητα να yfνετε ισότιμοι μtτοχοι τηc; 
εταιρfαc; (όπως εlνσι όλοι οι Ασφαλιστtc; της). 

Η METROLIFE, η πρώτη Ελληνική Ασφαλιστική 
Ε~αιρία που ιδρύθηκε με τους κανόνες της ΕΟΚ, είναι 
τωρα μια από τις μεγαλύτερες αλλά και η ταχύτερα 
αναπτυσσόμενη εταιρία στον κλάδο της. 

Με πρωτοποριακό συμβόλαιο, με 26. Ασφαλιστικά 
προγράμματα για κάθε κίνδυνο, με άμεση και υποδειγ­
ματική εξυπηρέτηση, η METROLIFE ανοίγει καινούρ­
γιους δρόμους στις Ασφαλίσεις Ζωής. 

Αν ανήκετε σ· αυτούς που πιστεύουν στο μtλλον 

της Ασφαλιστικής Αγοράς, στην METROLI FE θα 
βρείτε τις καλύτερες προϋποθέσεις για νά διακριθείτε 
και να διαπρέψετε. 

Επικοινωνήστε σήμερα με τη Διεύθυνση Πωλή­
σεων της METROLIFE στο τηλέφωνο 95.89.415-6-7 
για μια προοωπική συνάντηση με κάθε εχεμύθεια. 

-------
ΞΤΙ ~-,,, 

METROLIFE 
Ο «Πpοαωπικ6ς Ααφι:ιλιατής» αας 

ΑΣΦΜΙΣΕΙΣ ΖΩΗΣ 
~- Συγγρού 236- 176 72 Αθήνα, Τηλ. 95.89.415-6-7 

' • 

1 ΓΡΑΜΜΑΤΑ ΣΕ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 1 

ΠΡΟΠΟΝΗΘΕΙΤΕ! 
οι επιτυχημfνοι ετοιμάζονται για το μεθαύριο· ... το αύριο το ζουν σήμερα! 

Πριν πολλά χρόνια διάβασα μια ιστορία από την Γιαπωνέζι ­
κη παράδοση που αξίζει να την θυμηθούμε μαζί σήμερα. 

«Κάποιος πλούσιος έμπορος, λέει η ιστορία αυτή, ανέθεσε σ ' 
ένα ζωγράφο να του φτιάξει ένα πίνακα που να δείχνε ι ένα 
πετεινό όσο το δυνατόν πιο τέλειο και τίποτ' άλλο . Η παραγγε-
λία δόθηκε κι ο έμπορος για πολλά χρόνια δεν επήρε καμμιά 
είδηση από τον καλλιτέχνη. Παραξενεμένος για την μεγάλη 
αυτή σιωπή αποφάσισε στο τέλος να πάει, να τον βρη. Δεν είχε 

καν σχεδι?σθεί ο πίνακας αφού όμως ο ζωγράφος υποδέχθηκε 
τον επισκεπτη του και τον έβαλε ya καθίσει, άρχισε αμέσως την 
εκτέλεση και σε λίγα λεπτά τον είχε έτοιμο. 'Ηταν αληθινό 
αριστούργημα, που έδωσε μεγάλη χαρά στον έμπορο . Κι ' αφού 

του ζήτησε να πληρώσει, παρά λίγο να λιποθυμήσει, όταν ά ­
κουσε τον ζωγράφο να του ζητά ένα υπέρογκο ποσόν για το 
έργο αυτό, που έγινε μέσα σ ' ένα τέταρτο της ώρας και του 
εμίλησε απότομα . Αλλά ο καλλιτέχνης, όταν έδειξε στον πελά­
τη του τον σωρό των χαρτιών, που έφταvε μέχρι τη στέγη του 

εργαστηρίου του και που όλες οι σελίδες ήσαν γεμάτες από 
σχεδιάσματα πετεινών, του είπε : Αυτή είναι η εργασία μου τρία 

ολόκληρα χρόνια. Σ' αυτήν οφείλω το ότι κατόρθωσα σε τόσο 
λίγο χρόνο σήμερα να κάνω αυτό τον εξαιρετικό πίνακα. Είναι 

δίκαιο να πληρωθώ όχι μόνο για τον πίνακα, αλλά και για όλα 
τα σχέδια μου, που έκανα μέσα σε τρία χρόνια . Ο έμπορος 

ανεγνώρισε την δίκαιη απαίτηση και αμέσως του επλήρωσε το 
μεγάλο χρηματικό ποσό, που εζήτησε». 

Καθώς περιδιαβαίνω τα ασφαλιστικά γραφεία καθημερινά 
γνωρίζω πολλούς άξιους ασφαλιστές, ικανούς στο να συζητούν 
και να συμπεριφέρονται, ικανούς να δίνουν λύσεις σε ασφαλι ­

στικ? θέματα, αισιόδοξ~υς, με ~ετική στάση γεμάτους σιγουριά , 
χαμογελο και εμπιστοσυνη. Τ οτε θυμάμαι τον ζωγράφο . Φαίνε­

ται πως σε λίγα λεπτά κάνουν με επιτυχία κάτι. Η εικόνα που 
μας δείχνουν, η εικόνα του επαγγελματία ασφαλιστή στις πρώ­

τες κουβέντες και πρώτεG κινήσεις δείχνει ταλέντο δείχνει 
άνεση, δείχνει «άλλον αέρα» , έχει ποιοτική διαφορά 'από άλ­
λους πωλητές, «μυρίζει» επιτυχία, «σκιτσάρει» κάποιον με 
«χα~τιά», ,με «κύπελλα», με πτυχία . Η αγορά, ο κόσμος, η κοι ­
vωvια, Gι αvθρωποι γύρω τους εμπιστεύονται «ότι έχουν και δεν 
έχουν» ακουμπούν πάνω τους πιστεύοντας πως θα στηριχθούν 
στη δύσκολη ώρα, νοιώθουν σιγουριά και ασφαλίζουν το ακρι ­
βό ή φθηνό αυτοκίνητο, το ζεστό σπίτι , το με πολύ κόπο απο­
κτηθέν εργοστάσιο , τα θέματα υγείας, τη σύνταξη για τα γερά­
ματα , το παρόν, το σήμερα, το αύριο το μεθαύριο γιαυτούς και 
για ότι πολυτιμότερο έχουν, άψυχα πράγματα αλλά και το 
μέλλον των συντρόφων τους, των γονέων, τωv παιδιών τους ... 

Χαίρεσαι και καμαρώνεις σήμερα τέτοιους επαγγελματίες 
που σιγά-σιγά όλο και πιο μεγάλος αριθμός γίνονται και που 
βρίσκεις σ' όλες τις εταιρίες λιγότερους ή περισσότερους σί­
γουρα βρίσκεις! 

Και ασφαλώς δεν έφτασαν νάνοι επίλεκτοι, πρότυπα, επιτυ­
χημένοι, απ' την πρώτη εβδομάδα! <(Τρία ολόκληρα χρόνια 
δούλευα»! είπε ο ζωγράφος. Αν βλέπετε κάποιους να φιγουρά­
ρουν στην κορυφή, αν βλέπετε μεγάλους τίτλους κάτw από μια 
υπογραφή, αν ζηλεύετε κύπελλα και διπλώματα σε χρυσές 
κορνίζες πρέπει να δουλέψτε γιατί κι αυτοί για χρόνια ίδρωσαν 
και δούλεψαν κάνοντας ένα σωρό πράξεις και αγώνες σαν το 
σωρό,τωv σχεδίων στα τσαλακωμένα χαρτιά, μέχρι να γίνουν 
«αετοι»! 

Γ υμvασθείτε, εξασκηθείτε, προπονηθείτε. Πριν γεμίσουν ια­
χές τα γήπεδα, πριν ακουσθούν οι ύμνοι και πανηγυρισμοί στις 

κερκίδες για τον αθλητή, ιδρώτας χύθηκε και σκληρή προσπά­

θεια κάποιες μοναχικές ώρες στην προπόνηση!... 
Παίχθηκαν πολλά ανιαρά μουσικά κομμάτια μέχρι να γεμίσει 

μελωδία και χειροκροτήματα η αίθουσα συναυλιών! ' Ωρες 
μπροστά σ ' ένα καθρέπτη κι άδεια καθίσματα ο μεγάλος ηθο­

ποιός απήγγειλε το ρόλο μέχρι να «κόψει την ανάσα» και να 
κάνει δάκρυα να κυλήσουν στα μάγουλα των θεατών μαζί μ' 
ατελείωτα «μπράβο»! 

Ρίξτε μια ματιά στις σχολές πιάνου, στις σχολές χορού, περά ­
στε σε μια προπόνηση στο γήπεδο, δείτε τον μοναχικό δρομέα 

στη ζέστη ή στο κρύο, ακούστε την ανάσα του αθλητή που 
γυμνάζεται , ακούστε τον βιολιστή στην πρόβα, τον τραγουδι­

στή τον καλλιτέχνη, παρακολουθήστε αυτόvπου σπάει τα ρε­
κόρ, τον μεγάλο, τον πρώτο, τον νικητή μή μείνετε στα ματωμέ­

να α~ ' την π~οσπάθει? πόδια σταθείτε και δείτε την ματιά, την 
ματια που βλεπει τη vικη, τηv βελτίωση την κορυφή! 

Προπονηθείτε! 
Ναι , προπονηθείτε σ ' όλα! Προπονηθείτε και εξασκηθείτε να 

«στέκεσθε» σωστά, να μιλάτε σωστά, να συμπεριφέρεστε σω­
στά. Μάθετε πως να μιλήσετε, πως θα βγάλετε πρόγραμμα πως 
θα προτείνετε λύσεις πως θα δείτε με αγάπη τον πελάτη, πως θα 
συμπληρώσετε τα χαρτιά την αίτηση, το συμβόλαιο! Προπονη­
θείτε καθημερινά! 
Προπονηθείτε στο διάλογο ( η βάση της δουλειάς) όπου τύχει 

να μι~άνε, στη γιορτή του συναδέλφου, στη συγκέντρωση, στο 
σεμιvαριο, στο συνέδριο, στη διάλεξη. Προπονηθείτε μ' ένα 
μαγνητόφωνο, μπροστά σ ' ένα καθρέπτη, βρείτε τρόπο και 

μαγνητοφωνήστε μια ζωντανή πώληση! Για να δείτε μόνοι σας 

τι λέτε. Ζήστε τη δουλειά με ζωτικότητα! Βγείτε στον πελάτη 
έτοιμοι. Βγείτε σε «φόρμα» ζωτικοί, δυνατοί ξέροντας καλά το 
παιχνίδι . Βγείτε σαν τους αθλητές περιμένοντας χειροκρότημα! 

Βγείτε να νικήστε! Βγήτε παίζοντας «εντός έδρας» όπου κι αν 
είστε! Μουδιασμένοι, κακομοίρηδες, ημιμαθείς, άτεχνοι απρο­
πόνητοι, αστοιχείωτοι , άνθρωποι άβουλοι, άνθρωποι που δεί­
χνουν τον πανικό, τον φόβο είναι καταδικασένοι στην αποτυ­
χία! 
Σε λίγα λεπτά έφτιαξε τον πετεινό ο ζωγράφος. 

Κυτώντας στα μάτια τον πελάτη απαντήστε υπεύθυνα, θα­
ρεττα , σωστά, έτοιμοι , αμέσως . «Βάλτε γκολ)) στο πρώτο λε­

πτό .,Δύσκολα σας δίνετε δεύτερη ευκαιρία για μια πρώτη καλή 
εμφαvιση! 

Και κάτι ακόμα: Αν έχει να διαλέξει κάτι ο πελάτης στη 

σημερινή και αυριανή εποχή μεταξύ πολλών ανταγωνιστών θα 
διαλέξει αυτόν που είvαι έτοιμος, προπονημένος να προσφiρει 
υπηρεσίες χωρίς αυτοσχεδιασμούς. Θα διαλέξει αυτόν που ξέ­
ρει «το παιγνίδι των υπηρεσιών)) και δεν προσπαθεί να το μάθει 

όπως-όπως την τελευταία στιγμή . 'Αλλωάτε οι επιτυχημένοι 
γύρω μας ετοιμάζονται για το ... μεθαύριο αφού το αύριο το ζουν 
από σήμερα .... Στην προπόνηση ετοιμάζεσαι για αυτά που θα 

β 
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συμ συν αυριο ... 
Το «ΝΑΙ» μαζί με τους προπονητές σας -Mangers σας εύχεται 

δύναμη, ... και με τη νίκη! Ε , 
υαγ . Σπυρου 

Αθήνα, 24 Μαiου 1990 



ΓΡΑΜΜΑΤΑ 
ΣΤΟ ΑΙ 

Αγαπητέ κύριε Σπύρου, 
Αρχικά, θα ήθελα να σας συγχαρώ για το 

πλήρως ενημερωτικό και καλαίσθητο πε­
ριοδικό που εκδίδετε. Και οφείλω να ομο­
λογήσω, ότι η δουλειά του στο χώρο των 
Ασφαλειών είναι χωρίς υπερβολή, πρωτο­

ποριακή. 
Πέρα απ · αυτά, θα ήθελα να εγγραφώ 

συνδρομητής στο αξιόλογο αυτό περιοδι­
κό, γιατί ο χώρος των Ασφαλειών με εν­
διαφέρει και πιστεύω ότι το επάγγελμα 
του ασφαλιστή, θα αποτελέσει σε λίγο και­
ρό το επάγγελμα του «μέλλοντος» . 
Τέλος, να πω ότι ανήκω στο χώρο των 

σπουδαστών και σας αποστέλλω με την 
επιταγή το ποσό των 1.000 δρχ. για την 

εγγραφή μου. Πριν κλείσω την επιστολή, 
θα παρακαλούσα να μου στέλνατε για αρ­
χή, τα τεύχη του έτους 1989. 

Και πάλι ΘΕΡΜΑ ΣΥΓΧΑΡΗΤΗΡΙΑ. .. 
Μετά τιμής 

ΘΕΟΔΩΡΟΥ ΠΑΡΑΣΚΕΥΑΣ 
Σπουδαστής ΤΕΙ ΗΡΑΚΛΕΙΟΥ 
Χριστομιχάλη Ξυλούρη 55 

Γιόφυρον - Ηράκλειο ΚΡΗΤΗΣ 

Για τον κ. Σπύρου 
Το περιοδικό ΝΑΙ φαίνεται να ξε­

χωρίζει ανάμεσα στα άλλα ασφαλιστι­

κά λόγω του ότι όλα τα άρθρα διαβά­

ζονται ευχάριστα είναι ενδιαφέροντα 
και προσιτά (ακόμα και τα επιστημονι­
κά άρθρα). Μου άρεσαν ιδιαίτερα τα 
άρθρα για το διακανονισμό ζημιάς 
του Μπέρτσια και για το ελληνικό 
χρηματιστήριο . Πολύ καλό που δεν 

έχει πολλές διαφημίσεις. 
Κατσίφας Στάθης 

Υ.Γ. · Εψαξα να βρω κάποιο ψεγάδι για 
να κάνω κριτική αλλά δεν βρήκα. 

Κ.Σ. 

Ορθώς αντελήφθητε κύριε Σπύ­
ρου, η γνώση που γίνεται εργαλείο 
δουλειάς είναι το ζητούμενο. 
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Επίσης ο ασφαλιστής που είναι το 
κύτταρο που πολλαπλασιάζεται για να 

δώσει τον επαγγελματία του 2000 εί­
ναι ο στόχος. 

Ο · Επαινος σας ανήκει 
Γιάννης Τολίζας 

Unit. Manager 
GENERALI LIFE 

Ξενίας 15, ~ 7755103 

Αγαπητέ Βαγγέλη 
Χρόνια πολλά 
Σου στέλνω σήμερα στην ΕΤΕ λογαρια­

σμό Νο 51342181 /1 04 38.000 δρχ. για 19 
Συνδρομές του περιοδικού του «ΝΑΙ» για 

το 1990. 19-4-90 
Ευχαριστώ 

ΓΕΩΡΓΙΟΣ ΚΑΛΚΟΠΟΥ ΛΟΣ 

Δ/ντής υπ/τος INTERAMERICAN 

Αγαπητέ Βαγγέλη χάρηκα πολύ ό ­
ταν έφτασε στα χέρια μου ο φάκελος 
που μου έστειλες και περιήχε το πε­
ρίφημο περιοδικό σου το «ΝΑΙ» ένα 
περιοδικό που σίγουρα απευθύνεται 
σε όλους εμάς τους ασφαλιστές της 
πρώτηςγpαμμήςκαιπουδενθαμπο­

ρούσε να το εκδόσει άλλος από εσέ ­
να που ήσουν - είσαι και θα είσαι πά­
ντα στην πρώτη γραμμή του θεσμού 
και της ασφαλιστικής ιδέας . 
Το διαβάζω με πολύ μεγάλη προ­

σοχή και δεν μπορώ να το χορτάσω 
γιατί σε κάθε λέξη του κρύβεται και 
κάποιο στοιχείο που σίγουρα ενδιαφέ­
ρει έναν ασφαλιστή. 
Σε ευχαριστώ πολύ που δεν με ξέ­

χασες από την κρουαζιέρα που το εί­
χαμε συζητήσει και εύχομαι κάθε ε ­
πιτυχία στο δύσκολο έργο που ανέ­
λαβες. 
Σε παρακαλώ το περιοδικό να μου 

το στείλεις στο υπ/μα Χανίων με την 
αλληλογραφία της εταιρείας . 
Εσωκλείω επιταγή εθνικής τραπέ­

ζης περιμένω ανυπόμονα το και­

νούργιο τεύχος. 
Μετά τιμής 

Γιώργος Παυλάκης 
Ειδικός Ασφ. Σύμβουλος 

Χανιά Κρήτης 

Αγαπητέ Βαγγέλη 
Πρώτον θεωρώ υποχρέωσή μου να 

σ · ευχαριστήσω για την προσπάθεια 
που καταβάλλεις μέσω του περιοδι ­
κού ΝΑΙ για την αποκατάσταση του 

θεσμού των ασφαλειών και του επαγ­

γελματία Ασφαλιστή στη θέση που 
τους ταιριάζει. 

Και δεύτερον να σε συγχαρώ για 

τη σπουδαία και ποικίλη ύλη που γε­
μίζει τις σελίδες του περιοδικού . Που 
την θεωρώ το απόσταγμα της παγκό­

σμιας γνώσης προσαρμοσμένη στην 
ελληνική πραγματικότητα. 

Φιλικά 
ΠΑΝ. Α. ΧΑΤΖΗΓΙΑΝΝΗΣ 

Unit Manager 

Ο ΠΡΩΤΟΣ κ. ΜΙΧΑΛΗΣ ΑΝΕΣΤΗΣ δέχεται τα 

συγχαρητήρια της ΝΝ από τον κ. Μ. Ανδρόνι­

κο. 

ΡΕΚΟΡ!!! 

ΕΙΝΑΙ ΠΡΩΤΟΣ! 

8.500.000 ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ! 
Ο κ. ΜΙΧΑΛΗΣ ΑΝΕΣΤΗΣ κατέχει 

το ρεκόρ του ασφαλωτού με το με ­

γαλύτερο Συμβόλαιο Ζωής σε ασφά­

λιστρα στην Ελλά,:,α! Είναι ασφαλι­

στής της Nationale Nederlanden 
στο υπ/μα Θ. Χριστόπουλου - με υ­

π/ντή τον Ν. Καλιάνη . Γεννήθηκε 

στην Αθήνα το 1957. Σπούδασε πολι­
τικός μηχανικός και αρχιτέκτων στη 

Ρώμη. · Εχει 8 χρόνια στο Ασφαλιστι­

κό επάγγελμα. Το ρεκόρ του είναι 

8.500.000 ασφάλιστρα! σε ένα συμβό­
λαιο . Το περιοδικό μας σε κάθε τεύ­

χος επιβραβεύοντας τις προσπά­

θειές του θα δημοσιεύει μόνιμα το 

πρώτο ρεκόρ με το όνομα ... μέχρι να 
καταρριφθή! Εμπρός λοιπόν οι κορυ­

φές ανήκουν στους δυνατούς και ο κ. 

Ανέστης Μιχάλης έχει πολλά μεγάλα 

συμβόλαια 5-7 εκατομμυρίων. Κι άλ­
λοι μπορούν! 

Αγαπητέ κε Σπύρου, 

Από την αρχή παρακολουθώ την 

προσπάθειά σας με θαυμασμό. Τώρα 

άρχισα να βλέπω και τα αποτελέσμα­

τα. 

Με τιμή 

Κ. Ε. Παπαγεωργίου 

Ασφαλιστής 

HELVETIA 
Υ. Γ . Υπάρχει τρόπος αναγκαστικής μελέ­
της των άρθρων του περιοδικού από τους 

συναδέλφους ; 

Γράμματα & Επιστολές 

κον Ευάγγελου Γ. Σπύρου 

'Οθωνος 6, Αθήνα 105 57 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

ΠΡΑΚΤΟΡΕΣ, 
ΘΕΛΕΤΕ ΝΑ ΑΠΑΛΛΑΓΕΙΤΕ ΑΠΟ ΤΗΝ ΓΡΑΦΕΙΟΚΡΑΤΕΙΑ; 

ΘΕΛΕΤΕ ΝΑ ΑΞΙΟΠΟΙΗΣΕΤΕ το ΧΡΟΝΟ ΣΑΣ; 

ΘΕΛΕΤΕ ΤΗΝ ΑΝΆΠΤΥΞΗ ΤΗΣ ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ ΣΑΣ; 

ΘΕΛΕΤΕ ΑΜΕΣΗ ΚΑΙ ΣΩΣΤΗ ΠΛΗΡΟΦΟΡΗΣΗ; 

ΘΕΛΕΤΕ ΤΗΝ ΝΕΑ ΤΕΧΝΟΛΟΓΙΑ ΣΤΟ ΓΡΑΦΕΙΟ ΣΑΣ; 

. ' 
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1 
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PUTER 
• Παρακολουθούνται όλοι οι κλάδοι γενικών ασφαλε1ών 

και ο κλάδος ζωής. 

• Παρακολουθούνται μέχρ1 9 ασφαλ10τικές εταιρείες. 
• Παραγlι!γή - Εισπράξεις - Ανείσπρακτα. 
• Αποτελέσματα παραγωγών. 
• Εκκαθαρίσεις προμηθειών. 

• Πελάτες / Συμβόλαια. 
• Νέα συμβόλαια - Ανανεώσεις - Πρ. πράξεις. 
• Λογιστική παρακολούθηση. 

• Κύκλωμα ζημιών για όλους τους κλάδους 
(Αναγγελθείσες - Πληρωμές - Εκκρεμείς) 

• Επεξεργασία κειμένου 
• Πλήθος στατισrικών αποτελεσμάτων 

ΚΑΙ πολλές άλλες δυνατότητες! 

'ΆΛΦΑ ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΚΗ" INSURANCE COMPVTER SOFTWARE 
Κιάφας 5 (Ακαδημίας 78) Αθήνα Τηλ. 36 22 509 - 3615 177 



Γράφει ο Θ. Σκουτέλης 

της ALICO 

Σίγουρα ο δρόμος για το 2000 περ­
νάει από το 1992. 
Μας χωρίζουν 1 Ο χρόνια από το 

2000. Η δεκαετία που άρχισε είναι μία 
σημαδιακή δεκαετία, όλοι αισθανό­
μαστε ότι σ · αυτά τα δέκα χρόνια θα 
γίνουν πολύ περισσότερα απ · αυτά 

που έγινα στα περασμένα 50 χρόνια. 
Οι ειδικοί σε κάθε ευκαιρία παρου­

σιάζουν το 1992 σαν ορόσημο και εί­
ναι ορόσημο για την χώρα μας σαν 

έταιρος της Ευρώπης., 
Εάν όμως το 1992 είναι ορόσημο, 

τότε το 2000 τι είναι; 
Ο . καθένας νιώθει αυτούς τους 

σταθμούς αλλά με τον δικό του τρόπο 
όπως είναι φυσικό. 

Ακούμε ότι θα πέσουν τα οικονομι­

κά σύνορα, ότι ανακατατάξεις συντε­

λούνται, εταιρίες θα κινούνται ελεύ­

θερα στην Ευρώπη, εργαζόμενοι θα 
εργάζονται στην χώρα της αρεσκείας 

τους. 

Αν και η απαισιοδοξία είναι κακός 

σύμμαχος, εντούτοις εκείνο που 

φαίνεται βέβαιο είναι ότι τα χρήματα 
θα πάνε και θα έρχονται, όι εργαζό­
μενοι ή επαγγελματίες θα έρχονται 

στη χώρα μας και δύσκολα θα πηγαί­

νουν σε άλλες και οι επιχειρήσεις θα 

έρχονται και μάλλον δεν θα πηγαί­

νουν εύκολα. 

Εάν θέλαμε να συναντήσουμε το 
1992 θα έπρεπε πολύ νωρίτερα να 
είχαμε αρχίσει την προετοιμασία και 

όχι στο δώδεκα παρά ένα, για να μπο­

ρέσουμε να παρακολουθήσουμε τις 

. Β 

Μαγικοί αριθμοί . 
1992-2000; 

Εάν το 1992 είναι ορόσημο το 2000 τι είναι; 
Είναι λάθος να πιστεύουμε ότι ο πωλητής 

αμοίβεται για την αίτηση όπως ο ποδοσφαιρι­

στής δεν αμοίβεται για το γκολ. Πρέπει να 

γίνουν πολλά ... Υπάρχουν παίχτες που πληρώ­
νονται για παλιές επιτυχίες; 

εξελισσόμενες διαδικασίες. 

Εάν με καθυστέρηση κοιτάμε το 

1992 είναι κατάλληλη η στιγμή ν · αλ­
λάξουμε ώστε να προλάβουμε το 

2000. 
Συχνά διαβάζουμε για τις μεταβο­

λές που πρέπει να γίνουν μέχρι το 
1992, 1996, 2000. 
Τεχνοκράτες προδιαγράφουν τις 

μελλοντικές εξελίξεις, υπογραμμί­

ζουν τις καινούργιες οικονομικές 

συντεταγμένες στις οποίες θα κινεί­

ται πλέον η οικονομία μας, η κοινωνία 

μας, στα πλαίσια της ενωμένης Ευ­

ρώπης. Γίνεται λόγος για ραγδαίους 
ρυθμούς ανάπτυξης, για απαραίτητες 

προσαρμογές για εκείνους που θα α­
ντέξουν αλλά και για εκείνους που 

δεν θα αντέξουν και ένα σωρό παρό­
μοια. 

Περνάει άραγε ο δρόμος για το 

2000 μέσα από πολύπλοκες λύσεις, 
δυσκολονόητα πράγματα και λεπτά 

διανοήματα; 

Προσωπικά πιστεύω όχι για την χώ­

ρα μας και ιδιαίτερα για την ασφαλι­

σ:rική μας αγορά που αφορούν αυτές 
οι σκέψεις, ο δρόμος περνάει από α­

πλά και ξεκάθαρα κανάλια, περνάει α­

πό την μαγική έννοια «ανασκούμπω­

μα». 

Εάν δεν συνειδητοποιήσουμε αυτή 

την πραγματικότητα τότε θα χάσου με 

και το τρένο του 2000, γιατί είναι ευ­
κολονόητο ότι το τρένο του 1992 χά­
θηκε, είναι αύριο και δεν μπορεί κα­

νείς να πιστεύει σε θαύματα. 

Δε'ν μπορούμε για χάρη της αισιο­

δοξίας να παραβλέψουμε την σημε­

ρινή κατάσταση, τις σημερινές δυ-

σκολίες, την έλλειψη κατάλληλης 

προετοιμασίας, την έλλειψη κατάλ­

ληλου κλίματος. 

Το περίεργο είναι και μία από τις 

κύριες αιτίες, ότι στον κύκλο των ε­

μπλεκομένων σ· αυτό που λέμε α­

σφαλιστική βιομηχανία ο καθένας βγά­
ζει τον εαυτό του απ· έξω και ψάχνει 

να εντοπίσει τους υπεύθυνους μετα­
ξύ των απέναντί του. Οι έχοντες τον 

κοινό νου αντιλαμβάνονται ότι όλες 

οι πλευρές έχουν το κομμάτι της ευ­

θύνης τους. 

Η πολιτεία άρχισε μία προσπάθεια 

με τον νόμο 1569 για την αναμόρφω­
ση της Ελληνικής Ασφαλιστικής Βιο­

μηχανίας αλλά έμεινε και παρέμεινε 
σε εκρεμμότητα παρά του ότι όλες οι 

πλευρές συμφώνησαν για τα πολλά 
θετικά στοιχεία, και παρά την κοινή 

διαπίστωση ότι για να πάει η αγορά 

μπροστά πρέπει να δρομολογηθούν 

διαδικασίες, να καταρτισθεί ένα σύγ­

χρονο δίκαιο νομικό πλαίσιο που δεν 
θ · αγνοεί κανέναν από τους εμπλε­
κομένqυς και δεν θα υπερπροστατεύ­

ει άλλαους. 

Ουδέν μονιμότερο του προσωρι­

νού προς τέρψιν των απαισιοδόξων. 

Στις ανεπίσημες συζητήσεις όλοι 

δείχνουν ότι γνωρίζουν ποια είναι τα 

βήματα προς την σωστή κατεύθυνση, 

αλλά τελικά υπερισχύουν λύσεις μο­

νόπλευρες και κόντρα στις αρχές της 

ίσης μεταχείρισης. 

Η ασφαλιστική αγορά κινεί:rαι με 
μεγάλη ταχύτητα και κάθε χρόνο η 

παραγωγή αγγίζει εντυπωσιακά νού­

μερα με ιδιαίτερη έμφαση στον κλά­

δο ζωής. 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

Οι εταιρίες θα πρέπει να καταλά­

βουν αυτά που λένε στα ετήσια συνέ­

δρια, εκδηλώσεις τους, να μην απέ­

χουν από τα έργα τους και αυτά που 

απαιτούν από τους συνεργάτες τους 

και τους παρακάτω στην ιεραρχία, πρέ­

πει πρώτα απ· όλα να τα εφαρμόζουν 

οι ίδιες. 

Το ιδιόμορφο και λεπτό κομμάτι 

της ασφαλιστικής υπηρεσίας στηρί­

ζεται στην σωστή και συνεχώς βελ­

τιούμενη οργάνωση, στην χρηστή 

διαχείριση και στον τομέα που έχει 

σχέση με την πίστη στην συνέπεια. 

Η πίστη και το καλό όνομα χτίζεται 

πετραδάκι πετραδάκι, γκρεμίζεται ό­

μως σε σύντομο χρονικό διάστημα. 

Οι καιροί απαιτούν εξυχpονισμό σε 

ιδέες και σε προϊόντα, αλλαγή νοο­

τροπίας και φαντασία στο manage­
ment. 
Η ασφαλιστική εταιρεία πρέπει να 

προσέξει και να διατηρήσει τις ευαί­

σθητες ισορροπίες στο σύστημα δια­

νομής. 

Η μαγική λέξη management θα 
πρέπει να λειτουργεί στην πραγματι­

κή της διάσταση και όχι να φορτώνο­

νται πάνω της οι αποτυχίες αλλά οι 

επιτυχίες να πιστώνονται στο άλφα ή 

βήτα πρόσωπο . 

Οι διοικητικοί υπάλληλοι είναι ένας 

σημαντικότατος κρίκος στην αλυσίδα 

που ονομάζεται ασφαλιστική βιομη­

χανία. 

Το 1992-2000 είναι πρόκληση και 
για τους ίδιους, είναι απαραίτητες οι 

μεταβολές και ο εξυγχρονισμός στον 

τρόπο σκέψης και αντίδρασής τους. 

· Οταν λέμε ότι η ασφαλιστική εται­
ρία πρέπει να καλλιεργήσει την φα­

ντασία της μοιραίως αυτό σημαίνει ό­

τι οι διοικητικοί πρέπει να κάνουν βή­

ματα στον σωστό δρόμο. 

Υπάρχει η δυνατότητα να υπο­

γραμμισθούν πολλά σχετικά με τις α­

σφαλιστικές εταιρίες; 

Πρόθεση όμως του γράφοντος εί­

ναι να χρησιμοποιήσει τον περιορισμέ­
νο χρόνο για την ανάπτυξη των από­

ψεών του για τους ανθρώπους που 

αποτελούν το sales force. Μέχρι σή­
μερα ο πωλητής έπαιξε ένα σημαντι­

κό ρόλο που μαζί με τις ασφαλιστικές 

εταιρίες ξεχέρσωσαν την αγορά και 

συνεχίζει και τώρα να την διαμορφώ­

νει. Για πολλούς λόγους που δεν είναι 

δυνατόν ν· αναπτυχθούν αυτή την 

στιγμή, ο πωλητής, ενώ ήταν ο σκαπα­
νέας αυτής της προσπάθειας εντού­

τοις βρέθηκε στην δίνη μιας παρεξή­

γησης που κράτησε πάρα πολύ και 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

πρέπει αμέσως να σταματήσει εάν ι­

διαίτερα στην γεμάτη προκλήσεις 

πορεία προς το 2000. 
Ο χρόνος που χρησιμοποιούσε για 

την λεγόμενη άσκηση των καθηκό­

ντωντου έβαινε μειωμένος με αποτέ­

λεσμα να γίνει κοινό μυστικό ότι ο 

πωλητής εργάζεται λίγες ώρες και α­

σκεί μέρος μόνο των πολύπλευρων 
καθηκόντων του. 

Επιθυμία μου είναι να μην δη­
μιουργήσω πρόσθετες παρεξηγήσεις 

και γι· αυτό εξηγούμαι. Στην έννοια 

πωλητής συμπεριλαμβάνω τον ασφα­

λιστή, τον unit manager και τον a­
gency manager που είναι οι μαχόμε­
νοι πωλητές που κυρίως συνθέτουν 

το sales force αλλά που έχουν πέρα 
των άλλων ένα κοινό χαρακτηριστικό, 

τον τρόπο αμοιβής. 

Δεν πρόκειται να επεκταθώ στο τι 

δεν έκανε ο πωλητής μέχρι σήμερα, 

θα προσπαθήσω να υπογραμμίσω τι 

πρέπει να κάνει από σήμερα και πέρα 

για να συνεχίσει (συνεχίσουμε) να 

παίζουμε πρωταγωνιστικό ρόλο στην 

ραγδαίως μεταβαλόμενη και με αυ­

ξανόμενες απαιτήσεις ασφαλιστική 
αγορά. 

Το κλειδί του δρόμου προς το 2000 
που αναφέρθηκε πιο πάνω είναι το 
ανασκούμπωμα, πρέπει να μας προ­

βληματίσει και να σημάνει συναγερμό 

για δρομολόγηση διορθωτικών κινή­

σεων, αλλαγής πορείας . 

Ο ασφαλιστής σαν εργαζόμενος 

δεν θα πρέπει τουλάχιστον να δουλεύ­
ει ένα οκτάωρο; 

Είναι δυνατόν να ζητάει κανείς κάτι 
το ιδιαίτερο χωρίς να επενδύει το ένα 

τρίτο του χρόνου του για την δουλειά 

του; 

Πώς μπορούμε να μιλήσουμε για 

οτιδήποτε άλλο μακρυνότερο, δύ­

σκολο να μετρηθεί εάν δεν ξεκινή­

σουμε από το απλούστερο από τα α­

πλά που είναι και το ελάχιστο του χρό ­

νου που πρέπει ο καθένας μdς να 

διαθέτει; 

Μπορεί κανείς να κάνει κριτική με 

άλλους όταν ο ίδιος δεν είναι συνε­

πής στο πρώτο και βασικότερο βήμα 

που είναι ο διατιθέμενος χρόνος του; 

Πώς μπορούμε να μιλήσουμε για 

καλή διαχείριση χρύνου όταν δεν έ­

χουμε σταθερά αποφασισμέ'(Ο χρόνο 

να διαχειριστούμε; 

Στον χώρο μας, στην ασφαλιστική 

βιομηχανία και ιδιαίτερα στην θέση 

του πωλητή στο όλο οικοδόμημα και 

σχετικό με την κίνηση προς τα ε­

μπρός, το κλειδί είναι ο χρόνος. 

Εάν απαντήσουμε θετικά σ · αυτό 

το απλό, απλούστατο ερώτημα τότε 

μπορούμε να προχωρήσουμε. 

Εάν δεν μπορέσουμε να δεχθούμε 
αυτή την πραγματικότητα τότε θα πρέ­
πει να δεχθούμε ότι είμαστε τυχεροί 

για την μέχρι σήμερα πορεία μας αλ­

λά ταυτόχρονα να καταλάβουμε ότι 

δεν υπάρχει πράσινο φως στο τούνελ 

για το 2000. 

Συνάδελφοι ασφαλιστες θα ει­

σβάλλουν κυριολεκτικά στη χώρα μα 
και μην αντιτάξουμε το χαριτωμένο 

ότι κι εμείς θα πάμε στις δικές τους 
χώρες, προσωπικά δεν το δέχομαι εύ­

κολα και τότε μπορεί να συμπεράνει 

κανείς ποιος θα πάρει το μεγαλύτερο 

(Συνέχεια σελ. 58) 
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Ο Alec Merrifield της LIMRA δίνει το «κλειδί στο χέρυ) 
για επιτυχίες χωρίς σύνορα: Αν δώσουμε έμφαση στην εκπαίδευση 

'Ιδιες ευκαιρίες 
στην Ευρώπη 
χωρίς σύνορα! 

Η εικόνα του Έλληνα ασφαλιστή σήμερα είναι θετική, λέει ο 
Alec Merrifield. Γνωρίζω άμεσα και εμπεριστατωμένα πλείστους ό­
σους Δ/ντές υπ/των στην Ελλάδα. Έχω · πολύ καλή άποψη. Μου 
αρέσει ο ενθουσιασμός τους - είναι ενθουσιασμός που μετατρέπεται 
σε χειροπιαστά αποτελέσματα. 

Σε κάθε χώρο _ βρίσκουμε καλούς, μέτριους και κακούς επαγγελ­
ματίες. Δεν μου αρέσει η ... «σκυταλοδρομία» κάποιων ανεπαρκών 
ασφαλιστών από μια εταιρεία σε άλλη ... 

Ο εκδότης του περιοδικού μας κ. Σπύρου Ε. 
παρακολουθώντας κάποιο σεμινάριο της LIMRA 
για Managers, με εκπαιδευτή τον Alec, βρήκε την 
ευκαιρία και ζήτησε από τον κ . Merrifield για τους 
αναγνώστες του «ΝΑΙ» τις απόψεις του για τους 

'Ελληνες ασφαλιστές. 

Στην Αθήνα, στο INTERCONTINENT AL ο 
οκ.Ν.nάππaς συνεργάτης του ΝΑΙ κ. Νικ. Πάππας συζήτησε και 
έκανε τις ερωτήσεις του ΝΑΙ. Η εμπειρία και οι γνώσεις του κ. 
Merrifield πιστεύουμε πως θα βοηθήσουν τον 'Ελληνα ασφαλιστή. 

10 «ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

Πιστεύω μου είvάι ότι ο νέος ασφαλιστής, δεν πpέπει 
να έρχεται σε επαφή με το κοινό παρά μόνο αφού έχει 
ολοκληρώσει τον απαραίτητο βασικό κύκλο εκπαίδευιnι~ ~: 
και παραπέρα, έχει επιδείξει καταλλη~ότητα για το έpyo · 
που καλείται να επιτελέσει. · 



Η συνέντευξη 
μεγιστοποιήσουν τις ωφέλειες 

των μελών της που συμμετέχουν. 

Είναι παράλληλα αυτή η επιτροπή 

ένα FORUM που στοχεύει στη 
βελτίωση της τακτικής Marketing 
και Πωλήσεων που ακολουθούν οι 

εταιρείες - μέλη της. 

Κύριε Merrifield είσθε ο Διευθύ­
νων Σύμβουλος της LIMRA Ευρώ­
πης. Υπό την ιδιότητά σας αυτή 

μπορείτε να μου εξηγήσετε το φά­

σμα δραστηριοτήτων της LIMRA; 
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Η LIMRA - , Εvωση Ερευνών Α ­

σφαλίσεων Ζωής - ιδρύθηκε το έ­
τος 1906 από ομάδα έμπειρων α­

σφαλιστικών εμπειρογνωμόνων. 

Τα μέλη αυτής της ομάδας πί­

στευσαν ότι η συνεργασία τους 

στη δημιουργία ενιαίου οργάνου 

μπορούσε να προσφέρει πολύ πε­

ρισσότερα απ · ότι συνήθως προ­

σφέρουν συγκεκριμένες εται ­

ρείες δρώντας μεμονωμένα. Αυτή 

η φιλοσοφία εξακολουθεί να πα­

ραμένει και σήμερα ισχυρή, στον 

ίδιο βαθμό που υπήρξε ισχυρή 

προ 14 ετών. 
Κατά βάση η LIMRA αποτελεί μία 
Εμπορική · Εvωση της οποίας το 
ερευνητικό έργο και τα πορίσματα 

στηρίζουν και καθοδηγούν την 

πρακτική της ευρύτερης ασφαλι­

στικής βιομηχανίας. 

Επειδή ακριβώς λειτουργούμε σε 

διεθνές επίπεδο, έχουμε τη δυνα­

τότητα συγκρίσεων που επιτρέ­

πουν τον εμπλουτισμό των εμπει­

ριών μας με κάθε τι καλό παρουσιά­

ζει η παγκόσμια ασφαλιστική αγο­

ρά. 

Η LIMRA Ευρώπης αποτελεί κομ­
μάτι της LIMRA Διεθνούς που, ό ­

μως, εξετάζει το ενδιαφέρον της 

στην Ευρωπαϊκή Αγορά. Πρακτικά, 

ως Ευρωπαϊκή ορίζεται η αγορά 

εκείνη την οποία συνιστούν οι χώ­

ρες της Ε.Ο.Κ. , της E.F. Τ.Α. , του 

Ισραήλ, της Κύπρου και της Τουρ­

κίας. 

Η περιοχή εποπτεύεται από τοπι­

κές επιτροπές (Ελλάδος Ι Κύπρου, 

Γαλλίας /Βελγίου, Ισπavίας/Πορ­

τογaλίaς, Ολλανδίας, Σκανδινα­

βίας, Αγγλίας και Ιρλανδίας). Πολύ 

σύντομα στην , Εvωση πρόκειται 
να προστεθεί και η Ιταλική εκπρο­

σώπηση, ενώ ήδη ανεπίσημα την 

ενισχύουν κάποια Αραβικά και Α ­

φρικανικά κράτη - 1;1έλη. 

Κάθε γεωγραφικά κατανεμημένη 

επtτροπή διοικείται qπό τον Πρό­

εδρό της και δύο (2) Α ντιπροέ­
δρους. 

Ο σημερινός Πρόεδρος της επι-

τροπής LIMRA Ελλάδος Ι Κύπρου 
είναι ο Ανδρέας Γεωργίου, Διευθύ­
νων Σύμβουλος της Εταιρείας 

UN/VERSAL της Κύπρου. Α ντιπρό­

εδροι της επιτροπής είναι ο Βασί­

λης Καλ τσάς, Α νaπληρωτής Γενι­

κός Διευθυντής της ΙΝΤΕΡΑΜΕ­

ΡΙΚΑΝ και ο Ντάνας Λυσιμάχου, 

Διευθυντής της ΕΘΝΙΚΗΣ. • 
Οι Πρόεδροι των τοπικών επιτρο­

πών συνιστούν το Κεντρικό Εκτε­

λεστικό Όργανο της LIMRA Ευ­

ρώπης και, μαζί με τους Α vτιπροέ­

δρους, αποτελούν την Ευρωπαϊκή 

Επιτροπή LIMRA. Τα μέλη αυτής 
της επιτροπής εκλέγουν τους δι­

κούς τους προέδρους και αντι­
προέδρους. 

Ο .σημερινός πρόεδρος είναι Ολ ­
λανδός. 

Προηγουμένως πρόεδροι της Ευ­

ρωπαϊκής Επιτροπής έχουν χρη­

ματίσει ο κ. Δ. ΚΟΝΤΟΜΗΝΑΣ α­

πό την Ελλάδα, καθώς και άλλοι 
από το Ισραήλ, το Βέλγιο και την 

Α γγλίa. Ο επόμενος πρόεδρος α­

ναμένεται να είναι Γάλλος και ο 

μεθεπόμενος Κύπριος (ο Α νδ­

ρέας Γεωργίου). 

Επιστρέφοντας στην επιτροπή 

Ελλάδος Ι Κύπρου, να πούμε ότι ο 

αρχικός πρόεδρος ήταν ο Τάκης 

Κaρaλής, της ΝΑ TIONALE NE­
DERLANDEN. 
Αυτή η επιτροπή Ελλάδος Ι Κύ­

πρου, συνεδριάζει τουλάχιστον 

δύο φορές ετησίως και ασχολείται 

με θέματα που είναι δυνατό να 

Διαθέτετε εμπειρία ασφαλιστών 

και Δlντών σε διεθνή κλίμακα. 

Μπορείτε να παραλληλίσετε, επο­

μένως, το επίπεδο των Ελλήνων 

Δlντών και ασφαλιστών απέναντι 

σε εκείνο των Ευρωπαίων συνα­
δέλφων των; 

Η ασφαλιστική αγορά της Ελλάδας 

θεωρείται ακόμη «νεαρή» σε ηλι­

κία, πλην όμως, το υπάρχον επίπε­

δο επαγελμaτισμού βελτιώνεται 

χρόνο με το χρόνο σταθερά. Κο­

ρυφαίοι Διευθυντές Υποκαταστη ­

μάτων και Ασφαλιστές από την 

Ελλάδα, είναι ικανοί να κρατήσουν 

-και κρατούν- σημαντικές θέ ­

σεις στο παγκόσμιο ασφαλιστικό 

στερέωμα. 

Είναι γνωστό ότι η 1 Οετία του 
1990-καθώς προχωρούμε προς το 

2000- είναι συνυφασμένη με γρή­

γορες και εντεινόμενες εξελίξεις 

και αλλαγές. · Ηδη μία σειρά πολυ­
εθνικών εταιριών (Ν.Ν. AGF, AL­
LIANZ, UAP, AEGON) λειτουργούν 
και στην Ελλάδα. Ποιες προβλέπε­

τε να είναι οι συνέπειες αυτών των 

εξελίξεων για την Ελληνική ασφα­

λιστική βιομηχανία; 

Η όξυνση του ανταγωνισμού θα α­

παιτήσει την ανάπτυξη παραπέρα 
του επιπέδου επαγγελματισμού. 

Ο κ. ALEC MERRIFIELD σε ώρα εκπαίδευσης, 1983 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

Ρ ΕΜΗΝΟ 
)/1 ΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ Α.Ε.Α.ΖΩΗΣ 

Ασφάλεια ... μια ολόκλnρn Ζωn 



Μην κατατρέχεσθε από την ουτο­
πιακή ιδέα πως η Ευρωπαϊκή α­

σφαλιστική βιομηχανία είναι ε­

πawελμaτική στο έπaρκο. 

Σε κάθε χώρο βρίσκουμε άρι­

στους, καλούς, μέτριους και κα­

κούς επαwελματίες. 

Καθώς προχωρούμε προς το έτος 

2000, βλέπω τις επενδύσεις κε­
φαλαίων πολυεθνικών Επιχειρή­
σεων να αυξάνονται στην Ελλάδα 

-κάτι που διευκολύνει την ανά­
πτυξη, την τεχνολογία και την επέ­

κταση τωv προσφερόμενων υπη­

ρεσιών σε νέες γραμμές προϊό­
ντων. Αυτό, βέβαια, είναι κάτι που 
ωφελεί τους κατόχους ασφαλι­

στηρίων συμβολαίων, δηλαδή 

τους ασφαλισμένους. 

Πραγματικά, βλέπω πολύ θετικές 

αυτές τις εξελίξεις - όχι μόνο για 

τους πελάτες των εταιρειών, αλλά, 

παραπέρα, για όλους εκείνους 

που συμβάλοvται και λειτουργούν 
μαζί με την ασφαλιστική βιομηχα­
νία. 

Πώς θα μπορούσατε να συγκρί­
νετε την εικόνα του · Ελληνα ασφα­
λιστή σε σχέση προς την εικόνα που 
παρουσιάζει ο Ευρωπαίος συνά­
δελφός του; 

Η εικόνα του · Ελληvα ασφαλιστι­
κή σήμερα είναι θετική και παρα­
πλήσια εκείνης του Ευρωπαίου 
συναδέλφου του. Εάv δούμε την 

εικόνα που παρουσιάζουν οι α­
σφαλιστές στο Ισραήλ, στην Ιρ­

λανδία και στη Σκανδιναβία, τότε 
αντιλαμβανόμαστε πως ποσοστό 

24% αυτών έχουν ανώτατη μόρ­
φωση - εvώ οι υπόλοιποι διαθέ­

τουν αρκετά υψηλά εκπαιδευτικά 
προσόντα. 

Αυτή η εικόνα του ασφαλιστή 

διαρκώς αναβαθμίζεται καθώς οι 

ίδιες οι απαιτήσεις της ασφαλιστι­
κής βιομηχανίας διαρκώς αυξά­

νονται. · Ετσι, σύντομα αναμένεται 
το επίπεδο εκπαίδευσης του α­

σφαλιστή va χρειαστεί να βελ τιω­
θεί παραπέρα -καθώς τα προϊόντα 

και οι υπηρεσίες που προσφέρει 

θα απαιτούν πλέον εξειδικευμέ­
νες γνώσεις και κατάρτιση. 
Αυτή η εξέλιξη αvαμέvετaι va ε­
πισυμβεί φυσιολογικά και στην 
Ελλάδα. 

Ενυφίσταται μία τάση η οποία 

προσδιορίζεται στην επιθυμία Τρα-
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Ο Alec Merrifield μαζί με Managers κάποιου Σχολείου της LIMRA. 

πεζικών Οργανισμών να προσφέ­

ρουν ασφαλιστικές υπηρεσίες και 

στην επιθυμία Ασφαλιστικών Επι­

χειρήσεων να προσφέρουν τραπε­

ζικές υπηρεσίες. Πώς μπορείτε να 

κρίνετε αυτές τις εξελικτικές τά­

σεις; 

Το ενδιαφέρον τωv Τραπεζών στις 

ασφαλίσεις δεv είναι κάτι το vέο. 

Τηv ίδια στιγμή πρέπει va πούμε 
ότι το ενδιαφέρον που εκδηλώ­

νουν οι ασφαλιστικές επιχειρή­

σεις για τις τραπεζικές δραστηριό­

τητες δεν είναι νέο στοιχείο επί­

σης. Εκείνο που μας ενδιαφέρει 
ιδιαίτερα είναι η άρση κάποιων 

εμποδίων - εθνικών και κοινοτι­

κών - που έχουν τεθεί και επηρεά­
ζουν τη σχέση Ασφαλιστικών επι­

χειρήσεων και Τ ραπεζώv. 

Η θεωρία είναι πως οι Τράπεζες 

διατηρούν κάποιο στατικό πελα­

τολόγιο στο οποίο προσφέρουν α­

σφαλιστικές υπηρεσίες. Αυτό εί­

ναι καλό, αρκεί το προϊόν, η τιμή 

του και η προσαρμογή τους στις 

ανάγκες του πελάτη να είναι επί­
σης όπως πρέπει. 

· Ομως. σε ότι αφορά την ασφαλι­
στική υπηρεσία, γνωρίζουμε πως 
πολύ σπάνια αγοράζεται με πρω­
τοβουλία του πελάτη. Απαιτείται, 

για την αγορά της, η πρωτοβουλία 

του ασφαλιστή. 

Το ερώτημα, επομένως, είναι κατά 

πόσον ο πελάτης θέλει να αγορά­

σει ένα μάλλον φθηνό ασφαλιστι­

κό προϊόν από την τράπεζα, ή α­

ντίθετα, επιθυμεί va συνεργαστεί 
για το σκοπό αυτό με έναν ειδή-

μοvα των ασφαλιστικών και χρη­

ματοοικονομικών υπηρεσιών - ό­

πως είναι ο Ασφαλιστικός Σύμ­
βουλος. 

Η απάντηση στο ερώτημα είναι α­

πλή: ευρίσκεται στη βελτίωση των 
γνώσεων των ασφαλιστών στην ε­
πιδεξιότητα και στην εξυπηρέτη­
ση που προσφέρουν. Αυτές τις 

ποιότητες εκτιμά ο πελάτης και 
αγοράζει. .. 

Ποιος επιτέλους θα επικρατήσει 

σε αυτές τις ανταγωνιστικές αγο­

ρές; Και ποια είναι η σημασία της 

εξυπηρετήσεως του πελάτη στο 

δρόμο των ασφαλιστικών εταιριών 
προς την επιβίωση; 

Αυτό είναι θέμα ιδιαίτερα νευραλ­

γικό και κρίσιμο. Το προσέγγισα 

όμως, και εv μέρει το σχολίασα, 

στην προηγούμενη ενότητα. Ο 

πελάτης επιθυμεί τακτική και πλή­

ρη εξυπηρέτηση από τον ασφαλι­

στή του. Εάν ξεχάσετε τον πελάτη 

σας, τότε σας ξεχνά και εκείνος 

και, παραπέρα, αποκτάτε «κακό» 

όνομα στην αγορά. 

Ο κ. Merrίfίeld με τον κ. Σπύρου. 1984 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

Ποια ασφαλιστικά προιοντα εν­

δείκνυνεται για τους Ευρωπαίους 

καταναλωτές σήμερα; Τα συντα­

ξιοδοτικά προγράμματα, τα αποτα­

μιευτικά προγράμματα ή εκείνα 

που εγγυώνται προστασία σε περί­

πτωση ατυχήματος; 

Εάν δούμε σήμερα την ευρύτερη 

ασφαλιστική αγορά της Ευρώπης, 

τότε αντιλαμβανόμαστε τα τερά­

στια περιθώρια ζήτησης των υπη­

ρεσιών μας. Συντάξεις, περίθαλ­

ψη, αποταμiευση, επένδυση - πα­
ντού μπορούμε να δώσουμε λύ­

σεις. Καλούμαστε όμως, να ανα­

πτυχθούμε παραπέρα στους το ­

μείς Marketing ώστε να 

δημοσιοποιήσουμε όσες λύσεις 

προτείνουμε! 

· Εχετε ο ίδιος -αλλά και η LIM­
RA ως οργανισμός- μεγάλη εκπαι­
δευτική εμπειρία στο χώρο της ανά­

πτυξης της Δlνσης Υποκ/τος. 

Ποιες μπορεί να είναι οι εκτιμήσεις 

ας ως απόσταγα αυτής της εμπει­

ρίας σας; 

Ναι, πράγματι πιστεύω πως γνω ­

ρίζω άμεσα και εμπεριστατωμένα 

πλείστους όσους Διευθυντές υ­

ποκαταστημάτων στην Ελλάδα. 

· Εχω πολύ καλή άποψη, ειλικρινά. 

Στην πλειονότητά τους αγαπούν 

την εκπαίδευση και την επιδιώ­

κουν και την προωθούν. Μου αρέ­

σει ο ενθουσιασμός τους - είναι 

ενθουσιασμός που μετατρέπεται 

σε Ί(ειpοπιαστά αποτελέσματα. 

Προτείνω να εξακολουθήσουμε 
να δίνουμε έμφαση στην εκπαί­

δευση καθώς και στην ανανέωση 

και διαρκή ενίσχυση των γνώσεών 

μας. Είναι το «κλειδί» της επιτυ­

χίας για όλους μας. 

Διαθέτετε κάποιο εκπαιδευτικό 

πρόγραμμα το οποίο να απευθύνε­

ται στις ανάγκες των ασφαλιστών; 

Η LIMRA επικεντρώνει το ενδια­

φέρον της στην εκπαίδευση και 
στην επιμόρφωση Διευθυντών Υ­

ποκαταστημάτων και Στελεχών α­

σφαλιστικών επιχειρήσεων. Υπάρ ­

χουν προγράμματα που πραγματι ­

κά εξυπηρετούν αυτές τις μορ­

φωτικές ανάγκες τους. Αυτά τα 

προγράμμτα έχουν μεταφραστεί 

στα Ελληνικά και έτσι διευκολύνε­

ται η κατάσταση. Αξίζει να σημει­

ωθεί ότι υπάρχει ειδική ομάδα με-

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

ΒιοVpαφικό 
MERRIFIELD, Alec 
Μία εξέχουσα προσωπικότητα στην ασφαλι­

στική βιομηχανία - τόσο της Βρετανίας όσο και 
στο διεθνή χώρο. Ο · Αλεκ, ξεκίνησε την ασφα­
λιστική του καριέρα το 1948, στην εταιρία CO­
LONIAL MUTUAL LIFE. (Βρeτανική) αφού υ­
πηρέτησε στην Βασιλική Αεροπορία (ΡΑΦ). Α­

πεσύρθη από την ενεργό υπηρεσία του, στην 

Ψ . Μ.Λ. ως Βοηθός Γενικός Διευθυντής (Μάρκε­

τινγκ) το 1981 μετά από 33 χρόνια προϋπηρεσία. 
Ο · Αλεκ παρακολούθησε το πρώτο του-Σεμι­

νάριο της LIMRA (LIAMA) το 1961, αυτό ήταν 
και το πρώτο Σεμινάριο της LIMRA στην Ευρώ­
πη . Το 1970 διορίσθηκε Γραμματέας της Επι­
τροπής LIAMA της Βρετανίας και το 1972 έγινε 
μέλος του Associate Member Council . Κατά 
την διάρκεια του έτους 1974 που ήταν Πρόε­
δρος του lnternational Group (Διεθνής ομά­
δος), επισκέφθηκε πολλές εταιρίες μέλη στην 

Αυστραλία και Ιπαωνία. 

Κατά το έτος 1976 ο · Αλεκ διορίσθηκε Πρόε­
δρος της νεοσυσταθείσης Ευρωπαϊκής Περι-

ταφραστώv που καταγίνεται με το 

θεσμό αυτό - ομάδα που καθοδη­
γείται από το Μανώλη Α vδρόvικο 

της Nationale Nederlanden. 
Να τονίσω πάλι την άποψή μου 

πως εκπαίδευση είναι κάτι που α­
ποκτάται και στον τόπο εργασίας 

(on - the-job training) κqι ακόμη, 
στο υποκατάστημα ή στη Διεύ­
θυνση Εκπαιδεύσεως της Εται ­

ρείας. 

· Εχετε σκεφθεί -ως οργανι­

σμός- να αναπτύξετε κάποια Σχο­

λή Marketing και Πωλήσεων προσα­
νατολισμένη στις ανάγκες της Ελ­

ληνικής ασφαλιστικής βιομηχανίας; 

Υ φiσταται κάποια παρόμοια Σχολή 

σε άλλες χώρες-μέλη της Κοινότη­

τας; 

Εξ όσων γνωρίζω, δεν υπάρχουν 

ακόμη παρόμοια σχQλεία στο φά­

σμα της ΕΟΚ. · Εχω όμως, θετική 

άποψη για ένα τέτοιο εγχείρημα 

και είμαι ανοικτός σε κάθε βοή­

θεια που μπορώ να προσφέρω 

προς αυτή την κατεύθυνση. 

Ποιος μπορεί να είναι ο ενδε­

δειγμένος χρόνος εκπαίδευσης για 

κάποιον νέο ασφαλισπj πριν αυτός 

κληθεί να «πουλήσει» τις υπηρε­

σίες του στην αγορά; 

Αυτό εξαρτάται και ποικίλει σύμ ­

φωνα με μία σειρά διαφορετικών 

παραγόντων. Έτσι, ένας νέος α­

σφαλιστής που πουλά βασικές, μό­

νο, υπηρεσίες, είναι δυνατό να δι­

δαχθεί τα απαραίτητα στοιχεία 

φερειακής Επιτροπής της LIMRA, την οποία 
υπηρέτησε με την αρμοδιότητα αυτή , μέχρι το 

1981 . · Ηταν ο πρώτος μη Βόρειος Αμερικανός 
που υπηρέτησε σαν Διευθυντής της LIMRA ό­
ταν διορίσθηκε στο Διοικητικό Συμβούλιο της 

LIMRA το 1977. Με το τέλος της ενεργού υπη­
ρεσίας του , ο · Αλεκ έγινε ο πρώτος Περιφε­
ρειακός Διευθυντής της LIMRA με αρμοδιότη­
τες σ · ολόκληρη την Ευρώττη . 

Ο · Αλεκ έχει υπηρετήσει το British Life Offi­
ce~ Association, (Σύνδεσμος Εταιριών Ζωής 
της Βρετανίας) σαν Πρόεδρος Επιτροπής καθώς 

επίσης έχει εργασθεί για την Comite D' Action 
pour la Productiνe dans L' Assurance (Ασφα­
λιστική Επιτροπή Δράσεως και Παραγωγικότη­

τας) στο Παρίσι, σε όυνεργaσία με το British 
lnsurance Association (Βρετανικό Σύνδεσμο 
Ασφαλειών). · Εχει επίσης συνεργασθεί με την 
οργάνωση lnνestigation Co-operatiνe entre E­
ntiade Asequaradas, στην Μαδρίτη. 

Είναι Freeman του City of London και μέλος 
μιας εταιρίας από Marketors. Το 1963 διορί­
σθηκε Ειρηνοδίκης και είναι Μέλος του Ινστιτού­

του Μάρκετινγκ. 

που υποστηρίζουν την προσπά­

θειά του μέσα σε μία εβδομάδα 
εντατικών μαθημάτων. Καθώς, ω­

στόσο, ο ασφαλιστής εισέρχεται 

σε πώληση περίπλοκων ασφαλι ­

στικών υπηρεσιών ανάλογα πρέπει 
να αυξηθούν η παιδεία και η επι ­

μόρφωσή του. Γενικά, πιστεύω 

μου είναι ότι ο νέος ασφαλιστής, 

δεν πρέπει να έρχεται σε επαφή 

με το κοινό παρά μόνο αφού έχει 

ολοκληρώσει τον απαραίτητο βα­

σικό κύκλο εκπαίδευσης και πα­

ραπέρα, έχει επιδείξει καταλληλό ­

τητα για το έργο που καλέίται να 
επιτελέσει. 

Τι θα περιμένατε από τους · Ελ-
ληνες Ασφαλιστές; 

Θα περίμενα να επιδεικνύουν αγά­

πη και πίστη στο επάγγελλμα που 

ασκούν και στις υπηρεσίες που 

τούτο μπορεί να προσφέρει στους 

πελάτες τους. Επίσης, ο επαγγελ­
ματισμός είναι ακόμη ένα στοιχείο 

που πρέπει να τους διακρίνει σε 

κάθε στιγμή της δουλειάς τους. 

· Εχετε υπόψη σας εάν κάποιοι 
· Ελληνες Δlντές Υπlμάτων και α­
σφαλιστές εργάζονται με κριτήριο 

τα Ευρωπαϊκά πρότυπα επιδόσεων 

και αποτελεσματικότητας; 

Ναι, ευρίσκομαι στην ευχάριστη 

πραγματικά θέση να επισημάνω 

πως η έννοια των «κριτηρίων ε­

πάρκειας και αποτελεσματικότη­

τας» εισέρχεται τώρα και στην α­

σφαλιστική αγορά. Αυτή η έννοια 

πρόκειται αναπόφευκτα να καλu-
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ιι:;μι:;υσει τις εκοοσεις, να μειωσει 

το κόστος εργασιών και, τελικά, να 
λειτουργήσει σε όφελος του πελά­

τη - κάτι που όλοι επιδιώκουμε 

και, πλέον, μπορούμε να υλοποιή­

σουμε. 

Τι θα ήταν εκείνο που ΔΕΝ σας 

αρέσει στην λειτουργία της Ελληνι­

κής ασφαλιστικής βιομηχανίας; 

Δεν μου αρέσουν τα... αρνητικά 

της. Οι ακυρώσεις συμβολαίων, η 

μη καλή τοποθέτηση των χρημά- . 
των που μου δίνει ο πελάτης, η 

κακή εξυπηρέτηση .. . Δεν μου αρέ­
σει ακόμη, η... «σκυταλοδρομία» 

κάποιων ανεπαρκών ασφαλιστών 

από μία εταιρεία σε άλλη, με στό­

χο την οικειοποίηση οικονομικών 

ωφελειών. Είναι κάτι, που διασπεί­
ρει κακές πρακτικές. Γενικά, όλα 

αυτά είναι σημεία ευεπίφοβα και η 

λύση του προβλήματος είναι μία 

και πολύ σαφής. ΠΑΡΑΠΕΡΑ Α ­

ΝΑΠΤΥΞΗ ΣΕ ΟΛΑ ΤΑ ΕΠΙΠΕΔΑ. 

Στην Ελλάδα ζουν περί τα 1 Ο εκα­
τομμύρια ανθρώπων ενώ στην α­

σφαλιστική βιομηχανία της χώρας 

απασχολούνται περί τους 30.000 
εργαζόμενοι. Πώς κρίνετε αυτά τα 

μεγέθη; 

Το μέγεθος των 30.ΟΟΟείvαι μόνο 
αριθμητικό. Το κρίσιμο στοιχείο 
εδώ είναι πόσοι απ · αυτούς επι ­
τυγχάνουν ικανοποιητική παρα­

γωγή ώστε να στέκουν άνετα στο 
επάγγελμα. 

Εάν δούμε την Αγγλική πραγματι­
κότητα, 3 μεγάλες εταιρείες απα­
σχολούν 30.000 κόσμο. Εκτιμήσει 
μπορούν μόνο να γίνουν στη βάση 

της ποιότητας, της επάρκειας 

στην απόδοση και στη λειτουργικό ­

τητα που μειώνει το κόστος! 

Πιστεύετε ή μπορείτε να προβλέ­

ψετε εάν οι · Ελληνες ασφαλιστές 
υποστούν κάμψη στην παραγωγή 

που σήμερα επιτυγχάνουν - κυ­

ρίως ως αποτέλεσμα της ενδεχό­

μενης δραστηριοποίησης Ευρω­

παίων ασφαλιστών στην Ελληνική α­
γορά; 
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Καθώς προχωρούμε σε μία ενιαία 

Ευρωπαϊκή Αγορά χωρίς σύνορα, 

δε μπορεί παρά να ... είμαστε «α­
νοικτοί» σε περισσότερους κινδύ­

νους απ· ότι στο παρελθόν. Αυτό, 

άλλωστε, είναι στοιχείο της έν-

« · Εχω πολύ καλή άποψη για τους · Ελληνες ασφαλιστές» λέει ο κ. Α. Merrifield 

νοιας του ανταγωνισμού και δεν 

το παραβλέπαμε. 

Σε αυτό το πλαίσιο, καθώς οι Ελ ­

ληνικές ασφαλιστικές επιχειρή ­

σεις θα έχουν συγχωνευθεί με 

πολυεθνικούς γίγαντες, δε θα τεί­

νουν να πωλούν τις υπηρεσίες 

τους σε ξένες αγορές. 

Την ίδια ώρα, εκείνες οι επιχειρή ­

σεις που θα παραμείνουν Ελληvό­

κτητες ή πάλι, το ξένο κεφάλαιο 

θα συμμετέχει μόνο μειοψηφικά, 

πρόκειται να έχουν τις ίδιες ευ ­

καιρίες που έχουν και οι λοιπές 

Ευρωπαϊκές εταιρείες. 

Επίσης, δεν πρέπει να παραβλέ­

ψουμε τις μελλοντικές ευκαιρίες 

που μπορεί να προσφέρουν η 

Τουρκία και οι άλλες Βαλκανικές 

χώρες. 

Ποιους ντόπιους εκπαιδευτικούς 

οργανισμούς βλέπετε να είναι σε 

θέση να αναλάβουν την ευθύνη της 

ανάπτυξης των Δ/ντών Υποκ/των 

και των ασφαλιστών της χώρας μας; 

· Ηδη έχουμε «ζήσει» την ανά­
πτυξη του Συνδέσμου Διευθv­

vτών Υποκαταστημάτων που, σα­

φώς, έχουν βοηθήσει στην κατεύ­

θυνση της ανταλλαγής απόψεων 

και εμπειριών, στη διοργάνωση 

συμποσίων και συζητήσεων, κ.ο. κ. 

Καθώς προχωρούμε στη διαμόρ­

φωση της έννοιας του ασφαλιστή 

πλήρους απασχόλησης, προσβλέ­

πουμε στην ίδρυση παρόμοιου 

Συλλόγου που θα βοηθήσει προς 

τις ίδιες κατευθύνσεις. Θέλω να 

τονίσω ότι είμαι στη διάθεση των 

Διευθυντών Υποκαταστημάτων 

και των Ασφαλιστών για να τους 

βοηθήσω στη v υλοποίηση των στό­
χων τους (αρκεί, βέβαια, οι εται-

ρείες τους να είναι μέλη της 

LIMRA). 

· Εχετε ενδεχομένως διαπιστώ­
σει κάποια θετικά σημεία ή κάποια 

συγκριτικά πλεονεκτήματα που οι 

· Ελληνες ασφαλιστικοί συνεργάτες 
διαθέτουν απέναντι στους ξένους 
συναδέλφους των; 

Βεβαίως - και αυτά τα στοιχεία έ­

χουν να κάνουν με τον ενθουσια­

σμό και την επιθυμία τους για μά­

θηση και για δουλειά, χωρίς αυτά 

να αποβαίνουν εναντίον της προ­

σωπικής τους ζωής. Θα έλεγα, γε­

νικά, πως η. «κουλτούρα» του · Ελ­
λη να είναι θετική και ευθυγραμμί­

ζεται με τις ασφαλιστικές εργα­

σιακές απαιτήσεις. 

Θα μπορούσατε να προβλέπατε 

την πορεία του 'Ελληνα ασφαλιστή 

προς το μέλλον και ακόμη, να προ­

χωρούσατε σε κάποια συμβουλευ­

τικά σχόλια; 

Η ευχή μου είναι για παραπέρα ε­
πιμόρφωση και υποστήριξη του α­
σφαλιστή, και επίσης, για καλύτε­
ρες, πληρέστερες υπηρεσίες. 

· Ολα αυτά θα βοηθήσουν-σε μια 
σταθερή οικονομία- τον · Ελληνα 
ασφαλιστή να αναπτυχιεί με ρυθ­

μούς που ακολουθούν και οι λοι­

ποί Ευρωπαίοι συνάδελφοί τους. 
Θα ήθελα να χαιρετίσω όλους 
τους φίλους μου στην Ελληνική 

Ασφαλιστική Αγορά και με την ευ­
καιρία, να ευχαριστήσω τον εκδό­
τη του «ΝΑΙ» και να ευχηθώ κάθε 
παραπέρα επιτυχία! 

Ευχαριστούμε πολύ κύριε Μέριφιλντ, 
για την συνέντευξη αλλά και για όσα 

μας μάθατε στα Σχολεία της LIMRA! 
Είστε ένας υπέροχος Δάσκαλος! 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

SERVICE 

ΦΙΛΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ! ΠΡΟΣΕΞΤΕ ΤΗΝ ΠΕΡΙΟΥΣΙΑ ΣΑΣ! 
Οι ασφαλιστές έχουν περιουσία το χαρτοφυλάκιό τους . 

Δηλαδή τους πελάτες που κάνανε από την ημέρα της 

πρώτης τους αίτησης ως σήμερα. Ανεξάρτητα από κλάδο . 

Πελάτε ς κλάδου Αυτοκινήτων, πελάτες Ζωής , πελάτες 

πυρός , αστικής ευθύνης , αμοιβαίου κεφαλαίου κ.λπ. Αυτοί 

δίνουν τα χρήματα που ζει. Αυτοί είναι η κατάληξη του 

ιδρώτα του ασφαλιστή. Γιαυτούς καρδιοχτύπησε, αγωνιού­

σε, προσπαθούσε. Τώρα που είναι πελάτες θα πρέπει να 

τους προσέξει. Είναι αμαρτία να τρέχει στους δρόμους για 

νέους πελάτες . Μοιάζει με εκείνους που έσπειραν και δεν 

γυρίζουν να περιποιηθούν αυτό που φύτρωσε αλλά σπέρ­

νουν συνεχώς. Δημιουργείται και η λάθος εντύπωση ότι ο 

ασφαλιστής είναι να τρέχει συνέχεια στους δρόμους . · Ο -

ταν δημιουργηθεί μία πελατεία πρέπει να την προσέξουμe 

και να την διαφυλάξουμε . · Εχουμε συμφέρον οικονομικό . 

· Ετσι μένουμε στο επάγγελμα. · Ετσι προσφέρουμε έργο.­

. Ετσι δεν προδίδουμε τις προσδοκίες του πελάτη για τα 
χρήματα που πλήρωσε. Οι πελάτες θέλουν να μείνουν μαζί 

μας για να εκπληρωθούν ότι γράφεται στο Συμβόλαιο. Ανα­

γκάζονται όμως να διακόψουν αν εμείς δεν χειρισθούμε 

σωστά τη σχέση μας με τον πελάτη . Υπάρχουν αρκετοί 

λόγοι που διακόπτουν οι πελάτες την συμφωνία. Παραθέ­

τουμε μερικούς για να γίνουμε πιο προσεκτικοί στις υπη ­

ρεσίες που προσφέρουμε και για τις οποίες έχουμε αμοι­

βή SERVICE μέσω των προμηθειών ανανεώσεων: 

ΛΟΓΟΙ ΚΑΙ ΑΙΤΙΟΛΟΓΙΑ ΔΙΑΚΟΠΗΣ ΣΥΜΒΟΛΑΙΩΝ 
Λόγω προσωρινών οικονομικών δυσχερειών .. 
Λόγω μόνιμων οικονομικών δυσχερειών 

Είναι πολλά τα ασφάλιστρα που πληρώνω . 
Ο ασφαλιστής μου δεν με εξυπηρετεί .. .. .. .......... .................. . 
Ο ασφαλιστής μου χάθηκε ........... .. .................... .. 
· Εχω προσωπικό πρόβλημα με τον ασφαλιστή 
Καθυστέρησε ο ασφαλιστής να φέρει τα χρήματα 

Δεν έλαβα ταχυδρομική επιταγή .................................. ..... .. .. ......... .. . 
Λόγω κακής συμπεριφοράς του εισπράκτορα ..................... . 

» » » του φροντιστού Εισπράξεως 

Δεν πέρασε ο εισπράκτορας 

Λόγω κακής συμπεριφοράς υπαλλήλου της εταιρίας 

στον Κλάδο .......... .............. ....................... .. 
Λόγω μη αποζημιώσεως από ατύχημα ή ασθένεια 

Λόγω μη αποζημιώσεως από τον Κλάδο ............................... .. 
· Αλλαξα Διεύθυνση και δεν έλαβα την ειδοποίηση 
Μετάνοιωσα για την ασφάλεια .. .. .. .. .. .. ........... . .............. . 
· Εκανα ασφάλεια σε άλλη Εταιρία ..... ... . .. .. .. .. .... .. 
Μπήκα σε ομαδική ασφάλεια της Επιχειρήσεως 

που εργάζομαι ..... .. ................ . 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

Φεύγω για το εξωτερικό .. .... ... ~ .......... .. ............ ............. .' ............... . 
Δεν την έχω ανάγκη ........... ....... .. .. ....... .......... .. . 
Δεν εμπιστεύομαι τις ασφαλιστικές εταιρίες .. .. .. ...... .. ................ . 
Προτιμώ να βάζω τα χρήματα στην Τράπεζα ........ .............. ......... . 
Δεν ξέρω καλά - καλά τι ασφάλεια έχω . .. .. .. ........ ........ . 
Τα θεωρώ πεταμένα χρήματ .............. .. ...... ........ ......................................... . 
· Εχω άλλες πιο σημαντικές ανάγκες .............. .... ........... .................. .. 
Δεν είχα ζητήσει να ασφαλιστώ ...................... . 
Διάφοροι Προσωπικοί λόγοι ....... ......................... ......... . 

Βλέπουε πως δεν ευθύνεται πάντα ο ασφαλιστής για την 

διακοπή Συμβολαίου . · Ισως η εταιρία, η αποζημίωση, ο 
εισπράκτορας , το ταχυδρομείο. Τον τελικό και πρώτο λόγο 

τον έχει ο ασφαλιστής . Ας προσέξει. Ας γίνει φρουρός των 

συμφερόντων του πελάτη του . Αυτός κερδίζει ή χάνει τα 

πιο πολλά . Ας μην επιτρέψει σε κανέναν να του πειράζει 

την περιουσία του . Να γίνει επαγγελματίας και θα βρει τον 

τρόπο . Ε ίναι ευθύνη του. 

Ε.Σπύρου 
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Μια άλλη προσέγγιση στο πρόβλημα της απόρριψης 

ΤΙ ΚΑΝΕΤΕ ΟΤΑΝ 
ΣΑΣ "ΑΠΟΡΡΙΠΤΟΥΝ"; 

Δείτε την «Απόρριψη» από μια άλλη οπτική γωνία. 
Ακούστε προσεκτικά και... πουλήστε! 

της ψυχολόγου __ _ 
Σμαρούλας Παντελή 

Μια από τις δυσκολίες της δου­

λειάς του ασφαλιστή, είναι και η αντι­

μετώπιση των «αντιρρήσεων»! 

Μια από τις μεγαλύτερες όμως δυ­

σκολίες είναι η αντιμετώπιση της α­

πόρριψης. 

«Σας ξέρουμε εσάς τους ασφαλι­

στές τι κλέφτες είστε!». 

«Εγώ ορκίστηκα να μην εμπιστευτώ 

ποτέ ξανά ασφαλιστή». 

«Θάσαι τρελλός να νομίζεις πως θα 

εμπιστευτώ τα λεφτά μου σε σένα! 

· Ολοι εσείς είστε αεριτζήδες!». 
Η διαφορά ανάμεσα στην αντίρρη­

ση και την απόρριψη είναι πως η μεν 

πρώτη εκφράζεται με επιχειρήματα 

που έχουν ή φαίνεται να έχουν λογι­

κή, ενώ η δεύτερη εκφράζεται με 

προσβολές είτε λεκτικές (όπως αυ­

τές που διαβάσατε πιο πάνω) είτε μη 

λεκτικές (π.χ. κλείσιμο της πόρτας ή 

κατέβασμα του τηλεφώνου}. 

Κάθε σκηνικό απόρριψης έχει και 

κάποιο φόντο (background) που 

παίρνει διάφορες αποχρώσεις, με βά­

ση πάντα δύο στοιχεία που είναι ο 

φόβος και ο θυμός. · Εχοντας αυτό 
υπ · όψη, μπορούμε να χωρίσουμε τα 

σκηνικά σε 3 βασικές κατηγορίες. 
1) Υπάρχει προηγούμενη κακή 

προσωπική εμπειρία του υποψήφιου 

πελάτη που έχει «ορκιστεί» να μην 

επιτρέψει στον εαυτό του ξανά να 

πιαστεί «κορόϊδο» και μ · αυτό τον 
τρόπο αδυνατεί να κατανοήσει την α­

νάγκη του για ασφάλεια. 

2) Ο υποψήφιος πελάτης είναι μια 
μάλλον αναποφάσιστη και φοβισμένη 

προσωπικότητα που επιβεβαιώνει την 

άρνησή της για ασφάλεια έχοντας 

συλλέξει ιστορίες φίλων και γνωστών 
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με κακές εμπειρίες. 

3) Ο υποψήφιος πελάτης δεν τολ­
μά να αποφασίσει παίρνοντας την ευ­

θύνη ο ίδιος, αντιστέκεται στο να 

«παραδοθεί» στον ασφαλιστή και 

χρησιμοποιώντας τη φαντασία του, 

διηγείται περιστατικά που θίγουν το 

επάγγελμα και τους λειτουργούς 

του. 

Οι λεπτομέρειες του σκηνικού 

ποικίλλουν και παρουσιάζουν μια γκά­

μα από προσβολές και αντιρρήσεις 

που μπορεί να βάλλουν τον ασφαλι­

στή, την εταιρεία, την ιδιωτική ασφά­
λιση γενικώς, ή ακόμα και το κόμμα 

που κυβερνά τη χώρα! 

Που γίνεται συνήθως το λάθος 

από τη μεριά του ασφαλιστή 

Οι περισσότεροι ασφαλιστές , όταν 

βρίσκονται σε μια τέτοια σκηνή, αμέ­

σως προσπαθούν να περισώσουν το 

όνομα της εταιρείας τους και το δικό 

τους. 

«Εγώ ξέρετε, είμαι έντιμος άνθρω­

πος, χρόνια στο επάγγελμα, μπορείτε 

να ρωτήσετε για μένα ... ». 
«Ξέρετε, η εταιρεία μας είναι δια-

φορετική . Εμείς τους πελάτες μας 

τους προσέχουμε». 

· Αλλοι ασφαλιστές, με τη βοήθεια 
ερωτήσεων αρχίζουν μια προσπάθεια 

να πείσουν τον πελάτη πως έχει άδικο 

και πως τα πράγματα δεν μπορεί να 

είναι έτσι. 

· Οταν ο πελάτης φέρνει τις αντιρ­

ρήσεις του ή την απόρριψή του, αυτό 

που κάνει στην ουσία είναι να αντιστέ­

κεται στην πώληση με όποιο τρόπο 

μπορεί. Αν εσείς του επιτεθείτε, τότε 

εκείνος δυναμώνει περισσότερο και 

η ατμόσφαιρα μεταξύ σας γίνεται έ­

ντονη και ανταγωνιστική. Αν ο πελά­

της δεν είναι απ · αυτούς που του 

αρέσουν οι «κόντρες» τότε πολύ δύ­

σκολα θα τον κερδίσετε. 

Ο πελάτης που αντιστέκεται με ο­

ποιαδήποτε επιχειρήματα, είναι τελι­

κά θετικός απέναντί σας, όσο παρά­

ξενο και να ακούγεται αυτό. Στην 

πραγματικότητα, με τη συμπεριφορά 

του, σας δίνει ερεθίσματα που μπο­

ρείτε να εκμεταλλευθείτε σωστά και 

να πουλήσετε το προϊόν σας . 

Μια από τις πιο ενοχλητικές εμπει­

ρίες της παιδικής ηλικίας ήταν ότα 

γυρνούσαμε από το σχολείο κλαίγο-
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ντας επειδή μας είχε μαλώσει η δα­

σκάλα και η μάνα μας, μας έλεγε, 

«καλά σου έκανες!» . 

Θυμόσαστε πόσο ενοχλητικό ήταν; 

· Ετσι και με τους πελάτες είναι 
τρομερά ενοχλητικό να τους απο­

στομώνουμε αμέσως με χιλιάδες λο­

γικά επιχειρήματα μόλις προβάλλουν 

κάποια δυνατή αντίρρηση, ή μόλις 

εκδηλώσουν κάποιο αρνητικό συναί­

σθημα. 

Η άποψη μιας ψυχολόγου 

Περπατάτε σ · ένα στενό δρόμο και 
ξαφνικά πετάγεται μπροστά σας ένας 

σκύλος που γαβγίζει πολύ δυνατά. Τι 

θα κάνετε ; 

• Θα αρχίσετε να του φωνάζετε; 
• Θα τον καλοπιάσετε με ήπιο τόνο; 
• Θα πλησιάσετε σιγά και θα του δώ­
σετε να μυρίσει το χέρι σας για να δει 

πως είστε φίλος; 

Κάπως έτσι είναι τα πράγματα και 

με την κατηγορία των πελατών που 

ασχολούμαστε σ · αυτό το άρθρο . 

Στάδιο 1ο 

Καθησυχάζουμε τον πελάτη χρη­

σιμοποιώντας φράσεις όπως: 

- Φαίνεστε πολύ αναστατωμέ­

νος, θα πρέπει να σας έχει επηρεάσει 

σημαντικά η εμπειρία του φίλου σας. 

- · Ετσι όπως σας ακούω να μιλά­
τε , νιώθω να σας πνίγει το δίκιο. 

Στάδιο 2ο 

Προτρέπουμε τον πελάτη να μιλή­

σει (να τα βγάλει όλα). Χρησιμοποιού­

με φράσεις όπως : 

- Πείτε μου, πώς ακριβώς έγινε. 

- Τέτοιες εμπειρίες είναι σημα-

ντικές. Πείτε μου περισσότερες λε­

πτομέρειες. 

Στάδιο 3ο 

Επιβεβαιώνουμε τον πελάτη για να 

δείξουμε πως τον παίρνουμε στα σο­

βαρά. 
- · Εχετε δίκιο . · Ηταv πολύ κακό 

αυτό που συνέβη. 

- Καταλαβαίνω τον θυμό σας. Κι 

εγώ στη θέση σας, το ίδιο θα ένιωθα. 

Στάδιο 4ο 

Προσεγγίζουμε τον πελάτη διηγού­

μενοι κάποιο ανάλογο περιστατικό 

που συνέβη και σε μας με κάποιον 

άλλο επαγγελματία, π.χ. μαραγκό ή 

ταξιτζή (δείχνοντας έτσι, πως αυτά 
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συμβαίνουν στη ζωή και σε άλλα ε­

παγγέλματα). 

Χρησιμοποιούμε φράσεις όπως: 

Μου θυμίζετε το πώς ένιωθα 

πέρισυ που είχα πληρώσει 400.000 
για ένα σύνθετο καισ· ένα μήνα στρά­

βωσαν τα ξύλα. Είναι φοβερό να σε 

πιάνουν «κορόϊδο»! 

- Ξέρω καλά τι εννοείτε γιατί το 

ζω καθημερινά με τους ταξιτζήδες . 

Τους λες πάω Χαλάνδρι , και σε πάνε 

μέσω Τρικάλων! 

Στάδιό So 

Μπαίνουμε στην πώληση. 

Σ · αυτό το σημείο, ο πελάτης έχει 
ξεχαστεί! Μας νιώθει περισσότερο 

σαν ένα φίλο παρά σαν εκείνο το τέ­

ρας(!) που θα τον κοροϊδέψει. · Εχο­
ντας πάει με τα νερά του, καταφέρα­

με να του περάσουμε το μήνυμα πως 

τον υπολογίζουμε σαν άνθρωπο και 

δεν αρνούμαστε τα συvαισθή ματά 

του. 

Χρησιμοποιώντας μια συνδετική 

φράση με τα προηγούμενα μπαίνουε 

στην πώληση . 

Π.χ . 

- Είναι κρίμα, άνθρωποι σαν κι ε­

σάς με ανεπτυγμένη ασφαλιστική συ­

νείδηση να αφήνονται ακάλυπτοι. 

- · Εχοντας όλες αυτές τις ε­

μπειρίες, θα πρέπει πια να ξέρετε κα­

λά τι ζητάτε από μια ασφάλεια. 

- Ουδέν κακόν αμιγές καλού, έ­

λεγαν οι αρχαίοι πρόγονοί μας . · Ισως 
όλ · αυτά να σας φανούν χρήσιμα τώ­
ρα που σχεδιάζουμε τη δική σας α­

σφάλεια. 

Τι γίvεται · όμως με 

τους «μουγκούς»; 

Θα σας έχει συμβεί να έχετε κάνει 

μια θεαματική πώληση και στο τέλος 

ο πελάτης να λέει «Ευχαριστώ, μπο­
ρείτε να πηγαίνετε!». 

Καλό είναι όταν μιλάμε να μην ξε­

χνιόμαστε . Είναι καλό να ακούμε κιό­

λας . · Ενα από τα πιο δύσκολα ακού­
σματα, είναι η σιωπή του συνομιλητή 

μας . 

Μην παρασύρεστε σε μια πώληση 

όταν ο άλλος το παίζει μουγκός! 

Προσπαθείστε να τον παρασύρετε 
στην συζήτηση. Ρωτήστε οτιδήποτε , 

έτσι ώστε να δείτε από την αρχή τις 

προθέσεις του. Ο χρόνος σας είναι 

πολύτιμος! 

Γενικά να θυμάστε: 

* Οι αντιρρήσεις είναι μέρος μιας 

υγιούς επικοινωνίας. 

* · Οταν κάποιος με απορρίπτει, 
δεν το παίρνω προσωπικά. Το πρό­

βλημα το έχει αυτός και όχι εγώ. 

* · Οταν κάποιος είναι θυμωμένος, 
το καλλίτερο που έχω να κάνω είναι 

να τον αφήσω να μου εμπιστευτεί 

το θυμό του. · Ετσι, θα μου εμπι­
στευτεί και την ασφάλειά του. 

* Οι πελάτες είναι άνθρωποι με 
συναισθήματα. Δεν είναι μόνο αριθ­

μοί αιτήσεων. 

* · Οπως εγώ θέλω ο Διευθυντής 
μου να με υπολογίζει σαν άτομο και 

όχι μόνο σαν παραγωγή, έτσι και ο 

πελάτης ζητάει από τον ασφαλιστή 

τα αντίστοιχα. 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ 

Της ΣΜΑΡΟV ΛΑΣ ΠΑΝΤΕΛΗ, Ψυχολόγου, 

Καψάλη 7Β, 106 74 Αθήνα (Κολωνάκι) τηλ.: 1 

7225538 

Η Σμαρούλα Πvατελή είναι ψυχολόγος ειδι­

κευμένη σε θέματα επικοινωνίας. Τα τελευ­

ταία τρία χρόνια ασχολείται έντονα με την 

εκπαίδευση Στελεχών Επιχειρήσεων για θέ- 1 

ματα Επικοινωνίας και έχει εκπαιδεύει πολ­

λούς Διευθυντές και Ασφαλιστές μεγάλωνε-

ταιριών. Σπούδασε στο Πανεπιστήμιο \ 
SURREV Αγγλίας. 

· Αρθρα της έχουν επανειλημμένα δημο­
σιευθεί στον ημερήσιο και περιοδικό ελληνικό 

Τύπο, έχει δώσει διαλέξεις στην Αθήνα και 

την επαρχία, και έχει μιλήσει συχνά στο ελλη­

νικό ραδιόφωνο, κυρίως σε θέματα που αφο­

ρούν τα προβλήματα επικοινωνίας μεταξύ των 

ανθρώπων. 

Εργασίες της γύρω από τα καταστροφικά , 
αποτελέσματα του stress έχουν ανακοινωθεί 
σε Πανελλήνια Ιατρικά Συνέδρια καθώς και σε 

επιστημονικά περιοδικά. ' 
Την τελευταία τριετία ασχολε;ίται συστημα­

τικά και με τη μελέτη της δομής και της εξέ­

λιξης της προσωπικότητας των ι;φήβων στην 

Ελλάδα, συμμετέχοντας σε μια διεθνή συ­

γκριτική έρευνα. 

Εκτός από τις δραστηριότητες μέσα από 

την οργάνωση εκπαιδευτικών σεμιναρίων, α­

σχο)ιείται με ερευνητικά προγράμματα στο 

χώρο του marketing και της διαφήμισης, κα­
θώς και με την αντιμετώπιηση ψυχολογικών 

προβλημάτων μέσα από την ψυχοθεραπεία. 
Είναι υπεύθυνη για τα σεμινάρια ψυχολογίας 

του εκπαιδευτικού οργανισμού MERCURI 
INTERNATIONAL στην Ελλάδα. 

ΑΝ ΕΙΣΑΙ MANAGER 
ΒΑΛΕ ΣΤΟΝ 
ΠΡΟΥΠΟΛΟΓΙΣΜΟ ΣΟΥ 
ΚΑΙ ΣΥΝΔΡΟΜΕΣ 
ΤΟΥ «ΝΑΙ» 

ΓΙΑ ΤΟΥΣ ΑΝΘΡΩΠΟΥΣ ΣΟΥ 

ΚΕΡΔΙΖΕΙΣ ΠΟΛΛΑΠΛΑΣΙΑ! 
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ΠΡΕΠΕΙ ΟΛΟΙ ΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΖΩΗΣ 

ΝΑ ΔΙΑΒΑΣΟΥΝ ΤΗΝ 8441 18.3.90 

ΑΠΟΦΑΣΗ ΤΟΥ ΙΚΑ ΠΟΥ ΑΦΟΡΑ 

ΤΟΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ κ. ΑΥΓΙΚΟ ΣΤΕΛΙΟ 

Πάνω από 20 (είκοσι) χρόνια ζωής ο Στέ ­

λιος Αυγίκος έδωσε προσφορά στο θεσμό 

των ασφαλειών με την τσάντα στο χέpι 

κοντά στον πελάτη και τον Ασφαλιστή . 
Δημιούργησε μεγάλο πελατολόγιο , ανέ ­

πτυξε ασφαλιστές βοήθησε, υλικά και 

πνευματικά αρκετούς συναδέλφους α­

σφαλιστές και απετέλεσε για την εταιρία 

του καλό θεμέλιο στην ανάπτυξή της . Τε­
λευταία μαζί με τα γεράματα ήpθαν και τα 

προβλήματα υγείας που τον βρήκανε ερ­
γαζόμενο, στο «πόστο», στον γκισέ της 

ζωής του, στο γραφείο του πάνω . Η υ­
γιειονομική Επιτροπή του ΙΚΑ μάζεψε 

τους πόνους και τις ταλαιπωρίες σ · ένα 
χαρτί κι έγpαψε την διαπίστωση : «Ο Ασφα­

λισμένος με Α.Μ.Ι . 98 1913 ΑuΊίκος Στυ­
λιανός πάσχει από έμφραγμα μυvκαρδίοu 
(1981) ΠΑ= 67% κ.λπ . κ.λπ.». 

Από το 1948 ασφαλισμένος με 4439 ημέ­
ρες εργασίας μάζεψε τα «χαρτιά» και πή­
γε στο ΙΚΑ για σύνταξη. 

Εκεί αφού συνεκτίμησαν(; ) τα πάντα, 
του έστειλαν την 8441 / 8.3.90 απόφαση 
ποu παραθέτουμε όπως είναι για να έχουν 

και οι ασφαλιστές μια γνώμη τι πουλάνε με 

την ιδιωτική ασφάλιση και με τι προϋποθέ­
σεις κάποιος παίρνει σύνταξη ΙΚΑ. 

ΑΠΟΦΑΣΗ ΔΙΕΥΘΥΝΤΗ 

Ο Δ/ντής του τοπικού υποκ/τος Πατη ­

σίων του ΙΚΑ, αρμόδιος να κρίνει την 
2327 /3-7-89 αίτηση του ασφ/νου ΑΥΓΙ­
ΚΟΥ ΣΤΥΛΙΑΝΟΥ του ΔΙΟΜΗΔΗ ΑΜΙ 

981913. Ο αιτών πραγματοποίησε στην α­
σφάλιση του κλάδου συντάξεων του ΙΚΑ 

4439 ημέρες εργασίας από 1948 μέχρι 
2/1989. 

Επειδή η Α/θμια Υγειονομική Επιτροπή 

του Υποκ/τος Συντάξεων με την αpιθ . 

2301 /18-10-89 γνωμάτευσή της διαπί­

στωσε ότι ο ασφ/νος αιτ ... πάσχει από 
· Εμφραγμα μυοκαρδίου (1981) ΠΑ = 67%. 
Με την ως κατάσταση ηργάσθη εις βάρος 

της υγείας του, εμφανίσας ουσιώδη επι­

δείνωση λόγω μετεμφραγματικής στη­

θάγχης. Επίσης παρουσιάζει σακχαρώδη 
διαβήτη , παχυσαρκία hA = 67% Ανατ / κώς 
και Ασφ/κώς από 13/7/89-12/7/91 . 

Επειδή η Β' /θμια Υγειονομική Επιτρο­

πή που προσέφυγε εμπρόθεσμα ο Δ/ ντής 

αιτ. με την αριθμό 453/20-2-90 γνωμά­
τευση της αναθεώρησε την 2301 / 18-10-
89 απόφαση ως 7 ΑΥΕ και αποφάνθηκε ότι 
ο ασφα/νος παρουσιάζει παλαιό έμφραγ­

μα του μυοκαρδίου-σακχαρώδη διαβήτη 
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(1982) ΠΑ = 67% χωpίς επιδείνωση και δεν 
κρίνεται ασφ/κως ανάπηρος . 

Επειδή από τη διαπίστωση της παρ . 1 και 
2 του άρθρου 28 του ΑΜ 1846151, αλλά 
και από τις γενικές αρχές της ασφάλισης 

προκύπτει ότι να δικαιωθεί ο ασφ/νος συ­
ντάξεως αναπηρίας, πρέπει η ανικανότητα 

του να παρουσιαστεί κατά τη διάρκεια της 

ασφάλισής του στο 'Ιδρυμα . 

Αναπηρία που υπήρχε πριν από την 

ασφάλισή του ή παρουσιάστηκε κατά τη 

διάρκειά της και εργάστηκε με αυτή για 

μεγάλο χρονικό διάστημα και προσαρμό­
στηκε, δεν θεμελιώνει δικαίωμα για συ ­

νταξιοδότηση , εκτός αν ακολούθησε 

«ουσιώδης» επιδείνωση από αυτή ή από 

άλλη πάθηση και αν δεν επιδεινώθηκε να 

εξελιχθεί και να θεωρηθεί σαν ασφαλιστι­

κή αναπηρία στην περίπτωση που ο α­

σφ/νος με την πάροδο του χρόνου και με 

αιτία την μεταβολή ~;ων συνθηκών της ερ­

γασίας στον κύκλο της απασχολήσεώς του 

γίνεται ανίκανος για τη συνέχιση της ερ­
γασίας του , αν και το ποσοστό της αναπη ­

ρίας του κατά την ιατρική διαπίστωση δεν 

αυξήθηκε (Στε 2289/78, 305/75 κ . ά .). 
Επειδή στην περίπτωση αυτή ο παραπά­

νω ασφ/νος παρά την πάθηση που διαπι­

στώθηκε μπόρεσε να απασχοληθεί με την 

επαγγελματική ειδικότητα του Συντονι­
στή Ασφαλίσεων και να πραγματοποιήσει 
η με ρο μίσθια , κερδίζοντας , όσα και ο υγιής 

μισθωτός της κατηγορίας του . 

Μετά από αυτό , και ύστερα από συνε ­

κτίμηση : 
1) Του βαθμού της γενικής εκπαίδευ ­

σης Γυμνασίου καθώς και του επιπέδου 
της ειδικότερης καταρτίσεώς του . 

2) Του χαρακτήρα και της φύσεως της 
επαγγελματικής του ειδικότητα υπάλλη­

λος . 

3) Των ειδικότερων συνθηκών εργα­
σίας που επικρατούν στην περιοχή της 

πρωτεύουσας καθώς και των ευκαιριών 

για απασχόληση της επαγγελματικής κα­

τηγορίας του ασφ/νου που σήμερα πα­

ρουσιάζονται σημαντικά αυξημένες . 

4) Των όρων αμοιβής της εργασίας (μι­
σθολόγιο υγιή μισθωτού στην ίδια επαγ­

γελματική κατηγαρία σύμφωνα με τη σχε­
τική Στε) . 

5) Του γεγονότος ότι , οι συνθήκες ερ ­
γασίας , στο πλαίσιο της απασχολήσεώς 
του όχι μόνο δεν άλλαζαν προς το χειρό­

τερο , αλλά αντίθετα με τα μέτρα προστα­

σίας που έχουν ληφθεί για τους εργαζό ­
μενους , και την τεχνική ανάπτυξη , έχουν 

βελτιωθεί σημαντικά (Στε 2099173 κ . α) . 
Κρίνουμε ότι ο ασφ/νος κατά το χρόνο 

που κρίνεται , μπορεί εξασκώντας το 

προηγούμενο επάγγελμά του ή άλλο παρό ­

μοι που να ανταποκρίνεται στις δυνάμεις 

του και την ηλικία του να κερδίζει περισσό ­

τερο από 2 / 3 σχε rικά με εκείνο που κερ ­

δίζει στην ίδια περιοχή και στην ίδια επαγ­
γελματική κατηγορία , ένας σωματικά κα ι 

διανοητικά υγιής με την ίδια μόρφωση άν ­

θρωπος . 

Γ ια τους λόγους αυτούς απορρίπτουμε 

αίτημα του ασφ / vου ΑΥΓΙΚΟΥ ΣΤΥΛ ΙΑ ­
ΝΟΥ του ΔΙΟΜΗΔΗ ΑΜΙ 981913. 

ΚΟΙΝΟΠΟΙΗΣΗ ΕΠΙ ΑΠΟΔΕΙΞΕΙ 

Kov Α ΥΓΙΚΟ ΣΤΥ ΛΙΑΝΟ Ο ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ 
Κιθαιρώνος 85 Τ.Κ . 112 55 ΑΘΗΝΑ 

Συμπτωματικά γράφτηκε και στην « Ε­

ΛΕΥΘΕΡΟΤΥΠΙΑ» ένα παρόμο ιο σχόλιο 

που το παραθέτουμε ολόκληρο όπως τό ­

γραψε ο αρθρογράφος της « Ε» Π . Ζορ ­

μπάς . 

Το ΙΚΑ .δεν λογαριάζει 

τις συνθήκες εργασίας 

Του ΠΑΝΟΥ ΖΟΡΜΠΑ 

Πολλές φορές λέμε για τον ασφαλισμέ ­

νο που βλέπουμε να υστερεί σε σωματ ική 

και πνευματική λειτουργία : «Είναι ανάπη ­

ρος . Πρέπει να παίρνει σύνταξη» . 

Θα έπρεπε να λέμε : «Είναι ανάπηρος . 

Παίρνει σύνταξη ». Αλλά ξέροντας ότι οι 

σχετικοί νόμοι είναι λειψοί, χρησιμοποιού ­

με τη λέξει «πρέπει» για να μην κάνουμε 

λάθος . Σύμφωνα με το νόμο ανάπηρος εί ­

ναι ο ασφαλισμένος που δεν μπορεί να 

κερδίζει από εργασία περισσότερα χρή­

ματα από το ένα τρίτο των χρημάτων που 

συνήθως κερδίζει ο υγιής ασφαλισμένος , 

με κριτήριο όχι μόνο την εργασία αλλά κα ι 

την περιοχή , την επαγγελματική κατηγο­

ρία . τις δυνάμεις , τις δεξιοτεχνίες . τη συ­
νηθισμένη επαγγελματική απασχόληση 

και τη μόρφωση . 

Ο ασφαλισμένος , συνεχίζει ο νόμος , 

πρέπε ι να έχει πάθηση ή βλάβη ή εξασθέ ­
νηση σωματική ή πνευματική , αλλά με τις 

εξής προϋποθέσεις : Αυτές οι ελλείψεις 

να υπήρχαν πριν από την ασφάλιση ή να 

παρουσιάστηκαν μετά την ασφάλιση αλλά 

στο διάστημα της ασφάλισης να επιδεινώ­

θηκαν και η επιδείνωση να διήρκεσε τουλά­

χιστον έξι μήνες με ιατρική γνωμάτευση . 

Σε άλλα σημεία του νόμου γίνονται δύο 

δ ιευκρινήσεις : α) · Οτι αν ο ασφαλισμένος 
με τις παραπάνω ελλείψεις μπορεί να 

κερδίζει περισσότερα χρήματα από το ένα 

τρίτο και λιγότερα από τα μισά που κερδί ­
ζει ο υγιής ασφαλισμένος , τότε είναι με ­

ρ ικά ανάπηρος , β) ότι αν ο ασφαλισμένος 

που είναι και ανάπηρος και είναι 55 χρό ­

νων μπορεί να κερδίζει περισσότερα από 

τα μισά και λιγότερα από τα δύο τρίτα των 

χρημάτων που κερδίζει ο υγιής ασφαλισμέ ­

νος , τότε είναι σχεδόν ανάπηρος . 

Από αυτή την κλιμάκωση καταλαβαίνετε 

και τον αγώνα που κάνουν οι ασφαλισμέ­

νοι , για να αποδείξουν άλλοτε ότι είναι 

ανάπηροι και άλλοτε μερικά ανάπηροι ή 

σχεδόν ανάπηροι , δεδομένου ότι οι ασφα ­

λισμένοι της πρώτης κατηγορίας παίρ­
νουν το 100% της σύνταξης , ενώ οι ασφα-
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λισμένοι των δύο άλλων κατηγοριών παίρ ­

νουν το 75% και το 50% αντίστοιχα της 
σύνταξης . 

Αλλά αυτός ο αγώνας δεν είναι τόσο 

σπουδαίος, συγκριτικά με έναν άλλο αγώ­

να που κάνουν γύρω από το χρόνο που 

παρουσιάστηκε η σωματική ή η πνευματι­

κή έλλειψη . Ο νόμος γράφει ότι δεν είναι 

αρκετή η πάθησή ή η βλάβη για να πάρει ο 

ασφαλισμένος σύνταξη , χρειάζεται αυτή η 

έλλειψη να συνοδεύεται και από αδυναμία 

να συνεχίσει (προσέξτε τη λέξη) την ερ­

γασία του και να κερδίζει τα ορισμένα χρή ­

ματα, σε ποσοστά, που κερδίζει Ό υγιής 

ασφαλισμένος . Με άλλα λόγια , αν υπήρχε 

η πάθηση ή η βλάβη πριν από την ασφάλι ­

ση, δεν έχουμε την έννοια του ανάπηρου 

(αφού δεν έχουμε αδυναμία συνέχισης 

της εργασίας αλλά εξ αρχής δυνατότητα 

εργασίας) . 

Αυτός ο αγώνας είναι σπουδαίος γιατί 

γίνεται από τους ασφαλισμένους μέσα και 

έξω από τα δικαστήρια . Από το ένα μέρος 

πηγαινοέρχονται στα γραφεία και προ ­

σκομίζουν χαρτιά από το άλλο καταφεύ ­

γουν στα δικαστήρια για να ακυρώσουν α­

ποφάσεις υπηρεσιών. Μερικοί κάνουν και 

απεργίες πείνας , στο κέντρο της Αθήνας, 

στα Προπύλαια του Πανεπιστημίου ή στα 

Προπύλαια της Βουλαής, για να τους βλέ ­
πουν οι βουλευτές , που ψηφίζουν τους 

νόμους . 

Στα δικαστήρια οι ανάπηροι ασφαλισμέ ­

νοι υποστηρίζουν ότι η πάθηση ή η βλάβη 

παρουσιάστηκε μετά την ασφάλιση ή του­

λάχιστον επιδεινώθηκε σημαντικά μετά 

την ασφάλιση και διήρκεσε τουλάχιστον 

έξι μήνες. Το ΙΚΑ υποστηρίζει τα αντίθε ­
τα : ότι η έλλειψη προϋπήρχε της ασφάλι­

σης και παραμένει στάσιμη μετά την ασφά­

λιση ή τουλάχιστον δεν διήρκεσε τον προ ­

βλεπόμενο χρόνο (μιλάμε για περιπτώσεις 
πολλές ή λίγες) . 

Τα δικαστήρια περισσότερο ευαίσθητα 

στις συνθήκες εργασίας της εποχής μας , 

που απαιτούν περισσότερες ψυχικές δυ ­

νάμεις, που δεν είναι εύκολο να διαπιστω ­
θούν, ακόμα και με τα πιο προηγμένα ια­

τρικά μέσα (αναλύσεις μετρήσεις), απο­

φαίνονται ότι δεν χρειάζεται να παρουσιά­
στηκε μετά την ασφάλιση η πάθηση ή η 

βλάβη , ούτε χρειάζεται να επιδεινώθηκε 

αν προϋπήρχε της ασφάλισης, αρκεί αυτή 

η έλλειψη να προϋπήρχε και να χειροτέ­

ρευσε (εξελίχτηκε) , ιδιαίτερα αν ο ασφα­

λισμένος εργάζεται με δυσκολότερες 

συνθήκες . 

Το σφάλμα του ΙΚΑ (για την ακρίβεια του 

νόμου ν . 1759/88, α . ν . 1846/51 , ν . 

4476/65) είναι το εξής : Θεωρεί τον ανά­

πηρο ασφαλισμένο μη υγιή εργαζόμενο, 
ενώ ο ανάπηρος μη εργαζόμενος ή μη 
εργαζόμενος πλήρως , είναι ανάπηρος . Ο 

μη υγιής εργαζόμενος έχει ανάγκη προ­

στασίας , ο ανάπηρος όμως έχει ανάγκη 

φροντίδας (αρθ . 21 του συντάγματος) . Τα 

δικαστήρια όμως αν και πιο ευαίσθητα , ό­
πως είπαμε , στις συνθήκες εργασίας της 

εποχής μας, θεωρούν ότι αυτό το άρθρο 

δεν θέτει κανόνα δικαίου, γι· αυτό και το 

νομικό θέμα παραμένει άλυτο, με συνέ­
πεια : Το ΙΚΑ θα συνεχίσει να υποστηρίζει 

ότι η πάθηση ή η βλάβη δεν παρουσιάστη ­

κε μετά την ασφάλιση ή δεν επιδεινώθηκε 

μετά την ασφάλιση και οι ασφαλισμένοι θα 

συνεχίσουν τους αγώνες τους . 
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ΓΙΑΤΙ ΚΑΝΟΥΜΕ ΣΥΝΕΤΑΙΡΟΥΣ 
ΣΤΟ ΕΙΣΟΔΗΜΑ ΜΑΣ; 

Νιώθω την υποχρέωση να ευχαρι­

στήσω θερμά το περιοδικό «ΝΑΙ» ε­

πειδή προσφέρει τις στήλες του για 

έκφραση απόψεων, προβληματισμών 

αλλά και λύσεων . 

Οι εμπειρίες που αποκτάμε καθη ­

μερινά μέσα σ · αυτό το χώρο είναι 
πολλές . Πολλές φορές μάλιστα μετά 

από ώριμη σκέψη συλλαμβάνουμε 

τον εαυτό μας να έχει κάνει λανθα­

σμένους χειρισμούς. · Εναν απ · αυ­

τούς θα προτρέψω να αποφύγουμε . 

Γιατί κάνουμε συνεταίρους στο ει­

σόδημά μας ; Γιατί ακούγεται ότι με­

ρικοί μοιράζουν ή χαρίζουν τις προμή­

θειές τους για να πάρουν μια «δου­

λειά»; Νιώθουμε υποχρεωμένοι απέ­

ναντι του πελάτου μας επειδή μας 

επέλεξε ή μήπως θέλουμε να κερδί­

σουμε τη δουλειά από κάποιον συνά­

δελφο ; 

Συνειδητοποιώντας τα αίτια της ε­

πιτυχίας μας, αντιλαμβανόμαστε ότι 

πρωταρχικό ρόλο παίζει ο επαγγελ­

ματισμός μας . Δηλαδή η παροχή' γνώ­
σεων, λύσεων αλλά και ένδειξη ή­

θους . Πρέπει να καταλάβει ο πελάτης 

ότι δεν μεσολαβούμε για να κερδί­

σουμε κάποια προμήθεια μόνον, αλλά 

για να του προσφέρουμε την καλύτε­

ρη δυνατή προστασία της ζωής του , 

της επιχείρησής του, των συνεργα­

τών- στελεχών του, των περιουσιακών 

του στοιχείων, των επενδύσεών του 

γενικότερα. 

Αντίθετες ενέργειες καλλιεργούν 

την αμφιβολία και για το προσωπικό 

κύρος αλλά και του θεσμού γενικό ­

τερα. Βέβαια διαφαίνονται ελπίδες 

για αναβάθμιση του χώρου μας. Υ -
πάρχει όμως πολύς δρόμος ακόμη . Η 

απασχόληση ευκαιριακών ατόμων στο 

χώρομαςπουσανμόνοσκοπόέχουν 

το οικονομικό όφελος ή πιθανώς μό ­

νο τη δόξα είναι ίσως η αιτία του κα­

κού . AQ. μην ξεχνάμε ότι υπάρχουν 
παρτ-τάϊμερς υποδειγματικοί. 

Πρέπει να προωθήσουμε κυρίως 

την έκφραση των επαγγελματικών 

μας γνώσεων αλλά και του ήθος μας. 

Ας ανταμείψουμε τον υποψήφιο 

πελάτη όταν διαπιστώσου με ότι συ μ­

με ρίζεται τον κίνδ,υνο και συμβάλλει 

για την αποφυγή του . π . χ . Η έκπτωση 

για τα πυροσβεστικά μέσα που διαθέ­

τει ή το μικρότερο κόστος της ομαδι­

κής ασφάλισης για τον επόμενο χρό­

νο εάν δεν παρουσιάσει σημαντικές 

ζημιές κ.λπ. 

Βέβαια υπάρχουν και άλλοι τρόποι, 

όπως ένα όμορφο και εντυπωσιακό 

δώρο ή ένα γεύμα σ· ένα καλό ρε­

στωράν ή μια γνωριμία με πιθανούς 

υποψήφιους πελάτες του ή μια συ­

γκέντρωση στο .σπίτι μας ή στο γρα­

φείο μας ή σε μια αίθουσα ξενοδο­

χείου, κα άλλες. · Οχι όμως συνεταί­
ρους στο εισόδημά μας. Σε τελική 

ανάλυση ας περιφρουρήσουμε τον ι­

σχύοντα νόμο . 

Ας κάνουμε μια κοινή προσπάθεια 

βελτίωσης της εικόνας μας και του 

θεσμού. 

Ας πείσουμε ότι αμοιβόμαστε για 

τις συμβουλές μας -για το σέρβις 

μας- για το ήθος μας. 

Υ . Γ . 

Γιάννης Δρακουλάκος 

Unit Manager Metrolife 
Υπ/μα Τριανταφυλλίδη 

Σημείωμα του εκδότη : 

Συνήθως πολλοί νέοι άπειροι προσπα­
θώντας να κάνουν πελάτες δίνουν συμβό­

λαια κανονικά με όλους τους όρους ασφά­

λισης αλλά παίρνουν χρήματα από τον πε­

λάτη μείον τις προμήθειές τους. Στην ε­
ταιρία τους όμως αποδίδουν και αυτά που 
δεν πήραν. Δεν είναι επαγγελματισμός αυ­

τό, καλόν να αποφεύγονται τέτοιες ενέρ­
γειες που υποβαθμίζουν τον ασφαλιστή. 

Είναι προτιμότερο να κάνετε ΔΩΡΟ μια 

ασφάλιση παρά συνεταίρους στο εισόδη­
μά σας . Δεν κάνουν παζάρια στις αμοιβές 
τους οι γιατροί, οι δικηγόροι, οι πολ. μηχα­

νικοί. Προσφορά ή Δωρεάν επίσκεψη κά­
νουν κρατώντας το κύρος τους ... Με τι 
κύρος θα διαπραγματευθεί ένας ασφαλι­
στής νέες καλύψεις ή νέα προϊόντα; 

Ε .Σ. 

ΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

ΕΧΟΥΝ ΠΟΛΛΑΠΛΑ 

ΣΥΜΦΕΡΟΝΤΑ 
ΣΤΗΡΙΖΟΝΤΑΣ το «ΝΑΙ» 
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ΤΙΕΠΗΡΕΑΖΕΙΤΟΥΣ 
ΝΕΟΥΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ; 

'Η ΝΕΟΣΠΡΟΣ 
ΝΕΟΥΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

Γράφει ο 

Γιάννης Γεωργόπουλος 
ασφαλιστής 

ΣΥΝΤΟΜΟ ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 

Γεννήθηκε στην Αθήνα το 1945. Είναι πατέ­
ρας δύο παιδιών. Τελείωσε το Β' Γuμν. Αρρέ­
νων. Σπούδασε στο τεχνικό κολλέyιο STRET­
FOR), MANCHESTER (Mechanical Eng/nee­
ring) και στο Πανεπιστήμιο McGILL, MO­
NTREAL (Civll Engineering). Παρακολούθη­
σε σεμινάρια MANAGMENT και MARKETING 
στην Ελλάδα, Αyyλία, .Ιταλία. 
Εργάστηκε σε κατασκευαστική εταιρεία 

τεχνικών έργων και ερyοστάσι υποδηματοποι­
ίας και πλαστικών, όπου ασχολήθηκε ιδιαίτε­
ρα με τον τομέα των πωλήσεων, της Διοίκησης 
και των Δημοσίων Σχέσεων. 
Μιλάει Αyyλικά, Γαλλικά, Ιταλικά. Τώρα ερ­

γάζεται στο Υπ/μα Ε. ΣΠΥΡΟΥ της INTERA­
MERICAN. 
Ασχολείται με τον Προσκοπισμό και της Ε­

πιτροπής Κοινωνικής Συμπαράστασης. 

- · Ενα φούντωμα αρχίζει να μου 
βάφει το κεφάλι και τ · αυτιά μου κόκ­

κινα, και μια ζέστα να κατεβαίνει σ · 

όλο το κορμί μου, η καρδιά μου να 

φτεροκοπάει λες κι · είμαι μαθητούδι 

στο πρώτο μου ραντεβού. ' Ισως νάναι 

κι · έτσι. Πρώτη μεγάλη ασφάλεια, με­

γά~ο ασφάλιστρο, ο υποψήφιος πελά­

της δικός μου, αδελφός, κατά 99% θα 
την κλείσω. Είμαι προετοιμασμένος 

καλά . Είμαι γνώστης του τι πουλάω, 

κι· έχω αναλύσει τον υποψήφιο πελά­

τη όσο καλλίτερα γίνεται. Κι · όμως το 

22 

φούντωμα-φούντωμα. · Οπως οι ηθο­
ποιοί στην επίσημη πρεμιέρα, έχουν 

τρακ, κι ας έχουν προηγηθεί άλλες 

δέκα παραστάσεις . 

- Πολλοί βέβαια είναι οι παράγο­

ντες που πολλαπλά και ποικιλότροπα 

αλλά και πολυσχιδώς επηρεάζουν 

διαμορφώνουν και διαπλάθουν: ίσως 
δε και κατευθύνουν τον δόκιμο ή νέο, 

αν θέλεις, ασφαλιστή. Θα αναφέρω 

εδώ μερικούς , και θα προσπαθήσσω 

να τους αναλύσω, έχοντας κατά νου 

κάποιο πρότυπο που εγώ θεωρώ πε­

τυχημένο, και βασικά έχοντας την ε­

μπειρία του τελευταίου εκπαιδευμέ­
νου από την εταιρία στην οποία έχω 

ενταχθεί. 

- Σχεδιακά αναφέρω τους παρά­

γοντες αυτούς, κατά σειρά δικής μου 

εκτίμησης και αξιολόγησης: α) MA­
NAG ER, β) UNIT MANAGER, γ) Πα­
λαιοί Συνάδελφοι υποκαταστήματος 

(πετυχημένοι ή μη) + ε) Εκπαίδευση 
εταιρίας, στ) Εκπαιδευτές - Δάσκα­

λοι, ζ) Αξιολόγηση εκπαιδευτών δα­

σκάλων και επίπεδο δοσμένων γνώ­

σεων στους εκπαιδευόμενους + δ) 

ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ, η) ΔΙΟΙΚΗΣ _Η Ε­

ΤΑΙΡΕΙΑΣ - ΚΑΛΥΨΗ θ) ΣΥΝΑΙΣΘΗ­
ΜΑ-ΕΠΙΔΡΑΣΗ ΑΓΟΡΑΣ. 

α) MANAG ER. Η κορυφή του 

δευτέρου επιπέδου της εταιρείας, 
στην μαχόμενη ασφαλιστική αγορά. 

Πρέπει νάναι κοντά, ν · απλώνω το χέρι 
μου και να τον πιάνω, και μόλις γλι­

στρήσω να μ · αρπάζει, για να μην πέ­
σω, και οι δρόμοι σίγουρα γεμάτοι πε­

πονόφλουδες. Αυτός τις ξέρει, τις 

δείχνει, τις αναλύει, δίνει λύσεις, κα­

τευθύνσεις, δρομάκια παρακαμπτή­

ριους, απ · όπου θα ξεγλιστρήσεις και 

θα βγεις πάλι μπρο~ά. Είναι κοντά 
Σου, όπως εσύ λες ότι είσαι κοντά 

στους ασφαλισμένους Σου (πελάτες 

Σου). Αυτός όμως το αποδεικνύει έ­

μπρακτα κάθε στιγμή. ΕΣΥ; 

β) UNIT MANAGER. Υποδιευθυ­
ντής, συντονιστής ψυχών, που προ­

έρχονται από διαφορετικά κοινωνικά 

επίπεδα (που θέλουμε δεν θέλουμε 

πρέπει να παραδεχτούμε ότι υπάρ­

χουν), διαφορετικής μόρφωσης και 

διαφορετικής φιλοσοφίας για τα εγκό­

σμια. · Ολοι αυτοί πρέπει να συντονι­
στούν και να στοχεύσουν όλοι μαζί 

στον κοινό Στόχο . Αν πατέρας είναι ο 

MANAGER, μάνα του υποκαταστή­
ματος είναι ο UNIT MANAGER, ό­
πως ο επιλοχίας στο Στρατό είναι η 

Μάνα του Λόχου (αν το παράδειγμα 

είναι εύστοχο). 

γ) Οι παλαιοί Συνάδελφοι ασφαλι­

στές είναι το ζωντανό παράδειγμα για 

τους Νέους, που μέσα από την πείρα 

τους, και τα σύνδρομα του μεγάλου 

αδελφού, θα συμβουλέψουν και θα 

καθοδηγήσουν σωστά τον μικρότε­

ρο-νεαρότερο, νέο ασφαλιστή, αφού 

έχουμε δεχτεί ότι το υποκατάστημα 

λειτουργεί στις βάσεις μιας καλής οι­

κογένειας. 

δ) ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ: Όταν μπαί­

νω, μπαίνω στο σπίτι μου, στο χώρο 

μου, στο δωμάτιό μου, όπου θα βρω 

την ζF;στασιά που χρειάζομαι μετά το 

ξεπάγιασμα πούνιωσα στο πεζοδρό­

μιο. Λειτουργεί όμως έτσι; Το νοιώ­

θουν όλοι έτσι; · Η απλώς υπάρχει κά­
που στο πίσω μέρος της καρδιάς μας 

και του μαυλού μας ότι έτσι θα πρέπει 

νάναι: 

ε) + στ) Οι εταιρίες προσπαθούν η 
καθεμιά τους να δώσει στους ανθρώ­

πους της όΘο το δυνατόν περισσότε­

ρες γνώσεις, ώστε όταν θα βρίσκονται 

μόνοι τους, να μπορούν να αντιμετω­

πίζουν οποιαδήποτε δυσκολία και αυ­

τό γίνεται και στα δυο επίπεδα της 

κάθε εταιρίας, δηλαδή και στο διοικη­
τικό επίπεδο αλλά και στο μαχόμενο, 

και επιδιώκεται η αγαστή συνεργασία 

των δύο επιπέδων. Κι· όλα αυτά μέσα 

από ανθρώπους που αφιερώνουν τον 
χρόνο τους στην εκπαίδευση των 
διοικητικών αλλά και των ασφαλιστών. 

Και πιστεύω ότι κάθε εταιρία φροντί­

ζει οι Δάσκαλοί της να είναι οι καλλί­
τεροι. Νέοι ασφαλιστές, ασφαλιστές 

φροντίστε να βρίσκεστε σε κάθε εκ­

παιδευτικό σεμινάριο, ζητήστε από 

τις Εταιρίες σας περισσότερη εκπαί­

δευση, μόνο μέσα από την συνεχή 

εκπαίδευση έρχεται η επίτευξη των 

υψηλά ζητούμενων στόχων. 

ζ) Σε μια ομάδα προσκόπων μετά 

το τέλος κάθε δράσης γίνεται αξιολό­

γηση του τι σκοπεύανε και του τι επι­

τύχανε, και εκεί κρίνονται και μικροί 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

και μεγάλοι, κα ι απλοί και βαθμοφό­

ροι. (ανθΡ.ωnοαγωγική που , μέρος της 

είναι η παιδαγωγική) . Δεν θάταν σκό ­

πιμο να γίνεται κάτι τέτοιο στο τέλος 

κάθε εκπαιδευτικού σεμιναρίου ώστε 

να ζητάτε και να βγαίνει μέσα από 

τους εκπαιδευόμενους το τι θέλανε 

και του τι πήρανε ; Μια πρόταση κά­

νω. Και μέσ από αυτή την διαδικασία 

να βρεθεί και το επίπεδο των ζητουμέ­

νων και δοσμένων γνώσεων; 

η) Διοίκηση το πρώτο επίπεδο της 

ΕΤΑΙΡΙΑΣ , που στελεχωμένο με αν ­

θρώπους εκπαιδευμένους στους το ­

μείς τους , προετοιμάζει κατευθύνει 

και διαμορφώνει τους δρόμους μέσα 

από τους οποίους οι μαχόμενοι της 

πρώτης γραμμής , οι ασφαλιστές , θα 

δώσουν τις μάχες θα ανατρέψουν τις 

αντιρρήσεις, θα κλείσουν τις δου ­

λειές. Οι διοικητικοί που κάθε στιγμή 

βρίσκονται στο πλευρό σου , θα σου 

δώσουν λύσεις , θα σου απαλύνουν 

τον πόνο τη στιγμή της αποτυχίας , και 

θα σου δείξουν το πώς θα · πρεπε 
νάχεις ενεγήσει. Και βέβαια θα σου 
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δώσουν τις απαραίτητες καλύψεις τη 

στιγμή που θα τις χρειαστείς. Βέβαια 

η κάλυψη της εταιρίας είνα ένα μεγά­

λο κεφάλαιο που θα χρειαζόταν ειδι­
κή ανάλυση. 

θ) Ένας παράγοντας που πολλα­

πλά επηρεάζει μια πώληση ένα κλεί­

σιμο ε ίναι το συναίσθημα. Το Συναί­

σθημα, απόρροια ψυχολογικών και 

ρεαλιστικών φαινομένων. Σαν 

λαός και σαν άτομα μεγαλωμένα 

στον συγκεκριμένο γεωγρα­

φικό χώρο διαπλά­

σαμε συγκεκριμένα 

συναισθήματα. 
· Ενα απ · αυτά είναι το συναίσθημα 

που μας προτρέπει στο να πουλάμε 

καιν · αγοράζουμε. Και είναι γεγονός 

στην καθημερινή μας πρακτική , στις 

αγορές και πωλήσεις να λειτουργεί 

πρώτα το συναίσθημα και μετά η 

λογική, νιατί και σαν λαός 

πουλάμε και αγοράζουμε 

συναισθηματικά. 

Μετά από μια 

μακρυά 

θητεία στις 

πωλήσεις 

με συγκε­

κριμένο 

αντικεί­

μενο πωλήσεων, βρέθηκα να πουλάω 

μια ιδέα. Ιδέα προσφοράς, αγάπης και 

ελπίδας. Και τότε έρχεται χωρίς δι­

σταγμό μέσ · το μυαλό μου η απορία: 

Μα τότε, αφού εγώ δεν πουλάω κά­

ποια συγκεκριμένα προϊόντα, τι κάνω; 

Είναι απλό , ... ΛΕΙΤΟΥΡΓΩ. 

ΝΑΙ!! Το επάγγελμα του ασφαλιστή 

είναι λειτούργημα. Υπεύθυνο και σο­

βαρό επάγγελμα ζωής και θανάτου 

για κάποιους που μας εμπιστεύονται. 

Λέω κάποιους και μούρχονται στο 
νου κάποιες στατιστικές που διάβασα 

στο σεμινάριο που πέρασα στην Εται­

ρία μου , και μου λέει ότι μόνον το 

10% του ενεργού πληθυσμού είναι 
ασφαλ1σμένο. 

Ποιές είναι οι κοινωνικές παροχές 

και ασφαλίσεις στη χώρα μας; Ποιος 

φροντίζει αυτόν που κάποια κακιά ώ­
ρα τον έρριξε στο κρεββάτι του πό­

νου; Πολλές οι σκέψεις που περνάνε 

απ · το μυαλό Σου. 

Διάλεξες και αποφάσισες να ενερ­

γοποιηθείς στο επάγγελμα των α­

σφαλίσεων. Ξεκαθάρισε στο μυαλό 

Σου τι πας να κάνεις. Θα ΑΣΦΑΛΙΖΩ: 

θα κάνω κάτι ασφαλές, θα σιγουρεύω, 

θα περιφρουρώ, θα βάζω σε ασφαλές 

μέρος . Θα προσφέρω ΑΣΦΑΛΕΙΑ δη­

λαδή στερεότητα, βεβαιότητα, έλ-

λειψη κινδύνου η προφύλαξη απ · αυ­

τόν . 

Το ξεκαθάρισμα έγινε, ΕΣΥ τι ζη­

τάς; Και αφού ξεκαθάρισες ΕΣΥ το τι 

θέλεις , ρίξου με σιγουριά στον αγώνα 

και στο πάλεμα και σίγουρα θε να 

βγεις νικητής . · Ολα είναι με το μέ­
ρος Σου. 

Η δεκαετία που μπήκαμε, η δεκαε­

τία της Νίκης και των ατομικών κατα­

κτήσεων Παγκόσμια, Σου προσφέρε ­

ται. Πάρτην στα χέρια Σου , Νέε Α­

σφαλιστή , πελατολόγιο δεν χρειάζε­

σαι. Η Ευρώπη τωf τρακοσίων εκα­
τομμυρίων είναι στα πόδια σου. Κάνε 
τη σωστή οργάνωση και τον προγραμ­

ματισμό σου, γίνε όλος ένα αυτί, μάθε 

ενημερώσου , άκου τον αχό και τις ... 
και γίνε κοινωνός αυτών που θέλεις 

να πωλήσεις. Η δεκαετία που άρχισε 

είναι σταθμός στην παγκόσμια αλλά 

και ειδικότερα στην Ελληνική Ασφα­
λιστική Αγορά. 

Μα τι θα κάνω μόνος μου μέσα σ · 
αυτό το Χάος; «Αρκεί εις άνθρωπος 

ζήλω πεπυρωμένος ολόκληρον διορ­

θι~σαι δήμον» λέει ο Ιωάννης Χρυσό­
στομος. Στόχος στην φιλοσοφία των 

πωλήσεων είναι η αέναη προσπάθεια 
για ολοκλήρωση και τελειότητα. · Ε ­

χεις την βοήθεια, την συμπαράσταση, 

και κάθε στιγμή την κάλυψη των αν­

θρώπων που σε μύησαν και φυσικά 

όλου του οργανισμού που βρίσκεται 
πίσω απ · αυτούς. 

Είμαι ιδιαίτερα ευτυχής που βρέ­

θηκα να ασκώ αυτό το επάγγελμα­

λειτούργημα, ανάμεσα σε ανθρώ­

πους , καταξιωμένους επαγγελματίες 

-λειτουργούς , αλλά πάνω απ · όλα 

ΑΝΘΡΩΠΟΥΣ, μέσα σ · αυτό το ε­

πάγγελμα με τις τόσες ιδιαιτερότη­

τες . Και κλείνω επιγραμματικά μ · αυ­
τό που βλέπω απέναντι απ· το γρα­

φείο που κάθομαι καρφιτσωμένο 

στον πίνακα ανακοινώσεων: « ΤΟ 
ΜΕΛΛΟΝ ΑΝΗΚΕΙ Σ ' ΑΥΤΟΥΣ ΠΟΥ 

το ΠΡΟΕΤΟΙΜΑΖΟΥΝ». 

Προετοιμάσου κι εσύ ΝΕΕ ΑΣΦΑ­
ΛΙΣΤΗ το ΜΕΛΛΟΝ σου ανήκει. 

ΓΝΩΡΙΣτΕ το 

ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ «ΝΑΙ» 

ΣτΟΥΣ ΣΥΝΑΔΕΛΦΟΥΣ ΣΑΣ 

ΔΙΑΔΟΣτΕ το 

ΔΙΚΟ ΣΑΣ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ! 
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«Πες μου, αξίζει τον κόπο να λες 

ψέμματα;». Ρώτησα μιαν ημέρα έναν. 

« · Οχι», μου απάντησε με σταθερό­
τητα. «Και γιατί;» Αργά ή γρήγορα θα 

φανερωθεί το ψέμμα και τότε χάνεται 

η τιμιότης!» . 

Ακόμα κι· αυτό είναι ένα επιχείρη­

μα. Είναι αδύνατον να φαντασθούμε 

κάτι εξευτελιστικότερο από την θέα 

κάποιου που μέχρι τώρα είχε την γε­
νική εκτίμηση και τον σεβασμό, και 

του είχε εμπιστοσύνη ο κόσμος. Φα­

νταστήτε τώρα να τον πιάσουν να λέει 

ψέμματα φανερά! Και είναι πολύ βέ­

βαιο, ότι αργά ή γρήγορα κάθε ψεύ­

της θα φανερωθεί. 

«Α!, λέει ένας άλλος, ας μη λέει 

ψέμματα, αν δεν είναι ικανός! Μπορεί 

να πει κανείς ψέμματα πολύ καλά, αν 

είναι έξυπνος . · Οταν σκεφθεί τι πρέ­
πει ν · απαντήσει στις ερωτήσεις που 
του προβάλλουν, δεν μπορεί παρά να 

πετύχει». Ας υποθέσουμε ότι θα πετύ­

χω με μια φορά. Πίστεψτέ με όμως ότι 

δεν θα πετυχαίνωμε πάντοτε και ούτε 

για πολύ καιρό. Μια παροιμία λέει: «Ο 

γάϊδαρος μπορεί να κρυφτεί πίσω από 

την πόρτα, αλλά θα φαίνωνται τα αυτιά 

του». · Αδικα επίσης μια λατινική πα­
ροιμία λέει: «Mentacem oportet es­
se memorem», δηλαδή ο ψεύτης πρέ­
πει να έχη μνήμη . Αργά ή γρήγορα ο 

ψεύτης μπλέκεται με τις αντιφάσεις 

του . Πρέπει να τpέφη το ψέμμα με 

ψέμμα, για να σταθή κάπως λογικά το 
πρώτο. Το δεύτερο ψέμμα φέρνει το 

τρίτο και το τρίτο τέταρτο και συνέ­

χεια. Πολύ γρήγορα αυτός που αφή­

νει το έδαφος της αλήθειας θα βρε­

θή στο βαλτότοπο, όπου λίγο-λίγο θα 

βουλιάξη . Την άλλη μέρα ξεχνάει το 

ψέμμα της προηγούμενης· από δω 

αρχίζει η ντροπή κι · η ατιμία. Το ψέμ­

μα δεν είναι παρά ένα τέρας, που 

γεννιέται από την γλώσσα. Και ποτέ τα 

τέρατα δεν είναι βιώσιμα. 

Ας υποθέσωμε άλλωστε, ότι το 

ψέμμα παραμένει κρυμμένο . Υπάρ­

χουν άνθρωποι αρκετά επιτήδειοι, ώ­

στε να μη τους πιάσουν να λένε ψέμ­

ματα ολοφάνερα. Σκέψου ακόμα λί­

γο, τι μπορεί να προκύψη . Διότι ένας 

σοβαρός πρέπει, όχι μόνο να βλέπη 

τα άμεσα αποτελέσματα των πράξεών 
του και των χειρονομιών του, αλλά να 

ζυγίζη και τις μελλοντικές του συνέ­

πειες. 

· Εστω λοιπόν πως δεν φανερώνε­
ται ο ψεύτης. Αλλά στις ώρες της μο­
ναξιάς η φωνή της συνειδήσεως μιλά­
ει μέσα του με παραπονεμένη φωνή. 

«Δεν έχεις χαρακτήρα. Δεν μπορεί να 
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σε εμπιστεύεται κανείς!». Κι · η κατη­

γορηματική αυτή φωνή τον κάνει να 

περνά πικρές στιγμές. Ναι, αλλοίμονο 

σ· αυτόν, που επιτρέπει στον εαυτό 
του να λέη ψέμματα! 

Οι γιατροί δεν δίνουν πια σήμερα 

συνταγές με δηλητήριο τόσο συχνά 
όπως άλλοτε. Γιατί ξέρουν, ότι αν τα 

δηλητήρια θεραπεύουν μερικές αρ­

ρώστιες, μπορούν να προκαλέσουν 
άλλες, και μάλιστα σοβαρότερες από 
εκείνες , που θεράπευσαν άλλοτε. 

Αυτή ακριβώς είναι η περίπτωση 

του ψεύδους. Στην αρχή φαίνεται, ότι 

μας έβγαλε από μια δύσκολη θέση, 
αλλά δεν αργεί να γίνη αισθητό το 

ολέθριο αποτέλεσμά του από πολλές 
απόψεις. 

Λένε, ότι όταν μια αλεπού πέση σε 
παγίδα, για να σωθή τρώει το πόδι της 
ή την ουρά της από όπου είναι πιασμέ­
νη . Χειρότερο κακό παθαίνει εκείνος, 

που με το ψέμμα προσπαθεί να προ­

φυλαχθή από ένα κακό. Φθείρει και 

κατατρώγει την υπόληψή του, τον χα­

ρακτήρα του . 

Το ψέμμα είναι ανανδρία! Και είναι 
ηρωϊσμός το να μένη κανείς με κάθε 
θυσία πιστός στην αλήθεια! 

Επέτυχες να επωφεληθής από ένα 

ψέμμα; Το πλήρωσες πολύ ακριβά. Α­
πέφυγες ένα κακό βάζοντας μπρο­

στά ένα ψέμμα; · Επεσες στα χειρό­
τερα. Εκέρδισες μ · ένα ψέμμα την 
εκτίμηση των άλλων; '· Εχασες στα ίδια 
σου τα μάτια την τιμή σου . 

Και όμως πολλοί λένε ψέμματα. Και 

γιατί; Πολύ συχνά από φόβο ... · Εκα­
ναν κάτι που τους απαγορεύεται; Φο­

βούνται μη τιμωρηθούν. Με το να θέ­

λουν να καλύψουν ένα σφάλμα, κά­
νουν συγχρόνως ένα άλλο φοβερό­

τερο . Συνήθως το σφάλμα τους δεν 

είναι παρά μια αδεξιότητα. Δεν λένε 

την αλήθεια για να μη τους μαλώ­

σουν. Μοιάζουν μ · εκείνον , που για 

να καθαρίσει ένα λεκέ από το ρούχο 
του, κυλιέται στη λάσπη. Θα ήταν 
καλλίτερα να σκεφθή: «Είναι αλήθεια 

ότι έσφαλα κι · αν το μαρτυρήσω θα 

τιμωρηθώ . Κι · έπειτα; Είμαι άξιος τι­

μωρίας, το παραδέχομαι. .. Αύριον ό­
μως θα ξεχασθή η τιμωρία και θα χα­

ρώ, γιατί ήμουν τίμιος και ειλικρινής. 
Αντιθέτως αν πετύχω με ένα ψέμμα 

ν · αποφύγω την τιμωρία, θα μου ανοί­
ξη βαθειά πληγή στην καρδιά μου το 

ψέμμα κι · αναγκαστικά θα υποφέρω 

για πολύ καιρό , γιατί θα του αφαιρέση 

τη γαλήνη της ψυχής μου. 

Χωρίς αμφιβολία πρέπει να έχωμε 
μέσα μας ακριβή αντίληψη της εν­

νοίας του ψεύδους. Ψέμμα σημαίνει 

το να εκφράζει κανείς λόγο, που έχει 

σκοπό να οδηγήση τον άλλο στην πλά­

νη. Αλλά ποτέ δεν επιτρέπεται να ε­

πηρεάσωμε τον άλλο, να πιστέψη σε 
ό,τι δεν είναι αληθινό. Ομολογώ, ότι 
είναι δυνατόν να βρεθούμε κάποτε 

-και τούτο μας είναι εξαιρετικά ο­

δυνηρό- σε τέτοια θέση, ώστε να εί­

μεθα υποχρεωμένοι να διαλέξωμε α­

νάμεσα σε μια σοβαρά δυσάρεστη κα­
τάσταση και σ · ένα ψέμμα. Αλλά η 

αρχή: «Ποτέ δεν πρέπει να χρησιμο­

ποιήσω το ψέμμα», πρέπει να παραμέ­

νη ανέπαφη με κάθε θυσία. 

Αλλά τι να κάνωμε, αν η κατάσταση 

που μας απειλεί είναι εξαιρετικά σο­

βαρή; Εν τοιαύτη περιπτώσει το να μη 

δώση κανείς καμμιάν απάντηση είναι 
η άριστη λύση του προβλήματος. Η 

σιωπή σου δείχνει στον συνομιλητή 

σου, ότι δεν σου είναι ευχάριστο το 

θέμα, και πιθανόν να μη σπρώξη τα 

πράγματα σε ακρότητες ... Αν είσαι εύ­
στροφος, μπορείς να δώσης μια φευ­
γαλέα απάντηση μιλώντας γύρω από 
το θέμα ή μετατοπίζοντας την συζή­

τηση - πάντα φυσικά αποφεύγοντας 
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την παγίδα της ψευδολογίας ... Συνή­
θως όμως κι· αυτή την τελευταία 

προσπάθεια την συνοδεύει η αποτυ­

χία· και τότε δεν απομένει παρά να 

δεχθής τις ενδεχόμενες δυσάρε­

στες συνέπειες ηρωίκά και από αγά­

πη για την αλήθεια, πράγμα που απο­
τελεί την ωραιότερη αρετή , που μπο­

ρεί να συναντήσει κανείς σε άνθρω­

πο. 

« · Οπου αρχίζει με το ψέμμα τελειώ­
νει με κρεμάλα», έλεγε μια παροιμία. 

Δεν ξέρω φίλε ασφαλιστή καμιά δι­
καιολογία για να λέμε ψέμματα στους 

πελάτες μας και γενικώς . Γιατί να πού­

με ψέμματα; Αξίζουν μερικές χιλιά­

δες από προμήθειες, 3.000; 10.000; 
50.000; για να πουλήσουμε την αξιο­
πρέπειά μας; Θα κερδίσουμε μια πώ­
ληση αλλά τι θα γίνει μετά; Θα κρυ­
φτούμε; · Οταν πωλούσα ασφάλειες 
νεότερος έλεγα στον πελάτη : «Φίλε 

δεν χαλάω και δεν πουλάω την υπό­

ληψή μου για 5-1 Ο χιλιάδες. Αυτά που 
σου λέω έτσι είναι. Ούτε νούμερα, 

ούτε μερίσματα παραπάνω, ούτε από­

κρυψη εξαιρέσεων ή προϋπαρχου­
σών περιπτώσεων. Εγώ θέλω να περά­

σω απ · την πόρτα του μαγαζιού σου 

και να φωνάξω «καλημέρα» άφοβα. 
· Ετσι είναι φίλοι. Απλά και σταράτα 

χωρίς ψέμματα. Αργά ή γρήγορα θα 

μάθη ο πελάτης τι του λέμε . Θέλεις 
μία αποζημίωση, θέλεις ένας άλλος 
ασφαλιστής, θέλεις ο ίδιος θάρθη 

στιγμή που μαθαίνονται όλα. Δεν θά­

χης μούτρα να περάσεις στη γειτονιά. 

στο σπίτι, στο μαγαζί. Πώς να ζητή ­

σεις τότε συστάσεις; Πώς να ζητή­

σεις κι Όλλο συμβόλαιο; Πώς να κά­
νεις καριέρα; Οι πελάτες εκτιμούν 

τους τίμιους. Βοηθάνε τους ειλικρι­

νείς. Στέκονται χρόνια δίπλα σ· αυ­

τούς που εμπιστεύονται. Ποτέ ψέμ­

ματα για τίποτε . Ούτε κατά συνθήκη . 

Δεν υπάρχουν κατά συνθήκη ψεύδη 
στη δουλειά μας. Οι πελάτες βασί­

ζουν πάνω μας ότι πολυτιμότερο έ ­

χουν. Τη ζωή τους, την περιουσία 

τους, την οικογένειά τους, τα παιδιά 

τους. Για κανένα λόγο δεν δικαιού ­

μεθα να ποίιμε ψέμματα ή να κρύ­

ψουμε αλήθειες. Αυτή είναι η αλή­
θεια. 

ΑΓΑΠΩ 
το ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΜΟΥ 

ΑΓΑΠΩ 
το ((NAI))! 
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ΕΝΑΣ ΟΔΗΓΟΣ ΜΕ 
12 ΣΥΜΒΟΥΛΕΣ 
ΚΑΛΟΥ ΑΚΡΟΑΤΗ 

1. ΠΕΡΙΟΡΙΣΤΕ ΤΗΝ ΟΜΙΛΙΑ ΣΑΣ 
Δεν μπορείτε να μιλάτε και να ακούτε 

ταυτόχρονα. 

2. ΣΚΕΦΘΕΙΤΕ ΟΠΩΣ Ο ΠΕΛΑΤΗΣ 
Τα προβλήματα και οι ανάγκες του είναι 

σημαντικά ... και θα τα καταλάβετε και θα τα 
συγκρατήσετε καλύτερα αν έχετε υπόψη 

σας τον τρόπο σκέψης του. 

3. ΚΑΝΤΕ ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ 
Αν δεν καταλαβαίνετε κάτι. .. ή νομίζετε 

ότι χάσατε κάποιο σημείο της συζητή­

σεως ... διευκρινίστε το τώρα πριν αυτό σας 
φέρει σε αμηχανία αργότερα. 

4. ΜΗ ΔΙΑΚΟΠΤΕΤΕ ... ΙΣΩΣ ΠΕΙ ΚΑΤΙ 

ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 

· Εστω κι αν είναι μακροσκελής η απά­
ντησή του, ή κι αν ακόμη κάνει μια παύση 

μην τον διακόψετε . Αφήστε τον να ολο­

κληρώσει μέχρι να πάρετε τις απαραίτη ­

τες ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΕΣ. 

5. ΣΥΓΚΕΝΤΡΩΘΕΙΤΕ: 

Να ακούτε τον πελάτη προσεκτικά και 

υπομονετικά. Ασκηθείτε στο να μην περι­

σπάσθε από εξωτερικούς παράγοντες . 
6. ΝΑ ΑΚΟΥΤΕ ΤΙΣ ΙΔΕΕΣ ... ΟΧΙ ΑΠΛΩΣ 
ΤΙΣ ΛΕΞΕΙΣ 

Θέλετε να πάρετε την πλήρη εικόνα ... 
και όχι μεμονωμένα κομμάτια. 

7. ΠΑΡΕΜΒΟΛΕΣ (ΕΠΙΦΩΝΗΜΑΤΑ) 
Με ένα «Ναι. .. «Κατάλαβα» κ.λπ ... δεί­

χνετε στον πελάτη ότι είσθε μαζί του ... 
αλλά μην το παρακάνετε , ώστε να γίνει 

αυτό σαν παρατήρηση χωρίς σημασία. 

8. ΑΠΟΜΑΚΡΥΝΕΤΕ ΤΙΣ ΣΚΟΤΟΥΡΕΣ 

ΣΑΣ 

Αυτό δεν είναι πάντα εύκολο ... αλλά 
προσωπικοί φόβοι, ανησυχίες , προβλήμα­
τα που δεν έχουν σχέση με την επαφή, 
δημιουργούν ένα είδος φραγμού που ε­

ξουδετερώνει το μήνυμα του πελάτη. 

9. ΕΤΟΙΜΑΣΘΕΙΤΕ ΑΠΟ ΠΡΙΝ 
Παρατηρήσεις και ερωτήσεις εκ των 

προτέρων προετοιμασμένες συνήθως ε­
λευθερώνουν το μυαλό σας για να μπορέ­

σει να ακούσει. 

10. ΜΗ ΣΠΕΥΔΕΤΕ ΝΑ ΣΥΜΠΕΡΑΝΕΤΕ 
Αποφεύγετε να προεξοφλείτε αβάσιμα 

τι θα πει ο πελάτης ... ή να προσπαθε\τε 
διανοητικά να του συμπληρώσετε τις προ ­

τάσεις του. 

11. ΠΡΟΣΕΧΕΤΕ ΤΙΣ ΣΥΝΑΙΣΘΗΜΑΤΙ ­

ΚΕΣ ΛΕΞΕΙΣ ΤΟΥ 

Σημαδιακές ή συναισθηματικές λέξεις 

ή ορισμένα επιχειρήματα του πελάτη σάς 

οδηγούν στον εντοπισμό των ΑΝΑΓΚΩΝ 

του, πράγμα που μας ενδιαφέr,ει. 

12. ΣΤΙΣ ΔΙΑΚΟΠΕΣ ΚΡΑΤΑΤΕ ΣΗΜΕΙΩ­
ΣΕΙΣ 

Αν η συζήτηση διακοπεί από κάποια πα­

ρέμβαση να θυμάστε την τελευταία του 
φράση. Εσείς κι όχι εκείνος είστε υπο­
χρεωμένος να θυμάστε που είχε μείνει η 

συζήτηση. Γι· αυτό κρατάτε σημειώσεις. 

Να μην σας λείπει ποτέ το μπλοκ και το 
μολύβι. 

Υ . Γ. Μη ξεχνάτε ότι μάθαμε, το μάθαμε 

με ... κλειστό το στόμα. 
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το 
ΠΑΡΑΓΩΓΙΚΟ 
ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝ 

Πολλοί νομίζουν πως με το να έ­

χουν ένα όμορφο γραφείο-υπ/μα και 

καλούς ασφαλιστές θα έχουν και α­

ποτελέσματα. Αυτό δεν είναι εύκολο 

αν δεν υπάρχει ζεστό, παραγωγικό 

κλίμα. Παράδειγμα: Δεν φτάνει το κα­

λό χωράφι και ο καλός σπόρος να 

βγουν καλά δένδρα. Χρειάζεται καλό 

κλίμα, καλές συνθήκες θερμοκρα­

σίας , αέρα, ήλιου, κ.λπ. 

· Ενας επιτυχημένος αρχηγός ομά­
δας (Unit, Διευθυντής, Επιθεωρητής, 
κ.λπ., ποτέ δεν θα πρέπει να περιμέ­

νει τα αποτελέσματα των στόχων του 
να συμβούν μόνα τους . ΤΑ ΑΝΑΓΚΑ­

ΖΕΙ να συμβούν. 

Δηλαδή δημιουργεί παραγωγικό 

κλίμα, παραγωγικό περιβάλλον, παρα­

γωγική ατμόσφαιρα, μέσα στην οποία 

οι άνθρωποί του θα εργάζονται σκλη -

ALICO 
Η ALICO οργάνωσε μια πραγματι­

κή υπέροχη βραδιά για τους ανθρώ­
πους της στο INTERCONTINE­
NT AL με την ευκαιρία απονομής 

βραβείων · 89. Ακούστηκαν αξιόλο­
γες ομιλίες από τους εκπροσώπους 
της ALI CO Ελλάδος και της μητρι­
κής εταιρείας κκ. Βασιλείου Α., κ. Ken 
Nottingham Προέδρου του Διοικητι­
κού Συμβουλίου της AIG, Richard 
Collins Πρόεδρος της εταιρίας καιΑ. 
Fernasdez Περιφερειακός Διευθυ­
ντής Ευρώπης. 
Ο Γενικός Διευθυντής της Alico 

Ελλάδος, κ. Ανδρέας Βασιλείου, απηύ­
θυνε το πιο κάτω μήνυμα στους α­
σφαλιστές της εταιρίας: 
«Το 1989 απετέλεσε έτος σύνδε­

σης μεταξύ της πρώτης και της δεύ­

τερης 25ετίας της εταιρίας στην Ελ­
λάδα και είχε όλα τα χαρακτηριστικά 
και των δύο αυτών περιόδων. 

Η πραγματοποίηση εισπρα1(θέντων 

ασφαλίστρων της τάξης των 5.719 ε­
κατομμυρωίν δραχμών και εισοδήμα­

τος από επενδύσεις 1.740 εκατομ­
μυρίων δραχμών, χωρίς να προστε­
θούν τα κεφαλαιουχικά κέρδη από 

την ανατίμηση των ομολόγων με ρή­
τρα ECU και δολαρίου , αποδεικνύουν 
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ρά και δημιουργικά, επειδή ακριβώς 

θα το θέλουν οι ίδιοι. 

Εκεί ακριβώς κρίνεται η επιτυχία. 

· Ετσι, για να δημιουργηθεί το κα ­

τάλληλο παραγωγικό κλίμα, ο υπεύ ­

θυνος μιας ομάδος ανθρώπων: 

* Θα θέσει σκοπούς και στόχους 
ενηρμονισμένους στους σκοπούς 

και στόχους των ανθρώπων του , για να 

μη γίνει η εργασία ρουτίνα, στείρα, 

ακατάστατη, «στην τύχη ». 

* Θα δραστηριοποιήσει τους αν ­

θρώπους του σε συνδυασμό με τις 

ανάγκr.ς του καθενός ξεχωριστά για 

άνοδο , αναγνώριση κοινωνική , οικο ­

νομική , τονίζοντας συνάμα και την 

πραγματικότητα ότι ανήκουν σ · ένα 

σύνολο · εδώ τονίζονται και καταμερί­

ζονται ευθύνες για τα ατομικά και ο ­

μαδικά αποτελέσματα. 

* Θα χρησιμοποιήσει .ιδέες και 

συνθήματα που δραστηριοποιούν 

(π.χ. σύνθημα εβδομάδος : κάθε μέρα 

και μια αίτηση οποιουδήποτε κλά­

δου). 

* Θα βρει ευκαιρίες να αναπτύξει 
τη συνείδηση πως η εργασία είναι 

τερπνό και αποδοτικό μέρος της αν ­

θρώπινης ζωής . (Μη ξεχνάμε το με ­

γαλύτερο μέρος της ζωής μας το 

την εμπιστοσύνη της αγοράς στην ε­
ταιρία, το δυναμισμό του παραγωγι ­
κού μας συστήματος , καθώς και της 
επενδυτικής μας πολιτικής , που οδή ­
γησαν σε συνολικό εισόδημα 7.459 
εκατομμυρίων δραχμών και επέτυχαν 
ρυθμούς αύξησης, της τάξης του 
44% έναντι του προηγού μενοu έ ­
τους . 

Τα αποτελέσματα αυτά, εξασφαλί­
ζουν ακόμη περισσότερο τη θέση 
μας σαν της κορυφαίας διεθνούς ε -

Ο Γενικός Διευθυντής της ALICO Ελλάδος, κ. 

Ανδρέας Βασιλείου. 

περνάμε στην εργασία) . 

* Είναι πολύ σημαντικό να μετα­

δώσει με λόγια και πράξη πως η ηθική 

ακεραιότητα είναι το πιο σημαντικό 

στοιχείο κάθε ανθρώπινης δραστηριό ­

τητας . 

* Θα ελέγχει και θα μετρά τα απο ­

τελέσματα προσδιορίζοντας την αύ ­

ξηση ή μείωση της συμβολής ενός 

εκάστου στην πρόοδο ή μείωση της 

ομάδος . 

* Θα είναι ρεαλιστής : Οι άνθρωποί 

του πρέπει να δουλέψουν και να προ­

σαρμοσθούν σ · αυτό το παραγωγικό 
κλίμα ή να φύγουν . Δεν είναι άδικο . 

Κάπου αλλού ίσως είναι καλύτερα. 

* Η παραγωγική ατμόσφαιρα πρέ ­

πει να ευνοεί την ανάπτυξη της προ­

σωπικότητας και ανθρώπινης αξιοπρέ ­

πειας ενός εκάστου . 

Ε . Σπύροu 

Υ. Γ. α) Μη ξεχνάμε πως από λάσπη 

δεν φτιάχνεις χρυσό. Διαλέξτε σω­

στούς ανθρώπους. 

β) Το παραγωγικό κλίμα δημιουργεί­

ται σταδιακά. · Ενα-ένα θέμα μπορεί 

να αναπτυχθεί στις συγκεντρώσεις ή 

ατομικά . 

ταιρείας στην Ελλαδα και ισχυρο ­
ποιούν τη διαδρομή μας προς την κο ­
ρυφή όλων των εταιρειών Ζωής που 
λειτουργούν στη χώρα μας . 

Με αυτή την οικονομική βάση και 

ευρωστία, η εταιρεία είχε τη δυνατό­
τητα να υποστηρίξει και να εκπληρώ­

σει τις υποχρεώσεις της προς κάθε 
κατεύθυνση με τον καλύτερο τρόπο . 

Οι ασφαλισμένοι μας υπήρξαν οι 
παραλήπτες συνολικών παροχών της 

τάξης των 4.819 εκατομμυρίων δραχ­
μών, που αντιστοιχούν σε 84,28 
δραχμές για κάθε 100 δραχμές που 
μας εμπιστεύτηκαν. 

Τη δυνατότητα για την επίδοση αυ ­
τή , μας εξασφάλισε η παραγωγικότη ­
τα τόσο του Διοικητικού , όσο και του 
Παραγωγικού μας συστήματος . 

Για τη λειτουργία και υποστήριξη 
του Διοικητικού μας συστήματος, 
διατέθηκαν 549 εκατομμύρια δραχ­
μές ή 9,60% των ασφαλίστρων, ενώ το 
παραγωγικό μας σύστημα, στο οποίο 
διατέθηκαν 1.199 εκατομμύρια 
δραχμές, εξασφάλισε , πέρα από τους 

έντονους ρυθμούς ανάπτυξης των 
ασφαλίστρων πρώτου έτους, μέση α­
νανεωσιμότητα ασφαλίστρων που ξε ­

περνά το 90% και μέση διατηρησιμό ­
τητα συμβολαίων Ζωής 93%. 
· Αυτά τα πρωτοφανή για την ελληνι ­
κή αγορά, αλλά και για ορισμένες άλ-
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λες πιο προηγμένες αγορές αποτελέ­
σματα, υπήρξαν ο καρπός των προ­
σπαθειών, αλλά και η μεγαλύτερη ε ­
πιβράβευση του επαγγελματισμού 
και της συνέπειας όλων των συνερ­
γατών της εταιρίας, που παρεβρίσκο­
νται σε αυτή την εκδήλωση. 

· Εχουν όλοι και ιδιαίτερα οι κορυ ­
φαίοι συνεργάτες του Παραγωγικού 
μας συστήματος, που βραβεύουμε 

απόψε, τα συγχαρητήρια και τις ευ ­
χές μου για ακόμη μεγαλύτερες επι­
τυχίες . 

ΕΥΡΩΠΑ·Ι·ΚΕΣ ΔΙΑΚΡΙΣΕΙΣ 

Βραβείο VIP 
* Χ. ΠΑΠΑΔΗΜΗΤΡΙΟΥ - 3η θέση 
Παραγωγοί σε πληρωθέντα συμβό­
λαια ζωής 

* Σ. ΔΗΜΗΤΡΟΥΛΑΚΗΣ - 1η θέση 
* Χ. ΠΑΠΑΔΗΜΗΤΡΙΟΥ - 2η θέση 
Γραφεία σε πληρωθέντα συμβό­
λαια ζωής 
* Γραφείο Λ. ΧΡΙΣΤΟΔΟΥΛΙΔΗ - 1η 
θέση 

Ο Υποκατάστημα Μ. ΠΙΑΤΟΠΟΥΛΟΥ 
- 2η θέση 

* Υποκατάστημα Θ. ΣΚΟΥΤΕΛΗ - 3η 
θέση . Γραφείο σε κεφάλαιο κάλυ­
ψης ζωής 

* ΓραφείοΛ. ΧΡΙΣΤΟΥΔΟΥΛΙΔΗ - 1η 
θέση. Παραγωγοί σε Διατηρησιμό­
τητα - ΙΟΑ 
* Υποκατάστημα Δ. ΠΑΤΣΙΟΥ - 1η 
θέση 

* Υποκατάστημα Μ. ΠΙΑΤΟΠΟΥΛΟΥ 
- 2η θέση 

* Υποκατάστημα Δ. ΚΑΜΠΟΥΚΟΥ -
3η θέση . Γραφεία σε νέα παραγωγή 
ασφαλίστρων Π.Α. 

* Υποκατάστημα Μ. ΠΙΑΤΟΠΟΥΛΟΥ 
- 1η θέση 

* Υποκατάστημα Θ. ΣΚΟΥΤΕΛΗ - 2η 
θέση 
* Γραφείο Λ. ΧΡΙΣΤΟΔΟΥΛΙΔΗ - 3η 
θέση. Γραφεία σε σύνολο ασφαλί­
στρων Π.Α. 

* Γραφείο Λ. ΧΡΙΣΤΟΔΟΥΛΙΔΗ - 1η 
θέση 

* Υποκατάστημα Θ. ΣΚΟΥΤΕΛΗ - 2η 
θέση 

* Υποκατάστημα Μ. ΠΙΑΤΟΠΟΥΛΟΥ 
- 1η θέση 

Παραγωγός σε Ομαδικές Ασφαλίσεις 
* Δ. ΙΓΝΑ ΤΙΑΔΗΣ - 1 η θέση 
Γραφείο σε Ομαδικές Ασφαλίσεις 
* Γραφείο 1. ΔΡΟΥΛΙΑ - 1η θέση 

ΔΙΕΘΝΕΙΣ ΒΡΑΒΕΥΣΕΙΣ 

Million Dollar Producers 
(Παραγωγοί με νέο ασφαλισμένο κε­

φάλαιο τουλάχιστον 1 εκ. δολαρίων 
Η.Π.Α.) . 

* Κ. ΒΡΥΖΑΚΗΣ * Δ. ΚΑΣΤΡΙΝΑΚΗΣ 
* Σ. ΣΑΚΕΛΛΑΡΙΔΟΥ 
* ΤΖΑΛΙΓΟΠΟΥΛΟΣ 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

Portfolio Awards 
(Παραγωγοί με συνολικό ασφαλισμέ­
νο κεφάλαιο τουλάχιστον 5 εκ. δολα­
ρίων Η.Π.Α.). 

* Μ. ΓΚΡΕΚΙΔΟΥ * Δ. ΚΑΣΤΡΙΝΑ­
ΚΗΣ 

* Μ. ΤΖΑΛΙΓΟΠΟΥ ΛΟΣ 
President's Awards 
(Κύκλος Επιτυχημένων Ασφαλιστών 
Προέδρου) 

* Δ. ΙΓΝΑΤΙΑΔΗΣ * Δ. ΚΑΣΤΡΙΝΑ­
ΚΗΣ 

* Ρ. ΚΟΚΛΑ * Γ. ΚΟΥΣΣΗΣ 
* Γ. ΝΙΚΟΛΟΠΟΥ ΛΟΥ * Γ. ΠΕΤΡΙ­
ΔΗΣ 

* Σ. ΦΥΡΟΓΕΝΗΣ * Γ. ΚΟΡΝΥ ΛΑ­
ΚΗΣ 

* Κ. ΜΙΣΣΑΣ 
Παραγωγοί σε Διατηρησιμότητα -
IQA 

* ΠΕΤΡΙΔΗΣ * Β. ΣΑΡΑΚΗΝΟΥ - 1 η 
θέση 
Γραφείο σε διατηρησιμότητα - IQA 

* Υποκατάστημα Δ. ΠΑΤΣΙΟΥ - 1η 
θέση. 

Οι πρώτοι της Alico Ελλάδος 

Σ. Δημητρουλάκης, Μ. Τζαλιγκό­
πουλος, Κ. Βρυζάκης, Λ. Δουλγερά­

κη, Μ. Πιατοπούλοu, Λ. Χριστοδου­
λίδη, Θ. Σκουτέλης, Γ. Πετρίδης, Κ. 
Τσελεπίδης, Σ. Γοδόσης, Β. Σαρα­
κηνού, Μ. Μουμούρη, Δ. Πάτσιος, Γ. 
Ιορδανίδης, Δ. Ιγνατίδης, Γ. Λογα­
ράς, 1. Δρούλια. 

Επέτειοι 

15 χρόνια με την εταιρεία ο κ. Χ. 
Σταματόποuλος. 
1 Ο χρόνια με την εταιρεία οι κκ. Λ. 
Αράπογλου και Δ. Καστρινάκης. 
5 χρόνια με την εταιρία οι Μ. · Αννι­
νος, Α. Βαρδάκης, Κ. Δελαρόκα, Δ. 
Καμπούκος και Γ. Χιώτογλου. 

Βραβείο «Γ. Σκαλίγκου», ο κ. Α. Σο­
λέας. 
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Η ΚΟΙΝΩΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΗ ΣΕ ΚΡΙΣΗ: 
Η ΔΙΕΞΟΔΟΣ ΣΤΗΝ ΙΔΙΩΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΗ 

((Συμβουλεύουμε να χρησιμοποιήσ~τε γρήγορα 
αυτά τα στοιχεία όσοι είστε ασφαλιστές Ζωής» 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 

Ο Νίκος Δ. Σωφρονάς είναι Οικονομολόγος 

(8.Α .. Μ.Α .. PH.D. Cand.) με ανώτατες και μετα­
πτυχιακές σπουδές στους τομείς Management 
και Οικονομικών Επιστημών στα Πανεπιστήμια 
NORTHEASTERN ILLINOIS και ROOSEVEL Τ 
των ΗΠΑ 

Κατά το παρελθόν έχει εργασθεί στις Διευ­
θύνσεις Marketing και Εκπαιδεύσεως Οργανι­
σμών τόσο στις ΗΠΑ όσο και στην Ελλάδα. Ειδικό­
τερα έχει συνεργασθεί με την εταιρία J & Μ 
Company of Chicago ως Marketing Planner 
και με το Αμερικανικό Κολλέγιο Southeastern 
College ως Καθηγητής Διοίκησης Επιχεφήσε ­
ων . 

Με την INTERAMERICAN συνεργάζεται από 
τον Μάιο 1988 στο Ινστιτούτο Εκπαιδεύσεως 
της εταιρίας - όπου είναι Υπεύθυνος του Τμή ­
ματος Μελετών & Επιμόρφωσης. 

Αντί προλόγου 

Είναι γνωστό πως η Ελληνική Οικονομία παρου­

σιάζει έντονες διαρθρωτικές αδυναμίες οι οποίες 

εκφράζονται σε πλειάδα επιπέδων και κατατρώ­

γουν τις επιδόσεις της. Το οικονομικό πρόβλημα, 

ωστόσο, δεν μπορεί να διερευνηθεί μακράν του 

περιβάλλοντός του που στην προκειμένη περί­

πτωση, είναι η ελληνική κοινωνία. Αυτό σημαίνει 

ότι, πλέον, η ανέλιξη των ανθρώπινων αναγκών και 

επιθυμιών (αντανάκλαση της κοινωνικής ανάπτυ­
ξης) κινδυνεύει να μην υποστηρίζεται από το απο­

τέλεσμα της οικονομικής ανάπτυξης (εφ · όσον, 
στην πράξη, διαπιστώνεται οικονομική δυσλει­

τουργία ή δυσπραγία). 
Ο τομέας παροχής ασφαλ,στικών υπηρεσιών δε 

μπορεί παρά να επηρεάζεται και αυτός από τη 
γενικότερη, αρνητική οικονομική συγκυρία. · Ετσι, 
το σκέλος της Κοινωνικής Ασφάλισης ((έζησε» μια 

εφιαλτική δεκαετία η οποία απέληξε στη σώρευση 

ενός ελλείμματος της τάξης των 700-800 δισ. 

δρχ.(!!!) κατά το έτος 1989. Τα ιιψηλά ελλείμματα 
που γνωρίζουν τα Κοινωνικά Ταμεία σήμερα είναι 
εύλογο πως (πρέπει να) ανησυχούν τους ασφαλι-
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Υπεύθυνος 

Τμήματος Μελετών 

και Επιμόρφωσης 

INTERAMERIKAN 

σμένους στο μέτρο που, εξαιτίας των, διακινδυνεύ­
εται και καθίσταται αβέβαιη η ποιότητα των κοινω­

νικοασφαλιστικών καλύψεων. 
Το ερώτημα το οποίο τίθεται στο σημείο αυτό 

σχετίζεται με τη δυνατότητα της Ιδιωτικής Ασφά­
λισης -του άλλου σκέλους του συστήματος α- · 
σφαλιστικών υπηρεσιών- να δώσει λύσεις στα 

προφανή προβλήματα των ασφαλισμένων, προβλή­

ματα τα οποία η οικονομική αδυναμία των Κοινωνι­

κών Ταμείων καταδικάζει σε ΜΗ λύση. 

Η απάντηση στο προτιθέμενο ερώτημα είναι 
σαφής. ΝΑΙ, Η ΙΔΙΩΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΗ ΠΡΟΣΦΕΡΕΙ 

ΟΥΣΙΑΣΤΙΚΕΣ, ΠΛΗΡΕΙΣ Λ ΥΣΕΙΣ ΣΤΑ ΠΡΟΒΛΗ­

ΜΑ ΤΑ ΠΡΟΣΤΑΣΙΑΣ ΤΟΥ ΚΟΙΝΟΥ ΑΠΟ ΣΥΝΕ­

ΠΕΙΕΣ Δ ΥΣΟΙΩΝΩΝ ΠΕΡ/ΣΤΑ ΤΙΚΩΝ! 
Την κατηγορηματική αυτή απάντηση στοιχειο­

θετούμε -σε κάθε πτυχή της- στις σελίδες της 
ανά χείρας μελέτης και, μαζί, προϊδεάζομε τον 
αναγνώστη για την εφαρμοσιμότητα και την ανά­
γκη αξιοποίησης του μηνύματός της στο φάσμα 
της καθημερινής εργασιακής δραστηριότητάς 

του. 

Νίκος Δ. Σωφρονάς 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΌ ΝΑΙ» 

1. Προβληματική 

Ο θεσμός της κοινωνικής Ασφάλισης - θεσμός του ο­
ποίου η φιλοσοφία και η σκοπιμότητα ευρίσκονται στην 

επιθυμία ικανοποιητικής κάλυψης των αναγκών του κοινω­

νικού συνόλου, με την ελάχιστη δυνατή επιβάρυνση των 

αναγκαιούντων ατόμων δέχεται σήμερα περισσότερο από 

ποτέ τις επιρροές που ενασκούν πάνω του οι δυναμικά 

μεταβαλλόμενες οικονομικές , κοινωνικές και πολιτικές 

συγκυρίες . 

Επομένως , θα περίμενε κανείς η πορεία του θεσμού να 

συνδέεται με την πορεία της προαναφερόμενης συγκυ ­

ρίας και να είναι ευοίωνη , αν οι συνθήκες διαγράφονται 

θετικές ή, πάλι, να είναι δύσκολη αν οι ίδιες οι συνθήκες 

παρουσιάζονται δυσχερείς . 

Το παράδοξο είναι, όμως , ότι σε εποχές οικονομικής 

άνθησης κοινωνικής ανάπτυξης και πολιτικής σταθερότη ­

τας παρατηρείται -σε διεθνοποιημένη κλίμακα- αδυνα­

μία της κοινωνικής ασφάλισης να ανελιχθεί αρκετά ώστε να 

παρακολουθήσει την εικόνα προόδου του παγκόσμιου κοι­

νωνικοοικονομικού ιστού. 

Διατυπώνονται, έτσι, βάσιμες επιφυλάξεις και αναστο ­

λές ως προς την ικανότητα του θεσμού να εκμεταλλευθεί 

όσα οφέλη απορpέουν από τη «μηχανή» οικονομικής ανά ­
πτυξης . Κάτι τέτοιο, άλλωστε, διαφαίνεται από τα στοιχεία 
του ΠΙΝΑΚΑ 1 όπου συγκρίνονται -παραδειγματικά- οι 

ρυθμοί ανάπτυξης της ΕΟΚ-9, και των Ηνωμένων Πολιτει ­

ών Αμερικής με τους ρυθμούς υπανάπτυξης των συστημά­

των κοινωνικής Ασφάλισης των ίδιων . Εκείνο που εύκολα 
συνάγεται από την επισκόπηση των στατιστικών στοιχείων 
είναι ότι , ενώ το ακαθάριστο εγχώριο προϊόν (δείκτης ανά­

πτυξης) της Ευρωπαϊκής Οικονομικής Κοινότητας και των 

Η.Π.Α. αυξάνει σημαντικά στην περίοδο που εξετάζαμε, τα 

συστήματα κοινωνικής ασφάλισης -τόσο της Ε.Ο.Κ. όσο 

και των Η.Π.Α.- παρέχουν τις αυτές ή , ακόμη , λιγότερες 

υπηρεσίες απ · όσες παρείχαν προηγουμένως . 

ΠΙΝΑΚΑΣ 1 
Ρυθμοί Οικονομικής Ανάπτυξης και 

ρυθμοί ανάπτυξης Κοινωνικής Ασφάλισης 

(Χρονική περίοδος: 1981·-1985) 

Ε.Ο.Κ.-9 

Η.Π.Α 

Αύξηση 

ΑΕΠ 

3.3% 
3.5% 

Πηγή: EUROSTAT Review 1981-1985 

Αύξηση 

Κοιν. Παροχών 

-2.1% 
-2.9% 

Στην πράξη, η αδυναμία του θεσμού της κοινωνικής 

ασφάλισης να ακολουθήσει το επίπεδο οικονομικής ανά­

πτυξης ή τον ρυθμό προόδου μιας κοινωνίας σημαίνει ότι, 

αν και βελτιώνεται το βιοτικό επίπεδο του ανθρώπου, αν και 

οξύνονται οι ανάγκες και διευρύνονται οι επιθυμίες του , η 

βάσή του κοινωνικού συστήματος προστασίας και παροχών 
προς τον άνθρωπο συρρικνώνεται. Αποτέλεσμα της ανικα­

νότητας του συστήματος κοινωνικής ασφάλισης να εξυπη­

ρετήσει επαρκώς τις ανθρώπινες ανάγκες -όπως αυτές 

επεκτείνονται καθ ' υπαγόρευση των ρυθμών οικονομικής 
και κοινωνικής ανάπτυξης- είναι η διάσταση μεταξύ των 

ανθρώπινων αναγκών (ρίζα του προβλήματος) και των πα­
ροχών του συστήματος (λύση του προβλήματος) . Ακριβώς 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΌ ΝΑΙ» 

αυτή η διάσταση, τα αίτια και αιτιατά της, οδηγούν σε ό,τι 

σήμερα συνοψίζαμε ως ΚΡΙΣΗ ΤΗΣ ΚΟΙΝΩΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑ­

ΛΙΣΗΣ , δηλ. δυσχέρεια του θεσμού να ανταποκριθεί ουσια­

στικά στους λόγους που υπαγόρευσαν τη σύστασή του. 
Η κρίση του θεσμού εντείνεται διαχρονικά και βαθαίνει 

καθώς, πέραν της ποιοτικής της παραμέτρου (αναντιστοι­

χία μεταξύ της οξύτητας των ανθρώπινων αναγκών και των 

προτεινόμενων λύσεων-παροχών του συστήματος), διο­

γκώνεται το κόστος λειτουργίας του συστήματος και εμ­
φανίζεται υστέρηση στα έσοδα μέσω των οποίων αυτό 

χρηματοδοτεί τις παροχές και υπηρεσίες του. Βλέπομε, 

κατά συνέπεια, ότι προστίθεται ακόμη μια σημαντική παρά­

μετρος που συντελεί στο βάθεμα της κρίσης της κοινωνι­

κής ασφάλισης - η ποσοτική! Η τελευταία αυτή διάσταση 

της κρίσης συνεπάγεται , πλέον, την πρακτική αδυναμία του 

θεσμού να λειτουργήσει εύρυθμα αφού στερείται των α­

παραίτητων εκείνων πόρων που απαιτούνται για την υλο­

ποίηση των στόχων και των λόγων ύπαρξής του. 

11. Το Ελληνικό Κοινωνικό 
Ασφαλιστικό Σύστημα 

α. Γενική εκτίμηση 

Η ελληνική κοινωνία άρχισε, στο μέσον της δεκαετ(α 
του 1970, να διαφοροποιεί το πρότυπο οικόνομικής πp -
κτικής που έως τότε ακολουθούσε, μετατρέποντάς το από 

παραδοσιακά αποταμιευτικό σε έντονα καταναλωτικό . Η 

ροπή που προέκυψε και που συνίσταται στη μεταφορά 

χρήματος από το πλαίσιο αποταμίευσης στο πλαίσιο κατανά ­

λωσης , είχε ως αποτέλεσμα την υποσυνείδητη στήριξη 

ενός καταναλωτισμού που διόγκωνε τις ανθρώπινες ανά­

γκες, άρα και τα μέσα επίλυσης και ικανοποίησης αυτών 

των αναγκών. 

Συνέπεια του σεναρίου που μόλις σκιαγραφήσαμε -αλ­

λά και συνέχεια των ρυθμών ανάπτυξης της οικονομίας και 

της κοινωνίας- ήταν η «υπόθαλψη» ενός τρόπου ζωής 

που απαιτούσε σωρεία πόρων προκειμένου να ικανοποιή­

σει τις επιθυμίες και τις ανάγκες που εκείνο το ίδιο παρή­

γαγε . 

Το σύστημα της κοινωνικής ασφάλισης απέτυχε να εν­

σωματωθεί στη νέα οικονομική συνθήκη, στις νέες αντιλή­

ψεις και απαιτήσεις της ελληνικής κοινωνίας, με επακό­

λουθο να παρατηρείται σήμερα σημαντική απόκλιση των 
παρεχόμενων υπηρεσιών από τις ανάγκες που χρειάζονται 

ικανοποίηση και ανακούφιση . 

β. Εμπειρική προσέγγιση 

Το χάσμα που παρατηρείται ανάμεσα στις διογκωνόμε­

νες ανθρώπινες ανάγκες και τις μειωνόμενες κοινωνικοα­

σφαλιστικές παροχές αποτελεί, καθώς είδαμε παρεπόμενο 

της δυσκολίας του θεσμού της κοινωνικής ασφάλισης να 

προσαρμοσθεί στα σχήματα ανάπτυξης και να τα αξιοποιή­
σει προς ίδιο όφελος- αντί, όπως συμβαίνει, να «λιμνάζει» 

εξαιτίας της κοινωνικής ανόδου, της οικονομικής ανάπτυ­

ξης, του πολιτικού εκσυγχρονισμού. 
Οι λόγοι στους οποίους οφείλεται η δυσοίωνη αυτή κατά­

σταση έχουν σχέση και μπορεί να αναζητηθούν. 

• Στην εύθραυστη υποδομή του κοινωνικοασφαλιστικού 
συστήματος. 

• Στις δυσμενείς δημογραφικές εξελίξεις . 
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• Στις οργανωτικές και διαρθρωτικές ανεπάρκειας του 
θεσμού, και 

• Στη δυσχέρεια χρηματοδότησης των ελλειμμάτων που 
εμφανίζει το σύστημα. 

Σε ό,τι αφορά την έννοια των δύο πρώτων διαπιστώσεων, 
αυτή είναι πως το Ελληνικό σύστημα κοινωνικής ασφάλι­

σης δεν μερίμνησε στους χρόνους της ... νεότητάς του 
ώστε να κατοχυρώσει τη συντήρησή του κατά τους χρό­
νους της ... γήρανσης . · Ετσι, οι δυσμενείς δημογραφικές 
εξελίξεις των τελευταίων δεκαετιών (σημαντική διαχρονι­
κή αύξηση του οικονομικά μη ενεργού -άτομο ηλικίας 
μεγαλύτερης των 65 ετών- κομματιού του πληθυσμού 
της χώρας) μαζί με κάποιες περιόδους επίμονης οικονομι­
κής ύφεσης συνέτειναν στην αδυναμία του θεσμού να 
στηρίξει ικανοποιητικά τα αυξανόμενα συνταξιοδοτικά και 
επιδομητικά βάρη, τις πρόσθετες επιβαρύνσεις των καλύ ­
ψεων περίθαλψης, ανεργίας κ.ο.κ. 

Οι διαπιστωνόμενες οργανωτικές και διαρθρωτικές ατέ­

λειες επιτείνονται και η όλη εικόνα επιδεινώνεται από την 
πολυδιάσπαση του συστήματος σε πλειάδα φορέως ασφα­
λιστικού έργου (βλ. ΠΙΝΑΚΑ 2). 
Συνέπεια του κατακερματισμού του κοινωνικοασφαλι­

στικού μας συστήματος και της πολυδιαίρεσής του σε 
πλείστους όσους διαφορετικούς φορείς, είναι η αναπαρα­
γωγή των προβλημάτων ΑΝΙΣΗΣ ΚΑΤΑΝΟΜΗΣ ΤΩΝ ΠΑ­
ΡΕΧΟΜΕΝΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ ΣΤΟΥΣ ΔΙΚΑΙΟΥΧΟΥΣ και 
ΣΥΝΤΟΝΙΣΜΟΥ, ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗΣ, ΕΥΛΥΓΙΣΙΑΣ ΚΑΙ ΕΛΕΓ­

ΧΟΥ ΤΗΣ ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΑΣ ΤΩΝ ΦΟΡΕΩΝ. 
Τα προβλήματα αυτά, βεβαίως , συνεισφέρουν με τη σει­

ρά των στην αναλυόμενη αποτελμάτωση του θεσμού. 

ΠΙΝΑΚΑΣ 2 
Φορείς Κοινωνικής Ασφάλισης 

κατά Υπηρεσία Ευθύνης 

Υπηρεσία 

Υπουργείο Υγείας, Πρόνοιας & 
Καιν. Ασφαλίοεων 

Υπουργείο Εθνικής · Αμυνας 
Υπουργείο Οικονομικών 

Υπουργείο Εργασίας 

Υπουργείο Εμπορ. Ναυτιλίας 

Βουλή των Ελλήνων 

Λοιποί Οργανισμοί 

Πηγή : Κοινωνικός Προϋπολογισμός 1986 

Αριθμός 

Φορέων 

225 
10 

1 
86 

5 
1 
2 
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Η έξοδος από την κρίση στην οποία έχει περιέλθει η 
κοινωνική ασφάλιση φαίνεται εξαιρετικά δύσκολη αν ανα­
λογισθούμε το ύψος των κονδυλίων και των πόρων που 
απαιτεί ο σχεδιασμός εξυγίανσης υποστήριξης και ανόρ­
θωσης του συστήματος. Το γεγονός μάλιστα, ότι τα έξοδα 
λειτουργίας του συστήματος υπερβαίνουν - από τις αρχές 
της τρέχουσας δεκαετίας - τα έσοδα που αυτό πραγματο­
ποιεί (βλ. ΠΙΝΑΚΑ 3), επαληθεύει πως η υλοποίηση του 
όποιου εξυγιαντικού σχεδιασμού είναι απίθανο να χρημα­
τοδοτηθεί αυτοδύναμα από τον ίδιο το θεσμό της κοινωνι­
κής ασφάλισης. 
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· Αρα, η όποια προσπάθεια αναμόρφωσης του συστήμα­
τος και ανάσυρσής του από το τέλμα, προϋποθέτει χρημα­
τοδότηση από πηγές πέραν της κοινωνικής ασφάλισης. 
Αλλά, σε μια τέτοια περίπτωση, δεν είναι πάλι το κοινωνικό 
σύνολο -οι εργαζόμενοι, οι συνταξιούχοι, οι άνεργοι. .. -
εκείνο που θα πληρώσει το αντίτιμο της αβέβαιης, έτσι κι 
αλλιώς, προσπάθειας αναστήλωσης του «ασθενούντος» 
κοινωνικοασφαλιστικού μας συστήματος. 

Βλέπομε, ως εκ τούτου , τον φαύλο κύκλο που διαγράφε ­
ται αφού η βελτίωση και η αύξηση των παροχών του συστή­
ματος συνεπάγεται επί πλέον κόστος και επιβάρυνση των 
κοινωνικών ομάδων των οποίων της ανάγκες επιχειρεί, υ­
ποτίθεται, να ανακουφίσει. 

ΠΙΝΑΚΑΣ 3 

ίσοζύγιο εσόδων και εξόδων των 
Φορέων Κοινωνικής Ασφάλισης 
(Πλεόνασμα χ Έλλειμμα-) 

' Ετος Ποσοστό% 

1950 42.3 
1960 11 .0 
1970 13.4 
1980 11.2 
1983 -6.7 
1986 -14.0 
1989 -52.8 

Πηγή : Εθνικοί Λογαριασμοί της Ελλάδος . ΥΠ .ΕΘ .Ο. 

111. Προοπτική Λύσης 
Τα στοιχεία που παραθέσαμε και οι θέσεις που προκύ­

πτουν από αυτά καταδείχνουν, μεταξύ άλλων, ότι: 
Η ατελής οργανωτική και χρηματοδοτική διάρθρωση των 

φορέων κοινωνικής ασφάλισης οδηγεί, αναπόφευκτα, σε 
κακή διαχείριση και ελλείμματα. Τα ελλείμματα που διο­
γκώνονται συνεχώς επιβαρύνουν σημαντικά το κοινωνικό 
σύνολο μέσα από αυξημένες εισφορές και φορολόγηση. 
Συνέπεια των προαναφερόμενων ελλειμμάτων αλλά και 
κατάληξη της κρίσης του θεσμού, είναι η σαφής επιδείνω­
ση των παροχών των κοινωνικών φορέων προς τους ασφα­
λισμένους . 

Η λύση, επομένως, όσων προβλημάτων κατατρέχουν σή­
μερα την κοινωνική ασφάλιση δεν είναι σκόπιμο να αναζη­
τηθούν στη μετακύλιση και επιφόρτωση των βαρών σε άλ­
λες κοινωνικές «πλάτες». Αυτό θα σήμαινε την αναπαρα­
γωγή του προβλήματος και την κατάθεσή του, απλώς, σε 
άλλους ώμους. Απαιτείται, για τούτο, η προσπάθεια βελτί­
ωσης του ασφαλιστικού συστήματος να στηριχθεί σε υγιή 
βάση, μια βάση ικανή να ανταποκριθεί στις ανθρώπινες 
ανάγκες, ανακουφίζοντάς τες πραγματικά. 

ΔΙΑΒΑΖΩ το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΜΟΥ 
ΔΙΑΒΑΖΩ το ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ((ΝΑΙ» 
ΕΙΜΑΙ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗΣ ΣΤΟ ιιΝΑΙ» 
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ΙΣΤΟΡΙΕΣ ΓΙΑ MANAGERS 
ΠΩΣ Ο ΓΙΟΣ ΜΟΥ ΕΜΑΘΕ ΝΑ ΔΕΝΕΙ 

νουν . Πότε να το κάνουν . Δεν φτά­
νουν τα «τιμολόγια ». Θα πρέπει να 
εξηγήσουν στους νέους οι Mana­
gers π .χ . πως βρίσκουν πελάτες , 
πως το κάνουν το πελατολόγιο και 
γιατί πρέπει να έχουν πελατολόγιο . 
Οι Σχολές ασφαλιστών και η εκπαί­
δευση στο υπ/ μα πρέπει να έχει 
πρακτικά θέματα καθημερινότητας 
π . χ . στην εξεύρεση πελατών θα ε ­
ξηγήσουμε τι σημαίνει να βρίσκεις 
κάθε μέρα νέους πελάτες. Και πως 
πρακτικά γίνεται. .. Τα μικρά χεράκια 
θέλουν να μάθουν πως δένονται τα 
κορδόνια των παπουτσιών και οι νέ­
οι θέλουν να δουν πως γράφουν το 
πελατολόγιο οι παλαιοί ασφαλιστές , 
πως μιλάνε , πως τηλεφωνάνε , πως 
κλείνουν ραντεβού ... Μη στέλνου­
με τους νέους μας με «λυμένα πα­
πούτσια» στους δρόμους . Να τους 
δείξουμε πρώτα . 

ΤΑ ΚΟΡΔΟΝΙΑ ΤΩΝ ΠΑΠΟΥΤΣΙΩΝ ΤΟΥ 
Η παρακάτω ιστορία είναι πολύ 

χρήσιμη στους Manager ασφαλι­
στών . Ο Κωστής ο γιος μου ε ίναι 8 
χρονών . Μέχρι χθες τα κορδόνια 
των παπουτσιών τα δέναμε εμείς . 
· Οταν έπαιζε και του λυνότανε αι­
σθανότανε δύσκολα, τον εμπόδι­
ζαν , τον νευρίαζαν ερχόταν κάθε 
τόσο να του τα δέσουμε αλλά αυτό 
τον ανάγκαζε να σταματάει τα παι ­
χνίδια του. Στο Σχολείο γυρνούσε 
με τα παπούτσια λυμένα που τον 
ανάγκαζαν να περπατάει άβολα . 
Χθες αποφασίσαμε να του μάθουμε 
πως τα δένουν . · Επιασα τα μικρά 
χεράκια και τον ενθάρρυνα να τα 
δένει. Δυο - τρεις φορς έμαθε το 
μηχανισμό . Τη μέθοδο . Πέταξε απ · 

τη χαρά του. Τα κατάφερε! Το έδει ­
ξε και στη μαμά . Από δω και πέρα θα 
τρέχει πιο άνετα κι αν λυθούν ξέρει 
να τα δένε ι. · Ηξερε γιατί έπρεπε να 
μάθει να τα δένει. 
Πολλοί ασφαλιστές περπατάνε 

με «λυμένα τα κορδόνια των πα ­
πουτσιών». · Αβολα. Νευρικά. Στενά­
χωρα . Κάθε τόσο φωνάζουν το 
Δ/ντή τους να τους «δέσει τα κορ­
δόνια» κύριε διευθυντά τι να κάνω ; 
Κύριε δ/vτά λύσε μου αυτό το πρό ­
βλημα κ. δ/ντά φτιάξε μου αυτό . 
Γράψε μου εκείνο . Περπατάνε στα 
τυφλά . Δεν ξέρουν τι να κάνουν. 
Υποφέρουν . Ο Manager θα πρέπει 
να δείξει στους νέους τι να κάνουν . 
Πώς να το κάνουν . Γιατ ί να το κά - Ε . Σπύροu 

ΔΙΑΓΡΑΜΜΑ 1 

Συγκριτική Οικονομική Εικόνα 
Ιδιωτικών και Κοινωνικών 
Φορέων Ασφάλισης 

2.9 δισ . 

ο 
1.6 δισ . 

1985 1987 

- 106 δια 

4.2 δια . 

1989 

lδιωnιιοi Ασφαλιστικοί 

φορεiι; 

Φορdς Κοινωνικής 

λσφάλισnς (Ν Π .Δ.Δ ) 

- 700 δ,ο 

Πηγή : Δημοσιευμένα ή μη ΑπολογητικαΣτοιχεία, 
Ε .Σ .Υ.Ε. και Ε.Α.Ε. 

Τα απεικονιζόμενα στοΔΙΑΓΡΑΜΜΑ 1 μεγέθη φανερώ­
νουν -μέσα από τη σύγκριση της οικονομικής εικόνας του 
κοινωνικού και του ιδιωτικού σκέλους του ασφαλιστικού 
συστήματος- πως μια τέτοια υγιή βάση προσφέρει η Ιδιω­
τική Ασφάλιση . 

Η εμφάνιση κερδών -άρα και τα περιθώρια αυτοδύνα­
μης επένδυσης- σε συνδυασμό με την ευελιξία ενός 
συστήματος που λειτουργεί στον άξονα των ιδιωτικοοικο­
νομικών, επιχειρηματικών κριτηρίων, δημιουργούν ευοίω­
νες προοπτικές ανάπτυξης για το ίδιο το σύστημα. Μπορεί, 
συνεπώς, η ιδιωτική ασφάλιση να συμπληρώσει τα κενά που 
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αφήνουν η οικονομική δυσπραγία και η δυσκαμψία τ u κ 
κοινωνικοσφαλιστικού μας συστήματος προς όφελος τ 
κοινωνικού συνόλου. 

Συνοπτικός Πίνακας Συνταξιοδοτικών 
Ορίων Παροχών<1 > 

Ασφαλιστικός 

Φορέας 

Δ.Υ . 

Ι.Κ.Α . 

Τ . Ε.Β.Ε. 

Ο.ΓΑ 

Τ.Α.Ε. 

ΝΑΤ. 

Τ.Υ.-Δ. Ε . Η . 

ΤΑΝ. 

( ανά Ταμείο) 

Κατώτερη Σύνταξη 

(ανά μήνα, σε δρχ.) 

46.500 
43.500 
28.500 
8.500 

24.500 
23.500 
46.000 
35.000 

Κ.Υ.Τ . -Τ.Σ .Μ . Ε.Δ.Ε. 35.000 
38.500 
23.500 

Τ.Σ.Α.Υ. 

Τ . Σ.Α. 

(1) Στοιχεία Απριλίου - Νοεμβρίου 1989 

Ανώτερη Σύνταξη 

(ανά μήνα, σε δρχ.) 

162.500 
132.000 
106.000 
35.000 
40.150 

145.000 

120.000 
90.000 
35.750 

Τα στοιχεία του πιο πάνω πίνακα μας δείχνουν τα minima 
και maxima συνταξιοδοτικά όρια που απολαμβάνουν οι 
συνταξιούχοι ασφαλισμένοι επιλεγμένων Κοινωνικών Τα ­
μείων . 

Παρ ' ότι τα maxima συνταξιοδοτικά όρια εμφανίζονται 
ικανά να ωραιοποιήσουν πλασματικά - την κατάσταση, εν 
τούτοις, η πραγματικότητα είναι διαφορετική και, μάλιστα, 
ΔΡΑΜΑ ΤΙΚΗ! Και είναι δραματικές οι συνθήκες που αντι­
μετωπίζουν οι· Ελληνες συνταξιούχοι, κυρίως εάν αναλο­
γισθούμε πως οι συντάξεις ενός συντριπτικού ποσοστού 
70-80% του συνόλου των συνταξιούχων δεν ξεπερνούν τα 
ελάχιστα όρια περισσότερο από 15-20%. 

Η ΑΝΑΓΚΗ , ΕΠΟΜΕΝΩΣ, ΣΥΜΠΛΗΡΩΜΑΤΙΚΩΝ ΣΥΝΤΑ­
ΞΙΟΔΟΤΙΚΩΝ ΔΙΕΞΟΔΩΝ ΕΙΝΑΙ ΕΠΙΤΑΚΤΙΚΗ. 
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Γιατί αξίζει να είμαι 
ασφαλιστής Ζωής 

Νότη 1. Λαπατά 
_________________ της ΑΤΛΑΝΤΙΚΗΣ ΕΝΩΣΗΣ __ 

Αγαπητοί φίλοι, 

Δεν είμαι ειδικευμένος ιδ ιαίτερα 
σαν σύγχρονος εκπαιδευτής ασφαλι­
στών. · Ομως μη νομίσετε ότι αυτά 
που θα σας πω απέχουν πολύ από τα 
σύγχρονα. Απλώς έχουν γίνει αλλα­
γές και συμπληρώσεις που καλύ ­
πτουν πληρέστερα τις σημερινές ανά­
γκες στον πολυτιμότερο αυτόν Κλά­
δο των ασφαλειών Ζωής που δη ­
μιούργησαν και σε κάποιο βαθμό επέ ­
βαλαν η εξέλιξη και ο σύγχρονος πο­
λιτισμός μας . 

Θα σας μιλήσω με το δικό μου λεξι­
λόγιο, για να σας πω τι είναι ασφάλεια 
Ζωής και πόσο πολύτιμη είναι για κά­
θε πολίτη και οικογενειάρχη, ο ο­
ποίος έχει πλήρη αντίληψη των ση­
μερινών αναγκών της ζωής και συνε­
πώς των σημερινών οικογενειακών υ­
ποχρεώσεών του. 

Δεν υπtρχει, φίλοι μου, τίποτα στον 
κόσμο πιο έξυπνο, πιο ανθρώπινο και 
πιο πρακτικό, συγχρόνως δε και πιο 
ουσιαστικό, για το μεσαίον άνθρωπο, 
από το να · χει στο συρτάρι του, ένα 
κατάλληλο στα μέτρα του, ασφαλιστή ­
ριο Ζωής . Αυτό, κατηγορηματικά σας 
λέω, ότι δεν επιδέχεται καμμιάς απο ­
λύτως αμφισβnτήσεως. 

Είπα έξυπνο, ανθρώπινο, πρακτικό 
και πολύ ουσιαστικό. Εξηγώ λοιπόν 
γιατί το ασφαλιστήριο Ζωής είναι όλα 
αυτά που σας είπα: 

Είναι ουσιαστικό: Γιατί είναι πραγ­
ματικό, γρήγορο και αποτελεσματικό 
και δεν υπάρχει δύναμη να το αλλοι­
ώσει ή να το εξασθενήσει. Καλείς τον 
ασφαλιστή, συζητάς μαζί του τους ό­
ρους, τα ασφαλιζόμενα ποσά και τ ' 

ασφάλιστρα, υπογράφεις την εντολήν 
και παίρνεις στην κατοχή σου το συμ­
βόλαιό σου. · Ολα αυτά μέσα σε ελά­
χιστο χρόνο. Από τη στιγμή δε εκείνη, 
έχει η οικογένεια σου και εσύ, μια 
περιουσία, που κανένα άλλο μέσο και 
είδος αποταμιεύσεως δεν μπορεί να 
σου εξασφαλίσει. 

Είναι ανθρώπινο: Γιατί τίποτε άλλο 
δεν σου δίνει τη δυνατότητα, αμέσως 
με την υπογραφή τοου ασφαλιστη­

ρίου σου, με λίγα μονάχα χρήματα, 
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που δεν θα τα ξοδέψεις, αλλά απλώς 
θα τα μεταφέρεις από το πορτοφόλι 
σου , σ · ένα επίσημο εγγυημένο συμ­
βόλαιο που θα το φυλάς στο συρτάρι 
σου σαν πραγματική πλέον περιουσία, 
που δεν θα μπορείς όμως να την 

καταναλώσεις για οποιοδηποτε κέφι, · 
και η οποία, εκτός των άλλων, εξα­
σφαλίζει την οικογένειά σου και από 
κάτι έκτακτο πολύ σοβαρό ή και ανε ­
πανόρθωτο. Επίσης, σε μια , οποιαδή ­
ποτε οικονομική ανάγκη , μετά την 
παρέλευση των πρώτων τριών ετών, 
παίρνεις και δάνειο , ενώ το συμβό­
λαιό σου εξακολουθε ί να ισχύει και να 
σε προστατεύει στο ακέραιο , όπως 
και πρώτα. 

Είναι έξυπνο: Γιατί δίνει τη δυνατό­
τητα στους προνοητικούς που ασφα­

λίζονται -χωρίς να στερηθούν 
σπουδαία πράγματα, ίσως μονάχα να 
περιορίσουν ελάχιστες μικροσπατά­
λες- να κάνουν ένα συμβόλαιο, που 
με την πρόοδο της οικονομικής τους 
εξελίξεως , να το αυξάνουν κατά και­
ρούς, γιοι να το κάμουν πιο δυνατό, 
πιο προστατευτικό, ένα αληθινό μεγά­
λο περιουσιακό στοιχείο . 

Είναι πρακτικό: Γιατί αποταμιεύεις 
χρήματα, χωρίς με την πρώτη , οποια­
δήποτε ανάγκη σου , να μπορείς να τα 

Ο κ. Νότης Λαπατάς 

πάρεις, όπως συμβαίνει με την κατά­
θεση στην Τράπεζα, η οποία ση μειω ­
τέον, και σήμερα ακόμη, που είναι υ­
ψηλοί οι τόκοι, δε σου δίδει περισσό ­
τερα απ· ό,τι το συμβόλαιό σου Ζωής. 

Πέραν όλων των άλλων με το συμβό­
λαιο Ζωής , αυξάνεται, πρακτικά και 
θεωρητικά, αμέσως με την υπογραφή 

του , αν είσαι λ.χ. έμπορος, η πιστωτι­
κή σου επιφάνεια, με ποσόν ίσο με 
εκείνο που γράφει το ασφαλιστήριο 
συμβόλαιό σου, ως ασφαλιζόμενο 
ποσόν. 
Προσθέτεις στις καλύψεις και στις 

εξασφαλίσεις σου, και βεβαίως αν 
θες και της οικογένειάς σου, ιατρο­
φαρμακευτική περίθάλψη, σε μορφή 
της προτιμήσεώς σου, όπως π.χ. α­
κριβό Νοσοκομείο ή Κλινική, ακριβό 
δωμάτιο, πλήρη περίθαλψη, φάρμακα, 
χειρουργείο, δύο και τρεις και τέσσε­
ρις φορές, παραπάνω από όσα σου 

δίνει το Ι.Κ.Α. και ακόμη πλήρη εξα­
σφάλιση καταβολής των εξόδων, για 
ειδικές βαριές αρρώστιες, που απαι ­
τούν μεγάλες οικονομικές δαπάνες 
πριν και μετά την εγχείρηση, όχι μόνο 
στην Ελλάδα αλλά και οπουδήποτε 
στο εξωτερικό. 

Ο εφευρέτης των ασφαλειών Ζωής 
δεν ήταν ένας ή πολλοί οικονομολό­
γοι και σοφοί, ούτε ένας ή πολλοί δια­
πρεπείς κοινωνιολόγοι ή επιστήμο ­
νες. · Ηταν και είναι η ίδια η Σοφία των 
Αιώνων, με στόχο να καλύψει τις ανά­
γκες της ζωής των ανθρώπων, που 
ενώ μοχθούσαν να δημιουργήσουν 
κάποια ουσιαστική εξασφάλιση για το 
αύριο, δεν το κατόρθωναν, παρά μετά 
πάρα πολλά χρόνια, ή και ποτέ. 

Ο πολιτισμός, η πείρα των κοινωνι­
ών στους αιώνες, η πύκνωση των ατυ­
χημάτων, η πρόνοια γενικά για το άν­
θρωπο, με την πάροδο του χρόνου, 
εγέννησαν την ασφάλεια Ζωής, η ο­
ποία, όπως είναι γνωστόν, λόγω της 
τελειότητας της μορφής και της με­
γίστης αξίας της, κατέκτησε όλο τον 
κόσμο. 

Οι Ασφαλιστικές Εταιρείες, που με 
την πάροδο των κοινωνιών και την εξέ­
λιξη της διεθνούς οικονομίας, έγιναν 
γιγάντιοι οικονομικοί οργανισμοί, με 
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την πορεία του τρόπου ζωής σήμερα, 

όχι μόνον στις μεγαλουπόλεις , αλλά 
παντού, συμπλήρωσαν τους τύπους 

και τις καλύψεις των ασφαλειών 
ζωής, επιστημονικά, ιατρικά, οικονο­

μικά και κοινωνικά τόσο αποτελεσμα­
τικά, που όλα τα πολιτισμένα κράτη 
και κάθε λογικός άνθρωπος που σκέ­
πτεται και αντιλαμβάνεται τις ανά­

γκες της ζωής , θέλει να αποκτήσει 

ένα πλήρες ασφαλιστήριο ζωής , για 
να είναι ήσυχος και απερίσπαστος 

στην οργάνωση κυρίως του οικογε­
νειακού του μέλλοντος . 
Αυτός λοιπόν ο ολοκληρωμένος 

άνθρωπος, ξεκινάει από το πρώτο μέ­
σο που του προσφέρει ο πολιτισμός, 
εύκολα και αμέσως την ασφάλεια 
ΖΩΗΣ, και συμπληρώνει προοδευτι­

κά, όλες τις άλλες ανάγκες και επιδι­
ώξεις του, με ηρεμία, αίσθημα σιγου ­
ριάς, περισσότερο κέφι και φυσικά 
μεγαλύτερες δυνατότητες. 

Στην Αμερική σπανίζουν οι ανασφά­
λιστοι. Στην Ελβετία, στη Σουηδία, 

στην Αγγλία , στην Γαλλία , στην Ολ­
λανδία, στην Ιταλία , στην Αυστρία, στο 

Βέλγιο και στη Δανία, στους 5 οι 3 
είναι ασφαλισμένοι. 

Στην Ελλάδα, στην Πορτογαλία και 

στην Ισπανία (για τις άλλες χώρες της 

Ευρώπης δεν έχω ακριβή στοιχεία) , 
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τα τελευταία χρόνια προοδεύουμε 
συνεχώς. · Ομως , εξακολουθούμε να 
είμαστε μακριά από τους πρώτους και 
γι · αυτό, για αρκετά ακόμη χρόνια, η 
ασφαλιστική δουλειά στη χώρα μας, 
θ · αποτελεί πηγή πλούτου για μερι­
κές μόνον δεκάδες χιλιάδες ασφαλι­
στές.· Ετσι διαμορφώνεται ένας κλά­

δος εργασίας από τους πλέον πολύ­
τιμους για την υγεία και την οικονο­

μία εκατοντάδων χιλιάδων προοδευ­
τικών και πολιτισμένων ανθρώπων, ι ­

διαίτερα από τον κόσμο των 
ανθρώπων τον ανήκοντα στη μεσαία 
τάξη, αλλά και για έναν πολύ μεγάλο 
πλέον αριθμό επαγγελματιών ασφα­
λιστών, με άριστες , ίσως μοναδικές , 
από πάσης απόψεως προοπτικές α­
μοιβών. 
Σήμερα, τα προγράμματα ασφαλει­

ών Ζωής , είναι τόσο ποικίλα και τόσο 
ελκυστικά, που δεν υπάρχει πτυχή α­
νάγκης, που να μην καλύπτεται από 
ειδικά συμβόλαια, τα οποία αναφέρο­
νται σε όλα και κυρίως σε ασφάλειες 
επιβιώσεως , συνταξιοδοτήσεως, εφ · 
άπαξ καταβολής των ασφαλίστρων, 

διπλασιασμού κεφαλαίου , επί δύο 
κεφαλών, σπουδώv,γάμου,πλήρους 

και πάσης μορφής νοσοκομειακής 
και εξωνοσοκομειακής περιθάλ­

ψεως , ατυχημάτων και άλλες . 

Εννοείται ότι, μόνο τα προγράμμα­
τα, δεν αρκούν για να κάνει επαρκώς 
και με ικανότητα τη δουλειά του ο 

οποιοσδήποτε ασφαλιστής. Οφείλει, 
όταν σέβεται τον εαυτό του, την Ε­

ταιρεία του και το είδος που πωλεί, 
και που έχει την ιδιομορφία να είναι 
αγαθό μακροχρονίου βίου, να γνωρί­

ζει παν ό,τι έχει σχέση με τους όρους 

των συμβολαίων, των προγραμμάτων 
και των τιμολογίων. Διότι η συνέπεια 

και η απόλυτη ακρίβεια, είναι το βά­
θρον κάθε ασφαλιστικής συμφωνίας 
και συνεπώς οι άριστες σχέσεις α­
σφαλιζομένου και Εταιρείας. 

Για το λόγο αυτό, ο ηγέτης ασφαλι­
στής, θα πρέπει να έχει διαρκώς στο 
νου του, σαν κύριο και πρώτο μέλημά 
του, πώς και πότε θα δημιουργήσει 
μια ομάδα αφοσιωμένων και ικανών 

συνεργατών, η οποία ομάδα, κάθε μέ­
ρα, θα πρέπει να προγραμματίζει χω­

ρίς αναβολή ή εξαίρεση, τις δραστη­
ριότητες της επομένης ημέρας και 
τους στόχους της, μετά δε, θα κάνει 

τον απολογισμό της όλης προσπά­

θειας , τι δηλαδή πέτυχε παραγωγικά 
κατά την προηγουμένην ημέραν και 

αν προσέκρουσαν οι προσπάθειές 
της , και που, και γενικά τι δυσκολ[ες 

συνάντησε η ομάδα. Εννοείται ότι οι 
παρατηρήσεις πρέπει να αναλύονται 
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και αναλόγως να αντιμετωπίζονται με 
τη λήψη των αναγκαίων μέτρων και ο 
απολογισμός να γίνεται και στη λήξη 
κάθε εβδομάδας . 

Αλλοίμονο εάν ένας ασφαλιστής 
και κατά μείζονα λόγο ο επικεφαλής 
της ομάδας, πιστέψει ότι του είναι 
αρκετές οι φιλικές του σχέσεις κι οι 
γνωριμίες, για να ικανοποιήσει και ο­
λοκληρώσει ένα αξιόλογο επαγγελ­
ματικό και επαρκή οικονομικώς κύ­
κλο παραγωγικής προσπάθειας . Το α­
τέλειωτο έδαφος και συνεπώς η δυ ­
νατότητα αναπτύξεως απεριορίστως 
της ασφαλιστικής παραγωγής, είναι 
κυρίως το άγνωστο πλήθος και πολύ 
λιγότερο ο κύκλος των φίλων και των 
συγγενών. 

Θέλω τώρα να σας πω και να σας σω 
χωρίς καμιά επιφύλαξη, ότι, το επαγ­

γελματικό έδαφος του Ασφαλιστού , 
και ιδιαίτερα του Ασφαλιστού του Κλά­
δου ΖΩΗΣ, δεν εξαντλείται ποτέ, για­
τί και αν ακόμη κατορθώσουμε να α­
σφαλίσουμε όλους ανεξαιρέτως 
τους δυναμένους να ασφαλιστούν, ε­
νώ θα έχουμε γίνει πάμπλουτοι, θα 
υπάρξει έτοιμο άλλο τεράστιο και ατέ­
λειωτο έδαφος, ΟΙ ΥΠΟΨΗΦΙΟΙ ΤΩΝ 
ΕΠΕΡΧΟΜΕΝΩΝ ΓΕΝΕΩΝ. 

Σκεφτείτε εάν κάποτε ο κύκλος 
της προσπαθείας σας κατά το ανωτέ­
ρω πνεύμα, σας εξασφαλίσει μετά πά­
ροδον μερικών ετών, μία πελατεία λ.χ. 
2.000, ή και πολύ περισσοτέρων, α­
σφαλισμένων, που διατηρούν τα συμ­
βόλαιά τους και είναι συνδεδεμένοι 
στενά με την Εταιρεία και το Γραφείο 
σας . Εκ των πελατών αυτών, όπως εί­
ναι'φυσικό , σας επισκέπτονται για να 
πάρουν κάποιο δάνειο, ή να εισπρά­
ξουν τα έξοδα νοσηλείας, ή τη σύ­
νταξή τους, ή να κάνουν συμπληρω­
ματική ασφάλιση στη δική τους υπάρ­
χουσα ή σε κάποιον φίλο τους ή στο 
περιβάλλον τους , ή τέλος να εισπρά­
ξουν στη λήξη της ασφάλειάς τους το 
ησφαλισμένο κεφάλαιό τους. Μια τέ ­
τοια κίνηση, σπουδαία από πάσης από­
ψεως, αξίας και ενδιαφέροντος, ποια 
αίγλη και προβολή και ποια τιμή και 
αξία θα εξασφαλίσει στο διηνεκ·ές για 
το Γραφείο σας , το οποίο σίγουρα δεν 
θα έχει να ζηλέψει τίποτε απ · ό ,τι 
λέγεται Τράπεζα, και στην περίπτωσή 
μας , Τράπεζα μοναδικής προστα­
σίας. 

Είναι δε χαρακτηριστικό και πολύ 
ενδιαφέρον και η πείρα το έχει απο­
δείξει ότι τα χρήματα τα οποία θα ει­
σπράττονται από τους δικαιούχους, 
μέσω το-υ Γραφείου από την Εταιρεία, 
θεωρούνται από τους δικαιούχους ό­
τι παρέχουν κάτι πολύ περισσότερο 
από την αξία τους, διότι μέσα στην 
αξία αυτή, υπάρχει και ένα είδος ικα­
νοποιήσεως του δικαιούχου ασφαλι­

σμένου, ότι αποφάσισε εγκαίρως να 
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ασφαλιστεί και ότι ήρθε η ώρα της 
δικαιώσεώς του . Δεν είναι δε υπερ­
βολή να πει κανείς, ότι όχι λίγοι, την 
είσπραξη των δικαιωμάτων τους, την 
βλέπουν και σαν ένα μεγάλο και πολύ 
ευχάριστο δώρο. 

Η ασφάλεια Ζωής, αγαπητοί μου 
φίλοι, πρέπει να γνωρίζετε και να το 
διαλαλείτε, ότι είναι από τους καρ­
πούς του πολιτισμού των αιώνων , που 
δίνουν δύναμη και χρήματα, προστα­
τεύουν την υγεία, εξασφαλίζουν ψυ ­
χική γαλήνη , αίσθημα σιγουριάς , πρό­
νοια, οικογενειακή προστασία, δη­
μιουργούν προοδευτικά περιουσία 
και επί πλέον προσφέρουν ένα πιστο­
ποιητικό που βεβαιώνει, όσο τίποτε 
άλλο σ · αυτόν που το κατέχει, ότι εί­
ναι άνθρωπος πολιτισμένος, ότι αγα­
πάει την οικογένειά του και τιμά και 

σέβεται την αξιοπρέπειά της , για τυ­
χόν δύσκολες ημέρες της ζωής . Ακό­
μη, ότι με την ασφάλεια Ζωής, η οικο­
γένεια, σε οποιαδήποτε έκτακτη, αν ­
θρώπινη περίπτωση, δεν έχει ανάγκη 
της βοήθειας φίλων ή συγγενών, ού ­
τε συνεπώς αιτημάτων και παρακλή ­
σεων, διότι αυτόματα, εξασφαλίζει 
οικονομική επάρκεια, και φυσικά οι­
κογενειακή ανεξαρτησία και αξιοπρέ ­
πεια. 

Για να αντιληφθείτε , τη μεγίστη α­
ξία του θεσμού των ασφαλειών ΖΩ­

ΗΣ , σε παγκόσμια κλίμακα, σε πληρο­
φορών ότι υπάρχουν στον κόσμο 
πολλές χιλιάδες ή και δεκάδες χιλιά­
δες Ασφαλιστικές Εταιρείες, ηλικίας 

100 και 150 χρόνων , με απασχόληση 
πολλών εκατοντάδων χιλιάδων υπαλ­
λήλων και με περιουσιακά στοιχεία ε­
κατοντάδων δισεκατομμυρίων δολα­
ρίων και μερικές , με περιουσιακά 
στοιχεία που ξεπερνούν κρατικούς 

προϋπολογισμούς πολλών δισεκα­
τομμυρίων δολαρίων. 

Εάν, αγαπητοί φίλοι, αναλύσετε τα 
παραπάνω όλα με τη δική σας κρίση, 
αλλά σε βάθος , είμαι βέβαιος ότι η 
ασφάλιση ΖΩΗΣ θα αποτελέσει το μό­
νιμο σπουδαίο και μεγίστης αξίας και 
αποδόσεως επάγγελμα της ζωής σας, 
για το οποίο θα ευγνωμονείτε τους 
εφευρέτες του θεσμού αυτού και τη 
σημερινή ευκαιρία που σας δίδεται. 
Σημειωτέον , και παρακαλώ μην το 

ξεχνάτε αυτό, ότι παράλληλα με τις 
ασφάλειες ζωής, εντελώς ά• 1ετα, το 
γραφείο σας ; μπορεί να δημιουργήσει 
και ένα χαρτοφυλάκιο από ασφάλειες 
Πυρός, ή και άλλων Κλάδων εργασίες . 
•Εάν δε το χαρτοφυλάκιο αυτό , κα­
τορθώσετε να το φτάσετε λ.χ. σε πυ­
ρασφάλιστρα σε δρχ. 6.0Qf).000 το 
χρόνο, το μηνιαίο προμηθειακό δι­
καίωμά σας θα ξεπεράσει ,\ς δρχ. 
160.000, δηλαδή . περίΠΟL δρχ. 
2.000.000 το χρόνο . Από την πείρα 
μου , σας βεβαιώνω ότι δεν είναι πολύ 
δύσκολο, ενώ, είναι πολύ σημαντικό . 
Θα · θελα τώρα, να σας μιλήσω, σε 

ενίσχυση των ανωτέρω, για ένα Σύγ­
χρονο και εντούτοις πολύ παλιό α­

σφαλιστή, που πέτυχε απόλυτα στη 
δουλειά του και που εξακολουθώ να 

·· ΒΑΛΤΕ ΕΝΑ ΠΙΝΑΚΑ ΑΝΑΚΟΙΝΩΣΕΩΝ 

ΣΤΗΝ ΕΚΚΛΗΣΙΑ ή ΣΤΟ ΥΠΟΥΡΓΕΙΟ ΑΜΥΝΑΣ 
Οι εκκλησίες, οι τράπεζες, οι σύλ­

λογοι, οι εταιρίες, οι στρατ. λέσχες, τα 

σχολεία, καταστήματα κ.ά. χρησιμο­

ποιούν έναν ή πολλούς πίνακες ανα­

κοινώσεων για εκδηλώσεις, εγκυ­

κλίου~. αποφάσεις κ.λπ. 

Οι πινακίδες ανακοινώσεων είναι 
πολύ δημοφιλείς για τα μάτια όλων! 

Σίγουρα τραβάνε την προσοχή . Φίλε 

ασφαλιστή πάρε γραμμή κι όπου βλέ­

πεις πίνακα ανακοινώσεων βάλε την 

κάρτα σου. Μερικοί θα πιστέψουν ότι 

είσαι «δικός τους» μέλος κ.λπ. Και να 

μη το πιστέψουν δεν πειράζει. Θα 

βγουν πελάτες από κει. Φαντάζεσθε 

πόσες πινακίδες ανακοινώσεων έ-

• χουν μεγάλες τράπεζες, οργανισμοί, 
υπουργεία, σχολεία; Θέλει μυαλό κι 
όχι πόδια η δουλειά μας; 

Μπορούμε να επεκτείνουμε την ι­

δέα για πιο πολύ προχωρημένους και 

να πού με στους φίλους ασφαλιστές 

να κάνουν κάτι πιο αποδοτικό. -Μπο­

ρούν να συνεργασθούν με έναν που 

φτιάχνει τέτοιους πίνακες ανακοινώ­

σεων να συμφωνήσουν μια λογική τι­

μή χονδρικώς και να παραγγείλει έ­

νας πολλούς πίνακες ανακοινώσεων 

· που θα δωρίζει στους πελάτες του ή 
και σε υποψήφιους πελάτες ή να δω­

ρίζει σε υπευθύνους υπουργείων, 

δημοσίων κτιρίων, σινεμά, κ.λπ. με υ­

ποχρέωση να υπάρχει μια θέση για 

διαφήμιση του ασφαλιστή. 

Κάθε τόσο θα ανανεώνεται η διαφή­

μιση πυρός, σπουδών, αυτοκινήτου, 

αμοιβαίου κεφαλαίου κ.λπ. αλλά η 

ταυτότητα ασφαλιστή ίδια ... 
Τολμήστε, φίλοι ασφαλιστές, όχι ό­

λοι μαζί στον ίδιο πελάτη και μη ξεχνά­
τε το «ΝΑΙ» και τη συνδρομή του για 

να σας δίνει κι άλλες ιδέες ... 

Ευαy.Σπύρου 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

τον θαυμάζω και να τον θεωρώ και 
σήμερα παράδειγμα προς μίμηση. 
Πάνε πολλά χρόνια, που η Ελληνική 

Ασφαλιστική Εταιρεία «ΑΣΤΗΡ», που 
είχε ιδρυθεί από την Τράπεζα Αθη­
νών και είχε σε όλους τους τομείς 
συστήματα και γενικά τρόπους εργα­
σίας εντελώς Ευρωπαϊκούς , γιατί Πρό­
εδρός της ήταν ένας πανεφυής, γεμά­
τος δραστηριότητα πολύπειρος άν­
θρωπος, ο Γενικός Διεuθυντης της 
Τραπέζης Αθηνών και αργότερα 
Διοικητής της Εθνικής Τραπέζης, 
ΚΩΣΤΗΣ ΗΛΙΑΣΚΟΣ, είχε πετύχει 
μια εξαιρετικά ικανοποιητική επίδοση 
στον Κλάδο Ζωής, με μηδέν ή ελάχι­
στες ακυρώσεις και με ασφαλισμέ­
νους από όλη την Ελλάδα, όπου υ­
πήρχαν Υποκαταστήματα της Τραπέ­
ζης, οι Διευθυντές των οποίων ήσαν 
και Πράκτορές της . 

Ο Ηλιάσκος, με την αστείρευτη 
δημιουργικότητά του και τις πρωτοπό­

πρες παντού εμπνεύσεις του, είχε φέ­
ρει από την Αμερική και την Ευρώπη , 
ό,τι σύγχρονο τότε διδακτικό υλικό 
ίσχυε για τις ασφάλειες Ζωής, και 
φυσικά οδηγίες και μαθήματα για τον 
καλύτερο: και αποδοτικότερο τρόπο 
πωλήσεώςτους.Βάσειαυτών,εγένο­
ντο μαθήματα στους λίγους πωλητές 
της Εταιρείας, οι οποίοι, επεσκέπτο­
ντο κατά περιόδους τα Υποκαταστή­
ματα και σε συνεργασία με τους 
Διευθυντές των Υποκαταστημάτων, 

πωλούσαν ασφάλειες Ζωής. · Ετσι, οι 
λίγοι αυτοί πωλητές, με τον καιρό, έ­
μαθαν αρκετά καλά τη δουλειά και 
πολλές φορές, έκαναν και μόνοι τους 
πωλήσεις και σε άσχετα προς την Τ ρά­
πεζα πρόσωπα. 

Οι πωλητές αυτοί, ονομάζονταν Ε­
πιθεωρητές Παραγωγής Ζωής, εναλ­
λάσσονταν κατά περιόδους στα διά­
φορα Υποκαταστήματα, κατόπιν συ­
νεννοήσεως με τους Διευθυντές 
των, αλλά σε συνδυασμό και με την 
περιοδική παραγωγική ικανότητα της 
περιοχής, συνεπώς και με τη δραστη­
ριότητα της Τραπέζης. 

Οι Επιθεωρητές αυτοί παραγωγοί 
ασφαλειών Ζωής, που δεν ήσαν πε­
ρισσότεροι από 1 Ο, πηγαινοέρχονταν 
στην Επαρχία και κατευχαριστημένοι 
όπως ήσαν, γιατί απολάμβαναν μιας 
αρκετά πλούσιας αμοιβής (προμή­
θεια και έξοδα), εργαζόνταν όλοι με 
πολύ ενδιαφέρον, δραστηριότητα και 
άριστη συμπεριφορά προς όλες τις 
κατευθύνσεις. 

· Ενας από αυτούς ξεχώριζε εντε­
λώς, γιατί απέδιδε σαν τέλειος επαγ­
γελματίας ασφαλιστής, με επιδόσεις 
μονίμως διπλάσιες και τριπλάσιες α­

πό τον καλύτερο συνάδελφό του. Ξε­
χώριζε τόσό, που είχε κάμει εντύπω­
ση σε όλους τους διευθυντές και 

στους συναδέλφους του, αλλά πιο 
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Επισημάνσεις στην έκθεση Άγγελόπουλου ή 
πώς απόφοιτοι Λυκείου τα βρίσκουν ενώ οι 
επιτροπές οικονομολόγων μπερδεύονται ... 

Η έκθεση του καθηγητή-ακαδημαϊκού κ. · Αγγελου Αγγελόπουλου έ ­

δωσε αφορμές στον κ. Ζ. Κοραίδη (Αθύρων 11) να γράψει στα «Νέα» στις 
27.4.90 επιστολή που αναδημοσιεύουμε : 

Γράφει λοιπόν ο κ . Κοραίδης: 

Ο καθηγητής κ. Αγγελόπουλος με την «σοφή» επιτροπή του πρότεινε 

μεταξύ άλλων και τη σταδιακή αύξηση των εισφορών προς το ΙΚΑ κατά 2% . 
(ουδέν μονιμότερον του προσωρινού). Δηλαδή μας παίρνουν πίσω τα 49 
αργύρια αύξηση στο μεροκάματο που κέρδισε από την εργοδοσία με την 

Εθνική Σύμβαση Εργασίας 1990 η αναξιόπιστη ΓΣ ΕΕ, εξαπατώντας μας με 
την προβολή 288 δρχ. αύξηση σαν διεκδικητικό στόχο και καταφέρνοντας 

έτσι να κατεβάσει 1.000.000 εργάτες στο κοροϊδιλίκι της πανελλαδικής 
απεργίας και γίναμε όπως λέει ο Παλαμάς «των Ευρωπαίων περίγελα και 
των αρχαίων παλιάτσοι» . Μα έτσι θα σώσετε το ΙΚΑ; Εάν κ . Αγγελόπουλε 

υπλογίσουμε ότι το ΙΚΑ έχει άμεσα σφαλισμένους 2.000.000 εργαζομέ­
νους, οι οποίοι ας δεχθούμε ότι όλοι τους πληρώνουν με τον εργοδότη 

τους εισφορές κατωτάτου ημερομισθίου, έχουμε 367.500 δρχ. κρατήσεις 

το χρόνο κατά ασφαλισμένο εργαζόμενο, ήτοι σύνολο το χρόνο για όλους 

735 δισ. δρχ. Αυτό σημαίνει ότι στην πραγματικότητα ξεπερνά το 1 τρισ. 

δρχ. κάπου το 1 / 3 του προϋπολογισμού της χώρας ή είναι όσο και το 
«εύρος» της παραοικονομίας!! ! Και μας λέτε ότι δεν φτάνουν για την 

άθλια, τρικοσμική κοινωνική ασφάλιση που μας παρέχει το I ΚΑ; Και ζητάτε 

2% ακόμα (περισσότερα κι από τα 49 αργύρια της αύξησης που πήραμε) 

για να στεριώσετε(!) το ΙΚΑ, αυξάνοντας και το χρόνο για συνταξιοδότηση ; 

Και θα σώσετε το ΙΚΑ με τα πάσης φύσεως νομικά και φυσικά πρόσωπα 

που το καταληστεύουν «συμφώνως με τω νόμω». ελεύθερα να συνεχί­

σουν το άθλιο έργο τους; Χωρίς να εφαρμόσετε την ελεύθερη αποτα­

μιευτική και επενδυτική αξιοποίηση του ασφαλιστικού μας μόχθου της 

τάξεως το 1 τρισ. δρχ. το χρόνο, με τις ισχύουσες εκάστοτε υψηλές τιμές 

στην κεφαλαιαγορά; Προκαλώ οποιονδήποτε εργαζόμενο να πάει σε ιδιω­

τική ασφαλιστική εταιρία για να του πουν με 367.500 δρχ. το χρόνο 
αναπροσαρμοζόμενο ασφάλιστρο, ποιο μυθικό πρόγραμμα ζωής και σύ­

νταξης του παρέχουν, για να αντιληφθούν έτσι το μέγεθος και την έκταση 

της καταλήστευσης που εφαρμόζεται σε βάρος μας, με τη σιωπηλή 

συναίνεση και ευλογίες της ΓΣΕΕ. 

Λυπάμαι κ. καθηγητά διότι κλονίσατε την εμπιστοσύνη προς το πρόσω­

πό σας ενός εργαζόμενου ασφαλισμένου απόφοιτου Λυκείου. 

Υ.Γ. Φίλοι Ασφαλιστές να είστε περήφανοι για τό · Εργο σας. Είναι 
κοινωνικό λειτούργημα! 

πολύ σε μένα, λόγω της θέσεώς μου 
στην Εταιρεία, και θέλησα να μάθω 
πως μεταχειρίζετε τους διευθυ­
ντές και τους υποψήφιους πελάτες 
και πως παρακάμπτει τα εμπόδια και 
τις δυσκολίες, για να έχει μια τέτοια 
πλούσια και μόνιμη επιτυχία. Ο ίδιος, 
ίσως από σεμνότητα, δεν μου έδωσε 
πλήρη εικόνα και έψαξα προσωπικά, 
με επιμονή και σχολαστικότητα, για 
να μάθω τα προσόντα του , τους τρό­
πους ενέργειας, το βαθμό της δρα­
στηριότητάς του, και γενικά τον προι­
κισμένο ασφαλιστή από τους Διευθυ­
ντές της Τραπέζης και τους φίλους 
του. 

λιστικά σεμινάρια, στα οποία κυριαρ­
χεί η σύνχρονη γνώση του θέματος 
και γενικά η πολυμελετημένη και δο ­
κιμασμένη τέχνη και τακτική των πω­
λήσεων. 

Από αυτά που γράφω, πιστεύω ότι 
τα περισσότερα, συμπίπτουν με όσα 

διδάσκονται σήμερα στα ειδικά ασφα-

Ο φίλος μας, λοιπόν, που ήταν πά­
νω απ · όλα ένα καθαρό και πρακτικό 
μυαλό, είχε τις εξής ιδιότητες και 
συνήθειες: Δεν είχε ποτέ ωράριο ερ­
γασίας και ήταν ακούραστος. Γνώριζε 
άριστα όλα τα τιμολόγια (προγράμμα­
τα) και τους όρους των συμβολαίων 
και μπορούσε να εξηγήσει στους υ­
ποψήφιους πελάτες, υπεύθυνα, κάθε 
λεπτομέρεια, συμπληρώνοντας και 
εξηγώντας με καταπληκτική ευχέ­
ρεια και σχολαστική ακρίβεια, κάθε 
δικαίωμα του πελάτου από το συμβό­

λαιό του σε κάθε περίπτωση, τόσο κα-
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Ν Ν σύν ένα στον πελάτη 
:-σ-ύν_ε_' ν-α -στ-ον_σ_υ_νε-ρ~γά~τη--. 

Με Τέσσερα υποκαταστήματα και 

80 ασφαλιστές ξεκίνησε το 1980 η 
Nationale Nederlanden τις εργασίες 
στην Ελλάδα. 

Σήμερα, 1 Ο χρόνια μετά, και με την 
ευκαιρία του 8ου Συνεδρίου Στελε­

χών Πωλήσεων ο Διευθύνων Σ ύ μβου­

λος και αποκλειστικός αντιπρόσωπος 

της ΝΝ κ. Τάκης Καραλής αρκετά αι­

σιόδοξος ανακοίνωσε τους φιλόδο­

ξους στόχους της εταιρίας στα πλαί­

σια της ενοποιημένης Ευρώπης με 

σιγουριά και αυτοπεποίθηση. 

Η άνοδος της ΝΝ υπήρξε καταπλη-

Ο κ. Τάκης Καρnλής 

της Nationale Dederlanden 

κτική στη 1 Οετία. Η νέα παραγωγή α­

πό 15 εκατομμύρια το 1980 έφθασε 
τα 2,5 δισεκατομμύρια το 1989 μεστό­
χο 5 δισεκατομμύρια το 1990, το χαρ­
τοφυλάκιο έφθασε τα 5,3 δισ. και τα 4 
υπ/ ματα έγιναν 36 με 12 γραφεία και 
1000 περίπου ασφαλιστές. 
«Το κύριο σύνθημά μας όλα αυτά 

τα χρόνια» είπε ο κ . Καραλής, «ήταν 

και είναι η προσφορά στον άνθρωπο». 

Ο κ. Μ . Ανδρόνικος Δ/ντής Marke­
ting και Πωλήσεων της ΝΝ βροντο­
φώναξε με πάθος δείχνοντας την αγά­

πη του στους συνεργάτες και δίνο­

ντας πνοή στα σχέδια της Διοίκησης 

πως πάντα η ΝΝ θα δίνει «συν ένα 

στον πελάτη, συν ένα στον συνεργά­

τη», ~πό ότι μπορεί να δώοει η αγορά 
περιγράφοντας και τον τρόπο συμπα­

ράστασης στους ανθρώπους της. 

Αυτή θα είναι η προσφορά μας είπε 
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ο κ. Ανδρόνικος θα σταθούμε κοντά 

στους ασφαλιστές μας.· Οσους πελά­

τες και ασφαλιστές έχουμε και όποιο 

μερίδιο αγοράς έχουμε θα το έχουμε 

ευχαριστημένο. 

«Τολμήσαμε μέτρα που απέφυγαν 

τα λάθη του ανταγωνισμού . Αναπτύ­

ξαμε από τα σπλάχνα μας ανθρώπους, 

δεν σφετερηστήκαμε με κανένα. Από 

το 1983 η ΝΝ απαγόρεψε αγγελίες 
στρατολόγησης για να · ρθει ποιοτική 
εξεύρεση ασφαλιστών. Απαγορεύσα­

με να γίνονται ασφάλειες εκτός μο­

νίμου τόπου κατοικίας ασφαλιστή, για 

να υπάρχει καλό service και διατηρι­
σημότητα. Από το 1985 μόνο 8 νέοι 
ασφαλιστές-κωδικοί θα έμπαιναν σε 

κάθε υπ/μα για νάχουμε επαγγελμα­

τίες με διατηρισημότητα και ποιότη­
τα». 

Ο Ασφαλιστής της ΝΝ είπε ο κ. Αν­

δρόνικος αποτελεί τον ακρογωνιαίο 

λίθο της εταιρίας σε ότι αφορά την 

φήμη της. 

Στόχος της ΝΝ η κατάκτηση της 

πρώτης θέσης στην ελληνική ασφα­

λιστική αγορά για κάτι που ο κ. Τ. Κα­

ραλής Δ/νων Σύμβουλος της ΝΝ και 

αποκλειστικός αντιπρόσωπός της 

στην Ελλάδα είναι πολύ αισιόδοξος 

και γεμάτος σιγουριά που την βασίζει 

στην ποιότητα υπηρεσιών της ΝΝ . 

Αυτή του την πεποίθηση ο κ. Καραλής 

ζήτησε να μοιραστούν μαζί του όλοι 

οι άνθρωποι της ΝΝ . 

Ο κ, ΊW. Ανδρόνικος διευθυντής πωλήσεων+ 
κaιtmarketing της Ν-Ν. 

τά τη διαδρομή της ισχύος της ασφά­

λειάς του, όσο και στο τέλος. Επίσης, 

ο,τιδήποτε αφορούσε τον τρόπο 

πληρωμής των ασφαλίστρων, τη δα­

νειοδότηση από την Εταιρεία, θέματα 
φορολογικά και κληρονόμων, τον τρό­

πο εισπράξεως από την Εταιρεία των 

υποχρεώσεών της, τα εχέγγυα που 
εξασφάλιζε ο Νόμος υπέρ των ασφα­
λιζομένων και γενικά όχι μόνο τι προ­

σφέρει με τους όρους του το συ μβό­

λαιο, αλλά και πως εξασφαλίζεται για 

τον πελάτη ό,τι υπόσχεται το ασφαλι­
στήριο, μέσα σε τόσα χρόνια διάρ­

κειας της ασφάλειας. 

· Ολα αυτά, τα έπαιζε στα δάκτυλα 
και εννοούσε να μην κλείνει συμβό­

λαιο , αν ο πελάτης δεν γνώριζε 100% 
κάθε οικονομική λεπτομέρεια της 
ασδφάλειας που δέχθηκε να κάνει. 

Παράλληλα και ταυτόχρονα, συζητού­

σε και εξασφάλιζε τις οικονομικές υ­

ποχρεώσεις του πελάτη κατά τρόπον 

απόλυτα σχολαστικόν όσο και ακρι­
βή, σε αριθμούς. Ανέπτυσσε το ιστο­
ρικό των ασφαλειών Ζωής, με κάθε 

λεπτομέρεια, την ανεκτίμητη αξία 
τDυς για τις ανθρώπινες ανάγκες του 

κάθε ασφαλιζομένου και φυσικά της 

οικογενείας του, το μόνιμο και σε με­
γάλη έκταση ενδιαφέρον για τις ασφά­
λειες Ζωής όλων των προηγμένων 

λαών που έχουν αναγάγει το θεσμό 
σε θεμέλιο της κοινωνίας των, λόγω 
της ιδεώδους προνοίας που προσφέ­

ρει σε καθένα, τη δημιουργία προο­
δευτικά μιας ολόκληρης περιουσίας, 

την οικονομική ικανότητά της στην 

περίπτωση απευκταίου, πράγμα το ο­
ποίον, χωρίς να ελαφρύνει τον πόνο, 

σώζει την αξιοπρέπεια της οικογέ­
νειας από απόψεως άμεσων οικονο­
μικών αναγκών, ενώ της εξασφαλίζει, 

για αρκετά χρόνια, τα οικονομικά μέ­
σα μετά την απώλεια του αρχηγού της 
οικογένειας, και οτιδήποτε άλλο που 
θα εμπλούτιζε τις γνώσεις του υπο­
ψηφίου πελάτη σχετικά με τις ασφα­
λιστικές καλύψεις δια του συμβο­
λαίου του. 

Μιλούσε κατηγορηματικά, αλλά 

ταυτόχρονα γνώριζε την τέχνη να τον 

προσέχουν, να γίνεται πιστευτός και 

συγχρόνως σεβαστός , και ακόμη φί­

λος. Δεν έλεγε τίποτα ανακριβές, εί­

χε μιαι έξοχη απλότητα εκφράσεως 

και δεν απομακρυνόταν ποτέ από τον 

κύριο στόχο του, που ήταν να μάθει ο 
υποψήφιος πελάτης, με κάθε λεπτο­

μέρεια και υπευθυνότητα, τι είναι ε­
κείνο που του προτείνει να κάνει, 

ποιές είναι οι υποχρε.(4Ό'~.ις του και 
ποια τα δικαιώματά τρ_u, •··ετσι, στην 
πρόοδο της αναπτυξεως των επιχει­
ρημάτων και γενικά της εικόνας της 
προτεινόμενης ασφάλειας, ο Διευ­

θυντής της Τραπέζης δεν είχε κα­
μιά απολύτως ανάμειξη, ενώ ο πελά-

((ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

ΤΙ 
ΕΝΩΣΗ 

Μεγάλη σε μέγεθος μεγαλύτερη σε ασφάλεια! 

Η ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ - σε μια εκπληκτική ένωση δυνάμ εων 

με τα μεγαλύτερα ονόματα στο διεθνή ασφαλιστικό χώρο) έχ ι 

στη διάθεσή σας για την προστασία της ζωής σας και της 

περιουσίας σας, ενεργητικό 9.625.000.000.000 (τρισεκατομμύρια). 
Αυτό είναι το ενεργητικό του Γκρουπ: 

«ΑΤ ΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ - BALOISE - DEUTSCHER RING» και των 
μονίμων Αντασφαλιστών της1 Ευρώπης και Αμερικής. 
Η ΑΤ ΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ , εδώ και 20 χρόνια, έχει δώσει στην 
Ελλάδα, ένα σιωπηλό, αλλά ξεχωριστό παράδειγμα ήθους) 

κύρους και συνέπειας, με : 

- 250 Πρακτορεία και 25 Υποκαταστήματα σ ' όλη τη χώρα. 

- Ιδιόκτητα κτίρια αξίας ΔΡΧ . 750.000.000. 
- Λοιπά περιουσιακά στοιχεία, ΔΡΧ. 700.000.000. 

• Γραφεία: ΜΕΓ ΑΡΟΝ ΑΤ ΛΑΝΤΙΚΗΣ - ΜΕΣΟΓΕΙΩΝ 71 & ΗΛΙΔΟΣ 36 • . 
Τ.Κ. 115 26 ΑΘΗΝΑ • ΤΗΛ. 7799211-19 • Τηλέτυπο: 21 6822 ATLA GR. 



της αισθανόταν ότι του γίνεται μια 
πολύ ενδιαφέρουσα πρόταση για τη 
ζωή και το μέλλον του ίδιου και της 
οικογένειάς του, χωρίς ανάμειξη ή 
πίεση εκ μέρους της Τράπεζας, και 
ότι όφειλε να την προσέξει και να την 
σκεφτεί. 
Ο φίλος μας, σοβαρός και ήρεμος 

και πάντα άψογα ντυμένος, μιλούσε 
σε πνεύμα του πωλούντος κάτι πολύ 
σπουδαίο, που είχε για τον λόγο αυτό 
ανάγκη της προσοχής του αγορα­
στού, για να το κατανοήσει και εκτιμή­
σει όσου του άξιζε, ένα είδος, που 
όσο περνούσε ο καιρός από την ώρα 
που θα το αγόραζε, τόσο θα μεγάλω­
νε η αξία του και τόσο πολυτιμώτερο 
θα του γινόταν. Μετά την υπογραφή 
της προτάσεως, σε ατμόσφαιρα πά­
ντοτε ευχάριστης συντροφιάς και 
συνεργασίας, ο φίλος μας ασφαλι­
στής, ζητούσε αμέσως από τον πελά­
τη να του γνωρίσει και έναν καλό του 
συγγενή ή φίλο, τον οποίο θα επισκε­
πτόταν για να προσφέρει και σε κεί­
νον τις καλές του υπηρεσίες, επ · ευ­
καιρία της ολιγοήμερης παραμονής 
του στην πόλη τους. Η επιδίωξη αυτή 
του φίλου μας, μελετημένη σε κάθε 
λεπτομέρειά της, απέβλεπε στη δη­
μιουργία αλυσσιδωτής επεκτάσεως 
των εκεί γνωριμιών του και πέραν των 
φίλων της Τράπεζας και του Διευθυ­
ντού της. Αυτό ήταν και το δυσκολό­
τερο έργο του, διότι ουδέποτε πε­
ριοριζόταν σε μια μόνο σύσταση και 
γνωριμία. 

Ο παλιός αυτός ασφαλιστής Ζωής, 
εκτός από τους άριστους τρόπους 
του και γενικά την αξιοπρεπή όσο και 
φιλική συμπεριφορά του προς όλους 
και φυσικά ιδιαίτερα προς τους υπό­
ψη πελάτες του, απέφευγε τις άγο­
νες ή ερεθιστικές συζητήσεις και γε­
νικά τα πολλά λόγια, επιδιώκοντας, ό­
σο του ήταν δυνατόν, τη δημιουργία 
ζεστής ατμόσφαιρας, με στόχο την 
ψυχική επαφή και την ατμόσφαιρα φι­
λίας. Αυτό, μαζί με την τέλεια γνώση 
των τεχνικών θεμάτων της ασφαλι­
στικής εργασίας, ενός ευγενούς φυ­
σικού θάρρους και τους άριστους τρό­
πους του, αποτελούσε τη μεγάλη τέ­
χνη του και το φυσικό σπουδαίο ταλέ­
ντο του. 

Με την τακτική της επεκτάσεως 

ΑΝ ΕΙΣΑΙ MANAGER 
ΒΑΛΕ ΣΤΟΝ ΠΡΟ·Υ·ΠΟ­
ΛΟΓΙΣΜΟ ΣΟΥ ΚΑΙ 
ΣΥΝΔΡΟΜΕΣ ΤΟΥ «ΝΑΙ» 
ΓΙΑ ΤΟΥΣ ΑΝΘΡΩΠΟΥΣ ΣΟΥ 
ΚΕΡΔΙΖΕΙΣ ΠΟΛΛΑΠΛΑΣΙΑ! 
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«Οι γιατροί στέλνουν έξω 
, Ελληνες ασθενείς» 

Κατευθυνόμενη, σε μεγάλο ποσοστό α­

πό ορισμένους γιατρούς, είναι η αθρόα 

μετάβαση Ελλήνων αρρώστων για νοση­

λεία και χειρουργικές επεμβάσεις στο ε­

ξωτερικό! Αυτό αναγνώρισε μεταξύ άλλων 
ο κ. Σταύρος Βουτζούλιας, διευθυντής 

του νοσοκομείου«· Αγιοι Ανάργυροι», α­

παντώντας σε ερωτήσεις δημοσιογράφων 
στην διάρκεια συνέντευξης Τύπου που δό­

θηκε με την ευκαιρία της οργάνωσης του 

3ου Συνεδρίου «Γεώργιος Κοτζιάς» . 

Οι εγχειρήσεις καρδιάς και τα περιστα­

τικά καρκίνου, είναι οι συχνότερες αιτίες 

που οδηγούν τον · Ελληνα ασθενή στο ε­
ξωτερικό . Μόνο για το 1988 η Εθνική Τρά­
πεζα της Ελλάδος ενέκρινε την εξαγωγή 

από τη χώρα 25.000.000 δολαρίων για ια­
τρικούς λόγους στο εξωτερικό . Τα ποσά 

που βγαίνουν από τη χώρα για τον παραπά­

νω λόγο είναι στην πραγματικότητα ανυ­
πολόγιστα ... 

των σχέσεών του, ο φίλος μας · παρέ­
μενε συνήθως περισσότερο στην πε­
ριοχή κάθε Υποκαταστήματος, εργα­
ζόμενος πλέον στο χώρο των δικών 
του γνωριμιών και όχι των γνωριμιών 
της Τραπέζης. Έτσι έβγαινε πάντα 
πρώτος σε παραγωγική επίδοση, με 
μεγάλη διαφορά από τους συναδέλ­
φους του, παρ · όλον ότι και αυτοί δεν 
υστερούσαν σε εργατικότητα και φι­
λότιμες προσπάθειες. Η απόδοση ό­
μως του φίλου μας ξεπερνούσε κάθε 
πρόβλεψη, αφού το σύστημα των 
σπονδυλωτών γνωριμιών και των σχέ­
σεών του, είχε κατορθώσει να το επε­
κτείνει, με κατάλληλες συστάσεις και 
ενέργειες, και προς τους συγγενείς 
και φίλους που έμεναν στην Αθήνα, 
των πελατών του που είχε κάνει στην 
περιοχή του Υποκαταστήματος της 
Τράπεζας. Ο ίδιος, κρατούσε πλήρες 
αρχείο όλων των πελατών του, όχι μό­
νο για να παρακολουθεί την πορεία 
των εισπράξεων των ασφαλίστρων, 
που ήταν και αυτό από τα πολλά εν­
διαφέροντά του, αλλά και για να επι­
κοινωνεί βάσει αυτού μαζί τους, στις 
γιορτές και σε κάθε ευκαιρία, προσφέ­
ροντας συγχρόνως ευχαρίστως και 
τις υπηρεσίες του, σε όσους από την 
Επαρχία, θα ήθελανν κάποια εξυπηρέ­
τηση στην Αθήνα. 
Τα κύρια γνωρίσματά του, ήταν: Α­

κριβής σε όλα. Ειλικρινής, πρόθυμος, 
συνεπής, ευχάριστος αλλά και σοβα­
ρός. Ποτέ δεν ζήταγε από την Εται­
ρεία εξυπηρετήσεις εκτός κανονι­
σμουϊ. Μέσα στην Εταιρεία τον συ­
μπαθούσαν όλοι, γιατί τους συμπερι­
φερόταν με μεγάλη απλότητα . και 
γενικά φιλία και συναδελφικότητα. 

Ο φίλος αυτός , που τον αναφέρω 
σαν παράδειγμα προς μίμηση, δεν εί­
χε την ευτυχία να παρακολουθήσει 
εκπαιδευτικά σαν τα σημερινά σεμινά­
ρια, ούτε δοκίμασε τις σημερινές οι­
κονομικές ανέσεις και προσφορές, 
τους επαίνους, τα βραβεία, τα πολυ­
τελή γραφεία, τις γραμματείς, τα τα­
ξίδια , τους τίτλους και όλη αυτή τη 
φροντίδα και την πλούσια οικονομική 
συμπαράσταση των Εταιρειών προς 
το παραγωγικό τους δυναμικό. · 0-
μως πέτυχε, όχι μόνο να ζήσει άνετα 
και ευχάριστα, παρά τις διαφορετικές 
συνθήκες της εποχής του, αλλά έκα­
με επιστήμονες δύο παιδιά του και 
τέλος απέκτησε ένα μικρό μέγαρο 
στο Χαλάνδρι, που του αποδίδει επί 
δεκάδες τώρα χρόνια, περισσότερα 
χρήματα από όσα του χρειάζονται, ε­
νώ διατηρεί πάντοτε αγάπη και ευ­
γνωμοσύνη στο επάγγελμα του α­
σφαλιστή, που χάρισε σ· αυτόν και 
την οικογένειά του, άνεση με όλα τα 
μέ°-α και για όλn τους τη ζ_ωή . 

Θυμήθηκαν τον άριστο αυτό φίλο:, 
για να δείξω σε μερικούς νέους που 
διστάζουν ή αμφιβάλλουν για την αξία 
του επαγγέλματος του ασφαλιστού 
Ζωής και σε μερικούς άλλους, που το 
θεωρούν περιστασιακό επάγγελμα 
και όχι μόνιμο και πλουϊσιο και μεγά­
λου μέλλοντος. 

Ο παλιός συνομήλικός μου φίλος 
(δεν ήθελε να αναφέρω το όνομα 
του), είχε και καλή μόρφωση, αλλά πά­
νω απ · όλα, αυτό που του έδινε τη 
δύναμη, ήταν η αγάπη του στη δου­
λειά, η αφοσίωσή του στην Εταιρεία 
του, και η δίψα του για το καλύτερο 
και τη μεγάλη επιτυχία, μέσα πάντοτε 
από απόλυτα καθαρά κανάλια προ­
σπαθείας και δουλειάς. 
Τώρα πρέπει να πω, γιατί σκέφτηκα 

να σκιαγραφήσω τον παλιό άγνωστο 
ασφαλιστή στην ομιλία αυτή. Ασφά­
λώς όχι για να παραδειγματιστούν οι 
σημερινοί επαγγελματίες ασφαλι­
στές μας, πολλοί από τους οποίους 
δεν έχουν να ζηλέψουν τίποτα απολύ­
τως και από κανέναν, γιατί είναι άρι­
στοι ασφαλιστές και συνεργάτες. · Η­
θελα ομως να πληροφορήσω τους νέ­
ους και ιδίως τους υποψήφιους α­
σφαλιστές, ότι, παρά την έλλειψη 
κατά την εποχή της δράσεως του φί­
λου μας, επαρκών θα · λεγα στοιχειω­
δών, μέσων και μεθόδων εκπαιδεύ­
σεως, και ακόμα γενικά εμπορικής α­
σφαλιστικής νοοτροπίας και κλίματος 
στην αγορά σαν το σημερινό, η πίστη 
στην επιτυχία και η αγάπη και η φλόγα 
για τη δουλειά, ήσαν αρκετά και απο­
λύτως αποτελεσματικά όπλα, για να 
κάμουν έναν εργατικό άνθρωπο, μεγά­
λο επαγγελματία ασφαλιστή, οικονο­
μικό παράγοντα και ευτυχισμένο άν­
θρωπο και νοικοκύρη. 

<<ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

Η ΕΘΝΙΚΉ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΖΕΙ 
ΤΑ ΕΛΛΗΝΙΚΑ ΔΙΥΛΙΣΤΗΡΙΑ ΑΣΠΡΟΠΥΡΓΟΥ 
Με την ολοκλήρωση του σχετικού 

διαγωνισμού , υπεγράφησαν την Τε ­
τάρτη 24 Μαίου δύο σύγχρονα μετα ­
ξύ των ΕΛΛΗΝΙΚΩΝ ΔΙΥΛΙΣΤΗΡΙΩΝ 
ΑΣΠΡΟΥΠΥΡΓΟΥ και της ΕΘΝΙΚΗΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ . (Κατά Παντός Κινδύ ­
νου Βιομηχανιών , κατά Κινδύνων Δια­
κοπής Επιχειρηματικής Δραστηριό ­
τητας) . 

Το πρώτο ασφαλιστήριο συμβόλαιο 

καλύπτει τις εγκαταστάσεις των ΕΛ. ­
Δ.Α. κατά παντός κινδύνου και οι α ­
σφαλιζόμενες αξίες , οι οποίες είναι 
αξίες αντικαταστάσεως των ασφαλι­
ζομένων με καινούργια, είναι: 

1. ΜΗΧΑΝΗΜΑΤΑ ΚΑΙ ΕΓΚΑΤΑ­
ΣΤΑΣΕΙΣ U.S.D 865.000.000. 

2. ΥΛΙΚΑ - ΑΝΤΑΛΛΑΚΤΙΚΑ - Α­

ΠΟΘΕΜΑΤΑ ΑΡΓΟΥ ΠΕΤΡΕΛΑΙΟΥ 
ΚΑΙ ΠΡΟ · Ι · ΟΝΤΩΝ U.S .D. 
179.000.000. 
ΣΥΝΟΛΟΝ U.S.D. 1.044.000.000. 
Το ασφαλιστήριο συμβόλαιο έχει 

καλύτερους οικονομικούς όρους για 
τα ΕΛ.Δ.Α. σε σχέση με τα παλαιότερα 
αντίστοιχα συμβόλαια η δε οικονομι­
κή επιβάρυνση των είναι σχετικά μι­
κρότερη από την οικονομική επιβά­
ρυνση των προηγουμένων ετών. 

Μια νέα εποχή εγκαινιάζεται 
τώρα στις πωλήσεις ... Μια νέα 
αντίληψη που άλλαξε τη ζωή 
πολλών επιχειρήσεων στις 
ΗΠΑ, Ιαπωνία και Ευρώπη .. . 
Μια νέα προσέγγιση των 
πωλήσεων που βασίζεται 
στις επιστήμες που 
εξετάζουν την ανθρώπινη 
συμπεριφορά. 

· Ενα βιβλίο απαραίτητο για 
όσους τα επαγγελματικά 
καθήκοντα έχουν σχέση με 
το ' κοινό: 

Επιπλέον το δεύτερο ασφαλιστή ­
ρ ιο συμβόλαιο περιλαμβάνει μία α­
σφαλιστική κάλυψη που για πρώτη 
φορά εφαρμόζεται. 
Σύμφωνα με τους νέους όρους 

του ασφαλιστηρίου συμβολαίου η α­
σφαλιστική εταιρεία υποχρεούται να 
αποζημιώνει το Διυλιστήριο σε κάθε 
περίπτωση διακοπής ή παρεμπόδισης 
της επιχειρηματικής του δραστηριό­
τητας που οφείλεται σε αιφνίδια και 
τυχαία φυσική καταστροφή ή βλάβη, 
με ποσό μέχρι 150.000.000 δολαρίων 
το χρόνο.Το ποσό αυτό κρίνεται από­
λυτα επαρκές για την αντιμετώπιση 

Managers, ασφαλιστές, στελέχη και 
προσωπικό επιχειρήσεων, πωλητές, 
αντιπρόσωποι, τραπ·εζικοί, γιατροί, δικηγόροι, 
εκπαιδευτές καταστηματάρχες κ.λπ. 

των λειτουργικών και χρηματοοικο ­
νομικών δαπανών των ΕΛ.Δ.Α. , κατά 
την περίοδο που λόγω των προανα~ 
φερομένων περιστατικών θα έχει α­
ναγκαστικά διακόψει τη λειτουργία 
του . 

Τα σχετικά ασφαλιστήρια συ μβό ­
λαια υπέγραψαν εκ μέρους των ΕΛ. ­
Δ.Α. ο Πρόεδρος του Δ.Σ. κ . Γ. Βογ ι -
τζής και ο Διευθύνων Σύμβουλος κ. 
Γ. Κούρνιας , και εκ μέρους της θνι ­
κής Ασφαλιστικής ο Γενικός Διευθυ ­
ντής κ. Λ. Κόκκινος και ο Διευθυντής 
κ. Β. Χαρδαλιάς , Προϊστάμενος της 
Συντονιστικής Διεύθυνσης Α ·. 

ΑΥΤΟ το ΒΙΒΛΙΟ ΘΑ ΣΑΙ ΒΟΗθΗΣΕΙ: 
■ Να εντοπίσετε τα λάθη σα . 

■ Να δημιουργήσετε τα δικά σας, προσωπικα, 
ΝΕΑ πρότυπα αποτελεσματικής συμπεριφορά . 

■ Να ελαχιστοποιήσετε τις συyκρούσ ις. 
■ Να γνωρίσετε, όχι μόνο τα δικά σας δυνατό 

σημεία και τις αδυναμίες σας, αλλά και των άλλων. 
■ Να αυξήσετε την απόδοσή σας δίνοντας τι 

κατάλληλες λύσεις στους πελάτες σας. 
Το τρίτομο έργο ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΜΙΑ 

ΑΝΘΡΩΠΙΝΗ ΔΥΝΑΜΗ αποτελεί τη βάση των 
σεμιναρίων Scientific Selling Systems και 

είναι το αποτέλεσμα της οκτάχρονης 
προσπάθειας του Γιώργου Τσακίρη - επί 
σειρά ετών Διευθυντή πωλήσεων στην 

Ελλάδα και το εξωτερικό - σε συνεργασία 
με ομάδα ψυχολόγων και κοινωνιολόγων, 

να δώσει λύσεις στα προβλήματα που 
αντιμετωπίζουν καθημερινά οι άνθρωποι 

των πωλήσεων. 

Βιθυνίας 11 , 171 23 Ν . Σμύρνη 
τηλ. 9349840 



ΑΝΘΡΩΠΟΣ ΤΗΣ 1 ΟΕΤΙΑΣ Στο ΧΩΡΟ 
ΤΩΝ λΣΦΑΛΕΙΩΝ O Κ. Δ. ΚΟΝΤΟΜΗΝΑΣ 

Το έγκυρο επιχειρηματικό περιοδικό 
"MANAGER '' ασχολήθηκε στο τεύχος 
Φεβρουαρίου με τους πολυζητημένους 
και πετυχημένους Έλληνες Επιχειρημα­
τίες που παρουσίασαν έντονη δραστη­
ριότητα την δεκαετία του 1980. Ανάμεσά 
τους σύμφωνα πάντα με το περιοδικό , ο 
κ. Δ. Κοντομηνάς ανακηρύχθηκε ο όν­
θρωπος της δεκαετίας στον ασφαλιστι­
κό , και γενικότερα στο χρηματοοικονομι­

κό χώρο . 

χρόνια, ονόματα που συνδέθηκαν με την 
επιτυχία και τη δυναμική ανάπτυξη στο 
χώρο της επιχειρηματικής τους δραστη­
ριότητας. 

Συγκεκριμένα έγραψε: 

Αναμφίβολα γράφει το περιοδικό στο 
αφιέρωμά του , ο άνθρωπος των ασφα­
λειών τη δεκαετία που πέρασε είναι ο Δη­
μήτρης Κοντομηνάς της INTERAMERI­
CAN. Η επιτυχία του δεν είναι τόσο 
οι περίπου μισό εκατομμύριο 
ασφαλισμένοι στον κλάδο ζωής 

«Στην αρχή της νέας δεκαετίας καλό 
είναι να θυμηθούμε μερικά ονόματα που 
αναδείχθηκαν στο χώρο της οικονομίας 
κατά τη δεκαετία που πέρασε . 

αλλά το γεγονός ότι πέτυχε να 
εδραιώσει, στον ελληνικό χώρο 
το όνομα της INTERAMERICAN, 
εξασφαλίζοντας το μέλλον της . 

Για τη νέα δεκαετία του '90, 
σίγουρα μας επιφυλάσσει 

Είναι μια απλή αναφορά στους επιχει­
ρηματίες που με τις δραστηριότητές 
τους απασχόλησαν θετικά τις στήλες του 
οικονομικού τύπου τα περασμένα δέκα 

εκπλήξεις!!!». 

INTERAMERICAN 

ΝΕΟΣ ΘΕΣΜΟΣ 
ΣΥΝΕΔΡΙΩΝ 

Από την Αχαϊκή Πρωτεύουσα, την 

Πάτρα, ξεκίνησε ένα νέο θεσμό η 1-
NTERAMERICAN, τα περιφερειακά 
συνέδρια, σύμφωνα με τα διεθνή πρό­
τυπα, ισότιμα εκτός κέντρου συνέ­

δρια, με τίτλο: «Η ευρωπαϊκή πρόκλη­
ση στην δεκαετία του · 90», «Είμαι υ­
περήφανος για την υψηλή ποιότητα 
του ανθρώπινου δυναμικού που διαθέ­

τει η INTERAMERICAN καθώς και 
για την τεχνική της υποδομής , δήλω­

σε ο κ. Δ. Κοντομηνάς. Το συνέδριο 

έγινε στις 23 και 24 Μαρτίου 1990 με 
σημαντικές ομιλίες . Οι ομάδες εργα­
σίας με συντονιστές τον κ. Χ. Μαχαι­

ρίδη (Αγρίνιο) και Μ. Ρίττης (Αίγιο) έ­
δωσαν δείγματα του καλού επιπέδου 
των στελεχών της εταιρίας. 

(?ι βραβευθέντες του Συνεδρίου 
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Νοτιοδυτικής Ελλάδος για παραγωγή 
1989 είναι: 

ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ (Νέα καθαρή Παρα­
γωγή): 1. Μαχαιρίδης Χ., 2. Ρακιντζής 
Φ., 3. Κοκκόλης Γ. , 4. Ρίττης Ν., 5. 
Τσούδης Α., 6. Ραδιώτης Θ ., 7. Αντω­
νάκος Α. 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ (ΚΛΑΔΟΣ ΖΩΗΣ. 
Νέα καθαρή Παραγωγή): 1. Βαγενάς 
Θ. - Μαχαιρίδη , 2. Κωνσταντόπουλος 
Β. - Ρακιντζή, 3. Παγάνη Π. - Ραδιώτη, 
4. Σπίνος Β. - Κλωναράκη , 5. Ρούσσης 
Αιμ. - Καντζέλη, 6. Τσόλη Αικ. - Ναυ­
πλίου , 7. Παναγιωτόπουλος Γ. - Ραδι­
ώτη, 8. Τρίγκας Δ. - Ρίττη, 9. Τσαμαρ­

δός Γ. - Κοκκόλη , 1 Ο. Πρίνου 1. - Αγγε­
λόπουλου , 11. Κάντας Σ. - Νικολού­

ζου, 12. Σιάτpας Π. - Μαχαιpίδη, 13. 
Αγγελετόπουλος Γ. - Ζαφειρόπου­

λου , 14. Κολλυροπούλου Χ . - Πατρών, 

15. Γεωργακόπουλος Α. - Καρούζου , 

16. Αλεβιζόπουλος Γ. - Κλωναράκη , 

17. Αβραμάκος Η. - Κοκκόλη, 18. 
Κουταβά Ε. - Κεφαλλονιάς, 19. Δε­

μοίρος Μ . -Αντωνάκου , 20. Λυμπερό­
πουλος Β. -Αντωνάκου , 21 . Ζαντές Θ. 
- Μαχαιρίδη, 22. Κακούρος Χ. - Κοκκό­
λη , 23. Τσιάγκρα Α. - Κοκκόλη , 24. 
Πλειώτα Κ. Κοκκόλη, 25. Μουρούσια 

Κ. - Ρακιντζή, 26. Κολοκυθά Α. - Ρίτ­
τη , 27. Χριστόπουλος Ν. - Κλωναρά­

κη , 28. Καμαρινός Γ. - Τ σούδη , 29. 
Γεωργιλής Σ . - Κοκκόλη, 30. Καντζέ­
λη Σ. - Πλιάτσικα, 31. Βαρέλας Κ. -
Σαραντοπούλου , 32. Κώστας Κ. - Κα­

ντζέλη, 33. Βαλλιάνος Κ. - Μαχαιρίδη, 
34. Πέτρου Π . - Πλιάτσικα, 35. Σάκκα­
ρης 1. - Κοκκόλη, 36. Σκαρτσώρας Α. -
Τσούδη , 37. Φωτιάδης Γ. - Σαραντό­
πουλου, 38. Τσιαβίκος Γ. - Μαχαιρίδη, 
39. Βρυώνης Γ. - Δημητροπούλου, 40. 
Τσιαμούλος Π . - Μανώλη, 41 . Βαρβα­
ρήγος Η. - Δημητρόπουλου. 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ (Διάκριση I.O.Α.): 1. 

Βαλλιάνος Κ. -Μαχαιρίδη, 2. Ζαντές 
Θ. - Μαχαιρίδη, 3. Τσόλη Αικ. - Ναυ­
πλίου, 4. Τσόλης Χ. - Καντζέλη . 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ (ΚΛΑΔΟΣ ΖΩΗΣ. 

Χαρτοφυλάκιο): 1. Παγάνη Π . - Ραδιώ­
τη , 2. Τ σόλη Αικ. - Ναυπλίου , 3. Ρούσ­
σης Αιμ. - Καντζέλη, 4. Σπίνος Β. -
Κλωναράκη, 5. Κωνσταντόπουλος Β. -
Ρακιντζή, 6. Τρίγκας Δ. - Ρίττη . 

ΔΟΚΙΜΟΙ : 1. Μιχαλόπουλος Γ. -
Σαραντόπουλου , 2. Παναγιωτόπου­

λος Α. - Πύργου, 3. Μπαρτζής Α. -
Αθανασόπουλου, 4. Κοσμάς Λ. - Πλιά­
τσικα, 5. Κουγιανός Δ. - Τ σού δη . 

<<ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

Πότε θα «βγείτε•> 
oτnν ... lNTERAMERICAN; 

CC >> 1 
«ΣΗΜΕΡΑ>> 

το ΕΙΔΙΚΟ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ ΣΥΝΤΑΞΗΣ 
ΤΗΣ INTERAMERICAN, 

■ 

ΓΙΑ ΝΑ -----ΕΤΕ ΤΗΝ ΑΒΕΒΑΙΟΤΗΤΑ, 
1 

■ Το συνταξιοδοτικό πρόγραμμα «ΣΗΜΕΡΑ» 
της INTERAMERICAN είναι ΕΥΕΛΙΚΤΟ , μπορεί, 
δηλαδή , να ικανοποιεί πλήρως τις ανάγκες/ 
απαιτήσεις κάθε ασφαλισμένου . 
■ ΕίναιΑΝΑΠΡΟΣΑΡΜΟΖΟΜΕΝΟ, για να δίνει 
στη λήξη του χρήματα με ΓiΡΑΓΜΑΤΙΚΗ ΑΞΙΑ. 
■ Το ποσοστό συμμετοχής (90%) στις 
αποδόσεις των επενδύσεών του , σημαίνει πολύ 
μεγάλα ποσά στη λήξη του συμβολαίου . 

ΣΙΓΟΥΡΙΑ! 

Το αύριο είναι άγνωστο και αβέβαιο. 
Ιδιαίτερα σήμερα που οι οικονομικές και 
κοινωνικές συνθήκες γύρω μας σκληραίνουν με 
απρόβλεπτες εξελίξεις. 
Γι ' αυτό το δύσκολο αύριο , η INTERAMERICAN 
έρχεται να προσφέρει το ειδικό πρόγραμμα 
Σύνταξης «ΣΗΜΕΡΑ» . 
Το πρόγραμμα «ΣΗΜΕΡΑ» της 
INTERAMERICAN σας δίνει την μοναδική 
ευκαιρία να δημιουργήσετε τώρα, τώρα που 
είστε νέοι και παραγωγικοί, ιδανικές συνθήκες 
για τη δύσκολη ηλικία : Άνεση, Σιγουριά , και 
Ανεξαρτησία, με ένα σταθερό εισόδημα 
μηνιαίας σύνταξης ή εφ ' άπαξ. 
Με το πρόγραμμα «ΣΗΜΕΡΑ» της 
INTERAMERICAN είναι στο χέρι σας να κάνετε 
εύκολη τη δύσκολη ηλικία και να διαφυλάξετε 
την ανεξαρτησία και την αξιοπρέπειά σας . 
Όσο νωρίτερα, τόσο μεγαλύτερες θα είναι οι 
απολαβές που θα έχετε εσείς και οι δικοί σας. 
Θυμηθείτε: Ποτέ δεν είναι νωρίς για σύνταξη . 

ΤΗΛΕΦΩΝΗΣΤΕ ΜΑΣ ΣΗΜΕΡΑ 
Ή ΡΩΤΗΣΤΕ ΤΟΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 
ΤΗΣ INTEAAMERICAN 

■ Αν ο ασφαλισμένος από λόγους αναπηρίας , 
κ.λ.π. βρεθεί σε αδυναμία να πληρώνει τα 
ασφάλιστρα, τον καλύπτει η INTERAMERICAN. 
Το συνταξιοδοτικό πρόγραμμα «ΣΗΜΕΡΑ» , 
σημαίνει για σας ασυναγώνιστη Σιγουριά και 
Εξασφάλιση . 
Λοιπόν, με ποιό ταμείο θα βγείτε στη σύνταξη ; 

INTERAMERICAN «ΣΗΜΕΡΑ» ! 

φ INTERAMERICAN 
Μεvάλη κrn Σivn1 Jnn ! 



---------ΑΝΑΛΥΣΗΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΩΝ---------

ΕΙΣΑΙ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΑΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΗΣ; __ 

Από τον 
Γ. ΣΤΡΑΦΤΗ 

Δ/ντή 

Marketing της 
«Ελληνοβρετανικής 

Ζωής» 
- --\c---"· 

ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΙΣΜΟΣ ΤΗΣ ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ 

Σαν παραγωγός οφείλεις να αναλαμβάνεις κάθε υπευ­

θυνότητα για τις επαγγελματικές σου δραστηριότητες. 

Ως εκ τούτου, αν θέλεις να επιτύχεις επαγγελματικά 
πρέπει να ξεκινήσεις να σκέφτεσαι και να ενεργείς με τον 

τρόπο που ένας πραγματικός BUSINESSMAN σκέφτεται 
και ενεργεί. 

Οι επιτυχημένοι επιχειρηματίες είναι επιτυχημένοι πρω­

τίστως, επειδή έχουν τον έλεγχο των δραστηριοτήτων 

42 

τους, και για να επιτευχθεί αυτό ξεκινούν με ΠΡΟΓΡΑΜ­

ΜΑΤΙΣΜΟ. 

ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΙΣΜΟΣ είναι το να φέρεις το μέλλον στη 

θέση του παρόντος, έτσι που να μπορείς να κάνεις κάτι 
γιαυτό. 

Κάθε πρόγραμμα αποτελείται από τα εξής στοιχεία: 

(1) ΞΕΚΙΝΗΜΑ - Που βρίσκομαι τώρα; 

(2) ΣΤΟΧΟΙ - Τι θέλω να επιτυχω (πότε); 

(3) ΠΟΡΕΙΑ - Ποιος είναι ο καλύτερος τρόπος για να 

επιτύχω; 

(4) ΠΑΡΑΚΟΛΟΥΘΗΣΗ - Πώς κρατάω την πορεία μου 
για να πετύχω τον τελικό μου στόχο; 

ΚΑΘΟΡΙΣΜΟΣ ΣΤΟΧΩΝ 

Για τον καθένα το ξεκίνημα για τον «Προγραμματισμό 

της επιτυχίας» είναι ο προκαθορισμός των ΕΠΙΘΥΜΙΩΝ και 
η επεξεργασία των ΩΦΕΛΕΙΩΝ που θα αποκτηθούν από 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

την επίτευξη των στόχων. Με άλλα λόγια, ποιοι είναι οι 

στόχοι σου, τι θέλεις να αποκτήσεις και πότε είναι δυνατόν 

να τα αποκτήσεις. 

Οι στόχοι σου 

Θέτοντας τους στόχους σου πρέπει να εμβαθύνεις στο 

τι θέλεις να πετύχεις. 

Πιο κάτω συνοψίζονται ορισμένα σημεία για να λάβεις 

υπόψιν: 

1. Σε γεμίζουν οι στόχοι που έθεσες, αν όχι σαφώς θα 
αισθανθείς πολύ λίγη υποχρέωση για να τους πετύχεις. Οι 

στόχοι πρέπει να εναρμονίζονται με αυτό που θέλεις ΕΣΥ 

και όχι με αυτό που θέλουν οι άλλοι για σένα. 

2. Οι στόχοι σου πρέπει να είναι ρεαλιστικοί. Πρέπει εσύ 
ο ίδιος να αισθάνεσαι ότι μπορείς να τους επιτύχεις. Αν 

δεσμευθείς για υψηλούς στόχους ή δε θα τους επιτύχεις 

ποτέ ή έτσι καμιά επιτυχία δε μπορεί να είναι επαναλαμβα­

νόμενη. 

3. Καθόρισε σε σαφήνεια τους στόχους σου χρησιμο­
ποιώντας εικόνες. Δηλαδή σπίτι, αυτοκίνητο κ.λπ. 

Τα χρήματα από μόνα τους σπάνια είναι ΣΤΟΧΟΣ αλλά 
περισσότερο ΜΕΣΟΝ για την επίτευξη του ΣΤΟΧΟΥ. 

Εντούτοις όταν κάνεις καταγραφή των στόχων σου είναι 
απαραίτητο να καθορίζεις το κόστος τους σε χρηματική 
αξία. 

Κάνοντας αυτό είσαι σε θέση να γνωρίζεις πόσα χρήματα · 

πρέπει να κερδίζεις ετησίως για να ικανοποιείς τις ανά­
γκες σου . 

Χρησιμοποιώντας τον Πίνακα «Ανάλυσης Απαιτούμενου 

Εισοδήματος» κατέγραψε τις εισοδηματικές σου απαιτή­

σεις σε εβδομαδιαία ή μηνιαία βάση . 

Καταγράφεται σε 3 χώρους. 
1. Τρέχουσες απαιτήσεις εισοδήματος. 
2. Απαιτήσεις για δαπάνες εργασίας . 

3. Απαιτήσεις για επίτευξη προσωπικών στόχων. 

ΣΗΜΕΙΩΣΕΙΣ 

Θα σε βοηθήσει πολύ το να επανεξετάσεις την τρέχου­

σα εισοδηματική σου κατάσταση ώστε να βεβαιωθείς για 

τις εισοδηματικές σου απαιτήσεις όσο πιο σωστά γίνεται. 

Είναι απαραίτητο να αποταμιεύεις χρήματα έστω και λίγα 

με σκοπό την αντικατάσταση του εξοπλισμού σου. 

ΣΥΝΟΛΙΚΟ ΑΠΑΙΤΟΥΜΕΝΟ ΕΙΣΟΔΗΜΑ 

ΤΡΕΧΟΥΣΕΣ ΑΠΑΙΤΗΣΕΙΣ ____ _ 

Ενοίκιο/ Χρεωλύσια 

Ασφάλεια κατοικίας (κτίριο & περιεχόμενο) 
ΔΕΗ/ Πετρέλαιο, κοινόχρηστα 
Διατροφή/ · Εξοδα κατοικίας 
Επισκευές κατοικίας 

ΟΤΕ 

Ρουχισμός /Ψυχαγωγία/ Διακοπές 

Εξόφληση δανείων και τόκοι 

Ασφάλεια Ζωής/Σύνταξη 

Διάφορα έξοδα 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

ΔΑΠΑΝΕΣ ΕΡΓΑΣΙΑΣ _____ _ 

· Εξοδα αυτοκινήτου 
Ψυχαγωγία/γενικά έξοδα 

Εξοπλισμός/Αντικατάσταση 

Φόροι/ Κοινωνικές ασφαλίσεις 

ΠΡΟΣΩΠΙΚΟΙ ΣΤΟΧΟΙ _____ _ 
(βάλε τους μόνος σου) 

ΣΥΝΟΛΟ ................................ . 

ΣΤΟΧΟΙ ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΩΝ 

· Εχοντας δημιουργήσει το πλάνο των Εβδομαδιαίων/ -
Μηνιαίων Εισοδηματικών σου Απαιτήσεων, πρέπει τώρα να 

προκαθορίσεις τις Απαιτούμενες Δραστηριότητές σου έ­

τσι ώστε να πετύχεις τους στόχους σου. 

Λαμβάνοντας υπ· όψην την «Αγορά» σου και τις τοnικ 

συνθήκες, με τη βοήθεια του διευθυντή σου υπολόγισ 

Απαιτούμενα Επίπεδα των ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΩΝ σου . 

ΜΗΝΙΑΙΑ ΣΥΝΟΛΟ ΕΒΔΟΜΑΔΙΑΙΑ 

ΠΡΟΜΗΘΕΙΩΝ 

-------,ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

-------,ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΕΙΣ ΜΕ 

ΣΚΟΠΟ ΤΗΝ ΠΩΛΗΣΗ 

----ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΕΙΣ 

ΑΝΑΛ ΥΣ ΗΣ ΑΝΑΓΚΩΝ 

------ΡΙΘΜΟΣ ΠΡΟΣΕΓΓΙΣΕΩΝ -----

ΣΧΕΔΙΑΣΜΟΣ ΔΡΑΣΗΣ 

· Εχοντας καθορίσει το Πλάνο των Απαιτούμενων Δρα­
στηριοτήτων σου είναι απαραίτητο πλέον να καθορίσεις και 

· Ενα σχέδιο Δράσης . 

«Κανείς δεν προγραμματίζει να αποτύχει, αλλά πολλοί 

αποτυγχάνουν λόγω μη προγραμματισμού. 

Μια κοινή ομολογία στο γιατί οι άνθρωποι αποτυγχάνουν 

εξαιτίας του λανθασμένου προγραμματισμού και οργάνω­

σης. Αποτυγχάνουν να σχεδιάσουν τη δουλειά τους ικανο­

ποιητικά και να καταγράψουν τις δραστηριότητές τους με 

σαφήνεια. 

Ως εκ τούτου, δεν υπάρχει τρόπος για να καθορίσεις 

αδύνατα σημεία και έτσι καθίσταται πολύ δύσκολη η παρο­

χή βοήθειας. 

Απαραίτητη προϋπόθεση επιτυχίας είναι η ύπαρξη σχε­

δίου. 

Παρακάτω μερικά στοιχεία τα οποία πρέπει να συμπερι-

ληφθούν στο Σχέδιο Δράσης. 

1. Ψυχαγωγία. 
2. Συγκεντρώσεις Ομάδας και Υποκαταστήματος. 
3. Χρόνος για Επανεξέταση και Σχεδιασμό. 
4. Αναζήτηση υποψηφίων πελατών. 
5. Προσέγγιση πελατών/Τηλέφωνα και Προσωπική Ε­

παφή. 
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6. Ραντεβού Πωλήσεων, 1 η & 2η επαφή . 

7. Παράδοση συμβολαίων. 
8. Μελέτη των προγραμμάτων της Εταιρίας και της Αγο­

ράς. 

9. Σέρβις. 

ΨΥΧΑΓΩΓΙΑ 

· Οοο κι αν ακούγεται περίεργα ο Επιτυχημένος Παρα­
γωγός δεν δουλεύει συνεχώς. 

Προγραμματίζει την ψυχαγωγία του/τις διακοπές του 

διότι σε αυτό το χρόνο θα του δοθεί η ευκαιρία να απολαύ­

σει μαζί με την οικογένειά του τους καρπούς της δουλειάς 

του κι αυτό διότι οι περισσότεροι από εμάς δε δουλεύουμε 

αποκλειστικά και μόνο για τους εαυτούς μας. Δουλεύουμε 
για να εξασφαλίσουμε παραδείγματος χάριν τις οικογέ­

νειές μας. 

· Ετσι αν δεν μας δίδεται η δυνατότητα να αναπαυθούμ,ε, 
να μοιραστούμε τη χαρά της επιτυχίας μας , να ξαναγεμί­

σουμε rέλος τις «μπαταρίες» μας, δεν θα μπορέσουμε 

ποτέ να χαρούμε τη ζωή για πολύ και αυτό θα έχει σαν 
αποτέλεσμα να γίνουμε μη παραγωγικά άτομα. 

ΣΥΓΚΕΝΤΡΩΣΕΙΣ 

Σε οποιοδήποτε στάδιο της καριέρας σου κι αν βρίσκε­

σαι η παροχή βοήθειας είναι απαραίτητη, έτσι είναι πολύ 

σημαντικό το να σου δίδεται η δυνατότητα να τσεκάρεις 

την απόδοσή σου μαζί μας. Συγκεντρώσεις θα οργανώνο­
νται από το διευθυντή σου . Επίσης οποιασδήποτε άλλης 

μορφής συναντήσεις θα πρέπει να συμπεριλαμβάνονται 
μέσα στο Πλάνο Δράσης σου . 

ΧΡΟΝΟΣ ΓΙΑ ΕΠΑΝΕΞΕΤΑΣΗ 

ΚΑΙ ΣΧΕΔΙΑΣΜΟ 

· Ενας επιτυχημένος επιχειρηματίας πρέπει σε τακτικά 
διαστήματα να μελετά το πλάνο των δραστηριοτήτων του , 
έτσι ώστε να του δίδεται η ευκαιρία της επανεξέτασης των 

εβδομαδιαίων του δραστηριοτήτων και του καθορισμού 
των ενεργειών του στο μέλλον. Κατά τη γνώμη μας η καλύ­
τερη περίοδος γι · αυτό είναι το Σαββατοκύριακο. 

Πρέπει αυτό να επαναλαμβάνεται κάθε εβδομάδα και να 

γίνεται συγκεντρωτικά στο τέλος κάθε μήνα, για να βλέ­
πουμε που πετύχαμε και που αποτύχαμε και να διορθώ­
σουμε την πορεία προς την επιτυχία. 

ΑΝΑΖΗΤΗΣΗ ΥΠΟΨΗΦΙΩΝ ΠΕΛΑΤΩΝ 
(Η αρχή του παντός) 

Ο κύκλος της πώλησης ξεκινά με Αναζήτηση , τίποτα δεν 

είναι εφικτό δίχως αυτή τη διαδικασία, η οποία παράγει την 
πρώτη ύλη για την επιχείρησή μας . 

· Ενας σημαντικός λόγος εξαιτίας του οποίου αποτυγχά­
νουμε είναι η μη αποτελεσματική Αναζήτηση πελατών. 
Αν δεν αναζητάς δεν έχεις προοπτικές επιτυχίας . 
Τόσο μεγάλη είναι η σπουδαιότητα της Αναζήτησης που · 

κρίνεται σαν μια δραστηριότητα συνεχής και επίμονη , η 
οποία θα εξετασθεί λεπτομερώς σε ένα ξεχωριστό φυλλά­
διο . 

ΠΡΟΣΕΓΓΙΣΗ ΥΠΟΨΗΦΙΩΝ ΠΕΛΑΤΩΝ/ 
ΤΗΛΕΦΩΝΑ ΚΑΙ ΠΡΟΣΩΠΙΚΗ ΕΠΑΦΗ 

Με σκοπό να εξασφαλισθεί μια σταθερή ροή καινούργι­
ων πιθανών πελατών για να αποφευχθεί το πρότυπο μιας 
ανώμαλης παραγωγής , είναι σημαντικό να προσεγγίζεις όχι 
λιγότερους πιθανούς πελάτες από τον απαιτούμενο αριθ­
μό επίτευξης των στόχων σου. 

Ως εκ τούτου, πρέπει να προγραμματίζειος το πότε και 
σε ποια έκταση αυτές οι δραστηριότητες πρέπει να ανα­

λαμβάνονται κάθε εβδομάδα. 

ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

Από την Ανάλυση των «Στόχων Δραστηριοτήτων», η ο ­
ποία έχει ήδη συμπληρωθεί πρέπει να ξέρεις τον εβδομα­
διαίο στόχο των πωλήσεών σου , έτσι που να μπορείς να 
προγραμματίζεις τα ραντεβού σου κατά τη διάρκεια της 

ηέpας ή του απογεύματος. 

· ΠΑΡΑΔΟΣΗ ΣΥΜΒΟΛΑΙΟΥ 

· Εχουμε πολύ υψηλό επίπεδο εξυπηρέτησης πελατών 
και για να διατηρήσεις οφείλεις μια από τις σημαντικότε -

Πουλήστε βελόνες με περασμένη κλωστή 
Πολλοί πελάτες δεν έχουν χρόνο ή · 

από την ιδιοσυγκρασία τους είναι τύ ­
ποι που βαριούνται τις συζητήσεις , τα 

ραντεβού, τις υποχρεώσεις να πάει ή 

να · ρθει ένας ασφαλιστής σπίτι του ή 
από τον λάθος τρόπο που εργάζονται 

τη δουλειά τους δεν έχουν ελεύθερο 
χρόνο να διαθέσουν για τον ασφαλι­

στή. Αν πάτε σ · ένα σούπερ μάρκετ 

θα δείτε κάποια προϊόντα έτοιμα που 

κάνουν χρυσές δουλειές όπως έτοι­
μα μπιφτέκια για το τηγάνι, καθαρισμέ­

νες πατάτες για τηγάνι ή την κατσαρό­

λα κ.λπ. Κάνουν χρυσές δουλειές κά­

ποιοι εκμεταλευόμενοι κάτι που δεν 

κερδίζει κανείς και πολλά πράγματα. 
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Το να καθαρίσεις π.χ. πατάτες δεν θέ­

λει πολύ χρόνο για να χρυσοπληρώ­
σεις, έτοιμες για το τηγάνι. Είναι θέμα 

νοοτροπίας . Θέλουν «περασμένη 
κλωστή» . · Ενας ασφαλιστής θα κέρ­

διζε πολλά αν έφτιαχνε έτοιμα πακέ­

τα προγράμματα για κάθε προϊόν και 
τα σερβίριζε σε μεγάλη μερίδα αν ­

θρώπων με το τηλέφωνο , το ταχυ ­

δρομείο ή πόρτα-πόρτα. 

Δηλαδή φτιάχνω π.χ. ένα πακέτο 
καλύψεων για ξυλουργούς , το τυπώ­
νω σε πρόγραμμα, γράφω τις παρο­

χές , το τυποποιώ και το πουλάω λέ ­

γοντας πώς η εταιρία μου κι εγώ φτιά­

ξαμε αυτό το πρόγραμμα ειδικά για 

ξυλουργούς που προβλέπει τρεις 

παροχές . 

Προστασία-κάλυψη σε αναπηρία 

από ατύχημα. Προστασία-κάλυψη ει­
σοδήματος συνέπεια ατυχήματος . 

Προστασία-κάλυψη νοσοκομείου σε 
ατύχημα. Κόστος για ηλικία 30-35 τό ­

σο, 35-40 τόσο κ.λn. 

Μπορούμε να τηλεφωνάμε να το 
λέμε έτοιμο , ή να το ταχυδρομούμε ή 
να πάμε πόρτα-πόρτα. Το ίδιο μ · ένα 
συμβόλαιο αυτοκινήτου ή πυρός ή 
κ.λn. 

Ε.Σπύρου 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

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 
• το ΣΥΜΦΕΡΟΝ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

Προς 

ΓIΝΕ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗΣ 
8 ΟΙ ΑΣΦΑΛ 
ΚΑΛ YTEP~¾~t:=IZOYN 
8 ΣΤ ΧΕΙΡΙΣΗr 

ΗΡι=ε το nε . 
ΤΗΝ ΔΪΚΗ ΣΟΥ ΡΙΟΔικο ΣΟΥ 

ΦΩΝΗr 
8 ΣΤΕΙΛΕ ΤIΣ . 
ΖΗΤΗΣΕ ΝΑ 1~~ΕΨΕΙΣ ΣΟΥ, 

ΡΓΑΣΘΟΥΜΕ! 
Κον Ευάγγελο Γ. Σπύρου 
· Οθωνος 6 - Πλατεία 

Συντάγματος 105 5 7 
Αθήνα τηλ.: 3229973-
8067181-3229974 

ΔΕΛτιο ΕΓΓΡΑΦΗΣ 
ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗ "ΝΑΙ'' 

ΟΝΟΜΑ ΤΕΠΩΝΥΜΟ: 
..... 
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ρες δραστηριότητές σου να είναι η παράδοση των συμβο­

λαίων από εσένα προσωπικά. Αυτό εξάλλου θα γίνει μια 

σημαντική πηγή για παραπέρα συστάσεις προς εσένα. 

ΜΕΛΕΤΗ 

Η εξάσκηση και η μελέτη είναι σημαντικοί παράγοντες 

σε οποιοδήποτε σημείο της καριέρας σου και πρέπει να 

είναι δραστηριότητες συνεχείς και επίμονες. 

Πράγματι ένας από τους λόγους που η ΕΛΛΗΝΟΒΡΕ­

ΤΑΝΙΚΗ θα έχει τους πιο επιτυχημένους πωλητές στην 

Ελλάδα είναι η συνεχής εξάσκηση. Η Εταιρία θα παρέχει 

συνεχείς εκπαιδεύσεις στα κεντρικά και στα υποκαταστή ­

ματα. 

. ΣΕΡΒΙΣ 

Ο επιτυχημένος ασφαλιστής βλέπει προσωπικά, όχι τη ­

λεφωνικά κάθε πελάτη του τουλάχιστον μια φορά το χρόνο. 

· Ετσι κρατά ζωντανό το δεσμό με τον πελάτη , βγάζει 

καινούργιες δουλειές που αλλιώς θα τις έπαιρνε άλλος 

ασφαλιστής από άλλη εταιρία (αυτό δε θα σας άρεσε καθό­

λου) και βγάζει νέους υποψήφιους πελάτες . 

Οι στατιστικές λένε ότι μετά από 3 χρόνια εργασίας το 
50% των νέων πωλήσεων του σωστού ασφαλιστή προέρχο­
νται από την παλιά πελατεία του . 

Γιατί να μην το εκμεταλλευθούμε ; 

Είναι πολύ πιο εύκολο να ξαναπουλήσουμε στον παλιό 

μας πελάτη , από το να κάνουμε καινούργιες γνωριμίες . 

ΠΛΑΝΟ ΕΒΔΟΜΑΔΙΑΙΩΝ 

ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΩΝ 

Με τη βοήθεια του Διευθυντή σου συμπλήρωσε το «Πλά­

νο των Δραστηριοτήτων» σου , για τις πρώτες εβδομάδες 

στο οποίο να συμπεριλάβεις όλες τις γνωστές δραστηριό ­

τητες . 

Σε ποιο στάδιο βρίσκεσαι τώρα; 

Βρίσκεσαι στο σημείο που έχεις ολοκληρώσει το ΕΠΙ­
ΧΕΙ Ρ ΗΣ ΙΑΚΟ ΣΟΥ ΠΛΑΝΟ και ξεκινάς το στάδιο της εκτέ­

λεσης. 

'Εχεις : 

1. Εξετάσει τις βασικές αρχές του ξεκινήματος της 
δουλειάς. 

2. · Εχεις προσδιορίσει τους στόχους σου σε χρηματι­
κούς όρους. 

3. · Εχεις εμβαθύνει στις απαραίτητες δραστηριότητες 
με σκοπό την επίτευξη των στόχων σου. 
Το υπόλοιπο αυτού του εντύπου διαπραγματεύεται τον 

τρόπο με τον οποίο θα ελέγχεις ανά πάσα στιγμή αν βρί­

σκεσαι στο σωστό δρόμο της ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ για τους στόχους 

σο_υ. 

ΚΑΤΑΓΡΑΦΗ ΚΑΙ ΑΝΑΛΥΣΗ 

ΤΩΝ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΩΝ 

«Προχώρα έχοντας τα μάτια σου ανοιχτά» . 

· Οπως αναφέρθηκε προηγουμένως είναι σημαντικό να 
υπάρχει χρόνος για «Επανεξέταση και Προγραμματισμό». 

· Εχοντας δημιουργήσει ήδη το «Πλάνο των Δραστηριο­
τήτων σου», είναι απαραίτητο ένα σύστημα Καταγραφής το 

οποίο θα σου επιτρέπει να προσδιορίζεις αν βρίσκεσαι ή 

όχι στη σωστή πορεία για το στόχο σου. ► 
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Πώς χτυπάει 
, 

στα νευρα 

η τηλεόραση 
Το ότι οι άνθρωποι έχουν σήμερα με την τηλεόραση μια από τις 

πιο στενές σχέσης της ζωής τους είναι κάτι περισσότερο από 

αληθινό. Και βέβαια δεν χρειάζεται να μιλήσει κανείς για τη βλα­

πτικότητα αυτής της συνήθειας , που έχει γίνει πια κανόνας συ­

μπεριφοράς για τα άτομα των σύγχρονων κοινωνιών . 

Είναι όμως μόνο το κοινωνικό , διανοητικό και πολιτιστικό μέρος 

της ζωής μας που υποσκάπτεται από την υποταγή στην τηλεοπτι­

κή επικυριαρχία; 

Ειδικοί από όλο τον κόσμο συμβουλεύουν καθημερινά να λιγο­

στέψουμε τις ώρες παραμονής , απέναντι στο μαγικό κουτί , ή το 

χαζοκούτι όπως επίσης πολύ εύστοχα ονομάζεται μια από τις 

μεγαλύτερες εφευρέσεις του 20ού αιώνα. 

ΔΕΝ ΑΡΚΟΥΝ 5 ΧΡΟΝΙΑ 

Εκτός όλων των άλλων λόγων που επιβάλλουν την αποφυγή ή 

έστω τη μείωση αυτής της επικίνδυνης εξάρτησης , υπάρχουν και 

τα δύσμοιρα νεύρα μας, τα οποία την πληρώνουν με βαρύτατο 

τίμημα . Αρκούν πέντε χρόνια επίμονης «θητείας τηλεθεατή» για 

να στραπατσαριστεί το νευρικό μας σύστημα, λένε Αμερικάνοι 

νευρολόγοι. 

Κι αν αυτό δεν το αντιλαμβανόμαστε μεσοπρόθεσμα, σίγουρα 

θα μας βγει στο δρόμο κάποια στιγμή αργότερα με πολύ ενοχλητι­

κές συνέπειες . Ο Αυστριακός ερευνητής καθηγητής δρ. Ούγκο 

Χούμπανεκ προχώρησε βαθύτερα στην έρευνα συνεπειών του 

τηλεοπτικού ιού και προσδιορίζει με συγκεκριμένο παράδειγμα το 

αρνητικό του αποτέλεσμα για την υγεία. 

Η ΥΠΝΗΛΙΑ 

Σας έχει τύχει να αποκοιμηθείτε μπροστά στην οθόνη, ακόμη 

και αν το έργο παρουσιάζει μεγάλο ενδιαφέρον για τα γούστα σας ; 

Συνηθίζεται να κάθεστε πλησιέστερα από τρία μέτρα, καθώς 

παρακολουθείτε το πρόγραμμα; Τότε πρέπει να γνωρίζετε τα ε ­

ξής : 

Στο περιβάλλον . της συσκευής, σε περίμετρο τριών μέτρων 

μπροστά από την οθόνη , κυκλοφορούν ηλεκτρικά μαγνητικά πε­

δία, τα οποία βλάπτουν το νευρικό σύστημα. 

Μερικοί άνθρωποι, σχεδόν το ένα τρίτο των τηλεθεατών , αντι­

δρούν σ · αυτή την «επίθεση» με υπνηλία. · Ετσι στα καλά καθού­
μενα και ενώ θέλουν να δουν το πρόγραμμα δεν μπορούν να 

κρατήσουν τα μάτια τους ανοιχτά. 

Κλείνουν τη συσκευή και πέφτουν στο κρεβάτι τους, όπου απο­

κοιμώνται σχεδόν αμέσως . 

Τι είδους ύπνος είναι αυτός όμως ; Κάθε άλλο παρά φυσιολογι­

κός και αναπαυτικός λέει ο καθηγητής Χούμπανεκ. Το επόμενο 

πρωινό ξυπνούν αποκαμωμένοι λες και εργάστηκαν σκληρά όλη τη 

νύχτα. 

Αυτό συμβαίνει γιατί δεν κοιμήθηκαν, επειδή είχαν ανάγκη για 

ύπνο, αλλά γιατί τους έκλεισε τα μάτια η συνεχής επαφή με τα 

ηλεκτρικά και μαγνητικά πεδία. Το νευρικό τους σύστημα απορ­

ρυθμίστηκε και διαταράχθηκε η κυκλοφορία του αίματος κυρίως 

στο κεφάλι. 

Προσοχή λοιπόν. Αν θέλετε οπωσδήποτε να είσαστε δέσμιοι της 
τηλεοπτικής «μαγείας» φροντίστε να την απολαμβάνεται μακρύ­

τερα από τρία μέτρα . 

Ο κανόνας αυτός ισχύει πολύ περισσότερο για τα παιδιά προ­

σχολικής και σχολικής ηλικίας τα οποία θα ζήσουν σ · ένα κόσμο 
που θα κυριαρχείται από οθόνες. 
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Είναι ζωτικό να καταγράφεις τα Αποτελέσματα των Δρα­

στηριοτήτων σου με σαφήνεια μαζί με το Διευθυντή σου. 

Για να σε βοηθήσουμε αρχικά στο να καταγράψεις τα 

αποτελέσματα των δραστηριοτήτων σου δημιουργήσαμε 

ένα σύστημα καταγραφής για 12 εβδομάδες (1 τρίμηνο). 
Στο τέλος της , κάθε εβδομάδας πρέπει να αποδίδεις 

στον Διευθυντή σου αντίγραφα από : 

(α) Πλάνο Εβδομαδιαίων Δραστηριοτήτων, που θα δεί-

ΠΑΡΑΓΩΓΟΣ : 
ΕΒΔΟΜΑΔΑ: 

ΣΥΝ. ΕΒΔ. ΕΡΓΑΣΙΑΣ ΩΣ το ΤΕΛΟΣ ΤΟΥ ΕΤΟΥΣ : 
ΕΒΔΟΜΑΔΕΣ ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ ΩΣ ΣΗΜΕΡΑ 
ΥΠΟΛΟΙΠΟΜΕΝΕΣ ΕΒΔΟΜΑΔΕΣ ΕΡΓΑΣΙΑΣ 

ΕΒΔΟΜΑΔ. 
ΣΤΟΧΟΙ 

ΔΕΥΤΕΡΑ 

ΤΡΙΤΗ 

ΤΕΤΑΡΤΗ 

ΠΕΜΠΤΗ 

ΠΑΡΑΣΚΕΥΗ 

ΣΑΒΒΑΤΟ 

ΚΥΡΙΑΚΗ 

ΣΥΝΟΛΟ . 

ΣΥΝ . ΕΤΟΥΣ 
ΩΣ ΠΕΡ. ΕΒ. 

ΣΥΝ . ΕΤΟΥΣ 
ΩΣ ΣΗΜΕΡΑ 

ΕΤΗΣΙΟΣ 
ΣΤΟΧΟΣ 

ΥΠΌΛΟΙΠΟ 

ΕΒΔ. ΑΠΑΙΤ. 
ΠΑΡΑΓΩΓΗ 
ΓΙΑ ΕΠΙΤΕΥΞΗ 
ΣΤΟΧΟΥ 

ΣΧΟΛΙΑ ΠΑΡΑΓΩΓΟΥ: 

ΕΠΑΦΕΣ 

ΣΧΟΛΙΑ UNIT MANAGER: 

ΡΑΝΤΕΒΟΥ ΑΝΑΛΥΣΗ 
ΑΝΑΓΚΩΝ 

χνει 

- Τι έκανες αυτή την εβδομάδα, 

- Τι θα κάνεις την επόμενη. 

(β) Την Ανά λυση των Αποτελεσμάτων των Δρα στη ριοτή­

των σου στο μηνιαίο συγκεντρωτικό. 

· Ετσι μόνο θα μπορείς να ελέγχεις πώς πηγαίνεις και θα 
μπορεί και ο διευθυντής σου να σε βοηθήσει αποτελεσμα­

τικά σε τομείς που πιθανόν να μην είσαι τόσο δυνατός . 

2η 
ΠΑΡ/ΣΙΑ 

ΑΡΙΘ . 
ΠΩΛ/ΕΩΝ 

ΠΡΟΜΗ­
ΘΕΙΕΣ 

ΣΥΣΤΑ­
ΣΕΙΣ 

ΆΝΑΣΚΟΠΗΣΗ ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΩΝ ΤΟΥ ΜΗΝΑ 
ΜΗΝΑΣ: 

(1) (2) 
ΕΠΑΦΕΣ ΡΑΝΤΕΒΟΥ 

ΕΒΔΟΜΑΔΑ 

5 

ΣΥΝΟΛΟ 

ΑΝΑΛΟΓΙΕΣ 
ΜΕΣΗ ΠΡΟΜΗΘΕΙΑ ΑΝΑ ΠΩΛΗΣΗ 
ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΜΕΤΑ ΤΗ 2η ΕΠΑΦΗ 
ΑΠΟ ΑΝΑΛΥΣΗ ΑΝΑΓΚΩΝ ΣΕ 2η ΕΠΑΦΗ 
ΑΠΟ ΡΑΝΤΕΒΟΥ ΣΕ ΑΝΑΛΥΣΗ ΑΝΑΓΚΩΝ 
ΡΑΝΤΕΒΟΥ ΑΝΑ ΠΙΘ. ΣΥΝΑΝΤΗΣΕΙΣ 
ΧΡΗΜΑΤΙΚΗ ΑΞΙΑ ΑΝΑ ΕΠΑΦΗ 

(3) 
ΑΝΑΛΥΣΗ 
ΑΝΑΓΚΩΝ 

(6) : (5) = 
(4) : (5) = 
(3) : (4) = 
(2) : (3) = 
(1) : (2) = 
(6) : (1) = 

ΠΑΡΑΓΩΓΗ 

ΣΤΟΧΟΣ 
ΠΡΑΓΜΑΤΙΚΗ 
ΑΠΟΚΛΙΣΗ 
+ ή -

ΤΡΕΧΟΝΤΟΣ ΜΗΝΟΣ 
ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΠΡΟΜΗΘΕΙΕΣ 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

(4) 
2η 

ΠΑΡ/ΣΙΑ 

(5) 
ΑΡΙΘ. 

ΠΩΛ/ΕΩΝ 

(6) 
ΠΡΟΜΗ­
ΘΕΙΕΣ 

ΕΠΌΜΕΝΟΥ ΜΗΝΟΣ 
ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΠΡΟΜΗΘΕΙΕΣ 

(7) 
ΣΥΣΤΑ­
ΣΕΙΣ 
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ΤΡ. ΛΥΣΙΜΑΧΟΥ 
Από τη θέση του Δ/ντού Εμπορικής και Δικτύου της ((ΕΘΝΙΚΗΣ», 

δίκτυο τεράστιο με 80 υπ/τα και 600 γραφεία προσπαθεί 
να συνεχίσει την 100ετή συνεισφορά της ((Εθνικής Ασφαλιστικής» 
στην ανάπτυξη ασφαλιστικής συνείδησης στην Ελλάδα. Με 
επίπονη εργασία και υπομονή περνά τη νέα τεχνολογία και νέες_ μεθόδους 
Διοίκησης και προώθησης πωλήσεων, ώστε ο γίγαντας «ΕΘΝΙΚΗ>> 
να προχωρήσει ως ισότιμος εταίρος στην ΕΟΚ και όχι ως κομπάρσος ... 
((Πάντρεψε» το ((παλαιό» με το ((νέο» δίνοντας νέα ώθηση στις 
πωλήσεις, και την εξυπηρέτηση, πρόβαλε τη λέξη «ΚΑΡΙΕΡΑ» στη 
φιλοσοφία στρατολόγησης ((ανέβασε» στο βάθρο των επιτυχημένων 
που βραβεύονται διπλάσιους ασ_φαλιστές, με διπλάσιους 
στόχους και πιστεύει πως η ασφαλιστική αγορά πρέπει να μεταφέρει 
τον ανταγωνισμό της στην ποιότητα υπηρεσιών και serνice κι όχι στα 
<<μερίσματα», το ((σπάσιμο» ((συμβολαίων» ή την εξαγορά στελεχών ... 
ΣvΝτοΜο ΒιοrΡΑΦικο:-----. Απλά, σιγανά, σαν την απαλή βροχή που 
Ο κ. Τ. Λυσιμάχου είναι Διευθυντής της Ε-

μπορικής Διεύθυνσης και του Δικτύου της Ε- ποτίζει το διψασμένο χωράφι, ήρθε κοντά στο 
ΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ. . Εχει σπουδάσει 
ΜαθηματικάστηνΑθήνακαιέχεικάνειμετα- ανθρώπινο δυναμικό που διψούσε για νέες 
πτυχιακές σπουδές στην επιχειρησιακή έ- , · λ ' 
ρευνα στο Παρίσι, και στη στατιστική και Ηλε- Κατακτησεις, νέους στόχους, νέα τεχνο Ο για, 
κτρ. Υπολογιστές στο Πανεπιστήμιο του Λον- , , , 
δίνου . . Εχει διδάξει σαν ειδικός επιστήμων νες προσπαθειες. Σίγουρα ΟΙ καρποί αυτης της 
στο Εθνικό Μετσόβιο Πολυτεχνείο (έδρα επι- θ 
χειρησιακήςερεύνης)καιστηνΑΣΟΕΕ(Σχολή προσπά ειας είναι πολλοί για όλους ... 
Μεταπτυχιακών Σπουδών). Στην ΕΘΝΙΚΗ ερ- Ο , 
γάζεται 1s χρόνια και υπήρξε προϊστάμενος κ. Λυσιμαχου μίλησε στον κ. Σπύρου και το 
στους τομείς Μελετών, Μηχανογράφησης και Ν , , 
Οργάνωσης - Μεθόδων. Μιλάει Αγγλικά, Γαλ- 'ΑΙ δημοσιευει σημεpα τη συνέντευξη με τις 
λικά και Ιταλικά, είναι παντρεμένος και έχει 3 
παιδιά. σκέψεις και τις απόψεις ενός ανθρώπου που 
(<πα:iζει» ρόλο στην ΕΘΝΙΚΗ και την Ασφαλιστική . Α γοpά. 

Κύριε Λυσιμάχου εδώ και χρόνια, είστε 
ένα από τα πρόσωπα που γράφουν την 
τύχη της «ΕΘΝΙΚΗΣ» ασφαλιστικής εί­
στε Δlντής Εμπορικής και Δικτύου της 
Εθνικής. 

1. Τι αρμοδιότητες έχει αυτή η θέ_ση; 
Είναι εύκολο να διοικεί κανείς το δίκτυο 
της «ΕΘΝΙΚΗΣ,, σήμερα; 

1. Η θέση του Δ/ντού Εμπορικής και Δι­
κτύου της εταιρείας μας της Εθνικής Α­
σφαλιστικής, περιλαμβάνει όλες τις ε­
μπορικές αρμοδιότητες της Εταιρείας 
Ζωής και Γενικών Κλάδων και επίσης τη 
Διοίκηση του Δικτύου των Υπ/των της Ε­
ταιρείας μας που όπως ίσως γνωρίζετε, 
σκοπό έχουν την εξυπηρέτηση της παρα­
γωγής η οποία γίνεται από το Δίκτυο Πωλή ­
σεων το οποίο ανήκει επίσης στη Διεύ­
θυνση αυτή. Τα υπ/τααυτάείναι80 σε όλη 
την Ελλαδα, τα δε γραφεία Ζωής και πρα-

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

κτορεία ξεπερνούν κατά πολύ τα 600. · Ο­
πως καταλαβαίνετε η Δ/νση ενός τέτοιου 
τεράστιου Δικτύου είναι επίπονη συγχρό­
νως όμως προσφέρει πολλές δυνατότη­
τες για ανάπτυξη με την εφαρμογή νέων 
μεθόδων Διοίκησης και προώθησης πωλή ­
σεων. 

2. · Εχετε αναρωτηθεί αν οι ασφαλι­
στές σας και οι πελάτες σας γνωρίζουν 
τη στρατηγική σας και τη φιλοσοφία της 
Εθνικής σήμερα; 

2. Τα δύο τελευταία χρόνια έχει κατα­
βληθεί ιδιαίτερη προσπάθεια με τη χρήση 
πολλών μέσων επικοινωνίας (διαφήμιση, 
καταχωρήσεις , φυλλάδια και εκδηλώσεις) 
να ενημερωθούμε και να δώσουμε τη δυ ­
νατότητα συνειδητοποίησης της φιλοσο­
φίας της ΕΘΝΙΚΗΣ τόσο στους πελάτες 
όσο και στους ασφαλιστές έτσι επιτυγχά-

νου με προβολή της εταιρείας προς τα έξω 
και δημιουργία ενιαίας αντίληψης με τους 
συνεργάτες μας. 

3. · Εχετε υποστήριξη στις προσπά­
θειές σας; 

3. Πιθανόν να γνωρίζετε ότι ο χαρακτή ­
ρας της εταιρείας μας έχει αλλάξει προς 
το εμπορικότερο τα τελευταία χρόνια, έ­
τσι οι νέες αντιλήψεις έχουν σε μεγάλο 
βαθμό, αλλάξει και τη νοοτροπία των αν­
θρώπων μας , πράγμα που τους κάνει να 
συμμετέχουν αποτελεσματικότερα σ · αυ­
τό που λέμε ανάπτυξη . Βοήθησε βέβαια 
και η τεχνολογία . 

4. Η ΕΘΝΙΚΗ γιορτάζει τα 100 χρόνια 
της τι θα θέλατε να μάθει ο κόσμος των 
ασφαλιστών από άλλες εταιρείες για 
την προσφορά της Εθνικής. 
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4. Η Εθνική στα 100 χρόνια ζωής της είχε 
μία τεράστια συνεισφσορά τόσο στην ανά­
πτυξη της ασφαλιστικής συνείδησης στην 

Ελλάδα όσο και στην Εθνική Οικονομία. 

Συγχρόνως ανέδειξε μεγάλο αριθμό ε­
παγγελματιών - ασφαλιστών που συμμε­
τείχαν αποτελεσματικά στη δημιουργία 
της Ελληνικής ασφαλιστικής αγοράς . 

5. Μπορείτε να μας κάνεΤε μια γενική 
εκτίμηση της σημερινής κατάστασης 

στην ΕΘΝΙΚΗ; 

5. Η Εθνική διέρχεται την περίοδο της 
ωριμότητας της σαν μεγάλος ασφ. οργα­

νισμός σε μια αγορά που αναπτύσσεται με 
γρήγορους ρυθμούς . Στην προσπάθειά 
της να συγκεράσει το παλιό με το νέο, 

ψάχνει για νέες πολιτικές ανάπτυξης έ­
χοντας όμως αντιληφθεί την πορεία που 

πρέπει να ακολουθήσει έχοντας συνειδη­
τοποιήσει τον τεράστιο όγκο και τις δυνα­
τότητες της ξεπερνάει τις συγκρούσεις, 
τις αντιφάσεις και τις επιδράσεις αυτών 

και επιλέγει με νηφαλιότητα το επόμενο 
βήμα. 

6. Υπάρχειμιαάποψηότιστις Τραπεζι­
κές ασφαλ. Εταιρείες υπάρχουν δύο εί­
δη ασφαλιστών. Ισχύει και στην Εθνική; 

6. Είναι φυσικό σε μία αναπτυσσόμενη 
ασφαλιστικά αγορά κάποια κατηγορία συ­

νεργατών να προηγείται μιας άλλης . Δεν 

μπορεί λοιπόν η Εθνική και άλλες τραπε ­
ζικές εταιρείες να αποτελούν εξαίρεση . 

7. Φοβάστε τον ανταγωνισμό; 
7. Δεν φοβόμαστε τον ανταγωνισμό, στο 
βαθμό που είμαστε σε θέση να προβλέ­
ψουμε τις αδυναμίες μας και να σχεδιά­

σουμε τρόπους αντιμετώπισης τους χρη­
σιμοποιώντας τη σύγχρονη τεχνολογία και 

τεχνογνωσία σε όλες τις λειτουργίες της 

Εταιρείας μας . 

8. Τι εκτιμάτε πολύ από τους · Ελληνες 
ασφαλιστές; 

8. Ο · Ελληνας ασφαλιστής που δεν είναι 
ακόμα ο καλύτερος επαγγελματίας αλλά 

σύντομα θα γίνει, έχει το θετικο χαρακτη­
ριστικό της αυθεντικότητας , της αμεσό­
τητας στις σχέσεις του και γενικότερα του 

πηγαίου συναισθηματισμού , χαρακτηρι­
στικά αναγκαία για το σωστό πωλητή, εφό ­

σον όπως σωστά λέγεται «Οι πωλήσεις εί­
ναι συναίσθημα, είναι καρδιά» . Είναι βέ­
βαια και γνώση και εμπειρία αλλά αυτά α­

ποκτιώνται με το χρόνο και την προσπά­
θεια. 

9. · Οταν αναλάβατε τη θέση αυτή ποιό 
ήτανε το πρώτο σας πρόβλημα; 

9. Το κυριότερό μου πρόβλημα ήταν να 
«παντρέψω» το παραδοσιακό με το μο­

ντέρνο που συνυπήρχαν στην εταιρεία 
μου, χωρίς να υποβαθμίσω τη δυναμική 

κανενός από τα δύο. Προερχόμενος από 

το χώρο της υψηλής Τεχνολογίας και με 
σεβασμό στην Παράδοση, νομίζω ότι βοή­

θησα να πετύχουμε, ώστε να δημιουργη­
θεί ένα δυναμικό και σύγχρονο πρόσωπο 

για την Εθνική. 

10. Πως είναι οι σχέσεις μεταξύ των η­
γετώνν των διαφόρων εταιρειών σήμε-
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ρα έναντι των προβλημάτων του αύριο; 

10. Οι σχέσεις των ασφ/κών εταιρειών και 
των ηγετών τους σήμερα βρίσκονται στο 

καλύτερο επίπεδο . Τα κοινά προβλήματα 
που αντιμετωπίζει η αγορά κυρίως λόγω 

παρεμβάσεων του εξωτερικού ανταγωνι­
σμού , έδωσε τη δυνατότητα στα στελέχη 
των εταιρειών να επικοινωνήσουν και να 

συνεργαστούν μεταξύ τους . 

11. Ποιά είναι κατά τη γνώμη σας τα με­
γάλα προβλήματα της Ελλην. Ασφ. Αγο­
ράς. 

11 . Τα μεγάλα προβλήματα των ελλην . α­
σφ. Αγοράς κατά την άποψή μου, είναι η 

σχετικά χαμηλή ασφαλιστική συνείδηση 
των Ελλήνων. Το μη ικανοποιητικό επίπε ­
δο επαγγελματισμού των στελεχών όλων 

των κατηγοριών, η έλλειψη εξειδικευμέ­
νης ασφαλιστικής παιδείας , η έλλειψη κα­

λής οργάνωσης των ασφαλιστικών εται­
ρειών και ο υπερβολικός κρατικός παρεμ­
βατισμός . 

12. Ποιά είναι η βασική στρατηγική σας 
για την αντιμετώπιση του ανταγωνισμού 

μέσα στην ΕΟΚ. Η UAP μαζί με την 
INTERAMERICAN η ALIANZ, η AGF, η 
ΝΝ, η GENARALI κ.λπ. ~ητάνε ένα κομ­
μάτι απ · την πίτα της πρώτης Ασφαλι­

στικής πώς θα αντιμετωπίσετε αυτά τα 

θέματα. Σκέπτεστε να συνεργαστείτε 
με κάποιον Ευρωπαϊκό Οργανισμό; 

12. Γνωρίζουμε καλά ότι όσο η πίτα μεγα­
λώνει τόσο και ο ανταγωνισμός εντείνεται. 

Αυτά τα δύο πάνε μαζί. Βασική στρατηγική 

μας θέση είναι η διατήρηση της «Ελληνικό­

τητας» της εταιρείας μας στο βαθμό που 

μας βοηθάει να είμαστε ιδιαίτερα ευαί­
σθητοι στις ανάγκες του · Ελληνα κατανα­
λωτή , συγχρόνως δε να προσφέρουμε 

στην Ευρωπαϊκή αγορά τη δική μας εμπει­

ρία ώστε να προχωρήσουμε στην Ευρω­

παϊκή ενοποίηση σαν ισότιμοι εταίροι και 
όχι σαν κομπάρσοι. Στα πλαίσια αυτής της 

στρατηγικής είμαστε διατεθημένοι να συ ­

νεργαστούμε με ξένες εταιρείες σε κοι­

νές επιχειρησιακές δραστηριότητες τόσο 

στην Ελλάδα όσο και στο εξωτερικό. Μία 
πρόκληση σήμερα αποτελούν οι νέες α­

γορές των Βαλκανικών χωρών . Συμπερα­

σματικά μπορούμε να πούμε μία Ελληνική 
υπόθεση αλλά σαν Ευρωπαϊκή και μ · αυτή 
την αντίληψη πιστεύουμε ότι για τον ελ-

ληνικό χώρο θα διατηρήσουμε τη θέση 

μας προσαρμόζοντας συνεχώς την πολι­

τική μας στα Ευρωπαϊκά πρότυπα. 

13. Γίνονται αρκετές μετακινήσεις α­
σφαλιστών. Τι γνώμη έχετε γι· αυτό το 

φαινόμενο; 

13. Η κινητικότητα των ασφαλιστών από 
εταιρεία σε εταιρεία , ιδιαίτερα στις κατώ­
τερες βαθμίδες, είναι παγκόσμιο φαινό ­

μενο . Ο ασφαλιστής είναι ένας έμπορος 

του οποίου τα συμφέροντα μερικές φο­
ρές έρχονται σε αντίθεση με αυτά των 

εμπορικών επιχειρήσεων, των Ασφαλιστι­
κών , με τις οποίες συνεργάζεται. Στη χώ­
ρα μας το φαινόμενο είναι πιο έντονο, αν 

και λιγότερο σε σχέση με το παρελθόν, 

πράγμα που συνδέεται με τη σημαντική 

ανάπτυξη της αγοράς και τις διαφορές 
παροχών και εξέλιξης που προσφέρουν οι 

εταιρείες . Εφόσον αυτοί οι ρυθμοί ανά­

πτυξης συνεχιστούν θα ισορροπήσει και η 
αγορά. 

14. Τι σας πειράζει από τις κινήσεις του 
ανταγωνισμού; 

14. Κάθε οργανισμός που αναπτύσσεται 
παρουσιάζει και ασθένειες όπως και διά­

φορα σύνδρομα. Δεν μου φαίνεται πε­
ρίεργο το ότι και στην Ασφ. Αγορά υπάρ­

χουν τέτοια φαινόμενα που εξειδικεύο­

νται στις εξαγορές συνεργατών, και στο 

«σπάσιμο» συμβολαίων ίσως από νέες ε ­

ταιρείες . Σύντομα όμως πιστεύω ότι με το 

«μεγάλωμα» της αγοράς θα υπερισχύ­
σουν οι σωστοί κανόνες και η δεοντολο­

γία. 

15. Υπάρχει μια εικόνα για τους · Ελλη­
νες ασφαλιστές μπερδεμένη. Σίγουρα 

για το σύνολο δεν είναι αυτή που θα 

· πρεπε. Ποιές ενέργειες και από 
ποιούς θα · πρεπε να γίνουν ώστε να 
μάθει ο κόσμος την πραγματική εικόνα; 

15. Η απάντηση νομίζω είναι απλή. Η ενη-
μέρωση για το ρόλο και τη συμβολή των 
ασφαλιστών στις ασφ. εργασίες πρέπει να 

γίνει από τους ίδιους τους ασφαλιστές και 

από τις ασφ. επιχειρήσεις πιο συγκεκριμέ­
να. 

Από τους συνδικαλιστικούς φορείς των 

ασφαλιστών. 

Από τις ενώσεις των ασφ. εταιρειών . Να 

χρησιμοποιηθούν τα μέσα μαζικής ενημέ-
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ρωσης (ενημερωτικές εκπομπές), κατα­

χωρήσεις στον τύπο , και να συμφωνηθεί 
από όλες τις εταιρείες να προβάλλουν 

στις διαφημιστικές τους καμπάνιες τους 

συνεργάτες τους. 

16. Σύμφωνα με Στατιστικές ο · Ελληνας 
διαθέτει σε σύγκριση με άλλες χώρες 
πολύ μικρό ποσοστό του Εισοδήματος 
για Ιδιωτική ασφάλιση. Τι είναι αυτό που 
τον εμποδίζει να ασφαλιστεί; 

16. Στη χώρα μας το κράτος ήταν εκείνο 
που φρόντιζε για την ασφάλιση των πολι­
τών μέσω της Κοινωνικής Ασφάλισης. Αυ­
τό ήταν πολύ θετικό για όλους μας . Η 
αδυναμία του ό μως να κάνει σωστή δια­
χείριση οδήγησε στη σημερινή προβλη­
ματικότητα των ταμείων. 
Αυτός είναι ο κύριος λόγος που μόνο τα 
τελευταία χρόνια οι · Ελληνες ευαισθητο­
ποιούνται στο θεσμό της ιδιωτικης ασφά­
λισης . Είτε λόγω της ανεπάρκειας της και -

ΒΡΑΒΕΙΟ ΑΞΙΑΣ 
Η Εθνική Ασφαλιστική εγκαινίασε 

κατάστημά της στο Λαύριο 

Εγκαίνια υπ/τος ΕΘΝΙΚΗΣ στο Λαύριο. 

Ευχές για επιτυχίες από κ. Δερμιτζάκη και Τρ. Λυσιμάχου 

Επιτυχία είναι η ανάπτυξη ανθρώπων, 

και το καλύτερο βραβείο το δίνουν και το 

παίρνουν άνθρωποι επιτυχημένοι. Τίποτε 

δεν μπορεί να σταματήσει ανθρώπους σαν 

τον κ . Δερμιτζάκη που το πρωί μας τηλε­

φωνεί από Χανιά, το μεσημέρι πίνει καφέ 

στην Αθήνα, το βράδυ κάνει εκπαίδευση 

στη Ρόδο, την άλλη μέρα παραδίδει τη 

σκυτάλη στον κο Παναγιώτη Κατσαϊδώνη 

σ · ένα όμορφο αγώνα για την προστασία 

των συνανθρώπων μας με την ομπρέλα της 

Εθνικής Ασφαλιστικής . 

Ο κ . Λυσιμάχου , εμπορικός Δ/ντής της 

«Εθνικής» πρέπει να είναι ευχαριστημέ­

νος στη στρατηγική που ακολουθεί. Οι άν­

θρωποι ανταποκρίνονται. Νέες προσπά­

θειες . Νέες κορυφές. Νέες επιτυχίες μέ ­

σω αναπτύξεως ανθρώπων. Αυτό είναι το 

κλειδί της επιτυχίας . Αυτό έγινε και στο 

Λαύριο, αυτό γίνεται , αυτό θα γίνει σε αρ-
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κετές νέες μονάδες που δημιουργούνται. 

Καλές επιτυχίες ευχόμαστε στο νέο συνά­

δελφο του Λαυρίου που την Παρασκευή 9 
Μαρτίου έκανε την έναρξη των εργασιών 

του στο νέο κατάστημα της «ΕΘΝΙΚΗΣ». 

Την Παρασκευή 9/3/90 στις 7 το βράδυ 
έγιναν τα εγκαίνια του ασφαλιστικού γρα­

φείου της Εθνικής Ασφαλιστικής στο Λαύ­

ριο που τίμησαν με την παρουσία τους ο 

Προέδρος του Δημοτικού Συμβουλίου , 

εκπρόσωποι των εργαζομένων της ευρύ­

τερης περιοχής των Μεσογείων και άλλοι 

τοπικοί παράγοντες , όπως επίσης από μέ­

ρους της Εταιρίας μετείχαν, ο Εμπορικός 

Διευθυντής κ. Τριαντάφυλλος Λυσιμάχου , 

ο κ. Κων/νος Ταραβήρας (Τμήμα υποστή­

ριξης δικτύου Πωλήσεων) ο κ. Δερμιτζά­

κης Ελευθέριος (Προϊστάμενος Γραφείων 

Ζωής), διακεκριμένοι Προϊστάμενοι γρα­

φείων Πωλήσεων, ασφαλιστές, ο Επιθεω­

ρητής Πωλήσεων κ. Παναγιώτης Γλεντής 

νωνικής ασφάλισης είτε λόγω της μειωμέ ­
νης εμπιστοσ~νσης σ · αυτι'1 • Επίσης ση ­

μαντικό ρόλο έπαιζε η αύξηση του εισοδή­
ματός του όπως και η ποιότητα ζωής προ ­
σφερομένων προϊόντων και υπηρεσιών 
από τις ασφ. εταιρείες . Οι γρήγοροι ρυθ­
μοί ανάπτυξης της ιδιωτ . ασφάλισης δεί­
χνουν και το βαθμό εξέλιξης της ασφ. συ ­
νείδησης των Ελλήνων · Ετσι τα εμπόδια 
ξεπερνιούνται . 

► 

Ο κ. Π. Κατσαίδώνης 

και πολλοί άλλοι επώνυμοι της Περιοχής 

μας. 

Ο κ. Δερμιτζάκης έκανε σύντομη εισή­

γηση όπου συνεχάρει τον υπεύθυνο αυ­

τού του γραφείου κ . Παναγιώτη Κατσαί­

δώνη ευχαρίστησε όλους τους παρευρι­

σκομένους και εξήγησε σύντομα ότι «α­

νταποκρινόμενη» η εταιρία στην προτίμη ­

ση του καταναλωτικού κοινού της Περιο­
χής» εγκαινιάζει αυτό το ασφαλιστικό 

γραφείο. 

Στη συνέχεια παρακάλεσε τον εμπορικό 

Διευθυντή κ . Λυσιμάχου να πάρει το λόγο , 

όπου κ ι αυτός με σύντομη ομιλία αναφέρ­

θηκε στη σημασία των ασφαλειών ζωής 

καθώς και στη μεγάλη επιτυχία του γρα­

φείου ζωής Λαυρίου , χάρη στις αξιέπαι ­

νες προσπάθειες και τη δυναμική συνερ­

γασία των δύο βασικών στελεχών κ.κ . Κα­

τσαίδώνη Παναγιώτη και Δερμιτζόκη -
λευθέριο . 

Μετά το κλείσιμο της ομιλίας του κ. Λυ­

σιμάχου παρουσία Των ε_κλεκτών παροορι­

σκομένων , απονεμήθηκε έπαινος στον κ. 

Κατσαϊδώνη για τις επιδόσεις του την 

χρονιά που έφυγε, την συνεργασιμότητα 

και παραδειγματική του πρόοδο στην ανά­

πτυξη της εταιρίας . 

Στη συνέχεια ακολούθησε μικρή δεξίω­

ση , όπου οι καλεσμένοι είχαν την ευκαιρία 

να ρωτήσουν και να πληροφορηθούν άμε ­

σα από τους αντιπροσώπους της Εταιρίας 

για ασφαλιστικά θέματα που τους ενδιέ­

φεραν. 
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17. Με δεδομένη την ανεπάρκεια ή ανι­
κανότητα αν θέλετε της πολιτικής ηγε­
σίας ως σήμερα να αντιμετωπίσει το πρό­
βλημα της Ιδιωτ. ασφάλισης μήπως θα 

· πρεπε οι ίδιοι οι ενδιαφερόμενοι α­
σφαλιστές και οι πελάτες να πάρουν 
κάποιες πρωτοβουλίες; Μήπως οι α­

σφαλιστές κάνουν λάθος που περιμέ­
νουν λύση από πολιτικούς, ή το Κράτος; 
Ενώ θα μπορούσαν οι ίδιοι να διατυπώ­
σουν μια συνολική πρόταση ασφαλιστι­

κών μεταρρυθμίσεων π.χ. φορολογικές 
κίνητρα εκπαίδευσης, έλεγχος ενημέ­
ρωση κοινού κ.λπ., οι ενώσεις οι σύλλο­
γοι, τα κλαδικά έντυπα τι ρόλο θα μπο­
ρούσαν να παίξουν; 

17. Με την ερώτηση αυτή δίνετε μόνος 
σας και τη σωστή απάντηση . Προσωπικά, 
πολύ καιρό τώρα, σε συνεντεύξεις και ο ­
μιλίες μου τονίζω ακριβώς αυτό πράγμα. 
· Οτι δηλαδή δεν πρέπει να περιμένουμε 
λύσεις από το κράτος αλλά εμείς όλοι πρέ ­
πει να παίζουμε το ρόλο μας και να δια­
μορφώσουμε τις απαραίτητες συνθήκες 
για απρόσκοπτη ανάπτυξη . 

18. Αν ήσασταν πελάτης θα νιώθατε α­
σφαλής έναντι των ασφ. εταιρειών στη 

χώρα μας; 

18. Η απάντησή μου είναι ξεκάθαρα: ΝΑΙ , 
με ελάχιστες εξαιρέσεις . 

19. Είστε και αντιπρόεδρος στη LIMRA 
έχει γίνει κάποιο έργο, μπορείτε να μας 
πείτε σε γενικές γραμμές τι έγινε και τι 
θα γίνει; 

19. Η LIMRA έπαιζε και εξακολουθεί να 
παίζει σημαντικό ρόλο για την ανάπτυξη 

της ασφαλιστικής αγοράς Ζωής στην Ελλά­
δα τα τελευταία χρόνια, σε δύο σημαντι­

κούς τομείς: την εκπαίδευση των ασφαλι­
στών και την επικοινωνία μεταξύ των εται­
ρειών μελώντας τόσο στην Ελλάδα όσο και 
στο εξωτερικό. Προσφέροντας υψηλού 

επιπέδου εκαπίδευση management στις 
πωλήσεις συνέβαλε στη δημιουργία επαγ­
γελματιών managers πωλήσεων ασφα­
λειών ζωής όσο κανένας άλλος οργανι­
σμός κατά την άποψή μου. Με τις εpευνη­
τιεκς μελέτες και πρωτοβουλίες της σ ' 
όλο τον κόσμο «έφερε πιο κοντά» τις ε ­
θνικές αγορές και βοήθησε στην ανταλ­
λαγή πολύτιμων πληροφοριών και εμπει­
ριών μεταξύ των μελών της . Κάτι πολύ ση ­
μαντικό που πέτυχε ήταν, με τη δημιουρ ­
γία των γεωγραφικών επιτροπών όπως αυ ­
τή της Ελλάδας - Κύπρου, να φέρει στο 

ίδιο τραπέζι τις ανταγωνίστριες εταιρείες 
κάθε γεωγραφικής περιοχής συμβάλλο ­

ντας έτσι στο δημιουργικό διάλογο και την 
άμβλυνση των διαφορών . Το θετικό έργο 
της LIMRA φαίνεται και από το γεγονός 
ότι σήμερα σχεδόν όλες οι ασφ. εταιρείες 

που ασκούν τον Κλ. Ζωής στη χώρα μας 
είναι μέλη της LIMRA (18 εταιρείες). 

20. Υπάρχει διεθνώς μια τάση για · Ενω­
ση Ασφαλιστικών και Τραπεζικών Εργα­
σιών. Τράπεζες αγοράζουν ασφάλειες 
Ασφαλιστικές εταιρείες συνεγάζονται 
με τράπεζες. · Ε.χετε πείρα, τι γνώμη 
έχετε; 

20. Το φαινόμενο είναι γνωστό και οφείλε­
ται στο γεγονός ότι τα τραπεζικά και α­
σφαλιστικά (των) προϊόντα αρχίζουν να 
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συγκλίνουν . Τα συμφέροντα των τραπε­
ζών και των ασφα. εταιρειών ζωής εφόσον 
στοχεύουν στην αποθεματοποίηση ή την 
αποταμίευση, είναι κοινά. Είναι συνεπώς 
φυσικό και «οι θέσεις πώλησης» αυτών 
των προϊόντων να χρησιμοποιούνται για 
τον ίδιο σκοπό. Τα προϊόντα αυτά με το 
γενικό χαρακτηρισμό «οικονομικές υπη ­
ρεσίες» ή «financial serνices» ενώνουν 
και επιχειρησιακά τράπεζες και ασφ. εται ­
ρείες . Στη χώρα μας αυτή η «πρόκληση» 
βρίσκεται ακόμα στην αρχή με μεγάλες 
προοπτικές ανάπτυξης για το μέλλον. 
Στην πράξη όλες οι τράπεζες θα συνεργά­
ζονται με ασφαλιστικές εταιρείες πράγμα 
που πιθανόν να οδηγήσει και σε ανάλογα 
νέα επιχειρησιακά σχήματα με αγορές α­
ασφ. εταιρειών από τράπεζες, δημιουργία 
τραπεζών από ασφ. εταιρείες , συγχωνεύ­
σεις κ .λπ . Τα μηνύματα από την Ευρώπη 

επιβεβαιώνουν την άποψη αυτή . 

21. Παρατηρείται μια κινητικότητα γύρω 
από τις ασφάλειες και τα αμοιβαία Κεφά­
λαια. Η Εθνική Τράπεζα έχει τα ΑΙΚ 
«ΔΗΛΟΣ που τελευταία παρουσιάζουν 
κάποια κίνηση που δεν είχαν παλαιότε­
ρα. Θα ωφελήσουν τα ΑΙΚ τους ασφαλι­
στές. Πολλές εταιρείες ζήτησαν άδεια 
προς αυτή την κατεύθυνση, εσείς τι κά­
νετε ή τι θα κάνετε σαν ΕΘΝΙΚΗ; 

21. Ναι , και η ΕΘΝΙΚΗ, όπως 1 Ο τουλάχι­
στον άλλε ασφ. εταιρείες ζωής κινείται 
προς την κατεύθυνση δημιουργίας αμοι­
βαίου κεφαλαίου, πιστεύοντας ότι θα ω­
φελήσει την εταιρεία , τους ασφαλιστές 
και το καταναλωτικό κοινό . Πάντως , οι α­
σφαλιστές που θα πουλάνε, τα Α/Κ, θα 
πρέπει να ισορροπούν τις δυνάμεις τους 
ώστε να μην αποβεί αυτή η δυνατότητα 
σε βάρος των αμιγών ασφαλιστικών 
προϊόντων. 

22. Σκεφτήκατε ποτέ να αξιοποιήσετε 
ποτέ το Ελληνικό κοινό των Ελλήνων του 
Εξωτερικού; 

22. · Εχουν γίνει από την εταιρεία μας διε ­
ρευνητικές προσπάθειες για την αξιοποί­
ηση του ελληνικού κοινού στο εξωτερικό . 
· Εχουν επίσης επιλεγεί και κατευθυντή­
ριες γραμμές . Σύντομα θα ληφθούν και οι 
απαραίτητες αποφάσεις , 

23. Στον 4ο όροφο των κεντρικών σας 
υπάρχει μία θαυμάσια βιβλιοθήκη με βι­
βλία ντοκουμέντα, αρχείο για πρόσωπα 
και πράγματα της Εθνικής, αλλά και της 
Ελληνικής ιστορίας. Η Εθνική έπαιξε 
σημάντικό ρόλο στην ιστορία αυτού του 
τόπου. Σκέφτεστε να κάνετε κάτι μια 
έκθεση, μια έκδοση ή κάτι άλλο που θα 
βοηθούσε κάποιους μελετητές και τους 
ασφαλιστές μας; 

Οι σελίδες του «ΝΑΙ» είναι στη διάθεσή 
σας για κάτι τέτοιο. 

23. Εδώ και ένα χρονο λειτουργεί στην 
εταιρεία μας ειδική επιτροπή για τον εορ­
τασμό των 100 χρόνων από την ίδρυση της 
εταιρείας μας . Στα πλαίσια του εορτασμού 
θα γίνουν εκδηλώσεις για την προβολή 
του ιστορικού αρχείου , της ιστορίας της 
εταιρείας μας και τη συμβολή της στην 

ανάπτυξη της Εθνικής Οικονομίας και της 
ασφ. αγοράς . 

24. Στην «ΕΘΝΙΚΗ» έχετε πολλούς ά­
ξιους επαγγελματίες και με ιστορία χρό­

νων στις ασφάλειες. Πως αξιοποιείτε 

αυτούς τους ανθρώπους που είναι χρή­
σιμοι σε όλους μας; 

24. Η ΕΘΝΙΚΗ προσπαθεί να αξιοποιήσει 
όλα τα άξια στελέχη της εντάσσοντάς τα 
σε διάφορες επιτροπές τις ενώσεις, του 
υπ. Εμπορίου και διαφόρων άλλων φορέ­
ων, όπως και σε εκπαιδευτικούς οργανι­
σμούς π.χ . Ε . Ι .Α .Σ . 

25. Τι πιστεύετε πως κάνει επιτυχημένο 
έναν ασφαλιστή σας; 

25. Ο επαγγελματισμός του . Δηλαδή η 
ποιότητα των προσφερομένων υπηρεσιών 
του , η προσπάθειά του για επιμόρφωση και 
βελτίωση, η συνεργατικότητά του και βέ­
βαια η δυνατότητά του να πετυχαίνει τους 
στόχους του . 

26. · Εχετε κάποια φιλοσοφία και στρα­
τηγική γύρω από τις αποζημιώσεις; 

26. Η ΕΘΝΙΚΗ δίνει μεγάλο βάρος στην 
ποιότητα των παρεχομένων υπηρεσιών 
της . Και μέσα σ · αυτές είναι και η σωστή 
αποζημίωση που για μας σημαίνει νέα πώ­
ληση . Η υψηλή τεχνολογία που διαθέτου ­
με, η γνώση των διακανονισμών μας και τα 
πολλά κέντρα εξπηρέτησης που υπάρ­
χουν σ · όλη την Ελλάδα επιβεβαιώνουν τη 
στρατηγική μας και στον τομέα των απο ­
ζημιώσεων. 

27. · Εχετε κάποια φιλοσοφία και στρα­
τηγική για τη στρατολόγηση νέων συ­
νεργατών; 

27. Με πολύ απλά λόγια, η φιλοσοφία μας 
για τη στρατολόγηση βασίζεται πάνω σ · αυ­
τό που λέμε ΚΑΡΙΕΡΑ. Προσφέρουμε κα­
ριέρα, πράγμα που σημαίνει για το νέο συ ­
νεργάτη : Επάγγελμα, μόρφωση και ικανο­
ποιητικό εισόδημα με την εγγύηση της 
ΕΘΝΙΚΗΣ της Πρώτης Ααραλιστικης ε­
ταιρείας της χώρας με τους 5.000 περίπου 
συνεργάτες . 

28. Για το σπάσιμο ((συμβολαίων έχετε 
κάτι να πείτε; Τα μερίσματα ωφέλησαν ή 
έβλαψαν; 

28. Το «σπάσιμο» των συμβολαίων είναι 
μία ασθένεια της ανάπτυξης που χαλάει 
την εικόνα των ασφαλιστικών εταιρειών 

και βέβαια είναι σε βάρος του καταναλωτή . 
Παρατηρώντας όμως ότι το φαινόμενο ό ­

σο πάει περιορίζεται, προβλέπω ότι σύ­
ντομα θα εξαλειφθε ί. Ας καταλάβουμε ότι 
υπάρχει δο_υλειά για όλους , νέους και πα­
λιούς, και ότι μία καλή εικόνα της αγοράς 
θα ωφελήσει τους πάντες και μάλιστα μα­
κροχρόνια . · Οσο για τα μερίσματα, η άπο­

ψή μου είναι ότι αποτελούν ένα «εργα­

λείο» ανάπτυξης της αγοράς και προστα­
σίας του ασφαλισμένου στο βαθμό που , 

όπως κάθε εργαλείο , χρησιμοποιείτεαι 
σωστά ώστε να αποβαίνει προς ώφελος και 

των δύο. Πιστεύω ότι στο σημείο αυτό, η 
ανταγωνιστικότητα μεταξύ των εταιρειών 
της χώρα μας , μερικές φορές συντείνει 
ώστε να μη γίνεται σωστή χρήση. Η αγο­

ρά πρέπει να δείξει ωριμότητα και να με­
ταφέρει τις ανταγωνιστικές της τάσεις σε 

άλλα πεδία, λιγότερο επικίνδυνα, πιο υγιή 
όπως είναι το σωστό serνice και τα ικανά 
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προϊόντα και όχι στις υπερβολικές παρο ­
χές που στοιχίζουν και σ · αυτούς αλλά και 
στους ασφαλισμένους . 

29. Θυμάστε μια μεγάλη χαρά σας στις 
προσπάθειές σας μία επιτυίχα σας που 
θα θέλατε να μοιραστούμε; 

29. Επιτρέψτε μου να παραθέσω δύο τε ­

τοιες μεγάλες χαρές . Η πρώτη ήταν όταν 
ένας πολύ αξιόλογος και γνωστός κορυ ­
φαίος παράγοντας της ασφαλιστικής αγο ­
ράς μου είπε σε μία συνάντησή μας : «κ . 
Λυσιμάχου, η ΕΘΝΙΚΗ ξύπνησε και αυτό 

πραγματικά μας ανησυχεί» . 

Και η δεύτερη ; οταν στην περισυνή συνά-

ντηση των επίλεκτων ασφαλιστών είδα να 
ανεβαίνουν στο βάθρο των βραβεβομένων 
υπερδιπλάσιοι ασφαλιστές απ · όσοι τον 
προηγούμενο χρόνο έχοντας πετύχει και 
υψηλότερους στόχους . 

30. · Εχετε όνειρα που ελπίζετε να γί­
νουν πραγματικότητα τα επόμενα χρό­
νια; 

30. Το όνειρό μου ή καλύτερα οι προσπά­
θειές μου είναι να γίνει η ΕΘΝΙΚΗ ένας 
τεράστιος ευέλικτος , Ευρωπαϊκός Εμπο­
ρικός οργανισμός, πράγμα που και μπορεί 
να καταφέρει αλλά και το δικαιούται. 
Για την Ελληνική Ασφ. Αγορά, με τη χρησι-

μοποίηση του αξιόλογου δυναμικού της 
στις πωλήσεις και τη διοίκηση ονειρεύο­
μαι να γίνει μια Ευρωπαϊκή δύναμη που να 
παίζει σημαντικό ρόλο στις ευρωπαϊκές 
εξελίξεις. 

31. Θαυμάζετε κάποιον στην Ελληνική 
ασφ. αγορά; 

31 . Είναι πολλοί αυτοί που θαυμάζω. Είναι 
ασφαλιστές , τεχνικοί, διευθυντικά στελέ- · 
χη και ηγέτες ασφ. εταιρειών . Είναι όλοι 
καλοί επαγγελματίες, αγαπάνε τη δουλειά 
τους, οραματίζονται και αγωνίζονται για 
την ανάπτυξη της ασφαλιστισκής ιδέας 
στον τοπό μας και στο εξωτερικό . 

INTERAMERICAN-EΛΠA: 'Ενα πρωτοποριακό πρόγραμμα οδικής προστασίας με κόστος 15.000 δρχ. ετησίως. 
Α. ΟΔΙΚΗ ΒΟΗΘΕΙΑ: 

ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ 

• 24ωρη εξυπηρέτηση οδηγού και αυτο­
κινήτου, σε όλη την Ηπειρωτική Ελλάδα 
καθώς και στα νησιά Κέρκυρα, Κρήτη , 

Λευκάδα, Θάσο και Εύβοια. 
• 24ωρη εξυπηρέτηση Κυριακές και 
γιορτές. 

• · Αμεση επί τόπου εξυπηρέτηση για μι­
κρές βλάβες αυτοκινήτου με ένα τηλε ­
φώνημα. 

• Σε περίπτωση σοβαρής βλάβης, ρυ ­
μούλκηση του αυτοκινήτου, σε συνεργείο 

της προτίμησης του πελάτη ή στον τόπο 
της κατοικίας του, εφ · όσον το αυτοκίνη­
το βρίσκεται κοντά στον τόπο της κατοι ­
κίας του. 

• Σε περίπτωση σοβαρής βλάβης μακριά 
από τον τόπο της κατοικίας του, ρυμούλ­

·κηση του αυτοκινήτου σε ειδικευμένα συ­
νεργεία που βρίσκονται κοντά στο αυτοκί­

νητο σε διάφορα σημεία του εθνικού οδι­
κού δικτύου . 

ΣΤΟ ΕΞΩΤΕΡΙΚΟ: 

• Παροχή πλήρους βοηθείας σε ανατολι ­
κή και δυτική Ευρώπη, μέσω του διεθνούς 
δικτύου της εταιρίας. 

Β. ΕΠΑΝΑΠΑΤΡΙΣΜΟΣ 

Δωρεάν επαναπατρισμό του ακινητο­
ποιημένου με σοβαρή βλάβη αυτοκινήου 

από οποιαδήποτε χώρα της Ευρώπης . 
Επαναπατρισμός του οδηγού με αερο­

πλάνο από Ευρώπη . Καλύπτονται τα έξοδα 
του οδηγού μόνον, μέχρι ποσού 100.000 
δρχ. αποκλειστικά και μόνο στην περίπτω­
ση που το Ι .Χ . επιβατικό αυτοκίνητο με το 

οποίο πήγε στην Ευρώπη, πάθει τέτοια βλά­
βη που δεν αποκαθίσταται και η ΕΛΠΑ θα 

αναλάβει την μεταφορά του στην Ελλάδα. 

Γ. ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΚΑΛ ΥΨΗ 

Ασφαλίστική κάλυψη σε περίπτωση θα­
νάτου από τροχαίο ατύχημα δρχ. 
2.000.000, Μ .Ο.Α . (Μόνιμη Ολική Ανικανό­
τητα) δρχ . 2.000.000 και Μ.Μ.Α. (Μόνιμη 

Μερική Ανικανότητα) ποσοστό επί των 
δρχ. 2.000.000 ανάλογα με το βαθμό της 
ανικανότητας . 

Καλύπτεται μόνο ο οδηγός σε αυτοκί­

νητο δικό του ή ξένο, Ι . Χ . , ΤΑΞΙ ή ημιφορ­
τηγό. 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

Δ. ΕΠΕΙΓΟΥΣΑ ΑΕΡΟ- Ε. EXTRA BENEFITS 
ΜΕΤΑΦΟΡΑ ΣΥΝΕΠΕΙΑ 

ΤΡΟΧΑΙΟΥ ΑΤΥΧΗΜΑΤΟΣ 

ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ: 

Επείγουσα αερομεταφορά εντός της 
Ελλάδας . 
Καλύπτεται η αερομεταφορά συνεπεία 

τροχαίου ατυχήματος, του οδηγού του 

αυτοκινήτου και των παθόντων συνεπιβαι­
νόντων σε αυτό (ανεξάρτητα από το αν 

είναι συγγενείς ή όχι) από τον τόπο του 
ατυχήματος στο αεροδρόμιο ή ελικοδρό­

μιο του πλησιέστερου κατάλληλου νοση­
λευτικού ιδρύματος . 

Επίσης καλύπτεται η αερομεταφορά 
του ασφαλιζομένου οδηγού στην περί­

πτωση του ατυχήματος και ασθενείας που 
συμβαίνει κατά την διάρκεια που αυτός 
βρίσκεται σε ταξίδι με το Ι.Χ. επιβατικό 
αυτοκίνητό του, εκτός του τόπου της μο­

νίμου κατοικίας ή διαμονής του, ανεξάρ­
τητα με το αν οδηγεί ή όχι το αυτοκίνητό 
του κατά τον χρόνο του περιστατικού. 
Η αερομεταφορά γίνεται είτε με μέσο 

επίσημου αερομεταφορέα, οπότε καλύ­
πτονται τα έξοδα μέχρι συνολικού ποσού 
δρχ. 100.000, είτε γίνεται δωρεάν με ελικό­
πτερο της INTERAMERICAN κατ · επι­

λογή του παθόντος. 
Ιατρική παρακολούθηση κατά την αερο­

μεταφορά με ελικόπτερο της INTER-A­
MERICAN. 

ΣΤΗΝ ΕΥΡΩΠΗ : 

Επείγουσα αερομεταφορά στην Ευρώ­
πη συνεπεία τροχαίου ατυχήματος . Καλύ­

πτεται η αερομεταφορά του οδηγού του 
αυτοκινήτου και των παθόντων συνεπιβαι­

νόντων σε αυτό (ανεξάρτητα από το αν 
είναι συγγενείς ή όχι) από τον τόπο του 
ατυχήματος στο αεροδρόμιο ή ελικοδρό­
μιο του πλησιέστερου κατάλληλου νοση­

λευτικού ιδρύματος . 
Η αερομεταφορά γίνεται είτε με μέσο 

επίσημου αερομεταφορέα, οπότε καλύ­
πτονται τα έξοδα μέχρι συνολικού ποσού 
δρχ. 50.000, είτε γίνεται δωρεάν με αερο­
πλάνο ή ελικόπτερο της Εταιρίας Βοη­
θείας UAP ASSISTANCE που εδρεύει 
στο Παρίσι Γαλλίας κατ · επιλογή του παθό­
ντος. 

Ιατρική παρακολούθηση κατά την αερο­
μεταφορά με αεροπλάνο ή ελικόπτερο 
της Εταιρίας Βοηθείας UAP ASSISTAN­
CE. 

• Δωρεάν ρύθμιση Αυτοκινητικών υποθέ­
σεων (έκδοση διεθνών διπλωμάτων οδή­
γησης , αναθεώριση διπλωμάτων, επανέκ­
δοση αδείας αυτοκινήτου σε περίπτωση 
αλλαγής χρώματος ή κινητήρα του αυτο­
κινήτου, έκδοση νέων πινακίδων κυκλο­
φορίας, έκδοση νέας αδείας κυκλοφορίας 
και μετατροπή ξένου διπλώματος οδήγη ­

σης σε ελληνικό). 

• Δωρεάν τεχνικός έλεγχος αυτοκινήτων 
από εξειδικευμένα συνεργεία της ετα ι ­
ρίας σε διάφορα σημεία της Ελλάδας . 
• · Εκδοση και ανανέωση αδειών CB. Δυ ­
νατότητα κλήσης για οδική βοήθεια, πα ­
ροχή τουριστικών πληραροριών, μεταβl ­
βαση επειγόντων τηλεφωνικών μηνυμά-
•των, και παροχή πληροφοριών για φαρμα­
κεία, νοσοκομεία και ανοιχτά βενζινάδικα, 
μέσω CB. 
• Προστασία του αυτοκινήτου κατά κλο­
πής με ειδικό μηχανισμό και με ελάχιστη 
οικονομική επιβάρυνση. 
• Δωρεάν τουριστικές πληροφορίες για 
την Ελλάδα και το εξωτερικό, με έντυπα, 
χάρτες, τουριστικούς οδηγούς και άλλο 
πληροφοριακό υλικό. 

• Αγορά κουπονιών βενζίνης για όσους 
ταξιδεύουν στην Ιταλία. 
• Δωρεάν ταξιδιωτική εξυπηρέτηση (έκ­
δοση αεροπορικών και ακτοπλοϊκών εισι­
τηρίων, οργάνωση αεροπορικών εκδρο­
μών, εκδρομών με πούλμαν, κρουαζιερών 
και παροχή εκπτώσεων στα εισιτήρια των 
Ferry-boats από Ελλάδα για Ιταλία). 
• · Εκδοση συναλλάγματος από ανταλλα ­
κτήριο Τράπεζας που βρίσκεται στα γρα ­
φεία της εταιρίας. 

• Αγορά καρνέ κάμπινγκ για 10% έκπτω ­
ση στα περισσότερα κάμπινγκ της χώρας 

μας και του εξωτερικού . 
• Δωρεάν διαδικασία έκδοσης βίζας 
Γιουγκοσλαβίας . 
• Δωρεάν νομικέςΌυμβουλές σχετικά με 
αυτοκινητικές υποθέσεις από εξειδικευ­
μένη νομική υπηρεσία της εταιρίας . 
• Δωρεάν αποστολή, 6 φορές το χρόνο, 
ενημερωτικού περιοδικού σχετικά με θέ­
ματα που αφορούν τον οδηγό και την οδή­

γηση . 

• Δωρεάν εκπαίδευση μαθητών και άλλων 
ομάδων σε θέματα κυκλαροριακής αγω­
γής, σαν κοινωνική προσφορά της εται­
ρίας. 

• Παροχή δυνατότητας αγοροπωλησίας 
μεταχειρισμένων αυτοκινήτων ανάμεσα 
στους συνδρομητές της εταιρίας. 
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Γράφει ο 

Δημ. Λινός, ιατρός 

Καθηγητής, Παν/ μίου Αθηνών 

συνεργάτης του «ΝΑΙ» 

για θέματα υγείας-περίθαλψης 

ΣΥΝΤΟΜΟ ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ 

Δ. ΛΙΝΟΥ, ιατρού 
Εκπαίδευση: Πλήρης εκπαίδευση στη 

Χειρουργική στο Mayo Clinic (5 χρόνια). 
· Ερευνα: Στο Mass General HospitaJ, 

Harνard (1 χρόνο). 
Προϋπηρεσία: Chief Resident Associa­

te στη Χειρουργική Mayo Clinic. Assista­
nt Pωfessor, υπεύθυνος της γαστρεντε­
ρολογικής και ενδοκρινολογικής χει­

ρουργικής στο Cleνeland Metro General 
Hosρital, Cleνeland (2 χρόνια) . ΗΠΑ. 

Μέλος σε 17 διεθνείς Επιστημονικές 
Εταιρείες μεταξύ των οποίων: 

American Gastroenterological Asso­
ciation, American College of Gastroe­
nterology, European Society of Uniνer­
sity Colon and Rectal Surgeons, Ameri­
can College of Surgeons, Societe lnter­
nationale de Chirurgie. 
Συγγραφικό έργο που υπερβαίνει τις 

90 δημοσιεύσεις, ανακοινώσεις «γαστρε­
ντερολογική χειρουργική» και «ενδοκ·ρι­

νολογική χειρουργική». Επίσης πλέον των 

200 citations στις περισσότερες ξενό­
γλωσσες εργασίες του . 

Κλινικό tρyo που περιλαμβάνει από τον 

μεγάλο αριθμό χολοκυστεκτομών, σκω­

ληκοειδεκτομών, ένα σημαντικό αριθμό 

γαστρεκτομών και κολεκτομών μέχρι πα­
γκρεατοδωδεκαδακτυλεκτομών (Wh ί pple) 
επινεφριδεκτομών και φυσικά ένα μεγάλο 

αριθμό θυρεοειδεκτομών και παραθυρο­

ειδεκτομών. 

Ερευνητικό tρyo (στην Ελλάδα) στην 
αιτιολογία της χολολιθιάσεως (σημαντική 
case-control study) σrον καρκίνο του πα-. 

χέος εντέρου (επίμυc; μετά από DMH-). 
Ιατρείο: Βασ. Σοφίας 110, τηλέφ. 7771023. 

54 

Λάδι και καφές 
, 

στη ... μαχη 
του θυρεοειδούς 

Τελευταία έχει δοθεί ιδιαίτερη έμφαση 

στη σχέση εξωτερικής ακτινοβολίας και 

ανάπτυξης καρκίνου του θυρεοειδούς . 

Ωστόσο, · Ελληνες επιστήμονες, με πρό­
σφατη μελέτη τους, έρχονται να αποδεί­

ξουν ότι με την εμφάνιση καρκίνου του 

θυρεοειδούς σχετίζονται άμεσα και άλλοι 

παράγοντες , όπως η ατμοσφαιρική ρύ­

πανση, η κακή διατροφή και το οικογε­

νειακό ιστορικό . Αντίθετα, προσδιορίζεται 

η προστατευτική δράση του καφέ, του ε­

λαιολάδου και του θηλασμού . 

Η μελέτη αυτή , που εκπονήθηκε από τη 

Β · Χειρουργική Κλινική του Πανεπιστη­
μίου Αθηνών , τη Θεραπευτική Κλινική του 

Πανεπιστημίου Αθηνών και την · Εδρα Υ­
γιεινής και Επιδημιολογίας (Α . Λινού, Δ. 

Λινού, Ν . Βγόντζου, Α . Σουβατζόγλου, Δ. 
Κούτρα, Ε. Κάργα και Α. Τσινάκη), χαρα­
κτηρίζεται «πιλότος», αφού δίνει τις κα ­

τευθύνσεις για επόμενες ερευνητικές 

προσπάθειες στο θέμα «Καρκίνος του θυ ­

ρεοειδούς» . Η σημασία της δε, γίνεται α­

ντιληπτή , αν σκεφτούμε το πόσο συχνές 

είναι στη χώρα μας οι παθήσεις του θυρε­

οειδούς και το γεγονός ότι εξακολουθεί 

να είναι περιορισμένοι η έρευνα για την 

αιτιολογία των παθήσεων αυτών. 

«Μας δόθηκε η ευκαιρία, με την εμπει­

ρία που έχουμε στην Ελλάδα, να μελετή­

σουμε με την επιδημιολογική αυτή έρευ­

να, την αιτιολογία και την πορεία των παθή ­

σεων του θυρεοειδούς , καθώς και τους 

παράγοντες που φαίνεται ότι επηρεάζουν 

την καρκινογένεση στον θυρεοειδή», δή­

λωσε στην «Καθημερινή» ο επίκουρος 

καθηγητής Χειρουργικής του Πανεπιστη­

μίου Αθηνών κ . Δημ. Λινός . 

«Είναι γεγονός», πρόσθεσε, «ότι ο καρ­

κίνος του θυρεοειδούς κάθε χρόνο προ­

σβάλλει περίπου 5-1 Ο άτομα ανά 100.000 
πληθυσμού . Συναντάνται , ωστόσο, σε ένα 

ποσοστό 10-20% των ασθενών με βρογ­
χοκήλη, πράγμα που σημαίνει ότι στο ένα 

εκατομμύριο των Ελλήνων που πάσχουν 

σήμερα από βρογχοκήλη , 200.000 περί­
που θα αναπτύξουν καρκίνο του θυρεοει­
δούς . Να σημειωθεί, επίσης, ότι εάν δεν 
διαγνωσθεί εγκαίρως, μπορεί να επεκτα­

θεί στους τραχηλικούς λεμφαδένες, τους 

πνεύμονες, καθώς και σε άλλα μέρη του 

σώματος» . 

- Ποια ακριβώς , είναι τα συμπεράσμα­

τα της μελέτης σας αυτής, που παρουσιά-

στηκε στο 330 Παγκόσμιο Συνέδριο Χει­
ρουργικής στο Τορόντο; Τι γνώμη έχετε 

για τα πρόσφατα δημοσιεύματα σχετικά με 
ορισμένες τροφές που προστατεύουν α­

πό τον καρκίνο του θυρεοειδούς ; 

- Αυτό που για πρώτη φορά διαπιστώ­

νεται με αυτή τη μελέτη , η οποία ξεκίνησε 

το 1982, είναι ότι τα άτομα που νηστεύουν 
διατρέχουν, σε βαθμό στατιστικά ση μαντι­

κό, μικρότερο κίνδυνο να αναπτύξουν 

καρκίνο του θυρεοειδούς. Συγκεκριμένα, 

διαπιστώσαμε ότι τα άτομα που νήστευαν 

την Τετάρτη , την Παρασκευή, καθώς και 

τις μεγάλες νηστείες των Χριστουγέννων, 

του Πάσχα και του Δεκαπενταύγουστου, 

διέτρεχαν κατά 60% μικρότερο κίνδυνο 
εμφάνισης καρκίνου του θυρεοειδούς 

απ · ό,τι τα άτομα που είτε δεν τηρούσαν 

καθόλου τις νηστείες αυτές είτε τις τη­
ρούσαν σποραδικά. Επίσης, διαπιστώσαμε 

ότι όσοι προσέθεταν αλάτι στο φαγητό 

τους, κινδύνευαν να αναπτύξουν καρκίνο 

απ· ότι τα άτομα αυτά που όχι μόνο δεν 

προσέθεταν, αλλά είχαν περιορίσει τη χρή ­

ση αλατιού . Με λίγα λόγια, λοιπόν, ο πε ­

ριορισμός του αλατιού δρα προστατευτικά 

τόσο στην ανάπτυξη θυλακιώδους όσο και 

θηλώδους καρκινώματος του θυρεοει­

δούς. 

- Πρόσφατα γράφτηκε ότι τα θαλασσι­

νά προξενούν καρκίνο του θυρεοειδούς. 

Ποια είναι η γνώμη σας στο θέμα αιιτό; 

- Οι ασθενείς που είχαν διαπιστωμένο 

χειρουργικά θηλώδη καρκίνο του θυρεο­

ειδούς -που είναι και η πιο «καλοήθης» 

μορφή καρκίνου του θυρεοειδούς- βρή ­

καμε ότι κατανάλωναν ψάρια και άλλα θα­

λασσινά πιο συχνά απ· ό,τι οι «μάρτυρες», 

δηλαδή, τα άτομα της μελέτης μας που 

δεν είχαν καρκίνο . Η σχέση αυτή είναι ο­

ριακής στατιστικής σημαντικότητας και με 

κανένα τρόπο δεν δικαιολογείται η μεγέ­

θυνση τοιυ ευρήματος και η προβολή του, 

όπως έγινε. Εξάλλου, δεν είναι πρώτη φο­

ρά που το συγκεκριμένο εύρημα έχει α­

ναφερθεί στον διεθνή ιατρικό Τύπο. Πιθα­

νολογείται ότι το ιώδιο που περιέχουν αυ­

τές οι τροφές αυξάνει τη συχνότητα του 
θηλώδους τύπου του καρκίνου του θυρε­

οειδούς. Το ιώδιο, όμως, στις παθήσεις 

του θυρεοειδούς, ιδίως σε χώρες με εν­

δημική βροvχοκήλη , είναι τόσο χρήσιμο 

και τόσο απαραίτητο, ώστε το κέρδος να 
είναι πολλές φορές πιο μεγάλο από το 
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πιθανό μικρό κόστος . 

- · Οσον αφορά τον καφέ: προστατεύ ­

ει, όπως έχει τελευταία λεχθεί, από την 

ανάπτυξη καρκίνου του θυρεοειδούς ή ό ­

χι ; 

- Το ότι η κατανάλωση καφέ έχει προ ­

στατευτική δράση τόσο στις καλοήθεις 

παθήσεις του θυρεοειδούς όσο και στις 

κακοήθεις , έχει για πρώτη φορά περιγρα­

φεί διεθνώς από μας . Συγκεκριμένα, ο 

σχετικός κίνδυνος για την ανάπτυξη καρ­

κίνου του θυρεοειδούς ήταν 0,86 για τα 
άτομα που έπιναν δύο επί πλέον φλυτζά­

νια καφέ την ημέρα για 10 χρόνια , έπεφτε 

δε στο 0,63, όταν έπιναν δύο επί πλέον 
φλυτζάνια καφέ την ημέρα για 20 χρόνια. 

Αυτό σημαίνει ότι ο κίνδυνος για ανάπτυ ­

ξη καρκίνου του θυρεοειδούς με τη συ ­

γκεκριμένη κατανάλωση καφέ ελαττώνε­

ται κατά 40%. Επί πλέον των στατιστικών 
ευρημάτων υπάρχει και ένας λογικός μη ­

χανισμός σε κυτταρικό επίπεδο που εξη ­

γεί την προστατευτική δράση του καφέ 

στην ανάπτυξη νεοπλασμάτων του θυρε­
οειδούς . Συγκεκριμένα, η καφείνη είναι 

γνωστό ότι αναστέλλει την δράση ενός 

ενζύμου που διευκολύνει την υδρόλυση 

(και έτσι αυξανει την συγκέντρωση) μιας 
βασικής ουσίας του κυττάρου που λέγεται 

camp, η οποία αναστέλλει την ανάπτυξη 
νεοπλασματικών κυττάρων . Επίσης , διαπι ­

στώσαμε ότι οι ασθενείς με καρκίνο κατα­

νάλωσαν μικρότερη ποσότητα κόκα- κόλα 

και τσαγιού , που περιέχουν παρόμοια ου ­

σία με την καφείνη, από ότι οι μάρτυρες . 

Παρ · ότι, ωστόσο , υπάρχει και εδώ προ ­

στατευτική δράση που ενισχύει το εύρημά 

μας για τον καφέ , η σχέση δεν ήταν στατι ­

στικά σημαντική . Η κατανάλωση εξάλλου , 

ελαιολάδου δρα, επίσης , προστατευτικά 

στην ανάπτυξη καρκίνου του θυρεοε ι­

δούς . 

Αντίθετα, δεν διαπιστώθηκε σχέση θε ­

τική ή αρνητική στην κατανάλωση οινο ­

πνεύματος ή στο κάπνισμα. 

- Εκτός από την κατανάλωση των δια ­

φόρων τροφών και ποτών που αναφέρατε, 

υπάρχουν άλλοι παράγοντες που συμβάλ­

λουν στην ανάπτυξη καρκίνου του θυρεο­

ειδούς ; 

- Διαπιστώσαμε ότι ασθενείς με καρ­

κίνο του θυρεοειδούς ζούσαν συχνότερα 

σε βιομηχανικές περιοχές με αυξημένη 

ατμοσφαιρική ρύπανση απ · ό ,τι οι μάρτυ ­

ρες , δηλαδή, τα άτομα που δεν είχαν καρ­

κίνο . Η σχέση αυτή ήταν στατιστικά σημα­

ντική με σχετικό κίνδυνο 4.2. Αυτό σημαί ­

νει ότι η ατμοσφαιρική ρύπανση τετρα­

πλασιάζει τον κίνδυνο για ανάπτυξη καρ­

κίνου του θυρεοειδούς . 

· Αλλο ενδιαφέρον εύρημα είναι η ση­
μαντική σχέση μεταξύ προηγούμενης α­
μυγδαλεκτομής και καρκίνου του θυρεο­

ειδούς , πράγμα που δεν ισχύει για την 

σκωλικοειδεκτομή και προηγούμενη α­

φαίρεση των αδενοειδών εκβλαστήσεων 
(κρεατάκια) . Να τονίζω , επίσης , ότι οι α ­

σθενείς με θετικό οικογενειακό ιστορικό 
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για καρκίνο του θυρεοειδούς διατρέχουν 

αυξημένο κίνδυνο να αναπτύξουν τον ίδιο 

καρκίνο . 

Σημαντικότατο, συμπέρασμα είναι, ε ­

ξάλλου, η προστατευτική δράση του θη ­

λασμού , όπως έχει διαπιστωθεί και με τον 

καρκίνο του μαστού. Δυστυχώς , δεν έ­
χουμε πολλές λεπτομέρειες στο θέμα 

αυτό όσον αφορά την έναρξη του πρώτου 

θηλασμού . Γνωρίζουμε , ωστόσο, ότι οι γυ­

ναίκες που δεν ανέπτυξαν καρκίνο του 

θυρεοειδούς είχαν θηλάσει περισσότερα 

παιδιά και για μεγαλύτερο χρονικό διά­

στημα απ · ό , τι οι γυναίκες ασθενείς. Είναι 

γνωστό , ότι ο καρκίνος του θυρεοειδούς 

και ο καρκίνος του μαστού έχουν αρκετά 

κοινά επιδημιολογικά χαρακτηριστικά . 

- Απ ' ό,τι γνωρίζω, περισσότερες γυ ­

ναίκες απ · ό , τι άνδρες πάσχουν από παθή­

σεις του θυρεοειδούς . Συμβαίνει αυτό και 

στον καρκίνο του θυρεοειδούς ; Που ο­

φείλεται η διαφορά του φύλου ; 

- Πράγματι και στις καλοήθεις και στις 

κακοήθεις παθήσεις του θυρεοειδούς 

την «υπεροχή» έχουν οι γυναίκες , ιδίως 

σε νεώτερες ηλικίες . Στο ερώτημά σας , 

γιατί οι γυναίκες προσβάλλονται συχνότε­

ρα, προσπαθήσαμε να βρούμε απαντήσεις 

με ένα λεπτομερές σχετικό ερωτη ματολό­
γιο . · Οταν εξετάσθηκε η ηλικίας της πρώ­

της περιόδου , καθώς και της εμμηνοπαύ ­

σεως , δεν βρήκαμε στατιστικά σημαντική 

διαφορά μεταξύ των διαφόρων τύπων 

καρκίνου του θυρεοειδούς και των «μαρ­
τύρων» . Επίσης , ο αριθμός των παιδιών 

που γέννησαν τόσο οι γυναίκες με καρκί­

νο του θυρεοειδούς όσο και εκείνες χω­

ρίς καρκίνο , ήταν παρόμοιες . 

- · Ολοι γνωρίζουμε, ιδίως μετά το ατύ ­

χημα του Τσερνομπίλ, ότι η fξωτερική α­
κτινοβολία προκαλεί καρκίνο του θυρεο­

ειδούς . Τι βρήκατε σχετικό στην εργασία 

σας ; 

- Δεν μπορέσαμε να έχουμε στατιστι ­

κά σημαντικά αποτελέσματα. Είναι, όμως , 

ενδιαφέρον ότι και σε μία άλλη πρόσφατη 

επιδημιολογική μελέτη που έγινε στην 

Καλιφόρνια των ΗΠΑ, δεν βρέθηκε στατι­

στικά σημαντική σχέση στις γυναίκες με 

καρκίνο του θυρεοειδούς και προηγηθεί­
σα έκθεση σε ακτινοβολία. Στη συγκεκρι­

μένη μελέτη, ο πιο σημαντικός επιβαρυ ­

ντικός παράγοντας ήταν η ύπαρξη ή μη 

βρογχοκήλης ή όζου του θυρεοειδούς . 

- Δηλαδή , εννοείτε ότι η παρουσία 
βρογχοκήλης ή όζου του θυρεοειδούς 
προδιαθέτει στην ανάπτυξη καρκίνου του 

θυρεοειδούς; 

- Ακριβώς . Υπάρχουν πολλές εργα­

σίες τόσο πειραματικές όσο και κλινικές, 

που, σαφώς, αποδεικνύουν ότι η βρογχο ­

κήλη προδιαθέτει στην ανάπτυξη καρκί­
νου του θυρεοειδούς . Σε περιοχές με εν­

δημική βροvχοκήλη η συχνότης του καρ­

κίνου τόσο σε νεκροτομικό υλικό όσο και 

σε ασθενείς στους οποίους έγινε βιοψία 

με λεπτή βελόνη , είναι, σαφώς , μεγαλύτε ­
ρη από τη συχνότητα του καρκίνου σε πε -

ριοχές που δεν έχουν ενδημική βρογχοκή­

λη . 

Σε μία πρόσφατη μελέτη που προέρχε ­

ται από το Εθνικό Ινστιτούτο Καρκίνου των 

ΗΠΑ αναφέρεται ότι ο κίνδυνος να ανα­

πτυχθεί ο καρκίνος σε έναν ασθενή με 

βρογχοκήλη είναι 6 φορές μεγαλύτερος 
από τον γενικό πληθυσμό, ενώ ο κίνδυνος 

να αναπτύξει καρκίνο του θυρεοειδούς 

κάποιος με ψηλαφητό όζο του θυρεοει­

δούς είναι 33 φορές μεγαλύτερη από κά­
ποιον που δεν έχει όζο του θυρεοειδούς. 

«Ευτυχώς , ο καρκίνος του θυρεοειδούς 

είναι θανατηφόρος σε ένα πολύ μικρό πο­

σοστό σε σχέση με άλλους καρκίνους του 

ανθρώπινου σώματος» πρόσθεσε ο κ. Λ ι­

νός , διευκρινίζοντας ότι στο 80% είναι κα­

λής προγνώσεως, ενώ στο υπόλοιπο 20%, 
που αφορά τόσο τα μυελοειδή καρκινώμα­

τα όσο και τα αναπλαστικά καρκινώματα, 

του θυρεοειδούς, η πρόγνωση δεν είναι 

καλή . 

Αυτό που έχει, πάντως , σημασία, κατέ­

ληξε, είναι ότι η έγκαιρη διάγνωση και η 
σωστή χειρουργική θεραπεία οδηγεί σε 
πλήρη ίαση. 

* Ο καθηγητής κ . Λινός Δ., έδωσε για 

τους αναγνώστες του «ΝΑΙ» τις απόψεις 

και συμπεράσματά του από ειδικές μελέ­
τες , όπως τις εξέθεσε σε συνέντευξή του 

στην Ναυσικα Καραμούζη και πρωτοδη ­

μοσιεύθηκαν στην «Καθημερινή» . 

ΟΛΕΣ ΟΙ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ 

ΕΤΑΙΡΙΕΣ 
ΘΕΛΟΥΝ ΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 
ΤΟΥΣ ΝΑ ΔΙΑΒΑΖΟΥΝ 
το «ΝΑΙ»! 
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-----ΝΟΜΙΚΗ ΣΤΗΛΗ-----

ΑΠΟΚΡΥΨΗ 
ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΩΝ ΥΓΕΙΑΣ ΑΠΟ ΤΟΝ ΑΣΦΑΛΙΖΟΜΕΝΟ 
ΚΑΤΑ ΤΗ ΣΥΝΑΨΗ ΣΥΜΒΑΣΗΣ ΑΣΦΑΛΕΙΑΣ ΖΩΗΣ 

με την υπ· αριθμ. 10902/88 απόφαση Εφετείου Αθηνών δεν πληρώθηκε 
Ασφ. Ζωής σε δικαιούχους ... 

Γράφει ο Δικηγόρος 

Ανδρέας Τσώκος 

συνεργάτης του ΝΑΙ 

Σήμερα οι περισσότερες των α­

σφαλιστικών εταιριών , τόσο στην Ελ­

λάδα όσο και στο εξωτερικό δαπα­

νούν τεράστια ποσά για να διαφημί-

Βιογραφικό 
Γεννήθηκε στο Αγρίνιο το 1948 . Σπούδασε 

Νομικά, πολιτικές επιστήμες και Δημόσια 
Διοίκηση. Εργάζεται στην Εθνική Ασφαλιστική 

από το 1975, αρχικά σαν υπάλληλος και στη 
συνέχει σαν · Εμμισθος Δικηγόρος της . Με τις 
παραπάνω ιδιότητές του παρακολούθησε 

σειρά σεμιναρίων για όλους τους κλάδους Α­

σφαλίσεων και ιδιαίτερα στον τομέα ασφαλί­
σεων ζωής και αποζημιώσεων από τροχαία α­
τυχήματα όπου και έχει ειδικευτεί πλέον της 

ειδίκευσής του στις μισθώσεις ακινήτων. Συνέ­
γραψε πολλές μελέτες γύρω από θέματα 
κοινωνικής ασφάλισης και περιφερειακής ανά­

πτυξης υποανάπτυκτων νομών και περιφε­

ρειών. 
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σουν και να προβάλλουν τα προϊόντα 

και τα προγράμματα που διαθέτουν ή 

και θα διαθέσουν γύρω από τις ασφά­

λειες Ζωής και τις συνεπακόλουθες 

καλύψεις γύρω από θέματα υγείας, 

ατυχημάτων, νοσοκομειακής περί­

θαλψης, ημερήσιας αποζημίωσης 

στις περιπτώσεις αυτές κ.ο.κ. Δαπα­

νούν όμως ακόμα περισσότερα προ­

κειμένου να προσελκύσουν, να στρα­

τολογήσουν, να εκπαιδεύσουν και να 

διατηρήσουν ικανούς και ταλαντού­

χους πωλητές τους οποίους ρίχνουν 

στην αγορά για να πωλήσουν τα προϊό ­

ντα της εταιρίας τους, μέσα σ · ενα 

σκληρό ανταγωνισμό αφού τα αυτιά 

των υποψηφίων πελατών βομβαρδί­

ζονται καθημερινά από τα διαφημι­

στικά σλόγκαν και spots των ασφαλι­
στικών εταιριών ότι η κάθε μία λύει 

καλύτερα από την άλλη το πρόβλημά 

του, είναι η πρώτη, είναι η ασυναγώνι ­

στη , είναι η μοναδική σιγουριά είναι. .. 
είναι. .. κ.ο . κ . 

Διερωτήθηκα, όμως πολλές φορές, 

αν εξακολουθούν και σήμερα -που 

οι ασθένειες έχουν πολλαπλασιασθεί 

και οξυνθεί ιδιαίτερα επικίνδυνα -
μερικές των οποίων είναι θανατηφό­

ρες-, οι ασφαλιστικές εταιρίες να 

περιορίζονται στο τυπικό ερωτημα­

τολόγιο για θέματα υγείας, όταν πρό­

κειται οι πωλητές τους να συμπληρώ­

σουν κάποια αίτηση ασφάλειας Ζωής 

ή ζητούν τη διενέργεια μικροβιολο­

γικών και άλλων εξετάσεων όταν πρό­

κειται να ασφαλίσουν άτομα υψηλής 

επικινδυνότητας. Εύχομαι να συμβαί­

νει και το δεύτερο, γιατί επάνω στο 

θέμα αυτό δημιουργήθηκαν πολλές 

παρεξηγήσεις . Πολλοί πωλητές έχα­

σαν τη δουλειά τους γιατί ασφάλισαν 

άτομα που έπασχαν από βαρειά ασθέ­

νεια που την απέκρυψαν και οι ίδιοι 

δεν φρόντισαν να ερευνήσουν, κά­

πως το ιστορικό τους πριν τους α­

σφαλίσουν. Πολλοί ασφαλισμένοι κα­

τέβαλλαν αρκετές εκατοντάδες χιλιά­

δες δραχμές για ασφάλιστρα και όταν 

επήλθε ο κίνδυνος δεν έλαβαν καμιά 

αποζημίωση ή το ασφάλισμα, γιατί α­

πέκρυψαν κάποια λεπτομέρεια της 

υγείας τους , πολλές φορές εν αγνοία 

τους , ή , γιατί δεν τους ενημέρωσε 

σωστά ο ασφαλιστής -πωλητής . Πολ­

λές ασφαλιστικές εταιρίες κατέβα­

λαν τεράστια ποσά σε δικαιούχους α­

πό συμβόλαια Ζωής , γιατί, έπεσαν θύ­

ματα ορισμένων αετονύχηδων που 

γνωρίζουν πολύ καλά να ξεπερνούν 

ανάλογες παγίδες ή σκοπέλους που 
τους δημιουργούν συμβατικά και δί­

καια πάντοτε οι ασφαλιστικές εται­

ρίες όταν πρόκειται να καταβάλουν 

κάποια αποζημίωση ή ασφάλισμα. Δεν 

θα πρέπει, λοιπόν, να επιμένουν πε­

ρισσότερο οι πωλητές επάνω στο θέ­

μα αυτό και να δοθεί ιδιαίτερη έμφα­

ση και κατά την εκπαίδευσή τους; 

Γι ' αυτό σ · αυτό το τεύχος, θέλω 

να επικοινωνήσω με τους παραπάνω 

επώνυμους και ανώνυμους φίλους 

και συναδέλφους που ασχολούνται 

σαν πωλητές ζωής. Μου είναι ιδιαίτε ­

ρα συμπαθής η κατηγορία αυτή. · Ε ­

τσι, με την έκδοσή της με αριθμό 

10.902/88 αποφάσεως του Εφετείου 
Αθηνών βρήκα και εγώ την ευκαιρία 

να τους θέσω υπ · όψη το ιστορικό 

της όλης υπόθεσης και τα συμπερά­

σματα τα οποία οδήγησαν στην παρα­

πάνω απόφαση πιστεύοντας, ότι, θα 

βοηθηθούν στην εκτίμηση των περι­

στατικών, όταν καλούν τον υποψήφιο 

πελάτη τους να εξετασθεί από κά­

ποιο γιατρό της Εταιρίας τους, πριν 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

υπογράψει τη σχετική αίτηση ασφα­

λίσεως. Μία εξέταση, όμως, τυπική, 

αφού αυτή περιορίζεται απ · ότι γνω­

ρίζω και πληροφορούμαι, στην υπο­

βολή ορισμένων ερωτημάτων που εί­

ναι μάλιστα τυπωμένα και προκαθορι­

σμένα και αναφέρονται σ · ένα γενικό 
κύκλο ασθενειών, και, που οι υποψή­
φιοι πελάτες απαντούν με ένα ΝΑΙ ή 

ένα ΟΧΙ, και εκεί τελειώνει η όλη δια­

δικασία. Μία διαδικαίσ, όμως, η οποία, 

όπως γνωρίζουμε όλοι, είναι ελλιπής, 

πράγμα πc•J επιβεβαιώνουν, οι καθη­

μερινές αντιδικίες ησφαλισμένων, 

δικαιούχων ή κληρονόμων αυτών και 

ασφαλιστικών εταιριών. Αντιδικίες 

που δυσφημούν κατά την γνώμη μου 

τον ευπαθή χώρο των ασφαλιστικών 

εταιριών και ιδιαίτερα αυτών που α­

σχολούνται με ασφάλειες Ζωής . Ι­

διαίτερα θα πρέπει να προσέξουμε 

κάπως το θέμα. Η όξυνση των ασθε­
νειών που έχουμε τα τελευταία χρ{\ ­

νια, μερικές των οποίων είναι και α­

θεράπευτες, μας προειδοποιεί ότι θα 

πρέπει να οργανωθούμε καλλίτερα, 

για την αντιμετώπιση των υποψηφίων 

πελατών μας, ανεξάρτητα από την η­

λικία τους και τον ισχυρό ανταγωνι­

σμό που έχει αναπτυχθεί τα τελευ­

ταία χρόνια στις πωλήσεις συ μβολαί­

ων Ασφαλειών Ζωής. 

Το γνωρίζω, η επίτευξη των στόχων 

είναι ιερός σκοπός και κανόνας ζωής 

για όλους μας, και εύχομαι πάντα επι­

τυχία. Δεν θα πρέπει όμως να μας 

προβληματίσει κάποια στιγμή και το 

κόστος που θα έχει για την εταιρία 

μας η αποζημίωση κάποιου ο οποίος , 

όπως προανάφερα, επιμελώς, απέ­
κρυψε την εξαίρεση της κάλυψης μέ­

χρι και την ημέρα που εισέπραξε το 

ασφάλισμα, όπως επίσης και το κό­
στος του να μη τον αποζημιώσει και 

να αρχίσει αυτός να αντιδικεί με την 

εταιρία μας και να την δυσφημεί. Να, 

λοιπόν, τι συνέβη στις 2.9.1982 όταν ο 
Ι.Π. σύναψε σύμβαση ασφαλίσεως 

Ζωής δεκαετούς διάρκειας με την Χ 

εταιρία για τους κινδύνους της ζωής 

του πιο πάνω ασφαλισμένου και η εν 

λόγω εταιρία, ανέλαβε την υποχρέω­

ση, σε περίπτωση επιβιώσεώς του κα­

τά τη λήξη της δεκαετούς διάρκειας 
συμβάσεως ασφαλίσεως, να καταβά­

λει σ· αυτόν ισόβια μηνιαία σύνταξη 

6.000 δρχ., που θα άρχιζε από 

1.5.1992 και σε περίπτωση αποβιώ­
σεώς του, πριν από τη λήξη της συμβά­

σεως, να καταβάλει στους δικαιού­

χους, που είχαν ορισθεί ρητά με τη 
σύμβαση, το ποσό του ασφαλίσματος. 

<<ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

Ο ασφαλισμένος απεβίωσε στις 
18.10.1982 από οξεία κ~κλοφοριακή 
ανεπάρκεια και εμπύρετη βρογχο­

πνευμονία. πλην όμως κατά τη συ­

μπλήρωση του ιατρικού ιστορικού 
της αιτήσεως ασφαλίσεως που έγινε 

στις 11.8.1982 αποσιώπησε ότι κατά 
τακτικά χρονικά διαστήματα uποβαλό­
ταν σε εξετάσεις αίματος και ούρών, 

είχε κάμει ακτινογραφίες θώρακος, 

εμφάνιζε αυξημένη αρτηριακή πίεση 

και ότι κατά μήνα Ιούλιο 1982, δηλ. 
μερικές μέρες πριν υπογράψει την 

αίτηση, είχε κοιλιακά άλγη στο δεξιό 
υποχόνδριο με δυσκοιλιότητα και κα­

τά διαστήματα κωλικούς του δεξιού 

υποχονδρίου, απαντήσας αρνητικά 

στο σχετικό ερωτηματολόγιο του ια­

τρικού ιστορικού της αιτήσεως, ενώ 

δύο ημέρες μετά τη συμπλήρωση και 

ΜΙΛΗΣΤΕ ΚΑΘΑΡΑ ΚΑΙ ΞΑΣΤΕΡΑ ... 

'Εvας εξέχωv ξέvος συvάδελφος λέ­
ει: «Δεv υπάρχει ωραιότερος τρόπος 
για vα προσεγγίσουμε τοv υποψήφίο 
από την ευθύτητα κα ι την ειλικρίνεια». 

Και συvεχίζει : «' Οταν τηλεφωvώ ή ε­
πισκέπτομαι έvαv άγνωστο υποψήφ10, 
ευθύς αμέσως του αvαφέρω το όvομά 
μου, την ιδιότητά μου και το όvομα 
της Εταιρίας μου . Έτσι δεv αφήνω 
περιθώρια για παρεξηγήσεις . Ο κατα­
ναλωτής σήμερα έχει βαρεθεί τα πα­
ραπλανητικά τηλεφων,ήματα (π.χ . Κύ­
ριε Τάδε, κάvουμε μία έρευνα για ... 
και θα θέλαμε τη γvώμη σας, κ.λπ . ή 
περνούσα τυχαία κι αvέβηκα ή .. . 

υποβολή αιτήσεως δηλ. στις 

13.8.1982 πήγε στο θεραπευτήριο 

«Ασκληπιείον Αθηνών» για εξετά­

σεις , κατά τις οποίες διαπιστώθηκε 

ότι παρουσιάζει ψηλαφητό όγκο δε­
ξιάς κοιλίας κ.λπ .. Ο πωλητής τι θά­

πρεπε να κάνει σ · αυτή την περίπτω­
ση, όταν στις αρχές Σεπτεμβρίου 

1982 ξαναπήγε στον τόπο της εργα­
σίας του πελάτου του, για να επιδώσει 

το ασφαλιστήριο συμβόλαιο και να ει­

σπράξει και τα ετήσια ασφάλιστρα και 

πληροφορήθηκε ότι ο ασφαλισμένος 

ήταν στο νοσοκομείο: 1) Να μεταβεί 
στο Νοσοκομείο και να ερωτήσει 

τους γιατρούς και τους συγγενείς 

του ασφαλισμένου γιατί νοσηλεύεται, 

τόσο γρήγορα από την ημέρα που υ­

πογράφτηκε η αίτηση ασφαλίσεως και 

για ποια αιτία, 2) Να ακυρώσει το συμ­
βόλαιο, αμέσως, μετά την βέβαιη ε­

ξακρίβωση, ότι η ασθένεια του ασφα­

~σμένου προΟπήρχε τοu χρόνου της 
σύναψης της ασφαλίσεως, ενημερώ-

νοντας γι · αυτό, αν όχι τον ασφαλισμέ­

νο , τουλάχιστον, τους συγγενείς του . 

Τι έκανε , όμως , ο εν λόγω ασφαλιστής 

απ· όλα αυτά; Τίποτε. Για να μη χάσει 

την προμήθειά του , ίσως, προτίμησε 

να επιδώσει το ασφαλιστήριο συμβό­

λαιο μέσα στο παραπάνω θεραπευτή ­

ριο, εισπράττοντας μάλιστα εκεί και 

τα ασφάλιστρα. Η ενέργειά του αυτή 

ήτο αντισυμβατική δύο φορές. Την 

μία φορά σε βάρος της εταιρίας του, 

που τόσα χρήματα επέδωσε για να 

τον κάνει σωστό ασφαλιστή, αφού, αν 

οι δικαιούχοι του ασφαλισμένου ήσαν 

πιο προσεκτικοί, και απέκρυπταν τα 

βιβλιάρια υγείας του ασφαλισμένου 

όταν τα ζήτησε η ασφαλιστική εται­

ρία, για να τους καταβάλει το ασφάλι­

σμα, θα αναγκαζόνταν να πληρώσει 

ίσως αρκετά εκατομμύρια δραχμές. 
Και την άλλη φορά σε βάρος του α­

σφαλισμένου από τον οποίο απέσπα­

σε ένα αρκετά μεγάλο ποσό ασφαλ(­

στρων τη στιγμή που εγνώριζε ότι 

τός δεν μπορούσε να ασφαλιστ (. υ 

τυχώς, για την ασφαλιστική ιp , 
που δεν δέχτηκε η παραπάνω απόφ • 
ση τον ισχυρισμό των δικαιούχων οι 

εναγόντων ότι η ασφαλιστική εταιρία 
γνώριζε τα σχετικά με την υγεία του 
ασφαλισμένου , πιο πάνω, περιστατι­

κά, και παρά τη γνώση της αυτή προ ­

χώρησε στην κατάρτιση της συμβά­

σεως ασφαλίσεως. Αυτό ακριβώς επι­

σφράγιζαν και θεμελίωναν όλες οι α­

περίσκεπτες, κακόπιστες και αντι­

συμβατικές και για τα δύο μέρη (α­

σφαλιστικής εταιρίας και ασφαλισμέ ­

νου) ενέργειες του παραπάνω 

πωλητή . Ευτυχώς, διότι, άλλως, θα ε­

λύετο νομολογιακά το όλο θέμα κατά 

επαχθέστατο για τις ασφαλιστικές ε­

ταιρίες τρόπο, τη στιγμή , που τόσα 

περιμένουμε από τον αποδοτικό και 

κερδοφόρο κλάδο Ζωής σε αντίθεση 
με ζη μιογόνοuς ή ελάχιστα κερδοφό­

ρους άλλους κλάδους . 

Δεν υπάρχει καμμία αμφιβολία, ότι, 

πολλοίπωλητές,απορροφημένοιαπό 

την επίτευξη του στόχου που τους 

θέτει η Εταιρία τους, με τα γνωστά 

επωφελή γι · αυτούς ανταλλάγματα, 

παραβαίνουν βασικούς δεοντολογι­

κούς κανόνες που πρέπει να τηρούν 

κατά τη διαπραγμάτευση μιας σύμβα­

σης ασφαλείας Ζωής. Πρέπει να συ­

νεχισθεί αυτό φίλοι μου ; · Οχι. Αφού 
εσείς έχετε όλα τα εφόδια και τις ικα­

νότητες να βρήτε, αμέσως, κάποιο 

άλλο πελάτη. · Ετσι και δεοντολογικά 
θα έχετε ενεργήσει και καλόπιστα. 

Καλές δουλειές. 
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(Συνέχεια από σελ. 9) 

Μαγικοί αριθμοί 
1992 - 2000; 

κομμάτι από την πίπα. 

Εάν δεν ξεκινήσουμε από τον ελά­

χιστο χρόνο μπορούμε να μιλάμε για 

συνήθειες εργασίας, για διαχείριση 

χρόνου, για προγραμματισμό, για ορ­

γάνωση , για μελέτη σε βάθος των 

προγραμμάτων μας αλλά και του α­

νταγωνισμού , για βελτίωση των γνώ­

σεών μας με την παρακολούθηση με 

διάθεση του εκπαιδευτικού προ­

γράμματος της εταιρίας μας εάν υ­

πάρχει, για παρακολούθηση σεμινα ­

ρίων σχετικών, για διάβασμα των 

πλουσίων σε ύλη κλαδικών εντύπων, 

κάθε πληροφορία σχετική με την 

δουλειά μας που τον τελευταίο καιρό 

δεν έχουμε παράπονο πολλά βλέ ­

πουν το φως της δημοσιότητας , για 

SERVICE έννοια τόσο σημαντική και 
σπουδαία για την πώληση; Είναι λάθος 

να πιστεύουμε ότι ο πωλητής αμοίβε ­

ται για την συμπλήρωση της αίτησης 

ασφάλισης όπως ο ποδοσφαιριστής 
δεν πληρώνεται για το γκολ που βά­

ζει ή για τα εννενήντα λεπτά μόνο 

που συμμετέχει στον αγώνα, όλοι 

πληρωνόμαστε για πολλά πράγματα 

που πρέπει να κάνουμε και μάλιστα 

σε σταθερή βάση πριν την συμπλή ­

ρωση της αίτησης και μετά καθώς και 

πριν την πραγματοποίηση του γκολ. Ο 

πωλητής στον δρόμο για το 2000 πρέ­
πει πολλά ν · αλλάξει και εάν κάποιος 
αρνηθεί αυτό γιατί ίσως ισχυρισθεί ότι 

εγώ δεν θέλω φασαρίες , θέλω την η­

συχία μου, δεν έχω μεγαλύτερες α­

παιτήσεις, είναι αρκετά αυτά που τό­

σα χρόνια έχω κάνει, έχω μεγάλο χαρ­

τοφυλάκιο κ.λπ. αυτό είναι πολύ με­

γάλο λάθος, μεγαλύτερο από τι ήτανε 
παλιότερα. 

Υπάρχουν πουθενά παίχτες που 

πληρώνονται σήμερα για παλιές επι­
τυχίες; 

Οι παλιές δόξες είναι δόξες αλλά 

όμως παλιές. 

Η διατήρηση της υπάρχουσας κατά­

στασης σήμερα σε αυτές τις συνθή ­

κες ανταγωνισμού χρειάζεται επιθε­

τική πολιτική, η αμυντική δεν σημαί­

νει διατήρηση, σημαίνει οπισθοδρό­

μηση . 

· Οπως η ασφαλιστική εταιρία, ο 

διοικητικός υπάλληλος έτσι και ο πω­

λητής σήμερα χρειάζεται μεγαλύτε-
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ρη φαντασία, χρειάζεται καινούργια 

προσέγγιση του ζητήματος καινούρ­

γιες ιδέες. 

Η δεκαετία που ξεκινάει είναι χω ­

ρίς αμφιβολία η εποχή των ασφαλι­

στικών εταιριών , των ασφαλιστών εί­

ναι εποχή των οικονομικών υπηρεσι­

ών. 

Είναι περίοδος που απαιτεί προχω­

ρημένο επαγγελματισμό σε όλα τα ε­

πίπεδα, είναι περίοδος που θα ξερά­

σει (άρχισε ήδη) τους αλεξιπτωτιστές 

σε όλους τους βαθμούς , είναι περίο­

δος για παραγωγή και αυτό φαίνεται 

ότι σχεδόν όλες οι εταιρίες που κινού­

νται επαγγελματικά στο χώρο κατα­

κτούν σημαντικούς παραγωγικούς 

στόχους. 

Μέσα σ · αυτή την εξελικτική πο­
ρεία της αγοράς μας και για να κλεί­

σει ο κύκλος θα ήταν παράλειψη να 

μην σημειώσω μερικά για το κοινό 

μας, για τους πελάτες μας. 

Μοιραία ο πελάτης αλλάζει και στο 

σημείο αυτό την μεγαλύτερη ευθύνη 

την έχει ο ασφαλιστής, αυτός γαλου ­

χεί, αυτός καλλιεργεί, αυτός επηρεά­

ζει. 

· Ολο και περισσότεροι πελάτες 

κατανοούν ότι η ασφάλιση είναι μία 
αμφοτεροβαρής συνεργασία και 

χρειάζεται προσπάθεια και από τις 

δύο πλευρές, διάθεση θετική για κα­
λύτερες επαφές. 

Βλέπουμε ότι μεταβάλλεται και η 

νοοτροπία των πελατών μας και όλο 

και περισσότεροι και συχνότερα επι-

ΚΑΝΕΙ ΓΙΑ ΟΛΟΥΣ 

ΠΙΟ ΠΟΛΥ ΟΜΩΣ ΓΙΑ 

ΤΟΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 
ΤΗΣ ΕΠΑΡΧΙΑΣ 

Πολλοί ασφαλιστές εργάζονται σε 

περιοχές όπου υπάρχει κάτι το ιδιαί­
τερο ή κλιματολογικά πλεονεκτήμα­

τα τέτοια που προσελκύουν πολύ κό­

σμο ή τουριστικά ενδιαφέροντα ειδι­

κά. 

Θα μπορούσε, για να αυξήσει τις 

δημόσιες σχέσεις και την πελατεία 

του στην περιοχή φ--:-ιάχνοντας ένα 

φυλλάδιο-οδηγό για την περιοχή του 

ή το ιδιαίτερο πλεονέκτημα της πε­
ριοχής και να το μut;>άζει στα περί- · 

πτερα, τα ΚΤΕΛ, τα τρένα, τα αεροπλά­

να, τα γραφεία ταξιδίων, τα μουσεία, 

τους πωλητές, τα όούπερ μάρκετ, κα­
ταστήματα κ.λπ. ακόμα και με αμοιβή. 

Πάνω στο φυλλάδιο θα έβαζε σε καλή 

σκέπτονται τον ασφαλιστή στο γρα ­

φείο του, κάτι όχι συνηθισμένο μ~ρι­

κά χρόνια πριν και άγνωστο παλιότε­

ρα. 

Υπάρχουν φοβερά περιθώρια στο 

σημείο αυτό και πρέπει οι ασφαλιστές 

να επικεντρώσουν την προσοχή τους 

στην βελτίωση της σχέσης, έρχεται ο 

πελάτης αντί πηγαίνω στον πελάτη 

και τούτο γιατί σήμερα και καλύτερο 

εξοπλισμό διαθέτουμε στα γραφεία 

μας (coιηputer) και γιατί το κυκλο­

φοριακό είναι ένας από τους μεγαλυ­

τερους εχθρούς της προσπάθειάς 

μας και όλο και συχνότερα γίνεται λό­

γος για κόστος πρόσκτισης εργασιών 

και νομίζω ότι στο προσεχές μέλλον 

θα μας ενδιαφέρει περισσότερο ή 

αλλιώς το κόστος είναι αρκετά δεμέ­

νο με την πρόοδο του κλάδου . 

Ο πελάτης θα πρέπει να συνειδη­

τοποιήσει ότι είναι χρήσιμο για την 

σωστή πορεία της σχέσης να επισκέ­

πτεται τον ασφαλιστή του, να παίζει 

διευκολυντικό ρόλο στην πληρωμή 

των ασφαλίστρων και ακόμα να χωνέ­

ψει ότι η ασφάλεια είνα κάτι το ζω ­

ντανό, δεν έχει θέσει βαθιά στο συρτά­

ρι αλλά χρειάζεται κατανόηση σε βά­
θος και συχνές βελτιώσεις. 

Κοινή προσπάθεια όλων των πλευ­

ρών τουλάχιστον σε μερικούς τομείς 

που έχουν σαν στόχο την ενημέρωση 
θα ήταν χρήσιμη και αποτελεσματική. 

Είμαστε όλοι επιβάτες στο καράβι 

που ονομάζεται Ελληνική Ασφαλιστι­

κή Αγορά. 

θέση το όνομά του και άλλες ασφαλι­

στικές πληροφορίες. Φυσικά οι ξένοι 

δεν θα ήτανε ο κύριος στόχος του 

αλλά οι ντόπιοι θα είχαν ανάγκη αυτό 

το φυλλάδιο να προβληθεί η περιοχή 

και σίγουρα δε θα τον ξεχνούσαν. 

Παράδειγμα: στα Γιάννενα ένας α­

σφαλιστής θα είχε λεπτομέρειες για 

το Σπήλαιο Ιωαννίνων, τον Αλή Πασά, 

τα αριστουργήματα της Ηπειρωτικής 

παράδοσης κ.λπ. · Ενας ασφαλιστής 
σε περιοχή με ιαματικά λουτρά, Αι­

δηψός, Ικαρία, κ.λπ. θα έγραφε για τα 

πλεονεκτήματα των λουτρών κ.λπ. 

Στην κρήτη για τα πλεονεκτήματα 

του δίκταμο~. και τα διάφορα «βρα­

στάρια» για το άσθμα, την καρδιά, τα 

νεφρά κ.λπ .... 
Ακόμη και χάρτες ή οδηγό της πε­

ριοχής. 

Ε.Σnύρου 

r<ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

# 
η ασφάλεια Ζωής , 

που πρ,οσφερ~ι 

μια ασ~ιστικ~ εταιρια 
εξαρτάται από 

τη ζωή τη δική τηςl 

Διεθνές μέ-yεθος και κύρος: 

Η AUCO είναι από τους μηαλύτερους 
και πιο αξιοοιστους ααραλιστικούς ορ~ανισμούς Ζωής 

στον κόσμο, με δυναμική παρουσία σε περισσότερες 
από 1 30* χώρες. 

Πρωτοπορία στην Ελλάδα: 
Μετά από 25 δημιοψ'tJΚά χρόνια στην Ελλάδα, η AUCO είναι πάντα πρώτη ανάμεσα 
στις διεθνείς ααραλιστικές εταpίες Ζωής, με αξιοσημείωτη οικονομική εψωσόα 
και τεκμrpιωμiνη συνέπεια. 

fνώση και πείρο: 

Οι εnαnελμστίες ασφαλιστές της AUCO, αξιοοοιώντας την τεχνο~ωσία, την ειδίκευση 
και τη διεθνή της πείρα, είναι αφοσιωμένοι στη προστασία της Ζωής σας 
με ι..-ιευθυνότητα αλλά και με ι..-ιερηφάνεια ... 

... επειδή η ααράλεια Ζωής που προαρέρει μια ασφαλιστική εταιρία, 
εξαρτάται από τη ζωή τη δική της! 

~ιi~i 
AMERICAN LIFE 

Η ασφάλεια της ζωής σας! 
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Ο ΑΣΦΑΛΙΣΤΗΣ 
ΜΕΣΑ ΣΤΑ 

________ ___,------διαβάζοντας γεγονότα 

Δεν αυτοκτονούν 
οι · Ελληνες: 

Η Ελλάδα παρουσιάζει το μικρότερο 
ποσοστό αυτοκτονιών της Ευρώπης , μαζί 
με την Ιταλία , την Ισπανία και την Πορτο­
γαλία , όπου σε 100.000 πολίτες αναλο­
γούν 3 ως 7 αυτόχειρες . 
Σύμφωνα με τα συμπεράσματα του Ευ ­

ρωπαϊκού Ιατρικού Συμποσίου στο Μπορ­
ντό της Γαλλίας, τα οποία δημοσίευσε η 
εφημερίδα «Φιγκαρό» , το υψηλότερο πο­
σοστό αυτοκτονιών παρατηρείται στη Δα­
νία, όπου ο ένας στους τρεις θανάτους 
είναι από αυτοκτονία. Ακολουθούν η Ουγ­
γαρία , η Δυτική Γερμανία, η Ελβετία, η Αυ ­
στρία και η Γαλλία. Ο Γάλλος ψυχίατρος 
Ξαβιέ Πομερό, που ερευνά το κοινωνικό 
πρόβλημα για λογαριασμό της ΕΟΚ, επι­
σημαίνει ότι οι περισσότερες αυτοκτονίες 
παρατηρούνται στη Βόρεια Ευρώπη , εξαι ­
τίας της «χαλάρωσης του κοινωνικού ι­
στού και των σχέσεων στοργής μεταξύ 
των ανθρώπων». 

Εγκαταλείπουν το νότο 
οι επενδυτές 

Οι επενδυτές υπάρχει κίνδυνος να ε­
γκαταλείψουν τις πιο φτωχές χώρες της 
ΕΟΚ, όπως η Ελλάδα και η Πορτογαλία και 
να στραφούν στις χώρες της Ανατολικής 
Ευρώπης , διαμορφώνοντας έτσι ένα νέο 
και πρωτοφανή στα χρονικά καταμερισμό 
εργασίας σε ολόκληρη την ήπειρο, σύμ­
φωνα με μελέτη για το μέλλον των σχέσε ­
ων ΕΟΚ - ανατολικών χωρών. 
Η μελέτη αυτή, που έγινε από τον « · 0-

μιλο των Βρυξελλών», δημοσιογραφικό 
οργανισμό ειδικευόμενος στις ευρωπαϊ­
κές υποθέσεις , καταλήγει στο συμπέρα­
σμα ότι ο εκδημοκρατισμός των ανατολι­

κών χωρών μαζί με την εισαγωγή σε αυτές 
των κανόνων της ελεύθερης αγοράς και 
τις χαμηλές αμοιβές των ειδικευμένων 
εργατών τους, θα αποτελέσουν τους νέ ­
ους πόλους έλξης όλων ει<είνων των ε­
πενδυτών που μέχρι σήμερα προτιμούσαν 
τις χώρες τους κοινοτικού τύπου. 

Κομάντος κατά ποντικών 
«Πόλεμο» κήρυξαν οι σουηδικές αρχές 

στα εκατομμύρια ποντίκια, που κατέκλει-

60 

σαν τη χώρα μετά τον ήπιο χειμώνα που 
συνεχίστηκε για δεύτερη χρονιά εφέτος . 
Σύμφωνα με επίσημες πηγές θα αρχίσει 

η εκστρατεία εξόντωσης των αρουραίων 
από «κομάντος» της υγειονομικής υπη ­
ρεσίας που θα ψεκάζουν με ποντικοφάρ­
μακο τους υπονόμους . Για την εξόντωση 
των αρουραίων , που αντιστοιχούν δύο ανά 
πολίτη , θα χρειαστούν τουλάχιστον τρία 
χρόνια. 

Πενήντα φόνοι 

κάθε μέρα 
Περίπου πενήντα φόνοι διαπράπονται 

κάθε ημέρα στην Κολομβία με επίκεντρο 
την πρωτεύουσα του κρατιδίου της Αντιό­
χειας , Μεντεγίν, και δράστες εμπόρους 
ναρκωτικών και άλλους παράνομους αρι ­
στερούς αντάρτες και ακροδεξιούς δο ­
λοφόνους των «ταγμάτων θανάτου ». 

Τα στοιχεία έδωσε στη δημιοσιότη ­
τα η Αστυνομία της χώρας , η οποία διευ ­
κρίνισε ότι μέσα στο 1990 (χρονιά εκλο­
γών) έχουν γίνει 3.929 φόνοι και 326 απα­
γωγές, κυρίως στην έδρα του καρτέλ της 
κοκαίνης , το Μεντεγίν. 

ΟΗΕ: Πιο φτωχοί 
οι φτωχοί 

Ακόμα φτωχότερες γίνονται οι 42 πιο 
φτωχές' χώρες του κόσμου , σύμφωνα με 

νέα έκθεση του ΟΗΕ που δόθηκε χθες 
στη δημιοσιότητα και η οποία αποδίδει την 
τάση αυτή σε λανθασμένη εσωτερική πο­
λιτική και σε έλλειψη διεθνούς βοήθειας . 

Η γραμματεία της διάσκεψης του ΟΗΕ 
για το εμπόριο και την ανάπτυξη , η οποία 
έδωσε στη δημοσιότητα την έκθεση , ζή­
τησε να οργανωθεί πρόγραμμα, το οποίο 
θα διπλασιάσει την αναπτυξιακή βοήθεια 
και θα εξαφανίσει το χρέος των χωρών 
αυτών . 

Η ετήσια αύξηση του Ακαθάριστου Ε­
θνικού Προϊόντος των χωρών αυτών κατά 
το διάστημα 1980-1988 ήταν μόνο 2,3% 
έναντι στόχου 7,2% που είχε θέσει το 
1981 ο ΟΗΕ. 

Η αγροτική παραγωγή κατά το ίδιο διά- . 
στημά, αυξανόταν κατά 2% ετησίως , ενώ ο 
πληθυσμός αυξανόταν με ετήσιο ρυθμό 
2,4%. 

Απίστευτο κι όμως αληθινό. Απ · όλα τα 
διεθνή χρηματιστήρια, το Χρηματιστήριο 
στης Στοκχόλμης παρουσίασε τη δεκαε ­
τία που πέρασε τη μεγαλύτερη άνοδο. 
Παρά το γεγονός ότι τώρα τελευταία 

παρουσιάζει μια μικρή πτώση, ο Γενικός 
δείκτης τιμών βρίσκεται 1000% υψηλότε ­
ρα αιi ό , τι την πρώτη ημέρα του 1980, ενώ 
ο αντίστοιχος δείκτης του χρηματιστη ­
ρίου της Νέας Υόρκης έχει αυξηθεί στο 
διάστημα αυτό κατά 220% του Λονδίνου 
καtα 340% και του Τόκιο κατά 460%. 

Οι τιμές των μετοχών παρουσίασαν τε ­
ρεάστια άνοδο τη δεκαετία που πέρασε , 
καθώς η οικονομία της Σουηδίας πέτυχε 
υψηλούς ρυθμούς ανάπτυξης και οι επι­
χειρήσεις μεγάλα κέρδη, λόγω της υποτί ­
μησης της Σουηδικής Κορόνας . 
Στην άνοδο των τιμών συνέβαλε και το 

ευνοϊκό φορολογικό περιβάλλον. Τα κέρ­
δη από τα αμοιβαία κεφάλαια είναι αφορο­
λόγητα, με αποτέλεσμα το χρηματιστήριο 
να προσελκύει κεφάλαια από μια ευρύτα­
τη λαϊκή βάση . Σύμφωνα με τα στοιχεία 
του περιοδικού ECONOMIST, οι 2 στους 
5 Σουηδούς είναι κάτοχοι χρηματιστηρια­
κών τίτλων . 

Για τη δεκαετία του · 90 όμως τα πράγ­
ματα δεν προβλέπονται τόσο εύκολα, ό ­
σον αφορά στην πορεία του χρηματιστη ­

ρίου . 
Η σουηδική κυβέρνηση θα πραγματο ­

ποιήσει εφέτος σημαντικές αλλαγές στη 
φορολογία. Οι φορολογικοί συντελεστές 
θα μειωθούν και θα δοθούν κίνητρα για 
αύξηση της αποταμίευσης . Οι ειδικοί ε ­
κτιμούν ότι το πακέτο των οικονομικών 
μέτρων θα περιορίσει το ενδιαφέρον των 
επενδυτών για το χρηματιστήριο. Ο μόνος 
παράγων που ενδέχεται να αυξήσει τη ζή ­
τηση για μετοχές είναι η απελευθέρωση 
του καθεστώτος συμμετοχής των ξένων 
στο σουηδικό χρηματιστήριο . · Ηδη η σου ­
ηδική κυβέρνηση μελετά την τροποποίη­
ση του καθεστώτος αγοράς μετοχών από 
ξένους επενδυτές. Οι ειδικοί εκτιμούν ότι 
η χαλάρωση και μόνον των περιορισμών 
που υπάρχουν σήμερα θα επιτρέψει την 
ταχεία άνοδο των τιμών . 

Διαβήτης: Η τρίτη αιτία 
για τύφλωση 

Τεράστιο κοινωνικό πρόβλημα αποτελεί 
τα 30 τελευταία χρόνια η διαβητική αμφι-

<<ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 
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βληστροειδοπάθεια, καθώς είναι η τρίτη 
σε συχνότητα αιτία τύφλωσης , μετά τον 
καταράχτη και το γλαύκωμα. 

Οι διαβητικοί έχουν 25 φορές μεγαλύ ­
τερο κίνδυνο να τυφλωθούν, γι · αυτό πρέ ­
πε ι να υποβάλλονται σε τακτική ιατρική 
παρακολούθηση , ώστε να γίνεται έγκαιρη 
διάγνωση . Κάθε νέος διαβητικός πρέπει 
να υποβάλλέται κάθε 12 μήνες σε προλη ­
πτική οφθαλμολογική εξέτασηξ» . 
Τα παραπάνω τόνισε , ο καθηγητής κ . Γ . 

Λαδάς κατά τη διάρκεια Διεθνούς Διαβη ­
τολογικού Συμποσίου . 

Ο καθηγητής κ . Δ. Καρύδης επισήμανε 
την έλλειψη περίθαλψης και κέντρων εκ ­
παίδευσης για διαβητικούς στην Ελλάδα 
και πρόσθεσε ότι, όταν ο διαβητικός πα­
ρουσιάζει αγγειοχειουργικά προβλήματα 
στο πόδι, η επιστήμη μπορεί να βοηθήσει 
πολύ λίγο . 
«Το τελευταίο που μπορεί να προσφέ­

ρε ι ο γιατρός στον ασθενή», είπε ο κ. Καρύ ­
δης , «είναι να ακρωτηριάσει το άρρωστο 
πόδι. Ο ασθενής αυτός κατά 60% δεν έχει 
καμία πιθανότητα να βάλει τεχνητό πόδι 
στη χώρα μας . Πρέπε ι να γίνει ενημερωτι­
κή καμπάνια και εκπαίδευση των διαβητι­
κών, ώστε να μπορούν να προβλέψουν τις 
διάφορες επιπλοκές . Στη χώρα μας έχου ­
με 500.000 διαβητικούς και κάθε χρόνο 
παρουσιάζονται 20.000. Γιατί να παραμε­
λούνται;» . 
Στη σχέση της ρύθμισης του διαβήτη 

με την εμφάνιση χρονίων επιπλοκών, ό­
πως αμφιβληστροειδοπάθεια, νεφροπά­
θεια , νευροπάθεια - αναφέρθηκε ο καθη ­
γητής κ . Β. Καραμάvος. Επισήμανε ότι οι 
επιστήμονες έχουν σοβαρές ενδείξεις 
για το ότι , όσο πιο καλά ρυθμίζει το ζάχαρό 
του ένας διαβητικός, τόσο μειώνονται οι 
πιθανότητες να παρουσιάσει κάποια επι­
Γ!λοκή . Τόνισε ότι η καλή ρύθμιση γίνεται 
προληπτικά, πριν την εμφάνιση επιπλοκών, 
γιατί είναι αμφίβολο αν μπορεί να βοηθή ­
σει μετά την εμφάνισή τους . 

Τα σκουπίδια είναι ακόμα 
πρόβλημα για όλους: 

Στις 22 Απριλίου γιορτάζουμε την Η­
ΜΕΡΑ ΤΗΣ ΓΗΣ Η Γη η οποία απελπιστικά 
κατακλύζεται καθημερινά με άχρηστα υ ­
λικά τόσων κιλών όσον δύο φορές ο πλη ­
θυσμός της . Στην Αμερική ο κάθε κάτοι­
κος παράγει 7 κιλά σκουπίδια την ημέρα, 
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στη Σοβιετική · Ενωση 3,2 και στην Ευρώ­
πη 5 .. 2. 

Στις ΗΠΑ τα 2/ 3 των σκουπιδοτόπων 
έχουν κλείσει. Απ · τους υπόλοιπους , το 
1 / 3 θα έχει κορευτεί μέσα στα επόμενα 
πέντε χρόνια. Η συνολική παραγωγή 
σκουπιδιών των Αμερικάνων φτάνει τα 160 
εκ. τόνους το χρόνο. 
Το Φρες Κιλς είναι η μεγαλύτερη χαβού ­

ζα στον κόσμο. 
22 φορτηγά πλοία, επί 24ώρου βάσεως 

μεταφέρουν 24.000 τόνους σκουπιδιών . 
Οι λόφοι έχουν ύψος πάνω από 80 μέτρα. 
Το Φρες Κιλς διοχετεύει 7,5 εκ. λίτρα επι­
κίνδυνων ουσιών στα υπόγεια νερά. 
Κάθε Ιταλός παράγει στο διάστημα ενός 

χρόνου 1 .300 κιλά σκουπίδια . Από το σύ­
νολο των τοξικών αποβλήτων της Ρώμης , 
μόνο το 5% είναι γνωστό που καταλήγει. 
Στο Λονδίνο , κάθε νοικοκυριό παράγει 

ένα τόνο σκουπίδια το χρόνο, από τα οποία 
το 50% είναι ανακυκλώσιμα, αλλά ελάχιστα 
ανακυκλώνονται. 
Στη Δυτική Γερμανία την τελευταία δε­

καετία έχει μειωθεί κατά 5% η παραγωγή 
σκουπιδιών, αλλά η έλλειψη χώρων είναι 
ανησυχητική . 
Στους αυτοκινητόδρομους των Ην. Πο­

λιτειών κυκλοφορούν καθημερινά 28.000 
τόνοι σκουπιδιών. 
Η Νέα Υόρκη , η Πενσυλβανία και το 

New Jersey εξάγουν 8 εκ. τόνους απορ­
ριμμάτων το χρόνο. Κόστος μεταφοράς 23 
εκ. δολάρια κατά μέσο όρο. 

Οι υπάρχοντες σκουπιδότοποι επαρ­
κούν για τις ανάγκες της Δυτ. Γερμανίας 
για 20-30 χρόνια ακόμα. 
Στην Ολλανδία συλλέγουν και χρησιμο­

ποιούν εκ νέου το 62% των γυάλινων 
μπουκαλιών, το 43% των κουτιών κονσέρ­
βας , ενώ στη Βρετανία τα αντίστοιχα πο­
σοστά είναι 16% και 2%. 
Το 15% των Ιταλικών Δήμων έχουν ανα­

πτύξει σύστημα συλλογής απορριμμάτων, 
ενώ τα υπόλοιπα καταλήγουν και θάβονται 
στην ύπαιθρο . 
Κάθε Ιάπωνας παράγει 4 κιλά σκουπίδια 

την ημέρα, από τα οποία το 40% ανακυ­
κλώνεται. Συγκεκριμένα το 50% του χαρ­
τιού, το 55% των γυάλινων μπουκαλιών και 
το 66% των κουτιών κονσέρβας , το 72% 
αυτών που απομένουν από την ανακύκλω­
ση οδηγούνται στα κέντρα αποτέφρωσης . 
Κάθε ιαπωνική κοινότητα διαθέτει το δικό 
της κέντρο αποτέφρωσης. Συνολικά υ­
πάρχουν 1.899 κέντρα. Τα άκαυστα δια)(ω-

ρίζονται και αποστέλλονται για ανακύκλω­
ση . Υπάρχουν 2.411 σκουπιδότοποι. 
Στην Ελλάδα η ημερήσια παραγωγή 

σκουπιδιών δεν ξεπερνά το 1 κιλό ανά κά­
τοικο και στην Αττική περίπου τα 800 
γραμμάρια. Παρόλα αυτά το πρόβλημα 
που· εχει δημιουργηθεί είναι πολύ έντονο. 
Να φανταστείτε ότι: 

• για κάθε παιδί που γεννιέται στην Απική 
αναλογούν 37 τόνοι σκουπιδιών. 
• για κάθε κιλό σκουπίδια που βγ 
στο δρόμο πληρώνουμε 1 Ο δρ χμέ 
το 1977 πληρώναμε 1 δραχμή . 
• η ηλεκτρική ενέργεια που θα κερδ( ου ­
με από την ανακύκλωση ενός κουτιού α­
πό αναψυκτικό είναι αρκετή για να λ ι­
τουργήσει μια τηλεόραση για 3 ώρες . 
Τα υλικά από τα οποία αποτελούνται τα 

σκουπίδια είναι συνήθως υλικά που μπο­
ρούν να μετατραπούν σε λιπάσματα (λα­
χανικά , τρόφιμα) , καύσιμα υλικά (χαρτί, ρά­
κη , ξύλα, δέρμα, πλαστικά, ελαστικά, υφά­
σματα) και αδρανή υλικά (μέταλλα, γυαλί, 
πέτρες, χώμα και άλλα). 

ΑΥΞΗΘΗΚΑΝ οι ΘΑΝΑΤΟΙ ΚΑΤΑ 8,1% 
ΑΠΟ ΤΡΟΧΑΙΑ ΑΤΥΧΗΜΑ ΤΑ το ΕΝΝΙΑ­
ΜΗΝΟ ΙΑΝΟΥΑΡΙΟΥ - ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟΥ 
1989 ΣΕ ΣΧΕΣΗ ΜΕ το ΑΝΤΙΣΤΟΙΧΟ 
1988. 

1252 Α ΤΟΜΑ ΕΧΑΣΑΝ ΤΗ ΖΩΗΣ ΤΟΥΣ 
ΚΑΙ 22.016 ΤΡΑΜΑΥΤΙΣΤΗΚΑΝ ΣΤΑ 
15.372 ΟΔΙΚΑ ΤΡΟΧΑΙΑ ΑΤΥΧΗΜΑΤΑ, 
το ΑΝΤΙΣΤΟΙΧΟ ΔΙΑΣΤΗΜΑ ΤΟΥ 1989. 

1.158 ΑΤΟΜΑ ΕΧΑΣΑΝ ΤΗ ΖΩΗ ΤΟΥ Ε~ 
ΝΩ το 1987 1.133 Α ΤΟΜΑ ΣΥΜΦΩΝΑ 
ΜΕ ΤΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ ΤΗΣ Γ.Γ. ΕΘΝΙΚΗΣ 
ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΗΣ ΥΠΗΡΕΣΙΑΣ . 

ΜΟΝΟ το ΜΗΝΑ ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟ ΤΟΥ 
1989 137 ΑΤΟΜΑ ΕΧΑΣΑΝ ΤΗ ΖΩΗΣ 
ΤΟΥΣ 313 ΑΤΟΜΑ ΤΡΑΥΜΑΤΙΣΤΗΚΑΝ 
ΣΟΒΑΡΑ ΚΑΙ 2.083 ΕΛΑΦΡΑ. 

ΣΥΝΑΔΕΛΦΟΙ, 
Η ΜΕΛΕΤΗ ΤΟΥ «ΝΑΙ» 
ΕΙΝΑΙ Η ΚΑΛ ΥΤΕΡΗ 

ΕΠΕΝΔ ΥΣΗ ΓΙΑ ΓΝΩΣΕΙΣ 

ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 
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το ΝΕΟ STATUS 
Ο ΚΟΣΜΟΣ ΑΛΛΑΖΕΙ 
Ο ΝΕΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗΣ 
ΠΡΕΠΕΙ ΝΑ ΑΛΛΑΞΕΙ! 

Από τον κ. Μικρόπουλο Στέφανο 
Manager - Β · Συντονιστή 
Ελληνοβρετανικής 

Ζούμε σε όλα τα επίπεδα της ζωής 
κοσμοιστορικές αλλαγές, που έχουν 
φέρει την ανθρωπότητα στο κατώ­
φλι του 21 ου αιώνα με ένα εντελώς 
νέο πρόσωπο . Νέες μορφές στην πο­

λιτική, νέες ιδέες στην οικονομία, 
νέες συνήθειες στην κοινωνία, νέες 
αγορές εργασίας, νέα προϊόντα, νέες 

υπηρεσίες. Αλλά το πιο ενθαρρυντι­
κό: Νέοι άνθρωποι. ΝΑΙ, νέοι άνθρω­

ποι παντού. 

Αυτή είναι η Νέα Ευρώπη . Σίγουρα 
κάπως έτσι θα είναι και η Νέα Ελλάδα. 

Εμείς φυσικά δεν βιαζόμαστε. Είναι 
ίσως το μόνο πράγμα για το οποίου­
πομονετικά περιμένουμε στην «ου­

ρά». 

Δεν θα ξεχάσω ποτέ την τρομακτι­

κή εντύπωση που μου έκανε η συ­
νεργασία που είχα για λίγους μήνες, 
σαν φοιτητής και νέος οικονομολό­
γος (ΑΙ ESEC) με μια Δανέζικη εται­
ρία παραγωγής ηλεκτρονικών υπολο­
γιστών για τον έλεγχο της ποιότητας 

τροφίμων, στην Κοπεγχάγη εδώ και 4 
χρόνια. Ο Πρόεδρος του Δ.Σ. ήταν 38 
χρονών. Ο Γεν. Δ/ντής των οικονομι­
κών υπηρεσιών, 36 χρονών και προ­
σέξτε, ο βοηθός του, το «δεξί του 

χέρι», μόλις 20 χρονών. Και όχι μόνον 
αυτό. · ολη η σύνθεση της Διοίκησης, 
του Managment, του Marketing, των 
πωλήσεων, αποτελείτο από νέους 
ανθρώπους με κέφι και νέες ιδέες 

για εργασία. 

Σαν παλιρροιακό κύμα, αυτή η νέα 
νοοτροπία κατέβηκε τα τελευταία 
χρόνια σιγά-σιγά από τον βορρά στον 

νότο και πέρασε σε όλόυς σχεδόν 
τους τομείς της κοινωνικής και οικο-
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νομικής δραστηριότητας. 

Το Νέο Status στην 
ασφαλιστική αγορά 

· Οσον αφορά την ασφαλιστική α­
γορά, ακόμη και στην Ελλάδα τα τε­

λευταία δύο χρόνια βλέπουμε νέα 
πράγματα. Νέα προγράμματα, συγχω­

νεύσεις και εξαγορές εταιριών, νέα 
πρόσωπα σε υψηλές θέσεις Διοίκη-

ΜΙΚΡΟΠΟΥΛΟΣ ΣτΕΦΑΝΟΣ Γ. 

Γεννήθηκε στην Αθήνα το 1962. 
Σπούδασε Οικονομικά (ΑΣΟΕ) και έκανε ει­

δίκευση σε Business Adminίstration και Co­
mputer Scienses. 
Συμμετείχε σε διεθνή συνέδρια και σεμινά­

ρια στο Ελληνικό αλλά και σε ξένα Πανεπιστή­
μια. 

Εργάστηκε στο Πανεπιστήμιο της Κοπεγχά­
γης και του Παρισιού (ESSEC). 
Συνεργάστηκε για αρκετά χρόνια με το υ­

πουργείο Πολιτισμού. 
Από το 1986 συνεργάζεται με την Ελληνο­

βρεταννική όπου αοχολείται με την εκπαί­
δευση και με το Management επαγγελματιών 
ασφαλιστικών Συμβούλων. 

σης . Το σίγουρο είναι πως σύντομα_ 
θα δούμε πολύ περισσότερα και εν­
διαφέροντα πράγματα να εκτυλίσσο­
νται. 

Πόσο επηρεάζουν όλα αυτά την θέ­
ση και τον ίδιο τον ασφαλιστή; Πόσο 
επηρέασαν όλα αυτά την νοοτροπία 
του · Ελληνα ασφαλιστή; Είναι εύκολο 
να προσαρμοστεί; Πώς και πότε θα 
αντιδράσει; Θα συνεχίσει με τις τε­

τριμένες παραδοσιακές μεθόδους 
εργασίας ή θα προσπαθήσει να βρει 
το νέο του πρόσωπο, τώρα, όσο ακό­
μη υπάρχει -λίγος- καιρός; 

Είναι καιρός να ξεπεράσουμε την 
νοοτροπία και την «μεθοδολογία» 
του ασφαλιστή της δεκαετίας του 
· 60, «Χαίρετε, είμαι ασφαλιστής . Μή-

πως θέλετε να σας κάνω μια ασφάλεια 
ζωής;». Και μην εκπλήττεσθε!! · Ενα 
πολύ μεγάλο κομμάτι των ασφαλι­
στών μας βρίσκονται ακόμη εκεί. 
Σταθερά προσκολλημένοι στην φθη­

νή, φτωχή, μικροπωλητική και κουρα­
στική πρακτική πωλήσεων. · Οχι μό­
νον δεν αποδίδει αλλά και υποσκάπτει 
την συνολική εικόνα του επαγγελμα­
τία ασφαλιστή . Και η αιτία : Η έλλειψη 
γενικότερης εκπαίδευσης στην χώρα 
μας, η αδυναμία σε πολλές εταιρίες 
να δημιουργήσουν ένα πολύπλευρο 
εκπαιδευτικό πρόγραμμα ασφαλι­
στών, με επίκεντρο τον άνθρωπο, την 

ψυχολογία του επαγγέλματος και της 
αγοράς καθώς και την εξειδίκευση σε 
συγκεκριμένες αγορές, αλλά το 
σπουδαιότερο: η αδιαφορία του ίδιου 
του ασφαλιστή για προσωπική βελτίω­
ση και κοινωνική και διανοητική ανά­
πτυξη. 

Κάποιες κινήσεις προς την κατεύ­

θυνση της μεθοδικής εκπαίδευσης 
από ειδικευμένους εκπαιδευτές και 
γραφεία, τα τελευταία χρόνια σίγουρα 
έφεραν τα πρώτα θετικά αποτελέ­
σματα, αλλά τίποτε δεν θα αλλάξει 
ουσιαστικά σε αυτόν τον χώρο εάν 

δεν ξεπεραστεί η έντονα δημοσιου­
παλληλική νοοτροπία που διακατέχει 

μεγάλο μέρος τόσο των νεοεισερχό­
μενων όσο και των παλαιότερων α­
σφαλιστών. 

Είμαστε ξεχωριστοί! 

Σίγουρα το επάγγελμά μας δεν κά­
νει για όλους. · Ισως είναι από τα πιο 
ιδιόμορφα επαγγέλματα. Ταιριάζει 
και ικανοποιεί ιδιόμορφους ανθρώ­
πους ΝΑΙ, είμαστε ξεχωριστοί, εμείς 
οι επαγγελματίες ασφαλιστές . Καθη­

μερινά το διαπιστώνουμε αυτό. Φαί­
νεται καθαρά στον τρόπο που αντιμε-
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τωπίζουν το επάγγελμά μας αυτοί 
που στρατολογούμε . Αυτοί που τελι­
κά δεν συνεργάζονται το κάνουν γιατί 
δεν πιστεύουν πως το επάγγελμα κά­
νει για αυτούς. Μα τι σημαίνει αυτό 
τελικά; Με απλά λόγια μας λένε ότι 
δεν πιστεύουν πως έχουν τις δυνά­
μεις, τις ικανότητες που εμείς οι ε­
παγγελματίες έχουμε και που πλέον 
τα θεωρούμε δεδομένα. Τελικά αυτοί 
που δεν πείθονται σημαίνει πως δεν 
πιστεύουν στον εαυτό τους. Είναι αυ­
τοί που αργά ή γρήγορα θα κατευ­
θυνθούν στην αναζήτηση μιας περιζή­
τητης θέσης στο Δημόσιο. Μιας θέ­
σης αδράνειας και αποτελμάτωσης. 
Γι · αυτήν τψ θέση πραγματικά αξί­
ζουν. Θα ήταν λάθος μας αν προσπα­
θούσαμε να τους αλλάξουμε την ά­
ποψη που έχουν για το επάγγελμά 
μας . Δεν θα τους πείσουμε και δεν 
αξίζει τον χρόνο που θα διαθέσουμε . 

Το image του 
αυριανού επιτυχημένου 

Οι άνθρωποι που θα μπουν από εδώ 
και εμπρός στο επάγγελμα θα είναι 
διαφορετικοί. Γιατί και εμείς θα αλλά-
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ξουμε. Έτσι άλλωστε θα πείσουμε 
και αυτούς να έλθουν μαζί μας . 

Ο νέος ασφαλιστής θα είναι ένα 
πολυσήμαντα μορφωμένο άτομο . Το 
πτυχίο μιας ανώτατης σχολής έχει 
αρχίσει να κάνει συχνότερη την εμφά­
νισή :rou από όλο και περισσότερους 
συνάδελφους. Αλλά σίγουρα δεν φτά­
νει μόνο αυτό. Απαιτείται να συνδυά­
ζεται από μία πολύπλευρα μορφωμέ­
νη προσωπικότητα με δυνατότητες 
δημοσίων σχέσεων άριστων και καλής 
επικοινωνίας. Δεν είναι δύσκολο να 
καθορίσουμε το image του αυριανού 
επιτυχημένου. Ακόμη και σήμερα 
στατιστικά να ξεδιαλέξουμε από τις 
τάξεις μας τους κορυφαίους. Είναι 
αυτοί που διακρίνονται μέσα στο πλή ­
θος . 

Η εμφάνισή τους, η ικανότητά τους 
να στέκονται άριστα όπου και αν βρε­
θούν . Οι γνώσεις τους σε ποικίλους 
τομείς κοινωνικής δραστηριότητας. 

Η επιτυχία τους να επικοινωνούν, τό ­

σο με τους πελάτες τους, όσο και με 
τους συναδέλφους τους και την οι­

κογένειά τους . Και όταν λέμε να επι­
κοινωνούν, εννοούμε να ε π οι κ οι-

ν ων ο ύ ν . Είναι ίσως μία από τις πιο 
δύσκολες αλλά και από τις πιο αποτε­
λεσματικές τέχνες στην ανθρώπινη 

συμπεριφορά. 
Ναι, ο Νέος Ασφαλιστής θα επικοι­

νωνήσει! Πρέπει να επικοινωνήσει. 
Αλλοιώς θα χαθεί μέσα στο πλήθος. 
Θα ξεπεραστεί και θα τον ξεχάσουν. 

Ο Ασφαλιστής-· Ανθρωπος 

και Πολεμιστής 

Είναι καιρός πια να δώσουμε μεγα­
λύτερη αξία και σημασία στον παρά­
γοντα · Ανθρωπο. Τόσο στις σχέσεις 
μας με τους άλλους -όλους- όσο 
και στον τομέα της προσωπικής μας 
βελτίωσης. 

Ας μην νομίσουμε πως δρέπωντας 
τις πρώτες δάφνες επιτυχίας είναι και 

λογικό να πανηγυρίσουμε και να ξα­
ποστάσουμε. Αντίθετα, αυτό για τον 
επιτυχημένο του αύριο θα ήταν σα ­
φής ένδειξη ότι μπορούσε, έχει τις 
δυνατότητες να φθάσει ακόμη ψηλό­
τερα και γιατί όχι, στην κορυφή. Τ 
επάγγελμά μας είναι μία μάχη δι • 
κείας . Γι· αυτό και ταιριάζε ι μόν 
σοβαρούς, δυνατούς και προπάντων 
ακούραστους πολεμιστές ! 
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ΑΥΞΗΜΕΝΕΣ 
ΟΙΔΥΝΑΤΟΤΗΤΕΣ 
ΤΗΣ AGF-KOSMOS 

Ο κ. Πλακίδης Ν. 

, Εγινε με επιτυχία το Β, Πανελλή­
νιο Συνέδριο της AGF-KOSMOS έ­
χοντας κεντρικό θέμα «Το πάθος 

για εξυπηρέτηση με συμμετοχή 300 
συνεργατών της εταιρίας από ολό­

κληρη την Ελλάδα». 

Την κήρυξη των εργασιών του Β · 
Πανέλλήνιου Συνεδρίου Συνεργατών 

της AGF KOSMOS, έκανε ο Πρέ­
σβυς της Γαλλίας στην Ελλάδα, κ. J. 
Thibault. 

ρωnαϊκά ασφαλιστικά συγκροτήματα, 

αλλά το καλύτερο από τα 5 σε ποιότη­
τα προσφερομένων για εντονότερη 
παρουσία στην ενιαία ευρωπαϊκή α­

γορά, δεν θα ήταν δυνατόν να μην 

είχαμε την πλήρη υποστήριξη της 

μητρικής μας εταιρίας. 

Και την έχουμε πολύπλευρα, τόσο 

τεχνικά, όσο και οικονομικά. Από ε­

μάς εξαρτάται να το εκμεταλλευθού­

με και να το αξιοποιήσουμε». 

Εκτός των κ.κ . Πλακίδη και Thibault, 
πολύ ενδιαφέρουσες εισηγήσεις έγι­

ναν από ασφαλιστές της AGFA KO­
SMOS καθώς και από άλλους διακε­
κριμένους ομιλητές: 

• Δημόσιες σχέσεις και Ποιότητα 

της εταιρίας, από τον κ . Δ. Παπαθανα­

σίου. 

• Υπηρεσιοποίηση της Οικονομίας, 

από τον δημοσιογράφο κ. Θ. Παπαν­

δρόπουλο. 

• Παρουσίαση των οπτικοακουστι­
κών μέσων, από τον κ. Ν. Σαμαρά. 

• Το service σαν μέσο αύξησης της 
παραγωγής, από τον κ. Αχ. Μίχο. 

• Το πάθος για εξυπηρέτηση, από 
τον κ. Δ. Βιδάλη. 

• Ο ασφαλιστής του 2000, από τον κ. Φ. 
Μωράκη., 

• Ο πελάτης, μία πολύ ενδιαφέρουσα πα­
παρουσία από τον κ. Χρ. Καραγιαννίδη . 

• Καριέρα και βελτίωση της απόδοσης 
του ασφλιστή, από τον κ. Δ. Καρατζά. 

• Ο ασφαλιστής και οι Δημόσιες Σχέσεις , 
από τον κ. Δ. Μπάτρη. 

• Ελληνική ασφαλιστική αγορά, από τον 

Αντιπρόεδρο της Ενώσεως Ασφαλιστικών 

Εταιριών, κ. Θ . Μελακοπίδη. 

Στο πρόγραμμα των εργασιών του Β · 
Πανελλήνιου Συνεδρίου της AGF KO­
SMOS περιλαμβάνονται και οι βραβεύσεις 
των διακεκριμένων ασφαλιστών της εται­

ρείας . 

Οι βραβευθέντες κατά κλάδο, ήταν: 

ΚΛΑΔΟΣ ΖΩΗΣ : 

Κεντρικα: Π . Παναγιωτίδης . 

Θεσσαλονίκη : Α. Μπουσδούκης . 

Υποκατάστημα Βουλιαγμένης : Γ . Λυρί-

της . 

Υποκατάστημα Μεσογείων: Χ. Κουτρό­

πουλος και Ν . Καραμπουλας . 

Υποκαταστήματα Μιχαλακοπούλου : Οι-

κονόμου και Ψιμόπουλος . 

ΚΛΑΔΟΣ ΟΜΑΔΙΚΏΝ : 

Κεντρικά: Μ . Στεφάνου 

Υποκατάστημα Μεσογείων: Η . Τσακιρί-

δης . 

Πρακτορείο Βόλου : Β . Πιάτος . 

ΚΛΑΔΟΣ ΠΥΡΟΣ-ΜΕΤΑΦΟΡΩΝ : 

Κεντρικά: 1. Πολίτης, Ο. Παπανάγνου και 
Κ . Παπαδόπουλος. 

Πρακτορείο Πατρών: 1. Τσακούμης και Γ . 
Ζορμπάς. 

Το συνέδριο ήτανε άψογο και από 

οργανωτικής πλευράς. Φεύγοντας 

είδαμε το χαμόγελο της κ. Α. Βασι­

λείου να βάζει υπογραφές για νέες 

επιτυχίες! Στο πρόσωπό της συγχα­

κρήκαμε όλους όσους δημιούργησαν 

αυτό το Συνέδριο που δείχνει πως η 

ασφ. αγορά μας μεγαλώνει σε ποσό­

τητα και ποιότητα. Συγχαρητήρια! 
Ο Διευθύνων Σύμβουλος της AGF 

KOSMOS, κ. Νίκος Πλακίδης, απευ­
θυνόμενος προς τους συνέδρους ε­

ξέφρασε την ικανοποίησή του για την 

καλή πορεία της εταιρίας και για τα 

αισιόδοξα μηνύματα που διαγράφο­

νται για το μέλλον . Είπε χαρακτηρι­

στικά: 

ΣΥ ΛΛΟΓΟΙ ΕΝΩΣΤΕ ΤΙΣ ΦΩΝΕΣ! . 

«Η συνεχής βελτιώσή μας σε ό­

λους τους τομείς, για να μπορούμε 

κάθε στιγμή να αποδεικνύουμε έ­

μπρακτα ότι το πάθος για εξυπηρέτη­

ση είναι πράγματι το πιστεύω μας, αρ­

χίζει να φαίνεται. Το 1990, αλλά και το 
1991 , θα συνεχίσουμε με ακόμη γρη­
γορότερα βήματα, αξιοποιώντας τις 

εμπειρίες σας και κάνοντας ό ,τι είναι 

δυνατό για την διευκόλυνση του έρ­

γου σας . 

Και στην προσπάθειά μας αυτή, δεν 

είμαστε μόνοι. Ενταγμένοι μέσα σε 

ένα γκρουπ, που φιλοδοξεί το 2000 
να είναι μέσα στα 5 μεγαλύτερα ευ-
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το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΜΑΙ «ΝΑΙ», . ΠΡΟΤΕΙΝΕΙ: ΙΣΗ ΦΟΡΟΛΟΓΙΚΗ 
ΜΕΤΑΧΕΙΡΙΣΗ ΙΔΙΩΤΙΚΗΣ ΚΑΙ ΚΟΙΝΩΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ! 

Στα πλαίσια των αλλαγών που γίνο­

νται θα πρέπει να ενωθούν οι φωνές 

των εκπροσώπων της ιδιωτ. ασφάλι­

σης για ίση μεταχείριση ιδιωτικής και 

κοινωνικής ασφάλισης. Τα ασφάλι­

στρα των ασφαλιστικών υπηρεσιών 

του ΤΕΒΕ, του ΝΑ Τ, του ΙΚΑ κ.λπ. δεν 

έχουν περιορισμούς στην φορολογι­

κή απαλλαγή ενώ τα ασφάλιστρα των 

υπηρεσιών των ιδιωτικών ασφαλιστι­

κών εταιριών έχουν σχέση με ποσο­

στά και ανώτατα όρια κ.λπ., κ.λπ. που 
όλο: ξέρουμε. , Εvας πολίτης που ε­
πιλέγει να λύσει τα προβλήματα υ­

γείας μόνος του τιμωρείται και αδι-

κείται αντί να ενθαρρυνθεί. Είναι ΤJΡΟ­
τιμότερο να πληρώσει το Κράτος, δη­

λαδή οι φορολογούμενοι, το κόστος 

νοσηλείας παρά ο πολίτης μόνος του! 

Αυτή δεν είναι λογική. Το περιοδικό 

μας σαν ΦΩΝΗ του ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ, 

προτείνει ίση μεταχείριση! 

Εμπρός λοιπόν όλοι ενώστε τις 
φωvες! Σύλλογοι ασφαλιστών, Σύλ­
λογοι συντονιστών, Ασφ. ενώσεις, 

κλαδικά περιοδικά, καταναλωτές πε­
λάτες! Ενώστε κυττάξτε και το παρά­
δειγμα άλλων ευρωπαϊκών χώρώv. 

Κοινωνική ή ιδιωτική περίθαλψη και 

ασφάλιση, έχουν το ίδιο αντικείμενο! 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

Ακλόνητη σιγουριά 
και ασφαλεια 
για όλο τον κόσμο 
Μια από τις πρώτες ασφαλιστικές εταιρίες 

στην Γαλλία και σ, όλο τον κόσμο, η AGF 
έχει φέρει και στην Ελλάδα την ακλόνητη 

σιγουριά και ασφάλεια, με τη δημιουργία 

του ασφαλιστικού ομίλου AGF KOSMOS. 

Η AGF KOSMOS, με τα τεράστια 
αποθεματικά, το τέλειο δίκτυο οργάνωσης 

και την ανεκτίμητη πείρα της, παρέχει 

σύγχρονες υπηρεσίες Ευρωπαϊκού επιπέδου, 

σε όλους τους τομείς της Ασφάλισης. 

Η σιγουριά για όλο τον κόσμο γίνεται 

τώρα και δική σας. 

AGFKOSMOS 
Η Ευρωπαϊκή δύναμη στην υπηρεσία του σύ'yχpοvου ανθρώπου. 
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Η κ. Καίτη μοδίστρα 
στα κόκκινα φανάρια! 

* Αληθινές ιστορίες, ιστορίες απλές, μέσα από τη ζωή, γεμάτες 

ανθρωπιά με πρωταγωνιστή τον Ασφαλιστή ζωής. Γράψτε μας κά­
ποια δική σας αληθινή ιστορία ... 

Γράφει ο Βαγγέλης Σπύρου 

Πάνω στο μικρό τραπεζάκι του εργέ ­
νη ασφαλιστή ήτανε ακόμα αφημένο 

το γράμμα του πατέρα από την επαρ­

χία: 

«Αγαπητέ Βαγγέλη, Καλημέρα 
από υγεία δόξα ο Θεός καλά ήμαστι 

όλοι το όμιον και δια σας ποθό και 
άλο'γραμα σού έστιλα βαγγέλι απά­
ντισι δεν έλαβα· γιατί (Jαριέσι ή δεν 
έχις λεπτά; να είσε καλά από υγεία 
και ας μη μου γράφις δουλέβις που­
θανά τόρα; ή διαβάζης. Το νου σου 
από κριολογίματα και να προσέχις 
από γιναίκες κακές ζερις τι σου 
λέω ... » . 

Κάτω απ · αυτό πατημένα με μια 
στρογγυλή πέτρα απ· αυτές που μα­

ζεύουμε στο γιαλό της θάλασσας κι 

άλλα γράματα διάφορα κι ένα που 

προεξείχε απ · τη μάνα .. . 

(( ... Βαγγέλη μου, όταν ευκερίες 
να γράφης τα νέα σου, ο αδερφός 
σου λεφτά ζιτάη που να τα βρω δίκιο 
εμείς τραβιέμαστε με τη λενίτσα 5 
χιλιάδες θέλουν για το φροντιστή­
ριο δόσαμε 2 και λέμε να το κόψη 
ούτε ξέρω τι θα γίνει έμειναν και τα 
δόντια δεν ξαναπήγα και πονάω και 
όλα αυτά δεν γράφονται στο χαρ­
τί. .. » . 
Ο Βαγγέλης νέος ασφαλιστής μό ­

λις τελε ίωσε το στρατό έπιασε δου ­
λε ιά σε ασφαλιστική εταιρεία. · Α­
βγαλτος , φτωχός, γεμάτος αισθήματα 

κα ι ιδανικά αφού κουράστηκε να βρει 
δουλειά με το πτυχίο Ανωτάτης Σχο­
λής πή ρε τις μ ι κρές αγγελίες κι έψα­
ξε παντού ... Σή μερα λέμε ΕΥΤΥΧΩΣ 
που δεν βρήκε κάπου αλλού, τότε ό ­
μως τα πράγματα ήτανε δύσκολα, 

δουλειά δεν υπήρχε, δούλεψε σε 
πολλές χε ιρωνακτικές δουλειές , οι ­
κοδομή , θυρωρός , στου Φιξ, στο ερ­

γοστάσιο της Fulgor σε καλώδια, 
προσπαθώντας για κάτι καλύτερο χω­
ρίς να επ ιβαρύνει την οικογένεια στο 

Αγρίνιο που με δυσκολίες σπούδαζαν 
παιδιά ... Προσπαθούσε τώρα να κάνει 
καριέρα στις ασφάλειες . 
Σήκωσε το ακουστικό. 

- «Η κ. Καίτη;» 
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- «Ναι, η ιδ ία». 
- «Ξέρετε , είμαι ο ασφαλιστής . Τη -
λεφωνώ εκ μέρους του Γιώργου Φ. 
του Επιπλά ... Μου · δωσε το τηλέφω ­
νο να σας πάρω για μια ασφάλεια αυ­
τοκινήτο υ . Πότε θα μπορούσα να σας 
δω ; 
- «Τώρα. Ελάτε τώρα». 

- « · Ερχομαι. Δώστε μου Διεύθυν -
ση». 

Η κυρία Κοίτη ψώνισε έπιπλα απ · 
το Γιώργο για το σαλονάκι της πολυ ­
θρόνες , καναπέ , τραπεζάκια. Φτηνά 
έπιπλα απ · αυτά που γ ίνονται στο 
«άρπα - κόλα» . Ούτε τα σχέδια την 
ένοιαξαν ούτε τα χρώματα. · Ισως να 
· ταν μεταποίηση από επίσημα σαλό ­
νια της καλής κοινων ίας. Δεν την εν ­
διέφερε . Τα ήθελε για «σπίτι» . Ούτε 
ήλιος θα · μπαινε να τα δουν ούτε 
φως θα · ναβε κανονικό. Ούτε αυτο ί 
που θα · μπαιναν θα τα · βλεπαν . Στα 
«σπίτια» αυτού του είδους με το κόκ­
κινο φως στην εξώπορτα τα παράθυ ­
ρα μένουν πάντα κλειστά κι αυτοί που 

μπαίνουν δεν πολυβλέπουν τα ελατ­
τώματα της Κοίτης , πόσο μάλλον τα 
τριμμένα χερούλια της καρέκλας ή το 
ξεβαμένο χρώμα του καναπέ . Τέτοια 
εκμεταλλεύονται πολλοί αεριτζήδες 
της Αθήνας και στήνουν μαγαζιά με 

ψευτοέπιπλα «ανοιχτά και Κυριακές» 
πρωί και λίγο από ·δω λίγο από κει όλοι 

κινούνται και ζούνε . Τζίρος να γίνε ­
ται! Ο Γιώργος είχε ένα μικροξυ ­

λουργείο - επιπλάδικο που πριν 2 χρό­
νια κάηκε από αναμμένο τσιγάρο που 
κύλησε από το παράθυρο στο ημιυπό ­
γειό του ... Ο Βαγγέλης τον είχε α ­
σφαλίσει για 1.500.000 πήρε τα λεφτά 
κι άνοιξε έκθεση με φωτεινή επιγρα­
φάρα αφού διέθετε ζωντανό χρήμα 
σε μια εποχή που η αγορά ήτανε «ψό­
φια» ... Ο ένας σύσταση στον άλλο έ ­
φτασε και η Καίτη στο νέο μαγαζί 
κουβέντα την κουβέντα, «πως τα κα ­
τάφερες ρε θηρίο κι · έφτιαξες τέ ­

τοιο μαγαζί; » έμαθε για την ασφάλεια, 
υποχρεωμένος ο Γιώργος συστήνει 

στην Καίτη να ασφαλιστεί στον Βαγγέ ­
λη . 
Αγνοώντας , όλα αυτά ο ασφαλιστής 

μας φτάνει στην πλατεία Βάθης σ · 
ένα στενό κοντά στην οδό Λιοσίων. 
Μετρώντας τα νούμερα φτάνs:;ι στο 
«σπίτι». 

«Λάθος έκανα» σκέφτηκε. «Θα 
μου · λεγε ... ». Κοιτάζει δίπλα , πολυ ­
κατοικία. «Λες να · κανα λάθος το νού ­

μερο ; » Απέναντι πιάνει το πεζοδρό­
μιο και ένα μέτρο δρόμο στο στενάκι 
ένας που φτιάχνει ταμπέλες κάτι βά­
φει με το πιστόλι γεμάτος χρώματα ... 
Αγνό επαρχιοτόπουλο ο ασφαλιστής 
απ · αυτά τα παιδιά που σπουδάζουν 

και μαθαίνουν γράμματα σε στυλ μισή 
μέρα σχολείο - μ ισή δουλειά δεν ήταν 
άνετος και ξεβγαλμένος στις «δημό­
σιες σχέσεις» και ειδικά σε τέτοιες 
«δημοσιότητες» . 

· Ιδρωσε . Το από φυσικό του άσπρο 
- άσπρο πρόσωπο κοκκίνισε. Μέσα 

τονβάρεσανόλοιοισυναγερμοίπου 
επιμελώς είχαν τοποθετήσει στο σπί­
τι η μάνα , ο πατέρας , ο παπά Κώστας 
στο Κατηχητικό ... 
- «Πού πας ; Τι λεφτά θα πάρεις ; Πώς 
θα χωθείς εκεί μέσα; 
- «Γιατί ; Δουλειά κάνω κάπου θα α­
σφαλιστεί. Δε ρωτάμε ποτέ που βγά­
ζει ο καθένας τα λεφτά ... Εμείς ασφα­
λίζουμε ... Εδώ δεν έχω να φάω ... · Αν­
θρωποι είναι όλοι. .. Αλλά ίσως έκανα 
λάθος . 
Περίπτερο δεν είχε κοντά. Γύρισε 

στην πλατεία Βάθης . 
Ξανασχηματίζει τον αριθμό. 

- «Η κυρία Κοίτη ; ο ασφαλιστής εί­
μαι. .. Τι αριθμό είστε ... ;» 
- «Ναι, έλα ρε παιδί μου σε περιμέ ­
νω .. . Εκατόν δέκα τόσο ... 
Τα αυτοκίνητα πηγαινοέρχονταν 

στην πλατεία Βάθης νωχελικά. · Αν­
θρωποι άγνωστοι κουβάλαγαν τα 
προβλήματά τους σκεπτικοί και βου­
βοί. Ο περιπτεράς ανέκφραστος 
παίρνει και δίνει ρέστα . Μεσημέρι ώ­
ρα 12 και το καφενείο είναι γεμάτο . Ο 
ασφαλιστής σταμάτησε ζαλισμένος. 
Τα λεωφορεία γέρικα κουρασμένα 

μόλυναν τον αέρα φόρτωναν και ξε­
φόρτωναν κόσμο για κάποιες άγνω ­
στες περιοχές . « · Ανω Λιόσια» . 
«Τρεις Γέφυρες - Κυνοσάργους». 

«Πετρούπολη». Ο ασφαλιστής έβαλε 
το χέρι του και χαλάρωσε το πουκάμι­
σο στο λαιμό που τον έσφιγγε βρεμέ ­
νο απ · τον ιδρώτα ... 

· Εγειρε λίγο προς το πλάι το κεφά­
λι κι άρχισε να διαβάζει τις απογευμα­
τινές εφημερίδες που μόλις κρέμασε 

ο περιπτεράς . «Νέα μέτρα για νέους, 
εξήγγειλε η Κυβέρνηση». «Νέος κύ ­

κλος συνομιλιών για το Κυπριακό». 
«Απεργία εξήγγειλαν οι δημόσιοι υ­
πάλληλοι για ... ». «Μέτρα λιτότητας 
μελετά η κυβέρνηση ... ». «Ελαφρύν­
σεις προβλέπει το νέο φορολογικό 
νομοσχέδιο ... ». «Μάνα έδωσε νεφρό 
για το παιδί της .. . ». 
Η Μάνα! Τι να γίνονται άραγε στο 

χωριό;« ... Εμείς τραβιέμαστε ... λέμε η 
Λενίτσα να κόψει το φροντιστήριο .. . 
έμειναν και τα δόντια, πονάω κι όλα 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

αυτά δεν γράφονται στο χαρτί...». Α, 

ρε κοινωνία τα ίδια και τα ίδια ! Τι να 
σου κάνουνε φτωχοί άνθρωποι εκεί 
κάτω . Γεννήθηκαν και μεγάλωσαν στη 
φτώχεια . Η καλή κοινωνία κρατάει για 

λογαριασμό της τα ωραία και τα μεγά ­
λα . Η καλή κοινωνία αποφασίζει πότε 
θα · χουμε και πότε δεν θα · χουμε ... 
Τα πρέπει και δεν πρέπει. .. Δεν είπε 
ποτέ πότε βάζουμε και πότε δεν βά­
ζουμε δόντια στις κουρασμένες μά ­

νες .. . Και να πεις πως έτρωγε ... ! 
Ποιός να βοηθήσει και το νέο α ­

σφαλιστή! 
Το νέο άνθρωπο που θέλει να 

σπουδάσει ή να κάνει δική του δου ­
λειά. 
Να · χει λεφτά στην τσέπη του! Να 

μπορεί να πάρει ταξί! Να μπορεί να 

στείλει στη μάνα του να βάλει δόντια 
και να πληρώσει φροντιστήριο! · Α­

κου , να θέλεις να σπουδάσεις και να 
μη μπορείς! Και στην Αμερική έλεγε 
χθες ο Δ/ντής έχουν τα παιδιά Ασφά­
λεια Σπουδών. Κι όταν γ ίνουν σαν εμέ ­

να έχουν να φοράνε καλά ρούχα και 
φαί και την ευχέρεια να σπουδάσουν! 

- «Δεν μου λέτε για «Κυνοσάργους» 
το λεωφορείο από δω πάει ή από απέ ­
ναντι» -

- «Δεν ξέρω κύριε» . 
Κάποιος τον έκοψε απ · τις σκέ ­

ψεις του . · Ανοιξε το βήμα του για 
«Λιοσίων εκατόν δέκα τόσο .. . ». Τι την 
θέλεις την Αθήνα ρε έρμε εδώ δεν 
ξέρεις τι ήτανε η Αθήνα τον Κυνό­
σαργο ψάχνεις! 

· Εφτασε. Ο ταμπελάς σκυμένος έ ­

βαφε . Το κόκκινο φανάρι αναμμένο 
κοντοστάθηκε λίγο να περάσει κά ­
ποιος κύριος κι έτρεξε στο «σπίτι» . 
Κατέβηκε 4 σκαλοπάτια και έσπρωξε 
την πόρτα. Βρέθηκε στο υπόγειο , 
στον υπόκοσμο όπως άκουγε . · Ητα­
νε ; Αν είχε κόσμο απ · το ημίφως 
και την ταραχή δεν είδε τίποτα. Μια 
γριά κάτι του · λεγε για τις χάρες της 
Κοίτης αλλά την έκοψε με σιγανή 

φωνή που δεν ακούγονταν αφού σκε­
πάστηκαν αυτά που είχε πει απ · τα 

παινέματα και τις πραμάτειες της 

Κοίτης που διαλαλούσε η γριά ... 
Ξανάπε, δυνατότερα: «Είμαι ο α­

σφαλιστής , με περιμένει η Κοίτη» . 
Παραμέρισε μια καλαμένια κουρτί­

να και τον έβαλε να περιμένει σ · ένα 
καμαράκι που κάθονται οι «κοπέλες» 
όταν δεν έχουν δουλειά. 

Πριν ακόμα συνέλθει ο θόρυβος 
μιας πόρτας που άνοιξε του · κοψε 
την ανάσα και η κυρία Κοίτη μπροστά 
γυμνή σαν την αλήθεια δεν ήταν αυτή 

που φαινότανε μπροστά στο σαλονά­
κι. .. 
Μετά το τρακ , το κοκκίνημα κι α­

φού κατάφερε ο ασφαλιστής να στα­
θεροποιήσει την τσάντα που έτρεμε 
και το στυλό με τα χαρτιά που ανακα­
τεύονταν μόνα τους ή έπεφταν στο 

((ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

πάτωμα -25χρονο παληκάρ ι ήτανε έ ­
βραζαν όλα του !- κα ι αφο ύ συμπλη­
ρώθηκε η α ίτηση αυτοκ ινήτου πήγε 
το θέμα στην ασφάλιση των παιδ ιών 
της (η Κοίτη είχε 2 μικρά παιδ ιά) . · Η ­

θελε τα παιδιά της να σπουδάσουν να 
δουν κάτι καλύτερο . · Η θελε μια ασφά­
λε ια σπουδών . Αυτή πνιγμένη στην α­
μαρτία , χαμένη στα βαθε ιά νερά ήθε ­
λε να κάνει σαν εξ ιλέωση , σαν κάτι 
που δεν μπόρεσε η ίδια , σαν αυτό που 
η κο ινωνία αλλοιώς της τα έφτιαξε ... 
« Την μ ισούσε την κοινων ία , που να 
φτάσει το μυαλό της ότι την τύχη μας 
κι εμε ίς την φτιάχνουμε και με τα λε­

φτά της» ήθελε να κάνε ι « κάτι» να 
βγάλει παιδιά μορφωμένα ... 
« Κύριε εσε ίς ξέρετε, οι γραμματι­
σμένοι , εμε ίς αμόρφωτες ε ίμαστε 
φτιάξε κάτι για τα παιδιά . Είναι αλή­
θεια ή ψέμματα και πέσουμε σε «λού­
κι» και πάνε τζάμπα τα λεφτά μο υ; 
Σε είδα « κύριο» κα ι « μορφωμέ­

νο» ... Εσύ ξέρεις κάνε ένα καλό συμ­
βόλαιο , σαν να έ κανες για σένα» . 
Πραγματικά έγινε το Συμβόλαιο κα ι ο 
Βαγγέλης τη μόνη δυσκολ ία που βρή­
κε ήτανε στην αίτηση στη θέση «ε ­
πάγγελμα» δεν ήξερρε τι να γράψε ι. 
Ρώτησε έναν δ/ντή . « Μοδίστρα», το υ 

είπε . Γράψε μοδ ίστρα . 
Πέρασε αρκετός καιρός από την 

αίτηση. Ο ασφαλιστής δεν ξαναε ίδε 
την Κοίτη . · Οταν πήρε τηλέφωνο στο 
εξάμηνο για τη δόση του ε ίπαν «δεν 

γνωρίζουμε τέτοιο όνομα» . Τα ασφά­
λ ιστρα όμως πληρώθηκαν με άλλον 
συ μβαλλόμενο κι άλλη διεύθυνση. 
· Ετσι γίνεται συνήθως. Σ · αυτές τις 
περιπτώσεις έvα σφουγγάρ ι θέλει να 
σβύσει κάποια πράγματα ... Το Συμβό­
λαιαο υπάρχει. · Ισως κάποιο λουλού­
δι φυτρώσει πίσω απ · αυτή την ιστο­
ρ ία . · Ισως δικαιωθεί η κ. Κοίτη κα ι τα 
παιδιά βγουν μορφωμένα, με λεφτά 
κα ι ευχέρεια να βάζουν και τα δόντια 
της γριάς Κοίτης . · Ισως να μη γίνει 
τίποτε απ · όλα αυτά που προσδοκού ­
σε η κ. Κοίτη . Σίγουρα όμως έβλεπε 
και καταλάβαινε ένα θεσμό την ασφά­
λεια σπουδών καλύτερα από κάποιες 
κυ ρ ίες μορφωμένες ... Ο ασφαλιστής 
μ ια μέρα που πληρώθηκε προμήθειες 
ευχήθηκε: «Μακάρ ι να πιάσουν τόπο 
αυτά τα ασφάλιστρα και γιατί όχι ; ». Α­
κόμη θα πρέπε ι να πούμε πως ο α­
σφαλιστής έγινε δ ιε υθυντής υποκα­
ταστήματος με πολλούς ασφαλιστές 
κα ι πως μια μέρα μπήκε στο γραφε ίο 

του ένας νέος ασφαλιστής και τον 
ρώτησε: 

- Κύριε Διευθυντά θέλω να κάνω μια 
ασφάλεια ζωής σε μια «τέτοια;> με 
«σπίτι» .. . Εκεί που λέει «επάγγελμα» 
τι να βάλω; Να την ασφαλίσω; 
- « Να την ασφαλίσεις» είπε ο διευ­
θυντής . Και να γράψεις: « ΜΟΔΙ ­
ΣΤΡΑ». Δεν πειράζει στο τμήμα εκδό­
σεων συμβολαίων ξεφεύγουν κα ι με ­
ρ ικά ! 
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ΣΥΓΧΡΟΝΟ ΕΛΛΗΝΙΚΟ ΝΗΠΙΑΓΩΓΕΙΟ 

Π. Τσαλδάρn 24a & Μιαούλn 7, Μαρούσι 
Τnλ:8022866-8067181-8054553 

Αyαπnτοι' yονει'ς, 

Το μέλλον αντiκει σ ' αυτούς που το προετοιμάζουν! 

Το παιδί σας, το αwελούδι σας, χωρι'ς να το καταλά6ετε πλnσιάζει στnν ώρα που θα δια6εί τnν πόρτα 
του σχολείου! Πως θα το προετοιμάσετε yι ' αυττi τnν νέα εμπειρία; Σε ποιόν θα εμπιστευθείτε όπ πολυπ ­
μότερο έχετε; 

Για να μάθει να δ106άζε1, να μετρά, να yράφει πρ_έπει να προετοιμασθεί, να κατανοτiσει, να προσανατο- · 
λισθεί σε διάφορες έννοιες και όρους, δεξιά, αριστερά, εμπρός, πίσω, πάνω, κάτω, Βαρύ, ελαφρύ, ό ­

μοιο, το ίδι,ο, yραμμτi, χρώμα, χρόνος, τiχος κ.λπ. Ακόμα θα πρέπει να προσαρμοσθεί στο περ16άλλον, 

στα άλλα παιδιά, στnν κοινωνικότnτα, στn συλλοyικτi δραστnριότnτα. 

Γvωρι'ζοντας όλα αυτά σαν μαθτiματα στις Σχολές Νnπ10yωyών αλλά και σαν yονει'ς με παιδιά αυττiς 
τnς nλικίας δnμιοvρyτiσαμε με αyάπn στο παιδί ένα σύyχρονο ελλnνικό Νnπιαyωyείο, το ΜΑΝΤΑΡΙΝΙ 

όχι yια να «αφnσετε» το παιδί σας «από ανάγκn» αλλά yια να σvμ6άλλουμε μαζί με σας στnν ανάπτvξn 

και προετοιμασι'α του παιδιού σας για το σχολείο και τn ζωn ... 

Η εκπαι'δευσn είναι σύyχρονn σύμφωνα με τα τελευταία προyράμματα του Παιδαyωyικού Ινστιτούτου 
του υπουρyείου Παιδείας και 01 yονείς θα παίρνουν Δελτι'ο ελέyχου και προόδου κατά το πρότυπο των 

Γαλλικών Νnπιαyωyείων yια τn φοι'τnσn, τn yλωσσικn έκφρασn και πς αισθnτnριακές λεπουρyίες του 

παιδιού (όρασn - ακοn - όσφρnσn - αφn - yεύσn) . 

Στον κτiπο μας θα φυτέyουν σπόρους λουλουδιών και θα χαρούν πς αλλαyές τnς φύσnς (σπορά -άνθι ­
σn - καρπό) παρακολουθώντας το δnμιούργnμά τους. 

Με το κουκλοθέατρο, το θεατρικό παιχνίδι, και τnν δραματοποίnσn των παραμυθιών σvμ6άλλοvμε στnν 
ελεύθερn έκφρασn των παιδιών και τnν ανάπτυξn τnς δnμιοvρyικότnτάς τους. 

Θα μάθουμε στα παιδιά κυκλοφορ10κn ayωyn yια να περπατάνε ασφαλn στους δρόμους. 
Προ6λέποντ01 ειδικά σεμ1νάρ10 για γονείς από yυχολόγοvς και παιδαγωγούς καθώς και σvνερyασία 
με τn Σχολn Γονέων Ελλάδος. 

Μέσα στο χρόνο θα γίνουν επισκέyεις σε Μουσεία, εργοστάσια παιχνιδιών και ζωολοyικούς κriπους. 
Οι Διευθύνοντες το νnπιαyωyείο Μανταρίνι ει'ναι yονείς πολυταξιδεμένοι σε διάφορες χώρες και με 
μακρά πείρα και επιτυχία στις ανθρώπινες σχέσεις και τnν επικοινωνία. 

Το ΜΑΝΤΑΡΙΝΙ το φπάξαμε να κάνει ΚΑΛΟ στα παιδιά. 

Ελάτε να yνωρισθούμε, να συνερyασθούμε στο χτίσιμο του αύριο του παιδιού σας. 

Το Μέλλον ανnκει σ ' αυτούς που το προετοιμάζουν! 

Το σχολείο μας προσφέρει ακόμα: 
lllJI Πλτiρες πρωινό και yεύμα 
Ι!/!6 Μεταφορά με ιδιόκτnτο λεωφορείο 
ll/ilJ Ασφαλισττiριο στnν INTERAMERICAN 

llt!/I /ατρικri παρακολούθnσn από παιδίατρο, οδοντίατρο και ορθοπεδικό 
llt!/I Λειτουργία σε ωράρω ερyaςομένων μnτέρων 
llltll Μια ξένn yλώσσα 

«ΜΑΝΤΑΡΙΝΙ» 

Υπεύθυvn: ΜΑΡΙΑ ΣΠΥΡΟΥ 

n. Τσαλδάρη 24a & Μιαούλn 7, Μαρούσι 
Τnλ: 8022866 -8067181 -8054553 

\ι ι ι, 



Γράφει _____ _ 

ο Βαγγέλης Σπύρου 

· Ενα μεγάλο ποσοστό παιδιών. Δη­
μοτικών Σχολείων «τρώνε τα νύχια» 

τους . .' Υστερα από έρευνα σε 9 σχο­
λεία μεγάλου νομού της Ελλάδας 
διαπιστώθηκε ένα ποσοστό 1 6,43% 
ονυχοφαγίας (Στοιχεία από το «Επι­

στημονικό Βήμα του Δασκάλου» ΔΟΕ 
Μάης 1985). Η ονυχοφαγία οφείλεται 
στη νευρικότητα των παιδιών . Κατά 

τον Σπύρο Δοξιάδη , (Παιδιατρική­
Θεραπευτική σελ. 603, Δάγκωμα νυ­
χιών) η ονυχοφαγία είναι δείγμα ανα­
σφάλειας ή αμηχανίας , και παρατη­
ρείται κυρίως τα 3 πρώτα χρόνια του 
Σχολείου. 

Η ΟΝΥΧΟΦΑΓΙΑ 
ΤΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ 

Ενώ το δάγκωμα νυχιών που δείχνει 
αμηχανία νευρικότητα και ανασφά­
λεια φαίνεται εύκολα στα μικρά παι­
διά στους ασφαλιστές αυτή η «ονυ­
χοφαγία» δεν φαίνεται εκ πρώτης ό­
ψεως διαπιστώνεται όμως με άλλες 

εκδηλώσεις που δείχνουν «ανασφά­
λεια ασφαλιστών». Χρειάζεται έμπει­
ρος και σωστός Manager να απαλλά­
ξει τον ασφαλιστή από την βασανιστι-
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Η «ΟΝΥΧΟΦΑΓΙΑ» 
των 

κή αυτή «ασθένεια» γιατί όσο την έ­

χει αιμορραγεί με αποτέλεσμα την αύ­
ξηση του αριθμού «αποτυχημένων α­

σφαλιστών», μιας ομάδας ανθρώπων 
που δεν φταίει 100% για την αποτυχία 
ίης. 

Αυτό το ποσοστό που είναι μεγάλο, 
το ποσοστό δηλαδή των ανασφαλών 
ασφαλιστών, των αμήχανων και νευρι­

κών δεν το θέλουν οι εταιρίες, δεν το 
θέλουν οι Δ/ντές, δεν το θέλουν οι 
πελάτες, παρ · όλα αυτά όμως υπάρ­
χει και δρα σε βάρος της γενικής εικό­

νας του προφιλ του καλού Ασφαλι­
στού. 

Ας δούμε μερικά δείγματα τέτοιων 
ασφαλιστών που μεταφορικά «τρώνε 
τα νύχια τους» ... (Ζητώ συγγνώμη για 
τη μεταφορά του παραδείγματος αλ­
λά εκφράζει μια κατάσταση που μας 

βοηθά να δώσουμε τις δυνάμεις μας 
για βελτίωση αυτού του υπέροχου 

ανθρώπου - του ασφαλιστή). 
Υπάρχουν ασφαλιστές με αδέξιες­

κινήσεις αμήχανες ενέργειες θάλεγα 
αντιεπαγγελματικές όπως: Λάθη στα 
επαγγελματικά ραντεβού. Ακατάλλη­
λες ~>ρες. Αβέβαιες συζητήσεις. Α­
κατάσχετη πολυλογία έξω απ· το α­
ντικείμενο. Φόβος στις δικές του 
προτάσεις προς τον πελάτη. Φόβος 

να πει την αλήθεια όπως είναι. · Αγχος 
μέχρι να κάνει πώληση . Αποφυγή πω-

λήσεων. Λάθος οργάνωση γραφείου. 

Εγκατάλειψη προσωπικών, οικογε­

νειακών , κοινωνικών υποχρεώσεων. 
Ακατάσταστο ωράριο εργασίας . Απο­
φυγή επισκέψεων γραφείου ή εται­
ρίας του . Αποφυγή συζητήσεων με 

Δ/vτή ή Manager. Αποφυγή εκπαί­
δευσης και αυτοβελτίωσης. Κούρα­
ση. Γκρίνια, «Οι άλλοι φταίνε». · Αγ­
χος γενικώς. Φόβος και ανασφάλεια 
μετά την πώληση. Δυσαρεστημένοι 

πελάτες. Ψάξιμο για άλλη δουλειά. 
Πελάτες που δεν ξέρουν τι αγόρα­

σαν. Πελάτες που λένε: «Με ζάλισε κι 
ούτε κατάλαβα τι έχω αγοράσει». Πε­

λάτες που εγκαταλείπουν και πάνε 
αλλού. Πελάτες που δεν θέλουν να 
πάρουν αυτό που αγόρασαν και πλή­
ρωσαν. Πελάτες που δε δίνουν μια 
σύσταση. Πελάτες που αποφεύγουν 

τον ασφαλιστή τους! 
Πελάτες που αγόρασαν κάτι που 

δεν χαίρονται γιαυτό που αγόρασαν! 
Πελάτες που νομίζουν πως αγόρασαν 
κάτι, αλλά αγόρασαν άλλο! Πελάτες 
που κρατάνε «κρυφό» αυτό το υπέ­
ροχο δώρο την ασφάλιση απ· αυτούς 

που ενδιαφέρει! Αν είναι δυνατόν λες 
και κάνανε έγκλημα που εξασφάλισαν 
την περιουσία τους ή την οικογένειά 
τους. 

Σύγχιση, κούραση, αβεβαιότητα, λά­

θη που στοιχίζουν σε όλους! 

((ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

Υπάρχει «ονυχοφαγία». Ασφαλώς 
και σε μεγάλο ποσοστό. Και το κακό 

· εδώ είναι ότι έχουμε ενήλικες και όχι 
μικρά σχολειαρόπαιδα! 

Τέλειο δεν μπορεί να γίνει τίποτε 
στον κόσμο αυτό που ζούμε. «Φερό­
μεθα προς την τελειότητα». Μπορού­
με να βελτιώσουμε σημαντικά την ει­

κόνα και εργάτες για αυτή την προ­
σπάθεια είναι πέντε οι: 1) Δ/ντές­
Managers κατά πρώτο λόγο, 2) Οι Α­
σφαλιστικές εταιρίες, 3) Οι ασφαλι­
στές, 4) Οι πελάτες , 5) και το κράτος. 

1. Οι Μanagers-συντονιστές του 
μεγάλου έργου διαπλάσεως επαγ­

γελματιών είναι αυτοί οι υπέροχοι 
καλλιτέχνες που σαν τους γλύπτες 
παραλαμβάνουν ένα «ακατέργαστο 
μάρμαρο» και μέρα, τη μέρα με σφυρί 
και κοπίδι δίνουν σχήμα, μορφή, και 
ένα υπέροχο γέλιο, το γέλιο των επι­
τυχημένων στα χείλη των ανθρώπων 

τους ... Οι Μanagers-συντονιστές εί-

ναι αυτοί που δίνουν την εκπαίδευση, 
τα πρώτα ασφαλ. γράμματα, που μα­
θαίνουν το αλφαβητάρι του ασφαλι­
στή, που λένε τα «μυστικά» της δου­

λειάς και παίρνουν τα «πρωτάκια» - α­
σφαλιστές στον πρώτο πελάτη, το 
πρώτο ραντεβού, την πρώτη αποζη­
μίωση , την πρώτη αποτυχία και αυτοί 
που διορθώνουν τις πρώτες δυσφω­
νίες ή τραυλισμούς , τις ταχυλαλίες ή 
ρινολαλίες και δυσλεξίες ... 
Αυτοί οι Managers έχουν ευθύνη 

για την διάπλαση των ασφαλιστών και 

θα πρέπει πριν «κάτσουν στην καρέ­
κλα του Δ/ντή» να ΟV\lpωτηθούν αν 
έχουν: 

- άρτια ασφαλιστική κατάρτιση 
- προσωπικότητα δημιουργού και 

όχι εκτελεστή-υπαλλήλου εντολών . 
- κατανόηση του ρόλου και του 

σκοπού της εκπ/δης . 

- φιλοσοφία για τον κόσμο και τη 

((ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

ζωή τέτοια που να καθιστά τον ίδιο 
ελεύθερο άτομο με πρωτοβουλίες, 
αντιαυταρχικό, υπεύθυνο . 

- όρεξη για συνεχή επιμόρφωση 
και βελτίωση της δουλειάς και της 
προσωπικότητάς του. 

- Αγάπη στους ανθρώπους του 
και συναίσθηση ότι οι υφιστάμενοί 
του κρίνουν το μέλλον του καλύτερα 
απ · τους προϊσταμένους του . 

2. Οι ασφαλιστικές εταιρίες έχουν 
υποχρέωση να διαθέσουν ένα σημα­
ντικό μέρος του κόστους λειτουρ­
γίας τους στην εκπαίδευση . 

Οι εταιρίες πρέπει να είναι πολύ 

προσεκτικές στην επιλογή του προ­
σωπικού που ασχολείται με την εκ­
παίδευση των ασφαλιστών της (υπάλ­
ληλος και Manager). Οι ασφαλιστικές 
εταιρίες πρέπει να είναι προσεκτικές 
όταν δίνουν δικαίωμα σε κάποιον να 
τις εκπροσωπεί (σχεδόν όλες οι εται­

ρίες έχουν έντυπο πρόγραμμα τι αγό ­
ρασε .... αλλά σχεδιάγραμμα στην πώ­
ληση ελάχιστες) . 

3. Οι ασφαλιστές ας ξεκαθαρίσουν 
τι δουλειά διάλεξαν. Η προσφορά των 
εταιριών, των ... είναι απλά μηδενικά 
που παίρνουν αξία μόνο με την μονα­
δικότητα της προσωπικότητάς των . 
Το ένα βάζει ο ασφαλιστής και ακο ­
λουθεί όσα μηδενικά βάζουν οι άλλοι. 
· Ετσι ο ασφαλιστής μετρά σαν 100, 
1000, 10.000 ανάλογα με την αξιο ­

ποίηση με το πόσα απ· tιυτά τα μηδε ­
νικά αξιοπιστεί και «κολλά» πάνω 

του .. . Οι ασφαλιστές πρέπει να δουλέ­
ψουν. Να διαβάσουν. Να συμμετά­
σχουν και πριν ξεκαθαρίσουν τι πάνε 

να κάνουν να μη πιάσουν αίτηση στα 
χέρια τους , ούτε να πουλάνε, πόσα 
χρόνια χρειάζονται εκπαίδευση, πόσα 
χρήματα θα βγάζουν, τι σημαίνει πελά­
Ίης, χαρτοφυλάκιο, ασφάλιση ... θέ­
λουν ιδρώτα και αίμα ή δόξα και τα 
πλούτη ... όχι αεριτζήδικες ιστορίες ... 

4. Οι πελάτες ας συνειδητοποιή­
σουν ότι με τις ασφάλεις αγοράζουν 
«υπηρεσίες» που αφορούν την οικο­
γένειά τους, την περιουσία τους δηλ. 
ότι καλύτερο έχουν. · Εχουv ευθύνη 
για το που εμπιστεύονται ότι πολυτι­
μότερο έχουνε. Ψάχνουν τον επιστή­
μονα ειδικό γιατρό και δεν πάνε στο 
«ξαδερφάκι», ζητάνε καλό δικηγόρο, 

ΔΙΑΒΑΖΩ το «ΝΑΙ» 
ΔΙΑΒΑΖΩ το 

ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΜΑΣ! 

καλό δάσκαλο για το παιδί τους και 
είναι ξεκαθαρισμένοι «πως με συγγε­
νή φάε-πιες και αλλισβερίσι μη κά­
νεις» . Ας το δοκιμάσουν και στις α­
σφάλειες ... Ας ψάξουν προδιαγραφές 
όπως ψάχνουν τη σύνθεση στα τρό­
φιμα, την ημ/vία λήξης στις σοκολά­
τες κ.λπ. Στο κάτω-κάτω αυτοί πλη­
ρώνουν. Τουλάχιστον ας μη διαμαρτύ­
ρονται αν δεν συμφωνούν μαζί μας 
ότι φταίνε οι εταιρίες ή το κράτος . 

5. Το κράτος, (μιλάμε για το Ελλη­
νικό) έχει την ευθύνη της προστασίας 
των πολιτών του από εταιρίες και α-

ΚΑΘΕ ΑΡΧΗ ΚΑΙ ΔΥΣΚΟΛΑ 

ΔΕΝ ΑΡΧΙΣΑ 
ΕΤΣΙ... 

Έvας vεαρός με τα σκ1 γλυστρά 
επάvω στο δρομάκ1 του επιβληηκού, 
χ1οv1σμέvου δάσους. Σ τηv άκρη του 
κατήφορου βρίσκεται βαθύ φαράγγι. 
Κ1' ο vέος τρέχει γρήγορα σαv β"' λο . 
Αλλά σε μερ1κά μέτρα μακριά από το 
φαράγγι vα, με μtα εξασκημ' vη κοι 
σίγουρη κivηση σταματά όρθιος οτηv 
άκρη του γκρεμού, ακίvητ v 011

1

) 

λη από γραvίτη. «Μπράβο!» Σπου 
δαία! Που το έμαθες αυτό;» τ υ φωvά 
ζουν. «Βέβαια, δεν άρχισα απ' αυτό 
εδώ, απαvτά ο vεαρός. «Στηv αρχή 
εδοκίμασα, και μάλιστα περισσότερο 
από εκατό φορές, σε λιγότερο επικίv­
δυνες κατηφοριές». 

'0001 δεv προσπαθήσουν πολλές 
φορές να εξασκηθούν, σίγουρα θα πέ­
σουν στη χαράδρα αποτυχίας ... 

σφαλιστές , έχει την ευθύνη νάνοι δί­
καιο έναντι πολιτών και εταιριών, να 
παρέχει συνθήκες καλού ανταγωνι­
σμού, ίσες δυνατότητες για όλους, 
και φυσικά έχει ευθύνη για το νομικό 
πλαίσιο μέσα στο οποίο θα κινηθούν 
όσοι ασχολούνται με τις ασφάλειες ... 
Το κράτος απουσιάζει εδώ και πολ­
λές 1 Οετίες. Οι πελάτες των ασφαλι­
στικών εταιριών είναι πάνω από ένα 
εκατομμύριο . Τα έσοδα απ · τις α­

σφάλειες γενικά είναι δισεκατομμύ­
ρια για το Ελληνικό Δημόσιο. Είναι 
ντροπή να δούμε σε σύγκριση με τις 
χώρες της ΕΟΚ. ... το αφορολόγητο 
ποσό της ασφάλειας ζωής 1 Ο χρόνια 
τώρα συζητιέται η αύξηση και επι­
τροπές πάνω στις επιτροπές ερευ­
νών να δουν αν συμφέρει κάτι που 
ένα παιδί του Δημοτικού θα το εύρι-

► 

11 



► 
... Η ονυχοφαγία 
των ασφαλιστών 

σκε. (Αλήθεια που είναι που ασχολού­

νται με τα ασφαλιστικά πράγματα; Τι 

γνώσεις; τι εμπειρίες έχουν, τι προ­

διαγραφές έχουν οι υπάλληλοι ... 
κ.λπ.). Πολίτες εξαρτημένοι οικονο­

μικά δεν μπορούν νάναι ελεύθεροι 

ούτε δημοκράτες . Μια ασφάλιση λι­

γοστεύει τις εξηρτημένες οικονομι­

κά χήρες, τα εξηρτημένα ορφανά που 

... στο σχολείο για λίγα λεφτά, τους 
εξηρτημένους εμπόρους που καίγε­

ται η περιουσία τους ... 
Ασφάλιση σημαίνει σιγουριά για το 

Αύριο. Με τη σιγουριά να δει το Αύ­

ριο, το ορφανό, η χήρα, ο έμπορος 

πάνω σις στάχτες μιας πυρκαϊάς; Χω­

ρίς ασφάλιση δεν διακινούνται εμπο­

ρεύματα και χωρίς ασφάλιση πώς να 

διαπραγματευθεί «άφοβα» τον «ευ­

ρωπαίο συνέταιρο της ΕΟΚ» ο · Ελ­
ληνας. Τα χάλια της περίθαλψης, των 

νοσοκομείων, των συντάξεων τα ξέ­

ρουν καλά αυτοί που τα περνάνε ή τα 

πέρασαν ας μην πούμε εμείς τίποτε. 

Και το κράτος σίγουρα στην Ασφάλι­

ση θάβρισκεε ένα καλό σύμμαχο για 

την ανακούφιση των πολιτών του . 

Που είναι τα κίνητρα; που είναι η 

ενημέρωση στα σχολεία; που είναι η 

κρατική τηλεόραση; που είναι το υ­

πουργείο; Πόσοι υπάλληλοι ασχολού­

νται με τα ασφαλιστικά; τι καθήκοντα 

έχουν οι αρμόδιοι υπουργοί και δεν 
παραβρίσκονται ούτε για «τα μάτια» 

σε κάποιες κορυφαίες εκδηλώσεις 

ασφαλειών; 

1980: Είμαστε μέλη της ΕΟΚ μιας 
αγοράς 300 εκατομμυρίων ανθρώ­
πων. Θα πρέπει με αισιοδοξία να ... το 
Αύριο. Το ότι διαπιστώνεται απ· ό­

λους το επείγον της αλλαγής νοο­

τροπίας είναι παρήγορο. · Ολοι θέ­
λουμε μια βελτίωση . Ο θεσμός των 

Ασφαλειών είναι μια σιγουριά στην ε­

ποχή των συχνών αλλαγών και ανακα­

τατάξεων. 

Οι άνθρωποι ξαφνιάστηκαν κι αμή­
χανοι δέχονται καθημερινά χιλιάδες 

μηνύματα, χιλιάδες ειδήσεις, χιλιά­

δες προβλήματα. Η TV έφερε τον κό­
σμο όλο μέσ' στο σπίτι μας. Γνωρί­

ζουμε αυθημερόν το τι γίνεται οπου­

δήποτε. · Ομως όσο πάμε μένουμε 
και πιο μόνοι. Λιγότεροι άνθρωποι στο 

σπίτι. Τα ανδρόγυνα μόνα. Λιγότερα 

αιδιά. Λιγότερες λέξεις. Λιγότερη α­

γάπn . Η ανασφάλεια αυξάνει. Ο φό-
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ΣΥΝΕΧΙΖΟΥΝ ΟΙ 

ΦΙΛΟΙ ΤΗΣ ΝΝ 
Μπράβο σας φίλοι της ΝΝ! Γράψα­

με στο προηγούμενο τεύχος μας για 

την πρωτοβουλία ασφαλιστών της ΝΝ 

του υπ/τος Μεσογείων 210 της ΝΝ 
όπως μας ενημέρωσε ο Unit Mana­
ger Νίκος Καλλιάνης, να ασφαλίσουν 
δωρεάν την πολύτεκνη μάνα-χήρα κα 

Παλαιολόγου. Σήμερα δημοσιεύουμε 
και μια φωτογραφία της πολύτεκνης 

βος για τις δύσκολες ώρες μιας ατυ­

χίας μεγαλώνει. Λιγότερη βοήθεια 
απ· τους γύρω. 

· ισως μια ασφάλιση είναι μια πράξη 
σοφή για τις ώρες που οι άλλοι μας 

εγκαταλείπουν ... Και μια πράξη αγά­
πης ... τους λίγους που αγαπάμε κι 
είναι δίπλα μας, πατεράδες, μανάδες, 

παιδιά, συνεργάτες ... 
Η ασφάλιση είναι ένα λουλούδι που 

οικογένειας στο υπ/μα του κ. Χριστό­

πουλου μαζί με τον U/M κ. Ν. Καλλιά­
νη . Οι φίλοι της ΝΝ τις μέρες του 

Πάσχα αγόρασαν ένα πασχαλινό αρνί 
και πήγαν στο σπίτι της πολύτεκνης 

μητέρας για τα Χρόνια Πολλά σκορπί­

ζοντας το χαμόγελο και την αισιοδο­

ξία στην οικογένεια, κάτι που διακρί­
νει τους ασφαλιστές. · Ολοι περιμέ­
νουν τον ασφαλιστή που θα μεγαλώ­

σει μέσα στην οικογένεια! Σ υγχαρητή­
ρια! 

προσφέραμε στο συνάνθρωπο .. . Είναι 
λάθος ασφαλιστές να φοβούνται αυ­

τή τη στιγμή και νάχουν ανασφάλεια, 
αμηχανία και νευρικότητα. Δεν ταιριά­

ζει «ονυχοφαγία» . Εδώ ταιριάζει γλυ­

κειά προσμονή, χαμόγελο, μάτια που 
λάμπουν, πρόσωπο γελαστό, «πλατειά 

καρδιά», υπέροχη μουσική, ευχαρί­

στηση, ικανοποίηση, κάτι που πολλά 

επαγγέλματα θα ζήλευαν. 

- "ΕΘΝΙΚΗ"---------------­

Αποχώρηση 

λόγω 
συνταξιοδοτήσεως 

Μετά από 20ετή επιτυχή σταδιοδρομία 
απεχώρησε από την Εταιρία ο Διευθυντής 
κ. ΧΑΡΗΣ ΤΣΙΜΠΟΓΟΣ, ο οποίος διετέ­
λεσε αρχικά Προϊστάμενος του Δικτύου 

Πωλήσεων, Υπεύθυνος Διαφήμισης, Δη­
μοσίων Σχέσεων και Εκπαίδευσης της Ε­

ταιρίας. Στη συνέχεια ανέλαβε τη Διεύ­
θυνση Μάρκετινγκ της Εταιρίας και την 

τελευταία τριετία Προϊστάμενος της Τε­

χνικής Διεύθυνσης Α · Γενικών Ασφαλί­
σεων (Κλάδος Αυτοκινήτων, Μεταφορών, 

Πλοίων και Αεροσκαφών, Αστικής Ευθύ­
νης και Προσωπικών Ατυχημάτων). 

Ο κ. Χάρης Τσιμπόγος είναι Μαθηματι­
κός-Οικονομολόγος. · Εχει κάνει ειδικέ,ς 
σπουδές στην Ελλάδα και στο εξωτερικό 

σε θέματα Διοικητικής των Επιχειρήσεων, 
BUSINESS ADMINISTRATION, MAR­
KETING . Μιλάει απταίστως Αγγλικά και 
Γαλλικά. 

Διετέλεσε επί πολλά χρόνια ανώτερο 
στέλεχος και σύμβουλος μεγάλων ελλη ­
νικών επιχειρήσεων και για μια ολόκληρη 
15ετία μόνιμος εισηγητής στο ΕΛΚΕΠΑ 
σε θέματα Πωλήσεων και Μάρκετινγκ. 

· Εχει συγγράψει 4 πολύ επιτυχημένα 
βιβλία και έχει δημοσιεύσει πλήθος άρ­

θρων για τα προβλήματα των ασφαλιστών 
και των πωλητών στα σοβαρότερα οικονο­

μικά περιοδικά της χώρας. 
· Ελαβε μέρος σε πολλά Ευρωπαϊκά Συ­

νέδρια και συνεργάστηκε με τους μεγαλύ­
τερους Ευρωπαίους ειδικούς για τις ασφά­
λειες και πωλήσεις . 

Ο κ. Χάρης Τσιμπόγος θεωρείται σήμε­
ρα από τα πλέον εξειδικευμένα στελέχη 

της ασφαλιστικής αγοράς και των πωλή­
σεων στη χώρα μας. 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

ΠΑΤΗΣΙΩΝ 
Πατησίων & Φερρών 2 
Τηλ. : 82.27.414 

ΑΑ 1~ _ι:;7n 

ΠΕΙΡΑΙΑΣ 
Β. Κωνσταντίνοο 22 
Τηλ. : 41 .70.460 

Δ1 7n ~71 

ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ 
Τσιμισκή 106 
Τηλ. : 268.429 
?71 ?1Δ ?~Δ ?1CI 

ΠΑΤΡΑ 
Κορίνθοο 267 
Τηλ. : 226.945 

ΧΑΛΚΙΔΑ 
Αβάντων 4 
Τηλ.: 88004 

ΚΟΡΙΝΘΟΣ 
Κολιάτσου 55 
Τηλ. : 20710 



ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ 
---------------Επειδή δεν είμαστε 

NAIGE~ERALI L.ΙFE, μι~ επιτυ­
χημενη πορεια. Μετα την ο ­

λοκλήρωση του ισολογισμού και του 
οικονομικού ελέγχου για το 1989 
διαπιστώνεται ότι η GENERALI LIFE 
έκανε ένα ακόμη βήμα προς την επι ­
τυχία και τη σωστή επιχειρηματική 
δράση. Η παραγωγή ασφαλίστρων της 
Εταιρίας ξεπέρασε το 1 δισ. δρχ. 

(1 ,003 δις) δηλ. πραγματοποίησε αύ ­
ξηση κατά 64% έναντι του 1988. Πα­
ράλληλα οι επενδύσεις της Εταιρίας 
σε χρεώγραφα σε αξία κτήσεως και 
προθεσμιακές καταθέσεις ανήλθαν 
σε δρχ. 1,751 δις . , δηλ. είχαν μία αύ ­
ξηση κατά 40,5% έναντι του 1988. 
Ακόμη η GENERALI LIFE διέθεσε 

δρχ. 112 εκατ. ως συμμετοχή των α­
σφαλισμένων στην υπεραπόδοση των 
επενδύσεων που είναι κατά 69% με ­
γαλύτερη του 1988, ενώ οι πάσης φύ ­
σεως πληρωμές προς τους ασφαλι­
σμένους της για αποζημιώσεις , εξα­
γορές κ.λπ. ανήλθαν σε δρχ. 340 ε­
κατ. , δηλ. παρουσίασαν αύξηση κατά 
70% έναντι του 1988. Τέλος η λογι­

στική αξία της Εταιρίας , δηλ. χωρίς 
good will, οργάνωση κ.λπ. , αποτιμάται 
ότι αυξήθηκε κατά 23% στο τέλος 
του 1989. Πρέπει ακόμη να σημειω­
θεί ότι η Εταιρία εφαρμόζει μακρο­
χρόνια στρατηγική, στα πλαίσια του 
Ομίλου της GENERALI, που επιδιώ­
κει την εισαγωγή πρωτοποριακών 
προϊόντων, ενίσχυση της κεφαλαιί­
κής δομής, και την παροχή της καλλί­
τερης δυνατής εξυπηρετήσεως 
στους ασφαλισμένους. 

NAIMETROLIFE: Με τη συμμετο­

χή 300 Ασφαλιστών Ζωής από 
όλη την Ελλάδα και την παρουσία στις 

αρχές Μαρτίου, στο Ξενοδοχείο HIL­
TON, το 4ο Συνέδριο Ασφαλιστών 
Ζωής της METROLIFE Α.Ε. 
Στο συνέδριο, τις εργασίες του ο­

ποίου χαιρέτησαν ο υπουργός Εσω­

τερικών κ. Θ. Κατριβάνος και ο Γενι­
κός Γραμματέας του υπουργείου Ε­

μπορίου κ. Αιμ. Ζαχαρέας μίλησαν ο 
πρόεδρος της Τραπέζης Εργασίας κ. 
Κ. Καψάσκης, ο Κοσμήτωρ του Πανε­
πιστημίου Αθηνών κ. Γ. Κριμπάς και ο 

δημοσιογράφος κ. Θ. Παπανδρόπου­

λος. 

Αναφερόμενος στις σημαντικές ε -
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πιδόσεις και τις προοπτικές της Εται­

ρίας , ο Πρόεδρος κ . Γ . Καμπουράνης 
χαρακτήρισε τη δεκαετία που έρχεται 

«Χρυσή Δεκαετία της METROLIFE», 
ενώ ο Διευθυντής Πωλήσεων κ . Α­

ντώνης Κατσαράς ανακοίνωσε νέα 

πρωτοποριακά προγράμματα Συντα­

ξιοδότησης, Ευρείας Νοσοκομε ια­

κής Περίθαλψης και νέο παιδικό με 
αναπροσαρμοζόμενο κεφάλαιο. 

Αξίζει να σημειωθεί ότι η METRO­
LI FE, που είναι η πρώτη ελληνική πο­

λυμετοχική ασφαλιστική εταιρία, κα­

τόρθωσε σε λιγότερο από 3 χρόνια να 
περάσει στην πρώτη δεκάδα των Α­

σφαλιστικών Εταιριών στη χώρα μας , 
ενώ πρόσφατα ολοκλήρωσε την δεύ­

τερη αύξηση του μετοχικού της κε ­

φαλαίου , που τώρα φθάνει τα 600 εκ. 

δρχ. 

Γ. Καπουpάνης 

ΝΑΙ Πανελλαδ~κό Συνέδριο ~ραγ­
ματογνωμονων Αυτοκινητων. 

Η Πανελλήνια · Ενωση Πραγματο­
γνωμόνων Ζημιών Αυτοκινήτων ορ­

γανώνει στην Αθήνα Πανελλαδικό 
Συνέδριο το πρώτο 15νθήμερο του 

προσεχούς Ιουνίου . 

ΝΑΙ
Την Τρίτη 27.02.1990 η SUN 
ALLIANCE εγκαινίασε τα νέα 

κεντρικά της γραφεία στην Ελλάδα. 

ΝΑΙ ALICO: Εντυπωσιακή ανά­
πτυξη και στις ΗΠΑ. Μέχρι 

και 14 φορές μεγαλύτερη υπήρξε η 
ανάπτυξη της ALICO σε σχέση με τις 
άλλες μεγάλες ασφαλιστικές Εται­

ρίες Ζωής των Η.Π.Α. κατά την τελευ ­

ταία δεκαετία. 
Αυτό συνάγεται με βάση τα αποτε­

λέσματα εκτεταμένης έρευνας που 
πραγματοποιήθηκε από την γνωστή 

εταιρία Standard Analytical Serνice 
lnc. γύρω από τις επιδόσεις των 

25 μεγαλύτερων ασφαλιστικών ε ­

ταιριών Ζωής των ΗΠΑ. Η αξιολόγηση 

βασίσθηκε στα στοιχεία των ισολογι­

σμών από 31 .12.78 έως και 31 .12.88. 
Ιδιαίτερα εντυπωσιακό ήταν το ύ­

ψος των εισπραχθέντων ασφαλίστρων 

της ALICO, το οποίο αυξήθηκε κατά 
14 φορές περισσότερο από τον μέσο 
όρο του ανταγωνισμού , ενώ τα Αποθέ­
ματα Συμβολαίων ήσαν 10 φορές με ­

γαλύτερα. 

Επίσης , η μελέτη αποκαλύπτει μία 

αύξηση του ενεργητικού κατά 900% 
καθώς και αύξηση των ασφαλίστρων 

των εν ισχύ ι ασφαλιστηρίων κατά 

682%. Οι τιμές αυτές είναι περισσό­
τεο από 5 φορές μεγαλύτερες από 
τον μέσο όρο του ανταγωνισμού. Α­
ντίστοιχα, σε ιδιαίτερα υψηλή θέση 

κατετάγη η ALICO και όσον αφορά 
το περιθώριο φερεγγυότητος, πράγ­

μα που φανερώνει την ισχυρή οικο­

νομική της βάση . 

Τέλος , θα πρέπει να σημειωθεί ότι 

εξίσου δυναμική υπήρξε στα 1 Ο αυτά 
χρόνια και η εξέλιξη της ALI CO Ελλά­
δος με ιδιαίτερα εντυπωσιακούς 
ρυθμούς ανάπτυξης , που έφθασαν 
κατά μέσον όρο το 35% ετησίως . Α­

ποκορύφωμα ήταν το 1988, χρονιά 
κατά την οποία ο ρυθμός ανάπτυξης 

έφθασε το 5 7. 7%. Χάρις , σ · αυτήν την 
αδιάκοπη ανοδική πορεία η ALICO 
έχει καθιερωθεί εδώ και πολλά χρόνια 
σαν η μεγαλύτερη Διεθνής Ασφαλι­

στική Εταιρία Ζωής στην Ελλάδα. 

ΝΑΙ«ΑΣΤΗΡ». Ομαδική Ασφάλιση 

συνεργατών της GOOD YEAR 
Ελλάς στην ασφαλιστική εταιρία «Α­
ΣΤΗΡ». 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 
μόνοι μας ... -----------

Οι γνωστές εταιρίες «ΑΣΤΗΡ» και 

GOOD YEAR, η μεν πρώτη στις Α­
σφαλίσεις η δε δεύτερη στα Ελαστι­

κά, συνεργάσθηκαν και υπέγραψαν 

Ομαδικό Ασφαλιστήριο με το οποίο 

ασφαλίζονται οι μεταπωλητές-συ­

νεργάτες της GOODYEAR. 
Το πρόγραμμα το οποίο περιλαμβά­

νει, μεταξύ άλλων , τις καλύψεις στις 

ασφαλίσεις Ζωής , Ατυχημάτων, Νο­

σοκομειακής Περίθαλψης, Μόνιμης 
Αναπηρίας κ.λπ. ανακοινώθηκε και α­

ναπτύχθηκε στους Μεταπωλητές σε 

σειρά εκδηλώσεων από τον υπεύθυ ­

νο του κλάδου Ομαδικών Ασφαλίσε­

ων της «ΑΣΤΗΡ» Α.Α.Ε. κ. Κ. Τσιάγκα 

ο οποίος, σε συνεργασία με τους υ­

πεύθυνους της GOODYEAR, το 

σχεδίασε και πραγματοποίησε . 

Στη φωτογραφία ο Γενικός Διευ­

θυντής του ΑΣΤΕΡΑ κ. Γεώργιος 

Παίπέτης και ο Γενικός Διευθυντής 

της GOODYEAR κ. Ν. Δαλιακόπου­

λος ενώ υπογράφουν το Ασφαλιστή ­

ριο Συμβόλαιο πλαισιούμενοι από 
τους κ. Κ. Τ σιάγκα, υπεύθυνο του κλά­

δου Ομαδικών Ασφαλίσεων του Α­
ΣΤΕΡΑ και Γ. Κουτραφούρη της 

GOODYEAR. 

Η ασφαλιστική εταιρία ΑΓΡΟ­

ΤΙ ΚΗ ΖΩΗΣ πραγματοποίησε 

το 1989 νέα παραγωγή ασφαλίστρων 
Ζωής 1.275.000.000 δρχ. Η παραγωγή 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

αυτή ξεπέρασε κατά πολύ τους προ ­

γραμματισμένους στόχους της εται­

ρίας. Σημειωτέο , ότι στην παραγωγή 

αυτή η καρτέλλα έχει συμμετοχή με 

111 .000.000 δρχ. Εξάλλου , για τις 4 
Μαρτίου είχε προγραμματισθεί έκτα­

κτη γενική συνέλευση των Μετόχων 

της εταιρίας με μοναδικό θέμα ημε ­

ρήσιας διάταξης την αύξηση κατά 
1.000.000 δρχ. του Μετοχικού Κεφα­

λαίου . 

ΝΑ I Συνέντευξη του κ. Κ. Μπαρ­

μπέρη στον ΕΡΑ 4 για τα Αυ­
τοκίνητα. Ο Διευθυντής της Διεύ ­

θυνσης Ασφαλιστικών Επιχειρήσεων 
και Αναλογιστικής του υπουργείου 

Εμπορίου κ. Κωνσταντίνος Μι:ταρμπέ­

ρης έδωσε συνέντευξη την Τρίτη 6 
Μαρτίου στον Ραδιοφωνικό Σταθμό 

ΕΡΑ 4. 

ΝΑΙ
«ΕΥΡΟΣΤΑΡ ΕΑΕΑΖ»: Κατά τη 

συνεδρίαση του Δ.Σ . της ΕΥ­

ΡΩΣΤ ΑΡ ΕΑΕΑΖ που έγινε στις 

29.1.90, εξελέγη ομόφωνα μέλος και 
Πρόεδρος του ο Οικονομολόγος-Α­

σφαλιστής κ. ΙΩΑΝΝΗΣ Ε. ΜΙΧΑΛΕ­

ΤΟΣ . 

Σήμερα το Δ.Σ . της ΕΥΡΩΣΤΑΡ Ε­
ΑΕΑΖ έχει την ακόλουθη σύνθεση : 

1) ΙΩΑΝΝΗΣ ΜΙΧΑΛΕΤΟΣ (Οικο ­

νομολόγος-Ασφαλιστής) Πρόεδρος 

Διοικητικού Συμβουλίου. 

2) - ΑΛΚΙΒΙΑΔΗΣ ΚΟΤΖΑΜΠΑΣΗΣ 

(Χρηματιστής) Αντιπρόεδρος Διοικη­

τικού Συμβουλίου. 
3) ΑΝΑΣΤΑΣΙΟΣ ΚΟΝΤΟΛΕΦΑΣ 

(Οικονομολόγος-Ασφαλιστής). Μέ­
λος. 

4) ΑΠΟΣΤΟΛΟΣ ΜΙΧΑΗΛ ΤΖΙΡΑΣ 
(Δικηγόρος) Μέλος. 

5) ΝΙΚΟΛΑΟΣ ΚΟΤΖΑΜΠΑΣΗΣ 

(Σύμβουλος Ασφαλ. Επιχειρήσεων) 
Μέλος. 

ΝΑΙ
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ: Παράλληλα 

με την μελέτη-αίτηση για την 

σύσταση Διαχειρίστριας Εταιρίας Α­
μοιβαίου Κεφαλαίου, που υπεβλήθη 

στην Επιτροπή Κεφαλαιαγοράς , η Α­

ΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ προχωρεί σε ταχύ 

ρυθμό στην στελέχωση της νέας Ε-

ταιρ ίας . Για τον σκοπό αυτό ενετά ­

χθησαν προσφάτως στο δυναμικό της 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ο ι κ . κ . Μαξιμιλιανός 

Γεωργακόπουλος και Θωμάς Παπαδό­
πουλος . 

Ο κ. Μ . Γεωργακόπουλος , που θα 

αναλάβε ι την Γενική Διεύθυνση της 
Εταιρ ίας Διαχειρίσεως Αμοιβαίων 

Κεφαλαίων «ΑΣΠ ΙΣ» , έχε ι σπουδάσει 

Μ. Γεωpγακόπουλος 

στο Βέλγιο (Πανεπιστήμ ιο L uν ln) 
με ειδίκευση στην Διαχε(ριση χ τ • 
φυλακίου και στις Χρηματιστηρι κές 
Αγορές . Κατά τα τελευταία 3 χρόνια 

υπήρξε Διευθυντικό Στέλεχος και Α­
ναλυτής Επενδύσεων στην Εταιρία 

ΔΙΕΘΝΙΚΗ που διαχειρίζεται το Α­

μοιβα ίο Κεφάλαιο ΔΗΛΟΣ . 
Ο κ . Θ . Παπαδόπουλος θα είναι ο 

Διευθυντής Μάρκετινγκ και Πωλή ­
σεων της υπό ίδρυσιν Εταιρίας . · Εχει 
μεταπτυχιακές Σπουδές στο Πανεπι­
στήμιο GEORGIA (ΗΠΑ) με αντικεί­

μενο το Management και τα Οικονο­
μικά. Εργάστηκε σε καίριες θέσεις 
μεγάλων επιχειρήσεων και διετέλεσε 

επί 3 χρόνια Επιθεωρητής Πωλήσεων 
στην INTERAMERICAN. 

Θ. Παπαδόπουλος 
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... ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ 
ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

ΝΑΙ
Αρωγός η INTERAMERICAN 
στο Νοσοκομείο Παίδων «Η Α­

γία Σοφία», το οποίο καταβάλλει προ­

σπάθειες για καλύτερη διάγνωση του 

παιδιατρικού Τμήματος του Νοσοκο­

μείου. 

Συγκεκριμένα η εταιρία, προσέφε­

ρε στην Παιδιατρική Κλινική του Νο­

σοκομείου, ένα σύστημα P.C./G δύο 
τεμαχίων, με πληκτρολόγιο, οθόνη 

και εκτυπωτές, για τις ανάγκες της 

κλινικής, η οποία βρίσκεται στο στά­
διο της πλήρους μηχανοργάνωσης 

των υπηρεσιών της . 

ΝΑΙ 
ΣΤις 18/2/1990 πραγματο­
ποιήθηκε με επιτυχία ο χορός 

του ΣΥΝΔΕΣΜΟΥ ΠΑΡΑΓΩΓΩΝ Α­
ΣΦΑΛΕΙΩΝ ΕΛΛΑΔΟΣ, κατά τον ο­

ποίο έγιναν και οι δύο σημαντικές εκ­

δηλώσεις του: 

α) Η βράβευση των 3 καλύτερων 
Παραγωγών για το έτος 1989 κατά 
την οποία βραβεύθηκαν οι παρακάτω 
Παραγωγοί κατ· αλφαβητική σειρά: 

ΚΑΡΔΑΣΗΣ ΣΤΕΡΓΙΟΣ της Εται­

ρίας ΝΑ TIONALE NEDERLANDEN. 
ΤΣ ΕΤΣ ΟΣ ΔΗ ΜΟΣ της Εταιρίας 

ALICO. 
ΤΣΟΥΚΑΛΑ ΜΑΡΙΝΑ της Εταιρίας 

ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ. 

β) Η βράβευση των καλύτερων 
διαφημίσεων των Ασφαλιστικών Εται­

ριών, όπου το πρώτο βραβείο καλύτε­

ρου τηλεοπτικού SPOT απέσπασε ο 
ΑΣΤΕΡΑΣ, ενώ το πρώτο βραβείο κα­

λύτερης διαφημιστικής μακέτας η Α­

ΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ. 

Ο κ. Α. Βασιλείου απονέμει το βραβείο στον 

διακριθέντα παραγωγό, κ. Δήμο Τσέτσο της 

ALICO. 
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ΝΑΙ
ΑΔΡΙΑΤΙΚΗ: Το μεγαλύτερο 

συμβόλαιο Ζωής από τον κ. Α. 

Μαργέτη . 

Η ΑΔΡΙΑΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ Ε­

Τ ΑΙ ΡΙΑ, η οποία εργάζεται συνεχώς 

από το 1838 στην Ελλάδα και κατέχει 
μια αξιόλογη θέση στην Ασφαλιστική 

Αγορά, παρουσιάζει μια μεγάλη της 

επιτυχία. 

Την 24η Ιανουαρίου 1990 ο κ. Δημή­
τρης Μαούνης, επιχειρηματίας, υπέ­

γραψε το μεγαλύτερο συμβόλαιο 
Ζωής που εξέδωσε η Εταιρία μας μέ­

χρι σήμερα, με ετήσιο ασφαλιστήριο 

2.54 7.322 δρχ. 

Στην φωτογραφία ο κ. Μαούνης ε­

νώ υπογράφει το συμβόλαιό του, αρι­

στερα ο Δ/ντής Ασφαλειών Προσώ­

πων κ. Βασίλης Παπαπαύλου και δεξιά 
ο κ. Αναστάσιος Μαργέτης, Δ/ντής 

Πρακτορείου και ασφαλιστής του κ. 

Μαούνη. 

ΝΑΙ Υποκατάστημα της "NATIO­
NALE NEDERLANDEN" 

σ1η Γλυφάδα . 

· Εγιναν τα εγκαίνια του νέου υπο­
καταστήματος της "NATIONALE 
NEDERLANDEN" στη Γλυφάδα, που 
άρχισε τις εργασίες του με διευθύ­
ντρια την κ. Σ. Ρατσιάτου. 

ΝΑΙ 
20% Η ΑΠΟΔΟΣΗ ΤΟΥ Α/Κ 1-
NTERAMERICAN το Α' 

3ΜΗΝΟ ' 90. 
Πριν ακόμη συμπληρωθεί ένας χρό­

νος από τη δημιουργία του Αμοιβαίου 

Κεφαλαίου I nteramerίcan, τα αποτε­
λέσματα είναι περισσότερο από αισιό­

δοξα, σύμφωνα με τα στοιχεία της ε­

ταιρίας . 

Συγκεκριμένα, μετά την απόδοση 

34% της πρώτης επτάμηνης λειτουρ­
γίας του, το Αμοιβαίο Κεφάλαιο I nte­
ramerίcan εμφανίζει τα παρακάτω α­

νοδικά αποτελέσματα για το Α · τρί­
μηνο του 1990: 

Η καθαρή τιμή του μεριδίου από 

1.252,42 δρχ. στις 3/1 /90 έφθασε τις 
1.503,23 δρχ. στις 31 /3 του · 90, πα­
ρουσιάζοντας αύξηση 20%. 

Τα κυκλοφορούνται μερίδια κατά 

το ίδιο χρονικό διάστημα αυξήθηκαν 

κατά 272%, το δε σύνολο του καθα­
ρού ενεργητικού από 2.452 εκατ. δρχ. 

έφθασε τα 10.955 εκατ. δρχ., παρου­
σιάζοντας αύξηση 34 7%. 

Τα καθαρά κέρδη του Α/Κ lntera­
merican στο ίδιο χρονικό διάστημα ή­
ταν 241 εκατ. δρχ., ενώ η υπεραξία 
του χαρτοφυλακίου ανήλθε σε 794 
εκατ. δρχ. 

ΝΑΙ Συνέδριοτ.ης A.GF KOSM~S 
Με βασικο γνωμονα το νεο 

πνεύμα που πρέπει να επικρατεί στην 

παροχή κοινωνικών υπηρεσιών, ορ­
γανώθηκε στην Αθήνα το δεύτερο 

πανελλήνιο συνέδριο συνεργατών 

της ασφαλιστικής εταιρίας AGF KO­
SMOS. 

«Το πάθος για την εξυπηρέτηση» 

ήταν ο γενικός τίτλος του συνεδρίου 

στο οποίο μίλησαν ασφαλιστές και 

στελέχη δημοσίων σχέσεων και μάρ­

κετινγκ. 

ΝΑΙ Διήμεροσυνέδριοτωνασφα­λιστών της Ιντεραμέρικαν Βο­

ρείου Ελλάδος. Στις 27 και 28 Απρι­
λίου πραγματοποιήθηκε στο ξενοδο­
χείο «Μακεδονία Παλάς», συνέδριο 

των ασφαλιστών της Ιντεραμέρικαν 
Βορείου Ελλάδος και Θεόσαλίας, με 

κεντρικό θέμα «Η ευρωπαϊκή πρό­

κληση της δεκαετίας του · 90». Το 
συνέδριο εντάσσεται μέσα στο νέο 

θεσμό των περιφερειακών συνεδρίων 

της εταιρίας με εισηγητές επίλεκτα 
στελέχη των πωλήσεων και της διοική­

σεως της εταιρίας, οι ομιλίες των ο­

ποίων έδωσαν το ερέθισμα του προ­
βληματισμού για τις τρέχουσες οικο­

νομικές και ασφαλιστικές εξελίξεις 

του καιρού μας. Κύριος σκοπός του 
συνεδρίου να οριοθετηθεί για μία ακό­

μη φορά η πορεία της Ιντεραμέρικαν 

και να παρουσιαστεί η αναγκαιότητα 
του πολυασφαλιστή του 2000, για την 
κάλυψη των πολλαπλών ανθρωπίνων 

αναγκών. 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

ΝΑΙ
Η Εταιρία «ΕΥΡΩΠΑ·Ι · ΚΗ Ε­

ΝΩΣΙΣ-ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ ΜΙΝΕΤΤΑ» 

προβλέπει δια το 1990 να ξεπεράσει 
το ποσόν των δρχ. 1.500.000.000 σε 
ασφάλιστρα αφού ήδη το πρώτο τρί­

μηνο έκλεισε με το ποσόν των 

400.000.000 δρχ. 

ΝΑΙ
ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ: Στις 2 
Φεβρουαρίου του 1990 έγιναν 

τα εγκαίνια του νέου υποκαταστήμα­

τος της «ΑΤΛΑΝΤΙΚΗΣ» στην Τρίπο­

λη. 

Το νέο υποκατάστημα υπό την διεύ­

θυνση της κ. Τ σουγκριάνη άρχισε την 

λειτουργία του από 1ης-8-89. 

ΝΑΙ
20ος ΑΙΩΝ : Με απόφαση της 

έκτακτης γενικής συνέλευ­

σης των Μετόχων της ασφαλιστικής 

εταιρίας 20ος ΑΙΩΝ αυξήθηκε το 

Μετοχικό Κεφάλαιο της εταιρίας κα­

τά 5.786.000 δρχ .. 

Μετά απ · αυτή την αύξηση το Κε ­

φάλαιο της εταιρίας έγινε 80.000.000 
δρχ. 

ΝΑΙ ΟΛ ΥΜΠΙΑΚΗ ΖΗΜΙΩΝ. Μέ­λος της Ε.Ε.Α.Ε .. Μια νέα Α ­

σφαλιστική Εταιρία, η ΟΛ ΥΜΠΙΑΚΗ 

Ζημιών Ανώνυμος Ασφαλιστική Εται ­

ρία, μετά από σχετική αίτησή της, έγι ­
νε μέλος της ΕΝΩΣΗΣ ΕΛΛΗΝΙΚΩΝ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ - Σόλω ­

νος 14 ΑΘ Η ΝΑ. Η νέα Εταιρία συ μπε -
ριλαμβάνεται στο μητρώο των μελών 

της Ε.Ε.Α.Ε. από 1 ης Ιανουαρίου 
1990. 

· Ετσι οι Ασφαλιστικές Εταιρίες μέ ­

λη της Ε.Ε.Α . Ε. μεταξύ των οποίων και 
οι θυγατρικές Εταιρίες των Τραπεζών 
του Δημόσιου Τομέα, ανέρχονται σε 

32. 

ΑΙ
Δυναμικά προχωρεί η ασφαλι ­

στική εταιρία INTERNATIO­
NAL HELLAS για το 1990. Από τα 
στοιχεία του πρώτου τριμήνου προκύ ­

πτει ότι ο στόχος της των 3 δια. σε 
ετήσια ασφάλιστρα για το 1990 είναι 
πραγματοποιήσιμος. Απ ' αυτά το 1,8 
δισ. αφορούν ασφάλιστρα Γενικών Α­
σφαλειών (που και πέρυσι είχαν αύ ­

ξηση 40%) και το 1,2 δισ. ασφάλιστρα 
Ζωής, με ασφαλιστήρια του «Αστέρα» 
με τον οποίο συνεργάζεται η I NTER­
NA TI ONAL HELLAS. Εν τω μεταξύ 
στο δίκτυο των Υποκαταστημάτων και 

Πρακτορείων της σ · όλη την Ελλάδα 
προσετέθη τώρα και το νέο υποκατά ­

στημα της Λαμίας . 

«ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΝΑΙ» 

ΝΑΙΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ: Επένδυση 

1.300.000.000 της ΑΣΠΙΣ 

Π ΡΟΝΟΙΑ σε νέα γραφεία. 

Σε Νέα Γραφεία θα εγκατασταθούν 
από το Μάιο του 1991 οι Κεντρικές 

Υπηρεσίες της Ασφαλιστικής Εται­

ρίας ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ και των θυγα­

τρικών Εταιριών της. Προσφάτως υ­

πεγράφη το οριστικό Συμβόλιαοι για 

την απόκτηση χώρου συνολικής εκτά­
σεως 3.300 τ.μ. σε κτίριο που ανεγεί­
ρεται επί της Λεωφόρου Κηφισίας 

στην περιοχή Αμαρουσίου. Πέραν 
των χώρων εργασίας έχει γίνει πρό­

βλεψη και για τις ανάλογες θέσεις 
σταθμεύσεως των αυτοκινήτων. Η ε­

πένδυση που πραγματοποιεί η ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ για το ακίνητο αυτό ανέρ­

χεται σε ύψος 1 δισεκατομμυρίου 
300 εκατομμυρίων δραχμών. 

ΝΑΙΟ ιταλικός ασφαλιστικός όμι­

λος FON0IARIA και ο γαλλι -

κός GROUPAMA (GROUPE DES 
ASSURANCES MUTUELLES A­
GRICOLES) συνήψαν προσφάτως 

μια συμφωνία συνεργασίας για να α­

ντιμετωπίσουν αποτελεσματικότερα 

την ευρωπαϊκή εσωτερική αγορά. Η 

συμφωνία προβλέπει ότι η συνεργα­

σία θα γίνει με τρεις διαφορετικές 

ενέργειες, στις οποίες συμπεριλαμ­
βάνονται η αγορά μεριδίων διαφόρων 

ασφαλιστικών εταιριών, με τις οποίες 

συνεργάζεται ή τις ελέγχει η Ιταλική, 
από την GROUPAMA. Η ιταλική 

FONDIARIA έχει συνάψει, στη διάρ­
κεια των τελευταίων μηνών, τρεις 
συμφωνίες στο εξωτερικό, την πρώτη 

με τη βρετανική ROYAL INSURAN­
CE, τη δεύτερη με τη γερμανική A­
ACH EN ER UND MUENCHENER 
και την τρίτη με την ιαπωνική SUMI­
TOMO MARINE AND FIRE. Πρόε­
δρος της FONDIARIA είναι ο γνω­

στός Ιταλός επιχειρηματίας ΟΕ ΒΕ­

ΝΕΟΕΤΤΙ 

Ταξίδεψε με το Διαβατήριο του ΝΑΙ 
· Ενα όνειρο των ασφαλιστών είναι να βρουν 

χρόνο να γνωρίσουν εταιρίες και ανθρώπους 
που κάνουν επιτεύγματα και ρεκόρ. Υπάρχουν 
άνθρωποι και τόποι που θάθελαν να γνωρίσουν 
στην Ευρώπη, στην Αμερική, στην Ιαπωνία 
στην Ελλάδα. Πως δουλεύει αυτός που έφτια­
ξε τη μεγαλύτερη εταιρία; Πως σκέφτεται ο 
πρώτος σε παραγωγή ασφαλιστής ; Πού βρί­
σκει χρόνο για σπορ ο Δ/ντής της πρώτης 
εταιρίας; Πώς διατηρεί τόσους πελάτες ευχα­
ριστημένους ο πρώτος σε διατήρηση ; Πώς σκέ­
φτονται οι νέοι σήμερα; Πώς ήτανε πριν 100 
χρόνια, οι ασφάλειες; Τι πουλάνε στην Αμερι-

ΝΑΙ 
Το διαβατήριό σου 

στον κόσμο 
των ασφαλειών 

και της επιτυχίας 

κή, στην Ιαπωνία, στη Γαλλία σήμερα; Πώς πό­
νε να δουν το Παγκόσμιο Συνέδριο Ασφαλι­
στών; Τώρα εσύ μπορείς να μάθεις για όλα 
αυτά με το περιοδικό «ΝΑΙ». 

Επειδή το περιοδικό ΝΑΙ είναι και εκεί γιό 
σένα. Για να σου δώσει τις γνώσεις και εμπει­
ρίες αυτών των ανθρώπων. Το ΝΑΙ πηγαίνει 
από γραφείο σε γραφείο από τόπο σε τόπο να 
βρει αυτούς τους ανθρώπους και να σου διη­
γηθούν όλα αυτά που μαθαίνει κάποιος σ · ένα 
ταξίδι καριέρας στις ασφάλειες . 

Γίνε συνδρομητής να συναντιόμαστε σε κά­
θε τεύχος . 

77 



ΕΠΟΜΕΝΟ 

Κυκλοφορεί 1 Σεπτεμβρίου 

- Συνέντευξη με τον Δημήτρη Ρου­
χωτά εκδότη της «Ασφαλιστικής Αγο­

. ράς» . Πώς βλέπετε την ποιότητα υπη ­
ρεσιών που προσφέρουν οι ασφ. εται­
ρίες; 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ 

ΟΘΩΝΟΣ 6 - 105 57 Αθήνα 
τηλ. 3229973 - 3221172 
8067181 

ΠΟΙΟΤΗΤΑ! 
ΕΙΔΙΚΟ ΑΦΙΕΡΩΜΑ 
Μιλούν ασφαλιστές, Manangers -
Διοικητικά Στελέχη - Πελάτες! 

Τι σημαίνει ποιότητα; 

- Ποιότητα στην εξεύρεση πελατών! 
- Ποιότητα στις υπηρεσίες υπ/τος! 

- Ποιότητα στο SERVICE! 
- Ποιότητα στα προγράμματα! 
- Ποιότητα στις ανθρώπινες σχέσεις! 
- Ποιότητα στο Marketing! 
- Ποιότητα στις αποζημιώσεις! 

Πωλητές, 
FINANCIAL SERVICES 

Ειδική ομάδα οικονομολόγων 

με συντονιστή τον καθηγητή 

της ΑΣΟΕΕ Κώστα Χριστόπου­

λο θα επιμελούνται από το επό­

μενο τεύχος τις ειδικές οικο­

νομικές σελίδες του ΝΑΙ με θέ­

ματα για το πως λειτουργεί το 

χρήμα, οι τράπεζες, τα αμοιβαία 

κεφάλαια και συμβουλές στους 

ασφαλιστές - πωλητές financial 
services! 

ΑΚΟΜΑ: * Οι εκπαιδευτικές σελίδες του Ν. Πάππος με αντικείμενο: 
«Πως περνάμε απ· τη θεωρία στη πράξη». Τι κάνουμε μετά τις διακοπές; 

Πως ξανασυνδέουμε την δραστηριότητα που κόπηκε το καλοκαίρι; 

και * Συνέντευξη με τον κ . Γιάννη Πολίτη, για την Generali life και την 
ασφαλιστική καριέρα ... 
και* Ασφαλιστικές ειδήσεις , αληθινές ιστορίες με πρωταγωνιστές α­
σφαλιστές, εγκυκλοπαιδικές ειδήσεις για νάνοι ο ασφαλιστής μέσα στα 
πράγματα! 

και* · Αρθρα, προτάσεις, θέματα επικοινωνίας από επίλεκτους και πε­
πειραμένους ασφαλιστές για το service την εξεύρεση πελατών, την 
διατήρηση, την κατάκτηση της κορυφής! 

και* Κάθε τεύχος του «ΝΑΙ» είναι προσφορά στο έργο του Ασφαλιστή, 

του Manager, του διοικητικού υπαλλήλου, των ασφ. εταιριών που προσφέ­
pουν έργο στον συνάνθρωπο με τις παροχές της ιδιωτικής ασφάλισης! 

Ανεξάρτητο Τριμηνιαίο 

Επιστημονικό Περιοδικό 
του Σύγχρονου Ασφαλιστή 

ΙΔΙΟΚΤΗΤΗΣ - ΕΚΔΟΤΗΣ : 
ΕΥΑΓΓΕΛΟΣ Γ. ΣΠΥΡΟΥ 

ΚΑΤΟΙΚΙΑ: ΠΡΟΜΗΘΕΩΣ 11 -
ΜΑΡΟΥΣΙ 151 26 

ΣΥΝτΑΞΗ : 

ΕΥΑΓ. Γ. ΣΠΥΡΟΥ 
MANAGER ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ 

ΟΘΩΝΟΣ 6 - ΑΘΗΝΑ 105 57 
ΤΗΛ. : 3229973-8067181 
ΕΔΡΑ: ΠΡΟΦ. ΗΛΙΑ 13-

ΑΓΙΑ ΠΑΡΑΣΚΕΥΗ 

Α.Φ. Μ.19581649 

ΕΠΙΣΤΟΛΕΣ - ΕΠΙΤΑΓΕΣ: 
ΕΥΑΓ. Γ. ΣΠΥΡΟΥ 

ΟΘΩΝΟΣ 6 - ΑΘΗΝΑ 105 57 
ΤΗΛ.: 3229973-8067181 

ΤΙΜ Η τΕΥΧΟΣ ΔΡΧ . 500 

ΕτΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ : 2.000 ΔΡΧ. 

ΕτΑΙΡΙΕΣ-ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ : 10.000 ΔΡΧ. 
ΦΟΙΤΗΤΕΣ : 1.000 ΔΡΧ. 

ΑΡΙΘΜ . ΛΟΓΑΡΙΑΣΜΟΥ 
ΕΘΝ . ΤΡΑΠΕΖΑΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 

ΓΙΑ ΠΛΗΡΩΜΗ ΣΥΝΔΡΟΜΩΝ : 
51342181/104 

ΥΠΕΥΘΥΝΟΙΠΩΛΗΣΕΩΝ 

ΚΑΙ ΣΥΝΔΡΟΜΩΝ: 
ΑΛΕΞΗΣ ΔΕΡΒΕΝΤΖΑΣ 

ΚΑΤΕΡΙΝΑ ΜΑΝΤΖΟΥΡΑΝΗ 
ΤΗΛ. : 3229973 

ΕΙΔΙΚΟΙ ΜΟΝΙΜΟΙ ΣΥΝΕΡΓΑτΕΣ 
ΝΙΚ. ΠΑΠΠΑΣ 

ΘΕΜΑΤΑ ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗΣ 
ΜΑΝΑΤΖΜΕΝΤ­

ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ ΖΩΗΣ 
ΑΝΔΡΕΑΣ Κ. ΤΣΩΚΟΣ 
ΕΙΔΙΚΟΣ ΔΙΚΗΓΟΡΟΣ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΘΕΜΑΤΩΝ 
ΤΗΛ. : 3601623-6535690 

ΚΩΣΤ ΑΣ ΧΡΙΣΤΟΠΟΥ ΛΟΣ, Ph. D. 
ΟΙΚΟΝΟΜΟΛΟΓΟΣ­
ΚΑΘΗΓΗΤΗΣ ΑΣΟΕΕ 

ΕΠΕΝΔΥΣΕΙΣ -ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 
ΤΗΛ.: 6399384-5228912 

ΔΗΜ. ΛΙΝΟΣ, ΙΑΤΡΟΣ 
ΚΑΘΗΓΗΤΗΣ ΠΑΝ/ΜΙΟΥ ΑΘΗΝΩΝ 

ΙΑτΡΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ-ΚΟΙΝ . ΠΕΡΙΘΑΛΨΗ 
ΒΑΣ . ΣΟΦΙΑΣ 110 
ΤΗΛ. : 7771023 

ΦΩΤΟΣΥΝΘΕΣΗ : 
ΧΑΡ.ΠΑΝΟΣ 

ΤΗΛ. : 3645361-FAX: 3602435 

ΦΙΛΜΣ-ΜΟΝΤΑΖ 
ΠΑΝ. ΜΟΥΤΣΑ ΤΣΟΣ 

ΤΗΛ.: 3604930 

ΕΚΤΥΠΩΣΗ : 
ΓΙΩΡΓΟΣ ΑΝΑΓΝΩΣτΟΠΟΥ ΛΟΣ 

ΤΗΛ. : 3638844 

ΤΑ ΕΠΩΝΥΜΑ ΑΡΘΡΑ 
ΕΚΦΡΑΖΟΥΝ ΘΕΣΕΙΣ ΤΩΝ 
ΑΡΘΡΟΓΡΑΦΩΝ ΚΑΙ ΟΧΙ 
ΤΟΥ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΥ «ΝΑΙ» 

ΓΙΑ ΕΓΓΡΑΦΕΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΩΝ 3229973-3229974 Kov ΕΥΑΓΓΕΛΟ ΣΠΥΡΟΥ 

Η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΣΕ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ ΜΕ ΤΟΝ ΟΛΛΑΝΔΙΚΟ ΚΟΛΟΣΣΟ AEGON 

ΧΑΡΑΖΕΙ ΝΕΟΥΣ ΟΡΙΖΟΝΤΕΣ 

Ελάτε κι εσείς μαζί μας, για μια καριέρα χωρίς σύνορα, 
που θα σας γεμίσει επαyyελματική ικανοποίηση. 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
γιο κοι1ό κοι γιο κοκό 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ - ΑΣΦΑΛΙΠΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ Α.Ε., ΟΘΩΝΟΣ 4, 10557 ΑΘΗΝΑ, ΤΗΛ. 3224023-7 



ΤΩΡΑ ΜΙΑ ΜΕΓΑΛΗ ΔΥΝΑΜΗ ΣΑΣ ΠΡΟΣΤΑΤΕΥΕΙ 

Ο Λ Ο Κ Λ Η Ρ Ω Μ Ε Ν Η Ο Δ ι ·κ Η Π Ρ Ο Σ ΤΑ Σ I Α 
HELPA είναι το νέο , πρωτοποριακό πρόγραμμα της ΕΛΠΑ, σε συνεργασία με την INTERAMERICAN, που ακολουθώντας τα διεθνή πρότυπα , ανοίγει μια νέα 

εποχή στην προστασία του Έλληνα αυτοκινητιστή . Το πρόγραμμα HELPA εξασφαλίζει για πρώτη φορά στην Ελλάδα: 

Πλήρη Οδική Βοήθεια όλο το 24ωρο, 365 ημέρες το χρόνο , 

στην Ελλάδα αλλά και την υπόλοιπη Ευρώπη σε συνεργα­

σία με διεθνείς αυτοκινητιστικές λέσχες . 

Επείγουσα Αερομεταφορά με ιατρική παρακολούθηση σε 

περίπτωση τροχαίου ατυχήματος , όπου κι αν συμβεί , στην 

Ελλάδα ή την υπόλοιπη Ευρώπη . Η αερομεταφορά γίνεται 

με αεροπλάνο ή ελικόπτερο και καλύπτει όχι μόνο τον οδηγό αλλά και τους 

συνεπιβάτες . Επιπλέον , στην Ελλάδα καλύπτονται και οι περιπτώσεις 

ασθένειας του οδηγού - μέλους κατά τη διάρκεια ταξιδιού . 

Ασφαλιστική Κάλυψη 2.000.000 δρχ σε περίπτωση απώλειας 

ζωής ή Μόνιμης Ολικής Ανικανότητας του οδηγού και για 

Μόνιμη Μερική Ανικανότητα μέχρι 2.000.000 δρχ. Η ασφά­

λιση ισχύει για τροχαίο ατύχημα του οδηγού - μέλους , σε δικό του ή άλλο αυ­

τοκίνητο . 

Επαναπατρισμό του οδηγού και του αυτοκινήτου , που ακι­

νητοποιείται λόγω σοβαρής βλάβης , από οποιαδήποτε 

χώρα της Ευρώπης . 

Και 25 ακόμη extra προνόμια για το αυτοκίνητο και τον 

οδηγό σε θέματα νομικά , τουριστικά , εκπαιδευτικά , ενημε­

ρωτικά κλπ. 

. Το πρόγραμμα HELPA, στηριγμένο στην εμπειρία , το μέγεθος και τη σύγ­

χρονη οργάνωση που εξασφαλίζονται από τη συνεργασία της ΕΛΠΑ με την 

INTERAMERICAN, είναι πραγματικά μια μεγάλη «ομπρέλα» , που είναι έτοιμη 

- να προστατέψει κάθε στιγμή, υπεύθυνα και ολοκληρωμένα, τον Έλληνα οδη­

γό . Μπείτε σήμερα κάτω από · την προστασία ll!!!!!F. π a 
της και νιώστε στο δρόμο σίγουροι όσο ποτέ. lίr#Ι ~ 

. ΜΕΤΗ ΣΥ ΝΕΡΓΑ ΣΙ Α ΤΗΣ 

φ INTERAMERICAN 

Ο ΣΙΓΟΥΡΟΣ ΔΡΟΜΟΣ 
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