


9 τρισεκατομμύρια κεφάΑαια και αποθεματικά, 
στη yΑώσσα των αριθμών σημαίνει 

Nationale-Nederlanden. 
Με 9 τρισεκατομμύρια δρχ. κεφάλαια και αποθεματικά σε όλο τον κόσμο, εκατομμύρια 
ασφαλισμένοι στη Nationale-Nederlanden νιώθουν ασφάλεια στη ζωή τους! Σ' αυτό 
το ιλιγγιώδες ποσόν, προσθέστε περισσότερες από 700 εταιρίες σε όλο τον κόσμο. 
Για την Ελλάδα, συνυπολογίστε 8,5 δισεκατομμύρια δραχμές σε ασφάλιστρα και 65% 
ετήσιο ρυθμό ανάπτυξης το 1990 ... 
Είναι φανερό ότι η γλώσσα των αριθμών εξηγεί καλύτερα πού οφεiλεται η απίστευτη ανο­
δική πορεία της Nationale-Nederlanden στην Ελλάδα, όπως και σε όλο τον κόσμο. 

Nationale-Nederlanden 
εyyό on y σ το π ρόν και μέΜ! ν 

ΚΕΦΑΛΑΙΑ ΚΑΙ ΑΠΟθΕΜΑΤΙΚΑ ΤΟΥ ΟΜ Ι ΛΟ Υ ΕΤΑ Ι ΡΙΩΝ ΤΗ Σ NATIONA L E-NEDER L ANDEN 9 ΤΡ Ι ΣΕ Κ ΑΤΟΜΜ Υ ΡΙΑ ΔΡΧ . 



ΓΡΑΜΜΑΤΑ 
ΣΤΟ ΝΑΙ 

Το ΝΑΙ είναι <<ξυπνητήρι)) 

Καβάλα 15-2-1991 

Αγαπητέ κ. Σπύρου 

Μέχρι το περασμένο Απρίλη ήμουν από 

αδιάφορος μέχρι αρνητικός στο θεσμό 
των ασφαλειών ζωής. · 1σως από πλήρη ά­
γνοια ή έστω πλημμελή ενημέρωσή μου. 

Από τότε λοιπόν (Απρίλη ' 90), κατ· ευ­
τυχή συγκυρία, συνδέθηκαν (με βρήκαν, 

τους βρήκα δεν έχει σημασία) με την α­

σφαλιστική εταιρία SCHWEIZ-LIFE και α­
νέλαβα την οργάνωση της Καβάλας και 

του ευρύτερου χώρου της ΑΜ. Θ. 

Αναζητώντας στα διάφορα οικονομικά 
περιοδικά θέματα ασφαλιστικού περιεχο­

μένου, μου· δωσε η εταιρία μου μάλλον το 

προτελευταίο (δεν βρήκα αριθμό) τεύχος 

του 1990 του περιοδικού σας «ΝΑΙ». 
Διεξήλθα με ενδιαφέρον, διάβασα στην 

αρχή και μελέτησα στην επανάληψη με 

πολλή προσοχή όλη την ύλη. Με πολλή 

χαρά διαπίστωσα ότι το «ΝΑΙ» είναι πράγ­

ματι το επιστημονικό, το ειδικό, «το πε­

ριοδικό του ασφαλιστή». 

Γλαφυροί, αισιόδοξοι κα με αρκετή λο­
γοτεχνική διάθεση στα κείμενά σας, με­

ταγγίζετε στο νέο ασφαλιστή, το πάθος για 

εργασία, την αισιοδοξία, την ελπίδα, την 

πίστη στην τόλμη, στην προκοπή, στην ά­

νοδο. 

Παρά τις λίγες προς στιγμή, ασφαλιστι­

κές μου γνώσεις , τολμώ να συγχαρώ εσάς 

και τους εκλεκτούς συνεργάτες-έμπειρα 

στελέχη ασφαλιστικών εταιριών . Κάνατε 

το «ΝΑΙ» το ξυπνητήρι, την προωθητική 

ύλη για κάθε ασφαλιστή, ιδιαίτερα νέο. 

Με τιμή 

Γεωργ. Αντ. Κουτζαμπασόπουλος 

Τ. Επιθ/τής Δημ. Υπολόγων 

Υπ. Οικονομικών. 

Οι νέοι μας 
εμπιστεύονται το ΝΑΙ! 

Αγαπητέ κύριε Σπύρου, 

αν και νεοεισαχθείς στο χώρο των α­
σφαλειών εκτίμησα την ενημέρωση που 
προσφέρει το περιοδικό «ΝΑΙ», το οποίο 
και αποτελεί πολύτιμο συνεργάτη μου. 
Πρόσφατα, μάλιστα, συνδυάζοντας τις 

σπουδές με την απασχόληση, αποφάσισα 
ο τομέας των ασφαλειών ν · αποτελέσει το 
θέμα του master μου στο πανεπιστήμιο 
της Στοκχόλμης. 
Θα παρακαλούσα, λοιπόν, αν θα ήταν 

δυνατόν, να με φέρετε σε επικοινωνία με 
το Ινστιτούτο Ασφαλιστικών Σπουδών 
στην Ελλάδα, ώστε ν · αντλήσω το απαραί­
τητο υλικό. 

Με απέραντη εκτίμηση 
Βασίλης Φαμπρίκης 

Το ((NAI)), 
ανθρώπινη παρουσία! 

Αγαπητέ κύριε Σπύρου! 

Το ξεφύλλισμα του περιοδικού σας ή­

ταν για μένα μια ευχάριστη έκπληξη: δια­

πίστωσα, πως δεν εξαντλείται στην ανα­

φορά του σε τεχνικά θέματα του κλάδου 

των ασφαλιστών, αλλά προωθεί παράλληλα 

ένα καθολικότερο πνεύμα, στα πλαίσια 
του οποίου η διαμόρφωση σωστής ανθρώ­

πινης παρουσίας θεωρείται πρωτεύον μέ­

γεθος και, επομένως η κύρια προϋπόθεση 
σωστής επαγγελματικής λειτουργίας . 

Συνεχίστε την προσπάθειά σας! 

Μετά τιμής 

Κώστας Αγγέλης 

Εκπαιδευτικός-Πανεπιστήμιο Αθηνών 

Επικροτεί το πορτραίτο 
Δ. Κοντομηνά 

Αγαπητέ κύριε Σπύρου, 

Κατ · αρχήν θέλω να σας ευχαριστήσω 

για την πολύτιμη βοήθεια που τόσο φιλικά 

μου δώσατε, σε σχέση με τις πληροφορίες 

που ζητούσα. Πιστεύω, προσωπικά αλλά 
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και κατά γενική ομολογία, ότι η υποστήρι­

ξη που παρέχεται μέσα από το περιοδικό 
«ΝΑΙ» είναι ανεκτίμητη για τον σημερινό 

επαγγελματία ασφαλιστή ή καλύτερα χρη­

ματοοικονομικό σύμβουλο, και ειδικά για 

εμάς τους νέους. 

Θα ήθελα προσωπικά περισσότερη α­

ναφορά στις σύγχρονες οικονομικές υπη­

ρεσίες που παρέχουν σήμερα οι ασφαλι­

στικές εταιρίες και κάποια σύγκριση με το 

ανάλογο καθεστώς που επικρατεί στο ε­
ξωτερικό . Οι εμβόλιμες συμβουλές σχε­

τικά με την αυτοοργάνωση και τους τρό­
πους δουλειάς είναι πάντα χρήσιμες όταν 

ο φόρτος εργασίας δεν μας επιτρέπει να 
ανατρέχουμε συνεχώς στις εκδόσεις της 

LIMRA. 
Κλείνοντας θα ήθελα να επικροτήσω το 

πορτραίτο του κ. Δημήτρη Κοντομηνά και 

εύχομαι να δούμε και άλλα άρθρα γύρω 
από τους πρωτοπόρους της ασφαλιστικής 

αγοράς. · Εχετε πάντα την προσωπική μου 
εκτίμηση, καθώς η προσπάθειά σας δεν 
επικεντρώνεται στα ξερά νούμερα, αλλά 
κυρίως στο κοινωνικό έργο που παρέχου­
με με ένα τρόπο, τον οποίο μόνο ένας 

έμπειρος και επαγγελματίας ασφαλιστής 
ξέρει. 

Με φιλικούς χαιρετισμούς 

Βασίλης Μωραϊτίνης 

Ασφαλιστικός Σύμβουλος της 

SCHWEIZ LIFE 

Αγαπητέ Βαγγέλη, 

Διαβάζοντας το τελευταίο τεύχος του 
«ΝΑΙ», θεώρησα ανάγκη και υποχρέωση να 

σου εκφράσω τα ειλικρινή και θερμά μου 

συγχαρητήρια, για την αρτιότητα και πλη­
ρότητα του περιοδικού σου. 

Ειδικά η συνέντευξή σου με τον κ . Δ. 

Κοντομηνά, πραγματικά «τσακίζει κόκα­

λα», αλλά και το υπόλοιπο περιεχόμενο 

είναι υψηλωτάτου επιπέδου και πραγματι­
κά νοιώθω υπερήφανος που είσαι συνά­

δελφος και φίλος. 

Εύχομαι να συνεχίσεις με το ίδιο κέφι 
και μεράκι και να είσαι σίγουρος ότι προ­

σφέρεις και στον θεσμό των ασφαλειών 

γενικώτερα, αλλά και σε όλους μας ξεχω­
ριστά. 

Μαζί με τα θερμά μου συγχαρητήρια, σε 

παρακαλώ να δεχθείς τις καλύτερες ευ­

χές μου, για ένα καινούργιο χρόνο γεμάτο 
υγεία, δύναμη και πολλές επιτυχίες, για 

σένα και τους συνεργάτες σου. 

Με φιλικούς χαιρετισμούς 

Γιώργος Ψαρράς 

Διευθ. Marketing INTERAMERICAN 

((100 ΧΡΟΝΙΑ ΕΘΝΙΚΗ)) 

ΧΡΗΜΑ ΤΙΣΤΗΡΙΟ 

ΝΑΙ 
το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

Τι είναι 

ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ 

ΕΘΝΙΚΗ, 100 χρόνια προσφοράς: Με ιδιαίτερη 8 
επιτυχία πραγματοποιήθηκε η καθιερωμένη ετήσια 
συνάντηση των ασφαλιστών της ΕΘΝΙΚΗΣ 
Ασφαλιστικής, στο ξενοδοχείο lntercontinental. 

Παρουσιάζουμε την ομιλία του γενικού διευθυντή της ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΕΓΑ, 
κ. Λ. Κόκκινου, για την συμπλήρωση των 100 χρόνων από την ίδρυση της 
εταιρίας. 

ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ: Μέχρι σήμερα έχουν δοθεί πολλοί . 16 
ορισμοί νια την εκπαίδευση. Πως ορίζεται όμως και 
τι είναι πραγματικά εκπαίδευση; 

Σε 38 σελίδες παρουσιάζουμε απόψεις και ιδέες για την εκπαίδευση και 
οτιδήποτε συμπεριλαμβάνεται σ' αυτήν για να γίνει ένας άνθρωπος 
επιτυχημένος ασφαλιστής. 

ΧΡΗΜΑ ΤΙΣΤΗΡΙΟ: Παρουσίαση του Χρηματιστηρίου 7 2 
Αθηνών και των μελών του. 

Σας συμβουλεύουμε να μάθετε τι είναι συναλλαγματικές ισοτιμίες και 

παρατηρούμε τους βασικούς δείκτες των μεγάλων κεφαλαιαγορών. 

7 Γράμμα του Εκδότη 68 Τι είναι 
Νομική Προστασία 

14 'Ή Αχίλλειος πτέρνα 
του Ασφαλιστή" 84 Μια εταιρία 

με ταλέντο 
60 · Εχετε πελάτες ή 

αριθμούς συμβολαίων 88 Ασφαλιστικές 
Ειδήσεις 

66 ''Επικοινωνία" 
με την Σ. Παντελή 91 Πρόσωπα 
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~Ιλου CΠIIQL" ν 

ΓΡΑΜΜΑΤΑ ΣΕ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

'Αδειο σακκί 
δεν στέκει ολόρθο! 

Ασφαλιστές χωρίς περιεχόμενο 

μπορούν να σταθούν; 

Γ ρόφοντας αυτές τις γραμμές ο ' 

ένα τεύχος αφιερωμένο στnν εκπαί­

δευσn, αναλογίζομαι πόσοι από μας 

είναι σκυμμένοι στα βιβλία πωλnσεων 

και στις μεθόδους επιτυχίας των τόδε 

και δείνα «πετυχnμένων»! Είναι σίγου­

ρο πως οι τεχνικές γνώσεις μάς έχουν 

στnρίξει στnν επιτυχία μας! Πόσοι από 

μας πετύχαμε μόνο μ , αυτές; Χαίρο­

μαι να βλέπω ασφαλιστές με γνώσεις 

και πτυχία να υπnρετούν το θεσμό 

μας! 

Είναι όμως οι γνώσεις που μας κό­

νουν «γνωστικούς»; 

, Ελεγε κόποιος: 

«Σπείρετε σκέψn, θα φέρει επιθυ­

μία. 

Σπείρετε επιθυμία, θα φέρει πρόξn . 

Σπείρετε πρόξn, θα φέρει συνn­

θεια. 

Σπείρετε συνnθεια, θα φέρε ι τον 

χαρακτnρα. 

Σπείρετε τον χαρακτnρα θα φέρει 

τnν τύχn σας!» 

Νό Όαι «πολύξερος» n νό Όαι 

«γνωστικός»; 

Πότε είμαστε χρnσιμοι; , Οταν κου­

βαλό με γνώσεις, n όταν οι γνώσεις 

μας παντρεύονται μ ' ένα ανθρώπινο 

πρόσωπο; 

Ο κόσμος μας ζnτόει ασφαλιστές 

με γνώσεις, καλn προαίρεσn και αν­

θρωπιό . Χωρίς υπερβολές, υπερο­

ψίες, ψέματα και υστεροβουλία. 

Υπόρχουν θέσεις αρκετές στις κο­

ρυφές! Η δουλειό n δικιό μας δεν είναι 
χρnματιστnριο. Εκεί υπόρχει βιασύνn, 

αγωνία, πανικός. Εκεί, χόνεις n κερδί­

ζεις! Στο δικό μας χρnματιστnριο, στο 

χρnματιστnριο τnς ζωnς, χρειόζεται 

συνέπεια, γνώσn, επαγγελματισμός 

και ανθρωπιά! Κι αυτοί οι τίτλοι φέρ­

νουν πολλό κέρδn σ ' αυτούς που τα 

έχουν. Να είστε λοιπόν «γνωστικοί» και 

όχι μόνο «γνώστες» γιατί «όδειο σακκί, 

δε στέκει ολόρθο. 

Εuάγy. Σπύροu 

Manαger Ασφαλιστών 

Αθnνα, Μόρτιος 1991 
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ΕΘΝΙΚΗ, 
1 00 χρόνια προσφοράς 

Με ιδιαίτερη επιτυχία και με συμμετοχή 2.000 επιλέκτων συνεργατών Ζωής και 
παραγωγικού δικτύου, πραγματοποιήθηκε η καθιερωμένη ετήσια συνάντηση των ασφα­

λιστών της ΕΘΝΙΚΗΣ Ασφαλιστικής, στο ξενοδοχείο των Αθηνών Intercontinental, η 
οποία συνέπεσε με την επέτειο των 100 χρόνων παρουσίας της εταιρίας στη χώρα μας. 

Ο γενικός διευθυντής της Εθνικής ΑΕΓ Α, κ. Λάμπρος Κόκκινος, με την ευκαιρία της 

συμπλήρωσης των 100 ετών από την ίδρυση της εταιρίας, αναφέρθηκε στην ομιλία του, 
στην πορεία της Εθνικής στο διάστημα αυτό, καθώς και στα αποτελέσματα του 1990, τα 
οποία παρουσίασαν μία αύξηση της παραγωγής κατά 42%, με ταυτόχρονη μείωση των 
διαχειριστικών εξόδων. 
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Σ 
υνηθίζεται σε επετειακές εκδηλώσεις , όπως τη δική 

μας σήμερα, να εκφωνούνται λόγοι πανηγυρικοί και 

εξωραϊστικοί. Εγώ δεν θα ακολουθήσω αυτήν τη συνή­

θεια. Αυτά που θα σας πω είναι μόνο μια περίληψη της πορείας 

της Εταιρίας μας στα 100 χρόνια ζωής και λειτουργίας της. Αυτή 
η εξιστόρηση έχει αξία διότι όλων εμάς των ανθρώπων της 

«ΕΘΝΙΚΗΣ» είναι καθήκον και υποχρέωση να γνωρίζουμε το 

παρελθόν μας, επειδή μόνο έτσι μπορούμε να σχεδιάσουμε το 

μέλλον. 

Και τώρα στο λυκαυγές του δεύτερου αιώνα ζωής μας , που 

συμπίπτει και με ευρύτερες ανακατατάξεις γεωγραφικές, οικο­

νομικές και πολιτικές, η γνώση και πίστη στη δουλειά μας συν­

δεδεμένη με την εμπειρία του παρελθόντος , αποτελούν τον 
απαραίτητο εξοπλισμό μας όχι μόνο για επιβίωση και πρόοδο , 

αλλά και γιατί όχι; Για διάκριση . 

Η ίδρυση της «ΕΘΝΙΚΗΣ» υπήρξε η συνισταμένη μιας μεγά­

λης εθνικής προσπάθειας να τεθούν γερά θεμέλια υποδομής 

αλλά και μακροβιότητας στην ασφάλιση στον τόπο μας. 

Η «ΕΘΝΙΚΗ», βέβαια, δεν είναι η πρώτη , χρονολογικά, εταιρία 

στο ελεύθερο ελληνικό κράτος . Κατά την περίοδο 1830-1890 
έχουν προηγηθεί πολλές προσπάθειες και έχει προϋπάρξει με­

γάλος αριθμός ασφαλιστικών εταιριών , κυρίως για τον κλάδο της 

θαλάσσιας ασφάλισης. Οι εταιρίες όμως αυτές, επειδή ακριβώς 

δεν είχαν σωστή θεμελίωση και λειτουργία , σιγά-σιγά έσβησαν 

με αποτέλεσμα το χώρο αυτόν, κατά τη δεκαετία του 1880 να τον 
μονοπωλούν ξένες ασφαλιστικές εταιρίες. · 
Η πικρή πείρα της αποτυχίας του παρελθόντος , αλλά και η 

απώλεια συναλλάγματος υπήρξε ο κύριος λόγος για να γίνει μια 
εντελώς νέα προσπάθεια. 

· Ετσι με τη συμμετοχή των σημαντικότερων ελληνικών τρα­

πεζών της εποχής ιδρύεται η «ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΏΝ 

ΑΣΦΑΛΕΙΏΝ» «Η ΕΘΝΙΚΗ» στις 15 Ιουνίου 1891. 
Οι ιδρύτριες Τράπεζες ήταν: 

Η Εθνική Τράπεζα με ποσοστό 50% 
Η Τράπεζα Κωνσταντινουπόλεως με ποσοστό 20% 
Η Προνομιούχος Τράπεζα Ηπειροθεσσαλίας με ποσοστό 10%. 
Η Τράπεζα Βιομηχανικής Πίστεως με ποσοστό 10% και 
Η Γενική Πιστωτική Τράπεζα με ποσοστό 10%. 
8.000.000 δρχ. ήταν το μετοχικό κεφάλαιο, ποσό αστρονομικό 

για τα τότε ελληνικά δεδομένα. 

Οι γερές βάσεις που τέθηκαν απο την αρχή (σεβαστό μετοχικό 

κεφάλαιο, κύρος των ιδρυτών και κυρίων μετόχων, έμπειρα στε­

λέχη), δημιούργησαν τις προϋποθέσεις για καλή οργάνωση, ακ­
μή, ξεπέρασμα των προβλημάτων και μακροβιότητας της Εται­
ρίας μας . 

Οι ασφαλιστικοί κλάδοι που τέθηκαν στην εξυπηρέτηση του 
έθνους ήταν οι Κλάδοι Πυρός, Θαλάσσης, Ζωής και Τυχαίων 
Ατυχημάτων. 

Είναι άξιο να τονιστεί εδώ ότι η λειτουργία του Κλάδου Ζωής 
εκείνα τα χρόνια αποτέλεσε πραγματική πρωτοπορία για τα ελ­

ληνικά δεδομένα. 

Η «Εθνική» , βέβαια, ως σινιστώσα μιας μεγάλης οικονομικής 

προσπάθειας δεν περιορίστηκε στα όρια του τότε Ελληνικού 

Κράτους (Πελοπόννησο, Στερεά Ελλάδα, Θεσσαλία, Κυκλάδες) . 

Με μια τιτάνια προσπάθεια απλώνει ένα πρακτορειακό δίκτυο, το 

οποίο και σήμερα είναι αξιοζήλευτο και θαυμαστό. 

Ο σχεδιασμός της εξάπλωσης βασίστηκε σε δύο αρχές : 

1) Παρουσία της Εταιρίας εντός συνόρων. 

2) Παρουσία της Εταιρίας εκτός συνόρων. 

Η εντός συνόρων παρουσία είναι η παρακάτω: 

Δημιουργήθηκαν 12 Γενικά Πρακτορεία της «Ε» στα μεγάλα 
λιμάνια και τις μεγάλες πόλεις της τότε Ελλάδας. 

Δημιουργήθηκαν 24 Πρακτορεία της «Ε» σε διάφορες πόλεις 
της χώρας που στεγάζονταν στα Υποκαταστήματα της Εθνικής 

Τράπεζας και είχαν Διευθυντή τον Διευθυντή του Υποκαταστή­

ματος. 

Δημιουργήθηκαν , τέλος, 3 Πρακτορεία που στεγάζονταν στα 
Υποκαταστήματα της Τράπεζας Ηπειροθεσσαλίας και είχαν 

Διευθυντή τον Διευθυντή του Υποκαταστήματος. 

Η εκτός συνόρων εξάπλωση μεθοδεύτηκε ως εξής: 

α) Γενικά Πρακτορεία ιδρύονται στα μεγάλα μεσογειακά λιμά­

νια π.χ. Μασσαλία, Γένουα. 

β) Γενικά Πρακτορεία ιδρύονται σε μεγάλες μεσογειακές πό­

λεις όπου ακμάζουν ελληνικές παροικίες, όπως π.χ. στην Αλε ­

ξάνδρεια της Αιγύπτου . Η πόλη αυτή βρίσκεται επικεφαλής ενός 

δικτύου Πρακτορείων, που καλύπτει όλες τις σημαντικές πόλεις 

της Αιγύπτου , π .χ . Κάϊρο, Πορτ-Σάιντ, Σουέζ, Μανσούρα κ .α. 

• γ ) Γενικά Πρακτορεία ιδρύονται στις πατρογονικές εστίε ς του 

ελληνισμού. Στη Μικρά Ασία για παράδειγμα η Σμuρνη είναι 

επικεφαλής δικτύου Πρακτορείων που καλύπτει το Αϊβαλί, το 

Δίκελι , τη Μερσίνα, το Αδραμίτι, αλλά και τη Σάμο, τη Ρόδο και 
την Κύπρο . 

δ) Γενικά Πρακτορεία ιδρύονται επίσης στην · Ηπειρο (Ιωάννι­
να), στη Μακεδονία (Θεσσαλονίκη), Κρήτη (τα Χανιά είναι επικε­

φαλής του δικτύου που καλύπτει Ρέθυμνο και Ηράκλειο), τα 
νησιά του Ανατολ. Αιγαίου (Χίος) . 

ε) Γενικό Πρακτορείο ιδρύεται, φυσικά, και στην Κωνσταντι­

νούπολη. · Ηταν απόλυτα φυσιολογικό για τα τότε κρατούνται 
οικονομικά και ιδιεολογικά δεδομένα της εποχής . Θα ήταν αδια­

νόητο για μια εταιρία σαν την «Ε» να μην έχει στενές σχέσεις με 

την Κωνσταντινούπολη. Πράγματι η παλιά Βασιλεύουσα στήριξε 

την προσπάθεια και από οικονομική, αλλά και από τεχνογνωσιακή 
άποψη . · Ελληνες τραπεζίτες , κάτοικοι της Πόλης, επένδυσαν 

κεφάλαιά τους αγοράζοντας μετοχές της «Ε». Παράλληλα στή­

ριξαν τnν προσπάθεια και από άποψη επιστημονική με χαρακτη­

ριστικότεμη περίπτωση τον Ιωάννη Γκιών , κορυφαίο επιστήμονα 

στις θαλασσασφαλίσεις, που από την Κων / λη ήλθε στην Αθήνα 
για να δημιουργήσει τον Κλάδο Θαλάσσης της Εταιρίας . 

Αυτή είναι σε γενικές γραμμές η δομή ·:ης αρχικής εξάπλω­

σης για τους Κλάδους θαλάσσης και Πυρός. Δεν έμειναν , βέβαια 

μόνο μέχρι εκεί. Και θα ήταν παράλειψη αν δεν αναφερθεί ότι η 
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προσπάθεια εξάπλωσης δεν σταματάει εδώ. Η « Ε» διορίζει 

commisaires d' avarie (Κλάδος Θαλάσσης) σε πολλές πόλεις , 

όπως την Οδησσό, το Ταιγάνι, την Τένεδο, το Δεδεάγατς (Αλε­

ξανδρούπολη), τα Δαρδανέλια, την Αττάλεια κ.α. τον Μάιο του 

1893 ετοιμάζεται να αρχίσει εργασίες ο Κλάδος Πυρός στη Νέα 
Υόρκη , όπως επίσης το Διοικητικό Συμβούλιο συζητάει την αντι­

προσώπευση της Εταιρίας στο Νοβοροσίσκ. 

Το ανθρώπινο δυναμικό, βέβαια, που υλοποίησε και έστησε 

αυτό το κολοσσό δεν ήταν τυχαίο : ο Στέφανος Στρέιτ, Υποδιοι­

κητής και αργότερα ΔιοιΛητής της Εθνικής Τραπέζης , ορίστηκε 

Πρόεδρος του Διοικητικού Συμβουλίου , το οποίο απαρτίστηκε 

από παράγοντες της τραπεζικής , οικονομικής και επιχειρηματι­

κής κορυφής του Ελληνικού έθνους . Τις οργανωτικές βάσεις 

τις έθεσε ένας εγκέφαλος της ασφαλιστικής επιστήμης σε ευ ­

ρωπαϊκό επίπεδο ο ιταλός Enrico Pontremoli, ο οποίος μετακλή­
θηκε στην Αθήνα γι ' αυτόν τον σκοπό και έγινε ο πρώτος μας 

Διευθυντής . Ο Κωνσταντινουπολίτης Ιωάννης Γκιών , αυθεντία 

της θαλασσασφάλισης, ανέλαβε να οργανώσει τον θαλάσσιο κλά­

δο. 

Αλλά και οι πρώτοι υπάλληλοι ήταν άνθρωποι με κατάρτιση και 

προσόντα τυπικά και ουσιαστικά. 

Με αυτές τις προϋποθέσεις , αγαπητοί φίλοι , ξεκινήσαμε , πριν 

από 100 χρόνια και έχοντας τον «Δία Σωτήρα» έμβλημα και 
προστάτη μας μπήκαμε μέσα στη φωτιά και αρμενίσαμε στις 

θάλασσες , προσφέροντας «ΑΣΦΑΛΕΙΑ» στη ζωή και τα υπάρχο ­

ντα των όπου γης Ελλήνων. Εμείς υλοποιήσαμε το άπιαστο όνει­

ρο της Μεγάλης Ιδέας . Και είμαστε περήφανοι γι · αυτό . 

Η μακρά μας πορεία ήταν μεστή γεγονότων. Ακολουθήσαμε ή 

μάλλον ταυτιστήκαμε με την ιστορία του τόπου . 

Πρωτοπορήσαμε όχι μόνο στην ασφαλιστική πρακτική και με­

θοδολογία, αλλά και στην ασφάλιση της ζωής ανθρώπων και μετά 

από αρκετά χρόνια κράτησαν στα χέρια τους την τύχη της χώρας 

μας. Ο Ελευθέριος Βενιζέλος , άσημος ακόμη εντός των στενών 

ορίων του νησιού του, ήταν πελάτης μας , όταν η Κρήτη ήταν 

ακόμη για την Ελλάδα «Εξωτερικό». Η μεγάλη αυτή φυσιογνωμία 

διέγνωσε σε ανύποπτο για τους άλλους · Ελληνες χρόνο , την 

αξία της ασφάλειας ζωής και φρόντισε να επωφεληθεί από αυ­

τήν στα 1895. 

Αλλά και η «Εθνική» πρέπει να είναι περήφανη διότι ο Ελευθέ­

ριος Βενιζέλος ήταν πελάτης της πολύ πριν φθάσει η φήμη του 

στην ελληνική πρωτεύουσα. 

Τα γενικότερα εθνικά, πολιτικά και οικονομικά προβλήματα 

δεν μας άφησαν ανεπηρέαστους . Στα 1896-97 περάσαμε δύ­
σκολες ώρες διότι κινδυνεύσαμε από τις μεγάλες ζημιές του 

θαλασσίου Κλάδου . Κατορθώσαμε με θυσίες να ξεπεράσουμε 

την κρίση και έτσι ο 20ος αιώνας μας βρήκε έτοιμους να συνδρά­

μουμε τον τόπο μας στην προετοιμασία του για τη μεγάλη εξόρ­

μηση των Βαλκανικών πολέμων. 

Βοηθήσαμε , αφανώς , τον Μακεδονικό Αγώνα για να μείνει η 

Μακεδονία αυτό που ήταν πάντοτε : ελληνική . 

Συνεισφέραμε στα χρόνια της μεγάλης εθνικής εξόρμησης 

1912-13. · Ηδη, βέβαια, εμείς είχαμε Πρακτορεία στις περιοχές 

που ελευθερώθηκαν ( · Ηπειρος , Μακεδονία, Θράκη, Χίος, Μυτι­

λήνη , Σάμος και Κρήτη) . Η «Ε» ήταν έτοιμη να μετατρέψει αυτά 

τα Πρακτορεία που πριν τα χρεώναμε στα «εξωτερικό» σε Πρα­
κτορεία εντός Ελλάδος και να στηρίξουμε οικονομικά τους πλη­

θυσμούς των περιοχών αυτών που ελευθερώθηκαν. 

Αλλά και στην νομοθετική υποδομή και κατοχύρωση της ασφά­

λισης συνεισφέραμε: ο Αλκιβ . Κρασσάς , μέλος του Δ.Σ. μας 

υπήρξε ο βαΘικός συντάκτης του πρώτου νόμου περί «Ασφαλι-

σηκών Εταιριών» στα 1909. 
Στηρίξαμε την προσπάθεια ανασυγκρότησης και δημιουργίας 

σύγχρονου Ελληνικού Κράτους ακόμη και στον αγροτικό τομέα. 

· Οταν η Εθνική Τράπεζα ανέλαβε την μεγάλη προσπάθεια δη­
μιουργίας Γεωργικών Πιστωτικών Συνεταιρισμών, εμείς αναλά­

βαμε την ασφάλισή τους , ανάληψη που πολλές φορές και για 

πολλά χρόνια την πληρώναμε ακριβά, λόγω των συχνών πυρκαϊών 

στις υποτυπώδεις τότε εγκαταστάσεις τους. 

Στα χρόνια του 1 ου Παγκοσμίου Πολέμου αλλά και στην τρα­
γική περίοδο του Διχασμού βρεθήκαμε στη δίνη των γεγονότων 

όχι χωρίς συνέπειες . · Οταν το 1916 η Ελλάδα βρέθηκε με δύο 
κυβερνήσεις , μία στην Αθήνα και μία στη Θεσσαλονίκη, σπάσαμε 

και μεις στα δύο , και μάλιστα ζήτησαν να μας φορολογήσουν και 

οι δύο. Με μεγάλη μαεστρία κατορθώσαμε να το ξεπεράσουμε 

μέχρι τον Ιούνιο του 1917 όταν και πάλι η χώρα απέκτησε μορφή 
ενιαίας κρατικής οντότητας . 

Δεν είχαμε συνέλθει ακόμη και μετά από δύο μήνες (αρχές 
Αυγούστου) κάηκε η Θεσσαλονίκη. · Ηταν και είναι η μεγαλύτε­
ρη ζημιά στην ιστορία μας . 

Αγαπητοί φίλοι , 

Την πυρκαγιά δεν είχαμε νομική υποχρέωση να την αποζημι­
ώσουμε, διότι δεν διευκρινίστηκαν οι αιτίες της. Η «Εθνική» 

όμως που βρίσκεται στη Θεσσαλονίκη από το 1892 και έχει δεθεί 
άρρηκτα με την πόλη αυτή, δεν μπορούσε να μείνει μόνο στους 

τυπικούς όρους των πυρασφαλιστηρίων. · Εστειλε επί τόπου δύο 
κορυφαία στελέχη της , τον Λεωνίδα Παπαδόπουλο και Ευστρά­

τιο Δροσίνη , οι οποίοι με τους εκεί πράκτορέςτης, αδελφούς 
Μαυρουδή , έζησαν το δράμα της καμένης πόλης κάτω από 

δυσμενείς συνθήκες διαβίωσης. Ο Λεωνίδας Παπαδόπουλος, 
μάλιστα, κατά την εκεί παραμονή του, αρρώστησε σοβαρά. 

Η Εταιρία τελικά, πήρε την απόφαση όλες οι αποζημιώσεις να 

πληρωθούν «ΧΑ ΤΙΡΙ ΚΩΣ» αφού η πυρκαγιά δεν αποδείχθηκε αν 

ήταν εμπρησμός, αμέλεια ή τυχαίο γεγονός. 

Η συνολική ζημιά για την Εταιρία ανήλθε σε 2.200.000 δρχ. 
περίπου της εποχής. Αφού αφαιρέθηκε η αντασφαλιστική κάλυ­

ψη, η «Εθνική» κατέβαλε 1.300.000 δρχ. περίπου . Αδιάψευστος 

μάρτυρας το τηλεγράφημα του Λεωv. Παπαδόπουλο τον Μάρτιο 

του 1918 από τη Θεσσαλονίκη προς την Αθήνα, και ειδικότερα 

τον Διευθυντή Ιωάννη Σέρμπο όπου του γνωστοποιεί ότι: 

«επληρώθησαν μέχρι σήμερον εν εκατομμύριον εκατόν δέκα. 

Υπολειπομένας εννενήκοντα διαθέσω Τρίτην . ΣΤΟΠ. Επισεπύ­

σατε αναχώρησιν Δροσίνη ή άλλου» . 

Το ποσό που ακούσατε, όχι μόνον δεν είναι ευκαταφρόνητο, 

αλλά πάρα πολύ σεβαστό για τις αρχές του 1918. Συνέπεια αυτής 
της εκταμίευσης ήταν να μη δοθεί μέρισμα εκείνη τη χρονιά για 

πρώτη φορά στην εταιρία μας. 

Τα χρόνια που ακολούθησαν δεν ήταν ρόδινα. Η καταστροφή 

της Σμύρνης δεν ήταν γεγονός που μας άφησε αδιάφορους. Οι 

στενές ασφαλιστικές σχέσεις μας με την πρωτεύουσα της Ιω­

νίας μάς δημιούργησαν προβλήματα αποζημιώσεων, που διήρ­
κεσαν μέχρ ι το 1927. 

· Οταν τα ελληνικά σύνορα σταθεροποιήθηκαν με τη συνθήκη 
της Λωζάνης (1923) η Εθνική παίρνει μέρος στην προσπάθεια για 
οικονομική ανασυγκρότηση και αποκατάσταση των προσφύγων. 

Παράλληλα λόγω της οικονομικής αστάθειας , αρχίζει μια μεγάλη 

προσπάθεια αύξησης της ακίνητης και κινητής περιουσίας της. 

Η ακίνητη περιουσία αυξάνεται με την αγορά κτιρίων σε καίρια 

σημεία της πρωτεύουσας , και η κινητή αποτελείται από χρεό­

γραφα σε δραχμές αλλά και σε χρυσό. 
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Ταυτόχρονα σταθεροποιείται η παρουσία της Εθνικής σε όλες 

τις πόλεις της Ελλάδα~ μετά τη συρρίκνωση του 1897. Μαζί με 
την παρουσία επεκτείνονται και οι εργασίες της . 

Η ανοδική αυτή πορεία, υπό την εμπνευσμένη διεύθυνση του 
ευπατρίδη Ευστρατίου Δροσίνη , έφθασε στο απόγειό της με την 

ανέγερση του Μεγάρου της Κοραή 4. Στα 1934 κατεδαφίστηκε 
ο μέχρι τότε υπάρχον κτίριο -έδρα της Εταιρίας από το 1893-
κα ι στην θέση του άρχισε η ανέγερση του νέου Μεγάρου με τις 

πιο τέλειες προδιαγραφές της Μεσοπολεμικής περιόδου. 

Η ολοκλήρωση του Μεγάρου στο τέλος του 1938 παρουσίασε 
να κτίριο «κόσμημα» από άποψη εξωτερικής εμφάνισης, εσω­

ερικής διαρρύθμισης, λειτουργικότητας, αλλά και τεχνολογίας. 

nερήφανη η Εταιρία μας για το επίτευγμά της , αλλά και για την 

καλή πορεία των εργασιών της, εγκαθίσταται στον 1 ο όροφο του 
ιδιόκτητου Μεγάρου και δίδει προς εκμετάλευση τους υπολοί­

πους ορόφους και χώρους του . Κάτω από αυτές τις καλές προϋ­

ποθέσεις, ετοιμάζεται να γιορτάσει το 1941 την 50ετηρίδα της, 
αφού δεν γιόρτασε την πρώτη 25ετηρίδα στα 1916, εξ αιτίας του 
διχασμού της εποχής . 

Ο πόλεμος, όμως που ξέσπασε και η κατοχή που ακολούθησε 

άλλαξαν τα σχέδια με δεινές μάλιστα, συνέπειες για την ίδια. Με 

rην έκκρηξη του πολέμου το μέγαρο επιτάχθηκε από την τότε 

λληνική Κυβέρνηση . 

· Οταν ο καταχτητής μπήκε στην Αθήνα, επίταξε με τη σειρά 

ι u τους χώρους του μεγάρου μαζί με την επίπλωση. Το γερμα­
νικό φρουραρχείο εγκαταστάθηκε στην Κοραή. Η εταιρία κυριο­

λ κτικά πετάχθηκε στο δρόμο. Με πρωτοβουλία της Εθνικής 

ράπεζας το προσωπικό και τα βιβλία στεγάστηκαν στην οδό 

οφοκλέους , στο πρώην μέγαρο της τραπέζης Ανατολής , εκεί 

όπου είχαμε φιλοξενηθεί κατά τη διάρκεια των εργασιών ανέ­

γερσης του κτιρίου . 

Ακολουθώντας την πορεία της χώρας , η «Εθνική» έζησε κάτω 

από πολύ άσχημες συνθήκες κατά την κατοχική περίοδο. Για να 

μπορέσει να συντηρήσει το προσωπικό της δεν έκλεισε τα γρα­

φεία της και μάλιστα οργάνωσε συσσίτιο με το οποίο τρέφονταν 

ο ι υπάλληλοι και οι οικογένειές τους . 

Οι βραβευθέ­

ντες στην ανα­

μνηστική φωτο­

γραφία με τον 

πρόεδρο του 
Δ .Σ. κ. Κ. Θανό­

πουλο, τον γε­

νικό διευθυντή 
,, κ. Λ. Κόκκινο 

και τον συντο­

νιστή διευθυ­
ντή κ. Ν. Νικολό­

πουλο. 

· Ολοι γνωρίζουμε , αγαπητοί φίλοι, ότι η εξεύρεση τροφίμων 

στην κατοχή ήταν πάρα πολύ δύσκολη και κόστιζε ακριβά. Πόσο 

μάλλον όταν χρειάζετα ι να τραφούν περίπου 120 άνθρωποι, διότι 
αυτός ήταν ο αριθμός των υπαλλήλων και των οικογενειών τους. 

Η δαπάνη αυτή κόστισε όλο το χαρτοφυλάκιο της Εταιρίας . 

Ξεπουλήθηκε , πράγματι , το χαρτοφυλάκιο μετοχών και χρεογρά­

φων μας για να επιζήσουν οι άνθρωποί μας. · Iσως το κόστος να 
ήταν βαρύ , αλλά η πράξη αγία. Ο Λυκούργος Κανάρης, διευθυ­

ντής τότε , υπήρξε ο διοργανωτής αυτών των συσσιτίων. 

Ο κατακτητής που εγκαταστάθηκε στην έδρα μας -για να 

επανέλθω στο κτίριο της Κοραή- δεν ασχολήθηκε με έργα 

ειρήνης. Επειδή ο ελληνικός λαός δεν έμεινε αδιάφορος στην 

ναζιστική λαίλαπα και αντιδρούσε με διαφόρους τρόπους, οι 

κατοχ ικές αρχές έκαναν συλλήψεις κ .τ.λ. κ .τ .λ . Οι συλληφθέντες 

· Ελληνες πατριώτες ρίχνονταν στα υπόγεια του μεγάρου , που 

μετατράπηκαν σε κρατητήρια-φυλακές . Στους τοίχους των υ­

πογείων - 6 μέτρα κάτω από την επιφάνεια της γης-χαράκτηκε 
το πέρασμα αυτών των αγωνιστών . Σήμερα οι χώροι αυτοί είναι οι 

μοναδικοί χώροι φυλάκισης της κατοχικής περιόδου, που σώθη­

καν , για να μαρτυρούν το αδούλωτο του λαού μας και τη φρίκη 

του ναζιστικού ολοκληρωτισμού . 

· Οταν ο άξονας ηττήθηκε και ο κατακτητής έφυγε από την 
Αθήνα, εμείς δεν επιστρέψαμε στην πατρογονική έδρα μας. 

Ακολουθήσαμε κατά γράμμα την πορεία της Ελλάδας. Στη δίνη 

των γεγονότων του Δεκεμβρίου 1944 εμείς βρεθήκαμε στο 
κέντρο τους , διότι μόλις έφυγαν οι Γερμανοί, το ΕΑΜ εγκαταστά­

θηκε στο κτίριο . Μετά το ΕΑΜ «στρατωνίστηκαν» εκεί οι Αγγλι­

κές Δυνάμεις . Μετά τους · Αγγλους (Ιανουάριος 1945), εγκατα­

στάθηκαν οι Ηλεκτρικές Εταιρίες . 

Δεν επιστρέψαμε στο μέγαρο παρά μόνο πριν λίγους μήνες με 
το νέο Υποκατάστημα μας της οδού Κοραή. Είναι η πρώτη (εν 

μέρει) επανεγκατάσταση της «Εθνικής» στην Κοραή μετά από 

50 χρόνια . Εμείς μείναμε στη Σοφοκλέους μέχρι τις αρχές της 

δεκαετίας του 1960, οπότε ολοκληρώθηκε η ανέγερση του κτι­
ρίου μας της Καραγεώργη Σερβίας 8, που αποτελεί και τη σημε-
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ρινή έδρα μας . 

Φίλες και φίλοι , 

Η Εταιρία μας μετά την απελευθέρωση σιγά- σιγά και με μεγά­

λες προσπάθειες κς:ηόρθωσε να ανασυγκροτηθεί και ως προς το 

χαρτοφυλάκιο και ως προς τη φθορά των ακινήτων της, αλλά και 

ως προς την επιχειρηματική δραστηριότητα . 

Στα χρόνια του · 50 ανοίχτηκε σε νέους Κλάδους και νέούς 
ορίζοντες . Πάντοτε στηρίχθηκε στην αγάπη , την αφοσίωση και 

το μεράκι των ανθρώπων της. Οι γερές βάσεις εξάλλου που 

έθεσαν οι ιδρυτές μας επιτρέπουν όχι μόνο να επιβιώνουμε 

στον σημερινό σκληρό ανταγωνιστικό κόσμο , αλλά και να πρωτο­

πορούμε . 

Οι επιτυχημένες δυνατότητες προσαρμογής της εταιρίας μας 

στο έντονα μεταβαλλόμενο περιβάλλον του παρελθόντος , σε 

περιόδους πλήρους ανασφάλειας και αβεβαιότητας , δημιούρ­

γησαν το υπόβαθρο πάνω στο οποίο κτίστηκε το όνομα της 

Εθνικής Ασφαλιστικής . 

· Ενα όνομα που ταυτίσθηκε με τις έννοιες της βεβαιότητας 
και της εξασφάλισης . 

Η δυναμική παρουσία της εταιρίας μας όλα αυτά τα χρόνια , 

απέδειξε ότι η πρωτοπορία της Εθνικής Ασφαλιστικής , δεν ο ­

φείλεται σε συγκυρίες γεγονότων και καταστάσεων , αλλά στις 

μεγάλες δυνάμεις που διαθέτει και στην πολύπλευρη προσφορά 

της . 

Εμείς θα συνεχίσουμε να ανqίγουμε νέους δρόμους στην 

Ασφαλιστική Αγορά. Θα θέτουμε συνεχώς υψηλότερους στό­

χους. Θα ενισχύουμε τον ρόλο της εταιρίας μας στο νέο αντα­

γωνιστικό περιβάλλον προσαρμόζοντας τα θετικά στοιχεία του 

παρελθόντος στην σημερινή και αυριανή πραγματικότητα. 

Θα πρωτοστατήσουμε στις μελλοντικές σχέσεις που διαμορ­

φώνονται στο χρηματοπιστωτικό σύστημα της χώρας μας με το 

αμοιβαίο κεφάλαιο και άλλες υπηρεσίες . 

· Ολο ι εμείς οι άνθρωποι της Εθνικης Ασφαλιστικής , ανεξάρ­

τητα από την θέση που κατέχουμε στην εταιρία , μπορούμε να 

συμβάλλουμε αποφασιστικά στην ανανέωση της εικόνας της 

εταιρίας στον δεύτερο αιώνα ζωής της . 

Οι έννοιες της βεβαιότητας και της εξασφάλισης όπως προα­

νέφερα, έχτισαν το όνομα της Εθνικής Ασφαλιστικής . 

Σήμερα πρέπει όλοι μαζί να προσπαθήσουμε να ταυτίσουμε το 

όνομα της εταιρίας μας και με τέσσερις νέες έννοιες . 

ΠΡΩΤΟΝ ΜΕ ΤΗΝ ΕΝΝΟΙΑ ΤΟΥ ΕΚΣΥΓΧΡΟΝΙΣΜΟΥ. 

Εκσυγχρονισμός στις μεθόδους λειτουργίας , στους τρόπους 

πώλησης , στην αξ ιοποίηση των πληροφοριών και νέων δεδομέ­

νων της αγοράς . 

ΔΕΥΤΕΡΟΝ ΜΕ ΤΗΝ ΕΝΝΟΙΑ ΤΗΣ ΕΥΕΛΙΞΙΑΣ. 

Το μέγεθος της εταιρίας μας , γνωρίζουμε ότι αποτελεί ένα 

από τα σημαντικά πλεονεκτήματα που έχουμε . Δεν θα πρέπει 

όμως να εμποδίζει την ευελιξία που απαιτείται στην σημερινή 

εποχή . 

ΤΡΙΤΟΝ Η ΠΟΙΟΤΗΤΑ ΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ. 

Η αναζήτηση της ποιότητας στις παρεχόμενες υπηρεσίες 

πρέπε ι να οδηγεί κάθε βήμα μας . Ο · Ελληνας καταναλωτής είναι 
ήδη ευαισθητοποιημένος στην ποιότητα των υπηρεσιών που 

απολαμβάνε ι. Εμείς έχουμε καθήκον να πρωτοπορήσουμε και 

σε αυτόν το τομέα για να ενισχύσουμε την ασφαλιστική συνεί ­

δηση στην πατρίδα μας . 

Τέλος η έννοια της εξυπηρέτησης πρέπε ι να ταυτισθεί με την 

ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ . Είναι καθήκον μας να αξιοποιήσουμε 

όλες τις δυνατότητες της εταιρίας μας για την σωστότερη εξυ­

πηρέτηση των πελατών μας . 

Εάν κατορθώσουμε να κτίσουμε με αυτές τις έννοιες ένα νέο 

σύγχρονο υπόβαθρο για την εταιρία μας , τότε με βεβαιότητα 

μπορούμε να πούμε ότι η Εθνική Ασφαλιστική θα παραμείνει η 

ισχυρότερη ασφαλιστική εταιρία του τόπου μας και στον δεύτε­

ρο αιώνα ζωής της. 

Με το βλέμμα πάντα ΜΠΡΟΣΤΑ αξιοποιούμε το σύγχρονο 

μηχανογραφικό εξοπλισμό που έχουμε στην διάθεσή μας για 

νέες ανάγκες και εφαρμογές . Η στήριξη νέων προϊόντων καθώς 

και η προετοιμασία της υποδομής για την απελευθέρωση των 

τιμολογίων είναι εργασίες που ήδη έχουν αρχίσει. 

Συνεχίζουμε την διάθεση σημαντικών κονδυλίων για την εκ­

παίδευση , πιστεύοντας ότι είναι η πιο αποδοτική και αποτελε­

σματική επένδυση στον τομέα των υπηρεσιών που προσφέρου­

με . Νέα προϊόντα όπως το αμοιβαίο κεφάλαιο, θα στηριχθούν με 

πολύπλευρη εκπαίδευση για να έχουμε τα αποτελέσματα που 

φιλοδοξούμε . 

· Ηδη έχουμε στείλει στελέχη της εταιρίας μας σε μεγάλους 
ασφαλιστικούς και αντασφαλιστικούς οίκους για να πετύχουμε 

γρήγορη και αποτελεσματική προσαρμογή στις συνθήκες της 

ελεύθερης τιμολόγησης . 

Η αποκέντρωση της εταιρίας συνεχίζεται με στόχο να καλύ­

ψουμε όλους τους νομούς της χώρας με υποκαταστήματα που 

θα στηρίζουν το δίκτυο πωλήσεων σε κάθε περιοχή . 

Οι αποκεντρωμένες αυτές μονάδες , μας δίνουν την δυνατό ­

τητα να βρισκόμαστε πλησιέστερα από κάθε άλλη ασφαλιστική 

εταιρ ία στον · Ελληνα καταναλωτή και στις ιδιαιτερότητες της 
κάθε περιοχής. Το πλήθος των υποκαταστημάτων μας στην πε­

ριφέρεια , η σύνδεσή τους με ON-LINE με τις κεντρικές υπηρε ­

σίες σε συνδυασμό με το ανθρώπινο δυναμικό της εταιρίας μας , 

διαμορφώνει ένα μεγάλο μέτωπο που εμποδίζει τον σημερινό · 
και αυριανό ανταγωνισμό να μειώσει το μερίδιο της αγοράς που 

έχουμε κατακτήσει. 

Η αποδοχή των προσπαθειών της εταιρίας από το Ελληνικό 

καταναλωτικό κοινό και τον επιχειρηματικό κόσμο επιβεβαιώνε­

ται αναμφισβήτητα από το πλήθος των πελατών της Εθνικής 

Ασφαλιστικής . · Ενα νούμερο που δείχνει υπεροχή αλλά παράλ­
ληλα και ευθύνη. Την ευθύνη του ηγέτη της Ελληνικής Αγοράς . 

Την προσφορά μας στους · Ελληνες Καταναλωτές δεν έχουμε 
ανάγκη να την περιγράψουμε με λόγια . 

Αρκεί να δείξουμε το ποσό που πληρώνουμε καθημερινά για 

αποζημιώσεις . · Ενα ποσό που ξεπερνά τα 30 εκατομμύρια 
δραχμές. 

Φίλες και φίλοι. 

Στην διάρκεια του έτους που πέρασε δουλέψαμε όλοι σκληρά 

για να αντιστρέψουμε ορισμένους δείκτες της εταιρίας μας . 

Είχαμε σαν στόχο την βελτίωση των οικονομικών αποτελεσμά­

των . Δεν έχουμε ακόμα στα χέρια μας τα τελικά αποτελέσματα 

της εταιρίας . Νιώθω όμως την ανάγκη να σας ανακοινώσω ότι το 

1990 έκλεισε με αύξηση συνολικής παραγωγής της εταιρίας που 
ξεπερνάει το 42%. Κάναμε το θαύμα που πολλοί δεν πίστευαν . 

Κατακτήσαμε ένα μεγάλο μερίδιο της αγοράς. Επαναφέραμε 

μεγάλους πελάτες στην εταιρία και παράλληλα μειώσαμε κατά 3 
μονάδες τα διαχειριστικά έξοδα της εταιρίας . 

Μαζί με την ανακοίνωση αυτού του αποτελέσματος , θέλω να 

σας εκφράσω ένα μεγάλο ευχαριστώ για τις προσπάθειές σας και 

την συμβολή σας σε αυτό το αποτέλεσμα. 

Σας καλώ να συνεχίσετε τις προσπάθειες σας μαζί με όλο το 

ανθρώπινο δυναμικό της εταιρίας και την νέα χρονιά, για να 

αποδείξουμε σε όλους τις πραγματικές δυνατότητές μας . 

Σας ευχαριστώ . 
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HELVETI 
η ελβετική σιγουριά 

Δεν είναι τυχαίο που οι ελβετικές τράπεζες θεωρούνται 

πρότυπα τραπεζικής πίστης. 

Ούτε είναι τυχαίο που το ελβετικό ρολόι αποτελεί ση­

μείο αναφοράς στη μέτρηση του χρόνου . 

Δεν είναι τυχαίο, επίσης , που τα ελβετικά προϊόντα 

και οι υπηρεσίες είναι συνώνυμα της υψηλής ποιότητας. 

Καί, βέβαια, δεν είναι τυχαίο που η ασφαλιστική 

εταιρία HELVETIA εγγυάται την ελβετική 

σιγουριά στη ζωή μας με ελβετική πίστη , 

ακρίβεια και ποιότητα . 

Εάν θέλετε , λοιπόν, η ασφάλεια ζωής 

σας να βασίζεται στην πίστη, στην 

ποιότητα, στη συνέπεια, στην ευσυ­

νειδησία αλλά και στην προσωπική 

φιλική εξυπηρέτηση , εμπιστευθείτε 

την HELVETIA Ζωής. 
HELVETIA: ένα πανίσχυρο ασφα-

λιστικό συγκρότημα - με διεθνή 
δράση 135 χρόνων, 45 εκς~­
τομμύρια ασφαλιστήρια, 200 
δισεκατομμύρια δρχ. ετήσια 

ασφάλιστρα και 500 δισε­
κατομμύρια δρχ . επενδύ­

σεις - καθιερώνει στην 
Ελλάδα μία δοκιμα­

σμένη αντίληψη γιά 
τη σιγουριά στη 

ζωή μας: την αντί­

ληψη της Ελβεnκής 

σιγουριάς. 

HELVETIA 

Το ελληνικό συγκρότημα της HELVETIA αποτελούν: • HELVETIA Α.Ε. , Ασφαλιστική Ζωής• HELVETIA Α . Ε. , Γενικών Ασφαλειών 

Ερμού 2, 10563 Αθήνα , τηλεφ. κέντρο : 32 .39.201 , 32.52.106, Telex: 21 6936 ELV GR - Fax: 32 .31 .415 



Η 
'' Αχίλλειος 
Πτέρνα" 
του 

Ασφαλιστή. 
Κάποτε και τα δυνατά άλογα κουτσαίνουν. Κάποτε και οι ασφαλιστές κουράζονται από 
ψυχολογικά προβλήματα και δεν "τραβάνε". «Δεν είμαι καλά», «δεν έχω διάθεση» λένε. 
Με το "μάτι του ΝΑΙ" διαλέξαμε να βγάλουμε μερικά «αγκάθια» που πληγώνουν τους 
ασφαλιστές μας .... Φίλοι Managers σκύψτε στοργικά πάνω απ' τους ανθρώπους σας και 
προσπαθήστε να τους καταλάβετε και να τους βοηθήσετε ... Ίο "ηθικό" των ασφαλιστών 
έχει μεγάλη σημασία. Οι συvαιqθηματικές μεταπτώσεις είναι "αχίλλειος πτέρνα" ... 

Οι συναισθηματικές 
μεταπτώσεις 

Ενας θάνατος, ένα διαζύγιο ή μια α­
σθένεια είναι ίσως στην κορυφή της 

λίστας των στρεσογόνων αιτιών, αν και 

πολλές καθημερινές μικροενοχλήσεις 
μπορούν να προκαλέσουν εξίσου στρες. 

· Οπως όμως δεν μπορούμε να αποφύ­
γουμε το θάνατο ή ... την εφορία, έτσι είναι 
αδύνατο να αποφύγουμε και τις μικροε­
νοχλήσεις . Αυτό που πρέπει να κάνει κα­

νείς είναι να εκτονώνεται από το στρες 

που προκαλούν. 

Μια επιστημονική έρευνα έδειξε ότι οι 

άνθρωποι προφυλάσσουν συνήθως τους 
εαυτούς τους από αυτά τα είδη στρες με 

τους εξής τρόπους : 

• Μοιραζόμενοι αυτά τα συναισθήματα 

με τον /τη σύζυγο ή τον παρτενέρ τους. 

• Έχοντας μια απασχόληση που τους ι­

κανοποιεί. 

• Με αρκετό ύπνο. 
• Διατηρώντας σε καλή κατάσταση την υ­
γεία τους. 

Μπορεί ακόμα κανείς να σκέφτεται 
πράγματα που πήγαν καλά. 

Ρωτήστε τον εαυτό σας: 

* Ακούσατε κανένα καλό νέο σήμερα; 
* Φτάσατε στην ώρα σας στα ραντεβού 
σας - ή και νωρίτερα ; 

* Πήρατε στην ώρα του κάτι που περιμέ­
νατε; 

* Σας έκανε κανείς φιλοφρόνηση; 
Με το να συγκεντρώνει κανείς την προ­

σοχή του στα καλά πράγματα που του έ­
χουν συμβεί, προστατεύει τον εαυτό του 

ψυχολογικά από τα αποτελέσματα του χρό­
νιου στρες . 

Μη διστάσετε 
να κλάψετε 

οι περισσότεροι άνθρωποι λένε ότι 
αισθάνονται καλύτερα μετά από ένα 

δυνατό κλάμα ή μετά από δάκρυα χαράς. 

Ερευνητές από το Πανεπιστήμιο της 
Μινεσότα των ΗΠΑ πέτυχαν να απομονώ­

σουν δύο σημαντικά συστατικά δακρύων 

που προέρχονται από συναισθηματικό ξέ­

σπασμα: τη λευκίνη-εγκεφαλίνη και την 

προλακτίνη. Πιστεύουν ότι η λευκίνη-ε­

γκεφαλίνη , είναι ίσως μια ενδορφίνη, ένα 

από τα φυσικά παυσίπονα που εκχύει ο 
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εγκέφαλος για να ελατ.τώσει το στρες. Ο 
δρ. Γουίλιαμ Φρέι, ο επικεφαλής αυτής 

της ερευνητικής ομάδας, πιστεύει ότι τα 
δάκρυα που εκχύονται από μη συναισθη­

ματική διέγερση (π.χ. από το κάψιμο 
κρεμμυδιού) δεν περιέχουν αυτά τα δύο 

συστατικά. 

Οι καβγάδες 
στην οικογένεια 

Η καταπολέμηση του στρες αρχίζει από το σπίτι. Ψυχολόγοι και άλλοι 

ειδικοί στην ψυχική υγεία έχουν διαπι­

στώσει ότι οικογένειες που ζουν, εργάζο­

νται και παίζουν αρμονικά, επιβιώνουν με­
τά από κρίσεις καλύτερα απ' ό,τι οικογέ­

νειες που δεν μπορούν να συνεννοηθούν. 
Να, μερικές συμβουλές για !Ο πώς να 

θωρακίσετε την οικογένειά σας έναντι του 
στρες: 

* Βρείτε χρόνο να συζητάτε τα προβλή­
ματα μεταξύ σας και να είστε καλοί σύ­

ντροφοι ο ένας για τον άλλο. 

* Καθιερώστε παραδοσιακές οικογενεια­

κές συγκεντρώσεις, π.χ. σε γενέθλια ή 

διακοπές. 

* Διδάξτε στα παιδιά σας την αξία του να 
είναι κανείς απλός ακροατής. 

* Μάθετε την αξία του συμβιβασμού. 
* Μην έχετε άκαμπτο χαρακτήρα, αλλά να 
προσαρμόζεστε στις νέες καταστάσεις. 

* Αφήστε τα μέλη της οικογένειάς σας να 
έχουν τα δικά τους ενδιαφέροντα. 

* Αποθαρρύνετε ανταγωνιστικές τάσεις 
μεταξύ των μελών της οικογένειας. 

* Μην συγκρίνετε τα αγόρια με τα κορί­
τσια της οικογένειας. 
* Μην δίνετε ιδιαίτερη έμφαση στην ακα­

δημαϊκή και κοινωνική καταξίωση. 

Η εργασιομανία 

οταν η δουλειά δεν σας αφήνει χρό­
νο για τίποτα άλλο, ρίξτε το λίγο έξω, 

γιατί αναπόφευκτα το στρες θα σας «πνί­

ξει». Συνεχής δουλειά με λίγη ξεκούραση 

οδηγεί σε αναποτελεσματικότητα και χα­

μηλή παραγωγικότητα, παραμέληση της 

οικογένειας και της κοινωνικής ζωής, ανι­
κανότητα στο να καταλάβει κανείς τι είναι 

σημαντικό και τι όχι. 
Συχνά όμως οι «αλκοολικοί» της δου­

λειάς είναι οι τελευταίοι που συνειδητο­

ποιούν το πρόβλημά τους . · Α τομα που δύ­
σκολα ξεκόβουν από το περιβάλλον της 
δουλειάς τους πιστεύουν ότι η προσωπική 

τους αξία μετριέται με το πόσο παραγωγι­

κοί είναι στη δουλειά τους και τίποτα άλλο. 

Ρωτήστε έναν στενό σας φίλο αν πιστεύ­
ει ότι είστε «αλκοολικός» της δουλειάς. 

Αν απαντήσει «ναι», να μερικοί τρόποι για 

να ισορροπήσετε μεταξύ δουλειάς και ε­
λεύθερου χρόνου: 

1. Ελαττώστε σταδιακά τις ώρες που ερ­
γάζεστε καθημερινά ή εβδομαδιαία. 

2. Οργανώστε χρόνο για κοινωνική ζωή 
σαν να πρόκειται για μια σημαντική υποχρέ­

ωση . 

3. Κάντε λίγη σωματική άσκηση κάθε 
ημέρα. 

4. Αποφεύγετε να μιλάτε για δουλειές 
κατά τη διάρκεια του μεσημεριανού γεύ­

ματος. 

5. Ασχοληθείτε με ένα χόμπι εντελώς 
αντίθετο με τη φύση της δουλειάς σας. 

6. Διαλέξτε προσεκτικά το τι θα κάνετε 
τις ελεύθερες ώρες σας. 

7. Μην αισθάνεσθε ένοχος /η όταν δεν 
εργάζεστε. 

Ο χρήσιμος ((δούλος)) 

Μ
πορείτε να χρησιμοποιήσετε ένα 

αρνητικό γεγονός (όπως την από­
λυση από τη δουλειά σας), για να αγωνι­

στείτε για κάτι καλύτερο (όπως το να βρεί­
τε μια καλύτερη δουλειά). Για να κάνετε το 

στρες να δουλέψει για σας: 

* Μην σκέπτεστε τις υποχωρήσεις σας 
σαν ήττες. 

* Δείτε το στρες σαν πηγή ενέργειας . 
* Ρωτάτε πάντα τον εαυτό σας: «Τι το κα­
λύτερο μπορεί να μου συμβεί», αντί «τι 
χειρότερο μπορεί να μου συμβεί». 
* Ξεκουραστείτε πριν από την επόμενη 
«μάχη». 

* Σκεφτείτε ότι εσείς οι ίδιοι ή η ίδια, 
είστε κύριος/ο των συναισθημάτων σας. 
* Μην προσπαθείτε να ικανοποιείτε τους 
πάντες, δεν μπορείτε. 

* Βάλτε μπροστά ένα μεγάλο σχέδιο και 

μην καθηλώνεστε στα καθημερινά προβλή­
ματα. 

Σιγά και ((με το μαλακό)) 

οι περισσότεροι άνθρωποι περιμέ­
νουν πολλά από τον εαυτό τους. Η 

προσπάθεια για να καταφέρετε πολλά 

πράγματα σε σύντομο χρονικό διάστημα 
προκαλεί στρες χωρίς λόγο. Το αποτέλε­

σμα είναι αυτό που οι γιατροί αποκαλούν 
«ασθένεια της βιασύνης», δηλαδή ένα συ­

νεχές άγχος να προλάβει κανείς εμπρό­
θεσμα μια ατέλειωτη σειρά προβλημάτων. 
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Να, λοιπόν πώς να κρατήσετε το «στροφό­
μετρο» της ενέργειάς σας σε χαμηλές 
στροφές : 

• Αφήστε το ρολόι στο σπίτι σας τις ημέ­
ρες που δεν πρέπει να βρίσκεστε κάπου 

συγκεκριμένη ώρα. 
• Φροντίστε να κάνετε μια δουλειά κάθε 
φορά αντί για δυο-τρια πράγματα ταυτό­
χρονα. 

• Προσπαθήστε να μιλάτε πιο αργά. Μην 
διακόπτετε τους άλλους όταν μιλούν. 
• Περπατάτε αργά και με σταθερό βήμα. 
• Χαμογελάτε και χαιρετάτε τον κόσμο, 
αντί να σκέφτεσθε συνεχώς τι πρέπει να 
κάνετε μετά. 
• Μην οδηγείτε πιο γρήγορα από το όριο 
ταχύτητας. 
• Συνηθίστε να περιμένετε στην ουρά 
χωρίς να εκνευρίζεσθε. 
• Αφήνετε ένα περιθώριο 15 λεπτών με­
ταξύ των ραντεβού σας. 
• Προγραμματίστε λίγο ελεύθερο χρόνο 
καθημερινά. Δεν είναι χάσιμο χρόνου να 
ξεκουραστεί κανείς για λίγο και να μην 

κάνει τίποτα. 
• Αφιερώστε λίγο χρόνο στις λεπτομέ­
ρειες που ομορφαίνουν τη ζωή. Κοιτάξτε 
κάτι όμορφο μυρίστε ένα τριαντάφυλλο. 



Μ 
έχρι σήμερα πάρα πολλοί ορισμοί , έχουν δοθεί για την 

εκπαίδευση. Το λεξικό του Webster αναφέρει τον πα­
ρακάτω ορισμό : 

«Εκπαίδευση είναι η διαδικασία η οποία κατευθύνει τον 

εκπαιδευόμενο, τον προετοιμάζει είτε θεωρητικά είτε πρα­

κτικά, για να κάνει σωστά και αποτελεσματικά την εργασία 
του. Η εκπαίδευση δεν συμπεριλαμβάνει μόνο την μετάδοση 

γνώσεων αλλά και την εμπέδωση των γνώσεων αυτών, με την 
πρακτική εξάσκηση, πρόβα και τέλεια εφαρμογή τους». 

Αυτός είναι ένας σωστός ορισμός , αλλά υπάρχουν και άλλοι 

ορισμοί οι οποίοι είναι πιο συγκεκριμένοι, όσον αφορά τους 

σκοπούς , αυτού του κειμένου. 

Τέτοιοι ορισμοί είναι οι εξής : 

1. Εκπαίδευση σημαίνει το να φέρουμε σε θέση έναν άνθρωπο 
να κάνει μια δουλειά σωστά, αποτελεσματικά, και συνειδητά. 

Σωστά ώστε ό ,τι του διδάχθηκε να μπορεί να μπει σε εφαρμογή . 

Αποτελεσματικά ώστε να είναι σε θέση να πετύχει τα προσδο­

κώμενα αποτελέσματα. 

Συνειδητά ώστε τα διάφορα συναισθήματα, οι ενθουσιασμο ί 

και η συμπεριφορά των εκπαιδευομένων, να μπορούν να φέρουν 

σε θέση τους εκπαιδευόμενους , να κάνουν σωστά αυτά που 
πρέπει και όταν πρέπει. 

2. Εκπαίδευση σημαίνει να φέρουμε σε θέση τον εκπαιδευό­
μενο , να βελτιώνει συνεχώς την ποιότητα της εργασίας του . 

Σύμφωνα με αυτόν τον ορισμό μπορούμε να πούμε ότι υπήρξε 

εκπαίδευση , μόνο όταν βελτιωθεί ποιοτικά η εργασία ενός αν­

θρώπου . Η εκπαίδευση είναι μια συνεχής διαδικασία και μια 

διαδικασία που δεν τελειώνει ποτέ, επειδή η προσπάθεια για 

βελτίωση των ασφαλιστών δεν τελειώνει ποτέ . 

3. Η εκπαίδευση συμπεριλαμβάνει ό,τι γίνεται, για να γίνει 
ένας ασφαλιστής πετυχημένος. 

Σε κανένα από τους ορισμούς που προαναφέραμε δεν ορίζε­

ται η εκπαίδευση σαν διδασκαλία , διάλεξη ή επίδειξη . Αλλά ορί­

ζεται σύμφωνα με τα αποτελέσματα που θα επιτευχθούν. Σκο­

πός της εκπαίδευσης είναι να πετύχεις ορισμένα αποτελέσματα. 

Αν ενώσουμε και τους 3 ορισμούς μαζί, και αφού πρώτα τους 

εννοήσουμε πλήρως , φθάνουμε σε ένα ολοκληρωμένο ορισμό 

της εκπαίδευσης : 

«Εκπαίδευση είναι η διαδικασία του να φέρουμε σε θέση, έναν 

άνθρωπο να κάνει την δουλειά του , σωστά, αποτελεσματικά, και 

συνειδητά, και στην συνέχεια να τον βοηθήσει να βελτιώνει 

συνεχώς την ποιότητα της εργασίας του . Με άλλα λόγια η εκπαί­

δευση συμπεριλαμβάνει οτιδήποτε γίνεται για να γίνει ένας άν­

θρωπος πετυχημένος ασφαλιστής». 
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Πώς μαθαίνουν οι άνθρωποι 
Δεν πρέπει να περιμένετε το μάθημα από μόνο του να κάνει την παρακίνηση. Πρέπει εσείς 
οι ίδιοι προσωπικά, να τους παρακινήσετε αν θέλετε οι ασφαλιστές σας να μάθουν. 

· Ενας εκπαιδευτής δεν μπορε ί να εκπαιδεύσει αν δεν ξέρει 

πώς μαθαίνουν ο ι άνθρωποι να εξελίσσονται επαγγελματικά, όσο 

δεν μπορεί ο αγρότης να σπείρει αν δεν ξέρει πώς γίνεται η 

καλλιέργεια. Από την στιγμή που θα εμπεδώσετε τις αρχές της 

εκπαίδευσης , η ικανότητά σας να φέρετε εις πέρας κάθε εκπαι ­

δευτικό πρόγραμμα, εντός ή εκτός γραφείου, θα αυξηθεί κατά 
πολύ. 

Οι άνθρωποι μαθαίνουν καλύτερα όταν υπάρχει παρακίνη­

ση για μάθηση . Δεν είναι αρκετό απλώς να τους δώσετε την 

ευκαιρία για εκπαίδευση. Ο ι περισσότεροι άνθρωποι έχουν την 

δυνατότητα να μάθουν , αλλά για να επιβραβευθούν οι κόποι σας , 

όσον αφορά την εκπαίδευση , πρέπει να τους κάνετε να διψά­

σουν για μόρφωση . Με το να παρακινείτε τους ασφαλιστές για 

μάθηση, επωφελείσθε από μία κατάσταση , κάτω από την οποία 

μαθαίνουν οι άνθρωποι, και αυτή η κατάσταση ονομάζεται ετοιμό­
τητα . 

Δεν πρέπει να περιμένετε το μάθημα από μόνο του να κάνει 

την παρακίνηση . Πρέπει εσείς οι ίδιοι προσωπικά, να τους παρα­

κινήσετε αν θέλετε οι ασφαλιστές σας να μάθουν. 
Οι άνθρωποι μαθαίνουν καλύτερα όταν υπάρχει ενεργός συμ­

μετοχή κατά την διάρκεια της εκπαίδευσης. Είναι γεγονός ότι 

μαθαίνουμε καλύτερα, όταν κάνουμε συγχρόνως και πρακτική 

εξάσκηση. Σε μεγάλο βαθμό η εκπαίδευση είναι μια διαδικασία 
που δημιουργεί συνήθειες. Πρέπει να διαμορφωθούν καινούρ­

γιες συνήθειες και να αλλάξουν οι παλιές . Η επανάληψη είναι 

αναγκαία. Μία φορά μόνο δεν αρκεί για να δημιουργηθεί μια 

συνήθεια. Η διαμόρφωση ικανοτήτων απαιτεί επανάληψη της 
σχετικής ·διαδικασίας. Κατά τον ίδιο τρόπο, σπάνια μπορούμε να 

εντοπίσουμε τις ιδέες ή τα κυριότερα σημεία ενός κειμένου, αν 
το διαβάσουμε μόνο μια φορά. 

Οι άνθρωποι μαθαίνουν καλύτερα όταν τα πάντα διδάσκο­
νται ακριβώς όπως θα χρησιμοποιηθούν. 

α. Διδάξατε τα βασικά θέματα και τις διαδικασίες πωλήσεως 

κάτω από συνθήκες που είναι κατάλληλες για μάθηση. 

β. Διδάξατε τα ίδια στάδια και διαδικασίες που πρέπει να ακο­

λουθήσει ο ασφαλιστής, όταν είναι έξω στην αγορά. 

γ. Αφού διδάξετε τα βασικά, βγάλτε τον ασφαλιστή να κάνει 

πρακτική εξάσκηση της εργασίας του , κάτω από συνθήκες όσο 
το δυνατόν πιο όμοιες με τις πραγματικές. 

Αν ενώσουμε όλα αυτά στο εκπαιδευτικό μας σύστημα, έχου­
με αυτομάτως το πλεονέκτημα άλλων δύο εκπαιδευτικών κατα­

στάσεων -πρωταρχικότητα και εντατικότητα . 

Πρωταρχικότητα σημαίνει ότι οι πρώτες εμπειρίες μένουν πιο 

πολύ από τις τελευταίες. Αυτό σημαίνει ότι υπάρχει ανάγκη να 

καθοδηγήσουμε τον ασφαλιστή ούτως ώστε να διαμορφώσει 

σωστές συνήθειες από την αρχή της εκπαίδευσής του . 

Εντατικότητα σημαίνει ότι όσο περισσότερο ρεαλιστική και 

ζωντανή ε ίναι η εμπειρία της μάθησης τόσο περ ισσότερο παρα­
μένε ι. 

Ο ι άνθρωποι μαθαίνουν καλύτερα, όταν έχουν γνώση της προό­

δου των . Επαναενίσχυση υπάρχει όταν μετά από μια πράξη ακο-
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λουθεί το προσδοκώμενο αποτέλεσμα. 

Αυτή η ανάγκη του εκπαιδευόμενου να νιώσει πρόοδο και 

ευχαρίστηση από την εκπαίδευση και η ανάγκη του εκπαιδευτή 

να καθοδηγήσει και να παρακολουθήσει από κοντά την εκπαί­

δευση, βασίζονται στις τρεις προϋποθέσεις της εκπαίδευσης 

γνωστές σαν: (1) εντατικότητα και απαλειφή (2) αμεσότητα και (3) 
μη σωστή χρησιμοποίηση . 

Εντατικότητα και απαλειφή σημαίνει ότι ο άνθρωπος τείνει να 

επαναλάβει αυτές τις πράξεις που τον ικανοποιούν και αντί­

στροφα τείνει να αποφύγει αυτές που τον ενοχλούν. 

Αμεσότητα σημαίνει ότι όσο πιο σύντομα εφαρμόσουμε αυτά 

που μας διδάχθηκαν, τόσο πιο γρήγορα θα μάθουμε. 

Μη σωστή χρησιμοποίηση σημαίνει ότι όταν δεν χρησιμοποιού­

με αυτά που μάθαμε η αξία τους και η αποδοτικότητά τους θα 

τείνουν να εξαφανισθούν . 

· Αλλες αρχές σχετικά με την μάθηση 

1. · Οταν φθάσουμε στην ωριμότητα, η ικανότητα του ανθρώ­
που για μάθηση, παραμένει σταθερή αν και η διάθεση για 

μάθηση μπορεί να αρχίσει να σβήνει. 

2. Η εκπαίδευση απαιτεί ενεργητικότητα. 

3. Η εκπαίδευση βασίζεται σε παλιές εμπειρίες. 
4. Τα συναισθήματα των ανθρώπων επηρεάζουν την εκπαίδευ­

ση . 

5. Οι μεγάλες συναισθηματικές αντιδράσεις επηρεάζουν την 
μάθηση . 

6. Οι άνθρωποι μπορούν να αποκομίσουν κάτι από κάθε τους 
εμπειρία στην οποία εκτίθενται. 

7. Το ενδιαφέρον για την εκπαίδευση ε ίναι απαραίτητη προϋπό­

θεση για αποτελεσματική μάθηση . 

8. Οι διάφορες επιτυχίες από την αρχή της εκπαίδευσης αυξά­

νουν τις πιθανότητες για αποτελεσματική μάθηση . 

9. Ο φιλικός ανταγωνισμός λειτουργεί σαν ερέθισμα για την 
εκπαίδευση. 
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10. Το ίδιο και- τα ενδιαφέροντα προβλήματα. 

11 . · Οταν γνωρίζουμε τον σκοπό , την χρήση και την χρησιμό­

τητα των θεμάτων της εκπαίδευσης . 

12. Η γνώση των απαιτουμένων προτύπων κάνουν την εκπαί ­

δευση περισσότερο αποτελεσματική . 

13. Η συνεχής αξιολόγηση της προόδου είναι απαραίτητη για 

μια αποδοτική εκπαίδευση . 

14. Η αναγνώριση και οι έπαινοι είναι σοβαρά κ ίνητρα για την 

εκπαίδευση . Ο εκπαιδευτής πρέπει να έχει υπ ' όψη του , ότι 

δεν μαθαίνουν όλοι οι άνθρωποι το ίδιο εύκολα και ότι ορι ­

σμένα θέματα είναι πιο δύσκολο να αφομοιωθούν από ορι­

σμένα άλλα. Το πιο σημαντικό είναι να ακολουθείτε το εκ ­

παιδευτικό πρόγραμμα, βήμα-βήμα, αφού πρώτα θα σιγου ­

ρευόμαστε ότι οι εκπαιδευόμενοι έχουν καταλάβει και ε ­

μπεδώσει μια ενότητα και μετά θα προχωράτε στην επόμε ­

νη . 

Ρεαλισμός 

Πολλοί διευθυντές έχουν μάθει από την εκπαίδευσή τους στο 

στρατό , ορισμένα πράγματα και τώρα χρησιμοποιούν την τεχνική 

της ρεαλιστικής εκπαίδευσης στα υποκαταστήματά τους . Αυτοί 

οι διευθυντές γνωρίζουν καλά ότι θα είναι εξωπραγματικό να 

αφήνουν τον ασφαλιστή , κατά τη διάρκεια της πρακτικής εκπαί ­

δευσης , να έχει μόνο επιτυχίες , κάθε φορά που θα κάνει μια 

παρουσίαση . Αν ο ασφαλιστής κάνει μια πώληση στις 5 παρουσιά­

σεις , πρέπει να είμαστε ευχαριστημένοι. · Αρα, είναι λογικό να 

μην είναι τέλειος ο ασφαλιστής σε όλα κατά τη διάρκεια της 

εκπαίδευσης . 

Είναι γενικά παραδεκτό ότι για να είναι κάποιος πετυχημένος 

ασφαλιστής , πρέπει να είναι ικανός να σκέφτεται χωρίς την 

βοήθεια των άλλων και να έχει την διάθεση να παλέψει για την 

εργασία του . · Αμα εκπαιδεύσουμε ένα νέο ασφαλιστή ρεαλιστι ­

κά στο υποκατάστημα, μπορούμε να καταλάβουμε αν τα παραπά­

νω προσόντα είνα ι έμφυτα μέσα του , ή πρέπει να τον βοηθήσου ­

με να τα αναπτύξει. 

Επανάληψη 
Οι συνήθειες και τα προσόντα, χρειάζονται πολύ καιρό για να 

αναπτυχθούν. Το να λέτε ή να δείχνετε σε έναν ασφαλιστή , πώς 

γίνεται κάτι , δεν ε ίναι αρκετό . Πρέπει να γίνεται συνέχεια πρα­

κτική εξάσκηση , για να τους γίνει κάτι συνήθεια και να το χρησι­

μοποιήσουν όταν θα κάνουν μια πώληση . Υπάρχει η συνήθεια 

από τους Δ ιευθυντές απλώς να δείχνουν σε έναν ασφαλιστή , μία 

τεχνική που λύνει ένα πρόβλημα πώλησης , και στc1 1ατούν εκεί , 

χωρ ίς να κάνουν πρακτική εξάσκηση και πρόβα με την οποία θα 

γινόταν αυτή η τεχνική όπλο στον εξοπλισμό του ασφαλιστή . 

Ανταμοιβή 

Ο ι προμήθειες σε καμία περίπτωση δεν είναι η μόνη αμοιβή 

που θα παρακινήσε ι τον ασφαλιστή και θα του δημιουργήσει 

αυτοπεποίθηση και προσόντα. Υπάρχουν και άλλες αμοιβές οι 

οποίες είναι , ο έπαινος , η αναγνώριση και τα βραβεία , όταν αυτά 

είναι νομίμως επιτρεπτά. 

· Οταν παρακινείτε έναν ασφαλιστή να κάνει μια εργασία καλύ ­

τερα , ο εκπαιδευτής μπορεί να χρησιμοποιήσει μια θετική προ ­

σέγγιση , ή μία αρνητική προσέγγιση (δηλ. να τον ρίξετε στο 

φιλότιμο) . Πριν κάνετε όμως οτιδήποτε , θα πρέπει να ξέρετέ τον 
άνθρωπο που περιμένετε να αντιδράσει , καλά . Η αρνητική προ­

σέγγιση αρμόζει πιο πολύ σε ένα άτομο που του αρέσει ο συνα­

γωνισμός και είναι περήφανος για την καριέρα του . Ενώ η θετική 

προσέγγιση πρέπει να χρησιμοποιείται σε ανθρώπους που δεν 

έχουν εμπιστοσύνη στον εαυτό τους , ή σε ανθρώπους που επι ­

τυγχάνουν όταν τους αναγνωρίζουν οι άλλοι. 

Περίληψη 

Ρεαλισμός , επανάληψη , ανταμοιβή . Τα 3 R (Realism, Repeti­
tion , Reward) της εκπαίδευσης . Αν αγνοήσετε ένα από αυτά, 

ακόμη και το καλύτερο εκπαιδευτικό πρόγραμμα, θα αποτύχει. 

Αν συμπεριλάβετε και τα τρία στο πρόγραμμά σας , θα σας βοηθή­

σουν πολύ να δημιουργήσετε ασφαλιστές που θα κάνουν καριέρα. 

Είναι Γ.Α.Τ.Α.; 

ο
ταν λέμε «να βοηθήσουμε έναν άνθρωπο να κάνει 

μια δουλειά σωστά, αποτελεσματικά και συνειδητά» , 

πρέπει να σκεφθούμε τις συνθήκες κάτω από τις 

οποίες θα μπορέσει αυτός ο άνθρωπος να εκτελέσει την 

δουλειά αυτή σε ένα ανεκτό επίπεδο. 

Για να εκτελέσει μία δουλειά ένας άνθρωπος «σωστά, απο­

τελεσματικά και συνειδητά» , θα πρέπει πρώτα απ ' όλα τα 

έχει τις απαραίτητες γνώσεις. Αλλά μόνον οι γνώσεις δεν 

αρκούν. Διότι ένας άνθρωπος που έχει γνώσεις αλλά δεν 

θέλει να κάνει , ή δεν ενδιαφέρεται να κάνει μια δουλειά 

«σωστά, αποτελεσματικά και συνειδητά», δεν μπορεί να πετύ­

χει. Συνεπώς, παίζει ρόλο και η αυτοπεποίθηση και στάση 

του. · Ενας άνθρωπος πρέπει να έχει σωστή αντιμετώπιση 
της δουλειάς του , ώστε να την εκτελεί όπως περιμένετε. 

Αλλά πάλι, όσο σημαντικοί και αν είναι αυτοί οι παράγοντες 

-γνώση, αυτοπεποίθηση- πάλι δεν είναι αρκετοί. 

Οι άνθρωποι μπορεί να έχουν γνώσεις , σχετικά με το αντι­

κείμενο της εργασίας τους και να έχουν και αυτοπεποίθηση , 

αλλά ακόμα να μην μπορούν να την εκτελέσουν; διότι δεν 
ξέρουν πώς ακριβώς να την κάνουν . · ισως διότι κανείς ποτέ 
δεν βρήκε τον χρόνο να ασχοληθεί μαζί τους για να τους 

προετοιμάσει , να τους εξηγήσει την δουλειά, να τους δείξει 

πώς πρέπει να την κάνουν, να το~ς επιτηρεί όταν την κάνουν 

και μετά να επιβλέπει την αποτελεσματικότητά τους , μέχρις 

ότου αυτά που τους διδάχθηκαν, να τους γίνουν συνήθεια. 

· Ετσι , τώρα βλέπουμε, ότι υπάρχουν και άλλα δύο απαραί­

τητα στοιχεία για μια καλή εκπαίδευση η τεχνική κατάρτιση 

και η ασφαλιστική συνήθεια. · Οταν βάλουμε μαζί τα 4 αυτά 
στοιχεία, τότε έχουμε ένα καινούργιο ορισμό, της εκπαίδευ­

σης : 

«Η εκπαίδευση βελτιώνει τις γνώσεις ενός ανθρώπου , 

παρέχει την κατάλληλη αυτοπεποίθηση και την απαραίτητη 

τεχνική κατάρτιση, την οποία με την συνεχή πρακτική εξά­

σκηση , την καθιστά συνήθεια , στους εκπαιδευόμενους» . (Α­

σφαλιστικές συνήθειες). 

Βάζοντας το πρώτο γράμμα από κάθε λέξη , έχουμε την 

λέξη ΓΑΤΑ. 
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Εκπαίδευση 

Η σημασία της 
ασφαλιστικής παιδείας 
Υπάρχει ή όχι σήμερα στη χώρα μας εκπαιδευτικό σύστημα στην ασφαλιστική 

βιομηχανία που να μπορεί να χαρακτηρισθεί σε γενικές γραμμές σύγχρονο και επαρκές; 

Γράφει ο: Χ. ΣΤΑΥΡΙΔΗΣ 

Ε 
ίπεν ο Θεός γεννηθήτω φως . 

Και εγένετο .. . η εκπαίδευση~ 
Αν και η παραποίηση της Γένεσης 

είναι ανεπίτρεπτη, πιστεύω ότι η υπερβο - rl 

,-.., "'Μ,,σ,ιt-,~•;ι ..-..,,ν; 

-~--11\"Ιιο,~ 

λή αυτή θα βοηθήσει όλους τους υπεύθυ­

νους για τη πορεία της ασφαλιστικής βιο­

μηχανίας στη χώρα μας να συνειδητοποιή­

σουν ακόμη περισσότερο τις πιέσεις των 

καιρών για την ανάγκη της άμεσης ανα­

προσαρμογής της εκπαιδευτικής πολιτι­

κής που ακολουθείται. 

Κύριος στόχος της ασφαλιστικής βιο­

μηχανίας στη χώρα μας πρέπει να είναι όχι 

μόνο η συνεχής αλλά και η ταχεία πρόο­

δος που θα μας επιτρέψει να σμικρύνου­

με την απόσταση που μας χωρίζει από τον 

υπόλοιπο ευρωπαϊκό χώρο . Προκειμένου 

λοιπόν να επιτευχθεί αυτός ο στόχος δεν 

υπάρχει άλλη εναλλακτική λύση από την 

ταχύτατη αναβάθμιση της επαγγελματι­

κής μας παιδείας. 

Η συνεχής προσαρμογή των εκπαιδευ­

τικών συστημάτων και μεθόδων έχει γίνει 

επιτακτική ανάγκη εάν λάβουμε υπ · όψιν 

τις μεγάλες ταχύτητες με τις οποίες εξε­

λίσσεται τα τελευταία χρόνια η ασφαλιστι­

κή βιομηχανία . 

Πιστεύω ότι κάθε καλόπιστος αναγνώ ­

στης θα συμφωνήσει μαζί μου στο ότι μία 

εταιρία αξίζει όσο αξίζει το ανθρώπινο δυ ­

ναμικο της καθώς και στο ότι κάθε ανθρώ­

πινο δυναμικό αξίζει όσο αξίζει η επαγ­

γελματική παιδεία του . 

Μια πρόσφατη απόδειξη της επιτακτι -

κής αυτής ανάγκης για συνεχή αναπρο­

σαρμογή του εκπαιδευτικού συστήματος 

είναι η ανάγκη για μετάβαση από το επίπε­

δο του ασφαλιστικού συμβούλου στο επί­

πεδο του επενδυτικού συμβούλου . Τα τε­

λευταία είκοσι πέντε χρόνια μέριμνα του 

ασφαλιστικού συμβούλου ήταν η παροχή 

οικονομικής στήριξης στον uσφαλισμένο, 

ώστε η αρνητική συγκυρία να μην επηρεά­

σει το εισόδημα ή την περιουσία του. 

Σήμερα οι εξελίξεις επέβαλαν να διευ­

ρυνθεί αυτός ο ρόλος και μέσω σωστών 

χρηματοοικονομικών συμβουλών να βοη­

θηθεί ο πελάτης ώστε να πραγματοποιή­

σει τους οικονομικούς τους στόχους και 

σε τελευταία ανάλυση να υλοποιήσει τα 

όνειρά του για ένα καλύτερο μέλλον για 

τον ίδιο και την οικογένειά του . 

ΚΑΘΕ ΕΤΑΙΡΙΑ ΑΞΙΖΕΙ ΟΣΟ ΑΞΙΖΕΙ το 

ΑΝΘΡΏΠΙΝΟ ΔΥΝΑΜΙΚΟ ΤΗΣ ΚΑΙ ΚΑΘΕ 

ΑΝΘΡΏΠΙΝΟ ΔΥΝΑΜΙΚΟ ΑΞΙΖΕΙ ΟΣΟ Α­

ΞΙΖΕΙ Η ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΤΙΚΗ ΠΑΙΔΕΙΑ ΤΟΥ. 

ΣΥΝΕΧΗΣ ΑΝΑΒΑΘΜΙΣΗ ΤΗΣ ΠΑΙΔΕΙΑΣ 

ΣΗΜΑΙΝΕΙ ΠΡΟΟΔΟΣ . 

Επειδή τόσο το θέμα της μείωσης του 

ε ισοδήματος ή της περιουσίας όσο και το 

θέμα της υλοποίησης των οικονομικών 

προσδοκιών είναι κρίσιμα, γιατί άπτονται 

της ποιότητας της ζωής των συνανθρώ ­

πων μας , η ευθύνη για σωστές συμβουλές 
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είναι τεράστιο πράγμα που σημαίνει 

ότι και η ευθύνη για επαρκή 

εκπαίδευση είναι επίσης 

τεράστια και βαρύνει τόσο την α­

σφαλιστική βιομηχανία όσο και την 

πολιτεία. 

ΠΟΙΑ ΕΙΝΑΙ 
Η ΣΗΜΕΡΙΝΗ 
ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ: 

Το μήνυμα για την ανάγκη 
ύπα ε-

νός εκσυγχρονισμένου και επαρκούς συ­

στήματος εκπαίδευσης έχει περάσει και 

έχει υιοθετηθεί από όλους τους υπεύθυ­

νους εδώ και αρκετό καιρό και όπως είναι 

φυσικό άλλους έχει ευαισθητοποιήσει 

περισσότερο και άλλους λιγότερο. Το 

πρώτο και κύριο όμως ερώτημα που πρέ­

πει να μας απασχολήσει είναι το αν τελικά 

υπάρχει ή όχι σήμερα στην χώρα μας εκ­

παιδευτικό σύστημα στην ασφαλιστική 

βιομηχανία που να μπορεί να χαρακτηρι­

σθεί σε γενικές γραμμές σύγχρονο και ε­

παρκές. 

Το ερώτημα αυτό είναι φυσικό να επι­

σωρεύει γύρω του πολλά άλλα εξίσου κρί­

σιμα ερωτήματα όπως π.χ. είναι επαρκής η 

ποιότητα των παρεχόμενων στο κοινό 

χρηματοοικονομικών υπηρεσιών; Γιατί α­

ξιοποιούνται σε ποσοστό μικρότερο του 

50% τα σχετικά με την εκπαίδευση κονδύ ­

λια τα παρεχόμενα από την ΕΟΚ ; Μήπως 

επετεύχθησαν οι εκπαιδευτικοί στόχοι 

της ασφαλιστικής βιομηχανίας ; 

Η εποχή που η εκπαίδευση του νέου 

συνεργάτη περιοριζόταν στο να του δώσει 

τη δυνατότητα να σχεδιάζει ένα πρόγραμ­

μα , φαντάζομαι να έχει παρέλθει ανεπι ­

στρεπτί. Οι εταιρίες επενδύουν με μεγαλύ­

τερη προθυμία σε εκπαιδευτικές δραστη ­

ριότητες . Η ενδοεταιρική εκπαίδευση 

προωθείται καθώς και η συνεργασία με 

τοπικούς και διεθνείς ασφαλιστικούς εκ­

παιδευτικούς οργανισμούς. Είναι λοιπόν 

φυσικό το επίπεδο των παρεχόμενων υ­

πηρεσιών να βρίσκεται σε συνεχή ανοδική 

φάση. Η ταχύτητα της ανόδου αυτής όμως 

θεωρείται επαρκής; 

Επειδή οι απαντήσεις στα πιο πάνω ερω­

τηματικά καθώς και σ · αυτά που θα ακο­
λουθήσουν είναι λίγο πολύ γνωστές, δεν 

θα αναφερθώ σ · αυτές αλλά θα αφήσω τον 
αναγνώστη να απαντήσει. 

Πιστεύω ότι θα ωφελήσει πολύ περισσό­

τερο η συγκεκριμενοποίηση και η επέ­

κταση των ερωτημάτων γιατί θα μας βοηθή­

σει να προβληματιστούμε με αποτέλεσμα 

τη δημιουργία εποικοδομητικότερων σκέ­

ψεων και ίσως κυρίως πράξεων για το μέλ­

λον . 

ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΖΕΤΑΙ 
το ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΙΚΟ ΜΑΣ 
ΣΥΣΤΗΜΑ ΣΥΓΧΡΟΝΟ 

ΚΑΙ ΕΠΑΡΚΕΣ; 

Τι ποσοστό των εταιριών που λειτουρ­

γούν μέσω υποκαταστημάτων και ασφαλι­

στικών συμβούλων καριέρας (career-a­
gent) διαθέτουν και εφαρμόζουν σύγχρο­
νο και τυποποιημένο σύστημα προσυμβα-

-Εκπαίδευση 

τικής εκπαίδευσης; 

Με τον όρο προσυμβατική εκπαίδευση 

εννοούμε την παροχή εκπαιδευτικών υ­

πηρεσιών από την στιγμή που ένας δυνη­

τικός συνεργάτης έχει επιλεγεί κατ · αρ­

χήν, μέχρι τη στιγμή που θα υπογράψει 

σύμβαση αορίστου διαρκείας. 

Ας αναρωτηθούμε όσοι ξεκινήσαμε την 

καριέρα μας στο παραγωγικό σύστημα σε 

ποιους από τους ακόλουθους τομείς εκ­

παιδευτήκαμε με επάρκεια κατά τη περίο­

δο της προσυμβατικής μας επιλογής. 

ΓΝΩΣΕΙΣ: 

Βασικές αρχές ασφαλειών ζωής, πρα­

κτικές πωλήσεων, εντοπισμός ειδικών α­

γορών (Target Marketing), συμπλήρωση ε­
ντύπων ανάλυσης αναγκών, προϊόντα 

ζωής, σύστημα εξεύρεσης δυνητικών πε­

λατών μέσω συστάσεων, τηλεφωνική τα­

κτική, δεοντολογία, σύστημα αμοιβής α­

σφαλιστικού συμβούλου, αντιμετώπιση α­

ντιρρήσεων, συνήθειες εργασίας, στοχο­

θεσία, κλείσιμο, τήρηση αρχείου, προε­

τοιμασία παρουσίασης προγράμματος, υ­

ποδείγματα πώλησης (sales talks) 
εκτίμηση κινδύνου, συμπλήρωση αιτή­

σεως, τεχνική του να ακούει κανείς τον 

πελάτη και να απαντά, αξιοποίηση του χρό-
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νου (time management), ομαδικά, γενικές 
ασφάλειες κ.λπ . 

ΠΡΑΚΤΙΚΕΣ: 
Συγκέντρωση ονομάτων δυνητικών πε­

λατών, επίβλεψη τηλεφωνικών επαφών, ε­

πίβλεψη συνεντεύξεων πωλήσεων, έρευ­

να αγοράς, επιλογή ειδικών αγορών, συ­

μπλήρωση εντύπου αυτοβαθμολόγισης 

δραστηριοτήτων, παρέμβαση του εκπαι­

δευτή σε περίπτωση περισσοτέρων των 

τεσσάρων συνεχόμενων αρνητικών τελι­

κών συνεντεύξεων. 

Πόσες ώρες την εβδομάδα κρατούσε η 

εκπαίδευση; δύο έως τρεις ή περισσότε­

ρες από δώδεκα ώρες; Υπήρχε σύστημα 

καθημερινής επίβλεψης δραστηριότητός 

μας; Υπήρχε σύστημα που έθετε σαν προ­

απαιτούμενο για την υπογραφή της σύμ­

βασης την επιτυχή παρακολούθηση ορι­

σμένων σεμιναρίων στα κεντρικά γραφεία; 

Υποστηριχτήκαμε στο ξεκίνημα της κα­

ριέρας μας από σύστημα οικονομικής ενί­

σχυσης που εκτός από τις αναμενόμενες 

δυνατότητες λάμβανε υπ· όψιν και τις οι­

κονομικές μας ανάγκες για διαβίωση; 

Εκπαιδευτήκαμε στη διάρκεια της στα­

διοδρομίας μας μέχρι σήμερα στη χρήση 

φορητού υπολογιστή; Υπήρχε αξιόλογο 

και σύγχρονο εκπαιδευτικό υλικό, δηλ. 

κείμενα, ηχοκασέτες βιντεοκασέτες, κ.λπ . 

που να υποστηρίζει τα διδασκόμενα στα 

σεμινάρια; 

Διαθέτει η εταιρία μας εκπαιδευτικό σύ­

στημα για τους υπάρχοντες πεπειραμέ­

νους συνεργάτες του διοικητικού και του 

παραγωγικού συστήματος που θα τους ε­

ξασφαλίσει μία συνεχόμενη εκπαίδευση 

και θα συμπληρώνει τις γνώσεις τους μέ­

χρι την αφυπηρέτησή τους; 

Παρόμοιες και αντίστοιχες ερωτήσεις 

θα μπορούσαμε να κάνουμε και για θέμα­

τα που αφορούν τη διεύθυνση ομάδων/ υ­

ποκαταστημάτων. 

Εάν οι απαντήσεις στις πιο πάνω ερωτή­

σεις είναι στις περισσότερες περιπτώσεις 

θετικές , τότε θα πρέπει να είμαστε ικανο­

ποιημένοι από την ποιότητα της εταιρίας 

με την οποία συνεργαζόμαστε . 

Εάν υπήρχε και η δυνατότητα παράλλη­

λα με την εργασία μας να αποκτήσουμε 

εκπαιδευόμενοι σταδιακά και ένα πτυχίο 

ανώτατου εκπαιδευτικού ιδρύματος στα 

ασφαλιστικά, τότε θα έπρεπε να είμαστε 

ικανοποιημένοι και από την πολιτεία μας. 

ΠΩΣ ΘΑ ΜΠΟΡΟΥΣΕ 
ΝΑ ΕΙΝΑΙ 

Οι χώροι από τους οποίους μπορεί να 



Εκπαίδευση 

----ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ -----

ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜ~ΧΡΗΣΤΟΣ 
Γ. ΣΤΑΥΡΙΔΗΣ. ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ: ΑΙΓΑΙΟΥ 
ΠΕΛΑΓΟΥΣ 46, 153 41 ΑΓΙΑ ΠΑΡΑ­

ΣΚΕΥΗ , ΑΘΗΝΑ ΤΗΛ. 6395 603. ΗΜΕ­
ΡΟΜΗΝΙΑ ΓΕΝΝΗΣΗΣ: 22.01 .1946. OI­
ΚΟΓΕΝΕΙΑΚΗ ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ: ΕΓΓΑΜΟΣ -
ΤΡΕΙΣ ΚΟΡΕΣ . ΣΠΟΥΔΕΣ: 1) ΕΞΑΤΑΞΙΟ 
ΓΥΜΝΑΣΙΟ. ΛΕΟΝΤΙΟ ΛΥΚΕΙΟ. 2) ΟΛΟ­
ΚΛΗΡΩΣΗ ΣΠΟΥΔΏΝ ΣΤΟ ΕΘΝΙΚΟ Ω­
ΔΕΙΟ. 3) ΕΙΣΑΓΩΓΗ ΜΕ ΥΠΟΤΡΟΦΙΑ (1.­
Κ . Υ.) ΣΤΗΝ Α.Σ . Ο.Ε.Ε . ΟΛΟΚΛΗΡΩΣΗ 
ΣΠΟΥΔΏΝ ΚΑΙ ΑΠΟΚΤΗΣΗ ΠΤΥΧΙΟΥ. 
4) ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΑ ΣΕΜΙΝΑΡΙΑ: 1969 
-1987 ΣΕΜΙΝΑΡΙΑ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ ΚΑΙ 
το ΕΞΩΤΕΡΙΚΟ ΣΧΕΤΙΚΑ ΜΕ ΤΗ ΛΕΙ­
ΤΟΥΡΓΙΑ ΤΟΥ ΣΥΣΤΗΜΑ ΤΟΣ ΥΠΟΚΑ­
ΤΑΣΤΗΜΑΤΩΝ ΚΑΙ ΓΕΝΙΚΑ ΤΩΝ ΑΣΦΑ­
ΛΙΣΤΙΚΏΝ ΕΡΓΑΣΙΏΝ . ΕΠΙΜΟΡΦΩΤΙΚΑ 

ΣΕΜΙΝΑΡΙΑ - ADVANCED SCHOOL 
AGENCY MANAGEMENT (LIMRA) -

FIELD OFFICERS SCHOOL (LIMRA) -
ΜΕΛΕΤΗ ΤΗΣ ΥΛΗΣ L.O.M.A. ΞΕΝΕΣ 
ΓΛΩΣΣΕΣ: ΓΑΛΛΙΚΑ/ΑΓΓΛΙΚΑ/ΙΤΑΛΙΚΑ. 
ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΕΣ ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΕΣ: 

1969 ALICO ΠΑΡΑΓΩΓΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 
ΔΙΑΚΡΙΣΕΙΣ ΤΟΠΙΚΕΣ ΚΑΙ ΣΕ ΕΥΡΩΠΑ1'­
ΚΟ ΕΠΙΠΕΔΟ. 1972 - 1975 ΣΥΝΤΟΝΙ­
ΣΤΗΣ ΟΜΑΔΑΣ ΔΙΑΚΡΙΣΕΙΣ ΤΟΠΙΚΕΣ 

ΚΑΙ ΔΙΕΘΝΕΙΣ . 1976 - 1979 ΕΘΝΙΚΗ Α­
ΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΗΣ ΥΠΟΚΑΤΑ­

ΣΤΗΜΑΤΟΣ ΠΡΩΤΟ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ 
ΑΣΦΑΛΕΙΏΝ ΖΩΗΣ ΤΗΣ ΕΤΑΙΡΙΑΣ . 1979 
- 1988 ALICO ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ ΠΩΛΗΣ ΕΩΝ 
& MARKETING ΓΙΑ ΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ ΚΑΙ 
ΤΗΝ ΚΥΠΡΟ. ΔΙΑΚΡΙΣΕΙΣ ΣΕ ΕΥΡΩΠΑl­
ΚΟ ΕΠΙΠΕΔΟ ΚΑΙ ΔΙΕΘΝΕΣ . (ΤΡΙΠΛΑ­
ΣΙΑΣΜΟΣ ΤΗΣ ΔΥΝΑΜΗΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ , 

αποκομίσει γνώσεις ο συνεργάτης του 

παραγωγικού συστήματος είναι: α) το υπο­

κατάστημα, β) η αγορά, γ) το εκπαιδευτικό 

κέντρο της εταιρίας , δ) οι ειδικευμένοι 

εξωτερικοί ασφαλιστικοί εκπαιδευτικοί 

οργανισμοί και ε) τα ανώτατα εκπαιδευτικά 

ιδρύματα της χώρας. 

Παράλληλα οι χώροι από τους οποίους 
μπορεί να αποκομίσει γνώσεις ο συνεργά­

της του διοικητικού συστήματος είναι : α) 

το τμήμα στο οποίο εργάζεται β) η αγορά, 

γ) το εκπαιδευτικό κέντρο, δ) οι ειδικευμέ­

νοι εξωτερικοί ασφαλιστικοί οργανισμοί 

και ε) τα ανώτατα εκπαιδευτικά ιδρύματα 

της χώρας. 

Από τους χώρους αυτούς τόσο στην 

περίπτωση του συνεργάτη του παραγωγι­

κού συστήματος όσο και στην περίπτωση 

συνεργάτη του διοικητικού συστήματος οι 

τρεις πρώτοι χώροι αποτελούν την ενδοε­

ταιρική εκπαίδευση. Τονίζω όμως ότι η 

ευθύνη της κάθε εταιρίας προς τους συ­

νεργάτες της και προς το κοινό δεν εξα­

ντλείται στα περιθώρια της ενδοεταιρικής 

εκπαίδευσης αλλά επεκτείνεται και στους 
δύο άλλους χώρους. 

Τελικός στόχος είναι η υψηλού επιπέ-

25ΠΛΑΣΙΑΣΜΟΣ ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ ΔΙΑΤΗ­
ΡΗΣΙΜΟΤΗΤΑ 91 ,2% ΔΙΑΤΗΡΗΣΙΜΟΤΗ­
ΤΑ ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟΥ 92% ΠΑΡΑΓΩΓΙ­
ΚΟΤΗΤΑ 0,85) . 1988 ΜΕΧΡΙ ΣΗΜΕΡΑ: 1-
NTERAMERICAN SA. - ΣΥΜΒΟΥΛΟΣ 
MARKETING & ΠΩΛΗΣΕΩΝ ΤΟΥ 
GROUP ΕΤΑΙΡΙΏΝ INTERAMERICAN 
- ΓΕΝΙΚΟΣ ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ ΤΗΣ ΕΤΑΙ­

ΡΙΑΣ "CONTINENTAL" - ΘΥΓΑΤΡΙΚΗ 
ΕΤΑΙΡΙΑ ΤΗΣ INTERAMERICAN 
- ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ ΤΟΥ ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟΥ 
ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗΣ . 

δου ασφαλιστική εκπαίδευση και μόρφω­

ση όλων των συνεργατών. Σημειώνω ότι η 

εκπαίδευση διαφέρει από τη μόρφωση στο 

ότι εκπαίδευση σημαίνει τη δυνατότητα να 

διεκπεραιώνεται η εργασία ενσυνείδητα 

και αποτελεσματικά, ενώ μόρφωση σημαί­

νει απλά τη γνώση του αντικειμένου . 

· Ενα εκπαιδευτικό κέντρο για να επιτε­
λέσει το προορισμό του θα πρέπει να έχει 

τη κατάλληλη οργάνωση και τη δέουσα φι­

λοσοφία. · Οσον αφορά στην οργάνωση, α­

ναγκαία θεωρείται η ύπαρξη μιας επιτρο­
πής εκπαίδευσης που θα συνεδριάζει σε 

τακτά χρονικά διαστήματα και θα αποτε­

λείται από όλα τα στελέχη της εταιρίας 

που τα τμήματά τους χρησιμοποιούν τις 

εκπαιδευτικές υπηρεσίες του κέντρου 

εκπαίδευσης. 

Στην επιτροπή αυτή θα συμμετέχουν ο 

υπεύθυνος εκπαίδευσης καθώς και ο υ­

πεύθυνος του τμήματος συντονισμού και 

σχεδιασμού εκπαιδευτικών προγραμμά­

των. Η επιτροπή θα καθορίζει την εκπαι­

δευτική πολιτική της εταιρίας και θα εκτι­

μά τα αποτελέσματα της εκπαιδευτικής 

λειτουργίας. 

Ακολούθως το τμήμα σχεδιασμού και 
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συντονισμού προγραμμάτων θα κατανέμει 

τις εντολές της επιτροπής ανάλογα με το 
τομέα ευθύνης στους υπεύθυνους των 

σχολών, ασφαλιστικών συμβούλων, συντο­

νιστών, υπεύθυνων ανάπτυξης υποκατα­

στημάτων (Agency Supervisors), διοικητι­
κού δυναμικού, γραμματέων καθώς και 
στο τμήμα εκπόνησης εκπαιδευτικού υλι­

κού και βιβλιοθήκης. Το μέγεθος της ε­

ταιρίας είναι φυσικό να παίζει μεγάλο ρό­

λο στην οργάνωση όπου όταν είναι μικρό ή 

μεσαίο γίνονται οι αναγκαίες συμπτύξεις . 
ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ ΕΙΝΑΙ Η ΔΥΝΑΤΟΤΗΤΑ 

ΝΑ ΔΙΕΚΠΕΡΑtΩΝΕΤΑΙ Η ΕΡΓΑΣΙΑ ΕΝ­

ΣΥΝΕΙΔΗΤΑ ΚΑΙ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΙΚΑ Ε­

ΝΩ ΜΟΡΦΩΣΗ ΕΙΝΑΙ Η ΓΝΩΣΗ ΤΟΥ Α­

ΝΤΙΚΕΙΜΕΝΟΥ. 

· Οσον αφορά στη φιλοσοφία, το κέντρο 
εκπαίδευσης θα πρέπει να αποτελεί ένα 

σύμβολο ενότητας της εταιρίας που να 

εκφράζει τη θέληση της διεύθυνσης της 

επιχείρησης για μια κοινή παιδεία (co­
mpany culture) στο σύνολο των συνεργα­
τών της εταιρίας. Επίσης θα πρέπει να συ­

γκεκριμενοποιεί τον προοονατολισμό των 

προγραμμάτων ώστε να καθοδηγούν και 
να εμψυχώνουν τις πράξεις των συνεργα­

τών της ενώ ταυτόχρονα να επιτυγχάνεται 

η διατήρηση της ιδιαιτερότητας και της 

ταυτότητας του διοικητικού και του παρα­

γωγικού συστήματος μέσα από ένα συ­

ντονισμό και μια εναρμόνιση των δραστη­

ριοτήτων τους. 

Η ενδοεταιρική εκπαιδευτική διαδικα­

σία είναι αποτελεσματική όταν αποτελεί­

ται από δύο φάσεις : α) την κύρια και β) τη 

συνεχόμενη/ συμπληρωματική. 

Την κύρια φάση αποτελούν διάφορα 

σεμινάρια που μπορούν να διακριθούνΌε 
α) εναρκτήρια, β) βασικά και γ) βοηθητικά. 

Ενώ τη συνεχόμενη/ συμπληρωματική φά­

ση αποτελούν σεμινάρια που μπορούν να 

διακριθούν σε: α) ανώτερα, β) ειδικά, 
γ) επιμορφωτικά και δ) έκτακτα. 

Η ενδοεταιρική εκπαιδευτική διαδικα­

σία ενισχύεται όταν υπάρχει για κάθε σχο­

λή κύκλος εκπαίδευσης όπου ο εκπαι­
δευόμενος θα γνωρίζει εκ των προτέρων 

όλα τα σεμινάρια που θα πρέπει να παρα­

κολουθήσει. Επίσης η προτροπή για δρα­

στηριότητα στην αγορά κατά τη διάρκεια 

της εκπαιδευτικής περιόδου με παροχή 

κινήτρων καθώς και η απονομή βεβαιώσε­

ων επιτυχούς παρακολούθησης μετά τη 

λήξη κάθε σεμιναρίου ενθαρρύνουν τους 

εκπαιδευόμενους να συνεχίσουν την εκ­

παίδευσή τους. 

Η ευρύτερη χρησιμοποίηση ενός βι­

βλιαρίου εκπαίδευσης όπου θα εμφανίζο-

νται τα σεμινάρια που έχει παρακολουθή­

σει ο ασφαλιστικός σύμβουλος θα διευκο­

λύνει στο να διαπιστώνεται εύκολα ο βαθ­

μός εκπαίδευσής του . 

Η συνεργασία της ασφαλιστικής βιομη­

χανίας με εξωτερικούς ειδικευμένους 

εκπαιδευτικούς οργανισμούς είναι συνη­

θισμένο φαινόμενο και σκοπός της είναι 

να συμπληρώνει την ενδοεταιρική εκπαι­

δευτική διαδικασία. Τέτοιοι οργανισμοί εί­

ναι : ο ΕΕΔΕ, ΕΛΚΕΠΑ, NUNTIUS SA MO­
RAX SA EIAS, LIMRA, LOMA, SOUTHEA­
STERN COLLEGE, DEREE COLLEGE, 
κ.λπ . 

Τέλος, τονίζεται η απουσία των Α.Ε. Ι . 

από την υποστήριξη της ασφαλιστικής εκ­

παίδευσης σε ανώτατο επίπεδο με την έν­
νοια που έχει σε χώρες όπως π.χ. η Γαλλία . 

Το ασφαλιστικό εκπαιδευτικό σύστημα 

στη Γαλλία ολοκληρώνεται με τη συνερ­

γασία του κράτους και των ασφαλιστικών 
εταιριών . Υπάρχει, δηλαδή , μια κρατική 

σχολή ENAS (ECOLE ΝΑ TIONALE D' AS­
SURANCE) που χορηγεί διπλώματα σε 

τρία επίπεδα. Η παρακολούθηση σε κάθε 

επίπεδο διαρκεί περίπου δύο χρόνια και 

είναι σχεδιασμένη να εξυπηρετεί τους 

εργαζόμενους ή και συνεργαζόμενους 

με ασφαλιστικές εταιρίες . 

Προϋπόθεση για την επιδίωξη απόκτη­

σης των διπλωμάτων αυτών είναι η περά­

τωση της εκπαίδευσης στο εκπαιδευτικό 

κέντρο της κάθε εταιρίας . Η προσπάθεια 

για απόκτηση του διπλώματος πριμοδο­

τείται με συγκεκριμένα οικονομικά κίνη ­

τρα π.χ. ποσοστό επί προμηθειών στην πε­

ρίπτωση συνεργάτη παραγωγικού συστή ­

ματος. 

Με την ευκαιρία αυτής της αναφοράς 

στην εκπαίδευση στη Γαλλία σημειώνω ότι 

η εναρκτήρια εκπαίδευση του παραγωγού 

σύμφωνα με τον ισχύοντα εκεί νόμο πρέ­

πει να διαρκεί τουλάχιστον εξακόσιες ώ­

ρες και δεκάξι συνεχόμενες εβδομάδες. 

Πολλές εταιρίες ξεπερνούν αυτό το ελά­

χιστο όριο. Στη διάρκεια αυτής της εκπαί­

δευσης ο εκπαιδευόμενους δεν κάνει 

πωλήσεις ενώ χρηματοδοτείται. Επίσης υ­

πάρχουν ειδικά προγράμματα εκπαίδευ­

σης που αναφέρονται σε θέματα ασφαλι­

στικά αλλά και γενικότερης παιδείας π .χ . 

ιστορία της τέχνης , λογοτεχνία, με στόχο 

τη διεύρυνση των οριζόντων και τη γενικό­

τερη βελτίωση του επιπέδου μόρφωσης 

του συνεργάτη . 

ΤΙ ΠΡΕΠΕΙ ΝΑ ΓΙΝΕΙ 

Είναι κοινή η διαπίστωση ότι οι εξελίξεις 

Εκπαίδευση 

που συνέβαιναν πριν από τριάντα χρόνια 

σε διάστημα ενός χρόνου, συμβαίνουν 

στις μέρες μας σε διάστημα ενός μήνα. 

Η ταχύτητα με την οποία λαμβάνουν 

χώρα τα γεγονότα έχει αυξηθεί σημαντικά 
και συνεχίζει να επιταχύνεται. Σήμερα πε­
ρισσότερο από κάθε άλλη φορά είναι επι­

τακτική ανάγκη να επιστρατεύσουμε τις 

δυνάμεις μας ώστε να μην χάσουμε το 

τρένο της Ευρώπης . 

Ο τομέας των υπηρεσιών και ειδικά των 
χρηματοοικονομικών υπηρεσιών είναι κα­

θοριστικός για τη ποιότητα της ζωής των 

σύγχρονων κοινωνιών και αποτελεί μια 

σημαντική ελπίδα για την εθνική μας οικο­

νομία. 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΑ 
ΚΑΙ ΠΟΛΙΤΕΙΑ ΠΡΕΠΕΙ ΝΑ 

ΣΥΝΕΡΓΑΣΤΟΥΝ 

Η ασφαλιστική βιομηχανία και η πολιτεία 

θα πρέπει να συνεργαστούν στενά μεστό­

χο την ανάπτυξη και πιστεύω ότι κορυφαία 

προτεραιότητα αλλά και βήμα προς τη σω­

στή κατεύθυνση θα αποτελέσει η προσπά­

θεια για εκσυγχρονισμό και αναβάθμιση 

της ασφαλιστικής μας παιδείας . 

Η ΡΟΠΗ ΓΙΑ ΑΣΦΆΛΙΣΗ ΣΤΙΣ ΧQΡΕΣ ΤΗΣ ΕΟΚ 
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Εκπαίδευση 

Το χέρι και το ρόπαλο 
« 'Οποιος ξέρει rράμματα έχει τρία μάτια. 'Οποιος δεν ξέρει, ένα και κείνο στραβό» 
____________________ (παροιμία) 

Γράφει ο: 
Χ.ΑΛΕΞΑΝΔΡΑΤΟΣ 

Εκπαιδευτικός 

Ε 
ίναι γεγονός ότι ο πολιτισμός από 

την πρωτόγονη βαθμίδα του έως 

και σήμερα στηρίζεται στη γνώση, 

η οποία με τη σειρά της μεταδίδεται από 

γενιά σε γενιά με την εκπαίδευση . Γιατί 

όταν λέμε γνώση και εκπαίδευση, εννοού­

με ένα σύνολο, μια αδιαίρετη και αμφιμο­

vοσή μαντη αντιστοιχία που το ένα προϋ­

ποθέτει το άλλο και το ένα υπάρχει υπέρ 

του άλλου . 

Από το χειρισμό του πρώτου εργα­

λείου-όπλου του ο άνθρωπος, της πρώτης 

προέκτασης της δύναμης του χεριού του, 

δηλαδή του ξύλινου ρόπαλου, έως σήμε­

ρα με τα πολύπλοκα ηλεκτρονικά συστή­

ματα και τα τεράστια άλματα όλων των επι­

στημών και μεθόδων η γνώση μαζί με την 

εκπαίδευση έπαιζαν και παίζουν τον πλέ­

ον κυρίαρχο ρόλο . 

· Οταν όμως λέμε εκπαίδευση τι εννοού­
με ; Εκπαίδευση είναι η μετάδοση γνώσε­

ων από τον εκπαιδευτή στον εκπαιδευό­

μενο. Η εκπαίδευση μπορεί να είναι θεω­

ρητική ή πρακτική, ή και τα δύο μαζί . Μπο­

ρεί να δίνεται σ · οποιαδήποτε ηλικία και 

κάτω απ · οποιεσδήποτε συνθήκες, ανά­

λογα βέβαια με το αντικείμενο και το σκο­

πό της. Σίγουρο όμως είναι ότι ο εκάστοτε 

εκπαιδευτής μεταδίδει τις γνώσεις που 

κατέχει στον εκπαιδευόμενο και έτσι η 

γνώση μεταδίδεται από άτομο σε άτομο, 

από κοινωνία σε κοινωνία, από γενιά σε 

γενιά . 

Η εκπαίδευση στη μικρή ηλικαί των ατό­

μων θεωρείται φυσική, κοινωνικά καθιε-

ρωμένη και απαραίτητη . Τι γίνεται όμως με 

την εκπαίδευση που παρέχεται σε μεγάλη 

ηλικία, σε ώριμους ανθρώπους και προ­

βληματισμένους στη ζωή, που έχουν χαρά­

ξει ή ψάχνουν να χαράξουν το δρόμο 

τους; Είναι δεκτικοί εκπαιδεύσεων, στέ­

κοντα θετικά ή αρνητικά σε μια συνεχή 

αδιάκοπη εκπαίδευση; 

Η συνήθης απάντηση είναι : «Μα εγώ εί­

μαι ήδη εκπαιδευμένος, πήγα στο σχο­

λείο, πήγα πανεπιστήμιο, έμαθα αυτό που 

χρειάζομαι στη ζωή μου» . Μα η γνώση δεν 

είναι στατική , είναι δυναμική , ζωντανή, με­

ταβάλλεται συνέχεια, δεν σταματάει κά­

που και δεν επέρχεται κορεσμός. · Ισως να 
ξέρουμε περισσότερα από κάποιον άλλο, 

αυτό όμως δε σημαίνει ότι κατέχουμε όλο 

το γνωστικό φάσμα, ότι δεν υπάρχει και 

κάτι άλλο που μπορούμε να μάθουμε ή 

επιβάλλεται να μάθουμε. Το «γηράσκω αεί 

διδασκόμενος» του Σωκράτη είναι γνω­

στό . 

Φαντασθείτε έναν γιατρό που τελείωσε 

το πανεπιστήμιο με άριστα προ 20ετίας, 

αλλά έκτοτε δεν άνοιξε ποτέ το ιατρικό 

βιβλίο πλην του συνταγολογίου του να γρά­

ψει συνταγές. Θα του εμπιστευόσαστε 

ποτέ την υγεία σας ή να εγχειρήσει το 

παιδί σας ; · Η θα εμπιστευτείτε ένα δικηγ :>­
ρο που θα σας ρωτήσει τι αναφέρει το 

τελευταίο Φ . Ε . Κ. για την περίπτωσή σας ; 

Κι αν τους εμπιστευτείτε μια φορά, σίγου­

ρα θα είναι η τελευταία. 

Βλέπετε, δεν φθάνει ποτέ η αρχική 

γνώση, η οποία εάν δεν καλλιεργείται όχι 

μόνο δεν αναπτύσσεται, αλλά μειώνεται 

και εξαφανίζεται με την πάροδο του χρό­

νου . 

Και εάν πρόκειται για θεωρητική ή κλα­

σική ή ακαδημαϊκή γνώση που αφορά τον 

εξευγενισμό της ανθρώπινης φύσης, την 

ατομική μόρφωση, την πνευματική καλ­

λιέργεια και ολοκλήρωση, τότε είναι επι­

λογή του καθενός μέχρι πού θα φτάσει και 

πού θα σταματήσει. Δικαίωμά του είναι να 

ξεκινήσει από την Ιλιάδα, και να φθάσει 

στις φιλοσοφικές θεωρίες του Sartre. · Ο­
ταν όμως πρόκειται για επαγγελματική 

γνώση τι γίνεται; Μήπως επιβάλλεται από 

τη δουλειά του να εκπαιδευτεί; Μήπως 

πρέπει και ο γιατρός και ο δικηγόρος που 
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προανέφερα και γενικά κάθε επαγγελμα­

τίας να εκπαιδεύεται συνεχώς, ούτως ώ­

στε οι υπηρεσίες που προσφέρει και τα 

αγαθά που παράγει να αναβαθμίζονται κα­

λύτερα, να γίνονται ανταγωνιστικότερα να 

αποδίδουν περισσότερο; 

Με την κάλυψη της φυγοπονίας ή του 

εγωϊσμού «μα εγώ τα ξέρω όλα, εγώ αυτά 

τα έχω μάθει προ πολλού», δεν καταλα­

βαίνει ότι γελοιοποιείται ή τουλάχιστον 

εισπράττει αρνητικούς πόντους μπροστά 

σε κάποιον νοήμονα συνομιλητή του; Επό­

μενο βήμα θd είναι να σπάσουν τα γυάλινα 

πόδια του απαίδευτου επαγγελματία και 

από κει και πέρα θα φταίνε όλοι οι άλλοι, 

εκτός βέβαια του εαυτού του , ή θα γυρίσει 

να πει σαν την αλεπού: «Δεν βαριέσαι ά­

γουρα είναι τα σταφύλια». 

Είναι σίγουρο ότι ζούμε σε μια κατανα­

λωτική κοινωνία που μας δίνει πολλά, πε­

ρισσότερα από παλιότερα, αλλά απαιτεί 

συγχρόνως πάρα πολλά. Η αλματώδης τε­

χνολογική εξέλιξη και η εξειδίκευση της 

κάθε μιας περίπτωσης και επιμέρους ε­

παγγέλματος, απαιτούν συνεχόμενη, πλή­

ρη και στενή παρακολούθηση των εξελί­

ξεων. Κινδυνεύει ο σημερινός ευρυμαθής 

να είναι αυριανός ημιμαθής και «η ημιμά­

θεια χειρότερη της αμαθείας» . 

Είναι λοιπόν απαραίτητο ο καθένας να 

εκπαιδεύεται συνέχεια στο αντικείμενό 

του . Ο εκπαιδευτικός στις παιδαγωγικές 

επιστήμες , ο ιατρός στην ιατρική, ο νομι­

κός στα νομικά, ο ασφαλιστής στα ασφαλι­

στικά, ο ηλεκτρονικός στα ηλεκτρονικά 

κ .ο . κ . Δεν είναι μόνο το κύρος, η επαγγελ­

ματική αναγνώριση, η ψυχική ικανοποίηση, 

η ηθική απόλαυση να ξέρεις καλά αυτό 

που κάνεις αλλά είναι και ας μην κρυβό­

μαστε, η μεγαλύτερη απόδοση με όλα τα 

επακόλουθα οφέλη που διακρίνουν έναν 

καλά εκπαιδευμένο από έναν ανεκπαί­

δευτο επαγγελματία. 

· Οταν ακόμα και αυτή η ύπαρξή μας, η 
ζωή μας, η ζωή της οικογένειάς μας, η 

ατομική οικογενειακή και κοινωνική ευη­

μερία μας εξαρτώνται από μια δουλειά, 

από την οποία έχουμε τόσες απαιτήσεις, 

πρέπει και εμείς να ανταποκριθούμε σ · 

αυτό το κάλεσμα, να ξέρουμε καλά αυτό 

που κάνουμε . Και όσο η δουλειά αυτή εί-

ναι νοητική, δηλαδή χωρίς υλικά βοηθήμα­

τα, αλλά στηρίζεται σε νοησιαρχικές δια­

δικασίες, τόσο η εκπαίδευση πρέπει να 

είναι μεγαλύτερη και να υπεισέρχεται σε 

λεπτομερειακή γνώση, δεδομένου ότι τα 

πνευματικά εφόδια είναι τα μοναδικά σε 

ορισμένα επαγγέλματα. 

Η γνωστή άλλωστε αντίρρηση μερικών 

ότι «θα τα μάθω με την πείρα» είναι ίσως 

ουτοπική για να μην πω ψεύτικη και ανε­

δαφική . Εάν το έκαναν όλοι αυτό θα χρη­

σιμοποιούσαμε ακόμη το ρόπαλο. Διότι ό­

σο μπορεί να μάθει ένα άτομο σ · όλη τη 
ζωή του, μπορεί να τα μάθει από κάποιον 

άλλον ευκολότερα και γρηγορότερα και 

με λιγότερες απώλειες. 

Η παροιμία «το πάθημα μάθημα» δεν 

είναι απαραίτητο να εφαρμόζεται στο ίδιο 

άτομο. Μπορεί άλλος να έπαθε και άλλος 

να έμαθε χρησιμοποιώντας παθήματα άλ­

λων. Φυσικό επόμενο είναι τα μαθήματα 

να κοστίζουν πολύ λιγότερο από τα παθή­

ματα, τα οποία άλλωστε είναι διάφορα και 

πολυποίκιλα και επικίνδυνα. Παλιότερα 

που οι γνώσεις άλλαζαν αργά και με ρυθμό 

χελώνας, όταν μάθαινε κάτι κανείς καλά, 

αυτό θα ίσχυε πιθανόν μέχρι τέλους της 

ζωής του και θα το μετάδιδε αμετάβλητο 

με την εκπαίδευση και τη μαθητεία σε κά­

ποιον νεότερο. Σήμερα όμως αλίμονο σ · 
αυτόν που εφησυχάζει στις γνώσεις του, 

αλίμονο σ · αυτόν που θα εφαρμόσει γνώ­
σεις και μεθόδους του 1960 για να κερδί­
σει το «παιγνίδι» του 1991 . Σίγουρα θα 
μείνει «εκτός νυμφώνας». Αλλά και το 

«παιγνίδι» εάν δεν ενδιαφέρει κάποιους, 
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πάλι αυτοί δεν απαλλάσοvται των ευθυνών 

τους. Το ηθικό μέρος ίσως είναι βαρύτερο 

παντός άλλου. · Οταν πλασάρεις ένα ε­
πάγγελμα, μια ιδιότητα, εννοείται ότι την 

κατέχεις καλά και γι · αυτό σ · εμπιστεύο­
νται κάποιοι. Οι μαθητές το δάσκαλο, οι 

ασθενείς το γιατρό, ο κατηγορούμενος το 

δικηγόρο, ο ασφαλισμένος τον ασφαλιστή . 

ο επιβάτης τον καπετάνιο του πλοίου. · Ε­
χουν λοιπόν υποχρέωση κι αυτοί ν · αντα­
ποκριθούν στις επιθυμίες και στους πό­

θους αυτών των ανθρώπων που περιμέ-

νουν από τον καθένα κάτι ιδιαίτερο, κάτι 

ειδικότερο θα · ταν προτιμότερο να μην 
κάνει κανείς κάτι αφού δεν ξέρει ή δεν 

θέλει να ξέρει, από το να παίζει με τις 

επιθυμίες των άλλων, θυσιάζοντας τους 

συνανθρώπους του για μικροσυμφέροντα 

ευτελή και πρόσκαιρα. Δεν του · δωσε κα­
νείς το δικαίωμα να παριστάνει τον επαίο­

ντα, τον σπουδαίο, τον πολύξερο, τη βεντέ­

τα. Την κρίση αυτή ας την αφήσει στους 

κριτές του και είτε μας αρέσει είτε όχι, 

όλοι έχουμε κριτές . 

Κέντρο Ασφαλιστικού 
Management και Marketing 
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Εκπαίδευση 

Ο Manager 
είναι ζογκλέρ 

με πολλά πιάτα , 
σε κινηση 

όταν εκπαιδεύει 
Συγχρόνως πρέπει νέους και παλαιούς ασφαλιστές να τους προετοιμάζει, εξηγεί, δείχνει, 

παρατηρεί και επιτηρεί. 

ο
ι κύριοι κανόνες και τα βήματα 

της αποτελεσματικής εκπαί­

δευσης είναι τα ίδια, είτε εκπαι­

δεύετε ένα νέο ή έναν έμπειρο ασφαλι­

στή , στο μόνο που διαφέρουν είναι στην 

έμφαση που πρέπει να δώσετε, σε κάθε 

θέμα. 

Από τη στιγμή που έχετε διαγνώσει τις 

εκπαιδευτικές ανάγκες του προσωπικού 

σας και έχετε θέσει τους εκπαιδευτικούς 

στόχους σας, το επόμενο βήμα της απο­

τελεσματικής εκπαίδευσης είναι να σι­

γουρευθείτε ότι είσαστε προετοιμασμέ­

νοι για να εκπαιδεύσετε. Υπάρχουν δύο 

σημεία που θα πρέπει να λάβετε υπ · όψη 

σας, πριν αρχίσετε την εκπαίδευση . 

1. Να ξέρετε να κάνετε την δουλειά 
μόνος σας. 

α . Να ξέρετε την δουλειά και να την 

κάνετε με τον ίδιο τρόπο που θέλετε να 

την κάνει ο εκπαιδευόμενος . 

β. Σημειώστε τα στάδια και τα σημεία 

κλειδιά της εργασίας 

γ . Αν η εργασία συμπεριλαμβάνει ορι­

σμένα κόλπα, πρέπει να αποφασίσετε πώς 

θα τα μεταδώσετε στον ασφαλιστή . 

2. Να έχετε έτοιμα τα πάντα. 
α . Σιγουρευτείτε ότι έχετε τα απαραίτη ­

τα εφόδια, εκπαιδευτική ύλη , φιλμ , μέσα 

υποβοήθησης πωλήσεων. 

β . Χρησιμοποιήστε τα μέσα αυτά με τον 

ίδιο ακριβώς τρόπο. που θέλετε να τα χρη­

σιμοποιήσουν και οι ασφαλιστές . 

Η εκπαιδευτική διαδικασία 
P.E.S.O.S. 

Παρακάτω θα κάνουμε μια λεπτομερή 

ανάλυση και περιγραφή της φόρμουλας 

PESOS, έτσι ώστε να την χρησιμοποιήσε­
τε αμέσως . Αποτελείται από τα εξής πέντε 

στάδια : 

Προετοιμάζω 

Εξηγώ 

Δείχνω 

Παρατηρώ 

Επιτηρώ 

Στάδιο 1: Προετοιμάζω: 
1. Προσπαθήστε να κάνετε τον ασφα­

λιστή να νιώθει άνετα. 

Απαλλάξτε τον από ό ,τι μπορεί να τον 

ενοχλεί. Ο ασφαλιστής μπορεί να ανησυ­

χεί για το πώς θα αντιδράσετε ή για το αν η 

απόδοσή του ταιριάζει με τις δικές σας 

προσδοκίες και με τις προσδοκίες της ε­

ταιρίας. Αποδείξτε με λόγια και με έργα 

ότι δεν έχετε την απαίτηση από τον ασφα­

λιστή να κάνει πράγματα τα οποία δεν 

μπορεί να μάθει, εντός λογικών πλαισίων 

και ότι σας ενδιαφέρει ένα μόνο πράγμα, 

να βοηθήσετε να γίνει η δουλειά του α­

σφαλιστή πιο εύκολη , πιο αποδοτική και 

πιο αξιόλογη. 

2. Κάντε τον ασφαλιστή να ενδιαφερ­
θεί. 

Μην πάρετε σαν δεδομένο ότι ο ασφα­

λιστής ενδιαφέρεται να τον εκπαιδεύσε­

τε . Ο ασφαλιστής θα δείξει ενδιαφέρον 

μόνο όταν του δώσετε να καταλάβει, ότι 

είναι για δικό του καλό να μάθει να κάνει 

ορισμένα πράγματα και μάλιστα να τα κά­

νει σωστα. Διότι μόνο τότε ο ασφαλιστής 

θα αναπτύξει την ικανότητά του να πουλή­

σει και να βγάλει το ψωμί του, το οποίο 

σημαίνει προσωπική ανάπτυξη και επιτυ-
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χία. 

· Οσο μεγαλύτερο είναι το ενδιαφέρον 
του ασφαλιστή , τόσο πιο μεγάλη θα είναι η 

παρακίνηση να αποδόσει καλύτερα και τό­

σο πιο εύκολη θα είναι η δουλειά σας, σαν 

εκπαιδευτής. 

Στάδιο 2: Εξηγώ 

1. Δώστε έμφαση στα σημεία κλειδιά. 
Πρέπει να εξηγήσετε στους ασφαλι-

στές σας, τι είδους δουλειά είναι αυτή, 

πως εκτελείται και γιατί πρέπει να γίνει μr. 

ένα ορισμένο τρόπο. · Οταν θα κάνετε αυ­
τό , δώστε έμφαση στα κύρια σημεία, μη 

χάσετε τον χρόνο σας, σε ασήμαντες λε­

πτομέρειες . Διότι αν η ομιλία σας είναι 

γεμάτη από ασήμαντα θέματα, είναι δύ­

σκολο ο ασφαλιστής να συγκρατήσει τα 

πιο σημαντικά. 

2. Να αναπτύσσετε τα θέματα ένα-έ­
να και μη λέτε πιο πολλά στον ασφαλιστή 

από ό,τι μπορεί να εμπεδώσει. 

Διότι όλα μαζί οδηγούν σε μπέρδεμα και 

σε απογοητευτικά αποτελέσματα. 

3. Χρησιμοποιήστε απλή γλώσσα. 
Ο σκοπός της γλώσσας είναι να γίνεται 

κατανοητή . Φανταχτερές ή ασυνήθιστες 

λέξεις και τεχνικοί όροι, μπορεί να τους 

κάνουν να πιστέψουν ότι είσαστε έξυ­

πνος, αλλά δεν θα σας βοηθήσουν να τους 

μεταδώσετε τις ιδέες σας . Η απλή γλώσσα 

είναι αυτή που αρμόζει πιο καλά. 

Στάδιο 3: Δείχνω 
Οτιδήποτε λέτε ή δείχνετε στον ασφα­

λιστή, φροντίσατε να είναι κάποιου επιπέ­

δου. 

· Οταν σας παρατηρεί ένας ασφαλιστής, 

βλέπει την απόδοσή σας όχι μόνο σαν επί­

δειξη , του πώς γίνεται μια συγκεκριμένη 

εργασία, αλλά και σαν ένα παράδειγμα του 

πόσο καλά την κάνετε . Μην περιμένετε 

από έναν ασφαλιστή να κάνει μια πρώτης 

τάξεως εργασία, όταν του έχετε κάνει μια 

επίδειξη δεύτερης τάξης . Διότι η προσω­

πική σας εργασία θα θέσει τα όρια τα οποία 

θα καθορίσουν την ποιότητα της δουλειάς 

του ασφαλιστή που θα ακολουθήσει μετά 

την εκπαίδευση. Αυτό συμβαίνει σε κάθε 

εκπαιδευτικό πρόγραμμα που θα κάνετε . 

· Εχει πολύ μεγάλη σημασία ότι όταν θα 
κάνετε την πρακτική εξάσκηση στο υπο­

κατάστημά σας και έξω στην αγορά, να 

χρησιμοποιήσετε υλικό και να κάνετε την 

επίδειξη με τον ίδιο ακριβώς τρόπο που 

περιμένετε να το κάνει και ο ασφαλιστής . 

Επιδείξεις που διαφέρουν από τον τρόπο 

τον οποίο διδάχθηκε ο ασφαλιστής , θα 

δημιουργήσουν σύγχυση και θα γίνουνε­

μπόδιο στην εκπαίδευση . 

Επιδείξατε την εργασία που πρόκειται 

να μάθουν, όσο πιο καλά μπορείτε . Εκπαι­

δεύσατέ τους με πληρότητα και με σαφή­

νεια, βήμα-βήμα χωρίς να λέτε πιο πολλά 

από όσα μπορεί να εμπεδώσει ο εκπαι­

δευόμενος κάθε φορά. 

Επαναλάβατε την επίδειξη , αμέσως μό­

λις σας δοθεί η ευκαιρία. Δώστε έμφαση 

στα στάδια που καλύψατε. Επαναλάβετε 

την επίδειξη ξανά, δίνοντας έμφαση στα 

σημεία κλειδιά . 

Στάδιο 4: Παρατηρώ 
1. Αφήστε τον ασφαλιστή να προσπα­

θήσει να κάνει μόνος του ό,τι του δείξατε. 

Μην τον διακόψετε και μην τον διορθώ­

σετε όταν κάνει ένα λάθος. Διότι υπάρχει 

περίπτωση να τα καταφέρει τελικά, ο α­

σφαλιστής, άσχετα με το λάθος που έχει 

κάνει. 

Αν ένας ασφαλιστής ξέρει ότι θα μπείτε 

στη μέση , με το παραμικρό λάθος που θα 

κάνει , μπορεί να μην αποδώσει σωστά. 

Είναι ευνόητο το ότι δεν θα αφήσετε 

τον ασφαλιστή αβοήθητο σε πολύ σοβα­

ρές περιπτώσεις . Βάλτε όμως καλά στο 

μυαλό σας ότι οι άνθρωποι μαθαίνουν μό­

νο όταν κάνουν κάτι μόνοι τους και ότι δεν 

μπορείτε να μάθετε σε κάποιον κολύμπι, 

όταν κολυμπήσετε εσείς γι · αυτόν. 

2. Κάντε του ένα κομπλιμέντο, πριν 
τον διορθώσετε. 

Προσπαθείτε πάντα να λέτε μια καλή 

κουβέντα στον ασφαλιστή πριν αρχίσετε 

να τον διορθώνετε . Θα δείτε ότι με αυτό 

τον τρόπο ο ασφαλιστής θα δεχθεί πιο εύ­

κολα τις διορθώσεις σας . 

Τα καλά λόγια είναι ένα σημαντικό μέ-

Εκπαίδευση 

ρος της εκπαίδευσης , διότι δίνουν κουρά­

γιο στον ασφαλιστή, και αποδίδει καλύτε ­

ρα. · Ενας ειλικρινής έπαινος δίνει στον 
ασφαλιστή το αίσθημα της επιτυχίας. 

Αναπτύσσει μέσα του αυτοπεποίθηση , 

που είναι άκρως απαραίτητη , αν ένας α­

σφαλιστής θέλει να εξελιχθεί. Μην το πα­

ρακάνετε όμως με επαίνους , χρησιμοποιή­

στε και την κρίση σας , ούτως ώστε οι έπαι­

νοι να βοηθήσουν να ανυψωθεί το ηθικό 

του . Φυσικά, οι έπαινοί σας πρέπει να έ­

χουν κάποια βάση, διότι αν κάνετε επαί­

νους χωρίς λόγο , δεν θα είσθε ειλικρινείς 

με τους ασφαλιστές σας και θα τους κάνε­

τε να αισθάνονται ότι τους κοροϊδεύετε. 

Δεν είναι απαραίτητο ο ασφαλιστής να 

κάνει μια τέλεια δουλειά για να του κάνετε 

ένα έπαινο . Η εξέλιξη, η πρόοδος είναι 

βάσεις για ένα ειλικρινή έπαινο. Μπορείτε 

ακόμα να επαινέσετε τον ασφαλιστή επει -
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δή εργάσθηκε σκληρά , ακόμα και αν δεν 

έχει σημειώσει μεγάλη πρόοδο. Φροντί­

στε να κάνετε τους επαίνους αμέσως με­

τά το τέλος της προσπάθειας του ασφαλι­

στή . Μην περιμένετε να τον επαινέσετε 

μετά από μία ώρα ή την επόμενη μέρα. 

Κάντε τον έπαινο όσο είναι πρόσφατη η 

προσπάθεια. 

· Αρα, κάνετε ένα κανόνα-πρώτα να τον 

επαινέσετε και μετά να τον ρωτήσετε αν 

μπορεί να σκεφθεί κάτι που θα βελτίωνε 

την απόδοσή του . Αν ο ασφαλιστής δεν 

μπορέσει να σκεφθεί τίποτε, τότε κάνετε 

εσείς τις ανάλογες προτάσεις . 

3. Διορθώστε τον ασφαλιστή με προ­
σοχή και ιδιαιτέρως 

Μην τον κριτικάρετε σαν να έχει κάνει 

κάτι άσχημο . Αντί για αυτό, δείξτε του πώς 

θα μπορέσει να κάνει την εργασία του κα-



λύτερα. Διότι αν ενεργήσετε με αυτόν τον 

τρόπο οι διορθώσεις σας , θα γίνουν μέρος 

της εκπαίδευσης . Αν κάνετε τις διορθώ­

σεις σας με φιλικό τρόπο θα δείξετε στον 

ασφαλιστή ότι θέλετε να τον βοηθήσετε , 

δεν θα τον κάνετε να αισθανθε ί άσχημα. 

Διότι συμβαίνει συνήθως οι κριτικές να 

κάνουν τους ανθρώπους να αισθάνονται 

άσχημα. Πρέπει να κάνετε τις διορθώσεις 
σας , ενώ το λάθος είναι φρέσκο στο μυαλό 

του ασφαλιστή . 

Οι σωστοί εκπαιδευτές ξέρουν καλά ότι 

αν διορθώνουν το παραμικρό πράγμα που 

ο ασφαλιστής δεν κάνει καλά , θα κάνουν 

τον ασφαλιστή να νευριάσει και να χάσει 

την αυτοπεποίθησή του . 

Είναι πολύ εύκολο να το παρακάνετε με 

τις συνεχείς διορθώσεις , γι · αυτό πρέπει 

να είσθε προσεκτικοί. Δεν είναι απαραίτη­

το ή επιθυμητό να κάνετε διορθώσεις με ­

τά από κάθε εργασία. Εκτός αυτού είναι 

υποτιμητικό και για τον ίδιο τον ασφαλιστή 

να τον διορθώνετε μπροστά σε άλλους, 

αυτό πρέπει να το αποφύγετε. 

Κατηγορήστε τον εαυτό σας και όχι τον 

ασφαλιστή αν δεν έγινε σωστά η εκπαί­

δευση . Αν ο ασφαλιστής δεν έκανε κάτι 

σωστά, μπορεί να είναι και δικό σας λάθος. 

Να έχετε πάντα στο μυαλό σας, τα εξής : 

«Αν ο εκπαιδευόμενος δεν έμαθε , τότε 

ο εκπαιδευτής δεν δίδαξε» . 

Προσπαθήστε να κάνετε τον ασφαλιστή 

να επαναλάβει την διαδικασία μέχρι να σι­

γουρευτείτε ότι έχει μάθει και έχει κατα­

λάβει το υλικό. Η ανάγκη της επανάληψης 

στην εκπαίδευση είναι γενικά αποδεκτή , 

αλλά η σημασία της δεν συνειδητοποιείται 
πάντοτε. Μην κάνετε ποτέ το λάθος να 

νομίζετε ότι επειδή κάτι το έμαθε με την 

πρώτη προσπάθεια, η επανάληψη δεν είναι 

απαραίτητη . Χωρίς αυτή δεν μπορεί να συ­

γκρατήσει ό ,τι έχει μάθει, δεν μπορεί να 

αποκτήσει συνήθεια όταν το χρησιμοποιεί 

και δεν μπορεί να διατηρήσει την συνή­

θεια αυτή .· Οταν θα σταματήσει να μαθαί­

νει κάτι , αμέσως αρχίζει να το ξεχνά. Αν 

δεν γίνεται συνεχής χρήση της γνώσης ή 

της συνήθειας , θα ξεχάσει ό ,τι έχει μάθε ι. 

Στάδιο 5: Επιτηρώ 
1. Καθιερώστε ένα πρόγραμμα για να 

παρακολουθε ίτε τους ασφαλιστές συνέ ­

χεια, μετά το πέρας της εκπαίδευσης . 

Μόνο όταν ε ίσαστε σ ίγουροι ότι οι α­

σφαλιστές μπορούν να κάνουν την δου ­

λειά την οποίαν έμαθαν , τότε είσαστε έ ­

τοιμος να τους αφήσετε να ενεργήσουν 

Εκπαίδευση 

μόνοι τους. Βέβαια θα πρέπει να ξέρουν 

ότι θα κάνετε συχνό έλεγχο της προόδου , 
του νέου τρόπου εργασίας τους . Αυτό θα 

πρέπει να το κάνετε διότι πρέπει να σι­

γουρευτείτε ότι η νέα μέθοδος έγινε συ­

νήθεια στον ασφαλιστή , και επομένως του 

είναι πιο εύκολο να χρησιμοποιήσει αυτή 
από την παλιά. 

Καθώς θα επιτηρείτε τον ασφαλιστή την 
ώρα της εργασίας του , ο ασφαλιστής θα 

πρέπει να γνωρίζει ότι θα τον υποστηρίξε ­

τε και θα τον βοηθήσετε ή απαντώντας σε 

ερωτήσεις που θα αφορούν την νέα μέθο­

δο ή βγάζοντάς τον από κάποια δύσκολη 

θέση . Χωρίς την δική σας κατάλληλη και 

συνεχή επιτήρηση , είναι σαν να μην υπήρ­

ξε ποτέ εκπαίδευση . 

Ο ασφαλιστής χρειάζεται την βοήθειά 
σας διότι: 

α . Οι περισσότεροι ασφαλιστές δεν μπο­

ρούν να οργανώσουν ή να υποτάξουν 

τους εαυτούς τους, ούτως ώστε να α­

κολουθήσουν τα σχέδιά τους . 

β . Πολλοί ασφαλιστές δεν δουλεύουν ό­

σο μπορούν να δουλεύουν, συνηθί­

ζουν να εργάζονται όχι πιο σκληρά από 

όσο απαιτούν οι ανάγκες τους , ή η επι­

θυμία να αποκτήσουν κάτι και το οποίο 

μπορούν να κερδίσουν με λίγο έξτρα 
δουλειά. 

γ. Πρέπει να του υπενθυμίζουν συνέχεια 

να κάνει αυτά που έχει σχεδιάσει να 

κάνει, διότι υπάρχει ένας δυνατός πει­

ρασμός να κλίνει προς τον παλιό γνω­

στό τρόπο εργασίας του . 

Οι ασφαλιστές όχι μόνο χρειάζονται, 

αλλά έχουν ανάγκη την επιτήρησή σας . 
· Οταν οι ασφαλιστές έχουν συμφωνήσει 
να ακολουθήσουν ένα σχέδιο, το οποίο 

έχουν αναγνωρίσει σαν απαραίτητο για την 

επιτυχία τους , θα αισθανθούν ότι τους 

πουλήσατε αν δεν τους βοηθήσετε να ε­

φαρμόσουν αυτά που εκείνοι και εσείς 

θεωρείτε σωστά . 

Η σωστή επιτήρηση είναι ένα δείγμα ει­

λικρινούς και σοβαρού ενδιαφέροντος 

προς τον ασφαλιστή , διότι τον βοηθάει και 

τον ενθαρρύνει για να προσπαθήσει να 

φθάσει τους στόχους του, οι οποίοι με την 

σειρά τους θα ικανοποιήσουν τις επιθυ ­
μ ίες του . 

Προσπαθήστε να αποφύγετε τις ανού -

σιες και ενοχλητικές εκφράσεις σαν: 

« Πώς πάνε τα σχέδια σας; » 

« · Εχετε αποτελέσματα;» 

« Πιστεύετε ότι θα τα καταφέρετε ; » 
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Αντί γι · αυτές , με πολύ τακτ , υπενθυμί­

στε στον ασφαλιστή σας , τους στόχους 

του λέγοντας : «Αυτό το νέο υλικό που 

ετοίμασε το υποκατάστημά μας , πρέπει να 
ταιριάζει με τα σχέδιά σου ». 

Επιτηρείτε τον ασφαλιστή συνεχώς από 

την στιγμή που θα έχουν τεθεί τα σχέδια 

και οι στόχοι. Συνεχίστε , να ελέγχετε την 

πρόοδό του , να συμβουλεύετε και να συ­

μπληρώνετε τα σχέδια δράσης , βάσει των 

ανανεωμένων στόχων. Θυμηθε ίτε ότι με 

την εκπαίδευση , δημιουργείτε νέους α­

σφαλιστές και με την σωστή παρακολού­

θηση , εγγυάσθε την επιτυχία τους . 

Συμπέρασμα 

Η εκπαιδευτική διαδικασία που σας πε­

ριγράψαμε είναι απαραίτητη αν θέλετε να 

βελτιώσετε τις ικανότητες για εργασία ε­

νός ασφαλιστή, ή να μεταδώσετε καινούρ­

γιες. Δεν υπάρχει άλλος τρόπος για να 

φέρετε εις πέρας το καθήκον σας , να δη­

μιουργήσετε καλύτερους ασφαλιστές. Αν 

παραλείψετε έστω και ένα στάδιο, ή ένα 

κομμάτι ενός σταδίου, θα έχετε μέτρια 
αποτελέσματα. Π.χ. αν το τέταρτο στάδιο 

-της παρατήρησης- διαγραφόταν, δεν 

θα μπορούσατε ποτέ να ξέρετε αν ο α­

σφαλιστής έκανε σωστή δουλειά ή αν συ­

νεχίζει να εργάζεται σύμφωνα με τις πα­

λιές του συνήθειες. 

Η εκπαιδευτική διαδικασία PESOS, έχει 
αποδειχθεί ότι είναι πολύ αποτελεσματι­

κή, αλλά ούτε αυτή ούτε ακόμη και τα 

καλύτερα εκπαιδευτικά προγράμματα 

μπορούν μόνα τους να δημιουργήσουν ε­

πιτυχημένους ασφαλιστές . Το βασικό 

στοιχείο για να δημιουργήσετε καλά εκ­

παιδευμένους και ανεξάρτητους ασφαλι­

στές είσθε εσείς, ο εκπαιδευτής. Το πώς 

θα τους παρακινήσετε , η στάση σας απέ­

ναντί τους , η συνειδητή προσοχή σας στις 

ανάγκες του ασφαλιστή, με λίγα λόγια πό­

σο δίνετε από τον εαυτό σας , εφαρμόζο­

ντας όλες τις εκπαιδευτικές ικανότητές 

σας , στην επιστασία της εκπαίδευσης, αυ­

τοί είναι οι αποφασιστικοί παράγοντες 

στην εκπαίδευση και δημιουργία πετυχη­
μένων ασφαλιστών. 

* Το περιοδικό ΝΑΙ υποκλίνεται με σεβα-
σμό στον άνθρωπο Manager και το έργο 

του καθώς και στην LIMRA που τόσα πολλά 
δίδαξε τα τελευταία χρόνια στον · Ελληνα α­
σφαλιστή-Μanager γύρω από το θέμα της εκ­
παίδευσης-σημειώσεις της οποίας χρησιμο­
ποιήσαμε. 

Εκπαίδευση 

Εκπαίδευσg και Marketing 
Δυο όψεις του ίδιου , 
νομισματος 
Απαιτείται η ύπαρξη ενός minimum κοινής ύλης για γνώσεις, νοοτροπίες, το οποίο 
πρέπει να αποτελεί την βάση πάνω στην οποία θα κτίζεται κάθε εκπαιδευτικό πρόγραμμα. 

Γράφει ο: 
Μ. ΜΑΥΡΟΒΟΥΝΙΩΤΗΣ 

της SCOP-LIFE 

Η ασφάλιση ζωής σαν προϊόν έχει ορι­

σμένα ιδιαίτερα χαρακτηριστικά: 

1. Δεν είναι χειροπιαστό (tangible). 
2. Προκαλεί συναισθηματική απόρριψη 

του κινδύνου του οποίου τις οικονομικές 

συνέπειες έρχεται να καλύψει. 

3. Η επεξήγησή της είναι τεχνικά σύν­
θετη : αποθέματα, συμμετοχή στα κέρδη, 

εξαιρέσεις συμβολαίου , τιμολόγηση , όρια 

αποζημιώσεων , όροι συμβολαίων , διαδι­

κασίες εταιριών . 

4. Δεν μπορεί εύκολα να ξεχωρίσει απο 
τον πωλητή της και την εταιρία που την 

προσφέρει. 

5. Η διαφοροποίησή της από τις αντί­
στοιχες ανταγωνιστικές και η αναγνώριση 

των διαφόρων ανταγωνιστικών πλεονε­

κτημάτων είναι δύσκολη . 

6. Συμβιώνει με την κοινωνική ασφάλι­
ση . Είναι και υποκατάστατο και συμπλη­

ρωματικό προϊόν . 

7. Υπάρχει επικάλυψη με προϋπάρχου­
σες ασφαλίσεις (ζωής, προσωπικών ατυ­

χημάτων, ομαδικές). 

8. Συνήθως πωλείται αντί να αγοράζεται. 
9. Προηγείται η πώληση και ακολουθεί η 

εκτέλεση/παραγωγή της (αποδοχή κινδύ ­

νων, έκδοση συμβολαίων, διαχείρισή 

τους) . 

1 Ο . Είναι δύσκολη η καταγραφή των α­

σφαλιστικών προϊόντων μιας εταιρίας, δη­

λαδή του product mix: διάρκειες ασφάλι­
σης , κεφάλαια βασικών και συμπληρωμα­

τικών καλύψεων, τιμολόγια ... 
11. Οι άνθρωποι είναι μέρος των προϊό­

ντων : πωλητές, υπάλληλοι αποζημιώσεων, 

τμημάτων εξυπηρέτησης πελατών, και ό­

σα έρχονται σε επαφή με τον πελάτη . 

12. Η νομοθεσία περιορίζει τις δυνατό­
τητες διαφοροποίησης των προβλημάτων. 

Σε αυτά τα 12 χαρακτηριστικά που δια­
φοροποιούν και χαρακτηρίζουν το προϊόν 

ασφάλισης ζωής προστίθεται και το con­
cept της ποιότητας . 

«Η ποιότητα στις υπηρεσίες ορίζεται 

σαν η ανυπαρξία απόκλισης ανάμεσα στις 

προσδοκίες που είχε ένας πελάτης για μια 

υπηρεσία και στην αντίληψη που σχημάτι­

σε από αυτήν μέσα από την εμπειρία που 

είχε από την εκτέλεση της υπηρεσίας» . 

Η παρέμβαση μιας ασφαλιστικής εται­

ρίας στην απόκτηση/βελτίωση ποιότητας 

δεν στηρίζεται μόνο στην σταθερή και α­

ποδεκτού επιπέδου ποιότητα, κατά την ε­

κτέλεση της υπηρεσίας, αλλά και στις 

διορθωτικές ενέργειες που απαιτούνται 

για την μείωση των κακών εμπειριών των 

πελατών ( αποκλίσεων από τις προσδοκίες) 
τις οποίες μπορεί να αντιλαμβάνεται ο πε­

λάτης κατά την εκτέλεση της υπηρεσίας 

που του προσφέρουμε . 

Η κατανόηση της ξεχωριστής φύσης 

του ασφαλιστικού προϊόντος και η πα­

ρέμβαση κάθε ασφαλιστικής εταιρίας 

στο θέμα της ποιότητας μέσα από την 

εκπαίδευση. 

Το σημείο πώλησης μιας υπηρεσίας εί­

ναι και το σημείο παραγωγής της. Κατ · 

επέκταση το marketing μιας ασφαλιστικής 
εταιρίας μπορεί να χαράζεται από το κέ-
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ντρο (μονάδα marketing που αν -κατ · 

ευχήν- υπάρχει πρέπει-κατ· ανάγκην­

να έχει εν λειτουργία marketing plan), ό­
μως προσαρμόζεται και υλοποιείται στα 

σημεία πωλήσεων. 

Η οποιαδήποτε απόκλιση σχεδιασμού­

εκτέλεσης καταστρέφει τις καλύτερες ε­

νέργειες κεντρικού σχεδιασμού marke­
ting (ανάπτυξη προϊόντων , έρευνα αγο­

ράς , επικοινωνία, προώθηση πωλήσεων, 

διανομή , κ.λπ.). 

Η μη απόκλιση ανάμεσα στην χάραξη, 

από το κέντρο, και την υλοποίηση από τα 

σημεία πωλήσεων του marketign μιας α­
σφαλιστικής εταιρίας επαφίεται στην 

Εκπαίδευση. 

Παράλληλα, πρέπει να τονίσω ότι είναι 

λάθος να πιστεύουμε ότι το marketing α­
σκείται από την αντίστοιχα ονομαζόμενη 

μονάδα μιας εταιρίας. Το marketing απο­
τελεί μια φιλοσοφία, ένα πνεύμα, μια αντί­

ληψη ικανοποίησης των αναγκών μιας (ή 

περισσοτέρων) συγκεκριμένης αγοράς 

καλύτερα από τον ανταγωνισμό και με 

κέρδος για την επιχείρηση. 

Η διεύθυνση marketing μιας ασφαλιστι­
κής εταιρίας συντονίζει τις λειτουργίες 

marketing και η επιτυχία της είναι τόσο 
μεγαλύτερη όσο μεγαλύτερη αντίστοιχα 

είναι η εμπλοκή στο κύκλωμα του συστή­

ματος και των υποσυστημάτων marketing 
περισσοτέρων διευθύνσεων, μέσα από 

διαδικασίες που να εγγυώνται την συμμε­

τοχή , την ακρίβεια και την αποτελεσματι­

κότητα. 

Η υλοποίηση μιας απόφασης του Mar­
keting προϋποθέτει την κινητοποίηση -
κατά βάση- και κάποιας άλλης (ή άλλων) 

υπηρεσιακής μονάδας, σε προσδιορισμέ­

νο χρόνο . 

Η υιοθέτηση της φιλοσοφίας του mar- -
keting και η κατανόση υποστήριξης -τό­
σο στον σχεδιασμό όσο και στην υλοποί­

ηση- του προγραμματισμού marketing 



επαφίεται και στην εκπαίδευση . 

Η κάθε ασφαλιστική εταιρία έχει δύο 

είδη πελατών: τους εσωτερικούς (υπάλ­

ληλους , μετόχους , πωλητές , στελέχη , 

διοίκηση) και τους εξωτερικούς πελάτες 

(καταναλωτές) . · Ετσι , απαιτείται η χάραξη 

και η εκτέλεση προγραμμάτων external 
και internal marketing. 
Η υλοποίηση και παρακολούθηση του 

προγράμματος internal marketing είναι 
αποτελεσματικότερη όταν γίνεται μέσα 

από τους εκπαιδευτικούς μηχανισμούς . 

Οι παραπάνω παρατηρήσεις μου γίνο ­

νται με την αντιμετώπιση της εκπαίδευ­

σης σαν λειτουργίας συσχετιζόμενης με 

την πιο αποτελεσματική υλοποίηση των 

Εκπαίδευση 

στόχων του marketing. Αντίστοιχες παρα ­

τηρήσε ις θα μπορούσαν να γίνουν για την 

εκπαίδευση και διαχείριση κινδύνων , κ.λπ . 

Προσωπικά έχω και την θετική εμπειρία 

της παράλληλης άσκησης των λειτουργι­

ών του marketing και της εκπαίδευσης και 
πιστεύω ότι οι παραπάνω παρατηρήσεις 

είναι αποτέλεσμα αυτής της διπλής λει­

τουργίας . 

ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΕΣ ΚΑΙ ΡΟΛΟΙ 
ΤΗΣ ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗΣ ΣΕ ΜΙΑ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ 

Η εκπαίδευση σε μια ασφαλιστική εται­

ρ ία έχει τους ακόλουθους ρόλους: 

30 ttNAIJJ / ΙΑΝΟΥΑΡ. - ΦΕΒΡΟΥΑΡ. 1991 

• Εκπαίδευση υπαλλήλων σε τεχνικές 

γνώσεις και γνώσεις υποστήριξης. 

• Εκπαίδευση υπαλλήλων σε θέματα ικα­

νοτήτων, γνώσεων και νοοτροπίας. 

• Εκπαίδευση υπαλλήλων που προετοιμά­

ζει και ακολουθεί την πορεία τους μέσα 

στην εταιρία. 

• Εκπαίδευση υπαλλήλων που υποστηρί­

ζει τις αλλαγές του οργανογράμματος . 

• Εκπαίδευση των πωλητών πάνω σε τε­

χνικές γνώσεις και γνώσεις υποστήριξης . 

• Εκπαίδευση πωλητών σε θέματα ικανο­

τήτων , γνώσεων και νοοτροπίας. 

• Εκπαίδευση πωλητών που προετοιμά­

ζει και ακολουθε ί την εξέλιξή τους στην 

ιεραρχία της δύναμης πωλήσεων. 

• Εκπαίδευση πωλητών που αντιμετωπί­

ζει προβλήματα ανάπτυξης της παραγω­

γής τους. 

• Εκπαίδευση πωλητών που αντιμετωπί­

ζε ι τον ανταγωνισμό. 

• Εκπαίδευση πωλητών που εκμεταλλεύ­

εται την επικοινωνιακή πολιτική της εται­
ρίας. 

· Ομως , παράλληλα με τους παραπάνω 

ρόλους , η εκπαίδευση έχει τρεις ακόμη 

βασικούς : 

• Την βελτίωση της ποιότητας των παρε­
χομένων υπηρεσιών. 

• Την αποφυγή αποκλίσεων ανάμεσα 

στον σχεδιασμό και την υλοποίηση του 

προγράμματος marketing. 
• Την εκτέλεση του προγράμματος i­
nternal marketing. 

ΠΡΟΣΩΠΙΚΟ • ΠΩΛΗΤΕΣ: 
ΑΛΛΕΣ ΑΝΑΓΚΕΣ • 
ΜΙΑ ΠΟΛΙΤΙΚΗ 

Οι παραπάνω λειτουργίες και ρόλοι της 

εκπαίδευσης είναι, κατά βάση, κοινές για 

προσωπικό και πωλητές μιας ασφαλιστι­

κής εταιρίας . 

Για αυτό απαιτείται η ύπαρξη ενός mi­
nimum κοινής ύλης για γνώσεις , νοοτρο­

πίες , το οποίο πρέπει να αποτελεί την βά­

ση πάνω στην οποία θα κτίζεται κάθε εκ­

παιδευτικό πρόγραμμα. 

Ανάλογα με τον χώρο εργασίας (προσω­

πικό/ πωλητές) , την συγκεκριμένη εργα­

σία και την εξέλιξη κάθε ατόμου , αυτό το 

minimum κοινής ύλης πρέπει να εμπλου­
τίζεται και να προσαρμόζεται στις ιδιαίτε­

ρές τους ανάγκες . Χωρίς αυτές τις κοινές 

αρχές και κατευθύνσεις είναι αδύνατο να 

υπάρξει εύκολα εκπαιδευτική πολιτική , 

δηλαδή ολοκληρωμένη και αποτελεσματι­

κή εκπαίδευση. 

Τώρα Οι Managers 
'Ε χουν Τη Δική Τους Ασφάλιση 

Ποιότητα EXECUTIVE LINE από την SCOPLIFE 

Είσθε Manager. Έχετε δ1αφορετ1κές ανάγκες, όπως καt απα11ήσε1ς. 
Αυτές τις 1δ1αίτερες ανάγκες καt δ1ακεκρψέvες απα11ήσε1ς, σας καλύπτε1 τώρα η SCOPLIFE. 

Με τη σεφά Προγραμμάτων EXECUTIVE LINE, ε1δ1κά γtα Ma~agers. 

Υπάρχουν 7+ 1 λόγοι για να τα προτιμήσfτε τις καλύψεtς. Βασ,κές καt συμπληρωματικές! 
1. Η Σύνταξή σας μπορεί να αρχίσει στα 40 σας(!) και 5. Οι 5 σοβαρές παθήσεις -μάστιγα των Στελεχών-

καθορίζεται στα επίπεδα που εσείς απαιτείτε. καλύπτονται με πρόσθετη αποζημίωση. 
2. Η Ασφάλιση του Μηνιαίου Εισοδήματός σας, φθάνει 6. Η Νοσοκομειακή σας Φροντίδα, μόνο σε έξοδα, μπορεί 

στις 420.000 δρχ.! να καλύπτει, κάθε φορά, μέχρι και 10.000.000! 
3. Τα Μερίσματα από την Επένδυση των μαθηματικών Είτε στην Ελλάδα, είτε σ ' όλο τον κόσμο! 

αποθεμάτων είναι μεγαλύτερα στη σειρά EXECUTIVE. 7. Η Ασφάλιση των Παιδιών σας εξασφαλίζει τις σπουδές 
4. Η Απαλλαγή Πληρωμής Ασφαλίστρων ισχύει για όλες τους και επεκτείνεται, απλά, για όλη τους τη ζωή. 

7+ 1 λόγοι, γιατί η SCOPLIFE fίναι fξΒδtκfυμfνη στις ΑσφαλίσΒς Ζωής 
και fσfίς, σαν Manager, iχπf ανώτφfς ανάγκfς και απαιτήσΒς: 

:::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::.- ~ 

ΘΕΛΩ ΝΑ ΕΝΗΜΕΡΩΘΩ 101~ ------- Xflyjf.tι8vfl 
(Στείλτε το κουπόv1 σήμερα , γ1α άμεση ενημέρωση) . --· --------- QUAιrr;ι.:.ιnfl 
Οvοματεπώvυμο ········· ·· ········· ·· ·- ........... ............. ....... .. .................................. . 

Τ ηλέφωvο ... ....... ..... ......................... ..................... .. .... .... F ΑΧ ........................................... . 
Δ1εύθυvση ... .. ....................................................... ..... ............... ........................ ............. . 

Καλύτερες ώρες επ1κο1vωvίας 
SCOPL/Fι 

ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ ΖΩΗΣ 
Στείλτε το στα Κεvτρ1κά: SCOPLIFE ΑΕΑΕΖ 
Κηφ1σίας 64, Μαρούσ1 151 25 - Δ1εύθυvση Marketing : τηλ. 685.1609 Θυγατρική της SCOΠISH PROVIDENT 



Εκπαίδευση 

Η εκπαίδευση 
, 

σαν μεσον 

για την ανάπτυξη 
των πωλήσεων 
στη δεκαετία του '90 

Η ασφαλιστική εκπαίδευση και κατάρτιση αποτελεί ένα σοβαρό πρόβλημα στη 

χώρα μας. Είναι ένα θέμα που πρέπει να απασχολεί την κάθε σύγχρονη, σε αντίληψη και 

στρατηγική ασφαλιστική επιχείρηση, όπως και κάθε ασφαλιστικό σύμβουλο που έχει 

κατακτήσει τον διακριτικό τίτλο και του λείπουν οι απαιτούμενες γνώσεις και τεχνικές. 

Γράφει ο: κ. ΝΙΚ. ΠΑΠ­
ΠΑΣ, Δ/ντής Εκπαιδεύ­

σεως Μάνατζμεντ & Α να­
πτ ύ ξεως Ανθρώπινου 
Δυναμικού στην ΙΝΤΕ­
ΡΑΜΕΡΙΚΑΝ. 

Μ 
ε το τέλος του πολέμου στον 
Κόλπο και την αναπόφευκτη 
εξέλιξη της ελληνικής και ευ ­

ρωπαϊκής οικονομίας, σε συνδυασμό με 
τη διάδοση και ανάπτυξη του καταναλωτι­

σμού στην κοινωνία μας, τη θέσπιση νο­
μοθεσιών προστασίας του καταναλωτή, ό­
λο και πιο πολύ μεγαλώνει η ανάγκη για 
περισσότερο ικανούς, εξειδικευμένους 
και εκπαιδευμένους ασφαλιστές - πωλη­

τές των ασφαλιστικών και χρηματοοικο­

νομικών προϊόντων (INSURANCE & FI ­
NANCIAL SERVICES PRODUCTS), για 
μια φιλελεύθερη και ανταγωνιστική ελλη­
νική και ευρωπαϊκή αγορά. 
Στη δεκαετία του ' 90, που ήδη δια­

νύουμε, η τάση αυτή θα ενταθεί πολύ πε ­
ρισσότερο από αυτή που γνωρίζουμε σή­
μερα. Με την επιβεβλημένη αυτή εξέλιξη 
και προκειμένου να διατηρηθεί ή ακόμα 
περισσότερο να κατακτηθεί ένα μεγαλύ­
τερο μερίδιο από αυτή την πίπα της αγο­
ράς -είτε αυτό μετριέται σε περισσότερα 
ασφάλιστρα ή σε περισσότερους ευχαρι­
στημένους πελάτες, ο κάθε πωλητής - α­
σφαλιστικός σύμβουλος (INSURANCE -
SERVICES ADVISER) και η κάθε ασφαλι­
στική επιχείρηση, έχει ανάγκη από εκπαι-

δευμένους συνεργάτες και μια έμπειρη 
δύναμη πωλήσεων (SALES FORCE). 
Η ασφαλιστική εκπαίδευση και κατάρτι­

ση αποτελεί ένα σοβαρό πρόβλημα στη 
χώρα μας . Είναι ένα θέμα που πρέπει να 
απασχολΈί την κάθε σύγχρονη, σε αντίλη­
ψη και στρατηγική ασφαλιστική επιχείρη­
ση, όπως και κάθε ασφαλιστικό σύμβουλο 
που έχει κατακτήσει τον διακριτικό τίτλο 
και του λείπουν οι απαιτούμενες γνώσεις 
και τεχνικές . 
Το έγκυρο επιχειρηματικό περιοδικό 

"FORBES" μας λέει, ότι η σύγχρονη αντί­
ληψη της βιομηχανίας παροχής υπηρεσι­
ών, δεν έχει ανάγκη μόνον από ανθρώπι­
νες υπάρξεις , αλλά κάτι περισσότερο , εκ­
παιδευμένα μυαλά. 

Τι χρειάζεται για να επιτευχθεί αυτό; 
Σαν ένα πρώτο βήμα προσέγγισης του 

θέματος είναι η δημιουργία του κλίματος 
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μιας σύγχρονης επιχειρηματικής αντίλη­
ψης που υιοθετεί, ενθαρρύνει και επενδύ­
ει στην ανάπτυξη του ανθρώπινου δυναμι­
κού - διοικητικού και παραγωγικού. Η συ­
νεχόμενη εκπαίδευση (CONTINUING 
EDUCA ΤΙΟΝ & TRAINING), που πρόσφατα 
υιοθετήθηκε και εισάγεται στη χώρα μας, 
γίνεται όλο και περισσότερο επιτακτική 
και αναγκαία . Το ανθρώπινο παραγωγικό 
δυναμικό της ασφαλιστικής επιχείρησης 
είναι εξαιρετικά πολύτιμο για να αφεθεί 
χωρίς καλλιέργεια, εκπαίδευση, ανάπτυξη 
και επιμόρφωση . 

· Ενα καλό εκπαιδευτικό και επιμορφω­
τικό πρόγραμμα είναι ζωτικής σημασίας 
για την ανάπτυξη των εργασιών της επι­
χειρήσεως για τη δεκαετία του · 90 και 
πέρα. 

Η Εκπαίδευση είναι 
σημαντικός παράγων για την 
ανάπτυξη των ασφαλιστικών 
εργασιών της Επιχείρησης. 

Τα τελευταία χρόνια γίνεται όλο και πε­
ρισσότερο συνείδηση στην Ελλάδα, ότι έ­
νας από τους βασικότερους παράγοντες 
για την ανάπτυξη των πωλήσεων και την 
καλύτερη απόδοση των ασφαλιστικών επι­
χειρήσεων είναι η συστηματική εκπαίδευ­
ση του παραγωγικού της δυναμικού - Α­
σφαλιστές και Μάνατζερς . 

· Οταν λέμε εκπαίδευση, εννοούμε τη 
συστηματική διαδικασία του να φέρουμε 
ένα άτομο ή μια ομάδα ατόμων σε θέση να 
εκτελεί μια συγκεκριμένη εργασία, σωστά 

Εκπαίδευση 

και αποτελεσματικά. Ακόμα, σημαίνει, το 
να φέρουμε σε θέση το συγκεκριμένο ά­
τομο ή την ομάδα να βελτιώνει συνεχώς 

την ποιότητα της προσφερόμενης εργα­
σίας . 

εκπαιδεύσεως . 

Μία επιχείρηση που δέχεται την πρό­
κληση για ανάπτυξη μέσα από μία φιλελεύ­
θερη και αναπτυσσόμενη ανταγωνιστική 
αγορά, δεν μπορεί να αγνοήσει ή ακόμα να 
παραβλέψει την υποχρέωσή της για εκ­
παίδευση που έχει απέναντι στους συνερ­
γάτες της. Η εκπαίδευση μπορεί να παρέ­
χει πάρα πολλά σε μια εταιρία ή σε ένα 
υποκατάστημα που έχει ανάγκη, αρχικά να 
δημιουργήσει και, στη συνέχεια, να ανα­
πτύξει και να διατηρήσει μια αποτελεσμα­
τική δύναμη πωλήσεων (SALES FORCE). 

Σκοπός αυτού του άρθρου είναι να 
συμβάλει στην ευαισθητοποίηση και διά­
δοση της ανάγκης για εκπαίδευση, έτσι 
ώστε , να έχουμε καλύτερα και περισσότε­

ρα παραγωγικά και ποιοτικά αποτελέσμα­
τα. Προκειμένου να πετύχουμε σε αυτό το 
σκοπό, χρειάζεται να γνωρίζουν οι υπεύ­
θυνοι των επιχειρήσεων και πωλήσεων, ό­
πως και ο κάθε παραγωγός, ποια είναι τα 
κυριότερα και σημαντικότερα προβλήμα­
τα που αντιμετωπίζουν οι Ασφαλιστές -
πωλητές στην αγορά και χρήζουν ανάγκη 

Μία πρόσφατη μελέτη δείχνει ότι αρκε­
τοί υπεύθυνοι πωλήσεων δεν έχουν επι­
σημάνει μερικές σημαντικές παραλείψεις 
ανάμεσα στο τι διδάσκουν και τι χρειάζο-

..-- Πίνακας 1-----------------------..... 

ΤΑ ΜΕΓΑΛΥΤΕΡΑ ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΑ ΠΟΥ 
ΑΝΤΙΜΕΤΩΠΙΖΟΥΝ ΟΙ ΠΩΛΗΤΕΣ 

ΣΧΕΣΕΙΣ ΜΕ 

ΠΕΛΑΤΕΣ 

ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝ 

ΔΕΞΙΟΤΗΤΕΣ 

ΓΝΩΣΕΙΣ 

ΣΧΕΣΕΙΣ ΜΕ 

ΕΤΑΙΡΙΑ 

ΑΛΛΑ 

- Το μεταβαλλόμενο προφίλ των αγοραστών 
οι μεταβαλλόμενες συνθήκες της αγοράς 27% 

- Ο ανταγωνισμός, η οικονομία γενικότερα 25% 

- Στις πωλήσεις, εξεύρεση υποψηφίων 
πελατών, η επικοινωνία, ο 
προγραμματισμός της εργασίας 17% 

- Προϊόντων, του ειδικότερου κλάδου 13% 

- Υπερβολική γραφειοκρατία, φτωχή εικόνα 
της εταιρίας , συμπίεση τιμών σε 
αντιπαράθεση με το κέρδος 19% 

- Πολλές ώρες εργασίας , μεταφορά 
γραφείων, δ/ντές πωλήσεων, 
μεγάλους στόχους παραγωγής 8% 

- Πίνακας 11 ----------------------~ 

ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΑ ΤΟΥ 
ΕΠΙΤΥΧΗΜΕΝΟΥ ΠΩΛΗΤΟΥ 

ΣΥΜΠΕΡΙΦΟΡΑ 

ΔΕΞΙΟΤΗΤΕΣ 

ΓΝΩΣΕΙΣ 

ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

ΑΛΛΑ 

- Προσφέρει ποιοτική εργασία και 
σέρβις στον πελάτη, επιθετικότητα , 
επιμονή , αυτοπεποίθηση 

- Πωλήσεις, επίλυση προβλημάτων , 
επικοινωνίας μάνατζμεντ του χρόνου 

- Του προϊόντος, της βιομηχανίας, 
της αγοράς 

- Επίτευξη στόχων 

- Ολοκληρωμένες διαδικασίες εντύπων, 
έχει ευαισθησία σκοπιμότητας 

48% 

25% 

13% 

11% 

4% 
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νται να μάθουν οι υποψήφιοι αλλά και πε­
τυχημένοι πωλητές τους . 
Ας δούμε πρώτα ποια είναι τα προβλή­

ματα που αντιμετωπίζουν οι πωλητές μας 
στην αγορά των πωλήσεων. 

Τα μεγαλύτερα προβλήματα 
που αντιμετωπίζουν 
οι πωλητές 

Τα μεγαλύτερα προβλήματα που αντι­
μετωπίζουν οι πωλητές στην προσπάθειά 
τους να είναι παραγωγικοί και αποτελε­
σματικοί φαίνονται στον Πίνακα 1. Η πρώτη 
δυσκολία προκύπτει από την προσπάθειά 
τους να έχουν και να διατηρούν καλές 
σχέσεις με πελάτες. Το πρόβλημα που 
αντιμετωπίζεται εδώ είναι το συνεχώς με ­
ταβαλλόμενο προφίλ των υποψηφίων α­
γοραστών σε συνδυασμό με τις μεταβαλ­
λόμενες συνθήκες της αγοράς .' Ενα δεύ­
τερο πρόβλημα, είναι το περιβάλλον και 
οι συνθήκες της αγοράς, που αφορούν 
τον αναπτυσσόμενο ανταγωνισμό και τις 
συνθήκες της οικονομίας, γενικότερα . 
Μια άλλη διάσταση στον κύκλο των δυ­
σκολιών είναι οι απαραίτητες δεξιότητες 
(skills) που πρέπει να κατέχονται και να 
εφαρμόζονται, όπως και συστήματα και 
τεχνικές εξευρέσεως υποψηφίων πελα­
τών , δεξιότητες στην επικοινωνία και ικα­
νότητες στον προγραμματισμό της εργα­
σίας . 

Εδώ δεν πρέπει να παραλείψουμε την 
έλλειψη γνώσεων γύρω από τα προϊόντα, 
σαν ένα εμπόδιο που πρέπει να ξεπερά­
σουν οι πωλητές για να είναι , αποτελεσμα­
τικοί. · Ενα ακόμη πρόβλημα μπορεί να εί­
ναι, οι σχέσεις τους με ·την εταιρία, δη­
λαδή, η υπερβολική γραφειοκρατία του 
συστήματος διεκπεραιώσεως της εργα­
σίας (συμπλήρωση αιτήσεων , διευκρινί­
σεις , αλληλογραφία, εκδόσεις, επαφάλι­
στρα, παραδόσεις , εισπράξεις, κ . λπ.), σε 
συνδυασμό με τη φτωχή (image) της εται­
ρίας τους. 

Τα χαρακτηριστικά ενός 
πετυχημένου πωλητή 

Τα χαρακτηριστικά ενός πετυχημένου 
πωλητή διακρίνονται σε πέντε (5) κατηγο­
ρίες, όπως φαίνεται στον Πίνακα 11. Το κύ­
ριο διακριτικό εδώ, αφορά τη στάση ~sαι 
συμπεριφορά απέναντι στην εργασία, που 
έχουν σχέση με την εξωστρέφεια και την 
επιθετικότητα στην πώληση, την επιμονή 
και την αυτοπεποίθηση, την προσφορά 
ποιοτικής εργασίας και την εξυπηρέτηση 
(service) στον πελάτη. · Ενα άλλο χαρα­
κτηριστικό αναφέρεται στις δεξιότητες 
στις πωλήσεις , σαν τέχνη και τεχνικές, 
στην επίλυση προβλημάτων μέσα από τη 
διαδικασία της πωλήσεως, ικανότητες 
στην επικοινωνία και στη διαχείριση του 



χρόνου . Το γνωσιολογικό απαρτίζει την 
τρ ίτη ενότητα και αφορά τις γνώσεις γύρω 
από τα προϊόντα προς πώλησιν , του ασφα­
λ ιστικο ύ κλάδου και της χρηματοο ικονο­

μίας σε συνδυασμό με τη γνώση και το 
ρεαλισμό της αγοράς των πωλήσεων. Ακό­
μα , μια άλλη κατηγορία αφορά την επίτευ ­
ξη των ιδίων των προκαθορ ισμένων στό ­
χων πωλήσεων του ασφαλιστικού συμβού ­
λου . Ολιγότερο σημαντικά , είνα ι οι διαδι ­
κασίες διεκπεραιώσεως της εργασίας και 
η προσωπική σκοπιμότητα του πωλητή . 

Τα περιεχόμενα των 
Εκπαιδευτικών Προγραμ­
μάτων σε αντίθεση με 
τα χαρακτηριστικά του 
πετυχημένου Πωλητή. 

Στον Πίνακα 111 μπορούμε να παρατηρή ­
σουμε τα τρία (3) κυριότερα συστατικά 
που συνθέτουν τη διδακτέα ύλη · από 
πλευράς περιεχομένου των εκπαιδευτι­
κών προγραμμάτων σε αντιπαράθεση με 
τα χαρακτηριστικά της επιτυχίας του πω­
λητή . Η μάθηση , εδώ , αφορά τις απαραίτη­
τες δεξιοτεχνίες που πρέπει να διδάσκο -

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ 
ΣΗΜΕΙΩΜΑ 

Ο κ. Νικ. Πάππος σπούδασε Business 
Administration στο CCNY, του State Uni­
νersity of New York με ειδίκευση στο 
Marketing. 

· Εχει παρακολουθήσει σειρά Συνε­
δρίων, Σεμινάρια , θέματα Μάνατζμεντ, 
Μάρκετινγκ, Δημοσίων Σχέσεων, Πωλή­
σεων, Εκπαιδεύσεως, Ασφαλειών και 

Ξενογλώσσοu διδασκαλίας της Αγγλικής 
στην Αμερική (Η . Π.Α .) , Ευρώπη και στην 
Ελλάδα. 

· Εχει εκπαιδευτεί από τη Limra lnter­
national (Life lnsurance Marketing & Re­
search Association), σε θέματα Εκπαι­
δεύσεως , Πωλήσεων, Μάνατζμεντ και 
Μάρκετινγκ Ασφαλειών Ζωής. 

· Εχει μακροχρόνια εμπειρία , σε θέ­
ματα οργανώσεως, πωλήσεων, εκπαι­
δεύσεως και Μάνατζμεντ. · Εχει προϋ­
πηρεσία στον ελληνικό και διεθνή χώρο 
και έχει εργαστεί σε πολυεθνικές εται­
ρίες, όπως η ΙΤΤ, METROPOLITAN LIFE, 
AMERICAN SALES EUROPE, κ.ά. , ως υ­
πεύθυνος για την εκπαίδευση , πωλή­
σεις και Μάρκετινγκ. 

Σήμερα, είναι Δ/ντής Εκπαιδεύσεως 
και Αναπτύξεως Ανθρώπινου Δυναμι­
κού σε μεγάλη Ασφαλιστική Εταιρία 
Ζωής. 

Είναι μέλος του Δ.Σ . του Ελληνικού 
Ινστιτούτου Ασφαλιστικών Σπουδών 
(Ε . Ι.Α .Σ . ) και της Εκπαιδευτικής Επιτρο­
πής. Επίσης , είναι μέλος της Αμερικανι­
κής Εταιρίας για την Εκπαίδευση και Α­
νάπτυξη (ASTD) και Συντονιστής/Ορ­
γανωτής προγραμμάτων Αναπτύξεως 
Μάνατζμεντ/LΙΜRΑ και άλλων διεθνών 
οργανισμών. 

Εκπαίδευση 

- Πίνακας 111 -------------------------. 

ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΑ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΩΝ ΣΕ 
ΑΝΤΙΘΕΣΗ ΜΕ ΤΑ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΑ 

ΤΗΣ ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ 

ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΑ ΠΕΡ/ΝΟ ΠΡΟΓ /ΤΩΝ ΠΕΡ/ΝΟ ΠΡΟΓ /ΤΩΝ 
ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ* ΓΙΑ ΝΕΕΣ 1 - 3 ΕΤΩΝ 

ΠΡΟΣΛΗΨΕΙΣ 
ΔΕΞΙΟΤΗΤΕΣ 25% 56% 65% 
ΓΝΩΣΕΙΣ 13% 43% 35% 
ΣΥΜΠΕΡΙΦΟΡΑ 45% 1% 0% 

- Πίνακας IV-------------------------, 

ΜΕΛΛΟΝΤΙΚΕΣ ΑΝΑΓΚΕΣ 
ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΕΩΣ ΣΤΙΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

ΔΕΞΙΟΤΗΤΕΣ ΓΝΩΣΕΙΣ 

ΠΡΟΣΩΠΙΚΕΣ ΔΕΞΙΟΤΗΤΕΣ 

ΔΕΞΙΟΤΗΤΕΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

ΓΕΝΙΚΕΣ ΔΕΞΙΟΤΗΤΕΣ 

(όπως επίλυση προβλημάτων 

προγραμματισμός) 

17% ΓΝΩΣΗ ΠΡΟΙΟΝΤΟΣ 10% 
10% 

5% 
14% 

10% ΓΝΩΣΗ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝΤΟΣ 

34% ΓΝΩΣΗ ΕΤΑΙΡΙΑΣ 

ΣΥΜΠΕΡΙΦΟΡΑ (ΣΤΑΣΗ) 

νται και να εξασκούνται μέσα από ένα εκ­
παιδευτικό πρόγραμμα, όπως και οι απα­
ραίτητες γνώσεις σε συνδυασμό με την 
αναγκαία στάση και συμπεριφορά. (Βλέπε 
Πίνακα 111). 
Στον Πίνακα ΙV μπορούμε να παρατηρή­

σουμε τη σπουδαιότητα των δεξιοτήτων, 
των γνώσεων και των συμπεριφορών που 
απαιτούνται από τους πωλητές σήμερα για 
το αύριο . 

· Εχοντας , πλέον , δει τη σκοπιμότητα 
του θέματός μας αλλά και την αναγκαιό­
τητα της εκπαιδεύσεως , θέση έχει τώρα 
να δούμε πώς σχεδιάζεται, υλοποιείται και 
αξιολογείται ένα εκπαιδευτικό πρόγραμ­
μα . 

Ο σχεδιασμός και η ανάπτυξη 
ενός εκπαιδευτικού 
προγράμματος. 

Βασική προϋπόθεση για την ανάπτυξη 
ενός εκπαιδευτικού προγράμματος , είναι 
το να καθορίσουμε σε ποιους απευθύνε­
ται αυτό το πρόγραμμα. Αυτό θα μας βοη­
θήσει να αποφασίσουμε το τι είδους και το 
τι επ ιπέδου εκπαίδευση χρειάζονται ο ι 
εκπαιδευόμενοι, καθώς επίσης και το με 
ποιο τρόπο θα τους δώσουμε τη συγκε ­
κ ριμένη εκπαίδευση που χρειάζονται . 
Α κόμα , θα πρέπε ι να αποφασίσουμε : 

1. Τ ι ε ίδους γνώσεις θα πρέπει να αποκτή ­
σουν . 

2. Πο ια στάση για την αντιμετώπιση διαφό ­
ρων πραγμάτων και καταστάσεων θα 
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πρέπει να υιοθετήσουν. 
3. Ποιες συγκεκριμένες τεχνικές και δε­

ξιότητές τους χρειάζονται για να μά­
θουν. 

4. Ποιες συνήθειες θα πρέπει να αποκτή­
σουν στην καθημερινή τους εργασία. 
Η εκπαίδευση σε πολλές περιπτώσεις 

θα πρέπει να συμπεριλαμβάνει τη συμμε­
τοχή των εκπαιδευόμενων στη διαδικασία 
της παραγωγής στην αγορά, γιατί αν δεν 
γίνει πρακτική εφαρμογή των γνώσεων 
που αποκτήθηκαν, ουσιαστικά δεν έχει ο­
λοκληρωθεί η εκπαίδευση. 
Τελικός μας στόχος στο σχεδιασμό και 

ανάπτυξη κάθε εκπαιδευτικού προγράμ­
ματος είναι να κάνουμε τους εκπαιδευό­
μενους ασφαλιστές αυτάρκεις , ώστε να 
είναι σε θέση να εκτελέσουν αποτελε­
σματικά τη συγκεκριμένη εργασία που πρέ­
πει να κάνουν . 
Η εκπαίδευση σε κάθε περίπτωση γίνε­

ται πιο αποτελεσματική όταν υπάρχουν οι 
κατάλληλες συνθήκες κάτω από τις ο­
ποίες οι εκπαιδευόμενοι μπορούν να μά­
θουν καλύτερα. 

Οι συνθήκες αυτές είναι : 
1. Να υπάρχει παρακίνηση των εκπαι ­

δευομένων για να μάθουν κάτι το συ ­
γκεκριμένο . 

2. Να υπάρχει ενεργητική συμμετοχή των 
εκπαιδευομένων στη μάθηση . 

3. Τα αντικείμενα της μάθησης να διδά ­
σκονται ακριβώς όπως θα χρησιμοποι­
ηθούν στην πράξη. 

4. Να υπάρχει συστηματική παρακολού -

Ο Δορυφόρος του Πολυκλεiτου παριστάνει 
τον ολοκληρωμένο και τέλειο τύπο του αθλη­
τή· γι · αυτό ονομάστηκε Κανών. Υπάρχουν 

κανόνες για ασφαλιστές και εταιρίες; 

θηση της προόδου, μετά από κάθε εκ­
παίδευση. 

' Ενα σωστό εκπαιδευτικό πρό­
γραμμα πρέπει ν:α περιλαμβά­
νει την ανάπτυξη πρωτοβου­
λίας και τρόπου σκέψης στις 
σωστές κατευθύνσεις, καθώς 
επίσης να παρέχει τα εσωτε­
ρικά κίνητρα που προέρχο• 
νται από το σωστό συνδυασμό 
των γνώσεων, των τεχνικών 
και των συνηθειών που πρέ­
πει να αποκτήσουν οι εκπαι­
δευόμενοι. 

Η επίτευξη , όμως , των στόχων ενός 
προγράμματος εξαρτάται σε σημαντικό 
βαθμό από την ικανότητ'Ί των εκπαιδευ ­
τών να μεταδώσουν και των εκπαιδευομέ­
νων να κατανοήσουν και να αφομοιώσουν 
το αντικείμενο της εκπαίδευσης. Ακόμα, 
εξαρτάται και από τους τρόπους τους ο­
ποίους θα επινοήσουν οι ίδιοι να το εφαρ­
μόσουν σε προσωπική βάση. 

'Ενας εκπαιδευτής δεν είναι 
σε θέση να εκπαιδtύσει, αν 
δεν ξέρει καλά τη διαδικασία 
που μαθαίνουν οι άνθρωποι, ό­
πως ένας γεωργός δεν μπορεί 
να καλλιεργήσει δημητριακά 
αν δεν ξέρει πώς αυτά καλ­
λιεργούνται. 

Η ανάπτυξη του προγράμματος εκπαί ­
δευσης θα πρέπει να στηρίζεται , εκτός 

Εκπαίδευση 

από τη διάγνωση των εκπαιδευτικών ανα­
γκών και σε μια ανάλυση των δυσκολιών , 
δυνατοτήτων και αδυναμιών των εκπαι­
δευομένων. Η διάγνωση αυτή μπορεί να 
βασισθεί σε μελέτη γύρω από τις απαιτή ­
σεις και τις συνθήκες της εργασίας , βάσει 
των παρεχομένων πληροφοριών για τους 
εκπαιδευόμενους . 

· Αλλη βασική προϋπόθεση στην ανά­
πτυξη ενός εκπαιδευτικού προγράμμα­
τος , είναι ο καθορισμός των συγκεκριμέ ­
νων στόχων του προγράμματος αυτού . Τα 
χαρακτηριστικά ενός κατάλληλου στόχου 
είναι: 

1. Να καθορίζει επακριβώς το τι θα είναι 
σε θέση να κάνει ο εκπαιδευόμενος 
μετά το τέλος του προγράμματος. 

2. Να καθορίζει το ελάχιστο αποδεκτό ε­
πίπεδο επίδοσης των εκπαιδευομένων. 

3. Να καθορίζει το πώς και πότε ο στόχος 
αυτός θα επιτευχθεί. 

4. Να είναι ο στόχος αυτός μέσα στις δυ­
νατότητες και ικανότητες των εκπαι­
δευομένων να τον πετύχουν. 
Ο καθορισμός των στόχων κάθε προ­

γράμματος έχει ουσιαστική σημασία, οι δε 
στόχοι θα πρέπει σε κάθε περίπτωση να 
είναι τελείως εξειδικευμένοι. 

Προκειμένου, όμως, ένας εκπαιδευτής 
να ξεκινήσει ένα εκπαιδευτικό πρόγραμ­
μα, θα πρέπει πρώτα να κατέχει καλά το 
αντικείμενο της εκπαίδευσης και να έχει 
προετοιμάσει όλο το σχετικό υλικό και τα 
απαιτούμενα μέσα. 
Κάθε εκπαίδευση για να είναι αποτελε­

σματική, πέρα από τα άλλα, θα πρέπει να 
έχει άμεση σχέση με την πραγματικότητα, 
να στηρίζεται στην επανάληψη του αντι­
κειμένου της, πολλές φορές δε , θα πρέ­
πει να συμπεριλαμβάνει κάποια ανταπό­
δοση στον εκπαιδευόμενο, είτε ηθική , εί­
τε υλική. 

Κυριότερες διδακτικές και 
εκπαιδευτικές μέθοδοι 

Υπάρχει μια σειρά εκπαιδευτικών μεθό­
δων , με τις οποίες μπορεί να μεταφερθεί 
το αντικείμενο της εκπαίδευσης από τον 
εκπαιδευτή στους εκπαιδευόμενους . Η 
κάθε μία αrrό αυτές είναι κατάλληλη για 
συγκεκριμένες κατηγορίες αντικειμένων, 
είναι αποτελεσματική για έναν ορισμένο 
αριθμό ατόμων και παρουσιάζει ορισμένα 
μειονεκτήματα και πλεονεκτήματα. 

Οι κυριότερες από αυτές τις μεθόδους 
εκπαίδευσης είναι οι εξής: 
1. Μέθοδος της Διάλεξης 
2. Μέθοδος της Συσκέψεως 
3. Μέθοδος της Αλληλομάθησης 
4. Μέθοδος της διανομής εκπαιδευτι­

κού υλικού 
5. Μέθοδος της Μελέτης Περιπτώσε­

ων (Case Studies) 
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6. Μέθοδος του παιξίματος αντίστοι­
χων Ρόλων 

7. Μέθοδος των Επιχειρησιακών Παι­
χνιδιών (Business Games) 

8. Μέθοδος της δυναμικής της Ομάδας 

Εποπτικά μέσα που μπορούν 
να χρησιμοποιηθούν 
στην Εκπαίδευση 

Για να εμπεδωθούν με καλύτερο τρόπο 
τα μηνύματα που πρέπει να περάσουν σε 
κάθε εκπαιδευτικό πρόγραμμα, είναι δυ­
νατόν να χρησιμοποιηθούν διάφορα βοη­
θητικά μέσα. 
Τα κυριότερα από αυτά είναι οι πίνακες 

στους οποίους υπάρχει η δυνατότητα να 
γράψουμε με μαρκαδόρους , τα διάφορα 
συστήματα προβολής διαφανειών (overh­
ead projector) ή slides, τα διάφορα φιλμς 
και τα video. 
Το καθένα από αυτά παρουσιάζει ορι­

σμένα πλεονεκτήματα και μειονεκτήματα 
έναντι των άλλων και είναι αποτελεσματι­
κά ανάλογα με το αντικείμενο κάθε εκπαι­
δευτικού προγράμματος. 
Σε γενικές γραμμές , όμως , όλα αυτά 

συμβάλλουν στην καλύτερη εμπέδωση 
του αντικειμένου της εκπαίδευσης από 
τους εκπαιδευόμενους. 

Αξιολόγηση και 
παρακολούθηση της 
διαδικασίας της εκπαίδευσης 

Βασικός στόχος κάθε εκπαιδευτικού 
προγράμματος, είναι να επιτευχθούν οι 
συγκεκριμένοι στόχοι που τέθηκαν από 
την αρχή. Για να καταστεί αυτό όμως, εφι­
κτό, οι στόχοι κάθε εκπαιδευτικού προ­
γράμματος θα πρέπει να καθορίζονται σε 
όρους συμπεριφοράς ή αποτελεσμάτων 
που πρέπει να επιτευχθούν. 
Η διαδικασία της αξιολόγησης των εκ­

παιδευτικών προγραμμάτων συμπεριλαμ­
βάνει τα εξής στάδια: 
1. Σύγκριση των αποτελεσμάτων που επι­

τεύχθησαν σε σχέση με τους συγκε­
κριμένους στόχους που είχαν τεθεί. 

2. Διάγνωση των αιτίων που προκάλεσαν 
τυχόν αποκλίσεις από τους στόχους 
μας. 

3. Καθορισμός των θεμάτων τα οποία 
χρειάζονται μεγαλύτερη ανάπτυξη ή 
προσοχή . 

4. Λήψη της απόφασης για το αν χρειάζε­
ται να συνεχιστεί ή να σταματήσει η 
εκπαίδευση . 
Η αξιολόγηση κάθε εκπαιδευτικού προ­

γράμματος , έχει βασική σημασία γιατί 
μπορεί να αποτελέσει ένα μέσο για συνε­
χή βελτίωση των συγκεκριμένων εκπαι­
δευτικών προγραμμάτων. 



Εκπαίδευση 

Ασφαλιστική εκπαίδευση 
σε στυλ ... 
((Πρώτων Βοηθειών))! 
Η μέχρι σήμερα εκπαιδευτική κατάρτιση παρέχει μια μάλλον ρηχή επαγγελματική γνώση 

Γράφει ο: 
ΜΑΝΟΣ ΤΣΙΚΟΓΙΑΝΝΟΠΟΥ ΛΟΣ 

Διευθυντής εκπαίδευσης 
του ομίλου των εταιριών 
της «ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟIΑ)) 

1. ΠΟΙΑ ΕΙΝΑΙ 
Η ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΣΗΜΕΡΑ 

Σ 
τ~ χώρα μας δεν υπάρχει.κρατική 
μεριμνα για συστηματικη ασφα­

λιστική εκπαίδευση, με αποτέλε­

σμα να έχουν αναπτυχθεί διάφορα εκπαι-

δευτικά συστήματα ιδιωτικών φορέων. Τα 

συστήματα αυτά έχουν γνώμονα ως επί το 

πλείστον το εμπορικό κομμάτι της εκπαί­

δευσης κι όχι την τεχνική ασφαλιστική κα­

τάρτιση . Στόχος της εκπαίδευσης αυτής 

είναι ο καλά εκπαιδευόμενος ασφαλιστής 

και νοείται σαν τέτοιος ο ασφαλιστής που 

έχει καλή παραγωγή . Αυτά τα συστήματα 

έχουν ως αποτέλεσμα να υπάρχουν στην 

αγορά ασφαλιστές προερχόμενοι από εν­

δοϋπηρεσιακή εκπαίδευση μικρής διάρ­

κειας, εφόσον η γενική αντίληψη είναι ότι 

η εκπαίδευση είναι χάσιμο χρόνου. Από 

την άλλη πλευρά, το μεγαλύτερο ποσοστό 

των πελατών πείθεται ότι ο ασφαλιστικός 

τους σύμβουλος είναι γνώστης του τεχνι­

κού μέρους , αφού οι γνώσεις του είναι 

ασφαλώς περισσότερες των ιδίων, όπως 

άλλωστε προκύπτει από σχετική πρόσφα­

τη δημοσίευση. 

Γενικά, θα έλεγα ότι η μέχρι σήμερα 

εκπαιδευτική κατάρτιση παρέχει μια μάλ­

λον ρηχή επαγγελματική γνώση. Κι αυτό 

γιατί η κάθε εταιρία δημιουργεί αυτοσχέ ­

διες εκπαιδεύσεις μπαλώνοντας τις ανά­

γκες της σε στυλ. .. πρώτων βοηθειών. Αυ ­

τό βέβαια έχει σαν επίπτωση οι ασφαλι­

στές να αντιμετωπίζουν τη διαρκή επανά­

ληψη των ίδιων πραγμάτων με διαφορετι­

κό εισηγητή κάθε φορά και με μικρές πα­

ραλλαγές καταλήγοντας στο συμπέρασμα 

ότι δεν έχουν να ακούσουν κάτι καινούρ­

γιο. 

Εν μέρει , είναι σωστή η αντίληψη, δεδο­

μένου ότι δεν υπάρχει ερευνητικό ινστι­

τούτο που θα έδινε άλλες προεκτάσεις 

και μορφές στη συστηματική και συνεχή 

εκπαίδευση του επαγγελματία ασφαλισ­

τή-πωλητή του Ελλαδικού χώρου . 

Ας σημειωθεί πως εδώ μιλάμε για την 

εκπαίδευση των ανθρώπων της πώλησης 

και όχι των στελεχών των ασφαλιστικών 

επιχειρήσεων , γιατί το Ε. Ι.Α .Σ. κάνει μια 

σοβαρή προσπάθεια προς αυτή την κατεύ­

θυνση. 

2. ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΑ ΤΗΣ 
ΕΙΣΑΓΟΜΕΝΗΣ 
ΤΕΧΝΟΓΝΩΣΙΑΣ 

Η ερευνητική πλευρά της εκπαίδευσης 
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βρίσκεται στη χώρα μας σε πρωτόγονη κα­

τάσταση , γι · αυτό άλλωστε υπάρχει εισ­

ροή ξένης τεχνογνωσίας και εκπαιδευτι­

κών προγραμμάτων και υλικών, με αποτέ­

λεσμα αυτά να έχουν ξενόφερτη νοοτρο­

πία και προβλήματα στην εφαρμογή τους . 

Προ ετών, μια αμερικανική γραβάτα ή­

ταν μια καλή «εικονογραφημένη» γραβά­

τα. Παρ ' όλα αυτά, λίγοι τη φορούσαν στην 

Ελλάδα γιατί δεν ήταν στο πλαίσιο των ελ­

ληνικών «δεδομένων». Κάπως έτσι, ανα­

λογικά, είναι και το πλούσιο εκπαιδευτικό 

υλικό το οποίο είναι θαυμάσιο μεν, αλλά 

θέλει αρκετή δουλειά, ώστε να προσαρ­

μοστεί στην ελληνική πραγματικότητα για 

να γίνει αποτελεσματικό. Υπάρχει βέβαια 

η αντίληψη ότι η προσαρμογή των εισαγό­

μενων γενικά ιδεών ή αγαθών στην ελλη­

νική πραγματικότητα είναι μια ευκαιρία να 

κακοποιηθούν. Και βέβαια, αυτό είναι α­

ληθές, γιατί χρειάζεται χρόνος και κόπος 

προκειμένου η προσαρμογή να μην αλ­

λοιώνει το πρωταρχικό μήνυμα, αγαθό ή 

στόχο, αλλά απλώς να γίνει μια επέμβαση 

εκεί που πρέπει και στη θεωρία και στην 

πράξη όσο το καλεί η περίσταση και κυ­

ρίως από ανθρώπους έμπειρους. 

3. ΤΙ ΚΑΝΟΥΜΕ 
ΕΜΕΙΣ ΣΤΗΝ 

((ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟIΑ)) 

Πολύ συνοπτικά, εμείς, στην εταιρία 

μας εφαρμόζουμε τα εξής: 

1. Κάνουμε συνεχή έρευνα, για την ε­
ξακολουθητική βελτίωση της εκπαίδευ­

σης των συνεργατών μας. Τόσο ως προς 

την διδακτέα ύλη, όσο και προς τον τρόπο 

της καλύτερης παρουσίας και εμπέδωσής 

της. 

2. Συστηματική εκπαίδευση σε συνεχή 
βάση με σπονδυλωτά σεμινάρια σε όλα τα 

επίπεδα ασφαλιστών και managers. 
3. Ο χρόνος μετεκπαίδευσης των ασφα­

λιστών στην εταιρία μας εκτός από τη λε-

γομένη προσυμβατική εκπαίδευση που 

διαρκεί 40-50 ώρες, είναι περίπου 19 πε­
ρίπου ημέρες κατά μέσο όρο το χρόνο, για 

κάθε ασφαλιστή, που κατανέμονται σε ε­

πίπεδα 5 σεμιναρίων , διασπαρμένων χρο­

νικά και γεωγραφικά. 

Ας σημειωθεί ότι για το 1991 είναι προ­
γραμματισμένα 75 σεμινάρια μετεκπαί­

δευσης , πέρα από τα σεμινάρια προσυμ­

βατικής εκπαίδευσης. 

4. Ενιαίο πρόγραμμα εκπαίδευσης σε ό­
λους τους συνεργάτες, σε όλη την Ελλά­

δα. 

5. · Εκδοση βιβλίων, βοηθημάτων, sli­
des, και πολλών άλλων που θα βοηθήσουν 
τόσο τον ασφαλιστή, όσο και τον manager 
στη συνεχή και καλή εκπαίδευση, όπως και 

στην εν γένει καλύτερη αξιοποίηση του 

ανθρώπινου δυναμικού. 

4. ΠΡΟΤΑΣΕΙΣ 
Πιστεύω ότι θα πρέπει να δημιουργηθεί 

ένας πανελλαδικός φορέας, από ειδικούς 

ανθρώπους , ο οποίος θα αποτελέσει ένα 

Ινστιτούτο · Ερευνας πάνω σε θέματα με­
θοδολογίας της αποτελεσματικότητας 

της εκπαίδευσης στις επιχειρήσεις ασφα­

λιστικών και χρηματοοικονομικών υπηρε­

σιών . 

· Οπως επίσης και μια σπονδυλωτή μεθό­
δευση συνεχούς εκπαίδευσης και μετεκ­

παίδευσης σε πολλά επίπεδα . · Ετσι θα 
μπορέσει ν · αναβαθμιστεί σοβαρά το επί ­

πεδο του ασφαλιστή και του χρηματοοικο­

νομικού συμβούλου όπως εξελίσσεται 

στις μέρες μας στον ελλαδικό χώρο , χωρίς 

ν ' απαιτείται να κάνει αυτή τη δουλειά 

κάθε εταιρία μόνη της. Μια τέτοια συστη­

ματική εργασία απαιτεί πολύ χρήμα, πολύ 

χρόνο, πολύ κόπο και πολύ ικανούς και 

ειδικούς ανθρώπους. Πόσες εταιρίες έ­

χουν αυτή τη δυνατότητα; 

Κάτι άλλο , που είναι καθοριστικής ση­

μασίας και αποτελεί το άλφα και το ωμέγα 

της επιτυχίας είναι το follow up που κάνει 
ο μάνατζερ . Είναι πολύ σημαντικό , μετά 

την εκπαίδευση, να υπάρχει συνέχεια και 

εφαρμογή της θεωρίας στην πράξη, μέχρι 

αυτό να γίνει συνήθεια από τον ασφαλιστή . 

Αυτό το σημαντικό έργο καλείται να κάνει 

ο μάνατζερ. 

Η εκπαίδευση δεν έχει παρά να δώσει τη 

γνώση και να εθίσει περιορισμένα όμως, 

τον ασφαλιστή κι αυτό γιατί πόσο προλα­

βαίνει να τον εθίσει μέσα σ · αυτά τα εκ­

παιδευτικα σεμινάρια που δεν έχουν συνή­

θως μακρά διάρκεια; Ο χρόνος δεν είναι 

αρκετός ώστε να προλάβει ο εκπαιδευτής 

να περάσει γνώσεις στον ασφαλιστή και να 
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τον εθίσει σε νέους τρόπους εργασίας ή 

να βελτιώσει αποφασιστικά τους υπάρχο­

ντες . Αυτή η δουλειά είναι η σπουδαιότε­

ρη απασχόληση του μάνατζερ της οποια­

δήποτε βαθμίδας . · Οχι όμως με το πνεύ­
μα της επιβολής, αλλά με το πνεύμα του 

καλού παραδείγματος . 

Πιστεύω, λοιπόν, ότι η εκπαίδευση ολο­

κληρώνεται μόνον όταν ο μάνατζερ εφαρ­

μόζει στην καθημερινότητα τα όσα διδά­

σκεται ο ασφαλιστής στα εκπαιδευτικά 

σεμινάρια , περνώντας έτσι σε μια εκπαι­

δευτική πρακτική της στάσης και δράσης 

του επαγγελματία. Ευρύτερα όμως, σ · ό­

λες τις επιχειρήσεις, τυχαίνει οι ασφαλι­

στές του σήμερα σε πολλές περιπτώσεις 

να γνωρίζουν τεχνικές και μεθόδους που 

οι προγενέστεροι μάνατζερς αγνοούν . Κι 

εδώ βέβαια , ένας από τους πολλούς λό­

γους είναι η αδιαφορία του μάνατζερ να 

βρίσκεται «μέσα» στα πράγματα από 

πλευράς εκπαίδευσης . 

Η ασφαλιστική εκπαίδευση 
Γράφει ο: Μ. ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟΣ 

Τ
ον τελευταίο καιρό συνειδητοποιείται από πολλούς παράγοντες και 

στελέχη του ασφαλιστικού κλάδου, ότι το γενικό εκπαιδευτικό επί­

πεδο του κλάδου είναι ιδιαίτερα χαμηλό. Είναι αυτονόητο, ότι αυτο 

συνδέεται με την έλλειψη επαγγελματισμού και ασφαλιστικής συνείδη­

σης. Οι μεγάλες εταιρίες δημιούργησαν κάποια εκπαιδευτικά κέντρα, τα 

οποία εντούτοις περιορίστηκαν στην πρακτική εκπαίδευση των πωλητών-α­

σφαλιστών τους στα συγκεκριμένα προγράμματα κάθε εταιρίας και σε κάποια 

επιμορφωτικά εσωτερικά προγράμματα του διοικητικού προσωπικού. Οι μι­

κρότερες εταιρίες περιορίστηκαν στην εμπειρική «διδασκαλία» των unit και 
agency managers! 
Πέρα από αυτή την προσφορά, το ΕΙΑΣ κατέβαλε τα τελευταία χρόνια μια 

προσπάθεια κατάρτισης στελεχών πτυχιούχων, η οποία όμως ήταν περιορισμέ­
νη, παρά το ότι υπάρχουν σημαντικά περιθώρια κοινοτικής χρηματοδότησης . 

Επιπλέον το ΕΙΑΣ προσέφερε σεμινάρια σε ειδικά θέματα για ασφαλιστές 

ανάλογα με τις ανάγκες, τα οποία ήταν αξιόλογα. Παρόμοια σεμινάρια προσέ­

φεραν από καιρού εις καιρόν και άλλοι ιδιωτικοί οργανισμοί , όμως περιστα­

σιακά. 

Η ασφαλιστική εκπαίδευση έτσι είναι σχεδόν ανύπαρκτη, ανοργάνωτη 

και ελλιπής. Και να σημειωθεί, ότι στον κλάδο ασκούνται επαγγέλματα 

ασφαλιστικού συμβούλου, μεσίτη, πράκτορα, εμπειρογνώμονα, μάνα­

τζερ, ειδικών κατά κλάδους και κινδύνους, διοικητικού προσωπικού κ.λπ. 

· Ολοι αυτοί ασχολούνται με το ασφαλιστικό επάγγελμα τυχαία, περιστα­
σιακά, εμπειρικά επαφιέμενοι στο ζήλο τους. Και ο ζήλος αυτός λειτουργεί 

αντιστρόφως ανάλογα προς την πίεση για όλο και μεγαλύτερη παραγωγή και 

ακόμη προς το «βόλεμα». Η νοοτροπία που επικρατεί εκφράζεται με τη 

φράση: «εφόσον κερδίζω, γιατί να μορφωθώ»; · Ενας από τους πιο παραγω­
γικούς και προοπτικούς κλάδους της ελληνικής οικονομίας δεν κατανόη­

σε, αυτό που αποτελεί πια θέσφατο στην οικονομική επιστήμη: ότι «η 

επένδυση στον · Ανθρωπο είναι η πιο παραγωγική επένδυση που υπάρ­
χει». 

Βέβαια από πολλά χρόνια γίνεται λόγος για δημιουργία πανεπιστημιακής 

σχολής ή ανώτερης σχολής στα ΤΕΙ. · Ομως ούτε έτσι θα λυνόταν το πρό­
βλημα, γιατί το χαμηλό επίπεδο δεν οφείλεται τόσο στην έλλειψη σχολών, 

όσο στη νοοτροπία και στην έλλειψη ενδιαφέροντος. 

Είναι σαφές, ότι χωρίς: α) βασική εκπαίδευση και κατάρτιση, β) χωρίς 

ειδική κατάρτιση και μετεκπαίδευση και γ) χωρίς διαρκή επιμόρφωση σε 

όλα τα επίπεδα, ο κλάδος θα αντιμετωπίσει μεγάλες δυσκολίες τα επό­

μενα χρόνια να εκσυγχρονιστεί και να αναπτυχθεί παραπέρα. 

Τώρα καλύπτει τις ανάγκες του στην περίπτωση β λίγο ή πολύ, και εμβρυα­

κά τις αντιμετωπίζει στις περιπτώσεις α και γ . 

Από το περιοδικό «ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ» Δεκ. 1990 
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Πήραμε πτυχία, 
πριν ανοίξουμε σχολεία 

Γράφει ο: Ι.Δ. ΠΟΛΙΤΗΣ 

Γ. Διευθυντής General ί Life 

Ε 
ίναι γνωστό ότι πολύ πριν από το 

1975 έχω εκδηλώσει το ενδιαφέ­
ρον μου για την εκπαίδευση του 

προσωπικού των ασφαλιστικών ·εταιριών , 

των στελεχών πωλήσεως και των διοικητι­

κών υπαλλήλων. Η ενεργός μου δε ανά-

μειξη με διάφορες ιδιότητες στην εφαρ­

μογή τέτοιων προγραμμάτων μου έχει δώ­

σει την απαιτούμενη εμπειρία ώστε να δη­

λώσω , ευθύς εξ αρχής , ότι είμαι ικανοποι­

ημένος από τα μέχρι σήμερα αποτελε­

σματα. Η αίσθηση της ανάγκης για 

εκπαίδευση πριν από το 1973 ήταν σχεδόν 
άγνωστη . Μόνο σποραδικά παραδείγματα 

για ευκαιριακή τεχνική ενημέρωση μπο­

ρούμε να αναφέρουμε . · Εκτοτε άρχισε να 
καλλιεργείται η ιδέα ότι δια της εκπαιδεύ ­

σεως του προσωπικού των ασφαλιστικών 

εταιριών μπορούν να επιτευχθούν οι ανα­

πτυξιακοί στόχοι του κλάδου μας . Ακόμη 

αρχίσαμε να συνειδητοποιούμε ότι η εκ­

παίδευση αυτή είναι επένδυση , που αναπό­

φευκτα προάγει την αποδοτικότητα της 
ασφαλιστικής επιχειρήσεως και συμβάλ­

λει στην μεγαλύτερη προσφορά υπηρεσι­

ών στον ασφαλισμένο αλλά και σε κάθε 
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συναλλασσόμενο με αυτήν . 

Η · Ενωση Ασφαλιστικών Εταιριών , η 

σχολή Μαρκοζάνη , το Τμήμα Στατιστικής 

της Ανωτάτης Βιομηχανικής Σχολής, το 

ΕΛΚΕΠΑ , ασφαλιστικές εταιρίες (όπως 

π . χ . η INTERAMERICAN, ΕΘΝΙΚΗ κ.λπ.) 

και πρόσφατα το ΕΙΑΣ , προσέφεραν και 

προσφέρουν πολλές ευκαιρίες για τεχνι­

κή εκπαίδευση και κατάρτιση του προσω­

πικού των ασφαλιστικών επιχειρήσεων . 

Στο ερώτημα εάν η προσφερόμενη εκ­

παίδευση είναι ομοιογενής θα απαντήσω 

ότι δεν είναι , μολονότι υπάρχουν σαφώς 

ομοιογενή προγράμματα που αφορούν 

κυρίως την τεχνική της ασφαλίσεως . Τα 

προγράμματα αυτά προσφέρονται σήμερα 

από το ΕΙΑΣ αλλά και τις ασφαλιστικές ε­

ταιρίες και αποσκοπούν στην μετάδοση 

τεχνικών γνώσεων. 

Αφ · ετέρου τα προγράμματα marketing 

και προωθήσεως πωλήσεων, που προσφέ­

ρονται από τις επί μέρους ασφαλιστικές 

επιχειρήσεις, διατηρούν τις ιδιαιτερότη­

τες τους -που είναι αυτονόητο- εφ 

όσον αποσκοπούν στο να ικανοποιούν τις 

ανάγκες των επί μέρους ασφαλιστικών ε­

πιχειρήσεων. 

Κρίνοντας την δεκαπενταετή περίπου 

ιστορία της ασφαλιστικής εκπαιδεύσεως 

στη χώρα μας θα μπορούσα να πω τα ακό­

λουθα: 

α. · Εγινε αντιληπτός ο επενδυτικός χα­
ρακτήρας της εκπαίδευσεως, και έ­

χουν διατεθεί αρκετοί πόροι με αποτέ­

λεσμα σήμερα το προσωπικό των α­

σφαλιστικών επιχειρήσεων -πωλήσε-
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ων και διοικητικό- να είναι πολύ καλύ­

τερο . 

β. Η βελτίωση αυτή σαφώς έχει επίδραση 

στην καλύτερη ενημέρωση του ασφα­

λιζόμενου κοινού, στην ποιοτικά ανα­

βαθμισμένη εξυπηρέτησή του και στην 

μεγαλύτερη αποδοτικότητα των ασφα­

λιστικών επιχειρήσεων. 

γ. Αφ · ετέρου η διασπορά των εκπαιδευ­
τικών ευκαιριών μπορεί να έχει οδηγή­

σει σε σπατάλη πόρων, να έχει προκαλέ­

σει σύγχυση από επικαλύψεις και, γε­

νικότερα, η όλη προσπάθεια ως σύνολο 

να έχει ασθενή σημεία. Γιαυτό προτεί­

νω να αρχίσει, με κέντρο το ΕΙΑΣ, μια 

συζήτηση για το πώς θα επιτύχουμε 

καλύτερο συντονισμό και, επομένως, 

πιο ικανοποιητικό αποτέλεσμα. Στη συ­

ζήτηση αυτή να κληθούν να μετάσχουν 

η LIMRA, το ΕΛΚΕΠΑ, οι ασφαλιστικές 

εταιρίες που διαθέτουν Τμήματα Εκ­

παιδεύσεως, το Πανεπιστήμιο του Πει­

ραιά και άλλοι ενδιαφερόμενοι π.χ. ΕΕΔΕ. 

Η συζήτηση μπορεί να περατωθεί μέχρι 

το φθινόπωρο, ώστε ευθύς μετά να υ­

πάρξει ένα πρόγραμμα δράσεως κατά 

επίπεδο και τομέα γνώσεων. Η χώρα 

μας, και ο ασφαλιστικός κλάδος κατά 

συνέπεια, δεν διαθέτει περίσσεια πό­

ρων -χρηματικών και ανθρωπίνων­

για σπάταλη χρησιμοποίησή τους. 

Εκπαίδευση και Παιδεία είναι διαφορετικά θέματα 
Γράφει ο: Α. ΖΑΝΗΣ της ALICO 

ΕΡΏΤΗΣΗ: Σαν διοικητικός υπάλληλος των πωλήσεων καλεί­

στε να υλοποιήσετε τους όρους ενός συμβολαίου και γενικώς 

αυτά που συμφωνούν οι ασφαλιστές με τους πελάτες. 

Πόσο εκπαιδευμένοι νιώθετε; 

ΑΠΑΝΤΗΣΗ: Η «υλοποίηση των όρων ενός συμβολαίου και 

γενικώς αυτά που συμφωνούν οι ασφαλιστές με τους πελάτες» 

εξαρτάται κυρίως από την φιλοσοφία της ασφαλιστικής εταιρίας . 

Από την διατύπωση της ερώτησης φαίνεται να εννοείται ευρύ­

τερα η έννοια του service. 
Και γι· αυτό η απάντηση είναι «εξαρτάται κυρίως από την 

φιλοσοφία της ασφαλιστικής εταιρίας» . 

Είναι πέρα από την καθαρά τεχνική κατάρτιση των διοικητικών 

υπαλλήλων αυτό που χαρακτηρίζει και διαφοροποιεί την ανταπό­

κριση μιας ασφαλιστικής εταιρίας προς τους πελάτες της είναι η 

νοοτροπία, ο «προσανατολισμός» καλύτερα όχι μόνο του διοικη­

τικού συστήματος αλλά συγχρόνως και του παραγωγικού συστή­

ματος. 

Πρόσφατα, η ALICO, εφάρμοσε το πρόγραμμα «προσανατολι­
σμός προς τον καταναλωτή» που είχε σκοπό την όσο το δυνατό 

βελτίωση της ποιότητας εξυπηρέτησης των ασφαλισμένων. 

Και όταν ένα τέτοιο πρόγραμμα εφαρμόζεται από μια ασφαλι­

στική εταιρία ζωής με ποσοστό διατηρησιμότητας 94%, γίνεται 
κατανοητό γιατί πλέον η «υλοποίηση των ορών του συμβολαίου» 

ξεπερνά τα όρια της τεχνικής κατάρτισης του διοικητικού προ­
σωπικού. 

Ολόκληρη η εταιρία, διοικητικό και παραγωγικό σύστημα τίθε­
ται στην υπηρεσία του ασφαλισμένου και προσπαθεί, πέρα από 

την γρήγορη και σωστή διεκπαιρέωση των διαδικασιών, να εξυ­

πηρετήσει τον κάθε ένα πελάτη ακριβώς όπως αυτός θα ήθελε. 

Σε αυτό το σημείο θα πρέπει να γίνει διαχωρισμός των εννοιών 

«εκπαίδευση» και «ΠΑΙΔΕΙΑ». 

Η «εκπαίδευση» περιλαμβάνει την τεχνική κατάρτιση και τις 
μεθόδους της σωστής εφαρμογής της. 

Και η «εκπαίδευση» με αυτή την έννοια, έχει κάποιο όριο. 

Σε αντιδιαστολή , η «ΠΑΙΔΕΙΑ», που είναι και το διαφοροποιό 
στοιχείο, δεν έχει όρια. 

· Ετσι λοιπόν είναι πολλοί εκείνοι που νοιώθουν -και πράγμα­

τι είναι-άριστα «εκπαιδευμένοι». 

Σε αυτές τις περιπτώσεις, ένα ακόμα σεμινάριο μπορεί να 
είναι πλεονασμός. 

· Ομως, για την απόκτηση «ΠΑΙΔΕΙΑΣ», απαιτείται η συνεχής 
επιμόρφωση, μετά από προσεκτική επιλογή των αντικειμένων 
και της ποιότητας της παρεχόμενης γνώσης. 

Σε αυτές τις περιπτώσεις, κανένα σεμινάριο δεν μπορεί να 
θεωρηθεί επαρκές. 
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Εκπαίδευση 

Εκπαίδευση ή 
Σεμ ιναερολοyίες 
Διαρκής επαγγελματική εκπαίδευση σημαίνει κοινωνική 

και επαγγελματική αναγκαιότητα. 

Γράφει: ο Σ. ΔΟΥΚΑΣ 
της Αγροτικής Ασφαλιστικής 

ο
ι έντονα επιτακτικές κοινωνικο ­

οικονομικές ανάγκες λόγω των 

συνεχών και ραγδαίων τεχνολο ­

γικο - κοινωνικών εξελίξεων, ανακατατά­

ξεων και απαιτήσεων , απαιτούν άμεση 

προσαρμογή στις νέες συνθήκες , επιτα­

γές για μόρφωση , επιμόρφωση , κατάρτιση 

και διαρκή εξειδίκευση ιδια ίτερα των ερ­

γαζομένων ανθρώπων . 

Με το σκεπτικό ότι έπαυσε να υπάρχει 

πλέον ο κανών των τριών συντελεστών 

παραγωγής αλλά επισήλθαν και άλλο ι εξ 

ίσου σπουδαίοι ή πιο σημαντικο ί παράμε ­

τροι για τη θεμελίωση της παραγωγικής 

διαδικασίας όπως : ο παράγων άνθρωπος , 

το κεφάλαιο , τα αγαθά, το μάνατζμεντ , το 

μάρκετινγκ και η μηχανοργάνωση . 

Ο πιο πολύτιμος πόρος και συντελε ­

στής για κάθε δραστηριότητα είναι το αν ­

θρώπινο κεφάλαιο. Για να θεωρείται σήμε ­

ρα κάποιος πετυχημένος ή επαρκής , 

χρειάζεται γενικά τα βασικά γνωστικά εφό ­

δια, εκσυγχρονισμό των γνώσεών του , 

διαρκή κατάρτιση , σαν μόνο εργαλείο ανά­

πτυξης, προσαρμογή στις νέες ανάγκες 

και απαιτήσεις των θέσεων εργασίας ή ε ­

πιχειρηματικής πολιτικής και υπεύθυνη α­

ντίληψη συμμετοχής στην παραγωγ ι κή 

διαδικασ ία . 

Μόνο με τα πιο πάνω εφόδια θα δύναται 

κάποιος να συμμετέχει απόλυτα και στα­

θερά σα μοχλός ανάπτυξης , υπεύθυνος 

για την αναγκαία καλόπιστη κριτική , με αί ­

σθημα συμμετοχής και ευθύνης στο πνεύ ­

μα των ανθρωπίνων εργασιακών συναλλα ­

γών. 

Εάν ο εργαζόμενος δεν εναρμονιστεί 

με τις νέες συνθήκες και συγκυρίες της 

ζωής τότε έρχεται σε ρήξη με το περιβάλ­

λον του και δημιουργείται ένα χάσμα στις 

σχέσεις, στις συνεργασίες , εμπιστοσύνη , 

αλληλεγγύη με τους άλλους με συνέπεια 

τη μειωμένη παραγωγικότητα και αποτε ­

λεσματικότητα στην εργασία του . Η ενδο-

επιχειρησιακή κατάρτιση και επιμόρφωση 

των εργαζομένων είναι ένας όχι και πολύ 

παλαιός θεσμός . Παλιά γινόντουσαν επι ­

μορφωτικά μαθήματα κύρια με την αλλαγή 

προσανατολισμών της επιχείρησης ή την 

ε ισαγωγή καινούργιων τεχνολογιών στην 

παραγωγή - υπηρεσίες ή στην αλλαγή θέ ­

σης των εργαζομένων . Στις αναπτυγμένες 

40 ιιNAIJJ / ΙΑΝΟΥΑΡ. - ΦΕΒΡΟΥΑΡ. 1991 

χώρες το κόστος των εργαζομένων για 

την συνεχιζόμενη επιμόρφωση και επιχει­

ρησιακή-εργασιακή κατάρτιση αγγίζει το 

ποσό των 2 / 3 του κόστους για όλη την 
τριτοβάθμια εκπαίδευσή της . Βασικό στοι­

χείο και μεγάλο ερωτηματικό για την κα­

τάρτιση και εξειδίκευση είναι οι εκπαιδευ­

τές , οι εισηγητές και οι τεχνικο-οικονομι­

κοί σύμβουλοι, η κατάλληλη προετοιμασία 

αυτών , τα μέσα, και ιδιαίτερα ο έλεγχος 

της απόδοσης ή αποτελεσμάτων των προ­

γραμμάτων εκπαίδευσης. 

Σήμερα παρατηρείται ένα μπουμ σεμι ­

ναριολογίας ή όχι σπάνια σεμιναριοαερο­

λογίας . 

Κάθε εκπαίδευση , μόρφωση στον άν­

θρωπο εργαζόμενο είναι παραγωγή πλού­

του . 

Ο άνθρωπος με την εκπαίδευση δέχεται 

και παράγει γνώσεις . 

Η διαρκής εκπαίδευση κληρονομεί μά-

Υπεύθυνn: ΜΑΡΙΑ ΣΠΥΡΟΥ 

n. Τσαλδάpn 24a & Μιαούλn 7, Μαρούσι 
Τnλ:8022866-8067181-8054553 



θηση, κατάρτιση, εξειδίκευση . 

Διαρκής επαγγελματική εκπαίδευση 

σημαίνει κοινωνική και επαγγελματική α­
ναγκαιότητα. 

Οι πέντε θεμελιακές ενότητες καταξι­
ώνουν τον άνθρ~ο όπως: 

Γνώσεις - ικανότητες - συμπεριφορά -
παραγωγικότητα - αναγνώριση. 

Η ανθρώπινη διάσταση περνά μέσα από 

τους πέντε (5) δρόμους σα μοχλός ανά­
πτυξης , σαν κινητήρια δύναμη, σαν ολο­

κλήρωση του φυσικού του σκοπού, έτσι 
ώστε να μπορεί να παραμένει ΚΥΡΙΑΡΧΟΣ 

ΤΟΥ ΠΑΙΧΝΙΔΙΟΥ, της συνέχισης και κα­

λυτέρευσης της ζωής του και της κοινω­

νίας γενικότερα. Ο προβληματισμός της 

αποτελεσματικότητας εξαρτάται κυρίως 
από: 

Τους φορείς τα προγράμματα εκπαί­

δευσης, τους εισηγητές, τους συμμετέ­

χοντες σ · αυτά, τα εκπαιδευτικά μέσα, τα 
επιθυ μητα αποτελέσματα. 

Για την ορθολογική εκπαίδευση απαι­

τείται έμφαση στις πιο κάτω αρχές όπως : 

Αναγνώριση εκπαιδευτικών αναγκών. 

Σχεδιασμός προγραμμάτων . 

Επιλογή στόχων . Επιλογή εκπαιδευτών­

εκπαιδευομένων. Αξιολόγηση ενδιαφέ­

ροντος, προγράμματος και έλεγχος απο­

τελεσμάτων . 

Προβληματισμός: 

Ποιά πρέπει να είναι τα ουσιαστικά προ­

σόντα του εκπαιδευτή; Ευχάριστο παρου­

σιαστικό, παιδαγωγική μεταδοτική ικανό­

τητα και πειστικότητα . Να γνωρίζει και να 

κάνει χρήση των οπτικοακουστικών μέ­
σων. 

Επαγγελματική γνωστική επάρκεια -
ψυχολογία της εκπαιδευτικής επικοινω­
νίας . 

Πρακτική επαγγελματική εμπειρία - ι­

κανότητα κοινωνικής προσέγγισης των 
εκπαιδευομένων. 

Να εκσυγχρονίζει και αναβαθμίζει τις 

γνώσεις και δεξιότητές του κ.α. 

· Εκπαίδευση 

Ερωτηματικά που γεννώνται από τα πιο 

πάνω είναι: 

Ποιοι είναι ο ενδοεπιχειρησιακοί εκπαι­

δευτές; 

Τι ενέργειες γίνονται για την βελτίωση 

των προσόντων τους και της κατάρτισής 

τους. Χρειάζεται η διαμόρφωση μιας ε­

νιαίας, ΚΛΑΔΙΚΗΣ ή κατά ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ε­

πιχειρήσεων, πολιτικής που θα δώσει λύ­

σεις κεντρικά και περιφερειακά στο πρό­

βλημα της καλύτερης προετοιμασίας , αλ­

λά και της συνεχιζόμενης επιμόρφωσης 

των εκπαιδευτών, οργανωμένα και όχι ευ-

καιριακά. 

Η ενδοεπιχειρησιακή εκπαίδευση καλύ­

πτει πολλούς στόχους ιδιαίτερα; 

Την γενική κατάρτιση στο αντικείμενο 

εργασίας τόσο στην αρχή όσο και μελλο­
ντικά. 

Την μονιμότητα, ασφάλεια και ευχάρι­

στο περιβάλλον για ανάπτυξη εργασιακών 
σχέσεων. 

Την εξειδίκευση στις αλλαγές (εσωτε­
ρικές) στις ανάγκες του εργοδότη . 

Την αναγνώριση και τις ιδιαιτερότητες 
του μάνατζμεντ. 

Την ανάπτυξη των παραγωγικών διερ­

γασιών κάθετα και πλάγια. 

Την άσκηση υπεύθυνης διοίκησης και 
γνωστικής επιρροής 

Την γνώση των εργασιακών-οικονομι­
κών αναγκών και ιδιαιτεροτήτων του χώ-

Βγείτε από το καβούκι σας! 
Πρέπει κι άλλοι να σας γνωρίσουν. 

Να δουν τις ιδέες, τις απόψεις, το 

λόγο σας. · Εχετε καλές προθέσεις, 
διαθέσεις, όνειρα ... Δεν μπορούν να 
το μαντέψουν οι άλλοι! Μιλήστε σε 
μια συγκέντρωση υποκαταστήματος, 

σ · ένα συνέδριο, σ · ένα σεμινάριο, 
σε μια δεξίωση, μία γιορτή, μια βρά­

βευση. 

Γράψετε κάτι σ · ένα περιοδικό, 
μια εφημερίδα, μια αναφορά για κάτι, 

μια πρόταση μία αλλαγή σε κάτι, ένα 

μπράβο σε κάποιον, ένα ευχαριστώ 

σε μια καλή προσπάθεια κάποιου ... 

Δεν είναι δυνατόν να ψάχνουν οι άλ­

λοι να σε βρουν, βγες εσύ και πήγαι­

νε κοντά σ · αυτούς που θέλεις . 
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ρου εργασίας . 

Την αντίληψη -τις ιδιορυθμίες- την 
παρεξηγημένη προσφορά της τεχνικής 

των πωλήσεων (ασφαλίσεων) 

Την ακατάπαυστη σύνδεση της ζωής 

μας με τα πληροφοριακά συστήματα. 

Την συντήρηση των πάσης φύσης μηχα­
νικών ή άλλων μέσων εργασίας . 

Τον εκσυγχρονισμό γνώσεων και δεξιο­
τήτων. 

Την βελτίωση του εργασιακού κλίματος 

και επικοινωνίας 

Την αύξηση της παραγωγικότητας και 

αποτελεσματικότητας . 

Η μόρφωση και εξειδίκευση δεν πρέπει 

να είναι ένα διακοσμητικό στοιχείο στον 

καθένα αλλά πρέπει να διαδίδεται, μετου­

σιώνεται, κοινωλογείται σε κάθε άνθρωπο 

που έχει ανάγκη . 

Η κλαδική επιμόρφωση στη χώρα μας 

είναι ποιοτικά και ποσοτικά πολύ χαμηλή 

με πιο έντονη την παρουσία στην εκπαί­

δευση των εκπαιδευτών (εισηγητι~ή) (με­

ρικοί είναι καλοί για όλα τα θέματα). 

Χρειάζονται κίνητρα; η επίδειξη ηρωϊ­

σμού από τους εργαζόμενους για ΜΑ­

ΘΗΣ Η; και με ποιά κριτήρια αξιολογούνται 
τα πιο πάνω. 

Η ιδιωτική ασφάλιση διέρχεται ακόμη 

τις παιδικές - κλασικές ασθένειες . 

Η τόσο απαραίτητη διαρκής εκπαίδευση 

και εξειδίκευση όλων των παραγόντων και 

φορέων της ασφαλιστικής αγοράς δηλα­

δή: στελεχών, υπαλλήλων (παραγωγών) α­

σφαλιστικών συμβούλων κ.λπ. περιορίζε­

ται σε ενδοεπιχειρησιακά ισχνά σεμινάρια 

επιμόρφωσης με πρωτοπόρους τις εται­

ρίες ζωής . 

Δυστυχώς απουσιάζει η στοιχειώδης 

εκπαίδευση της ιδιωτικής ασφάλισης στα 

μεσαία ανώτερα και ανώτατα εκπαιδευτικά 

ιδρύματα. 

Μερικές φιλότιμες αλλά αφυδατωμέ-

νες προσπάθειες από τις ενώσεις ΕΛΚΕ­

ΠΑ, ΕΙΑΣ κ.α. είναι αξιέπαινες αλλά ελάχι­

στα λύνουν τα προβλήματα εκτός από ελά­

χιστες φωτεινές εξαιρέσεις. 

«Γνώση είναι να γνωρίζει κανείς τι ξέρει 

και να κοινολογεί τις γνώσεις του, αλλά να 

γνωρίζει τι δεν γνωρίζει και να το παραδέ­

χεται». 

Στον ασφαλιστικό κλάδο παρατηρούνται 

πολύ επαΊοντες αλλά ελάχιστα γνωρίζο­

ντες οι οποίοι δυσκολεύον ή ενδυναμώ­

νουν τις εγγενείς αδυναμίες ιδιαίτερα 

στις μεγάλες εταιρίες. Εδώ τίθεται το ε­

ρώτημα: Ποιος είναι ο άρρωστος ; Η ασφα­

λιστική αγορά ή ο θεσμός; Εκτός από την 

απουσία της οργανωμένης κλιμακούμε­

νης επαγγελαμτικής ασφαλιστικής εκπαί­

δευσης παρατηρούνται οι πιο κάτω ενδο­

γενείς και εξωγενείς παράμετροι που συ­

νυφίστανται και φρενάρουν την εκπαί­

δευση όπως περιγραφικά κατονομάζο­

νται: 

Η έλλειψη προγραμματισμού, υποδο­

μής και προσδιορισμού ρεαλιστικών στό­

χων. 

Η απουσία έρευνας ειδικευμένων μά­

νατζερς , και εξειδίκευση στελεχών. 

Η ελλιπής στρατηγική ενημέρωση και 

άγνοια του απροστάτευτου κοινού. 

Η έλλειψη προγραμμάτων για δημιουρ­

γία ασφαλιστικής συνείδησης. 

Ο έντονος συγκεντρωτισμός και η α­

πουσία οργανωτικής συμπεριφοράς. 

Οι χρονοβόρες διαδικασίες λόγω της υ­

πέρμετρης γραφειοκρατίας. 

Η έλλειψη υγιούς κεφαλαιαγοράς και 

επενδυτικών ευκαιριών. 

Η απουσία μιας ένωσης ασφαλιστικών 

εταιριών η οποία θα παρακολουθεί σαν 

όργανο τη ροή, τις πιεστικές ανάγκες, τις 

ιδιαιτερότητες, την ενημέρωση, η οποία 

θα κατευθύνει τα μέλη σε γενικές στρα­

τηγικές κατευθύνσεις και συνεργασίες, 

δηλαδή την κατάλληλη σύζευξη των προ­

σφορότερων μέσων για την επίτευξη των 

κυρίων σκοπών και υποσκοπών αυτών ι­

διαίτερα την παροχή συμβουλευτικών ε­

πιχειρηματικών υπηρεσιών. Στην ιδιωτική 

ασφάλιση η διορατικότητα προηγείται της 
λογικής. 

Ο άνθρωπος μεσοπρόθεσμα ή μακρο­

πρόθεσμα προγραμματίζει ή προγραμμα­

τίζεται σε μια διαδικασία συνειδητού και 

συστηματικού προβληματισμού στην ιε­

ράρχηση των εργασιών-αναγκών για την 

αντιμετώπιση των κινδύνων κατά περίπτω­

ση δηλαδή το μάνατζμενττων κινδύνων. Η 

ιδιωτική ασφάλιση βασίζεται ιδιαίτερα στη 

Εκπαίδευση 

θεωρία των πληροφοριών, της ιεράρχησrjς 

των αποφάσεων, της θεωρίας της συμπε­

ριφοράς του αγοραστού, την αξιολόγηση 

των εκάστοτε παραγόντων-συγκυριών, 

παραμέτρων και των υπαρχόντων οικονο­

μικοτεχνικών μέσων. Γι· αυτό καλούνται 

από ανάγκη για επιβίωση λόγω του ανελέ­

γκτου ανταγωνισμού να προετοιμαστούν, 

προσαρμοστούν στις νέες σχέσεις (ηλε­

κτρονική επανάσταση, δορυφορική πλη­

ροφορική, συνεργατική, μάνατζμεντ και 

μάρκετινγκ) διότι είναι ανέτοιμες επιστη­

μονικά, τεχνολογικά, κοινωνικά, οργανω­

τικά, οικονομικά, ψυχολογικά για να μπορέ­

σουν να εναρμονιστούν ανάλογα με τις 

νέες συνθήκες παροχής ασφαλιστικών υ­

πηρεσιών. 

Η εκβιομηχάνιση με τη δική της κολτού­

ρα εργασίας (συμπεριφοράς) άλλαξε τις 

παραδοσιακές θεωρίες, ανατρέποντας 

θεσμούς, καταργώντας αξίες καθιερώνο-

ντας νέα ήθη, νέα τάξη πραγμάτων, νέους 

ρυθμούς εργασίας, ζωής και σχέσεων. Το 

ίδιο θα ισχύσει στις ασφαλιστικές εργα­

σίες την τελευταία δεκαετία του αιώνα 
μας. 

· Εχουν εντοπιστεί, επισημανθεί και 

στιγματιστεί κατ · επανάληψη τα ευαίσθη­

τα και ασθενή σημεία της ιδιασφάλισης. 

Χρειάζεται πολιτική βούληση-θέληση με 

βασικές βαθιές τομές, για πραγματική α­

ναμόρφωση του κώδικα συμπεριφοράς και 

υποχρεώσεων των μερών και φορέων για 

καλύτερη γνώση του «παιχνιδιού». Ιδιαί­

τερα: ενημέρωση · του κοινού (τράπεζα 
πληροφοριών), αύξηση της παραγωγικό­

τητας των εργαζομένων (κίνητρα), αποκα­

τάσταση του μαρασμένου θεσμού του α­
σφαλιστικού αντιπροσώπου (συμβούλου), 

και μείωση του επιχειρησιακού κόστους. 

Σίγουρα δεν εξαντλείται το μέγα αυτό θέ­

μα με ανάλυση σε δύο ή τρεις σελίδες. 

Οι ασφαλιστές έχουν φαντασία, αλλά ... 
Δείξτε του τι πρέπει να κάνει! 

Εκπαιδευτικά video: 
Μια αγορά με μέλλον 
Χάρη στην παγκοσμιότητα της αγγλικής 

γλώσσας, η Βρετανία έχει ήδη αναδειχθεί 
σε κυρίαρχη δύναμη στην αγορά των εκ­
παιδευτικών video, μάλιστα, ετοιμάζεται 
να επεκταθεί στην αγορά της Ανατολικής 
Ευρώπης, που διψά για τεχνογνωσία σε 
θέματα οργάνωσης επιχειρήσεων. Πρό­
σφατα, ανακοινώθηκε, ότι ο sir John Harv­
ey - Jones, ένα από τα γνωστότερα στελέ­
χη της αγγλικής βιομηχανίας και πρώην 
πρόεδρος της κρατικής χημικής βιομηχα­
νίας ΙCΙ, μπαίνει στην αγορά των εκπαι­
δευτικών video -μία από τις πλέον αντα­
γωνιστικές, προσοδοφόρες και επεκτεινό­
μενες. Είναι χαρακτηριστικό, ότι η τιμή 
πωλήσεως μιας κασέτας κυμαίνεται μετα­
ξύ 600 και 1000 λιρών Αγγλίας. 

Οι πωλήσεις εκπαιδευτικών video, πά­
νω σε θέματα γενικού management, έ­
φθασαν πέρυσι τα 24 εκατομμύρια λίρες 
στην Αγγλία. Ενώ οι πωλήσεις video με 
«ιδιαίτερα μαθήματα», που παρήχθησαν 
κατά παραγγελία συγκεκριμένων εταιριών, 
έφθασαν τα 30 εκατομμύρια λίρες. 
Στην πρώτη σειρά κασετών που προσφέ­

ρει στην αγορά η εταιρία Didacticus του 
Harvey - Jones και του συνεταίρου του , 
Alex Crywalrd, έξι κορυφαία στελέχη 
γνωστών βρετανικών επιχειρήσεων ανα­
λύουν τις εμπειρίες τους από την επιτυχή 
αναδιάρθρωση των επιχειρήσεών τους. 
Απώτερος στόχος της Didacticus είναι 

να εισχωρήσει στα διοικητικά συμβούλια 
των επιχειρήσεων της Ανατολικής Ευρώ-

πης. Βασικός ανταγωνιστής της εταιρίας 
του Harvey - Frost θα είναι η Results Trai­
ning, της οποίας ένα 40% αγοράστηκε πρό­
σφατα από τον πασίγνωστο (και στις δύο 
πλευρές του Ατλαντικού) τηλεοπτικό δη­
μοσιογράφο David Frost. 
Συνεταίρος του D. Frost, με επίσης 

40%, είναι ο Martin Sorrell, της WPP. 
Η Results Training, με παρουσία περί­

που δέκα ετών στη βρετανική αγορά, έχει 
5.000 πελάτες, στους οποίους περιλαμβά­
νονται κολοσσοί, όπως η British Airways, η 
Midland Bank και η Standard Life. Πέρυσι, 
ο τζίρος της εταιρίας έφθασε τις 800.000 
λίρες. 

Η πρώτη νέα σειρά κασετών της Results 
Training περιλαμβάνει τριαντάλεπτες συ­
ζητήσεις με μεγάλα ονόματα του επιχει­
ρηματικού χώρου, όπως ο λόρδος Hanson 
και ο sir James Goldsmith. «Σκοπός μας 
είναι, μέσα σε τριάντα λεπτά, να συμπυ­
κνώσουμε το· απόσταγμα της εμπειρίας 
τριάντα χρόνων», δηλώνει ο D. Frost. 

Ωστόσο, κυρίαρχος της βρετανικής α­
γοράς, με μεγάλη απόσταση από τους α­
νταγωνιστές της, είναι η Video - Arts, με 
ετήσιες πωλήσεις 1 Ο εκατομμυρίων λι­
ρών. Η εταιρία δημιουργήθηκε πριν 18 χρό­
νια από το γνωστό κωμικό (και μέλος των 
παλιών Monty Pythons) John Cleese, του 
οποίου οι εκπαιδευτικές παραγωγές -
διανθισμένες πάντοτε με χιούμορ- έ­
χουν πουληθεί σε 100.000 εταιρίες ανά 
τον κόσμο. Τον περασμένο Δεκέμβριο ο J. 
Cleese πούλησε την εταιρία στη διοίκησή 
της έναντι 43,7 εκα-τομμυρίων λιρών. 



Εκπαίδευση 

Τι λέει το Ε.Ι.Α.Σ. νια την εκπαίδευση 
Η εκπαιδευτική προσφορά του Ε.Ι.Α.Σ. απευθύνεται στους 
υπαλλήλους που ήδη εργάζονται σε ασφαλιστικές επιχειρή­

σεις, αλλ~ και σε νέους απόφοιτους ανωτάτων σχολών, που 
επιθυμούν να σταδιοδρομήσουν σε ασφαλιστικά επαγγέλματα. 

λιστικού μας κατεστημένου δεν θα μπο­

ρούσε βέβαια ν · ανταποκριθεί στις σύγ­
χρονες ανάγκες της ραγδαία αναπτυσσό­

μενης παραγωγικής διαδικασίας, από την 

οποία κυρίως η ασφαλιστική βιομηχανία 

αντλεί την ασφαλίσιμη ύλη της. 

Η ελαχιστοποίηση των αποστάσεων , η 

αμεσότητα των επικοινωνιών, ο διεθνικός 
χαρακτήρας των οικονομικών συναλλα­

γών, η διαφοροποίηση των παραγωγικών 

μεθόδων, αλλά και του τόπου παραγωγής 

και διαθέσεως των καταναλωτικών αγαθών 
με τη συνεπαγόμενη αύξηση του όγκου 

των μεταφορών, καθώς και η εναργέστερη 

συμμετοχή των καταναλωτών στη σύγχρο-

Γράφει ο: Μ. ΜΑΤΘΙΑΣ 

Ε
ίναι κοινή διαπίστωση, πως η ελ­

ληνική ασφαλιστική αγορά υστε­

ρεί σε πολλούς τομείς από τις α­

ντίστοιχες αγορές των προηγμένων ευ-

ρωπαϊκών χωρών. Αυτό άλλωστε μαρτυρεί 

η χαμηλή δεκτικότητα των προσφερόμε­

νων ασφαλιστικών υπηρεσιών εκ μέρους 

του ασφαλιζόμενου κοινού . 

Η διαπίστωση αυτή δεν πρέπει να μας 

ξενίζει. Επί δεκαετίες ολόκληρες το α­

σφαλιστικό γίγνεσθαι στη χώρα μας προσ­

διόριζαν κυρίως οι λίγες μεγάλες -και 

δυσκίνητες- εταιρίες του δημόσιου το­
μέα οι λεγόμενες τραπεζικές. Ακόμη, με­

ρικοί διεθνώς καταξιωμένοι και έγκυροι 

συνάδελφοι, που προνομιακές σπουδές 

στο εξωτερικό, ανάλογη οικογενειακή πα­

ράδοση και άλλες ευτυχείς συγκυρίες 

τους προσέδωσαν την απαραίτητη επάρ­

κεια για ν · ανταποκριθούν στον ηγετικό 
ρόλο που ανέλαβαν στον ιδιωτικό τομέα 

της ασφαλίσεως στη χώρα μας. Συνάδελ­

φοι απόλυτα έγκυροι, αριθμητικά όμως 

πολύ λίγοι. 

Η αναχρονιστική αυτή δομή του ασφα-

Σεμινάρια Επικοινωνίας με Ψυχόδραμα 
Το ψυχόδραμα είναι μια τεχνική που μοιάζει με το Αρχαίο Ελληνικό Δράμα 

και βοηθάει τους ανθρώπους , μέσα από τη δράση , να ανακαλύψουν καινούρ­
γιους δρόμους επικοινωνίας . 

Η ψυχολόγος Σμαρούλα Παντελή, οργανώνει 3 ημερίδες με ψυχόδραμα με 
τα εξής θέματα: 

- «Η σχέση μου με τους ανθρώπους γύρω μου». 

- «Η σχέση μου με τα αντικείμενα γύρω μου» . 

- «Η σχέση μου με τον ευατό μου» . 

Δηλώσεις συμμετοχής στο 72.25.538. 
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Η «ΑΤ ΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ» γιορτάζει φέτος τα 20 χρόνια από την ίδρυσή συνεχώς νέες: 
της . Είκοσι χρόνια επιτυχημένης και συνεχούς ανοδικής πορείας . • Ευκαιρίες ζωής. 
Μέλος του Group BALOISE - DEUTSCHER RING με τεράστια • Ευκαιρίες για καλύτερη ασφαλιστική κάλυψη . 

οικονομική δύναμη και διεθνή εμπειρία κατάφερε να δημιουργήσει νέες • Ευκαιρίες για γρήγορη και επιτυχημένη εξέλιξη των συνεργατών της . 
προοπτικές στην ανάπτυξη των ασφαλειών στην Ελλάδα, τόσο στον Κλάδο • Ευκαιρίες για αποφασιστικά βήματα στην εξέλιξη του Ασφαλιστικού 
Ζωής , όσο και στον Κλάδο Γενικών Ασφαλίσεων. κόσμου . 

Με σύνολο ενεργητικού της και των Αντασφαλιστικών της Οργανισμών , που ΙΙΙ ΑΤ & Α ... τ,κκ 
υπερβαίνει τα 11 Ο δισεκατομμύρια δολλαρια , η παρουσία της ΑΤ ΛΑΝΤΙΚΗΣ Ι'. 11 "'-1 ~ 
ΕΝΩΣΕΩΣ γίνεται έντονη και καθοριστική . ΕΝΩΣΗ 
Με αυτά τα οικονομικά μεγέθη , με νεα πρωτοnοριακα προγραμματα ::~ι _j/__ . 

μοντέρνο ολλά κο, εύκομπτη οργάνωση , η ΑΤ ΜΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ μο1ραζ~ f ~r° 'P{J',, if' ~ .. 



νη οικονομική και κοινωνική ζωή, δη­

μιούργησαν νέους ασφαλιστικούς κινδύ­

νους και κατέστησαν τους παλαιούς πλέ­

ον περίπλοκους. 

Συνειδητοποιήθηκε , πως για την ορθή 

κοστολογική και διοικητική αντιμετώπιση 

των κινδύνων αυτών δεν επαρκούσε η ε­

μπειρική διαχείρισή τους και η μεσογεια­

κή μας διαίσθηση, κυριότατα επαγγελμα­

τικά εργαλεία σε καιρούς που , ευτυχώς, 
πέρασαν. 

Σύγχρονο management, τεχνογνωσία, 

ορθή αποδοχή κινδύνων (underwriting), α­
ναλογιστική, στατιστική, μηχανογράφηση, 

ασφαλιστικό δίκαιο, ασφαλιστικές καλύ­

ψεις που ν · ανταποκρίνονται στις σύγ­
χρονες καταναλωτικές ανάγκες και ανά­

λογα προσαρμοσμένοι τρόποι δωθέσεως 

τους ήταν τα νέα εργαλεία, που χωρίς αυ­

τά η ασφαλιστική αγορά θα ήταν καταδικα­
σμένη σε στασιμότητα. 

Οι ανάγκες αυτές κατανοήθηκαν έγκαι­

ρα από τις μεγάλες, κυρίως, ασφαλιστικές 

επιχειρήσεις, που είχαν τ ' απαραίτητα οι­

κονομικά μέσα για ν ' αναπτύξουν την α­

σφαλιστική εκπαίδευση σε επιχειρηματικό 

στόχο πρωταρχικής σημασίας . · Ομως, οι 
αξιόλογες αυτές εκαπιδευτικές προσπά­

θειες είχαν το εγγενές μειονέκτημα, ότι 

προσανατολισμένες από τη φύση τους 

στις ανάγκες κάθε εταιρίας που τις εφήρ­

μοζε, δεν ευνοούσαν τη διακίνηση της 

Εκπαίδευση 

εκπαιδευτικής εμπειρίας στο σύνολο της 

αγοράς, ενώ ταυτόχρονα οι μικρότερες ε­

ταιρίες αδυνατούσαν να συμμετάσχουν 

στην πολυδάπανη αυτή διαδικασία επαγ­

γελματικής μόρφωσης και επιμόρφωσης . 

Το ΕΛΛΗΝΙΚΟ ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟ ΑΣΦΑΛΙ­

ΣΤΙΚΏΝ ΣΠΟΥΔΏΝ, που ιδρύθηκε προ 

τριετίας από τις ασφαλιστικές επιχειρή­

σεις που εργάζονται στη χώρα μας, ελλη­

νικές και ξένες, συμπλήρωσε αυτό ακρι­

βώς το κενό. 

Η εκπαιδευτική προσφορά του Ε.Ι .Α.Σ. 

απευθύνεται στους υπαλλήλους που ήδη 

εργάζονται σε ασφαλιστικές επιχειρήσεις, 

αλλά και σε νέους αποφοίτους ανωτάτων 

σχολών, που επιθυμούν να σταδιοδρομή­

σουν σε ασφαλιστικά επαγγέλματα. 

· Ενας βασικός εκπαιδευτικός κορμός, 
600 περίπου ωρών διρασκαλίας ετησίως, 
αποτελεί το μεγαλύτερο επαγγελματικό 

εκπαιδευτικό πρόγραμμα που εφαρμό­

στηκε ποτέ στη χώρα μας. Η βασική αυτή 

εκπαίδευση συμπληρώνεται μ ' εξειδι­

κευμένα σεμινάρια, τακτικές προγραμμα­

τισμένες ομιλίες , ασφαλιστικές ημερίδες 

και συνέδρια, δίνοντας έτσι τη δυνατότητα 

στην ασφαλιστική μας βιομηχανία να συ­

μπληρώσει το στελεχιακό δυναμικό της με 

συνεργάτες που έχουν άρτια θεωρητική 

κατάρτιση . 

Το Ε . Ι.Α.Σ . διανύει ήδη τον τρίτο χρόνο 

της λειτουργίας του . Οι εξήντα σπουδα­

στές που παρακολουθούν τη φετινή εκ­

παίδευση, μαζί με τους 21 Ο συναδέλφους 
τους που έχουν ήδη αποφοιτήσει ύστερα 

από αυστηρές εξετάσεις στην ύλη που 

διδάχθηκαν, θ · αποτελέσουν ένα εργα­
σιακό δυναμικό στο χώρο της ιδιωτικής 

ασφάλισης Εφάμιλο των Ευρωπαίων συνα­

δέλφων τους, αφού το Ε.Ι.Α.Σ. έχει προ­

σαρμόσει την εκπαιδευτική του προσφορά 

αφ · ενός μεν στις ανάγκες της αγοράς, 
παράλληλα όμως και στη διεθνή εμπειρία 

ανάλογων ιδρυμάτων, με τα οποία βρίσκε­

ται σε στενή επαφή και συνεργασία. 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 

Μάνος Ματθίας. Κατάγεται από την 
Αθήνα και είναι 52 ετών. Σπούδασε Νο­
μικά στη Δ. Γερμανία. Διετέλεσε μέλος 
του Διοικητικού Συμβουλίου και Γενικός 
Γραμματέας της Ενώσεως Ασφαλιστών 
Ελλάδος. 

Είναι μέλος του Διοικητικού Συμβου­
λίου της Ενώσεως Ασφαλιστικών Εται­
ριών και Πρόεδρος του Διοικητικού 
Συμβουλίου του Ελληνικού Ινστιτούτου 
Ασφαλιστικών Σπουδών. 
Εκπροσωπεί τις ασφαλιστικές μας Ε­

νώσεις για τον κλάδο Νομικής Προστα­
σίας στη C.E.A .. 

Είναι Γενικός Διευθυντής της αλλο­
δαπής ανώνυμης ασφαλιστικής εταιρίας 
Νομικής Προστασίας D.A.S.-HELLAS, 
από της εγκαταστάσεως της στην Ελλά­
δα προς 20ετίας. 

Εκπαίδευση ασφαλιστών από την Ε.Ε.Α.Σ. 

Η 
· Ενωση Ελληνικών Ασφαλιστι­
κών Εταιριών στο πλαίσιο της 
προσπάθειάς της να ενισχύσει τις 

Ελληνικές Ασφαλιστικές Εταιρίες να ε­
πενδύσουν σε ανθρώπινο δυναμικό , στο­
χεύει με κάθε τρόπο στην εκπαίδευση των 
υπαλλήλων των εταιριών - μελών της και 
στην επιμόρφωση των στελεχών τους. 

Οι σύγχρονες Ασφαλιστικές Επιχειρή­
σεις εν όψει του συνεχώς εντεινόμενου 
ανταγωνισμού, όσο πλησιάζουμε προς την 
ολοκλήρωση της ενοποίησης της Ευρω­
παϊκής Ασφαλιστικής Αγοράς, έχουν από­
λυτη ανάγκη να διαθέτουν στελέχη με ε­
παρκείς βάσεις και ικανοποιητικές γνώ­
σεις. 

Για το σκοπό αυτό οργανώνει σεμινάρια 
που αποσκοπούν στην επιμόρφωση στε­
λεχών, όπως το σεμινάριο του αντασφαλι­
στικού περιεχομένου και εκείνο με θέμα­
τα: το Χρηματιστήριο Αθηνών και οι Ελλη­
νικές και Διεθνείς Επενδύσεις Χαρτοφυ­
λακίου σταθερού εισοδήματος . 
Ακόμη , οργανώνει σειρά σεμιναρίων επί 

4 χρόνια , που χρηματοδοτούνται από το 
Ε.Κ .Τ. και τα Μ . Ο.Π. και αναφέρονται 
στους κύκλους Πυρός - Μεταφορών -
Ζωής - Αυτοκινήτου - Μικροπληροφορι­

κής και Λογιστικής. Παράλληλα, αρκετές 
Ασφαλιστικές Εταιρίες, είτε με συνεχή 
εκπαιδευτικά προγράμματα είτε με μεμο­
νωμένα σεμινάρια, εκπαιδεύουν τους υ­
παλλήλους και πωλητές τους . 
Τέλος, είναι γνωστή η προσπάθεια που 

γίνεται από το Ε.Ι.Α . Σ. με τα ετήσια προ­
γράμματα εκπαίδευσης, που στοχεύουν , 
εκτός των άλλων και στην εκπαίδευση 
στελεχών για τις Ασφαλιστικές Επιχειρή­
σεις. 

Είναι δύσκολο, βέβαια, να κρίνει κανείς, 
κατά πόσον είναι επαρκής η παρεχόμενη 
εκπαίδευση διότι τα αποτελέσματα θα εί­
ναι εμφανή μετά από πάροδο ικανού χρο­
νικού διαστήματος. 

Οι εκπαιδευτές, βέβαια, είναι καταξιω­
μένα στελέχη της Ελληνικής Ασφαλιστι­
κής Αγοράς και πρέπει να θεωρείται βέ­
βαιη η μεταβίβαση των γνώσεων και ε-
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μπειριών τους στους εκι:~αιδευομένους. 
Ειδική όμως εκπαίδευση των εκπαιδευ­

τών στην Ελλάδα δεν γίνεται διότι δεν υ­
πάρχει ο κατάλληλος φορέας για το σκοπό 
αυτό . 
Η εκπαίδευση , που παρέχεται από ό­

λους τους φορείς (Ε.Ι.Α.Σ. - Ε.Ε.Α.Ε. Εται­

ρίες - Οργανισμοί που οργανώνουν σεμινά­
ρια με αμοιβή κ.λπ . ) είναι αρκετά ομοιογε­
νής , διότι αναφέρεται σε όλο το φάσμα 
της Ασφαλιστικής Εργασίας . 
Θα πρέπει να ληφθεί υπόψη , στην έ­

ρευνα αυτή , ότι το Ινστιτούτο Τεχνολογι­
κής Εκπαίδευσης (Ι . Τ . Ε.) του υπουργείου 
Παιδείας , έχει προγραμματίσει την ίδρυση 
και λειτουργία Τμημάτων Τραπεζικών, 
Χρηματιστηριακών αλλά και Ασφαλιστικών 
Σπουδών στις Σχολές Διοίκησης και Οικο­
νομίας των Τ . Ε . Ι ., με σκοπό την αναπτυξια­

κή εξυπηρέτηση των αντίστοιχων Κλάδων 
στη χώρα μας . 

Για την Ε. Ε.Α.Ε. 

Π . ΒΕΖΥΡΓΙΑΝΝΗΣ 

Διευθυντής 

Εκπαίδευση 

Πολιτεία και 
ιδιωτική πρωτοβουλία 
είναι ανάγκη να βαδίζουν μαζί! 
«Πολύ ωραία "κεντάτε με τα σωστά νήματα" την πλαισιακή ασφαλιστική νομοθεσία της 

χώρα μας, αλλά για πέστε μου αλήθεια για ποιους ανθρώπους ... με ποια στελέχη ... με τι 
επίπεδο γνώσης ... ». 

Γράφει ο: 
Γ. ΜΟΥΡΜΟΥΡΗΣ 

Σύμβουλος Υπ. Εμπορίου 

Α
γαπητέ κύριε Σπύρου , 

Η θαρραλέα απόφασή σας ν ' α­

σχοληθείτε με την ασφαλιστική 

εκπαίδευση και η θέλησή σας να διατυπώ­

σω τις απόψεις μου, παίρνει διαστάσεις 

προκλήσεως και γι· αυτό μου είναι πολύ 

επιθυμητή! 

Θα προσπαθήσω λοιπόν να γράψω λα­

κωνικά την όλη κατάσταση , αναφέροντας 

απλώς τα λόγια ενός σοβαρότατου κυρίου 

που άκουσα πριν λίγες μέρες . 

«Πολύ ωραία "κεντάντε με τα σωστά νή­

ματα" την πλαισιακή ασφαλιστική νομοθε­

σία της χώρας μας, αλλά για πέστε μου 

αλήθεια για ποιους ανθρώπους ... με ποια 
στελέχη ... με τι επίπεδο γνώσης ... ». 
Απ · τη φύση μου δεν «το βάζω κάτω» 

εύκολα ... Γι ' αυτό δεν θ ' ασχοληθώ με τον 

πεσιμισμό που · κρυβαν τα λόγια αυτά ... 
Ωστόσο είναι βοηθητικό να πω μερικά 

λόγια για τις δικές μου διαπιστώσεις των 

τελευταίων 20 ετών που παρακολουθώ 
τον κλάδο , αλλά και παλιότερα. 

Πρώτον : Η πολιτεία ουδέποτε ασχολή­

θηκε σοβαρά (θα ' λεγα καθόλου) με τη 

βιομηχανία αυτή. Θα ' λεγα μάλιστα , ότι οι 

διοικούντες δεν έπαψαν ποτέ να βλέπουν 

την ιδιωτική ασφάλιση σαν περιθωριακό 

προϊόν , ενώ κάποτε ξεπερνούσαν τον ε­

αυτό τους και φόρτωναν σ · αυτήν όλα τα 
κακά της μοίρας. 

Ακόμα η ασφάλιση του συνόλου και η 

παροχή της δεν μπορούσε παρά να ' ναι 

έργο των διαφόρων κυβερνήσεων, μέσα 

από οργανισμούς και δημοσιοϋπαλληλι­

κές νόρμες. 

Πώς είναι δυνατόν λοιπόν να μιλάμε για 

εκπαίδευση ; 

Γιατί να εκπαιδευτούν .. . και ποιοι είναι 
αυτοί που πρέπει να εκπαιδευτούν; Οι «α­

σφαλιστές» ... που πολλές φορές το προ­
τελευταίο φωνήεν γραφόταν και με -η. 

Η ... μήπως οι δημόσιοι υπάλληλοι των 
οργανισμών του κράτους και γιατί; 

Αφού ... όλοι έρχονται αναγκαστικά και 
γράφονται και κάνουν ουρές και παίρνουν 

ό ,τι ήθελε προκύψει ... 
Τι χρειάζεται η εκπαίδευση ;;; χαμένα 

λεφτά!!! 

Δεύτερο: Η ιδιωτική πρωτοβουλία, βλέ­

ποντας τον περιθωριακό της χαρακτήρα, 

προσπάθησε ν · αναπτυχθεί μέσα στο 

«κλίμα» και κάτω απ ' το «σύστημα», κερ­

δίζοντας ό,τι μπορούσε και φυσικά, ό,τι 

την συνέφερε~ Ανάπτυξε λοιπόν διάφο­

ρους κλάδους- άλλους τιμολογιακά προ­

στατευμένους κι άλλους ελεύθερα, αλλά 

σίγουρα μη ανταγωνιστικά, διακινούμε­

νους- ώστε με αρκετή ασφάλεια να μπορεί 

να κερδίζει. Πολλές φορές μάλιστα, ιδιαί­

τερα στο χώρο των γενικών κλάδων, δεν 

υπήρχε και λόγος να γνωρίζουν και πολλά 

άλλοι παρά μόνο οι διοικούντες. Οπότε, 

και η εκπαίδευση ήταν άχρηστη, αν όχι 
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επικίνδυνη! 

Κάτω από αυτές τις αλήθειες, κύλησε η 

ιστορία του χώρου μέχρι και τα τελευταία 

χρόνια της δεκαετίας του ' 60. 

* Ο Νόμος 400/1970 ήταν και ο πρώτος 
σταθμός, που έστω κι αν δεν έχει γίνει 

πλήρως γνωστό, έθετε και τις βάσεις για 

την ανάγκη της εκπαίδευσης. Θα· λεγα 

πως ο Νόμος αυτός και η επικείμενη έ­

νταξη της χώρας στην ΕΟΚ, ήταν οι δύο 

μεγάλες κινητήριες δυνάμεις για να συ­

νειδητοποιήσει η ασφαλιστική βιομηχανία, 

την αξία της εκπαίδευσης, αναγνωρίζο­

ντας πως θα κινδύνευε το σίγουρο κέρ­

δος. Οι υποχρεώσεις που περιγράφονταν 

εκεί ανάγκασαν την ιδιωτική ασφάλιση να 

ψάξει και ν ' αναπτύξει νέα στελέχη που 

να μπορούν να στηρίζουν τις θέσεις της, 

έναντι μιας πιθανής ελεγκτικής διάθεσης 

της εποπτεύουσας αρχής. 

Τέλος, η διαφοροποίηση των συστημά­

των που χρησιμοποίησε ο κλάδος ζωής 

στην ανάπτυξή του, έβαλε σε σκέψεις την 

όλη ασφαλιστική βιομηχανία, στην δεκαε­

τία του ' 80. 
* Κι έτσι, ερχόμαστε στο κατώφλι της δε­

καετίας του · 90, αντιμέτωποι μ · όλα τα 
προηγούμενα και με το βάρος ενός απο­

τυχημένου κρατικού ασφαλιστικού μηχα­

νισμού και στο «καλημέρα» της απελευθέ­

ρωσης των δεσμών του παρελθόντος και 

των δικαιωμάτων άνευ υποχρεώσεων. 

Σ ' αυτή τη δεκαετία όμως, υπάρχει μια 

σκληρή πραγματικότητα. 

α) Το κράτος «μπαμπάς» απεβίωσεν! 

β) Το «νήπιο» ασφαλιστική παροχή , πρέ­

πει να περπατήσει μονάχο και, 

γ) Ο δρόμος είναι γεμάτος στροφές, 

«λακκούβες», παγίδες που έστησαν άλλοι 

«που · τρεξαν» πριν από μας. 

Πράγμα που δεν σημαίνει τίποτα άλλο 



ΕΝΙΑΙΟ ΠΡΟΣΩΠΟ ΣΤΗΝ 

E
va αστέρι έχει προστεθεί εδώ και 
λίγο καιρό στο λογότυπο τnς ALICO. 
Σύμβολο τnς Ενωμέvnς Ευρώπnς και 

ταυτόχρονα σαφnς δnλωσn του 

Πανευρωπαϊκού προσανατολισμού τnς 
Εταιρίας, έρχεται να σnματοδοτnσει τn 
δυναμικn είσοδο τnς ALICO στnv 
καινούργια οικονομικn πραγματικότnτα 
που διαμορφώνεται με ταχείς ρυθμούς. 
Μια τερόστια αγορό 320 εκατομμυρίων 
ανθρώπων «χτίζεται» με νέα δεδομένα 
και είναι φυσικό επακόλουθο το γεγον~ 
ότι μόνον οι σωστό οργανωμένες και 
οικονομικό εύρωστες εταιρίες θα είναι 
σε θέσn να τnν εξυιΊnρετnσουv 
αποτελεσματικό . 

Στnν πρόκλnσn τnς Ευρώπnς, n ALICO 
απαvτό με τn δnμιουργία τnς Ενωμένnς 

Ευρωπαϊκnς ALICO! 
'Ηδn, έχουν ολοκλnρωθε:ί οι διαδικασίες 
για τn στενότερn και πιο ουσιαστικn 
συνεργασία των Παραρτnμότων τnς 
ALICO σε ολόκλnρn τnν Κοινn Αγορό , με 
στόχο να επιτευχθούν ακόμn ταχύτεροι 
ρυθμοί ανόπτυξnς και να εξελιχθούν τα 
ασφαλιστικό προγράμματα προς 

όφελος πόντο των εκατομμυρίων 
Ευρωπαίων ασφαλισμένων τ_nς. 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΙΣΧΠ ΚΑΙ 

ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΣΜΟΣ 

Η ALICO με έδρα το Wίlmington 
Delaware των ΗΠΑ είναι θυγατρικn του 

ΕΝΩΜΕΝΗ ΕΥΡΩΠΗ 
Arήerican lnternational Group, ενός από 
τους μεγαλύτερους ασφαλιστικούς και 

χρnματοοικονομικούς οργανισμούς με 
έvτονn δραστnριότnτα σε 130 χώρες 
του κόσμου . 

Με ασφαλιστnρια συμβόλαια σε ισχύ 
συνολικού ύψους 65 δισεκατομμυρίων 
δολαρίων και σύνολο Εvεργnτικού 920 
δισεκατομμύρια δραχμές, n American 
Life lnsurance Company είναι μία από 
τις μεγαλύτερες ασφαλιστικές εταιρίες 
Ζωnς σε παγκόσμιο επίπεδο, 
διαθέτοντας ένα τερόστιο δίκτυο που 
εξαπλώνεται σε περισσότερες από 60 
χώρες και στις 5 Ηπείρους. Κυριότερες 
αγορές στις οποίες προσφέρει τις 
υπnρεσίες τnς είναι n Ευρώπn, n 
Ιαπωνία, n Μ. Αvατολn, n Καραϊβικn, n 
Λατινικn Αμερικn, n Αφρικn, ο Καναδός, 
n Κορέα και n Ν . Ζnλανδία. 

ΑΠΑΡΑΜΙΛΛΗ ΣΙΓΟΥΡΙΑ 

Χόρις στnv ισχυρn οικοvομικn τnς βόσn , 
το σωστό management και τn συνετn 
πολιτικn επενδύσεων, n N..ICO 
χαρακτnρίζεται κορυφαία όσον αφορό 
τnν ικανότnτό τnς να εκπλnρώvει τις 
υποχρεώσεις τnς προς τους 

ασφαλισμένους, σύμφωνα με στοιχεία 

ερευνών που διενεργούνται από διεθνείς 
οργανισμούς. Η αξιολόγnσn τnς ΑLΙCΟ­
με «ΜΑ» επισφραγίζει τnv κορυφαία 

θέσn [lOU κατέχει στο χώρο των 
ασφαλιστικών εταιριών Ζωnς σε 
παγκόσμιο επίπεδο και ταυτόχρονα 
αποκτό μια ξεχωριστn διόστασn όσον 

αφορό τnν απαρόμιλλn σιγουριό που 
προσφέρει n οικονομικn ισχύς τnς 
Εταιρίας στους ασφαλισμένους τnς. 

ΠΡΩΤΟΠΟΡΙΑ ΣΤΟΝ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΧΩΡΟ 
Στnν Ευρώπn n ALICO έκανε τnv· 
εμφόvισn τnς για πρώτn φορό το 1928 
και σnμερα είναι εγκατεστnμέvn σε όλες 
σχεδόν τις χώρες τnς Ε .Ο.Κ., αν και σε 

ορισμένες από αυτές είναι γνωστn με 
διαφορετικn ονομασία. 
· Ετσι , με τnν επωνυμία ALICO είναι 
γνωστn στnv Ελλόδα, τnν Κύπρο, τn Μ. 
Βρετανία, τnv Ισπανία και τnν 
Πορτογαλία . Αντίθετα, στn Γαλλία, το 
Βέλγιο, τnv Ολλανδία και τnν Ιταλία είναι 
γνωστn σαν 'Έuravie" .. Στnv Ελβετία έχει 
τnν επωνυμία "Ticino Vita" και στn 
Γερμανία "National Union Life''. 
Η A.I.G. μnτρικn εταιρία τnς ALICO, 
έκρινε ότι n επερχόμεvn Ευρωπαϊκn 
ενοποίnσn επιβόλλει μια διαφορετικn 
θεώρnσn των πλαισίων Διο ικnτικnς 
οργόνωσnς και Marketing μέσα στα 
οποία θα λειτουργούν τα Παραρτnματα 
τnς Εταιρίας στnv Ευρώπn . 
Η ουσιαστικn κατόργnσn των συνόρων 

καθιστό απαραίτnτn τnν ύπαρξn ενός 
κοινού προσώπου τnς Εταιρίας απέναντι 
στους πολίτες των 12 χωρών - μελών. 
, Ετσι σnμερα n ALICO, 
αvταποκριvόμενn στις νέες συνθnκες, 
παρουσιάζει μια ενιαία ταυτότnτα στις 
χώρες τnς Κοινότnτας και μέρος του 

προγρόμματος αυτού αποτελεί και n 
καθιέρωσn τnς ονομασίας 'ΆLΙCΟ" σε 
ολόκλnρn τnv Ε.Ο.Κ .. «Κοινό πρόσωπο 
σε μια ενιαία αγορό» είναι n στρατnγικn 
τnς Εταιρίας στn δεκαετία του · 90 και 
αυτn τn φιλοσοφία αvτανακλό το αστέρι 
στο λογότυπό τnς. 

Η ALICO είχε πάντοτε τnν ικαvότnτα να 
βλέπει μπροστά . · Ετσι, εδώ και 
δεκαετίες, έχει δnμιουργnσει ένα 

ιδιαίτερα εκτεταμένο Πανευρωπαϊκό 

δίκτυο. Σnμερα που πολλές εταιρίες 
προσπαθούν να επεκταθούν σε άλλες 
χώρες μέσω εξαγορών n συμφωνιών 
συνεργασίας, n ALICO παρουσιάζεται 
πανέτοιμn να λειτουργnσει 
αποτελεσματικό μέσα στο νέο 
περιβάλλον απλό και μόνον με τnν 

επισnμοποίnσn τnς ενιαίας επωνυμίας 

σε ολόκλnρn τnν ΕΟΚ. 

ΠΑΝΤΑ 

ΣΤΗΝ ΚΟΡΥΦΗ 

Το κοινό πλέον Ευρωπαϊκό πρόσωπο τnς 

ALICO συντελεί αποφασιστικό στnv 
αvόδειξn του μεγέθους και τnς 
οικοvομικnς ισχύος τnς Εταιρίας. 

Παρόλλnλα, n αναβόθμισn του ρόλου 
τnς ΕΟΚ καθιστό ιδιαίτερα σnμαvτικn τn 
στενn συνεργασία ανάμεσα στα 

Παραρτnματα τnς ALICO Ευρώπnς. Από 
αυτn τn συνεργασία προκύπτει μια 
ταχύτερn ανόπτυξn τnς Εταιρίας, 
γεγονός που όχι μόνον ισχυροποιεί τn 

θέσn τnς στnν κορυφn, αλλό 

παρόλλnλα συμβάλλει ουσιαστικό στnν 
παραπέρα όvοδο του nδn υψnλού 

επιπέδου των υπnρεσιών που παρέχει 
προς τους ασφαλισμένους. 



παρά ... ότι πρέπει να μάθει ΟΧΙ να περπατά­
ει, μα να τρέχει και μάλιστα γρήγορα, δυ­

ναμικά εντυπωσιακά! Να το πρόβλημα ... 
και τώρα ... 
* Πρέπει επιτέλους να ψάξουμε να βρού­

με τι θέλει, ο χρήστης της ασφαλιστικής 

παροχής όχι τι θέλουμε μεις ή τι μας συμ­

φέρει εμάς να του πουλήσουμε . ΤΙ ΘΕΛΕ! 

ΕΚΕΙΝΟΣ ... ΠΩΣ το ΕΝΝΟΕΙ ... ΠΟΤΕ ΘΑ 
ΖΗΤΟΥΣΕ ΤΗΝ ΑΠΟΔΟΣΗ ΤΟΥ. .. ΓΙΑΤΙ 
ΠΡΕΠΕ! ΝΑ ' ΧΕΙ ΠΑΡΟΧΕΣ .. ΣΕ ΠΟΙΑ 
ΠΟΙΟΤΗΤΑ ... ΣΕ ΤΙ ΚΟΣΤΟΣ ... 
* Κι έπειτα . Ποιος είναι αυτός που θα 

«σχεδιάσει» τη κάλυψη αυτών των ανα­

γκών, με τι εγγυήσεις, με ποια συστήματα 

υπολογισμού με τι κατανόηση εξυπηρέ ­

τησης ... 
* Κι ακόμα ΜΕ ΠΟΙΟΝ ΤΡΟΠΟ ή ποιον 
άνθρωπο, θα πλησιάσουμε την πηγή της 

ανάγκης του χρήστη της ασφαλιστικής 

παροχής , ΠΟΙΟΣ θα φροντίσει να δουλέ­

ψει κοντά και μέσα στο ίδιο το ανθρώπινο 

περιβάλλον του; 

* Ποιος θα βρει την κατάλληλη λύση για 
την οικονομική «ασφαλιστική υγεία» του 

ατόμου, της οικογένειας , της επιχείρη­

σης, της ίδιας της κοινωνικής ισορροπίας; 

Εκπαίδευση 

ΜΑ ΑΥΤΕΣ ΕΙΝΑΙ ΕΡΓΑΣΙΕΣ MARKE­
TING! Θα μπορούσε εύκολα κάποιος να 
πει. 

* Ε , ναι λοιπόν· αυτές είναι οι αναγκαίες 

γραμμές που πρέπει να γραφούν στο μυα­

λό του κάθε κυβερνήτη , είτε κρατικής εί­

τε ιδιωτικής ασφαλιστικής οργάνωσης . 

* Ε, ναι λοιπόν, μονάχα μέσα απ · αυτές 

τις αλήθειες , θα πηγάσουν τα επαρκή και 

ομοιογενή προγράμματα εκπαίδευσης 

που θα δουλεύουν συνεχώς για την ικα­

νοποίηση των αναγκών του καταναλωτή α­

σφαλιστικής παροχής . Και θα δουλεύουν 

με δύο κατευθύνσεις: 

Πρώτον : προς την ενημέρωση του κοι ­

νού (ώστε να πάψει να πιστεύει ότι τα λε­

φτά που πληρώνει γι · ασφάλεια είναι λε ­

φτά για «πέταμα» ή για «δωρεά») και ΔΕΥ -
ΤΕΡΟ: προς την εκπαιδευόμενη νεολαία · 

που θα πρέπει να γίνει αστείρευτη πηγή 

στελεχών πρώτης γραμμής παραγωγικού 

δυναμικού ή και δεύτερης γραμμής πλη­

ροφοριοδότησης και εξυπηρέτησης 

MARKETING. 
* Και σ · αυτό το δρόμο ΠΡΕΠΕ! να βαδί­

σουν πολιτεία και ιδιωτική πρωτοβουλία 

«χέρι-χέρι» χωρίς φόβους και μικροπολι-
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τικές τριβές. Σ · αυτό το δρόμο βάδισε και 
η νέα νομοθετική δουλειά με τις τροπο­

ποιήσεις που δόθηκαν και θα δοθούν στη 

δημοσιότητα. 

Κι είναι ανάγκη σ · αυτό το σημείο να 

τονίσω την αντίθεσή μου στο γενικά παρα­

δεκτό , ότι οι νόμοι της χώρας μας γίνονται 

για να μην τηρούνται. .. 
Τουςνόμουςτουςτηρούνάνθρωποικαι 

τους τηρούν όταν το αποφασίσουν κι α­

ποφασίζουν όταν υπάρχει ανάγκη γι · αυ­

τό!! 

* Να γιατί εκμεταλλεύτηκα λίγο πιο πολύ 
την φιλοξενία σας , προσπαθώντας ν · ανα­
λύσω τη ρίζα αυτής της ανάγκης. 

Την ανάγκη που δημιουργεί η έλλειψη 

περιθωρίων διαφυγής . 

Αυτήν την ανάγκη δείχνουν οι καιροί. 

Αυτήν την ανάγκη εξυπηρετεί η νέα νο­

μοθετική δουλειά και κυρίως αυτή την ανά­

γκη θα υπηρετήσει σίγουρα η προβλεπό­

μενη ΕΠΙΤΡΟΠΗ ΙΔΙΩΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ 

με την ποικιλία των καθηκόντων της και το 

βάθος των αρμοδιοτήτων της . 

Τέλος αυτή τη φιλοσοφία εκπαίδευσης , 

πιστεύω πως αναζητούμε και χρειαζόμα­

στε! 

Σ 
χετικά με την έρευνα του περιο­

δικού «ΝΑΙ», για την εκπαίδευση 

που παρέχεται από τις ασφαλιστι ­

κές εταιρίες , για τους ασφαλιστές και 

MANAGERS, εμείς σαν σύνδεσμος συ­
ντονιστών έχουμε τις εξής απόψεις. 

Κατ · αρχήν θέλουμε να παρατηρήσου­

με, ότι η εκπαίδευση σχεδόν σ · όλες τις 
εταιρίες έχει αναβαθμιστεί. Παρέχεται 

καλύτερη σε ποιότητα αλλά και μεγαλύτε­

ρη σε διάρκεια εκπαίδευση, πλην όμως 

νομίζουμε ότι δεν έχουμε φθάσει στα ε­

πιθυμητά επίπεδα ακόμη. Οι περισσότε­

ρες εταιρίες έχουν ένα καλό πρόγραμμα 

εκπαίδευσης νέων ασφαλιστών, αλλά χω­

λαίνουν στην εκπαίδευση ή αν θέλεις στην 

επιμόρφωση που θα πρέπει να υπάρχει 

στη συνέχεια. · Ετσι μοιραία το βάρος πέ­
φτει στα υποκαταστήματα και στους συ­

ντονιστές-διευθυντές αυτών, οι οποίοι α­

κολουθώντας συνήθως δικής τους «έ­

μπνευσης» συστήματα, προσπαθούν όσο 
αυτό είναι δυνατόν, να καλύψουν αυτό το 

κενό. · Ομως συνήθω~ τα υποκαταστήμα­
τα δεν έχουν τα κατάλληλα εκπαιδευτικά 

μέσα (κυρίως οπτικοακουστικά), ενώ το 
πρόγραμμα της εκπαίδευσης εξαρτάται 

από την εποχή (πολύ ή λιγότερη δουλειά) , 

τη διάθεση και τη φυσικ1i κατάσταση του 

συντονιστή. Με λίγα λόγια δεν υπάρχει η 

δυνατότητα προκαθορισμένων επιμορφω­

τικών σεμιναρίων. Ακόμη δεν θα θέλαμε 

να αφήνουμε την τύχη αυτών των υπο­

χρεωτικών κατά τη γνώμη μας σεμιναρίων, 

αποκλειστικά στις καλές διαθέσεις των 

συναδέλφων συντονιστών-διευθυντών. 

Νομίζουμε ότι όλες οι εταιρίες θα 

· πρεπε να · χουν πρόγραμμα εκπαίδευσης 
βασικής, μετά 3-4 μήνες από την αρχική 
εκπαίδευση να υπάρχει πρόγραμμα επι­

μόρφωσης και πριν ο ασφαλιστής κλείσει 

τον 1 ο χρόνο της ασφαλιστικής ζωής του 
να ξανακάθεται στο θρανίο. 

Από εκεί και μετά θεωρούμε απαραίτη­

το μια φορά τον χρονο και μέχρι συνταξιο­

δοτήσεώς τους , να περνούν από επιμορ­

φωτικά σεμινάρια όλοι οι ασφαλιστές . Αυ­

τά γίνονται υποχρεωτικά από το εκπαιδευ­

τικό κέντρο της εταιρίας ή υπό την επί­

βλεψη των αρμοδίων του εκπαιδευτικού 

κέντρου. 

Ξέρουμε ότι ειδικά για τους ασφαλιστές 

της επαρχίας, υπάρχει πρόβλημα κυρίως 

οικονομικό στο να έρχονται κάποιες μέ­

ρες στο κέντρο , όμως λύσεις υπάρχουν 

όπως επί παραδείγματι το να νοικιάζονται 

αίθουσες σε ξενοδοχεία της περιφέρειας 

και για κάποιες ημέρες να γίνονται εκεί οι 

εκπαιδεύσεις των συνεργατών της συ-

Εκπαίδευση 

Μεγάλος ο ρόλος , 
των συντονιστων 

στην εκπαίδευση 
Γράφει ο: 

Κ.Λ.ΑΛΒΑΝΟΣ 
Πρόεδρος Συντονιστών 

Παραγωγών Ασφαλιστών Ελλάδος 

γκεκριμένης περιφέρειας . 

Επίσης ένα κονδύλι θα πρέπει να φύγει 

από τα «εκπαιδευτικά» όπως ονομάζονται 

ταξίδια, τα οποία προσφέρουν πράγματι 

πολύ και καλή διασκέδαση και που πράγ-
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ματι παρακινούν θετικώτατα τον κόσμο, 

αλλά που πράγματι δεν είναι εκπαιδευτικά 

και να πάει στην πραγματική εκπαίδευση . 

Αλλιώς πρέπει να αυξηθεί το πραγματικό 

κονδύλι εκπαίδευσης και ας διατηρηθεί 

και ο προϋπολογισμός των ταξιδιών ως έ­

χει. Υπάρχουν περιθώρια σαφώς. Ακόμη 

θα θέλαμε κάποια στιγμή να γινότανε από 

τις εταιρίες διαχωρισμός των εξόδων που 

αφορούν πράγματι την εκπαίδευση από τα 

ταξίδια. 

Βλέπουμε σήμερα ότι η Χ εταιρεία διέ-



Εκπαίδευση 

θεσε επί παραδείγματι 150.000.000 για 

εκπαιδευτικούς σκοπούς το 1989 και από 
αυτά τα 120.000.000 αφορούσαν κάποια 
ταξίδια . Η εικόνα όλη παρουσιάζεται έτσι 

αλλοιωμένη . 

· Ομως εκεί που τα πράγματα είναι ακό­
μη χειρότερα, είναι στην εκπαίδευση των 

συντονιστών-διευθυντών . Πολλές εται­

ρίες δεν έχουν καν πρόγραμμα εκπαίδευ­

σης διευθυντού και αν δεν υπάρχουν και 

τα ανάλογα σεμινάρια LIMRA, οι περισσό­

τεροι δεν θα επιμορφώνονταν ποτέ ή θα 

πρεπε να πληρώνουν από προσωπικά 

τους χρήματα για να παρακολουθήσουν 

σεμινάρια ιδιωτικών κυρίως εταιριών , που 

ασχολούνται και μ · αυτό το αντικείμενο , 

με αμφίβολο τις περισσότερες φορές α­

ποτέλεσμα. 

οργανωμένα και «φιλτραρισμένα» προ­

γράμματα που βήμα-βήμα θα βοηθούν αυ­

τούς τους ανθρώπους να ανταπεξέλθουν 

με επιτυχία στην όλο και πιο δύσκολη ερ­

γασία τους . Πιστεύουμε ότι ίσως είναι μια 
ευκαιρία , τώρα που το νέο σχέδιο νόμου 
προσπαθεί να αναβαθμίσει τον Ε . Ι .Α . Σ. ώ ­

στε να παρέχει ΥΠΟΧΡΕΩΤΙΚΗ εκπαί­

δευση και στους συντονιστές . Εμείς σαν 

σύνδεσμος έχουμε έρθει σε επαφή με τον 

ΕΙΑΣ για να ενταχθούν στα ετήσια εκπαι­

δευτικά προγράμματα του ινστιτούτου , 

προγράμματα που θα αφορούν την εκπαί­
δευση και ανάπτυξη του συντονιστή. 

Με την ευκαιρία ίσως καταφέρουμε (αν 

και εφ · όσον θελήσει και ο Σ.Π .Α.Ε . ) να 

συμπεριληφθούν και προγράμματα εκπαί­

δευσης ασφαλιστικών συμβούλων. Μας 

ενδιαφέρει άμεσα η σωστή και συνεχής 

εκπαίδευση τόσο των ααραλιστικών συμ­

βούλων , όσο και των συντονιστών . Πι­

στεύουμε ότι έτσι επιτυγχάνεται ο μεγαλύ­

τερος επαγγελματίας και μέσω αυτού η 

σωστότερη αξιοποίησις της τεράστιας α­

γοράς της ιδιωτικής ασφάλισης . 

Σε γενικές γραμμές αυτές είναι οι από­

ψεις μας για το θέμα «εκπαίδευση» κύριε 

Σπύρου . · ισως θα · πρεπε σύντομα να ξα­

νασχοληθείτε μ · αυτό το θέμα, ώστε να 

Νομίζουμε ότι και οι συντονιστές -διευ­

θυντές θα πρέπει τουλάχιστον μια φορά 

το χρόνο να εκπαιδεύονται, αλλά με βάση 

Ο ΕΙΑΣ μέσω του προέδρου του κ . Ματ­

θία με πολή κατανόηση βλέπει το αίτημά 
μας και ξεκινάμε μέσα στο Φεβρουάριο 

μια σειρά επαφών με στόχο να συμπερι­
ληφθούν σύντομα στο πρόγραμμα του ιν ­

στιτούτου και προγράμματα εκπαίδευσης 
συντονιστών-διευθυντών. 

χουμε την ευκαιρία αναλυτικότερα να 

διερευνήσουμε το θέμα, να κάνουμε προ­

τάσεις που με τη σύμπτυξη κα ι ανάλυσή 
τους απ · όλα τα ενδιαφερόμενα μέρη , να 

βρούμε ίσως ένα οδηγό για το μέλλον. 

Σας ευχαριστώ πολύ για τη φιλοξενία . 

Σημαντικός ο ρόλος του ccNAI)) για τους ασφαλιστές! 
~ 

Διαμορφωτές σκέψης 
Επιτυγχάνουν τα περιοδικά «ειδικής» κυκλοφορίας στην Αμερική 

Παρ · όλο που το γενικό οικονομικό κλίμα είναι αρκετά βαρύ 
για τις περιοδικές εκδόσεις στις Ηνωμένες Πολιτείες, μια ομά­
δα από περιοδικά που απευθύνονται στους εστέτ του πνεύμα­
τος, σ · εκείνους που λαμβάνουν τις αποφάσεις και που «στην 
πιάτσα» αποκαλούνται ακριβώς «thought leaders» (διαμορφω­
τές της σκέψης), γνωρίζουν εντυπωσιακή άνθηση. 

Η κυκλοφορία των περιοδικών αυτών τοποθετείται στο περι­
θώριο των μαζικών εκδόσεων, κερδίζει όμως όλο και περισσότε­
ρο έδαφος , τόσο σε αναγνωστικό κοινό όσο και σε διαφημίσεις . 
Ορισμένα από τα «thought leaders» υποστηρίζονται οικονομικά 
από πανεπιστήμια. Το Massachusetts lnstitute of Technology, 
επί παραδείγματι, εκδίδει το «Technology Review» και το Συμ­
βούλιο Διεθνών Σχέσεων εκδίδει το «Foreing Affairs». · Αλλα 
στηρίζονται σε ισχυρότερες τσέπες, όπως το «The Atlantic», 
έκδοση του Μόρτιμερ Τσούκερμαν, ή η αμερικανική έκδοση 
του λονδρέζικου « The Economist». 

Ενώ οι απανταχού επιχειρήσεις προαναγγέλλουν την έναρξη 
της «έξυπνης» δεκαετίας, οι διαφημιστές στρέφουν όλο και 
περισσότερο το ενδιαφέρον τους στα περιοδικά «ειδικής» κυ­
κλοφορίας . «Το θέμα δεν είναι μόνο να έχεις πρόσβαση σε ευρύ 
κοινό , αλλά να έχεις και πρόσβαση στους κατάλληλους ανθρώ­
πους», θα πει ο Τιμ · Αντρι, επικεφαλής των δημοσίων σχέσεων 
της εταιρίας Toyota, η οποία προσφάτως εξαπέλυσε διαφημιστι­
κή εκστρατεία στα «thought leaders». 

Οι διαφημίσεις, βεβαίως , της Toyota στα εξειδικευμένα πε­
ριοδικά δεν έχουν καμία σχέση με εκείνες που καταχωρούνται 
στα περιοδικά ευρείας κυκλοφορίας . Σ · αυτές δεν εμφανίζονται 
καλογυαλισμένα και απαστράπτοντα τα «πολυπόθητα» προϊόντα. 
Αντίθετα, υπογραμμίζεται το υψηλό προφίλ της εταιρίας σε όλα 
τα επίπεδα, το φιλανθρωπικό και κοινωνικό της έργο. 
Το παράδειγμα της Toyota ακολουθούν και άλλες εταιρίες, 

όπως η General Motors ή η Time Warner Elektra Records. Αυτό 
δεν είναι διόλου παράδοξο, αν αναλογιστούμε τα λόγια ενός από 
τους εκδότες περιοδικών «thought leaders»: «Μπορεί να μην 
έχουμε τεράστια κυκλοφορία, όμως οι αναγνώστες μας είναι σε 
θέση να διαβάσουν τα έντυπά μας» . 
Συνυφασμένη με την οικονομική επιτυχία των «thought lea­

ders» είναι και η αύξηση των σελίδων τους, αλλά και η διεύρυνση 
του αναγνωστικού τους κοινού . Το περιοδικό «The Atlantic», 
που έχει στην πλάτη του ιστορία 133 χρόνων , είδε τις σελίδες 
του να αυξάνονται κατά 13% μέσα στους πρώτους μήνες του 
1990. Η κυκλοφορία του και οι συνδρομητές του αυξάνονται 
επίσης με ταχείς ρυθμούς . · Οταν ο Σαντάμ εισέβαλε στο Κου­
βέιτ και ξεσπούσε η κρίση στον Κόλπο, το« The Atlantic» είχε ως 
πρώτο θέμα: «Οι ρίζες της Μουσουλμανικής Οργής». Ευνόητο 
είναι γιατί πούλησε εκείνον τον μήνα το ρεκόρ των 65.000 αντιτύ ­
πων, κερδίζοντας, ταυτόχρονα, και την πρώτη θέση στην επικαι­
ρότητα, μια που βρέθηκε μπροστά από τα ίδια τα γεγονότα. 

Το «ΒΗΜΑ» 18 - 11 - 90 

* · Ολοι οι «thought leaders» πριν πάρουν τις αποφάσεις τους χρειάζονται τις απόψεις του ΝΑΙ , 
τις απόψεις των ασφαλιστών! 
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ΙΕΛΛΗΝΟ 
~ ΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ Α.Ε.Α.ΖΩΗΣ 

1 

Ασφάλεια ... μια ολόκλnρn Ζωfι 



Εκπαίδευση 

' Εχουν οι ασφαλιστές , 
φερεμονη; 

Η επικοινωνία και η τέχνη της αποτελεί για εμάς τους επαγγελματίες ασφαλιστές το Α και 

το Ω της εργασίας μας 

Γράφει ο: 
Σ. ΜΙΚΡΟΠΟΥ ΛΟΣ 

της Ελληνοβρεπανικής Ζωής 

Η 
ταν Παρασκευή, αργά το απόγευ­

μα, κατά τα μέσα του Δεκεμβρίου 

του 1990. · Αλλη μια Παρασκευή , 

άλλη μια εβδομάδα πέρασε , άλλος ένας 

χρόνος τελειώνει. Για εμάς τους ασφαλι­

στές ο χρόνος περνά γρήγορα. · Οταν κα­
θημερινά βλέπεις τόσους ανθρώπους , ό­

ταν έχεις τόσες πολλές δουλειές να κά­

νεις, πώς να μην περνά γρήγορα ο χρόνος. 

Καθημερινά πρέπει να επικοινωνήσου­

με με τους πελάτες μας, να επικοινωνή­

σουμε με τους συνεργάτες μας , να επι­

κοινωνήσουμε με τα κεντρικά και την διοί­

κηση της εταιρίας. 

Σκεπτόμουν λοιπόν πώς θα λεγόταν η 

εργασία μας, αν δεν λεγόταν «ασφαλιστική 

εργασία». Και η πιο κοντινή λέξη που μου 

φάνηκε πως ταίριαζε ήταν ... «επικοινω­
νία» . Η επικοινωνία και η τέχνη της αποτε­

λεί για εμάς τους επαγγελματίες ασφαλι­

στές το Α και το Ω της εργασίας μας . Είναι 

το πολυτιμότερο εργαλείο μας. Και όπως 

συμβαίνει με κάθε τέχνη υπάρχουν οι μέ­

τριοι , οι καλοί και οι άριστοι τεχνίτες . Και 

όπως επίσης συμβαίνει με κάθε τέχνη υ­

πάρχουν δάσκαλοι και σχολές όπου διδά­

σκεται η κάθε τέχνη . · Η τουλάχιστον έτσι 
θα πρέπει να γίνεται. Γιατί όπως είναι γνω­

στό ούτε δάσκαλοι, ούτε εκπαιδευτές , ού­

τε σχολεία υπάρχουν για εμάς τους ασφα­

λιστές , ειδικά φτιαγμένα από τις εταιρίες 

μας, που να μας εκπαιδεύουν κατά κύριο 

λόγο στην τέχνη που πάνω από όλες θα 

μας χρειαστεί για να υλοποιήσουμε τα ό­

νειρά μας και να κατακτήσουμε τους στό­

χους μας. Την τέχνη της επικοινωνίας. 

Μπορεί βέβαια μεμονωμένα άτομα ή κά­

ποιες εταιρίες κάτι να έχουν αρχίσει υπό 

την μορφή ολιγόωρων σεμιναρίων ή κά­

ποιων άρθρων στα δυό-τρία ασφαλιστικά 

περιοδικά που κυκλοφορούν στην αγορά. 

Αλλά αυτά είναι φυσικά σταγόνα στον ω­

κεανό. Γιατί ο ωκεανός είναι το υλικό και η 

==== === --=== == ======-~===-== --===-=== -----:::===:; ~ 
~ 

γνώση που θα μπορούσαμε να είχαμε σχε­

τικά με την τέχνη της επικοινωνίας. 

Διάβαζα κάποτε σε ένα βιβλίο ψυχολο­

γίας πως ο άνθρωπος , πολύ-πολύ παλιά 

είχε την ικανότητα της επικοινωνίας πολύ 

περισσότερη αναπτυγμένη απ · ό , τι σή με­

ρα , με αποτέλεσμα να λειτουργεί πολύ πιο 

φυσιολογικά στις σχέσεις του με τους άλ­

λους. Με ένα κοίταγμα, με μια απλή χει­

ραψία, με ένα απλό άγγιγμα στον ώμο του 

συνομιλητή του καταλάβαινε πολλά πράγ­

ματα από τον ψυχισμό του άλλου από τις 

βαθύτερες εσωτερικές διεργασίες και 

διαθέσεις του συνανθρώπου του , του φί­

λου του, του συνεργάτη του. 
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· Εχει παρατηρηθεί πως τα ζώα έχουν 
την ικανότητα να αντιλαμβάνονται με την 

αφή και την όσφρηση μίας ουσίας που εκ­

κρίνεται από το σώμα και των ζώων αλλά 

και των ανθρώπων, που λέγεται φερομόνη, 

τα συναισθήματα, τον φόβο, την χαρά, την 

αγάπη, τον έρωτα, την φιλία. Την ιδιότητα 

αυτήν την είχε και ο άνθρωπος αλλά στο 

πέρασμα του χρόνου υπολειτούργησε και τελικά 

την έχασε . Το άμεσο αποτέλεσμα αυτής 

της αδυναμίας ήταν να χαθεί η αμεσότητα 

στην επικοινωνία. 

Για αυτόν τον λόγο σήμερα μας χρειά­

ζεται μια ειδική εκπαίδευση έτσι ώστε να 

αναπληρώσουμε με τον καλύτερο δυνατό 

τρόπο αυτό το κενό. Βέβαια δεχόμαστε 
ότι παρ · όλα αυτά υπάρχουν και άνθρωποι 

που χωρίς ειδική εκπαίδευση καταφέρ­

νουν να διακρίνονται στον τομέα της επι­

κοινωνίας και των δημοσίων σχέσεων , είτε 

λόγω έμφυτης ικανότητας είτε μέσω με­

θοδικής προσπάθειας. 

Αλλά θα ήταν ανόητο εφόσον μιλάμε 

περί επαγγελματισμού και οργανωμένης 

εκπαίδευσης να αφήναμε στην τύχη τον 

πιο σπουδαίο παράγοντα στην εργασία 
μας. · ισως μερικοί βέβαια θα πουν, πως 

εδώ ακόμα υπάρχουν εταιρίες (και είναι η 

πλειονότητα) που ούτε καν την βασική εκ­

παίδευση δεν έχουν φροντίσει να παρέ­
χουν οργανωμένα στους νεοεισερχόμε­

νους ασφαλιστές. · Η ότι υπάρχουν εται­
ρίες -και «μεγάλες»- που η Διεύθυνση 

του Marketing δεν γνωρίζει ή δεν έχει 
συνειδητοποιήσει ότι αυτά που κάποτε 

διαβάζαμε για το 2000 και την «μυθική 

εξέλιξη των πάντων», το ζούμε στην 

πραγματικότητα από τώρα. 
Ενώ αυτές βαδίζουν με τον γνώριμο 

ρυθμό της δεκαετίας του ' 60, ο κόσμος 
γύρω τους αλλάζει με ιλιγγιώδεις ρυθ­

μούς, γεγονός που θα επηρεάσει αρνητι­

κά τόσο αυτές, όσο και αυτούς πού θα 

Εκπαίδευση 

δουλεύουν μαζί τους. Είναι πολλοί αυτοί 

που διερωτώνται που θα οδηγήσει αυτή η 

καθυστέρηση και πόσο θα αντέξουν αυτές 

οι εταιρίες , τόσον όσον αφορά τον εσωτε­

ρικό ανταγωνισμό μεταξύ των εταιριών , 

αλλά και -κάτι που μπορεί να μας απα­

σχολήσει λίγο αργότερα- όσον αφορά 

τον ανταγωνισμό προσέλκυσης επαγγελ­

ματιών από επιχειρήσεις έξω από την α­
σφαλιστική βιομηχανία (διαφήμιση, εμπό­

ριο , ηλεκτρονικός εξοπλισμός , χρηματι­

στηριακές εργασίες) . 

Ας μην ολιγωρήσουν λοιπόν οι εταιρίες 

σκεπτόμενες ίσως το μεγάλο κόστος που 

θα είχε η ίδρυση εκπαιδευτικών κέντρων 

συνεχούς εκπαίδευσης, επανδρωμένων 

με ειδικούς επιστήμονες του Marketing, 
της επιχειρησιακής ψυχολογίας και της 

επικοινωνίας . 

Το αποτέλεσμα μιας τέτοιας επένδυ­

σης θα είναι τεράστιο καί σίγουρα πολύ 

ασφαλέστερο και διαχρονικό από οποιαδή­

ποτε μορφή διαφήμισης, όσο επιβλητικής 

και μερικές φορές ερεθιστικά συχνής για 

τον πελάτη και αν είναι αυτή . 

Και ας μην ξεχνάμε, η ουσιαστική δύ­

ναμη της κάθε εταιρίας, βρίσκεται στην 

δύναμη που έχουν οι άνθρωποί της. 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 
Μικρόπουλος Στέφανος Γ.: Γεννήθη­

κε στην Αθήνα το 1962. Σπούδασε Οικο­
νομικά (ΑΣΟΕΕ) και έκανε ειδίκευση σε 

Business Administration και Computer 
Scienses. 
Συμμετείχε σε διεθνή συνέδρια και 

σεμινάρια σrο Ελληνικό αλλά και σε ξέ­

να Πανεπιστήμια. 

Εργάστηκε στο Πανεπιστήμιο της 

Κοπεγχάγης και του Παρισιού (ESSEC). 
Συνεργάστηκε για αρκετά χρόνια με 

το Υπουργείο Πολιτισμού . 

Από το 1986 συνεργάζεται με την Ελ­
ληνοβρεταννική όπου ασχολείται με την 
εκπαίδευση και με το management ε­
παγγελματιών ασφαλιστικών Συμβού­

λων . 

Ευρύτερη και πληρέστερη κατάρτιση του ασφαλιστή 
Γράφει ο: Ι 

Β.ΜΠΑΚΟΥΣΗΣ 

Τ
ην πρώτη προτεραιότητα οι ασφα­

λιστικές εταιρίες τη δίνουν στην 

εκπαίδευση σε σύγκριση με τις 

άλλες ιδιωτικές και δημόσιες επιχειρή­

σεις όπου η εκπαίδευση σαν λειτουργία 
παίρνει δευτερεύουσα θέση για να μην 

πούμε ότι συστηματικά παραμερίζεται. 

Με εξαίρεση τις μεγάλες επιχειρήσεις i 

του Δημόσιου Τομέα, όπου από την οργά-
1 

νωση και την δομή προβλέπεται Διεύθυν­

ση Εκπαιδεύσεως και το οργανόγραμμα 

προβλέπει και στελέχωση αλλά και εκπαι­

δευτικό πρόγραμμα, στις Ιδιωτικές Επι­

χειρήσεις συναντά κανείς την λειτουργία 

εκπαίδευση μόνο στον Ααραλιστικό, Τρα­

πεζικό και Ναυτιλιακό τομέα. 

Οι μεγάλες ασφαλιστικές Εταιρίες και 

κυρίως αυτές που ασχολούνται με τον Κλά­

δο Ζωής συντηρούν μόνιμα «φυτώρια» 

εκπαιδεύσεως σε μόνιμα διαρρυθμισμέ­

νους κατάλληλους χώρους και παρέχουν 

ένα μεγάλο ομοιογενές πρόγραμμα εκ­

παίδευσης στους πωλητές τους - σε α­

ντίθεση με τους διοικητικούς υπαλλή­

λους . 

Σε ορισμένα επίσης υποκαταστήματα 

ασφαλιστικών εταιρειών η εκπαίδευση των 

ασφαλιστών ζωής είναι άριστη γιατί οι εκ­

παιδευτές έχουν «ζωϊκή» προέλευση και 

δεν περιορίζονται μόνο σε μια τυποποιη ­

μένη διδασκαλία . 

Είναι ανάγκη, οι εταιρίες που θέλουν να 

δημιουργήσουν γερές βάσεις ώστε να α­

νταποκριθούν στο σκληρό μελλοντικό α­

νταγωνισμό, να ιδρύσουν σχολές εκπαί­

δευσης με δικούς τους επαγγελματίες 

εκπαιδευτές. 

Εξαιρετική επίσης προσπάθεια γίνεται 

στο Ελληνικό Ινστιτούτο Ασφαλιστικών 

Σπουδών, και πρέπει όλες οι ασφαλιστικές 

εταιρίες να το βοηθήσουν ώστε να δη­

μιουργηθεί ένα ισχυρό εκπαιδευτικό κέ­

ντρο που θα έχει την δυνατότητα να δώσει 

μια καλύτε)η ασφαλιστική εκπαίδευση 

στους απόφοιτους υπαλλήλους για να ε­

ξελιχθούν σε στελέχη . 

Χρειαζόμαστε στελέχη. Οι συνθήκες 

της αγοράς και οι απαιτήσεις του πελάτη 

καθιστούν όλο και περισσότερο αναγκαία 

την ευρύτερη και πληρέστερη κατάρτιση 

του ασφαλιστή. 

Το θέμα της εκπαίδευσης των ασφαλι­

στών, έχει πρωταρχική σημασία για την Ατ­

λαντική · Ενωση . Τα εκπαιδευτικά μας 

προγράμματα έχουν διαμορφωθεί σε συ­

νεργασία με την DEUTSCHER RING η ο­
ποία ως γνωστόν είναι μέτοχος και συνερ­

γάτης της Ατλαντικής . 

Στο GESTERBURG του Αμβούργου ό­
που είναι εγκατεστημένο το εκπαιδευτικό 

κέντρο της DEUTSCHER RING η Ατλα­
ντική έχει αρχίσει εδώ και 2 χρόνια να 
στέλνει τους καλύτερους ασφαλιστές της 

για εκπαίδευση ώστε να έχουν ένα επίπε­

δο ανάλογο με τους συναδέλφους τους 

των άλλων ευρωπαϊκών χωρών . 



Μ 
πορεί ο Ασφαλιστής να πουλή­

σει Αμοιβαία Κεφάλαια; 

· Ενα καυτό ερώτημα που απα­
σχολεί σήμερα την ασφαλιστική αγορά τό­

σο από την πλευρά των ασφαλιστικών ε­

ταιριών όσο και από την πλευρά των ασφα­

λιστών και managers. 
Επιτέλους η ασφαλιστική αγορά αναπτύ­

χθηκε. Οι προσπάθειες των παλαίμαχων 

συναδέλφων απέφεραν το επιθυμητό α­

ποτέλεσμα. Σήμερα η ασφαλιστική αγορά 

βρίσκεται στην καλύτερή της ώρα για ανά­

πτυξη. 

Οι διαφορές από το 1970, που εγώ προ­
σωπικά άρχισα να εργάζομαι σαν ασφαλι­

στής, είναι τεράστιες . 

Βέβαια οι καιροί αλλάζουν και μαζί τους 

αλλάζουν και οι απαιτήσεις της αγοράς το 

ερώτημα που τίθεται σήμερα είναι αποτέ­

λεσμα της εξέλιξης που κατάφεραν να ε­

πιτύχουν ασφαλιστές και managers με τις 
ηρωϊκές, πραγματικά, προσπάθειές τους! 

Αλήθεια, το σημερινό πρόβλημα μπορεί 

να λυθεί με «ηρωϊκές προσπάθειες» και 

μόνο; Μπορεί ο ασφαλιστής, χρησιμοποι­

ώντας τις παραδοσιακές μεθόδους, να 

πουλήσει αμοιβαία κεφάλαια; 

Για να δώσει κανείς απάντηση σ · αυ­

τούς τους προβληματισμούς θα πρέπει να 

αναλύσει τα στοιχεία που συνθέτουν το 

πρόβλημα. 

ΤΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ 
ΠΟΥ ΣΥΝΘΕΤΟΥΝ 
το ΠΡΟΒΛΗΜΑ 

Τα στοιχεία που συνθέτουν το πρόβλη-

μα είναι τα εξής: 

1) Η ΕΤΑΙΡΙΑ 
2) το «ΠΡΟ-Ι·ΟΝ» (ΥΠΗΡΕΣΙΑ) 
3) Ο ΑΣΦΑΛΙΣΤΗΣ 
4) Ο ΠΕΛΑΤΗΣ 

1. Η ΕΤΑΙΡΙΑ 
Ας αρχίσουμε από την εταιρία. Αυτό που 

θα παίξει καθοριστικό ρόλο είναι η ταυτό­

τητα της εταιρίας. (corporate ldentity). 
Η ταυτότητα της εταιρίας εξαρτάται 

κυρίως από τη νοοτροπία και τους στό­

χους της διοίκησης κι επηρεάζεται δρα­

στικά από α) τα μέσα που χρησιμοποιεί για 

να τους επιτύχει και β) την συμπεριφορά 

των στελεχών της επιχείρησης. 
Εάν η νοοτροπία της διοίκησης είναι «ο 

σκοπός αγιάζει τα μέσα» «Η εκπαίδευση 

πρέπει να είναι γρήγορη». «Ο Ασφαλιστής 

πρέπει να είναι «καπάτσος» δεν χρειάζε­

ται και πολλές γνώσεις». Αν οι στόχοι της 

Εκπαίδευση 

Πότε μπορεί 
ο ασφαλιστής 
να είναι σύμβουλος; 
Μπορεί ο ασφαλιστής να πουλήσει αμοιβαία κεφάλαια; 

Γράφει ο: Γ. ΤΣΑΚΙΡΗΣ 

Σύμβουλος Επιχειρήσεων 

επιχείρησης είναι «παραγωγή μ · οποιονδή­
ποτε τρόπο και μέσον». 

Αν ο προσανατολισμός της εκπαίδευ­

σης είναι «πώς να διδάξουμε στον ασφα­

λιστή όσο το δυνατόν περισσότερα 

«τρυκ» για να κλείσει την πώληση», τότε 

μοιραία η συμπεριφορά τόσο των διοικητι­

κών υπαλλήλων όσο και των ασφαλιστών, 

managers, θα είναι ανάλογη. 
Πολλές από τις μεγάλες εταιρίες δί­

νουν έμφαση στη δημιουργία της «εταιρι­

κής φυσιογνωμίας» (Corporate lmage) 
(Corporate lmage = Η εντύπωση που έχει 

η κοινή γνώμη για την εταιρία) και για να το 
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επιτύχουν ξοδεύουν δεκάδες εκατομμύ­

ρια σε διαφημιστικά προγράμματα. Και κα­

τά τη γνώμη μου, πολύ καλά κάνουν , το 

ερώτημα είναι: εισπράπει η εταιρία το 

100% του αποτελέσματος της επένδυσης 
που κάνουν στη διαφήμιση; 

Οι διαφημιστικές εταιρίες, κάνοντας 

κατά κανόνα σωστά τη δουλειά τους, δη­

μιουργούν για την εταιρία μιας εικόνα (i­
mage), που να περνάει προς τα έξω (το 
κοινό) οικονομική ευρωστία, (κτίρια - πο­
λυτελή γραφεία, μηχανολογικό εξοπλι­

σμό), οργάνωση και γενικά μια εικόνα ενός 

ελληνικού κολοσσού που λειτουργεί με 

βάση τα ευρωπαϊκά ή αμερικανικά πρότυ­

πα! 

Αυτή ακριβώς η κατάσταση δημιουργεί 

ένα μεγάλο κίνδυνο . 

Ο κίνδυνος απορρέει από τη διαφορά 

μεταξύ της «εταιρικής ταυτότητας» (Cor­
porate ldentity) (δηλαδή της πραγματικό­
τητας της εταιρίας) και της «εταιρικής 

φυσιογνωμίας» (corporate lmage) που έ­
χει δημιουργήσει η διαφημιστική καμπά­

νια! 

Πολλές φορές υποβαθμίζεται ο παρά­

γοντας άνθρωπος και ειδικότερα οι παρά­

γοντες «επαγγελματική συμπεριφορά» 

και «επαγγελματική εμφάνιση» σαν μέσα 

για την υλοποίηση της εταιρικής φυσιο­

γνωμίας. 

Πολλές εταιρίες παραβλέπουν το γεγο ­

νός ότι για ν · αλλάξει η εικόνα προς τα 
«έξω» (κοινό) πρέπει πρώτα v· αλλάξει 
προς τα «μέσα» (ανθρώπινο δυναμικό της 

επιχείρησης) και αυτή η αλλαγή είναι συ­

ναρτημένη με τον τρόπο που παίζει ο κά­

θε υπάλληλος τον επαγγελματικό του ρό­

λο. 

Πόσο αποδίδει η επένδυση των δεκά­

δων εκατομμυρίων, της διαφήμισης όταν ο 

πελάτης έρχεται σ · επαφή μ · έναν υπάλ­
ληλο που δεν γνωρίζει τις απαιτήσεις του 

ρόλου του; Πώς αισθάνεται ένας πελάτης 

όταν συναντά την αδιαφορία ενός ή μιας 

υπαλλήλου, που συμπεριφέρεται με βάση 

πρότυπα συμπεριφοράς «μη επαγγελμα­

τικά»; Πόσο επηρεάζεται η εικόνα που έ­

χει ο πελάτης για την εταιρία , από την 

εμφάνιση των υπαλλήλων; Τι εντύπωση 

σχηματίζει για την εταιρία ο πελάτης που 

συναντά έναν εκπρόσωπό της, με ελάχι­

στη εκπαίδευση ή συμπεριφορά «παραδο­

σιακού» «πιεστικού», πωλητή; Πώς θα νι­

ώσει ο υποψήφιος πελάτης όταν ένας πα­

ραδοσιακός πωλητής του ζητάει να ενα­

ποθέσει στα χέρια του το προϊόν των κό­

πων μιας ολόκληρης ζωής; Μπορεί αυτός 

ο αφαλιστής να πουλήσει αμοιβαία κεφά­

λαια; Μπορεί αυτός ο διοικητικός υπάλλη­

λος να υποστηρίξει αποτελεσματικά τις 

προσπάθειες του ασφαλιστή στην αγορά; 

2. το ((ΠΡΟ+ΟΝ)) 
{' Η Η ΥΠΗΡΕΣΙΑ) 
Το «προϊόν» προς πώληση είναι το «Α­

μοιβαίο Κεφάλαιο». Η υπηρεσία προς πώ­
ληση (αυτό που αγοράζει ο πελάτης) « Τι 
ακριβώς θα κάνει για μένα το προϊόν;» «με 

ποιο τρόπο θα μου εξασφαλίσει σίγουρη 

αύξηση της απόδοσης των χρημάτων 
μου!». 

Το προϊόν για να είναι καλό, θα πρέπει 

να κάνει αυτά που υπόσχεται! · Αρα οι ε­
ταιρίες θα πρέπει να βρουν το ειδικευμέ­

νο εκείνο προσωπικό που θα επιλέγει τις 

Εκπαίδευση 

πιο αποδοτικές επενδύσεις με το μικρό­

τερο δυνατό ρίσκο! 

Είμαι σίγουρος ότι όλες οι εταιρίες που 

πουλάνε αμοιβαία κεφάλαια έχουν κατα­

νοήσει απόλυτα αυτές τις ανάγκες και έ­

χουν ανταποκριθεί με συνέπεια! 

Το προϊόν λοιπόν είναι καλό! Το πρό­

βλημα είναι κατά πόσο οι ασφαλιστές πι­

στεύουν ότι πράγματι είναι καλό! 

Μήπως η «εταιρική ταυτότητα» , η 

πραγματικότητα δηλαδή της εταιρίας , ό­

πως υλοποιείται από την συμπεριφορά του 

διοικητικού προσωπικού επηρεάζει την 

πίστη του ασφαλιστή στην εταιρία και κατ · 

επέκταση στο προϊόν; 

3. Ο ΑΣΦΑΛΙΣΤΗΣ 
Το πρόβλημα με τον ασφαλιστή είναι ότι 

πρέπει να μετατραπεί από παραδοσιακός 

πωλητής σε επιστήμονα οικονομικό σύμ­

βουλο . Αυτό απαιτεί εκπαίδευση σε δύο 

τομείς . 

α) Πρέπει να γίνει ειδικός στο προϊόν 

(Product Export) και 
β) Ειδικός στους ανθρώπους (people 

expert). 
Το πρώτο δεν είναι δύσκολο επειδή α­

φορά τεχνικές γνώσεις, που είναι εύκολο 

να μεταφερθούν. Το δεύτερο είναι αρκε­

τά δύσκολο επειδή απαιτεί πριν , και πρώτα 

απ · όλα, αλλαγή νοοτροπίας. Η νοοτροπία 

εξαρτάται από πολλούς παράγοντες οι πιο 

βασικοί είναι ο τρόπος που έχει μεγαλώ­

σει, η κουλτούρα του , η μόρφωση που έχει 

πάρει ακαδημαϊκή ελμα που κάνει! 

Η νοοτροπία , θέση , στάση του κάθε α-

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 

Γ. ΤΣΑΚΙΡΗΣ: Ασφαλιστής και mana­
ger Πωλήσεων Ασφαλειών Ζωής. Σπού­
δασε Management στη Αγγλία κι απέ­
κτησε ειδικές γνώσεις στο Agency Ma­
nagement κατά τη διάρκεια της ασφαλι­
στικής του καριέρας 1970-1987. 
Από τους πρώτους που εισήγαγε τις 

επιστήμες της ψυχολογίας και κοινω­
νιολογίας στο management και τις πωλή­
σεις. 

Συγγραφέας του τρίτομου έργου 
ΠΩΛΗΣΕΙΣ - ΜΙΑ ΑΝΘΡΩΠΙΝΗ Δ ΥΝΑ­
ΜΗ. 

Σήμερα σαν γενικός διευθυντής της 
SCIENTIFIC SELLING INTERNATIONAL 
συντονίζει μια επιλεγμένη ομάδα επι­
στημόνων που παρέχουν υrτηρεσίες ορ­
γάνωσης και διοίκηση πωλήσεων, marke­
ting και management σε ασφαλιστικές -
τραπεζικές - αεροπορικές - ξενοδο­
χειακές - εμπορικές και βιομηχανικές 
επιχειρήσεις. 

Οργανώνει σεπίσης σεμινάρια πωλή­
σεων - management και sales manage­
ment για ιδιώτες και επιχειρήσεις (εν­
δοεπιχειρησιακά). 

το ΕΠΙΠΕΔΟ ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗΣ 
ΤΩΝ ΕΡΓ ΑΖΟΜΕΝΩΝ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ 

ΜΕ ΜΕΤ ΑΠΤΥΧΙΑΚΟ 

ΠΤΥΧΙΟΥΧΟΣ ΑΕΙ 

ΦΟΙΤΗΣΑΝ . Η ΦΟΙΤΟΥΝ ΣΕ ΑΕΙ 
ΠΤΥΧΙΟΥΧΟΙ ΑΝΩΤΕΡΩΝ ΣΧΟΛΩΝ 

ΜΕ ΑΠΟΛΥΤΗΡΙΟ ΛΥΚΕΙΟΥ 

0,4% 
10% 
0,7% 
4,9% 

ΜΕ ΑΠΟΛΥΤΗΡΙΟ ΓΥΜΝΑΣΙΟΥ (ΤΡΙΤΑΞΙΟ) 

ΔΗΜΟΤΙΚΟΥ 

17,8% 
7,9% 

47,5% 
8,4% 
2,4% 

ΣΤΟΙΧΕΙΑ ΕΡΕΥΝΑΣ 1987 

ΔΕΝ ΤΕΛΕΙΩΣΑΝ ΔΗΜΟΤΙΚΟ 

ΑΓΡΑΜΜΑΤΟΙ 

Οπωσδήποτε δεν μπορεί να θεωρείται ικανοποιητικό το επίπεδο εκπαιδεύ­

σεως των Ελλήνων εργαζομένων, όταν οι περισσότεροι από τους μισούς είναι 

απόφοιτοι του Δημοτικού, δεν τελείωσαν το Δημοτικό ή είναι αγράμματοι. Τα 

στοιχεία του πίνακα είναι από έρευνα της Εθνικής Στατιστικής Υπηρεσίας, 

που έγινε το 1987. Τη χρονιά αυτή οι · Ελληνες εργαζόμενοι ήταν 3.597.000. 
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σφαλιστή εκφράζεται με τη συμπεριφορά 

του, και η συμπεριφορά που απαιτεί ο 

νέος του ρόλος είναι αυτή του οικονομι ­

κού συμβούλου . · Αρα πρε 

ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ 
ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ: 

Τι εννοούμε με τον όρο ΑΣΦΑΛΙΣΤΗΣ: 

ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ; 

Εννοούμε ότι ο ασφαλιστής θα πρέπει 

να εκπαιδευτεί με βάση : 

α) τα πρότυπα συμπεριφοράς που υλο ­

ποιούν την «εταιρική φυσιογνωμία» (εντύ­

πωση που περνάει προς το κοινό η διαφη ­

μιστική καμπάνια της εταιρίας τους). 

β) Τα πρότυπα συμπεριφοράς που απαι­

τεί ο συγκεκριμένος ρόλος του Οικονομι­

κού Συμβούλου . 

γ) Να εκπαιδευτεί με βάση τα Πρότυπα 

Συμπεριφοράς που έχουν δημιουργήσει 

οι απαιτήσεις της αγοράς. (Δηλαδή με 

βάση αυτό που θέλει απ · αυτόν ο πελά­

της). 

Αισθάνομαι την ανάγκη να γίνω πιο σα­

φής . Ας αναλύσουμε εκτενέστερα τον ό ­

ρο «α» . 

Αγαπητέ συνάδελφε ααραλιστή και ma­
nager, πρέπει επιτέλους να συνειδητο ­

ποιήσεις ότι οι καιροί έχουν αλλάξει. Μην 

προσπαθείς πλέον να «φαίνεσαι σαν ε­

παγγελματίας» «Γίνε επαγγελματίας». 

Δεν είναι δυνατόν η εταιρία σου να ξο­

δεύει εκατομμύρια για να περάσει μηνύ ­

ματα εταιρίας ευρωπαϊκού ή αμερικανικού 

κολοσσού κι εσύ ν · ακολουθείς τα παρα­
δοσιακά πρqτυπα εμφάνισης και συμπερι­

φοράς , που ανταγωνίζονται αυτή την εικό­

να , αντί να την ενισχύουν και να την υλο­

ποιούν! 

Η επαγγελματική συμπεριφορά και εμ­

φάνιση , διαφέρει από την κοινωνική συ­

μπεριφορά και εμφάνιση . Δεν μπορείς να 

εμφανίζεσαι και να συμπεριφέρεσαι στον 

πελάτη , όπως στον φίλο σου , τον οικογε ­

νειακό σου περίγυρο ή τον κοινωνικό σου 

κύκλο. 
. Τώρα ας αναλύσουμε τον όρο «β» . 

Ποια είναι τα πρότυπα συμπεριφοράς 

που απαιτεί ο ρόλος του Οικονομικού 

Συμβούλου ; 

Ας καθορίσου με τα βασικά! 

1) Πρέπει μια για πάντα να κατανοήσου­
με ότι ο πελάτης απεχθάνεται την προσπά­

θεια να του πουλήσουμε! Απεναντίας αι­

σθάνεται ανακούφιση, ενθουσιασμό κι · 

ευχαρίστηση όταν αγοράζει. Αντί λοιπόν 

να προσπαθείς να του πουλήσεις, βοή­

θησε τον να αγοράσει. Δηλαδή βοηθησέ 

Εκπαίδευση 

τον να κρίνει καιν· αποφασίσει! 

Για να επιτύχεις σ · αυτή σου την προ ­

σπάθεια πρέπει να υιοθετήσεις τη συμπε ­

ριφορά του συμβούλου . Το χαρακτηριστι­

κό στοιχείο της συμβουλευτικής συμπε­

ριφοράς είναι: «Να κάνεις ερωτήσεις και 

να ακούς με βάση τις αρχές της επιστη­

μονικής ακρόασης» . 

2) Ας καθορίσουμε τον όρο επαγγελ­
ματίας σύμβουλος . 

Ο επαγγελματίας πρέπει : 

2α) Να είναι καλός στη δουλειά του και 

να γνωρίζει γιατί είναι καλός (ποια είναι τα 

θετικά του σημεία) . 

2β) Να μπορεί να κριτικάρε ι συνεχώς 

την απόδοσή του ! και 

2γ) Συνεχώς να βελτιώνεται. Αυτό απαι ­

τεί να γνωρίζει κανείς , ανά πάσα στιγμή , τι 

πρέπει να κάνει, πώς πρέπει να ενεργήσει 

και γιατί αυτό που κάνει είναι σωστό ! 

Αυτό απαιτεί από σένα ο ρόλος του Οι­

κονομικού Συμβούλου . 

3) Πρέπει ν · απαλλαγείς από την νοο­

τροπία του νικητή-ηπημένου . · Οταν κά­

νεις μια πώληση , δεν «καταγάγεις θρίαμ­

βον επί του άλλου» , εξάλλου και οι δυό 

κερδίζετε (πελάτης και ασφαλιστής) από 

μια επιτυχημένη έκβαση της προσπάθειας 

για πώληση (winer-winer attitude) (κερδι ­

σμένου-κερδισμένου) αντί για (winer-lo­
oser attitude) (κερδισμένου -χαμένου) . 

Τέλος ας αναλύσουμε τον όρο «γ». 

Τι θέλει ο πελάτης από σένα τον Οικο­

νομικό του Σύμβουλο; 

Θέλει να είσαι σε θέση να του εξηγή­

σεις πώς ακριβώς λύνονται τα προβλήμα­

τά του που αφορούν την ασφάλεια και την 

απόδοση των χρημάτων του! Και. .. θέλει να 
του τα εξηγήσεις όλα αυτά με τρόπο που 

δεν θα του αφήνουν αμφιβολίες ούτε για 
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την ορθότητα των συμβουλών σου ... Ούτε 
για τις προθέσεις σου! 

Αυτό θα το πετύχεις χρησιμοποιώντας 

τα Πρότυπα Συμπεριφοράς του Επαγγελ­

ματία Οικονο μικού Συμβούλου όπως κα­

θορίζοντα ι πιο πάνω , αλλά και χρησιμο­

ποιώντας τα τεχνικά χαρακτηριστικά στοι­

χεία που συνθέτουν το προϊόν σου! (Αμοι ­

βαία Κεφάλαια). 

ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤ Α: 

Πολλές εταιρίες έχουν κατορθώσει να 

δημιουργήσουν, μέσω της διαφήμισης , 

μια θαυμάσ ια ε ικόνα προς τα έξω (προς το 

κοινό) χωρ ίς να έχουν δώσει την ανάλογη 

σημασία στην υλοποίηση αυτής της εικό ­

νας. 

Η υλοπο ίηση θα έρθει μέσα από την εκ­

παίδευση α) διοικητικών υπαλλήλων και β) 

των ασφαλιστών και managers της εται­
ρίας . 

Η εκπαίδευση του διοικητικού προσω­

π ικού σε θέματα επαγγελματικής συμπε­

ριφοράς κι εμφάνισης , θα έχει ευεργετι­

κές επιπτώσεις τόσο στην εδραίωση της 

εμπιστοσύνης του κοινό προς την εταιρία 

όσο και στην εδραίωση της εμπιστοσύνης 

των ασφαλιστών και managers προς την 
εταιρία. 

Ο ασφαλιστής και ο managers ευτυχώς 
ή δυστυχώς , επηρεάζονται δραστικά από 

την αντιμετώπιση που έχει από το διοικη ­

τικό δυναμικό της εταιρίας. Αυτή η αντι­

μετώπιση εκφράζεται με τη συμπεριφορά 

των διοικητικών που έρχονται σ · επαφή με 
τους ανθρώπους των πωλήσεων ! 

Από πού θα αντλήσει δύναμη ο ασφαλι­

στής που καθημερινά αντιμετωπίζει την 

άρνηση , την καχυποψία, τους δισταγμούς 

και την αναποφασιστικότητα του υποψή­

φιου πελάτη ; 

Μήπως αποδυναμώνουμε τους πωλη­

τές και managers της εταιρίας μας, αντι­
μετωπίζοντάς τους με πρότυπα μη επαγ­

γελματικής συμπεριφοράς ; 

Μήπως η εκπαίδευση των ασφαλιστών , 

και μόνον, δεν είναι αρκετή για να εδραιώ­

σει την εμπιστοσύνη τους προς την εται­

ρία; Τα σωστά πρότυπα επαγγελματικής 

συμπεριφοράς του διοικητικού προσωπι­

κού θα επιβεβαιώσουν και θα εδραιώσουν 

στην συνείδηση του ασφαλιστή ότι η εται­

ρία τους δεν «φαίνεται μόνον μεγάλη» 

«είναι μεγάλη και σύγχρονη». 

Τώρα, η εμπιστοσύνη και η εντύπωση 

του διοικητικού δυναμικού για την εταιρία 

τους , επηρεάζεται από την αντιμετώπιση 

που εκφράζει α) η συμπεριφορά του ma­
nagement και β) η πληροφόρηση που έχει 
σχετικά με τα νέα προϊόντα και τα στελέχη 

πουεπανδρώνουναυτούςτουςνέουςτο­

μείς εργασιών. Π .χ. ίσως θα είχε πολύ ευ­

εργετικές επιπτώσεις η ενημέρωση του 

προσωπικού (διοικητικών και πωλήσεων) 

από τους «αρχιτέκτονες» του προϊόντος 

«αμοιβαία κεφάλαια». Ενημέρωση στο 

πώς λειτουργεί και γιατί θα πρέπει να έ­

χουν εμπιστοσύνη στο νέο προϊόν. 

Εκπαίδευση λοιπόν! Εκπαίδευση στους 

ασφαλιστές , εκπαίδευση στους managers 
πωλήσεων, εκπαίδευση στο διοικητικό δυ­

ναμικό , εκπαίδευση στους τμηματάρχες, 

εκπαίδευση στους δ/ντες τμημάτων κ.λπ . 

Μόνον η εκπαίδευση θα φέρει σε θέση , 

τα στελέχη τους ασφαλιστές και υπαλλή­

λους, να φέρονται με βάση πρότυπα επαγ­

γελματικής συμπεριφοράς που θα υλο­

ποιούν την εταιρική φυσιογνωμία (εντύ­

πωση που έχει το κοινό για την εταιρία) και 

θα κάνουν την επένδυση της εταιρίας στη 

διαφήμιση να αποδίδει στο maximum. 
Μόνο η εκπαίδευση θα δώσει την δυνα­

τότητα στους ασφαλιστές να μεταφέρουν 

προς το κοινό αυτό που πραγματικά νιώ­

θουν για την εταιρία τους . Είναι αφάντα­

στη η δύναμη της πειθούς που πηγάζει 

από την πίστη στην εταιρία , στο προϊόν και 

στο θεσμό! 

Ας απαλλάξουμε τους ανθρώπους μας 

από την ανάγκη να προσποιούνται προ­

σπαθώντας να μεταφέρουν προς το κοινό 

μια εικόνα που δεν πιστεύουν . 

Πρέπει επιτέλους να συνειδητοποιή­

σουν όλοι οι φορείς , ότι μόνον η εκπαί­

δευση θα μας βοηθήσει να συμβαδίσουμε 

με την εξέλιξη που απαιτούν οι αλλαγές 

των καιρών . 

Οι ευρωπαίοι εταίροι μας τρέχουν με 

Εκπαίδευση 

μεγάλη ταχύτητα επειδή αυτή ακριβώς 

την αλήθεια , την έχουν συνειδητοποιήσει 

και την έχουν υιοθετήσει εδώ και αρκετά 

χρόνια! 

Δεν είναι αργά για μας , οι αρετές της 

φυλής μας είναι πολλές και μεγάλες . Είναι 

σίγουρο ότι μπορούμε να τους φτάσουμε 

και να τους ξεπεράσουμε , αρκεί να συνει­

δητοποιήσουμε αυτή τη μεγάλη αλήθεια! 

Η απόδοση της εκπαίδευσης δεν είναι 

βέβαια αμέσως ορατή . Η αλλαγή νοοτρο­

πίας γίνεται σταδιακά. · Ο μως ο μόνος τρό­
πος για ν · αλλάξει η νοοτροπία είναι ο 
συνεχής εμπλουτισμός του εγκεφάλου 

με καινούργια πληροφόρηση , με νέα δε­

δομένα. Και τα νέα δεδομένα μόνον με 

την εκπαίδευση και τη μελέτη είναι δυνα­

τόν να καταγραφούν στα εγκεφαλικά μας 

κύπαρα! Και οπωσδήποτε χρειάζεται χρό­

νος για την επεξεργασία και την εφαρμο­

γή των νέων στοιχείων. 

Κλείνοντας θα ήθελα να απευθύνω μια 

έκκληση σ · όλους όσοι ασχολούνται με το 
λειτούργημα της εκπαίδευσης , μεμονωμέ­

να άτομα, κλαδικούς φορείς , εταιρίες , 

κρατικούς οργανισμούς κ.λπ . 

Είμαι σίγουρος ότι κανένας δεν ασχο­

λείται με την εκπαίδευση μόνο για ν · απο­
κομίσει οικονομικά οφέλη . 

Είμαι σίγουρος ότι όλοι νιώθουμε την 

ανάγκη της προσφοράς προς το κοινωνικό 

σύνολο! 

Είμαι σίγουρος ότι όλοι έχουμε νιώσει 

τα συναισθήματα της πληρότητας που 

φέρνει η αποδοχή των όσων διδάσκουμε 

από το ακροατήριο!... · Ολοι έχουμε διαπι­
στώσει τη δίψα για μάθηση των εκπαι­

δευομένων και δίνουμε και την ψυχή μας 

για να προσφέρουμε όσο το δυνατόν πε­

ρισσότερες επιστημονικές γνώσεις κι ε­

μπειρίες από την επαγγελματική μας ζωή! 

Πολλές φορές όμως η μεμονωμένη προ­

σπάθεια του καθενός έχει περιορισμένα 

αποτελέσματα. 

Αν κάποιοι από σας, έχετε συλλάβει 

το όραμα της οργάνωσης ενός φορέα 

που θα μπορούσε να βοηθήσει: 

α) Τους νέους επιστήμονες mana­
gers, marketing managers, γιατρούς, δι­
κηγόρους κ.λπ. 

β) Πω1τητές, δ/ντές πωλήσεων, α­

σφαλιστές. 

γ) Επαγγελματίες, βιοτέχνες, μικρο­

μεσαίες επιχειρήσεις και 

δ) Βιομηχανίες, οργανισμούς του δη­

μόσιου ή ιδιωτικού φορέα. 

Να διεκδικήσουν την πραγματική τους 

αξία μέσα από μια συγκεκριμένη διαδι­

κασία που έχει τη βάση της στην διδαχή 

των προτύπων της επαγγελματικής συ­

μπεριφοράς που απαιτεί ο ρόλος τους, 

τότε σας παρακαλώ επικοινωνήστε μαζί 

μου, ο εκδότης μπορεί να μας φέρει σ · 

επαφή. 

--ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ ΜΕ ΣΤΟΧΟΥΣ--
Οι περισσότεροι άνθρωποι είναι εξοικειωμένοι με την φιλοσοφία της διεύ-

θυνσης με βάση τους στόχους . Αυτή περιλαμβάνει τα εξής: 

1. Το να γνωρίζεις πού βρίσκεσαι σήμερα. 

2. Το να γνωρίζεις πού θέλεις να φθάσεις 
3. Το να γνωρίζεις πώς θα φθάσεις εκεί 
4. Πώς θα μείνεις εκεί . 

Η εκπαίδευση με στόχους δεν είναι τίποτα άλλο από την ίδια την διαδικασία 

σε 4 στάδια: 

1. Τι είδους εκπαίδευση χρειάζεται. 
2. Τι επιπέδου εκπαίδευση θέλετε. 
3. Πώς θα εκπαιδεύσετε . 

4. Πώς θα συνεχίσετε μετά την εκπαίδευση . 

- ΕΠΤΑ ΕΜΠΟΔΙΑ ΣΤΗ ΜΑΘΗΣΗ --
1. ΑΥΤΟ-ΙΚΑΝΟΠΟΙΗΣΗ 
2. ΑΔΥΝΑΜΙΑ ΝΑ ΑΝΑΓΝΩΡΙΣΟΥΜΕ ΤΗΝ ΑΝΑΓΚΗ ΓΙΑ ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ 
3. ΕΛΛΕΙΨΗ ΠΡΟΘΥΜΙΑΣ ΝΑ ΓΙΝΟΥΝ ΑΠΟΔΕΚΤΑ ΤΑ ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΙΚΑ 
ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΑ ΤΗΣ ΕΤΑΙΡΙΑΣ . Η ΤΟΥ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΟΣ 
4. ΑΝΤΙΡΡΗΣΕΙΣ ΣΕ ΣΧΕΣΗ ΜΕ ΤΟΝ ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΗ 
5. ΠΑΛΙΑ ΕΜΠΕΙΡΙΑ 
6. ΑΝΤΙΦΑΣΗ ΣΕ ΠΡΟΗΓΟΥΜΕΝΗ ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ 
7. ΦΟΒΟΣ ΑΠΟΤΥΧΙΑΣ 
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---------- Service--- -------

' Εχετε πελάτες 
ή αριθμούς Συμβολαίων; 
Πολλοί ασφαλιστές θυμούνται τους πελάτες 
τους όταν εκείνοι μόνοι τους πληρώσουν · 
ή όταν παίρνουν καταστάσει.ς 

χαρτοφυλακίου ή ανεισπράκτων! 

Πόσοι είναι «δικοί» σας; Πόσοι σας . 
εμπιστεύονται; Πόσοι καμαρώνουν ( . / 

, λ , r f 
που ειστε ο ασφα ιστης τους; ι 

Το Service είναι ένα αναπόσπαστο 
μέρος του κύκλου των πωλήσεων και 

περιλαμβάνει τα ακόλουθα γενικά και 

ειδικά χαρακτηριστικά: 

1. · Ενα διαρκές πρόγραμμα servi­
ce που να είναι έτσι φτιαγμένο ώστε 
να εξασφαλίζει συνεχή επαφή με ό­

λους τους πελάτες σας. 

2. Συνεχή προσωπική βελτίωση μέ ­

σα από την εκπαίδευση, τις επαφές 

με άλλους ασφαλιστές και συναφείς 

επαγγελματίες και τη διαρκή παρα­

κολούθηση των κοινωνικών αλλαγών 

που τυχόν επηρεάζουν τους πελάτες 

σας . 

Ειδικότεpα περιλαμβάνει: 

1. Μία λεπτομερή ανάλυση των α ­

ναγκών του πελάτη σας . 

2. Μία σοφή αναφορά όλων των πι ­

θανών λύσεων γι · αυτές τις ανάγκες . 

3. Επιλογή της καλύτερης εναλλα ­

κτικής λύσης . 

4. Σωστή παρακολούθηση και διευ ­

κρίνηση σε τυχόν λεπτομέρειες ή ε ­

ρωτηματικά . 

5. Συνεχής επαφή , με δική σας 

πρωτοβουλία, με τον πελάτη . 

Τα περισσότερα από τα προηγού­

μενα ειδικά χαρακτηριστικά αποτε ­

λούν το αντικείμενο των λοιπών στα ­

δίων του κύκλου πωλήσεων . 

Στη συνέχεια, θα αναλύσουμε το 

τελευταίο στοιχείο, δηλαδή , το συνε­

χές πρόγραμμα service που αποβλέ­
πει στη συνεχή επαφή με όλους τους 

πελάτες σας. 

Το πρόγραμμα -
παράδειγμα που 

ακολουθεί περιλαμ ­
βάνει συγκεκριμέ-

' 1 

νες προτάσεις για τη δημιουργία 

μιας διαρκούς επαφής : 

ΠΡΩΤΟ ΣΤΑΔΙΟ: Δημιουργείστε 

το πρόγραμμα. 

Ουσιαστικά , το πρόγραμμα Service 
πρέπει να αρχίζει τη στιγμή της πα­

ραδόσεως του συμβολαίου . 

Είναι η στιγμή που πρέπει να εξηγή ­

σετε ξανά στον πελάτη τι θα συμβεί 

σε περίπτωση θανάτου , σε περίπτωση 

ζωής μετά τη λήξη του συμβολαίου , 

σε περίπτωση μη πληρωμής ασφαλί ­

στρων καθώς και τον τρόπο της πλη ­

ρωμής των ασφαλίστρων . 

Και πριν τελε ιώσετε την παράδοση 

του συμβολαίου σας και συγχαρε ίτε 

τον πελάτη σας , πρέπει να πουλήσετε 

ένα ακόμη πράγμα. ΤΟ ΠΡΟΣΩΠΙΚΟ 

ΣΑΣ SERVICE. Αυτό ε ίναι εκείνο 

που σας κάνει μοναδικό , αυτό που 

κάνει την αγορά του πελάτη σας την 

καλύτερη δυνατή αγορά που μπορεί 

να βρει. 

Πείτε στον πελάτη σας , ότι με την 

απόφασήτουαυτήαποκτάέναακόμη 

πλεονέκτημα το οποίο δεν γράφεται 

στο συμβόλαιο . Αυτό το πλεονέκτημα 

είναι το service που προσφέρετε 
στον πελάτη σας . Πείτε του ότι τουλά­

χιστον μία φορά το χρόνο θα εξετά-
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ζετε προσεκτικά μαζί του το ασφαλι­

στικό του πρόγραμμα. 

Πολλοί επιτυχημένοι ασφαλιστές 

πριν τελειώσουν την παράδοση του 

συμβολαίου καθορίζουν την ακριβή 

ημερομηνία του πρώτου service. 
· Ενα άλλο σημαντικό θέμα είναι να 

εξασφαλίσετε την κατανόηση του α­

σφαλιστικού προγράμματος και των 

αναγκών που καλύπτει από τον ή την 

σύντροφο του πελάτη σας . Και βέ­

βαια, δενπρέπει να ξεχάσετε να ευ ­

χαριστήσετε τον πελάτη σας για την 

εμπιστοσύνη του στο πρόσωπό σας 

και να τον συγχαρείτε για τη σωστή 

απόφαση που πήρε να αγοράσει ασφά­

λεια ζωής. 

Μετά την παράδοση του συμβο ­

λαίου μία σύντομη ευχαριστήρια επι­

στολή θα σας βοηθήσει να συνεχίσε ­

τε την επαφή σας με τον πελάτη . 

· Ενα παράδειγμα μιας τέτο ιας επι ­

στολής είναι και το ακόλουθο : 

Αγαπητέ Κύριε 

Θα ήθελα να σας συγχαρώ για την 

απόφασή σας να επιλέξετε την εται­

ρία μου , και εμένα προσωπικά για να 

επιτύχετε την οικονομική εξασφάλι ­

ση της οικογένειάς σας. 

Θα μου είναι ιδιαίτερα ευχάριστο 

------ ----Service 
να δημιουργήσουμε μία συνεχή επα ­

φή , καθόλη την διάρκεια του συμβο­

λαίου , έτσι ώστε το ασφαλιστικό σας 

πρόγραμμα να είναι πάντα σωστό και 

ενημερωμένο . 

Μην διστάσετε να μου τηλεφωνή ­

σετε για οποιοδήποτε πρόβλημα σας 

απασχολεί. 

Με φιλικούς χαιρετισμούς , 

ΔΕΥΤΕΡΗ ΦΑΣΗ : Διατήρηση της ε ­

παφής 

ΔΩΡΑ 

Με το να στείλετε ένα δώρο στον 

πελάτη σας του υπενθυμίζετε ότι εί ­

σαστε «ο ασφαλιστής του» και επιπλέ­

ον επιτυγχάνετε τρία πράγματα: 

1. Διατηρείτε την επαφή μαζί του . 

2. Του δείχνετε ότι τον προσέχετε 
και τον εκτιμάτε . 

3. Του δε ίχνετε ότι εξακολουθείτε 

να παραμένετε στο επάγγελμα . 

Οποιοδήποτε και αν ε ίναι το δώρο 

σας , θυμηθείτε τα εξής: 

- Στείλτε κάτι προσωπικό 

- Στείλτε κάτι χρήσιμο 

- Επικοινωνείτε μαζί του συχνά 

- Εάν είναι δυνατόν , στείλτε κάτι με 

στον πελάτη σας για να καθορίζετε 

την ακριβή ώρα του ραντεβού σας. 

Πιο κάτω, ακολουθεί ένας εν­

δεικτικός κατάλογος των θεμάτων 

που μπορείτε να συζητήσετε, έτσι 

ώστε η επίσκεψή σας να έχει ου­

σιαστικό νόημα . 

1. Διάφορες λεπτομέρειες. 
2. Ηλικία. 

3. Αξίες εξαγοράς - μερίσματα -
αποζημίωση. 

4. Δικαιούχοι 
5. Τρόποι πληρωμής ασφαλίσμα­

τος. 

Θα πρέπει να δημιουργήσετε ένα 

αυτόματο σύστημα εξυπηρετήσεως 

πελατών στο οποίο θα καταχωρείτε τα 

ονόματα των καινούργιων πελατών 
σας . · Ενα τέτοιο σύστημα μπορεί να 
αποτελείται από δύο αρχεία - ένα αλ­
φαβητικό και ένα χρονολογικό . 

Θα πρέπει να κρατάτε τις πληρο­

φορίες εκείνες που θα σας δώσουν 

την ευκαιρία να έλθετε σε επαφή με 

τον πελάτη σας κατά τη διάρκεια του 

χρόνου. 

ΠΡΙΝ ΤΕΛΕΙΩΣΕΤΕ ΤΗΝ ΠΑΡΑΔΟΣΗ ΤΟΥΣΥΜΒΟΛΑΙΟΥ 

ΠΡΟΚΑΘΟΡΙΣΤΕ ΤΗΝ ΑΚΡΙΒΗ ΗΜΕΡΟΜΗΝΙΑ ΤΟΥ 
ΠΡΩΤΟΥ SERVICE! 

Τέτοιες ευκαιρίες μπορεί να είναι : 

• Γενέθλια 
• Επέτειος συμβολαίου 
• Επέτειος γάμου 
• Γιορτές (Χριστούγεννα - Πάσχα, 

κ.λπ.) . 

το όνομά σας χαραγμένο ή τυπωμένο. 

ΤΡΙΤΗ ΦΑΣ Η : Η ετήσια επίσκεψη για 

service. 
Τουλάχιστον μία φορά το χρόνο θα 

πρέπει να προγραμματίζετε μία επί­

σκεψη σε όλους τους πελάτες σας . 

Θα πρέπει να καθορίζετε την ημερο­

μηνία αρκετά πριν και να τηλεφωνείτε 

ΜΙΑ ΝΤΟΜΑΤΑ 
ΣΤΑ ΤΡΙΑ ΚΑΙ 
ΟΑΣΦΑΛΙΣΤ 

Πριν λίγο καιρό πήγα στο Μαραθώ ­

να · μετά την κοινότητα Νέας Μάκρης 

προς το Μαραθώνα υπάρχουν υπαί ­

θριοι μανάβηδες παραγωγοί δίπλα α ­

πό τα περιβόλια που πουλάνε κολο ­

κυθάκια , ντομάτες , διάφορα λαχανι ­

κά παραγωγής τους. 

Σταματήσαμε να πάρουμε τίποτα 

φρέσκο και μαζί κάποιοι άλλοι περα­

στικοί. Σε μια στιγμή ακούω τον μανά ­

βη να φωνάζει δυνατά σ · ένα πελάτη 
που αμφισβήτησε ότι οι ντομάτες του 

ήτανε καλές . Γυρίζω και τον βλέπω να 

πιάνει από το χέρι τον πελάτη και 

μπροστά να βλέπουν όλοι του λέει 

«πιάσε μια ντομάτα όποια θέλεις» . 

Την πλένει με νερό την κόβει στα τρία 

δίνει μία στον πελάτη και μια σε μένα 

γεμάτος σιγουριά λέει «ΔΟΚΙΜΑ­

ΣΤΕ;». Κι άρχισε να τρώει κι αυτός . 

Είχε εμπιστοσύνη στον εαυτό του και 

στον προϊόν του. Γνώριζε τι πουλού­

σε. Και φυσικά συμφώνησαν ότι ήτανε 

νόστιμη και αγόρασαν μαζί με άλλους 

περίεργους που είχαν σταματήσει εν 
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6. Υπάρχοντα προγράμματα 

Νέα προγράμματα. 

7. Αφαίρεση επασφαλίστρων. 
8. Πληρωμή ασφαλίστρων. 

9. Δανεισμός. 
10. Υπενθύμιση παροχών. 

11. Αλλαγή Δ/νσης Ασφαλιστού. 
12. Φορολογική Ενημέρωση. 

τω μεταξύ ... 
Πολλές φορές αναρωτιέμαι πόσοι 

ασφαλιστές θα μπορούσαν να δεί­

ξουν ότι γεύονται κι αυτοί τα προϊό­

ντα που πουλάνε ... Πόσοιθα έδειχναν 
μπροστά στον κόσμο την ασφάλεια 

του σπιτιού της, την ασφάλεια των 

παιδιών τους, την ασφάλεια ζωής 

τους .. . 
Αναρωτιέμαι πόσοι ασφαλιστές εί­

ναι σίγουροι γι· αυτά που πουλάνε. 

Είναι γνώστες του προϊόντος . Ξέρουν 

λεπτομέρειες, έχουν πάρει «γεύση» 

του τι είναι αυτό που πουλάνε ... 
Αναρωτιέμαι θα δέχονταν να δουν 

όλοι όπως έκοψε ο μανάβης , στα 

«τρία» τη ντομάτα , τα συμβόλαια που 

πουλάνε , τα συμβόλαια που πούλη­

σαν , τα συμβόλαια που έχουν σε ι ­

σχύ ... Πόσοι θα δέχονταν να δουν άλ ­

λοι έμπειροι και επαγγελματίες αυτό 

που έκαναν ... Πόσοι θα δέχονταν να 
δούμε τι καλύπτει το προσωπικό τους 
συμβόλαιο ... 

Ε.Σπύρου 



Αν ένα πρόβατο 
, , 

μπορουσε να κανει 

αyωyή σ' ένα λύκο ... 
κάποιοι θα 
λογοδοτούσαν στο ΙΚΑ! 

Ενώ έχουν κατακρατηθεί ασφαλιστικές 
εισφορές από τους μισθούς των εργαζομέ­
νων δεν αποδόθηκαν στο ΙΚΑ. Χρωστάνε 
ακόμα και τα υπουργεία που υποτίθεται 

προστατεύουν τα συμφέροντα των πολιτών. 

Σ
ε περίοπτη θέση βρίσκονται το υπουργείο Υγείας - Πρό­

νοιας που οφείλει στο ΙΚΑ 348.343.198 δρχ., το υ­

πουργείο των Οικονομικών με 417.604.665 δρχ., το υ­
πουργείο Προεδρίας (Γενική Γραμματεία Τύπου και Πληροφο-
ριών) με 143.897.987 δρχ., το υπουργείο Εθνικής Οικονομίας με 
40.346.106 δρχ., η Βουλή με 21.842.711 δρχ. , το υπουργείο 

Χωροταξίας Οικισμού και Περιβάλλοντος με 20.120.246 δρχ. 

Από πλευράς δήμων, ο δήμος της Θεσσαλονίκης οφείλει 

2.202.233.980 δισ. Ο ΟΣΕ οφείλει περί τα 2 δισ. , ενώ από τις 
ιδιωτικές επιχειρήσεις το «Αιγαίον» οφείλει 2.435.410.864 δισ. 

· Ετσι παρατηρείται το αξιοπερίεργο φαινόμενο, ο μεγαλύτε­

ρος ασφαλιστικός τομέας της χώρας με τους 650 χιλιάδες συ­
νταξιούχους -από τους οποίους οι 376 χιλιάδες στα κατώτατα 
όρια σύνταξης- να έχει ελλειμματικό προϋπολογισμό και να 
προσδοκά την κρατική επιχορήγηση , ενώ από την άλλη να μην 

είναι σε θέση να συγκεντρώσει τις εισφορές από τους οφειλέ­
τες. 

Η κατάσταση γίνεται δραματική για το ΙΚΑ αν υπολογίσει κα­

νείς ότι για την καταβολή των τρεχουσών αναγκών του (καταβο­
λή συντάξεων, μισθώματα ενοικίων κ.λπ .) το · Ιδρυμα είναι υπο­
χρεωμένο να συνάπτει δάνεια με τράπεζες καταβάλλοντας επι­

τόκιο που κυμαίνεται από 27 έως και 30%. 
Και βέβαια, όταν το έλλειμα του ΙΚΑ τα τελευταία τρία χρόνια 

ήταν: 

• Το 1988 180,3 δισ . 

• Το 1989 249,1 δια . 

• Το 1990 365,5 δια. , ενώ για το σωρευτικό έλλειμμα (τόκοι, 
χρεολύσια) για την ίδια περίοδο υπολογίζεται στα 550 δια . περί­

που . 

Για να αντιληφθεί κανείς το μέγεθος του προβλήματος ή 

καλύτερα του αδιεξόδου , αξίζει να υπογραμμιστεί ότι την περίο­
δο 1987, όταν το επιτόκιο με το οποίο δανειζόταν το ΙΚΑ ήταν 

18,5%, το · Ιδρυμα δαπανούσε για τις συντάξεις 313 δια. δραχ­
μές, ποσό που αντιστοιχεί στο 91, 1 % των παροχών του Ιδρύμα­
τος. 

Σήμερα, οι οφειλές του ΙΚΑ προς τις τράπεζες είναι 616 δισ. 
Πρόσφατα, το υπουργείο Υγείας Πρόνοιας και Κοινωνικών 

Ασφαλίσεων, με απόφασή του προβλέπει τον διακανονισμό των 

οφειλών προς το ΙΚΑ και ήδη η διοίκηση του Ιδρύματος με 

επείγουσα εγκύκλιό του προς τις υπηρεσίες ζητά την ενεργο­

ποίησή τους στον τομέα αυτό. 

Ειδικότερα, η εγκύκλιος αφορά τις εισφορές που ρυθμίζονται 

με 28 μηνιαίες δόσεις, ενώ επισημαίνει ότι έως την 28 Φε­
βρουαρίου τρέχοντος έτους οι οφειλέτες πρέπει να έχουν κα­

ταβάλει το 5% της κεφαλοποιημένης συνολικής ασφαλιστικής 
εισφοράς . 

Το πρόβλημα όμως είναι ότι σήμερα δεκάδες ιδιωτικές επι­

χειρήσεις ή κρατικοποιημένες επιχειρήσεις έχουν κλείσει ή 

εκποιηθεί με αποτέλεσμα το ΙΚΑ να μην είναι σε θέση να κινήσει 

άλλες διαδικασίες για να εισπράξει τις οφειλές από τις καθυστε­
ρούμενες εισφορές ή το υπόλοιπο της οφειλής. 

Τα «ΝΕΑ» παρουσίασαν στις 17.2.91 από στοιχεία που έχουν 
συγκεντρώσει οι υπηρεσίες Εσόδων του ΙΚΑ τις 714 επιχειρή­
σεις του δημοσίου και ιδιωτικού τομέα που βάσει αποφάσεων 

οφείλουν έως και την 30 Οκτωβρίου 1990 ποσό ύψους 50.483. 
601,637 δραχμές . 

Πάντως από το συνολικό ύψος των οφειλών των 100 δισ. ο 
ιδιωτικός τομέας οφείλει εισφορές 70 δισ. και ο ευρύτερος 
δημόσιος 30 δισ. 

Σύμφωνα με τα συγκεντρωτικά στοιχεία: 

• Τα υπουργεία οφείλουν 1.036.455.054 δρχ. 
• Οι Δήμοι και οι δημοτικές επιχειρήσεις (δημοτικοί ραδιο­
σταθμοί) 2.952.959.694 δρχ . 

• Οι συγκοινωνίες 2.178.169 δρχ. 
• Τα νοσοκομεία 944.669.768 δρχ. 

• Τα ΚΤΕΛ 916.272 εκατ. δρχ . 

• Τα ξενοδοχεία 543.583 εκατ. δρχ. 

• Τα Κρατικά Θέατρα 161 .365 εκατ. δρχ. 

Αν ένας ασφαλισμένος έκανε αγωγή ότι δεν έχει καλή περί­
θαλψη λόγω παραλείψεων του ΙΚΑ και κακής διοίκησης τι θα 
γινότανε ; 

Αν μια ιδιωτική ασφαλιστική εταιρία έκανε τα ίδια το κράτος και 
το κοινό τι θα έλεγε; 
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XpONIA 

r■:ΙΓΡΟΤΙ ΚΙ-1 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Δυναμική, 
Σίγουρη, 
Υπεύθυνη και 
Φιλική 

ΠΡΩΤΗ σε κέρδη με 1.000.000 . (Χ)() δρχ. 

Με ίδια κεφάλαια 5.706.()(Χ).000 δρχ. 
Με καθαρά ασφάλιστρα που έφηωαν περίπου τα 7.000.00).000 δρχ. 

Με συνέπεια και ευUύνη προς 

τους; ασφαλισμένους μας, τους συνεργάτες μας , το κοινωνικό σύνολο . 

1 
XpONIA 

r-ι ΓΡ οτ I ΚΙ-1 
ΑΣΦΑΛΙ ΣΤΙ ΚΗ 
κοντά σαc ό,τι κι αν τυχει 

ΚΕΝΤΡΙΚΕΣ ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ Λcwφ Συγγpου Ι 63 171 21 Ν Σ.μυpνη Τ ηλ 935 861 J 
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Τι είναι η διεθνής γλώσσα 

ESPERANTO 
ΕΠΙΣΗΜΑ ΑΝΑΓΝΩΡΙΣΜΕΝΗ ΑΠΟ ΤΗΝ UNESCO 

ΓΙΑΤΙ ΧΡΕΙΑΖΕΤΑΙ 
ΔΙΕΘΝΗΣ Γ ΛΩΣΣΑ; 

• Γιατί η τεχνολογική ανάπτυξη, τα σύγ­
χρονα μέσα μεταφοράς , πληροφόρησης 

και επικοινωνίας εκμηδένισαν τις αποστά­
σεις και «κατάργησαν» τα σύνορα. 

• Γιατί παρ · όλα αυτά μένουν ακόμα αμε­

τακίνητοι οι γλωσσικοί φραγμοί που χωρί­

ζουν τους λαούς και εμποδίζουν την επι­

κοινωνία τους . 

• Γιατί η αδυναμία επαφής και συνεννόη­

σης καλλιεργεί την επιφύλαξη και τη μι­

σαλλοδοξία. 

• Γιατί η ειρηνική συνύπαρξη των λαών 

δεν είναι δυνατή αν δεν εξασφαλισθεί η 

δυνατότητα των απλών ανθρώπων να επι­

κοινωνούν μεταξύ τους άμεσα. 

• Γιατί τα κύρια προβλήματα, που απα­

σχολούν την ανθρωπότητα σήμερα, είναι 
κοινά για όλες τις χώρες και όλους τους 

λαούς και πρέπει απ · όλους μαζί , σε συ­

νεργασία, να αντιμετωπίζονται. 

στην επιστημονική πρόοδο και στην πολι­

τιστική ανάπτυξη κάθε έθνους . 

ΤΙ ΕΙΝΑΙ Η ESPERANTO; 
• Είναι η μόνη στον κόσμο πραγματικά 

διεθνής γλώσσα. 

• Είναι γλώσσα τεχνητή και για τούτο α­

πλή, λογική και εύκολη: έχει σχεδιασθεί 
με βάση το κοινό λεξιλογικό υλικό των 
Ευρωπαϊκών γλωσσών , προσαρμοσμένο 

στη δική της γραμματική. 

• Είναι η μόνη γλώσσα που μαθαίνεται μέ­
σα σε διάστημα 1-2 ετών, ακόμα και από 

ανθρώπους χωρ ίς ιδιαίτερη μόρφωση. 
• Είναι παρ · όλα αυτά, γλώσσα το ίδιο 

πλούσια με όλες τις εθνικές γλώσσες του 

κόσμου . 

• Είναι μια γλώσσα όπως όλες οι άλλες , 
που χρησιμοποιείται σε όλους τους το­

μείς της ανθρώπινης ζωής , που διαθέτει 

μια πλουσιότατη βιβλιογραφία και αξιόλο­
γη λογοτεχνία , πρωτότυπη και μεταφρα­

σμένη . 

• Είναι η μόνη , που ανεξάρτητα από φυ­
λή , χρώμα, θρησκεία, γλώσσα και όποια άλ-

λη διαφορά, ανήκει το ίδιο σε όλους τους 

λαούς και σε κανέναν ιδιαίτερα. 

• Είαι για τούτο η μόνη πραγματικά ουδέ­
τερη γλώσσα του κόσμου. 

• Είναι η καταξιωμένη και για 100 ολό­
κληρα χρόνια δοκιμασμένη διεθνής γλώσ­

σα, με εκατομμύρια χρήστες σε εκατό χώ­

ρες και των πέντε ηπείρων. 

ΠΟΙΟΣ Ο ΣΚΟΠΟΣ ΤΗΣ; 
1. Να προσφέρει την άμεση και ισότιμη 

επικοινωνία σε όλους τους λαούς , ως δεύ­

τερη γλώσσα μετά την εθνική τους . 

2. Να συνεισφέρει στην παγκόσμια ειρή­
νη , μειώνοντας την ένταση και «εχθρότη­

τα» , που αναπόφευκτα δημιουργούν οι 

γλωσσικοί φραγμοί. 

ΓΙΑ ΤΙ ΤΗΝ ESPERANTO? 
• Γιατί είναι η μόνη που εξασφαλίζει όχι 

μόνο την άμεση αλλά και την ισότιμη επι­

κοινωνία και συνεννόηση μεταξύ όλων 

των λαών του κόσμου μας. 

• Γιατί είναι η μόνη «ξένη», και μάλιστα 

πανεύκολη γλώσσα, που θα πρέπει να μά­
θει , για να μπορεί να επικοινωνεί όχι με 

έναν ή με δύο αλλά με όλους τους λαούς 

της γης. 

• Γιατί είναι έτσι ο μόνος τρόπος να α­

παλλαγούν οι άνθρωποι από την υποχρέω­
ση να αφιερώνουν πολλά χρόνια, άκαρπης , 

τις περισσότερες φορές, σπουδής , στην 

εκμάθηση ξένων γλωσσών. 

• Γιατί είναι ο μόνος αποτελεσματικός 
τρόπος να αντιμετωπίσουν οι άνθρωποι το 
γλωσσικό ιμπεριαλισμό των πλούσιων και 

ισχυρών εθνών . 
• Γιατί είναι η μόνη λύση στο μεγάλο πρό­

βλημα των γλωσσικών διακρίσεων που μα­

στίζουν τον κόσμο μας και χωρίζουν τις 

γλώσσες σε «πρώτης» και «δεύτερης» κα­

τηγορίας. 

• Γιατί είναι η μόνη γλώσσα που δίνει 

στους ανθρώπους τη δυνατότητα να κινού­

νται σε οποιαδήποτε χώρα του κόσμου, το 

ίδιο άνετα και εύκολα όπως στη δική τους 

χώρα. 

• Γιατί είναι η μόνη γλώσοο που θα βοηθή ­

σει τους ανθρώπους να γνωρίσουν άμεσα, 

να σεβαστούν και να εκτιμήσουν τον πολι ­

τισμό και να γευθούν τους πνευματικούς 

καρπούς όλων των λαών της γης. 

• Γιατί είναι για όλους τους λαούς , των 

μικρότερων ιδιαίτερα εθνών, το μόνο μέ­

σο προστασίας της γλώσοος και του πολι­

τισμού τους, από την επιρροή και τη νό­

θευση που τους προκαλεί η υποχρεωτική 

χρήση των ξένων εθνικών γλωσσών . 

• Γιατί όλα τα έθνη του κόσμου δικαιού­

νται να έχουν άμεση πρόσβαση στη γνώση , 

Πληροφορίες εyyραφές: ΕΛΛΗΝΙΚΟΣ ΕΣΠΕΡΑΝΤΙΚΟΣ ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ 
Αγίου Μελετίου 54 & Πατησίων• Τηλ.: 8627983 
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ΕΝΑ ΠΡΩΤΟΠΟΡΙΑΚΟ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ 

ΣΤΑ ΜΕΤΡΑ ΤΗΣ ΕΥΡΩΠΗΣ 
Η Metrolife, η Ασφαλιστική Εταιρία με την ευρωπαϊκή αντίληψη, λύνει τώρα και το συνταξιοδοτικό 

σας πρόβλημα με τρόπο μοναδικό . Με τη Χρυσή Σύνταξη Metrolife. 

ΤΙ ΕΙΝΑΙ Η ΧΡΥΣΗ ΣΥΝΤΑΞΗ METROLIFE 
Είναι η σύνταξη που εξασφαλίζει υψηλού επιπέδου εισόδημα σε σαc 
στη σύζυγό σας και στα παιδιά σας , με πλεονεκτήματα και παροχές 
που καμιά άλλη σύνταξη δεν μπορεί να σας προσφέρει. 

ΤΙ ΣΑΣ ΠΡΟΣΦΕΡΕΙ Η ΧΡΥΣΗ ΣΥΝΤΑΞΗ METROLIFE 

1 Ισόβια υψηλή μηνιαία σύνταξη σε σας , στην ηλικία που εσείς 
θέλετε . Επιπλέον, τα συσσωρευμένα κέρδη από τις επενδύσεις 

των χρημάτων σας από τη Metrolife που αυξάνουν σημαντικά το 
ποσόν της σύνταξής σας . 

2 Ισόβια σύνταξη στη σύζυγό σας ή σε όποιον εσείς ορίσετε ως δι καιούχο , από την επόμενη κιόλας ημέρα της υπογραφής του 
συμβολαίου , σε περίπτωση θανάτου . 

3 Πλήρη εξασφάλιση των παιδιών σας με εφάπαξ ποσόν ή μηvιαίc σύνταξη. 

4 Παροχή εφάπαξ ή σύνταξης , καθώς και πλήρη καταβολή των 
ασφαλίστρων από τη Metrolife σε περίπτωση αναπηρίας . 

5 Σε όλες τις περιπτώσεις αυτόματη τιμαριθμική αναπροσαρμογή που εξασφαλίζει τα χρήματά σας από τον πληθωρισμό. 

6 Σημαντικές φορολογικές απαλλαγές. 

ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΖΩΗΣ 

_.ι., METROLIFE 
Στα μέτρα της Ευρώπης 

Λεωφ . Συγγρού 236, Αθήνα 176 72, Τηλ. Κέντρο: 9589414-9, Telex : 223658 METR, GR, Fax: 9512495 



Ο ρόλος του 

ασφαλιστή 
σε μια 

, 
κοινωνια , 
yεματη 

αλλαγές Η ψυχολόγος Σ. Παντελή: «Ο κόσμος αλλάζει, αλλά προς ποια κατεύθυνση; 
Οι ασφαλιστές μπορούν να παίξουν ένα σημαντικό ρόλο σ · αυτό το σημείο. 

και δυσάρεστες εκπλήξεις 
Γράφει η 

ΣΜΑΡΟΥ ΛΑ ΠΑΝΤΕΛΗ 

κ
αμιά φορά μπορεί η τύχη να 

σημαδέψει τη ζωή μας με τρόπο 

ανέλπιστο γι · αυτό και τη λέμε 

«τύχη». · Οπως , τυχαίνει και σε μερικούς 
ανθρώπους να γνωρίσουν κάποιον και αυ­

τή η γνωριμία να σφραγίσει τη ζωή τους . 

Πολλές ιστορίες έχουν γραφτεί και άλ­

λες κυκλοφορούν σαν θρύλοι , για ορφανά 
που σώθηκαν από μια αποζημίωση, για χή­
ρες που σώθηκαν από μια ασφάλεια κ.λπ ., 

κ . λπ . Ιστορίες που μπορεί να θυμίζουν λί­
γο ελληνική ταινία του · 50, κι όμως αληθι­
νές! 

Σήμερα η κοινωνία έχει βγάλει και τη 

γυναίκα στην παραγωγή, η κοινωνική πρό­

νοια είναι καλύτερα οργανωμένη, κι έτσι οι 
«χήρες» και τα «ορφανά» είναι λίγο πα­

λιομοδίτικα δεν είναι τόσο ιΝι Ωστόσο οι 
ασφαλιστές συνεχίζουν να πουλάνε προ­

γράμματα με υποσχόμενες αποζημιώσεις 

σε περίπτωση θανάτου κ .λπ . 

Είναι άραγε εκεί -μόνο στο θάνατο­

που κρίνεται το κοινωνικό έργο του ασφα­

λιστή ; 

Είναι η δουλειά του ασφαλιστή , κοινωνι­

κό έργο; 
Λέμε συνέχεια , και τονίζουμε πως «ο 

ασφαλιστής πουλάει τον εαυτό του» πως 

«ο ασφαλιστής κάνει κοινωνικό έργο» πως 
«ο ασφαλιστής είναι ο δικός μας άνθρω­

πος» κ.λπ. , κ.λπ. 

Είναι έτσι; Υπάρχει ανάγκη να είναι έτσι ; 

Επειδή , όπως ξέρετε και από άλλα άρθρα 

μου, δε μ · αρέσει πολύ να θεωρητικολο­
γώ, και προτιμώ να απευθύνομαι στον ανα­

γνώστη πιο άμεσα θα σας πω την άποψή 

μου, βασισμένη περισσότερο στη δική μου 

εμπειρία και στα δικά μου συναισθήματα, 

μιλώντας περισσότερο σαν μη ειδικός! Σ · 
ένα κόσμο γεμάτο ειδικούς προτιμώ να 
μιλήσω πιο απλά, όχι πως δεν επηρεάζομαι 

από την επιστήμη μου , αλλά διαλέγω να 

δώσω το πρώτο ρόλο στα συναισθήματά 

μου. 

Τα παλιότερα χρόνια (απ · ό,τι λένε τα 
βιβλία και οι παλιότεροι) , οι ανθρώπινες 
σχέσεις ήταν πιο ζεστές . · ισως , γιατί οι 

άνθρωποι στηρίζονταν αναγκαστικά στην 
αλληλοϋποστήριξη για να επιζήσουν , ήταν 

πιο εύκολο για όλους να αισθάνονται ση­

μαντικοί μέσα στο κοινωνικό σύνολο που 

ανήκαν . · Ετσι, ικανοποιούσαν πιο άμεσα, 
πιο εύκολα, αυτή την ψυχολογική ανάγκη 
για αναγνώριση . Υπήρχε η γειτονιά , οι φί­
λοι , η οικογένεια. Παρ · όλο που τα τηλέ­

φωνα, τα fax και οι συγκοινωνίες ήταν σε 
εμβρυακή κατάσταση ή ίσως και να μην 

είχαν συλληφθεί, ο κόσμος μπορούσε πιο 
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εύκολα να επικοινωνήσει. · Ηταν πιο εύ ­

κολο να βρεθείς με τους δικούς σου .· Η­

ταν πιο εύκολο να πεις το πρόβλημά σου 

γιατί δεν κινδύνευε τόσο το image σου 
(όπως λέγαν οι παλιοί: «δεν θα σού · πε­

φταν τα μούτρα») . 

Σήμερα ο κόσμος (και δεν θα αναλύσω 

το «γιατί» -αφού όλοι το ξέρουμε) ανα­

γκάζεται να το παίξει ήρωας, παντοδύνα­

μος, μάγκας ή "high"! Δεν πρέπει να ξέ­
ρουν οι άλλοι τα προβλήματά μου , δεν πρέ­

πει να καταλάβουν τα αδύνατα σημεία 

μου , δεν πρέπει να φανώ «λίγος»! · ισως 
και γι · αυτό, εμεί½ οι ψυχολόγοι πολλα­

πλασιαζόμαστε τόσο γρήγορα. Κάποτε τη 

δουλειά μας , την κάνανε οι «φίλοι» , οι 

«κουμπάροι», οι «κομμώτριες», οι «αισθη­

τικοί» , οι «οικογενειακοί γιατροί» κ.λπ . Σή­

μερα, οι φίλοι είναι πολύ «busy» (η αγγλική 
ορολογία είναι επίτηδες βαλμένη γιατί εί­
ναι ΙΝ - της μόδας) , οι κουμπάροι μένουν 

μακριά , τα κομμωτήρια δουλεύουν με ρα­

ντεβού και είναι ο ένας πάνω στον άλλο , οι 

αισθητικοί έχουν κάνει τη δουλειά τους 

«computerised» και το είδος των οικογε­
νειακών γιατρών κοντεύει να χαθεί γιατί 

τώρα πάμε στους «ειδικούς» . 

· Ετσι , εμείς οι ειδικοί ψυχολόγοι, αντι­

μετωπίζουμε καθημερινά ανθρώπους που 

όπως λέμε «τους δέρνει η μοναξιά». 

Και να · ταν μόνο αυτό; Πόση και πόση 

απογοήτευση κουβαλάμε μέσα μας για 

ανθρώπους που τους εμπιστευτήκαμε και 

μας πρόδωσαν; 

Θα το · χετε ζήσει κι εσείς αυτό το παι­

χνίδι των «κουπονιών» -όπως λέμε «το 

ποτήρι ξεχείλισε».-· Ολοι μας μαζεύου­

με αυτά τα «αρνητικά κουπόνια», όπως 

στα super market μαζεύουμε κουπόνια . 

για να πάρουμε το τάδε προϊόν φθηνότε­

ρα. · Ετσι μαζεύουμε και τα «κουπόνια θυ­
μού», «κουπόνια θλίψης» , «κουπόνια α­

πογοήτευσης» που μας οδηγούν κάποια 

στιγμή στο να ξεχειλίσει το ποτήρι μας! 

· Εχετε σκεφτεί ποτέ πόσο ρόλο μπορεί 
να παίξει ένας ασφαλιστής στη ζωή κά­

ποιου ανθρώπου ; Αυτό που λέμε «επαγ­

γελματισμός», «συνέπεια» , «παρουσία 

προσωπική» , «αληθινή επαφή με τον πελά­

τη» ; 

Εσύ αναγνώστη ασφαλιστή που διαβά­

ζεις τώρα αυτό το άρθρο πόσες φορές 

πούλησες άχρηστα για τον πελάτη πράγ­

ματα προκειμένου να πας στο ταξίδι της 

εταιρίας; Πόσες φορές δεν πρόλαβες να 

προειδοποιήσεις κάποιον για ένα ελλει­

πές συμβόλαιο; Πόσες φορές έδωσες το 
«παρών» εκεί που χρειάστηκε και δεν το 

απέφυγες ζητώντας από τη γραμματέα 

σου να το αναλάβει; 

Σήμερα, που τους γονείς μου δεν προ­

λαβαίνω να τους δω , την καλύτερή μου 
φίλη την ψάχνω 15 μέρες, με τους συνα­
δέλφους δε βρισκόμαστε γιατί είμαστε 

πνιγμένοι, τις βόλτες τις έκοψα γιατί πού 
να πας μ · αυτή τη κίνηση; Θα σας πω κάτι 
που δε θα το πιστέψετε - αλλά μ · αυτό τον 
άνθρωπο που επικοινωνώ με χαρά, είναι ο 

ασφαλιστής μου! 

Δεν είναι τόσο το ότι βρέθηκε κοντά 

μου σε στιγμές άσχημες , ή το ότι θυμήθη ­

κε τη γιορτή μου, ή το ότι δε μου πούλησε 

«αέρα κοπανιστό»! Αυτό που του χρωστάω 

παραγματικά είναι που δεν έχασα την ε­

μπιστοσύνη μου για τους ανθρώπους! Και 

φταίει αυτός που δεν με εξαπάτησε! 

Και το λέω έτσι με στόμφο γιατί έχω δει 

πολλούς να χάνουν την εμπιστοσύνη 

τους για τους ανθρώπους μέσα από τη 

συνεργασία τους μ · έναν ασφαλιστή . 

Σίγουρα , όλοι οι ασφαλιστές δεν μπο ­

ρούν να γίνουν «φίλοι κολλητοί» με όλους 

τους πελάτες τους. · Ομως, η εντιμότητα 
και η συνέπεια ενός ασφαλιστή μπορεί να 

βοηθήσει κάποιον που ήταν έτοιμος να 

«τα βροντήξει κάτω» γιατί δεν άντεχε άλ­

λο τη ψευτιά , την κλεψιά και την αδιαφο­
ρία! 

Ο κόσμος αλλάζει, αλλά προς ποια κα­

τεύθυνση; 

Οι ασφαλιστές μπορούν να παίξουν ένα 

σημαντικό ρόλο σ · αυτό το σημείο . 

· Οταν βραδιάζει και τα φώτα σβήνουν 
και δεν ξέρεις τι θα γίνει αύριο , αυτό που 
μας μένει δεν είναι ούτε οι ειδικότητες , 

ούτε οι ορολογίες, ούτε οι τεχνικές! Μέ­

νουν οι άνθρωποι και τα συναισθήματα. Μέ­

νουν οι σχέσεις που πάνω τους στηρίζο­

νται οι αξίες μας, τα όνειρά μας , οι ελπίδες 

μας και το κουράγιο μας για να τα βγάλου­

με πέρα σ · αυτό τον κόσμο με τις δυσά­

ρεστες εκπλήξεις! 

Για ασφαλίστριες και ασφαλιστές 

Tirami su! 
(Σήκωσέ με) 

Παραδοσιακό ιταλικό γλυκό που συνήθιζαν 
να πηγαίνουν οι συμπεθέρες 

την επομένη του γάμου , στους νεόνυμφους 

για λόγους δυναμωτικούς! 

Αγαπητοί ασφαλιστές, 

Αν αισθάνεσθε κομμάρες 

μετά τη τελευταία σας φοβερή παραγωγή , ακο ­

λουθήστε τη συνταγή μας. Σηκώνει ψηλά!!Ι 

Συνταγή 

3 αυγά 
3 κουτ. σούπας ζάχαρη 
1 κουτί τυρί Philadelphia 
2 ποτ. Nescafe ή espresso 
250gr. μπισκότα σαβουαγιάρ 
1 ποτ. κρασιού μαυροδάφνη κρασί. 
λίγο λικέρ 

σκ_όvη κακάο. 

Εκτέλεση : 

1. Φτιάχνω το μίγμα nescafe + κρασί + λικέρ. 

2. Ποτίζω τα σαβουαγιάρ και τα στρώνω. 

3. Χτυπάω τα ασπράδια μαρέγγα. 
4. Χτυπάω σε μίξερ κρόκους + ζάχαρη 
5. Προσθέτω το τυρί και στο τέλος σιγά-σιγα τη μuρεγγu . 

6. Περιχύνω την κρέμα πάνω από τα σαβουγιάρ και βάζω το tiramisu στο 
ψυγείο για τουλάχιστον 1 ώρα. 

7. Πριν το σερβίρω πασπαλίζω με κακάο σκόνη. 
Η Σμαριτίvα 

Η συνταγή είναι προσαρμοσμένη για τα προϊόντα των ελληνικών super 
markets. 
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Τι είναι η Νομική Προστασία; 
Γράφει η: Μ.Α. ΚΑΛΛΙΓΕΡΗ 

Προϊσταμ. Κλάδου Νομικής 
Προστασίας INTERAMERICAN. 

ΙΣΤΟΡΙΑ 

Τ
ο 1917 οι διοργανωτές των 

αυτοκινητιστικών αγώνων του 

LE MANS της Γαλλίας δη ­

μιούργησαν μια εταιρία ασφάλισης 

των οικονομικών απωλειών από τους 

αγώνες. Αυτή είναι και η γέννηση του 

κλάδου Νομικής Προστασίας διε­

θνώς. 

Με τα χρόνια το είδος αυτό της 

ασφάλισης καλλιεργήθηκε , πέρασε 

από διάφορα στάδια λειτουργώντας 

αλλού ως γραφεία διακανονισμού ζη­

μιών, αλλού ως ανεξάρτητες εται ­

ρίεες Νομικής Προστασίdς , με κά­

λυψη πάντα των δικαστικών εξόδων 

που απαιτούνταν για την κατοχύρωση 

των έννομων συμφερόντων του α ­

σφαλιζόμενου . 

Στην αρχή η κάλυψη αυτή αμφι­

σβητήθηκε ότι έχει ασφαλιστική υφή . 

Η λειτουργία όμως όλο και περισσοτέ ­

ρων εταιριών στην Γαλλία , Ελβετία , 

Βέλγιο , Γερμανία κ. ά., ανέτρεψε τις 

αμφισβητήσεις. 

Ο Β' Παγκόσμιος Πόλεμος σταμα­

τά την ομαλή εξέλιξη του κλάδου 

Νομικής Προστασίας μιας και τα πε­

ρισσότερα αυτοκίνητα επιτάσσονται. 

Μετά την λήξη του πολέμου οι ~­
ταιρίες Νομικής Προστασίας ξαναρ­

χίζουν την δράση τους προσπαθώ­

ντας να βρουν την σωστή μορφή λει­

τουργίας τους. Στην Γερμανία θεσπί­

ζεται ενιαίο ασφαλιστήριο για όλες 

τις Εταιρίες Νομικής Προστασίας με 

έγκριση των όρων του από την επο­

πτεύουσα αρχή. Στην Γαλλία ιδρύο­

νται και άλλες εταιρίες Νομικής 

Προστασίας, μερικές από τις οποίες 

λειτουργούν και ως ασφαλιστικές . 

Στην Αυστρία παρουσιάζεται ένα άλ­

λο είδος ασφάλισης Νομικής Προ­

στασίας, όπου η κάλυψη παρέχεται 

μόνον όταν ο ασφαλιζόμενος είχε δι­

καιωθεί στον κατώτατο βαθμό δικα­

στηρίου. Ακολουθούν η Ολλανδία, Ι­

ταλία, Ισπανία, οι Σκανδιναβικές χώ­

ρες, η Αγγλία και το 1970 η Ελλάδα. 
Η κάλυψη Νομικής Προστασίας πέ­

ρασε από διάφορα στάδια με συνε-

- 1 

ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΟ 
ΚΑΙ ΟΔΗΓΟ 

ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΤΙΕΣ 
ΚΑΙ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΙΣ 

ι_ 

χείς παραλλαγές και βελτιώσεις . 

Μπορούμε να χαρακτηρίσουμε την ι ­

στορία της ως : 

1917-1960 Η περίοδος των πρωτοπό­
ρων 

1960-1980 Ο Μεσαίωνας 
1980 - σήμερα Η Αναγέννηση 

Σ , αυτήν λοιπόν την εποχή της Α­

ναγέννησης του κλάδου που ζούμε 

έγιναν πολλές συζητήσεις διεθνώς 
για την Νομική Προστασία γύρω από 

το πώς θα αμβλυνθούν οι συγκρού ­

σεις συμφερόντων των εταιριών με 

πελάτες Νομικής Προστασίας και α ­

στικής ευθύνης ή αυτοκινήτων . 

Το αποτέλεσμα ήταν να εκδοθεί α­

πό την Ε.Ο.Κ. η οδηγία Νο 87 /344 
στις 2717187, με την οποία ρυθμίζο­
νται οι περιπτώσεις αυτές . Η οδηγία 

87 /344 που πρόσφατα έγινε Προε­
δρικό Διάταγμα και νόμος του Ελλη ­

νικού Κράτους επιβάλλει: 

α) την ελεύθερη επιλογή δικηγόρου 

από τον ασφαλιζόμενο 

β) το δικαίωμα του ασφαλιζόμενου 

να προκαλεί αιτιολογημένη γνώμη 

δικηγόρου σε περίπτωση διαφω­

νίας του με την ασφαλιστική του 

εταιρία ως προς την ανάγκη παρα­

φύλαξης των έννομων συμφερό-
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ντων του και κατ · επέκταση την 

προσφυγή του στη διαδικασία της 

διαιτησίας σύμφωνα με το άρθρο 

878 του ΚΠΔ 
γ) την λειτουργία ανεξάρτητου κλά­

δου με ανεξάρτητη Νομική Υπη ­

ρεσία και προσωπικό στην ασφαλι ­

στική εταιρία ή την ίδρυση ανε­

ξάρτητης εταιρίας. 

ΕΝΝΟΙΑ & ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΟ 
ΤΗΣ ΚΑΛΥΨΗΣ 
«Στην ασφάλιση Ν . Π. η κάλυψη δεν 

είναι αφηρημένη, vπότε θα επρόκει­

ται για ασφάλιση ποσού, αλλά συγκε­

κριμένη . Η ασφάλιση Νομικής Προ­

στασίας αποτελεί γνήσια ασφαλιστική 

σύμβαση και μάλιστα συγκεκριμένης 

κάλυψης , που συνίσταται στην παρο ­

χή στους ασφαλισμένους έναντι α­

νταλλάγματος αυτόνομης αξίωσης κά­

λυψης οικονομικής ανάγκης». Νομο­

λογία Κ. Χ . ΜΑΚΡΗ. 

Από τα ανωτέρω προκύπτει ότι η 

ασφάλιση Νομικής Προστασίας καλύ­

πτει τις δικαστικές ή εξώδικες δαπά­

νες που είναι αναγκαίες για την περι­

φρούρηση των έννομων συμφερό­

ντων του ασφαλιζόμενου δηλαδή: 

- τις αμοιβές του δικηγόρου 

- τα δικαστικά έξοδα 

- τις αποζημιώσεις μαρτύρων 

- τις αμοιβές πραγματογνωμόνων 

- τα έξοδα των δικαστικών επιμελη-

τών 

- τις αναγκαίες προκαταβολές των 

δικαστικών εξόδων 

- την επιδικασθείσα στον αντίδικο 

δικαστική δαπάνη . 

Θα πρέπει βέβαια πάντα αυτή η 

προστασία των έννομων συμφερό ­

ντων του ασφαλιζόμενου να είναι α ­

ναγκαία , να προσφέρει αρκετές πιθα ­

νότητες επιτυχίας και να μην είναι 

άδικη ή ασύμφορη . 

Πολλοί νομίζουν ότι με την κάλυψη 

Νομικής Προστασίας προστατεύο ­

νται όλα τα έννομα συμφέροντα του 

ασφαλιζόμενου . Αυτό είναι λάθος . Α ­

ναλυτικά μπορούν να καλυφθούν : 

α) οι αξιώσεις αποζημίωσης προς 

τρίτους σύμφωνα με τις διατάξεις 

νόμων περί αστικής ευθύνης 

β) η υπεράσπιση σε ποινικά δικαστή ­

ρια για περιπτώσεις εξ αμελείας 

παραβάσεως ποινικών ή αστυνομι ­

κών διατάξεων 

γ) οι προσφυγές στις αρμόδιες διοι­

κητικές αρχές 

δ) οι διαφορές από ενοχικές συμβά­

σεις. 

ΣΧΕΔΙΑ ΚΑΛΥΨΗΣ 

Το όνομα Νομική Προστασία ίσως 

έχει ταυτιστεί με την ασφάλιση Νομι ­

κής Προστασίας αυτοκινήτου. Η Νο­

μική Προστασία όμως επεκτείνεται 

και στην οικογένεια και στους ελεύ ­

θερους επαγγελματίες και στις επι­

χειρήσεις . 

Ας δούμε τι προσφέρει σε κάθε 
περίπτωση η κάλυψη: 

Α. Νομική Προστασία οχήματος & 
οδηγού 

Καλύπτεται ο κύριος και νόμιμος 

κάτοχος του οχήματος, όποιος το ο ­

δηγεί με την άδεια του , οι επιβαίνο ­
ντες και ο ασφαλιζόμενος ως οδηγός 

ξένων οχημάτων. 

Β. Νομική Προστασία οικογένειας 

Καλύπτονται τα μέλη της οικογέ ­

νειας (γονείς και παιδιά έως 21 ετών) 
αλλά και οι ανιόντες πρώτου βαθμού 

εφ , όσον συνοικούν με τον ασφαλιζό ­

μενο (γονείς ή πεθερικά) . 

Γ. Νομική Προστασία επαγγελμα­

τιών & επιχειρήσεων. 
Καλύπτεται ο ασφαλιζόμενος για 

την ανεξάρτητη επιχειρηματική ή ε ­

μπορική του δραστηριότητα αλλά και 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 

ΜΕΛΠΩ ΑΝΔΡΕΟΥ ΚΑΛΛΙΓΕΡΗ : Γεν­

νήθηκα το 1954 στην Αθήνα, πέρασα τα 
παιδικά μου χρόνια στην ΑΘΗΝΑ - ΞΑΝ­
ΘΗ -ΣΥΡΟ και πάλι ΑΘΗΝΑ, μια και σαν 
κόρη στρατιωτικού πατέρα και δημο­
σίου υπαλλήλου μητέρας ακολουθούσα 
τους γονείς μου στις μετακινήσεις τους. 
Αποφοίτησα από το Α. ΓΥΜΝΑΣΙΟ 

ΠΛΑΚΑΣ και από τη ΝΟΜΙΚΗ ΣΧΟΛΗ 
ΑΘΗΝΩΝ (τμήμα ΔΗΜΟΣΙΟΥ ΔΙΚΑΙΟΥ 
και ΠΟΛΙΤΙΚΩΝ ΕΠΙΣΤΗΜΩΝ). Συγχρό­
νως σπούδαζα ΑΓΓ ΛΙΚΑ (Lower), Γ ΑΛ­
ΛΙΚΑ (Certificat) και ΠΙΑΝΟ (Ελληνικό 
Ωδείο Αθηνών). Εργάσθηκα ως υπεύθυ­
νη ΔΗΜΟΣΙΩΝ ΣΧΕΣΕΩΝ σε διαφημι­
στική εταιρία για 6 χρόνια και μετά εντά­
χθηκα στο ανθρώπινο δυναμικό της 
INTERAMERICAN (1979). Από τότε έως 
και σήμερα εργάζομαι στην INTERA­
MERICAN ΖΗΜΙΩΝ (Αντασφαλιστικό, 
Underwriter πυρός - ζημιές πυρός - υ­
πεύθυνη εκδόσεων πυρός - προϊσταμέ­
νη κλάδου Πυρός, προϊσταμένη κλάδου 
Νομικής Προστασίας) έχοντας παρακο­
λουθήσει πολλά ασφαλιστικά και μη σε­
μινάρια τόσο στην ΕΛΛΑΔΑ όσο και στο 
εξωτερικό (ΓΕΡΜΑΝΙΑ). 

ΑΘΗΝΑ, 5 Φεβρουαρίου 1991 

το εργατοϋπαλληλικό του προσωπι ­

κό. 

ΝΟΜΟΘΕΣΙΑ 

Ειδική νομοθετική ρύθμιση για την 

ασφάλιση Νομικής Προστασίας δεν 

υπάρχει. Ισχύουν και εδώ οι γενικές 

διατάξεις του Εμπορικού Νόμου (άρ­

θρα 189 επ. ) , οι όροι των συμβολαίων , 

οι οποίοι έχουν εγκριθεί από το Υπ . 

Εμπορίου και οι γενικές αρχές του 

δικαίου . 

Διακρίνεται σε γενική και ειδική 

(π.χ. αυτοκινήτου) , επιθετική , αμυντι­

κή και συμβουλευτική. 

Στην Ελλάδα εμφανίζεται κυρίως 

με την επιθετική της μορφή , την πλη­

ρωμή δηλ. των δαπανών για την άσκη ­

ση από τον ασφαλιζόμενο των αξιώ­

σεών του . 

Με την αμυντική της μορφή παρέ ­

χεται για την υπεράσπιση του ασφαλι­

ζομένου σε ποινικά ή διοικητικά δι-
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καστήρια . 

Αλλά και η συμβουλευτική της 

μορφή έχει αρχίσει να φαίνεται μια 

και ο ασφαλιστής Νομικής Προστα­

σ ίας δεν μπορεί να αρνηθεί νομικές 

συμβουλές στον πελάτη του . 

ΕΠΙΆΟΓΟΣ 

Η ασφάλιση Νομικής Προστασίας 

αποτελεί το επιστέγασμα των προϊό­

ντων που πρέπει να προσφέρει μια 

ασφαλιστική εταιρία Ζημιών . Η συνε ­

χής άνοδος του καταναλωτισμού και 

του φαινομένου της αστυφιλίας επέ­

βαλε μια νέα ανάγκη δικαιοσύνης με 

απόλυτη και άμεση προσέγγιση . Αυ­

τός είναι και ο τελικός προορισμός 

και αποστολή της Νομικής Προστα­

σίας στην σημερινή εποχή . 

Οι ασφαλιστές Νομικής Προστα­

σίας πρέπει να είναι αυτοί που θα α­

ντιμετωπίσουν και θα διασφαλίσουν 

το σεβασμό για τα δικαιώματα των πο­

λιτών . Και όπως αναφέρει σε μελέτη 

του ο καθηγητής Η. Moller: « ... ένα 
κράτος Δικαίου πρέπει να μεριμνά, 

ώστε οποιοσδήποτε να μπορεί απρό­

σκοπτα να προσφεύγει στη Δικαιοσύ­

νη . Να μεριμνά ιδιαίτερα , ώστε ενδε­

χόμενη οικονομική αδυναμία ουδέ ­

ποτε v , αποτελεί εμπόδιο για την πρό­
σβαση στη Δικαιοσύνη . Δεν επιτρέ ­

πεται τα έξοδα που είναι αναγκαία για 

την αναζήτηση του Δικαίου , που πολ­

λές φορές υπερβαίνουν το επίδικο 
αντικείμενο , ν , αποτελούν εμπόδιο 

για την προσφυγή στα δικαστήριο . Το 

δικαίωμα του πένητος δεν αποτελεί 
βεβαίως επαρκή εγγύηση . Εδώ , η α­

σφάλιση Νομικής Προστασίας προ ­
σφέρει πραγματική κοινωνική υπη­

ρεσία και η διεθνής θριαμβευτική πο ­

ρεία της αποδεικνύει την χρησιμότη­

τα του ασφαλιστικού αυτού κλάδου. 

· Εχει μάλιστα ακόμη υποστηριχθεί, ό­

τι η ασφάλιση Νομικής Προστασίας 

θα έπρεπε να ήταν υποχρεωτική. Σε 

κάθε περίπτωση , η ασφάλιση αυτή 
καθιστά δυνατή την επίλυση αντε­

γκλήσεων , που η κοινωνιολογία το­

ποθετεί σε πρώτη θέση ». 

Στη Γαλλία , το έτος 1991 ανακηρύ ­

χθηκε ως έτος δικαιοσύνης και η 

Νομική Προστασία συμπεριελήφθη 

στο εσωτερικό της Δίκαιο . Αυτό βέ ­

βαια θα ακολουθήσουν και τα άλλα 

κράτη - μέλη της Ε . Ο.Κ . και ήδη και η 
Ελλάδα . 

Ας γίνει και για μας το 1991 έτος 
δικαιοσύνης . 
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Η μεγάλη επένδυση της 
Ν/Ν στην Ελλάδα 

Η 
NATIONALE-NEDERLANDEN 
από τους μεγαλύτερους ασφαλι­

στικούς ομίλους στον κόσμο και 

ο πρώτος της Ολλανδίας , με 150 χρόνια 
παράδοση , ολοκλήρωσε το φθινόπωρο του 

1990, την μεγαλύτερη επένδυση που έγι­

νε ποτέ στην χώρα μας, σε κτιριακό συ ­

γκρότημα ύψους άνω των τεσσάρων δισε ­

κατομμυρίων δραχμών (4.000.000.000) με 
εξ ολοκλήρου εισαγωγή συναλλάγματος . 

Η επένδυση πραγματοποιήθηκε μέσα 

στα χρονικά και οικονομικά πλαίσια του 

προϋπολογισμού , γεγονός που αποδεικνύ-

ει την σοβαρότητα και υπευθυνότητα με 

την οποία η Γενική Διεύθυνση της εται ­

ρίας αντιμετωπίζει το επενδυτικό της πρό­

γραμμα στην Ελλάδα. 

Σε μια έκταση 3.100 τ.μ . περίπου σ · ένα 
από τα κεντρικότερα σημεία της Αθήνας 

στην Λεωφόρο Συγγρού , ανέγειρε κτιρια ­

κό συγκρότημα 10.000 τ.μ . όπου στεγάζο­

νται οι κεντρικές υπηρεσίες της εταιρίας 

NATIONALE-NEDERLANDEN στην Ελλά­

δα. Το κτίριο αυτό διαθέτει όλα, όσα απαι ­

τούν οι σύγχρονες συνθήκες εργασίας και 

επί πλέον δημιουργεί εμπειρίες πρωτό-
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γνωρες για τα ελληνικά αλλά και ξένα δε­

δομένα μέχρι σήμερα. 

Με μια ξενάγηση στο κτίριο διαπιστώ­

νουμε ότι, ναι είναι ένας καταπληκτικός 

χώρος εργασίας που προσφέρει: 

- αίθουσα διδασκαλίας με τα αρτιότερα 

οπτικοακουστικά μέσα, για την συνεχή 

ενημέρωση των στελεχών και συνερ­

γατών της εταιρίας . 

- υπάρχε ι πλήρης οπτικός έλεγχος ολό ­

κληρου του κτιρίου από κεντρικό ση­

μείο, μαζί με μαγνητικό έλεγχο κινή­

σεων των εισερχομένων και εξερχομέ -

νων . 

- αίθουσες συμβουλίων, σχεδόν σ· ό­

λους τους ορόφους του κτιρίου. 

- πλήρες εστιατόριο το οποίο μπορούν 

να χρησιμοποιήσουν οι υπάλληλοι και 

επισκέπτες της εταιρίας . 

- τελειότατο σύστημα κλιματισμού με 

αυτόματη ρύθμιση από την θερμοκρα­

σία του περιβάλλοντος . Το σύστημα 

ιονίζει τον αέρα του κτιρίου , δημιουρ­

γόντας ευχάριστη ατμόσφαιρα χωρίς 
καπνούς και καθόλου νέφος της ατμό­

σφαιρας των Αθηνών . 

- πλήρες σύστημα πυρανιχνεύσεως και 

πυροσβέσεως. 

- εσωτερ ικός φωτισμός που ρυθμίζεται 

με τηλεχειρισμό και έτσι αποφεύγο ­

νται οι σταθεροί διακόπτες και καλω­

διώσεις. 

- δύο υπόγεια γκαράζ για τις ανάγκες 

του προσωπικού της εταιρίας. 

Η NATIONALE-NEDERLANDEN με την 
μεγάλη αυτή επένδυση επιτυγχάνει: 

Μ. ΑΝΔΡΟΝΙΚΟΕ: Η ΝΝ ΔΙΠΛΑ ΣΤΟΝ ΚΟΕΜΟ ΤΗΕ 

1990: ΕΤΟΕ ΟΡΟΕΗΜΟ ΓΙΑ ΤΗΝ ΝΝ! 
Τα αποτελέσματα του κλάδου ζωής 

ανέδειξαν στο 1990, την ΝΝ πρώτη διε­
θνή ασφαλιστική εταιρία, δεύτερη σε 

παραγωγή ασφαλίστρων και τρίτη σε 

χαρτοφυλάκιο . 

Ο κ . Μ . Ανδρόνικος εκφράζει τα θερ­

μά συγχαρητήρια στους συνεργάτες της 

ΝΝ , που πίστεψαν το όραμα των 5 δισ . 

και πραγματοποίησαν 100% αύξηση στη 
νέα παραγωγή ζωής (4,5 δισ.) με 39 υπο­
καταστήματα. 

Η ΝΝ τονίζει πως θα σταθεί δίπλα στον 

κόσμο της που πιστεύει στην κατάκτηση 

1. Θεαματική αύξηση της οικονομικής ε­
πιφάνειας των εταιριών της στην Ελλά­

δα. 
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της κορυφής στην ελληνική ασφαλιστι ­

κή αγορά. 

Στόχος της ΝΝ για το 1991 μας είπε ο 
κ. Ανδρόνικος πως είναι η πρώτη θέση 

σαν διεθνής εταιρία , και η δεύτερη θέση 

σε χαρτοφυλάκιο , επιδιώκοντας παρα­

γωγή 14 δισ . ετήσια ασφάλιστρα, 12 δισ . 

εισπραχθέντα και 8 δισ. νέα παραγωγή. 

· Οπλα και εφόδια αυτής της προσπά­
θειας των συνεργατών της ΝΝ είναι ο 

ενθουσιασμός για την επιτυχία , η ποιό ­

τητα προσφερομένων υπηρεσιών και η 

φιλοσοφία «συν δύο στον πελάτη σύν 

δύο στον συνεργάτη ». 

2. Ακόμη μεγαλύτερη εξασφάλιση και σι­
γουριά των πελατών της . 

3. Πληρέστερη εξυπηρέτηση και ταχύτε­
ρη διεκπεραίωση των εργασιών της ε­

ταιρίας , για τους ασφαλισμένους. 

4. Σταθεροποίηση της υψηλής αποδό ­

σεως του επενδυτικού προγράμματος 

στην Ελλάδα. 

5. Εξασφάλιση της εμπιστοσύνης του Ο­
μίλου της NATIONALE-NEDERLAN­
DEN στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγο­
ρα . 

Η επένδυση αυτή αποτελεί απόδειξη 

της εμπιστοσύνης του Ομίλου των Εται­

ριών της NATIONALE-NEDERLANDEN 
στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά, αλλά 

περισσότερο στους ανθρώπους που εργά­

ζονται για αυτήν και εξυπηρετούν με τον 

καλύτερο τρόπο τους πελάτες τους . 

ΣΤΟ ΕΠΟΜΕΝΟ ΤΕΥΧΟΣ: 
Η είσοδος και η εντυπωσιακή 
ανάπτυξη της Ν / Ν στην 
ελληνική ασφαλ. αγορά! 



Συμβουλεύουμε 
να μάθετε τι είναι 
συναλλαyματικές ισοτιμίες 
Γράφει: ο Κ. ΧΡΙΣΤΟΠΟΥ ΛΟΣ 

Μετά το τέλος του δεύrερου πα ­
γκοσμίου πολέμου το διεθvές vομι­
σματικό σύστημα γvώρισε πολλά συ­
στήματα συvαλλαγματικώv ισοτιμι ­

ώv. Από τις σταθερές ισοτιμίες -μετά 
τη συμφωvία του Bretton Wοοds­
φθάσαμε στις ελεύθερα κυμαιvόμεvες 
ισοτιμίες μετά το 1973, όχι χωρίς προ­
βλήματα. Το Ευρωπαϊκό Νομισματικό 
Σύστημα (ΕΝΣ ή EMS) βρίσκεται κά­

που αvάμεσα στα δύο ακραία συστή­
ματα. 

1. ΣταθφΕς Ισοτιμίι:ς Συναλλάγ­
ματος 

Μέχρι το 1971 οι χώρες-μέλη του 

Διεθvούς Νομισματικού Ταμείου 
(Δ.Ν.Τ. ή I.M.F.) διατηρούσαv σταθε­
ρές ισοτιμίες τωv vομισμάτωv τους οι 
οποίες καθορίστηκαv με τη συμφωvία 
του Bretton Woods. Η διάσκεψη στο 
Bretton Woods είχε αποφασίσει τηv 
υιοθέτηση συστήματος σταθερώv και 
προσαρμόσιμωv συvαλλαγματικώv ι ­
σοτιμιώv (adjustable peg), για va εξα­
σφαλιστούv ορισμέvα από τα πλεοvε­
κτήματα του παληού καvόvα χρυσού 
(που είχε εγκαταλειφθεί στη δεκαετία 

1930-40) και ταυτόχροvα va αποφευ­

χθούv τα κυριότερα μειοvεκτήματά 
του. Συγκεκριμέvα αποφασίστηκε ότι 
οι τιμές των συναλλαγμάτωv θα κα­
θορίζονται επίσημα και διατηρούντο 
γενικά σταθερές, με την ευχέρεια ό­

μως ν ακυμαίνονται μέχρι 1 % προς τα 
πάνω ή προς τα κάτω από την επίσημα 

καθορισμένη ισοτιμία. Παράλληλα οι 
ΗΠΑ όρισαν την τιμή του δολλαρίου 
μεβάσητοχρυσό~σε35δολλάριατην 

ουγγιά και ανέλαβαv την υποχρέωση 
va αγοράζουν με χρυσό όλα τα δολλά­
ρια που θα τους προσέφεραν οι ξένες 
κυβερvήσεις στη σταθερή αυτή τιμή. 

Κατά συνέπεια, η τιμή του δολλαρία­
ου ήταv απόλυτα σταθερή (χωρίς τότε 

τις διακυμάνσεις του ± 1 % ) και οι τιμές 
όλων των άλλων νομισμάτων, καθο­

ρίστηκαν με βάση το δολλάριο. 

2. Η Κρίση του Δολλαρίου 
Το 1971 παρατηρήθηκε κρίση στηv 

τιμή του δολλαρίου. 'Ενας από τους 
παράγοvτες που οδήγησε στηv κρίση 
αυτή ήταν το έλλειμα στο ισοζύγιο 
πληρωμών τωv ΗΠΑ γεγονός που 
δημιούργησε υπερπροσφορά δολλα­
ρίων η οποία οδήγησε σε μείωση της 
συναλλαγματικής ισοτιμίας του δολ­
λαρίου σε σχέση με άλλα vομίσματα. 
'Υ στερα από μάταιη προσπάθεια για 
συγκράτηση της τιμής του δολλαρίου 
με την προσφορά μάρκων, η Γερμανία 

εγκατέλειψε το σύστημα της σταθερής 
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ισοτιμίας και άφησε τηv τιμή του μάρ­

κου να κυμανθεί ελεύθερα προς τα 

πάvω και να σταθεροποιηθεί μόνη της 
σε πιο σωστή ισοτιμία. Το ίδιο έκανε 

και η Ολλαvδία, ενώ η Ιαπωνία εξα ­

κολούθησε va υποστηρίζει την παληά 
ισοτιμία του γιέv προς το δολλάριο. 

Μετά τα παραπάvω η Ομάδα τωv 
Δέκα υπουργώv των οικονομικών 
(Group of Ten) έκαvε διάσκεψη στο 
Smithsonian Institute της Washington 
(15-18 Δεκεμβρίου 1971) στηv οποία 
αποφασίστηκε ο καθορισμός νέων ι ­
σοτιμιώv με διεύρυνση της επιτρεπό­
μενης διακύμαvσης από ± 1 % σε 

±2 ,25% γύρω από τις vέες «κεντρικές» 
ισοτιμίες (Central rates) . Το σύστημα 
αυτό εφαρμόστηκε κατά τηv περίοδο 
1971-73. Εδώ πρέπει va σημειωθεί ότι 

μιουργούσε άλλα προβλήματα. Στα 
μέσα της δεκαετίας 1970-80 άρχισαν 
ήδη να παρουσιάζοvται περιπτώσεις 
χωρών με απότομες πτώσεις της εξω­

τερικής τομής του vομίσματος τους, 
που συνοδεύονταν και από σημαvτική 

αύξηση του γενικού επίπεδου των τι­
μών τους στο εσωτερικό. Επίσης άρ­
χισαν να παρατηρούνται κρούσματα 

χωρών με πλεόνασμα στο ισοζύγιό 
τους, που καταστρατηγούσαν τους 

κανόνες συμπεριφοράς που καθόρισε 
η Σύσκεψη της Ιαμαϊκής και δεv άφη­
ναv την τιμή του vομίσματός τους να 
διακυμανθεί ελεύθερα προς τα πάνω, 
αλλά παρέμβαιναν μέσω των κεvτρι­
κών τραπεζών τους, για va συγκρατή­
σουν την τιμή του vομίσματός τους με 

την αθρόα προσφορά του στη διεθνή 
αγορά. Η πολιτική αυτή προστάτευε 

βέβαια τις εξαγωγές και τηv απασχό­
ληση των χωρών αυτών, δεν άφηνε 
όως vα λειτουργήσει ο εξισορροπητι­
κός μηχανισμός που προϋπόθετε το 
σύστημα της ελεύθερης διακύμαvσης 
των ισοτιμιών και ήταν σε βάρος των 

άλλων χωρών. 

Ανωμαλίες όπως εκείvες που ανα­
φέρθηκαν παραπάνω έχουν δημιουρ­

γήσει αvησυχίες για την αποτελεσμα­
τικότητα του συστήματος των ελεύ­

θερα διακυμαινόμενων ισοτιμιώv να 
εξασφαλίζει την αρμονία στο διεθνές 
εμπόριο και στις διεθνείς πληρωμές 
και να επεvεργεί το ίδιο σε όλες τις 

χώρες. 'Ετσι πολλοί θεώρησαν ότι ή ­
ταν σκόπιμο να περιοριστεί η διακύ­
μανση τωv ισοτιμιώv μέσα σε ορισμέ­

να όρια και va επιτραπεί στις κυβερνή ­
σεις να παρεμβαίνουν στην αγορά 

συvαλλάγματος για να κρατήσουv 
την τιμή του νομίσματός τους μέσα 
στα όρια αυτά, να έχουν όμως επιπλέ­
ον και την υποχρέωση vα παίρνουν 
οικονομικά μέτρα στο εσωτερικό γι τη 

θεραπεία τυχόν ύφεσης ή πληθωρι ­
σμού. 

4. 'Αριστι:ς ΝομισματικΕς Πφιο­
χΕς (Optimum Currency Areas). 

Για να μειώσουν τηv αστάθεια του 
προηγούμενου συστήματος, ορισμέ­

vες χώρες συμφώνησαν va συνδέ­

σουν τις ισοτιμίες των νομισμάτων 

τους, ώστε όταv μεταβάλλοvται, να 
μεταβάλλονται από κοινού. Έτσι η 
δέσμη των νομισμάτων αυτώv αποκτά 
μεγαλύτερη σταθερότητα στις διε­

θνείς συναλλαγές, γεγονός που οφε­
λεί το εξωτερικό εμπόριο των αντί­
στοιχων χωρών. 

Το σύστημα αυτό έχει μεγαλύτερη 
αποτελεσματικότητα όταν οι σχετικές 
χώρες βρίσκονται στο ίδιο περίπου 
στάδιο οικονομικής αναπτύξεως και 
γειτονεύουν γεωγραφικά. 

ΣταθμισμΕvι:ς ΣυναλλαγματικΕς 
Ισοτιμίι:ς 

Δείκτες σταθμισμένων συvαλλαγ­
ματικών ισοτιμιών χρησιμοποιούνται 
ευρύτατα -μετά το 1970- για να με­

τρήσουν τη συνολική μεταβολή της 

ισοτιμίας ενός vομίσματος έvαvτι των 

κυριότερων εμπορικών εταίρων της 

χώρας. 

Σ τηv κατασκευή τέτοιων δεικτών 
παίρvοvται υπόψη οι κύριοι εμπορικοί 
εταίροι και αvταγωνιστές της χώρας 

και γίvεται στάθμιση της σπουδαιότη ­

τας του εμπορίου κάθε χώρας με τις 

άλλες χώρες που είvαι στο «καλάθι» . 

Επί πλέοv, ορίζεται ένα έτος-βάση και 

έτσι ο δείκτης της σταθμισμέvης συ­

vαλλαγματικής ισοτιμίας της π.χ . 

δραχμής μετράει τις μεταβολές 
(επί τοις εκατό) της ισοτιμίcκ 

της δραχμής σε σχέση 
με τα νομίσματα 

των άλλωv 

χωρώv 

(με βάση 

κάποιο 
έτος π.χ . 

1975) 
παίρvοvται.; 

υrόψη τη 
δομή του 

εξωτερικού εμπορίου της Ελλάδος. 

6. Δι:ίκτι:ς Αvταγωvισηκότητας και 
Πραγματική (αποτι:λι:σματική) Συ­
ναλλαγματική Ισοτιμία 

Το πόσο αvταγωνιστική είναι μια 

οικονομία είναι κάτι που δεν μπορεί 

να μετρηθεί σε απόλυτους όρους ( δη­
λαδή μια μέτρηση που αναφέρεται μό­

vο στην οικοvομία μιας συγκεκριμέ­

vης χώρας) αλλά σε σχετικούς μόvο 

όρους, δηλαδή vα συγκρίνει την οικο ­

νομία μιας χώρας με την οικονομία 

των ανταγωνιστριών της χωρών. Για 

παράδειγμα, λέμε ότι η Ελλάδα πα-



οι ΗΠΑ στις 18 Δεκεμβρίου 1971 (αμέ­
σως μετά τη διάσκεψη του Smithso­
nian lnstitute) μείωσαν την τιμή του 
δολλαρίου από 35 σε 38 δολλάρια την 
ουγγιά χρυσού και σταμάτησαν να 

πωλούν χρυσό αντί δολλαρίων. Το 
1973, η αμερικανική κυβέρνηση ανα­
γκάστηκε και πάλι να μειώσει την τιμή 

του δολλαρίου από 38 σε 42,22 δολ­
λ/ουγγιά, ενώ ταυτόχρονα κατάργη­

σε εντελώς την μετατρεψιμότητα του 

δολλαρίου σε χρυσό. 

Η συνολική επίδραση των δύο υπο­

τιμήσεων του δολλαρίου το 1971 και 
1973 ήταν θετική για το αμερικάνικο 
ισοζύγιο πληρωμών αλλά αρνητική 

για τη διεθνή αγοραστική αξία του 

δολλαρίου. Οι ξένοι που κρατούσαν 

δολλάρια (άτομα, επιχειρήσεις και 
κυβερνήσεις) άρχισαν να χάνουν την 

εμπιστοσύνη τους στο αμερικανικό νό­

μισμα και στην ικανότητα της αμερι­

κανικής κυβέρνησης να ρυθμίσει την 

οικονομική κατάσταση της χώρας 

της. Έτσι, η προσπάθεια αναμόρφω­

σης του συστήματος που έγινε με τη 

συμφωνία του Smithsonian lnstitute 
δεν πέτυχε. Η Αγγλία το 1972 και άλ­
λες χώρες το 1973 άφησαν τις τιμές 
των νομισμάτων τους να κυμαίνονται 
ελεύθερα.; 

3. Το Σύστημα των Ελι:ύθφα Κυ­
μαινόμι:νων Τιμών Συναλλάγμα­

τος 

Κατά τη δεκαετία του '60 υποστη -

ρίχθηκε από πολλούς οικονομολό­

γους ότι το σύστημα των σταθερών 

ισοτιμιών έπρεπε να αντικατασταθεί 

με το σύστημα των ελεύθερα κυμαινό­

μενων τιμών συναλλάγματος, δηλαδή 

η τιμή ενός νομίσματος να καθορίζε­

ται από τις δυνάμεις ζήτησης και προ­

σφοράς. Με τον τρόπο αυτό, υποστή­

ριζαν, θα υπήρχε σχεδόν αυτόματη 

προσαρμογή στα προβλήματα του ι ­

σοζυγίου πληρωμών. 

Το 1973 οι υπουργοί Οικονομικών 
των κυριοτέρων εμπορικών χωρών 

αποφάσισαν να επιτραπεί η ελεύθερη 

διακύμανση των νομισμάτων των χω­

ρών τους. Τούτο έγινε με την ελπίδα 

ότι έτσι τα προβλήματα των διεθνών 

πληρωμών θα έβρισκαν τη λύση τους 

με βαθμιαίες προσαρμογές των συ­

ναλλαγματικών ισοτιμιών, χωρίς κρί ­

σεις εμπιστοσύνης, χωρίς κερδοσκο­

πία στα ξένα νομίσματα και χωρίς την 

ανάγκη να καθορίζεται η Οικονομική 

πολιτική μιας χώρας ανάλογα με το τι 

συμβαίνει στο ισοζύγιο πληρωμών 

της. Πολλές όμως επιφυλάξεις διατυ­

πώθηκαν για το σύστημα της ελεύθε­

ρης διακύμανσης των ισοτιμιών. Συ­

γκεκριμένα υποστηρίχθηκε ότι το σύ­

στημα αυτό: 

i) Δημιουργεί οικονομική αστάθεια 
στις διεθνείς συναλλαγές και επομέ­

νως μπορεί να διαταράξει το διεθνές 

εμπόριο και τη διεθνή ροή κεφαλαίων. 

ίί) Επιτρέπει να γίνονται αυξομειώ-
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σεις τιμών συναλλάγματος που δεν ε­

ξυπηρετούν κανένα σκοπό. 

iii) Μπορεί να βοηθάει τις χώρες vα 
λύσουν τα προβλήματα του ισοζυγίου 

τους, αλλά μπορεί παράλληλα να 

προκαλεί και άλλα προβλήματα στην 

εθνική οικονομία (π.χ. η υποτίμηση, με 

την αύξηση της τιμής των εισαγομέ­

νων βοηθάει στη μείωση του ελλείμ­

ματος του ισοζυγίου αλλά μπορεί πα­

ράλληλα να συμβάλει στη δημιουργία 

πληθωρισμού ή και στην ένταση των 

πληθωριστικών πιέσεων που ήδη υ­
πάρχουν) . 

iv) Συμβάλλει στην εγκατάλλειψη 
της πειθαρχίας που επιβάλλει στην οι­

κονομική πολιτική των κυβερνήσεων 

ο φόβος ενός ελλείμματος, όταν ισχύ­

ει σύστημα σταθερών ισοτιμιών. 

Η απελευθέρωση της τιμής των συ­

ναλλαγμάτων που γενικεύθηκε μετά 

το 1973 αναμενόταν vα εξασφαλίσει 
την αυτόματη προσαρμογή των ισοζύ­

γιων πληρωμών χωρίς κυβερνητικές 

παρεμβάσεις. Αυτό θα ήταν ιδιαίτερα 

σημαντικό σε περίπτωση ελλείματος 

στο ισοζύγιο, γιατί δε θα υπήρχε πια 
ανάγκη λήψεως κυβερνητικών περιο­

ριστικών μέτρων νομισματικής και 

δημοσιονομικής πολιτικής για τη συ­

γκράτηση των εγχώριων τιμών, κάτι 

που προκαλούσε συνήθως προβλή­

ματα ανεργίας και μείωσης τωvεισο­

δημάτωv στις χώρες με έλλειμμα . Ο 

ελεύθερος καθορισμός των ισοτιμιών 

θα γινόταν από την αγορά βάσει οικο­

νομικών παραγόντων, όπως είναι οι 

ρυθμοί της οικονομικής αναπτύξεως 

και μεταβολής των τιμών κάθε χώρας 

ή το ύψος των επιτοκίων της, καθώς 

και βάσει των προσδοκιών που θα ε­

πικρατούσαν κάθε φορά για μεταβο­

λές στις σημαντικές αυτές οικονομι­

κές μεταβλητές. Η τιμή του νομίσμα­

τος των διαφόρων χωρών θα κυμαινό­

ταν έτσι, ώστε vα αντισταθμίζει τις με­

ταβολές στα επίπεδα των εγχώριων 

τιμών των προϊόντων. Δηλαδή η τιμή 

του νομίσματος των χωρών που είχαν 
πληθωρισμό θα μειωνόταν. 

Στη Διάσκεψη της Ιαμαϊκής το 1975 
οι χώρες-μέλη του ΔΝΤ πήραν και ε­

πίσημα την απόφαση vα μην παραμ­

βαίvουv οι κυβερνήσεις τους στην α­

γορά σηυναλλάγματος. 

Παρ' όλα αυτά όμως τα πρώτα χρό­

νια της λειτο,υργίας του νέου συστή­

ματος άρχισε vα φαίνεται ότι ενώ αυτό 

θεράπευε ορισμένες αδυναμίες του 

προηγουμένου συστήματος, δη-

ρουσιάζει υψηλούς βαθμούς πληθω­

ρισμού τα τελευταία χρόνια, διότι 

γνωρίζουμε ότι σε άλλες χώρες (π . χ. 

χώρες-μέλη της ΕΟΚ) οι τιμές αυξά­

νονται με πολύ μικρότερους ρυθμούς. 

'Ετσι όσον αφορά τις τιμές των κατα­

ναλωτικών αγαθών, μπορούμε vα πού­

με ότι η Ελλάδα γίνεται λιγότερο α­
νταγωνιστική αφού τα προϊόντα της 

προσφέρονται σε τιμές που αυξάνο­

νται περισσότερο απ' ότι οι τιμές α­

ντίστοιχων προϊόντων των εμπορι-

κών εταίρων της. 

Βλέπουμε λοιπόν, ότι για να μετρη­
θεί η ανταγωνιστικότητα, απαιτείται 
ένας σχετικός δείκτης , δηλαδή το πη­
λίκο δύο δεικτών όπου ο αριθμητής θα 

μετράει ένα στοιχείο της ανταγωνι­
στικότητας (από τα διάφορα που υ­
πάρχουν όπως θα δούμε παρακάτω) 
της συγκεκριμένης χώρας και ο πα­

ρανομαστής θα είναι ένας σταθμικός 

δείκτης των αντιστοίχων μεγεθών των 
ανταγωνιστριών χωρών. 'Ενας τρό­

πος μέτρησης της ανταγωνιστικότη­
τας είναι, όπως αναφέρθηκε πριν, ο 

σχετικός δείκτης τιμών καταναλωτή. 

Δηλαδή ο δείκτης τιμών καταναλωτή 
μιας χώρας ως προς ένα σταθμικό 

δείκτη τιμών καταναλωτή των αντα­
γωνιστών της. 'Αλλος τρόπος μέτρη­
σης της ανταγωνιστικότητας μιας χώ­

ρας είναι ο δείκτης τιμών χονδρικής 

της χώρας αυτής ως προς ένα σταθμι­

κό δείκτη τιμών χονδρικής των άλλων 
χωρών. Ένας εναλλακτικός τρόπος 

είναι ο λόγος του δείκτη τιμών εξαγω­
γών ως προς τον σταθμικό δείκτη τι-

μών εξαγωγών των ανταγωνιστριών 
χωρών. Ο καταλληλότερος όμως τρό­
πος μέτρησης της ανταγωνιστικότη­

τας είναι ο σχετικός δείκτης μονα­

διαίου κόστους της εργασίας στην με­
ταποίηση. Ο δείκτης αυτός συγκρίνει 
την εξέλιξη του κόστους εργασίας που 
απαιτείται για την παραγωγή μια μονά­
δας του προϊόντος στην μεταποίηση 
της συγκεκριμένης χώρας με την εξέ­

λιξη του αντίστοιχου κόστους στην 
μεταποίηση των ανταγωνιστριών χω-

ρών. Από τους παραπάνω τρόπους μέ­

τρησης της ανταγωνιστικότητας προ­

κύπτει ότι αύξηση των δεικτών αυτών 

σημαίνει απώλεια της ανταγωνιστικό­

τητας της χώρας που αναφέρεται και 

αντίστροφα. 
Η σύγκριση όμως των παραπάνω 

μεγεθών μεταξύ των διαφόρων χω­

ρών δεν μπορεί να βασιστεί στη μέ­

τρηση των μεταβολών τους μόνο σε 

εθνικό νόμισμα, αφού από τις αρχές 
της δεκαετίας του 1970 οι συναλλαγ­
ματικές ισοτιμίες μεταβάλλονται συ­
νεχώς. 'Ετσι, απαιτείται μια διόρθωση 

των παραπάνω δεικτών προκειμένου 
να ληφθούν υπόψη οι μεταβαλόμενες 

ισοτιμίες. Αυτό επιτυγχάνεται με τον 

αποπληθωρισμό (διαίρεση) αυτού του 

δείκτη (π.χ. τιμών εξαγωγών) κάθε 

χώρας με τον σταθμικό δείκτη συναλ­
λαγματικών ισοτιμιών της χώρα αυ­
τής (που αναφέρονται στο προηγού­
μενο τμήμα 10.3). Με τον τρόπο αυτό 
οι παραπάνω δείκτες ανταγωνιστικό­

τητας μετρούν όχι μόνο τις μεταβολές 

των τιμών ή του κόστους παραγωγής 

στις διάφορες χώρες, αλλά παίρνουν 
υπόψη και τη μεταβολή των συναλ­
λαγματικών ισοτιμιών των νομισμά­
των των εν λόγω χωρών. Οι δείκτες 
αυτοί καλούνται δείκτες της πραγμα­
τικής (ή αποτελεσματικής) συναλ­
λαγματικής ισοτιμίας και χρησιμο­
ποιούνται για τη μέτρηση της αντα­
γωνιστικότητας των χωρών από τους 

διεθνείς οικονομικούς οργανισμούς 
(ΟΟΣΑ, Διεθνές Νομισματικό Τα­
μείο, κ.λπ.). 

7. Συναλλαγματικές Ισοτιμίι:ς και 
ι:πιτόκια 

Αν υποθέσουμε ότι υπάρχει ελευθε­
ρία στην κίνηση κεφαλαίων το χρήμα 

θα τείνει να «ρέει» σε νομίσματα τα 

οποία μπορούν να κερδίσουν μεγαλύ­
τερο τόκο. Κατά συνέπεια, μια κυβέρ­

νηση που αυξάνει τα επιτόκια θα προ­

σελκύει ξένα κεφάλαια για επενδύσεις 
στο νόμισμα της χώρας και έτσι η συ­

ναλλαγματική ισοτιμία του νομίσμα­

τος αυτού σε σχέση με άλλα θα αυξη­

θεί. Μείωση των επιτοκίων θα έχει τα 
αντίστροφα αποτελέσματα . 

Τα παραπάνω υποθέτουν βέβαια ό­

τι τα επιτόκια αποτελούν το μοναδικό 

παράγοντα που επηρεάζει τις συναλ­

λαγματικές ισοτιμίες. Στην πραγματι­

κότητα όμως, τα υψηλά επιτόκια δεν 

αρκούν για να στηρίξουν ένα νόμισμα 

αν άλλοι παράγοντες, όπως ο υψηλός 
πληθωρισμός, μεγάλα ελλείμματα 

στο ισοζύγιο πληρωμών, πολιτική α­

στάθεια, κ.ά. είναι περισσότερο ση­
μαντικοί σε μια ορισμένη χρονική πε­

ρίοδο. Κατά παρόμοιο τρόπο, μείωση 

των επιτοκίων θα αποτρέψουν τους 

ξένους επενδυτές μόνο αν αυτοί εiναι 
βέβαιοι ότι η αξία του συγκεκριμένου 

νομίσματος δεν πρόκειται να αυξηθεί 

ή ότι υπάρχει εναλλακτικό νόμισμα 

για να επενδύσουν με ασφάλεια. Χα­

ρακτηριστικό είναι ότι η Ελβετική κυ­

βέρνηση πολλές φορές έχει αρνητικά 

επιτόκια σε ξένους καταθέτες ελβετι­

κών φράγκων με σκοπό να εμποδίσει 
την αύξηση της συναλλαγματικής ι­

σοτιμίας του ελβετικού φράγκου. 'Ε­

τσι δεν φαίνεται να υπάρχει κάποια 

σχέση που μπορεί εύκολα να ποσοτι­

κοποιηθεί, ανάμεσα στις συναλλαγ­

ματικές ισοτιμίες και επιτόκια. Φαίνε­

ται όμως να υπάρχει πιο πραγματική 

σχέση ανάμεσα στις προθεσμιακές 

(forward) συναλλαγματικές ισοτιμίες 
και στα επιτόκια ευρωνομισμάτων. 

Κ. ΧΡΙΣΤΟΠΟΥ ΛΟΣ, Ph.D 
Οικονομολόγος 

ΙΑΝΟΥΑΡ. - ΦΕΒΡΟΥΑΡ. 1991 / ιιΝΑΙι, 75 



Το Χρηματιστήριο Αξιών Αθηνών 

(Χ.Α.Α.) ιδρύθηκε το 1876 και είναι 
Νομικό Πρόσωπο Δημοσίου Δικαίου, 

το οποίο εποπτεύεται από το Υπουρ­

γείο Εθνικής Οικονομίας. 

ΝΟΜΙΚΟ ΠΛΑΙΣΙΟ 

Οι κυριώτεροι νόμοι που διέπουν την 

λειτουργία του Χ.Α.Α . είναι οι εξής : 

Νόμος της 30-9-1876: Ίδρυση του 
Χ.Α.Α. 

Νόμος 3632 / 17-6-1928: Νέοι κανόνες 
λειτουργίας του Χ.Α.Α. 

Νόμος 1806/20-9-1988: 
Θέσπιση ριζικών μεταβολών που αφο­

ρούν τη δομή και λειτουργία του Χρηματι­

στηρίου, ήτοι, εισαγωγή για πρώτη φορά 

στη χώρα μας των θεσμών α) των Ανωνύ­

μων Χρηματιστηριακών εταιριών, β) της 

Παράλληλης Χρηματιστηριακής Αγοράς 

και γ) του κεντρικού αποθετηρίου τίτλων. 

Νόμος 1892/31-7-1990: Σύσταση εται­
ρίας αποθετηρίων. Διεύρυνση του Διοικη­

τικού Συμβουλίου του Χρημ/ ρίου . 

Η υλοποίηση των περισσοτέρων διατά­

ξεων των νόμων αυτών προϋποθέτει την 

έκδοση Προεδρικών Διαταγμάτων ή Υ -
πουργικών αποφάσεων, οι περισσότερες 

των οποίων έχουν ήδη εκδοθεί. 

ΔΙΟΙΚΗΣΗ 

Το Διοικητικό Συμβούλιο του Χ.Α.Α . 

που προβλέπεται από το Ν . 1892/31-7-
1990 είναι εννεαμελές και αποτελείται α­
πό δύο εκπροσώπους των μελών του Χρη­

ματιστηρίου, από έναν εκπρόσωπο των ει­

σηγμένων στο Χρημ/ ριο εταιριών, των ερ­

γαζομένων στο Χρημ/ ριο , των Εταιριών­

Επενδύσεων και των Αμοιβαίων Κεφαλαί­

ων, της Τράπεζας της Ελλάδος και τρία 

μέλη με ειδικές γνώσεις και πείρα σε θέ­

ματα κεφαλαιαγοράς, που προτείνονται α­

πό τον υπουργό Εθνικής Οικονομίας . 

Το σημερινό Δ.Σ. αποτελείται από τούς : 

Νικήτα Νιάρχο Πρόεδρος 

Σοφοκλή Πρινιωτάκη Αντιπρόεδρος 

Δημήτρη Γραβάνη Ταμία 

Φώτη Ρουμελιώτη Μέλος 

Σπύρο Σαμόλη » 

Παναγιώτη Αθανάσογλου » 

Σπύρο Βλιάμο » 

Χρήστο Ξυγκάκη » 

Ηλία Στασινόπουλο » 

Δ/ντής Εποπτείας: Ν . Βλασσόπουλος 

ΕΙΔΗ ΧΡΗΜΑ ΤΙΣΤΗΡΙΑΚΩΝ 

ΑΓΟΡΩΝ 

* Επίσημη Αγορά που λειτουργεί με το 

σύστημα της εκφωνήσεως και αντιφωνή-

Χρηματιστήριο 
Αξιών Αθηνών 

σεως των εντολών στην αίθουσα συνεδριά­

σεων του Χ.Α.Α. 

* Παράλληλη Αγορά (π . δ. 489/26-9-89, 
Υπουρ. Αποφ. Α 119 ΕΚ 50454). Λειτουρ­
γεί στο Χρηματιστήριο καθημερινά από 

30-5-90 μετά το τέλος της επίσημης αγο­

ράς. 

ΩΡΕΣ ΣΥΝΕΔΡΙΑΣΕΩΝ 
Επίσημη αγορά: 

Δευτέρα - Παρασκευή 8.30-12.30 μ. μ. 

Παράλληλη Αγορά: 

Δευτέρα-Παρασκευή 12.40-12.50 μ. μ. 

· Ολοι οι τίτλοι διαπραγματεύονται ταυ-
τόχρονα. 

ΕΙΔΗ ΣΥΝΑΛΛΑΓΩΝ: 
Μετρητοίς 

ΕΚΚΑΘΑΡΙΣΗ ΣΥΝΑΛΛΑΓΩΝ 
Εντός 24 ωρών. 
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ΣΥΝΤΕΛΕΣΤΕΣ 

ΦΟΡΟΛΟΓΙΑΣ ΜΕΡΙΣΜΑΤΩΝ: 

Μερίσματα πάνω από τα αφορολόγητα 

ποσά (δρχ. 50.000 για μια εταιρία και δρχ. 
200.000 για περισσότερες της μιας εται­
ρίας) φορολογούνται στην πηγή (κατά την 

είσπραξη του μερίσματος) με συντελεστή 

42% όταν τα μερίσματα προέρχονται από 
ονομαστικές μετοχές και με συντελεστή 

45% όταν τα μερίσματα προέρχονται από 
ανώνυμες μετοχές . 

Εισοδήματα από τόκους τίτλων σταθε­

ρού εισοδήματος (ομολογίες , τραπεζικά 

ομόλογα, έντοκα γραμμάτια του Δημο­

σίου) είναι αφορολόγητα. 

ΚΕΡΔΗ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ: 
Τα κέρδη από την αγοραπωλησία τίτλων 

στο Χρηματιστήριο δεν φορολογούνται 

στην Ελλάδα. 

ΚΟΣΤΟΣΣΥΝΑΛΛΑΓΩΝ 

Προμήθεια χρηματιστών κα ι Χρηματι­

στηριακών εταιριών : 

100 δρχ. ελάχιστη προμήθεια. 1 ο/ο για συ ­

ναλλαγές μέχρι 1 εκατ. δρχ., 0,75% για 
συναλλαγές από 1-3 εκατ. και 0,5% για 
συναλλαγές πάνω από 3 εκατ. δρχ. 

· Εξοδα μεταβιβάσεως των ονομαστι­

κών μετοχών: 0,3% επί της αξίας της συ ­

ναλλαγής . 

ΕΠΕΝΔ ΥΣΕΙΣ ΚΑΤΟΙΚΩΝ 

ΕΟΚ ΚΑΙ ΤΡΙΤΩΝ ΧΩΡΩΝ 
Οι ξένοι επενδυτές μπορούν χωρίς κα ­

νένα περιορισμό να επενδύουν σε τίτλους 

(μετοχές , ομολογίες , κ.λπ. ) , εισηγμένους 

στο Χ .Α .Α . με δυνατότητα ελεύθερης ε­

πανεξαγωγής του προϊόντος από την ρευ ­

στοποίηση των επενδύσεών τους , πλέον 

των κερδών κεφαλαίου , μερισμάτων και 

λοιπών σχετικών ωφελειών από τις επενδύ­

σεις τους. 

ΠΡΟ·Υ·ΠΟΘΕΣΕΙΣ 
ΕΙΣΑΓΩΓΗΣ ΜΕΤΟΧΩΝ: 
Στην επίσημη αγορά: 

Προκειμένου μια Ανών. εταιρία να εισά­

γει τις μετοχές της για διαπραγμάτευση 

στο Χρηματιστήριο Αθηνών πρέπει να 

πληροί ορισμένες προϋποθέσεις, οι κυρι­

ώτερες των οποίων είναι οι εξής: 

1. Να διαθέτει ίδια κεφάλαια ύψους 

τουλάχιστον 170 εκατ. 

2. Να έχει παρουσιάσει ικανοποιητικά 
κέρδη κατά την τελευταία πενταετία. Ε­

ξαιρούνται οι νεοσύστατες εταιρίες ή οι 

εταιρίες με βραχύτερο χρόνο ζωής, για τις 

οποίες απαιτείται έγκριση από την Επι­

τροπή Κεφαλαιαγοράς . 

3. Να κάνει αύξηση μετοχικού κεφα­
λαίου κατά 25% τουλάχιστον, η οποία να 
διατεθεί στο κοινό με δημόσια εγγραφή. 

4. Να δημοσιεύσει ενημερωτικό δελτίο 
σχετικό με την οικονομική της κατάσταση 

(prospectus), ύστερα από προηγούμενη έ ­

γκρισή του από το Δ.Σ. του Χρηματιστη ­

ρίου . 

5. Να ορίσει ανάδοχο της εκδόσεως 
(underwriter), ο οποίος θα απορροφήσει 
τις μετοχές που ενδεχομένως δεν θα α­

γοραστούν από το κοινό και θα εγγυάται 

την τιμή εισαγωγής για 6 μήνες από την 
ημέρα εισαγωγής . 

Στην παράλληλη αγορά: 

1. Να διαθέτε ι ίδια κεφάλαια ύψους 

τουλάχιστον δρχ. 100 εκατ. 

2. Να έχει παρουσιάσει ικανοποιητικά 
κέρδη εκμετάλλευσης κατά την τελευταία 

τριετία . Εξαιρούνται οι νεοσύστατες εται ­

ρίες ή οι εταιρίες με βραχύτερο χρόνο 

ζωής ή και εταιρείες που για ειδικούς λό­

γους δεν παρουσίασαν κέρδη σε ένα από 

τα τρία πριν από την αίτηση εισαγωγής 

χρόνια αν οι προοπτικές είναι ευνοϊκές για 

τις οποίες απαιτείται έγκριση της Επιτρο­

πής Κεφαλαιαγοράς . 

(prospectus), ύστερα από προηγούμενη έ­
γκρισή του από το Δ.Σ. του Χρηματιστη ­

ρίου . 

5. Να ορίσει ανάδοχο της εκδόσεως 
(Underwrίter) ο οποίος θα απορροφήσει 

τις μετοχές που ενδεχομένως δεν θα α­

γοραστούν από το κοινό και θα εγγυάται 

την τιμή εισαγωγής για 6 μήνες . 

3. Να κάνει αύξηση του μετοχικού της 
κεφαλαίου κατά 15% τουλάχιστον , η οποία 

να διατεθε ί στο κοινό με δημόσια εγγρα­

φή . 

ΠΩΣ ΜΠΟΡΕΙΤΕ 

ΝΑ ΑΓΟΡΑΣΕΤΕ ΤΙΤΛΟΥΣ 

ΣΤΟ ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΟ 4. Να δη μοσιεύσει ενημερωτικό δελτίο 
σχετικά με την οικονομική της κατάσταση Για την αγορά ή πώληση τίτλων (μετο-

ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΜΕΛΩΝ ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΟΥ 

ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΕΣ: 

ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜΟ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ΤΗΛΕΦΩΝΟ 

Βοϊλής Παναγιώτης Σοφοκλέους 7 - 9, 3241280 
Γιαννόπουλος Αδάμ Σοφοκλέους 7 - 9, 3219188 
Γραβάνης Δημήτριος Σοφοκλέους 8, 3218158 
Δεβλέτογλου Νικόλαος Σοφοκλέους 5, 3244615 
Δεπόλας Λέων Α γ. Θεοδώρων 1, 3213286 
Καραμανώφ Αναστάσιος Σοφοκλέους 4, 3213925 
Κατσούλης Γεώργιος Αριστείδου 9, 3213947 
Κομνηνός Νικόλαος Σοφοκλέους 7 - 9, 3218847 
Κονταλέξης Παναγιώτης Σοφοκλέους 7 - 9, 3217196 
Κυράνης Μιχαήλ Αριστείδου 9 3218723 
Λαυρεντάκης Σταύρος Σοφοκλέους 7 - 9, 3213336 
Μανουηλίδης Ανδρέας Σοφοκλέους 1, 3217806 
Μαυρίκης Ιωάννης Σοφοκλέους 1 Ο, 3213949 
Παντελάκης Ιωάννης Αριστείδου 9, 3218577 
Παντελίδης Εμμανουήλ Σοφοκλέους 1, 3214214 
Παντελίδης Πέτρος Σοφοκλέους 4, 3215777 
Πεντεδέκας Κων /νος Σοφοκλέους 5, 3211424 
Περβανάς Γεώργιος Σοφοκλέους 7 - 9, 3251875 
Πετρουπουλάκης Ηλίας Σοφοκλέους 8, 3213937 
Πορταλάκης Ζαχαρίας Πεσμαζόγλου 1 α, 3214830 
Ραϋμόνδος Περικλής Σοφοκλέους 7 - 9, 3213880 
Σάρρος Νικόλαος Σοφοκλέους 7 - 9, 3219963 
Σ ιαφάκας Αναστάσιος Αριστείδου 9, 3242221 
Σωτηριάδης Θεμ. Αριστείδου 6, 3222166 
Τζέμος Παναγιώτης Σοφοκλέους 5, 3219441 
Τσεκούρας Δημήτριος Πεσμαζόγλου 1 - 3, 2315276 
Χαδέλλης Ηλίας Σοφοκλέους 7 - 9, 3213920 
Χατζηλίας Μιχαήλ Σοφοκλέους 7 - 9, 3213303 
Χατζηλίας Βασίλειος Σοφοκλέους 7 - 9, 3214521 
Χρυσοχοιίδης Γεώργιος Σοφοκλέους 8, 3213913 
ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΑΚΕΣ 

ΕΤΑΙΡΙΕΣ: 

ΑΛΚΗ Χρηματιστ. Α.Ε. Σταδίου 33, 3211801 -5 
ΑΛΦΑ Χρηματιστ. Α.Ε. Αριστείδου 6, 3226321 
ΕΘΝΙΚΗ Χρηματιστ. Α.Ε. Αιόλου 93 & Σοφοκλ. 

Μέγ. Μελά, 3235155 
EUROSEC Χρηματιστ. Α.Ε . Σόλωνος 10 3608696 
ΣΙΓΜΑ Χρηματιστ. Α.Ε . Σταδίου 10, 3233814 
Χρηματιστηριακή Αξίcς ΑΕ . Αριστείδου 1 Ο - 12, 3227183 
ΠΗΓΑΣΟΣ Χρηματιστ. Α . Ε. Ευριπίδου 6, 3242347 
ΜΙΔΑΣ Χρηματιστ. Α.Ε. Σοφοκλέους 5, 3253203 - 5 
ΚΑΝΑΡΗΣ Χρηματιστ. Α. Ε. Σταδίου 39, 3241011 
Χρη μα τι στη ριακή Εργασίας Ευριπίδου 12, 3214732 
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χών, ομολογιών, τραπεζικών ομολόγων, ε­

ντόκων γραμματίων του δημοσίου) εισηγ­

μένων στο Χρηματιστήριο ακολουθείται η 

παρακάτω διαδικασία: 

* Παροχή ειδικής εντολής αγοράς ή πώ­

λησης απ · ευθείας ή μέσω τράπεζας, σ · 

ένα χρηματιστή ή χρηματιστηριακή εται­

ρία προβλεπόμενη από το Ν . 1806/88. 
* Καταβολή της αξίας των τίτλων που α­

γοράστηκαν ή παράδοση των τίτλων που 

πωλήθηκαν, απ · ευθείας ή μέσω τράπε­

ζας , στο Χρηματιστή ή στη Χρηματιστη­

ριακή εταιρία. 

* Παραλαβή των τίτλων που αγοράστηκαν 
ή είσπραξη της αξίας των τίτλων που πωλή­

θηκαν, απ · ευθείας ή μέσω τράπεζας , από 

το χρηματιστή ή τη χρηματιστηριακή εται­

ρία. 

ΦΟΡΟΛΟΓΙΚΑ ΚΙΝΗΤΡΑ 
ΓΙΑ ΕΠΕΝΔ ΥΣΕΙΣ 
ΣΕ ΤΙΤΛΟΥΣ: 

Κάθε μέτοχος απαλλάσσεται της φορο­

λογίας εισοδήματος για μερίσματα μέχρι 

ποσού δρχ. 50.000 από κάθε εταιρία χωρι­
στά και μέχρι ποσού δρχ. 200.000 συνολι­
κά από περισσότερες της μιας εταιρίας. 

Προκειμένου περί ονομαστικών μετο­

χών η παραπάνω φορολογική απαλλαγή 

παρέχεται στην πηγή, δηλ. κατά την εί­

σπραξη του μερίσματος, με την υπογραφή 

υπεύθυνης δήλωσης του μετόχου προς 

την εταιρία ότι τα εισπραπόμενα μερί­

σματα δεν υπερβαίνουν το όριο των 

200.000 δρχ. 
Προκειμένου περί ανωνύμων μετοχών 

παρακρατείται από την εταιρία ως φόρος 

το 45% του εισπραπόμενου μερίσματος , 

το οποίο όμως επιστρέφεται στο φορολο­

γούμενο μέτοχο τον επόμενο χρόνο με το 
εκκαθαριστικό σημείωμα του φόρου εισο­

δήματός του . 

ΦΟΡΟΛΟΓΙΚΕΣ ΑΠΑΛΛΑΓΕΣ 
ΞΕΝΩΝ ΕΠΕΝΔ ΥΤΩΝ: 

Οι παραπάνω φορολογικές απαλλαγές 

uερισμάτων και τόκων ισχύουν και για 

τους ξένους επενδυτές . Τελικά όμως η 

φορολογία των εισοδημάτων τους εξαρτά­

ται από το φορολικό καθεστώς των χωρών 

τους και των διμερών συμφωνιών μεταξύ 

της Ελλάδας και της χώρας διαμονής των 
ξένων επενδυτών, που συνάπτονται με 

σκοπό την αποφυγή της διπλής φορολο­
γίας. 

ΟΡΓΑΝΩΣΗ ΚΑΙ 
ΕΚΣΥΓΧΡΟΝΙΣΜΟΣ Χ.Α.Α. 

Προκειμένου το Χρηματιστήριο να α-

νταποκριθεί στις σύγχρονες απαιτήσεις, 

εν όψει μάλιστα και του 1992, έχει δρομο­
λογήσει την υλοποίηση σειράς αλλαγών 

που προβλέπονται από τον Ν . 1806 / 88 και 
τον Ν. 1892/90. 

Ειδικώτερα: 

Σε εφαρμογή του Ν . 1806/88: 
- Ιδρύθηκαν και λειτουργούν 6 χρημα­

τιστηριακές εταιρίες. 

- Εγκαινιάστηκε η λειτουργία της Πα­

ράλληλης Αγοράς . Διαπραγματεύονται οι 

μετοχές μιας εταιρίας ενώ μέχρι το τέλος 

του έτους αναμένεται να εισαχθούν άλ­
λες πέντε εταιρίες. 

- · Αρχισε η λειτουργία των αποθετη­
ρίων τίτλων. Με τον Ν . 1892/90 θα συστα­
θεί εταιρεία αποθετηρίου με τη μορφή 

Α. Ε. με σκοπό α) την φύλαξη των μεταβι­

βαζομένων ονομαστικών μετοχών και 

προαιρετικά των ανωνύμων τίτλων β) την 

εκκαθάριση των χρημ/κών συναλλαγών. 

- Αποφασίσθηκε και προωθείται η δια­

δικασία για την αυτοματοποίηση των συ­
ναλλαγών μέσω ηλεκτρονικού υπολογι­
στή. 

ΟΛΕΣ ΤΙΣ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΕΣ ΣΕΛΙΔΕΣ 

ΓΡΑΦΕΙ ΚΑΙ ΕΠΙΜΕΛΕΙΤΑΙ 

Ο κ. Κ . ΧΡΙΣΤΟΠΟΥ ΛΟΣ 

Κ. ΧΡΙΣΤΟΠΟΥ ΛΟΣ, Pg. D. Οικο­
νομόλογος - Σύμβουλος Επιχειρήσεων - Λέ­
κτορας του Οικονομικού Πανεπιστημίου Α­
θηνών (ΑΣΟΕΕ) ασχολείται με: Χρηματοοι­
κονομικά, Επενδύσεις, Οικονομοτεχνικές 
μελέτες. 

ΣΠΟΥΔΕΣ 

* Πτυχίο Α.Σ.O. Ε.Ε., Οικονομικό Τμήμα, 
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* Diploma for Adνanced Studies in Econo­
mic Deνelopment, Depaήment of Economics, 
University of Manchester U.K. (1971). 
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ΕΚΔΟΣΕΙΣ 

ΧΡΗΜΑ ΤΙΣΤΗΡΙΟΥ: 
- Ημερήσιο Δελτίο Τιμών. 

- Μηνιαίο Στατιστικό Δελτίο 

- Ετήσιο Στατιστικό Δελτίο 

- Ετήσια έκδοση (περιλαμβάνει τους 

ισολογισμούς των εισηγμένων Εταιριών 

στο Χρηματιστήριο και άλλες πληροφο­

ρίες) . 

-Ανάπτυξη προτύπων για την προσαρ­

μογή της τιμής των μετοχών του κ . Κ. 

Τσώλη, τέως τμηματάρχη του Χρηματι­

στηρίου. 

Για πρόσθετες πληροφορίες μπορείτε 

να επικοινωνείτε με το Χ.Α.Α. Σοφοκλέ­

ους 10 
ΑΘΗΝΑ 105 59 
Τηλέφωνα - Κέντρο: 32 11 301 
Δ/νση Στατιστικής: 32 46 643, 

32 38 622-3 
Γραμματεία: 32 4 7 143 
Προέδρου: 32 13 930 
Δ/νση Διοικητικού: 32 19 268 
ΤΕΛΕΞ: 21 58 20 
ΤΕΛΕΦΑΞ: 32 13 938 

Συνεργάζεται με την Ασφ. εταιρία «ΑΣΠΙΣ 
ΠΡΟΝΟΙΑ» ως μέλος Διοικ. Συμβουλίου. 

Οικία Ρούμελης 26 - Αγ. Παρασκευή 
Τηλέφ.: 6399384-5228912 

Πες μου το δείκτη, 
να σου πω το 

Χρηματιστήριο 
Ο δείκτης ενός χρηματιστηρίου είναι η 

μονάδα μετρήσεως της αποδόσεως των 

μετοχών και η χρησιμότητά του έγκειται 

στο ότι μπορεί κανείς να συγκρίνει αφε­

νός την απόδοση εναλλακτικών επενδύ­

σεων, την επιτυχία ενός χαρτοφυλακίου , 

και φυσικά την αποδοτικότητα διαφορετι­

κών χρηματιστηρίων τοπικά και διεθνώς. 

Συνεπώς , το κύριο ζητούμενο σε ένα 

δείκτη είναι η αντιπροσωπευτικότητα. 

Πάνω από πενήντα χρόνια κατασκευά­

ζονται δείκτες για διαφορετικά χρηματι­

στήρια με ποικίλη επιτυχία. Οι δείκτες αυ­

τοί χωρίζονται σε δύο κατηγορίες, στους 

αριθμητικούς και τους γεωμετρικούς. 

Θεωρητικά οι γεωμετρικοί δείκτες είναι 

οι πιο σωστοί, αλλά πάντοτε τείνουν να 

υποεκτιμούν τις μεταβολές σε σχέση με 

τους αριθμητικούς, και γενικώς θεωρού­

νται ακατάλληλοι για την σύγκριση αποδο-

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: 

τικότητας χαρτοφυλακίων μεσο-μακρο­

πρόθεσμα. 

Η άλλη βασική διαφοροποίηση μεταξύ 

δεικτών είναι οι σταθμικοί σε αντίθεση με 

τους μη-σταθμικούς . Οι σταθμικοί υπολο­

γίζουν τις μεταβολές των τιμών, σταθμί­

ζοντάς τες με το μέγεθος κάθε εταιρίας 

(την χρηματιστηριακή αξία - market capi­
talization), ενώ αντίθετα οι μη-σταθμικοί 
παρακολουθούν μόνο τις μεταβολές τι­

μών, αγνοώντας το σχετικό βάρος των ε­

ταιριών στο δείκτη. 

Ας παρατηρήσουμε τους βασικούς δεί­

κτες των μεγάλων κεφαλαιαγορών. 

FT 30 Λονδίνου 
Είναι ο παλαιότερς αναγνωρισμένος 

δείκτης στην Αγγλία, ο οποίος ξεκίνησε το 

1935. Πρόκειται για έναν γεωμετρικό μη ­

σταθμικό δείκτη. Καθώς ο δείκτης αυτός 

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

δίνει ίση στάθμιση σε όλες τις μετοχές 

που τον αποτελούν, δεν είναι αντιπροσω­

πευτικός του τι θα συνέβαινε σε ένα χαρ­

τοφυλάκιο , αλλά είναι μόνο μια μέθοδος 

μετρήσεως των μεταβολών των τιμών. 

Είναι συνεπώς κατάλληλος για την απο­

τίμηση βραχυπρόθεσμης αποδόσεως, ό­

που η χρηματιστηριακή αξία δεν ενδιαφέ­

ρει. Σήμερα υπολογίζεται ανά λεπτό. Οι 

Financial Times τον παρουσιάζουν ότι 

παρέσχε «μια μοναδική καταγραφή των 

αλλαγών στις διαθέσεις του Σίτι, της βρε­

τανικής βιομηχανίας και εν γένει της αγ­

γλικής οικονομίας». Πρόκειται για τον μό­

νο σημαντικό δείκτη που υπολογίζεται 

γεωμετρικά. 

FT Actuaries ΑΙΙ Share lndex 
Αυτός ο δείκτης αποτελείται από 720 

μετοχές περίπου και υπολογίζεται ως έ­

νας σταθμικός αριθμητικός δείκτης. Συ­

νεπώς λαμβάνει υπόψη του τη χρηματι­

στηριακή αξία και είναι πιο αξιόπιστος 

στον υπολογισμό της αποδόσεως χαρτο­

φυλακίων. 

Η χρήση του είναι περιορισμένη διότι 

καλύπτει πολύ μεγάλο αριθμό μετοχών και 

περιλαμβάνει μεγάλο αριθμό σχετικά μι­

κρών εταιριών . 

ΑΥΤΟ το ΒΙΒΛΙΟ ΘΑ ΣΑΙ ΒΟΗΘΗΣΕΙ: 

■ Να εντοπίσετε τα λάθη σας. 
■ Να δημιουργήσετε τα δικά σας, προσωπικά, 
ΝΕΑ πρότυπα αποτελεσματικής συμπεριφοράς. 

■ Να ελαχιστοποιήσετε τις συγκρούσεις. 
■ Να γνωρίσετε, όχι μόνο τα δικά σας δυνατά 

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

κατάλληλες λύσεις στους πελάτες σας. 
Το τρίτομο έργο ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΜΙΑ 

ΑΝΘΡΩΠΙΝΗ Δ ΥΝΑΜΗ 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. 



FT-SE 100 lndex 
Αυτός ο δείκτης συγκροτήθηκε στις 13 

Φεβρουαρίου 1984 και έχει την βάση (= 
1000) στις 30 Δεκεμβρίου 1983. · Εχει συ-

γκροτηθεί κατά τον ίδιο τρόπο με τον FT 
Actuaries αλλά αποτελείται από 100 μόνο 
από τις μεγαλύτερες (με βάση την χρημα-

τιστηριακή αξία) βρετατινές εταιρίες. Υ-

πολογίζεται ανά λεπτό και αποτελεί την 

βάση και για τα συμβόλαια του LIFFE και 
για τα options του δείκτη . 

Dow Jones 
lndustrial Aνerage 

Πρόκειτια για το αμερικανικό αντίστοιχο 

του FT 30, διότι είναι ένας μη-σταθμικός 
δείκτης και βασίζεται σε 30 (βιομηχανι-
κές) μετοχές , αλλά είναι αριθμητικός και 

όχι γεωμετρικός. Ο πρώτος δείκτης Dow 
Jones χρονολογείται από το 1884, αλλά με 
την σημερινή του μορφή υφίσταται από το 

1928. Είναι ο πιο σπουδαίος δείκτης των 
ΗΠΑ και υπολογίζεται ανά ημίωρο. 

Standard and Poors 
500 lndex 

· Αλλος ένας αμερικανικός δείκτης , ο 

οποίος υπολογίζεται όπως ο FT Actuaries, 
δηλαδή ένας σταθμικός αριθμητικός δεί­

κτης που βασίζεται στις 500 σπουδαιότε ­
ρες μετοχές της Νέας Υόρκης . 

Nikkel Stock Average 
Πρόκειται για τον σπουδαιότερο ιαπω­

νικό δείκτη βασισμένο στο χρηματιστήριο 

του Τόκιο . Ο υπολογισμός του είναι πα­

ρεμφερής με του Dow Jones, δηλαδιi εί -

ΧΡΗΜΑ ΤΙΣΤΗΡΙΟ ΔΕΙΚΤΗΣ ΤΙΜΗ1.1.91 

Amsterdam CBS General 168.30 
Brusse/s Stock lndex 4963.81 
Copenhagen Stock Exchange 314.80 
Frankfurt FAZ 603.06 
Frankfurt DAX 1398.23 
Helsinki ΗΕΖ index 1000.00 
Hong Kong Hang Seng 3053.73 
Johannesburg Johannesburg Gold 1201 
London Financial Times 30 1673.7 
London FT - SE 100 2143.5 
Madrid General index 223.25 
Milan Stock index 1000.00 
New York Dow Jones indust 2633.66 
Oslo Composite 456.54 
Paris CAC 40 index 1517.93 
Singapore Strais Times 1154.48 
Stockholm Affaersvaeriden 870.00 
Sydney ΑΙΙ Ordinaries 1279.8 
Tokyo Nikkei Average 23848.7 
Toronto 300 Compos. index 502.26 
Vienna Stock Exchange 502.26 
Zurich Credit Suisse 464.1 
Europe, Aystralia, Far East (1400 GMn* 789.0 

ΔΕΙΚΤΕΣ ΤΟΥ ΧΡΗΜΑ ΤΙΣΤΗΡΙΟΥ 

ΜΕΤΑΒΟΛΕΣ ΚΑΤΑ το 1990 

ΓΕΝΙΚΟΧ ΤΡλΠΕΖΙΚΟΧ Β!ΟlιΗΧλΝΙΚΟ1 λ.ΣΦλλΕιΕΧ ΕΠΕΝΔΥJ:Ε!J: 

ναι ένας μη-σταθμικός αριθμητικός δεί­

κτης και συνεπώς υπολογίζει καθαρά τις 

κινήσεις των τιμών και μόνον. Βασίζεται 
σε 225 μετοχές . 

Hang Seng lndex 
Πρόκειται για τον δείκτη μετοχών του 

Χονγκ Κονγκ και υπολογίζεται όπως ο FT 
SE 100, δηλαδή ένας σταθμικός αριθμητι­
κός δείκτης . Αποτελείται από 35 εταιρίες. 

Οι δείκτες που χρησιμοποιούνται στην 

Ελλάδα είναι: 

α) του Χρηματιστηρίου Αθηνών 

β) της Εμπορικής Τράπεζας 

γ) της Ιονικής Τράπεζας 

δ) της εταιρίας ALPHA TRUST. 
Στο περιοδικό μας έχουμε αναφερθεί 

στο δείκτη του Χρηματιστηρίου Αθηνών 

και σε επόμενο τεύχος θ · αναφερθούμε 
στους υπόλοιπους δείκτες . 
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ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 

1 

Η δυναμική συνεργασία της ασφαλιστικής εταιρίας 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ με τον κολοσσιαίο Ολλανδικό ασφα­

λιστικό και χρηματοοικονομικό όμιλο AEGON, δημιού­

ργησε την "ΑΣΠΙΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΕΩΣ ΑΜΟΙΒΑΙ­

ΩΝ ΚΕΦΜΑΙΩΝ" η οποία διαχειρίζεται τα ' ΆΜΟΙΒΑΙΑ 

ΚΕΦΜΑΙΑ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ" με θεματοφύλακα την 

τράπεζα CITIBANK. 

~ΣΠΙΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΕΩΣ ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ Α. Ε . 
ΚΞΝΤΡΙΚΑ ΓΡΑΦΕΙΑ Φιλελλήνων 4, 10557 Αθήνα , 

Τηλ .: 3225451 · FAX 3225452 



ΤΑ ΑΜΟΙΒΑΙΑ 

ΚΕΦΑΛΑΙΑ 

ΚΑΤΑ το 1990 

ΜΕΤΑΒΟΛΕΣ ΚΑΘΑΡΗΣ ΤΙΜΗΣ ΤΟΥ ΜΕΡΙΔΙΟΥ 
ΤΩΝ ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ ΚΑ τ Α το 1990 
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Ο ΠΛΗΘΩΡΙΣΜΟΣ ΣΤΙΣ ΧΩΡΕΣ ΤΗΣ Ε.Ο.Κ. 
ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ 1989 - ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ 1990 
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ΑΛΦΑ ΣτΑΘΕΡΟΥ ΕΙΣΟΔΗΜΑτΟΣ 

ΕΞΕΛΙΞΗ ΚΑΘΑΡΗΣ ΤΙΜΗΣ ΜΕΡΙΔΙΟΥ το 1990 
1,190 

1.180 

1. 170 .r 

1.160 
,,.r 

,,._..,/ 
1 .150 

/ 1. 14-0 

Ε' 1.130 ί' 
Σ 

1.120 
} 

~ 1.110 / 
~ / 
ι; 

1.100 _____,, 

~ 
1.090 

/ 1.060 
Σ 

1.070 / 
Σ / Σ 1.060 
F ./'"" 1.050 r 

1.040 ,, 
1.030 

/ 1.020 
Υ 1.010 

.f 
1.000 

41 6 1 θ l 10 1 12 
5 7 11 

ΜΗΝΕ[ - HMEP0loCHNIE[ 

ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΗ 
ΕΞΕΛΙΞΗ ΚΑΘΑΡΗΣ ΤΙΜΗΣ ΜΕΡΙΔΙΟΥ το 1990 

1.200 

1.180 

1.160 " ~ 

1.140 
1 V'ι 

" 

1. 120 Ι \r-, 11 λ 

.., 1.100 J ι ι \ tf \ 11 
~ 1/ V \ 1 \ χ 1.060 
~ ' V \ 
~ 1.060 

'-,,.-1\, 
ι; 1.040 

~ 1.020 ν \ {\ Λ 

Σ 1.000 - \ 1 \ j / ν\ 
Σ V \ ιν V\ Σ 0 .960 F 

\Λ /\ 1 ' 0.960 

0 .940 \ J \ / 
0 .920 \ 1 
0.900 \ r 
0 .880 ν 

5J7 1 9 1 11 1 
6 θ 10 12 

WΗΝΕΣ - ΗWΕΡΟΜΗΝΙΕΣ 

ΕΡΜΗΣ 
ΕΞΕΛΙΞΗ ΚΑΘΑΡΗΣ ΤΙΜΗΣ ΜΕΡΙΔΙΟΥ το 1990 

4 .400 

4,200 

4.000 Λ. 
3. θΟό 

) VΊ n 

3, ι,1)0 1 \/\ λ• 
Ξ r V v ''\ 11 ;; 3 .400 

~ 
3 ,200 

) u \ 

-3, ) \!\ ι; 3.000 
;, .r-J \Λ ΓΙ, 
~ 2 ,800 

) \\ j"' ::; 
Σ 

2 , ι,1)0 

;; r \)__, 
F 2 . 4':ΙΟ 

ι' 1 
2 .200 

,Ρ'\..) 
2 .000 

,..ιJ 
1.800 ί __ ,,,., 

1 , ι,()Ο 

1 1 3 1 5 1 7 1 9 1 11 1 
2 4 6 8 10 12 

ΜΗΝΕΣ - HMEP0MHNIE[ 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
ΕΞΕΛΙΞΗ ΚΑΘΑΡΗΣ ΤΙΜΗΣ ΜΕΡΙΔΙΟΥ 

10 
11 

ΜΗΝΕ! - ΗΜΕΡΟt.ιΗΝΙΕ! 

ΔΗΛΟΣ 

12 

ΕΞΕΛΙΞΗ ΚΑΘΑΡΗΣ ΤΙΜΗΣ ΜΕΡΙΔΙΟΥ το 1990 
2 .900 

2 .800 

2 .700 

2 .600 

2 .500 

2 .100 

2.000 

1.900 

1.800 

1,700 

1.600 

1.500 

1.400 

1.300 
1 

/ 
_/ 

1 

Λ 

• J v\,.,. 
/ \Λ 
Ι 1 "\ Γ\ 

1 \J \ 

Ι 
f'"1 

r1 
/ 

Γ 
MJ 

λ( V' 

3 1 5 1 7 1 9 
6 8 

ΜΗΝΕ[ - ΗΜΕΡΟ ΜΗΝΙΕ[ 

INTERAMERICAN 

ν \Λ Λ,. 

\ r ~ 
\jV 
Υ 

1 11 1 
10 12 

ΕΞΕΛΙΞΗ ΚΑΘΑΡΗΣ ΤΙΜΗΣ ΜΕΡΙΔΙΟΥ το 1990 

Ε' 
::; 
~ 2.000 f----------+-----+.f-------1 

; 

6 θ 10 12 
t.ιΙΗΝΕΙ - HUEPOWHN1E[ 

ΙΑΝΟΥΑΡ. - ΦΕΒΡΟΥΑΡ. 1991 / ιιΝΑ/,ι 83 



Ο κ. Δ . Κοvτομηvάς με τηv αvωτατη Πατριαρχική διάκριση για τα 900 χρόνια της Πατμοu τοv 
«Χρυσό Σταυρό». 

ΜΙΑ ΕΤΑΙΡΙΑ 
ΜΕΤΑΛΕΝΤΟ 

Η κοινωνική προσφορά της INTERAMERICAN 
«Προσβλέπουμε στο μεθαύριο αυτού του τόπου». 

Γράφει ο: 

ΣΩΤΗΡΗΣ Μ. ΤΖΟΥΜΑΣ 

Διευθυντής 

Δημοσίων 
Σχέσεων 

INTERAMERICAN 
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Ε 
ίκοσι .ετών, η ~ρώτη α~φαλιστικ~ 
εταιρια της χωρας, ακομα και σ 

αυτούς τους χαλεπούς οικονομι­

κά καιρούς , ασχολείται με την προσφορά 

και τον αρχαίο θεσμό της χορηγίας . 

Εκδοτική δραστηριότητα, χρηματοδοτή­

σεις πολιτιστικών εκδηλώσεων και πολλά 

σχέδια για προστασία και καλλιέργεια της 

πολιτιστικής κληρονομιάς του τόπου. 

· Οπως λέει ο Πρόεδρος και Διευθύνων 
Σύμβουλος της INTERAMERICAN κ. Δη­
μήτρης Κοντομηνάς : 

« Προσβλέπουμε στο μεθαύριο αυ­
τού του τόπου» . 

Προβλήματα, προβληματισμοί, προβλη­

ματικές , λιτότητα ... κι η οικονομία σε ... πλή­
ρη αφασία! 

Κι όμως υπάρχει κάποια ανάσα ψυχικής 

και πνευματικής απόλαυσης. Και μάλιστα 

πίσω και μέσα στους τοίχους της πρώτης 

και μεγαλύτερης ασφαλιστικής εταιρίας 

της χώρας, της INTERAMERICAN. 
Αυτής της καλλονής των 20 ετών , της 

συνυφασμένης με τη ζωή της ... ασφάλειας 
ζωής στην Ελλάδα ... 
Ας αφήσου με λοιπόν για λίγο τα προβλή­

ματα κι ας κάνουμε μια μικρή ανάπαυλα με 

το μόνο μέσο που προσφέρεται: τον θε­
σμό της χορηγίας. 

Η INTERAMERICAN εκτός από τις α­
σφάλειεςτο αμοιβαίο κεφάλαιο , την τρά­

πεζα και τόσα άλλα στον χώρο των χρημα­

τοπιστωτικών υπηρεσιών, διαθέτει και κάτι 

πολύ σπουδαίο: μια τεράστια κοινωνική και 
πολιτιστική προσφορά! Είναι, μάλιστα , στο 

χώρο αυτό μια εταιρία με ταλέντο! 

Είναι ευοίωνο το γεγονός ότι αυτόν τον 

καιρό παρουσιάζεται μια ευρύτερη ευαι­

σθητοποίηση γύρω από τον θεσμό της χο­

ρηγίας και της κοινωνικής προσφοράς , 
που εμπράγματα άλλωστε και με ποικί­

λους τρόπους , ενισχύει την πολιτιστική 

δραστηριότητα. 

Παρά το παρελθόν της σύστασης και 

της λειτουργίας του θεσμού αυτού στην 

Αρχαία Ελλάδα, είναι αλήθεια ότι εξαιτίας 

των διαφόρων ιστορικών , κοινωνικών και 
οικονομικών συγκυριών που μεσολάβη­

σαν , ατόνισε με τα χρόνια για να ξεχαστεί 

στη συνέχεια και να αναβιώσει διστακτικά 

στις μέρες μας , μέσα από μιαν άλλη μορ­

φή την οποία στηρίζουν και ενθαρρύνουν 
οι συντονισμένες προσπάθειες ορισμέ­

νων μεμονωμένων χορηγών - ιδιωτικής 

πρωτοβουλίας . 

Οι χορηγοί αυτοί έγκαιρα διέγνωσαν τις 
ανάγκες στήριξης και χρηματοδότησης 

ορισμένων εκδηλώσεων προκειμένου να 

υλοποιηθούν συγκεκριμένα προγράμματα 

-ανάμεσά τους μικρότερα ή μεγαλύτερη 

Ο κ. Δ. Κοvτομηvας με τηv κ. Φαvη-Παλλη-Πετραλια και τοv κ. Β. Καλτσα. 

κοινωφελή έργα- ιδιαίτερα όμως πνευ­

ματικές και καλλιτεχνικές δημιουργίες , 

που χωρίς τις rτροϋποθέσεις αυτές δεν θα 

είχαν δει το φως της δημοσιότητας . 

Εμείς στην INTERAMERICAN όπως πο ­

λύ σωστά λέει ο κ . Δημήτριος Κοντομηνάς 

«προσβλέπουμε όχι στο αύριο , αλλά στο 

μεθαύριο αυτού του τόπου» με την κοινω­

νική μας προσφορά, έχοντας επίγνωση 

των συνθηκών καθώς και των αναγκαιοτή­

των. 

Στις προτεραιότητές μας έχουμε εντά­
ξει το σεβασμό προς τον πολίτη που μας 

εμπιστεύεται, ανταποδίδοντάς του στο 

πολλαπλάσιο αυτή την υποθήκη , χωρίς να 

παραβλέπουμε τις προδιαγραφές που ε­

πιτάσσει το μέλλον. 

Μιά από αυτές είναι η σωστή ενημέρω ­

ση και ο πολιτισμός . 

Είναι ένα κεφάλαιο από τα βασικότερα 

και εμπράγματα έχουμε αρχίσει να επεν­
δύουμε σ · αυτόν τον παράγοντα - πα­

ράλληλα με τις άλλες μας δραστη ριότη-

τες, στηρίζοντας το θεσμό της χορηγίας . 

Για τη χώρα μας δεν είναι ένας νεοφανής 

θεσμός . Εντούτοις η αξιοπιστία του, η ι­
σχύς του και η εμβέλεια,της λειτουργίας 

του στηρίζεται στους φορείς που τον υ ­

ποστυλώνουν , όπως και στην κατεύθυνση 

που του προσδίδουν . 

· Οσον αφορά το σκέλος της κοινωνι­
κής αρωγής , ενδεικτικά θ · αναφέρω τα 
εξής : 

* Μεσ · το 1989, η INTERAMERICAN 
χρηματοδότησε εξ ολοκλήρου το πρό­

γραμμα της Ευρωπαϊκής Κοινότητας «Η 

Ευρώπη κατά του Καρκίνου», το οποίο 
περιλάμβανε αυτοκίνητη ανάμεσα στ · 
άλλα, ενημερωτική έκθεση με δύο «λε­

ωφορία της ελπίδας» -όπως το ονό ­

μασαν- και τα οποία περιόδευσαν μέ­

χρι και στα πιο απομακρυσμένα σημεία 

της επικράτειας . 

* Ενίσχυσε και ενισχύει το πρόγραμμα 

της Εταιρίας για την αντιμετώπιση του 

Δημογραφικού Προβλήματος , ενώ ανέ-
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λαβε εξ ολοκλήρου την έκδοση ενός 

βιβλίου με συγκριτικά στοιχεία και πίνα ­

κες του Αντιπροέδρου της Εταιρίας 
καθηγητή κ . Τζιαφέτα. 

* Διέθεσε περισσότερα από150 εκ. δραχ­
μές , πάντα με ψυχόρμητη προτροπή 

του κ . Δημ . Κοντομηνά, σε διάφορες 

μεμονωμένες περιπτώσεις κοινωνικής 

εμβέλειας (ορφανοτροφεία, υποτρο­

φίες , φιλανθρωπικούς σκοπούς, κ . ά.) 
χωρίς να δίνει σ · όλα αυτά ευρεία δη­

μοσιότητα και προβολή. 

* Συνέλαβε, χρηματοδότησε εξ ολοκλή­
ρου και υλοποίησε μια εκπομπή-προ­
σφορά προληπτικής ιατρικής «Η INTE­
RAMERICAN φέρνει το γιατρό στο σπίτι 
σας μέσ ' από τον SKY 100,4». Η εκπο­
μπή αυτή μεταδίδεται καθημερινά και 

φιλοξενεί προσωπικότητες γιατρούς 

διαφόρων ειδικοτήτων οι οποίοι ανα­

λύουν το θέμα τους και απαντούν σε 

ερωτήσεις των ακροατών . Η εκπομπή 

αυτή αποτελεί μία κοινωνική προσφορά 



Ο ΟΜΕΠΟ τιμα τον Δ. Κοντομηνά ως χορηγό έτους 1990, στο Κολλέγιο Αθηνών. Η αν. υπουργός 
Πολιτισμού Άννα-Ψαρούδα Μπενάκη. 

της INTERAMERICAN, έχει διαγράψει 
μια επιτυχή πορεία και έχει αγκαλιαστεί 

απ · όλον τον κόσμο. 

Η συμβολή, όμως -της INTERAMERI­
CAN, στοχεύει και στην πολιτισμική ανα­
βάθμιση της χώρας μας. 

Και θα πρέπει να πούμε για μια φορά 

ακόμη την εμπιστοσύνη που δείχνουμε 

στο υπάρχον πνευματικό και καλλιτεχνικό 

δυναμικό της χώρας μας. Θεωρούμε ότι 

είναι μια δίκαιη αναγνώριση και μια σωστή 

επένδυση στις υποσχόμενες δυνατότη­

τές του , που με την κατάλληλη υποστήρι­

ξη θα καθορίσουν τη φυσιογνωμία και θα 

χαρακτηρίσουν διεθνώς το στίγμα της Ελ­

λάδας, αυτή την εποχή των ζυμώσεων και 

του ανακαθορισμού των αξιών . 

Αναμφισβήτητα, διαθέτουμε ένα μα­

κραίωνο πολιτισμικό παρελθόν κι ένα α­

ξιοσημείωτο παρόν. · Ετσι, ανάμεσα στους 

στόχους μας είναι η προάσπιση, η υποστή­

ριξη και η κάλυψη ενός αιτήματος που 

δικαίως ανακύπτει και εμείς πρόθυμα α­

νταποκρινόμαστε στα μέτρα των δυνατοτή­

των μας. 

* Στο ενεργητικό της INTERAMERICAN 
καταγράφεται η βασικότερη χορηγία 

που στήριξε την εκδήλωση «Τα αστέρια 
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λάμπουν για την Ακρόπολη» με σκοπό 

τα έσοδα να διατεθούν για το Μουσείο 

της Ακρόπολης. 

* Επιπλέον υπήρξε για δύο ολόκληρα χρό­

νια ο βασικός χορηγός του ATHENEUM 
-του Ιδρύματος Διεθνών Μουσικών 

Διαγωνισμών Μαρία Κάλλας- προκειμέ­

νου να προωθήσει τον μουσικό τομέα. 

* Μέχρι στιγμής η INTERAMERICAN 
συμβάλλοντας προς την παραπάνω κα­

τεύθυνση έχει προβεί σε μια σειρά ε­

ξαιρετικών και επιμελημένων εκδόσε­

ων, ενώ έχει συμβάλει ενεργά σε μερι­

κές άλλες . 

* Τη χρονιά που μας πέρασε συμβάλαμε 

ενεργά στην έκδοση «ΟΙ ΘΗΣΑ ΥΡΟΙ 

ΤΗΣ ΠΑΤΜΟΥ», ενώ υπήρξαμε ένας α­

πό τους πέντε βασικούς χορηγούς του 

εορτασμού των 900 χρόνων της 1. Μο­

νής της Αποκαλύψεως Πάτμου. 

* Παράλληλα βοηθήσαμε ουσιαστικά 

στην έκδοση «ΠΟΝΤΟΣ-ΑΝΑ ΤΟΛΙΑ», 

ένα βιβλίο που πραγματικά αναδείκνυε 

μέσα από τα αποθησαύρισμά του, τις 

ελληνικές πολιτιστικές ρίζες αυτής της 

περιοχής , κ.ά. 

* Επίσης τιμήσαμε την μνήμη του μεγά­

λου νεοέλληνα ζωγράφου · μας Γιάννη 

Τσαρούχη, προβάλλοντας τα «Πολ­

λαπλά» του, σε μια σχολιασμένη έκδο­

ση, που δέχθηκε τις καλύτερες βιβλιο­

κριτικές . 

* Τέλος μεσ · το 1990 η INTERAMERI­
CAN συνέβαλε ως ο βασικότερος χο­
ρηγός στις εκδηλώσεις του εορτα­

σμού για τα 600 χρόνια από την ίδρυση 
της Μοναστικής Κοινότητας των Με­

τεώρων, όπου και παρευρίσκετο εκτός 

των υπολοίπων συντελεστών, η Α.Θ.Π. ο 

Οικουμενικός Δημήτριος, μαζί με όλη 

την θρησκευτική, πνευματική και πολι­

τική ηγεσία του τόπου μας. 

* Παράλληλα εκδόσαμε πρόσφατα ένα 

μεγάλου σχήματος πολυσέλιδο τόμο, 

για τον Πλατύλιθο και την Μονή της 

Μεταμορφώσεως του Σωτήρας . Με το 

έγχρωμο, διεξοδικά παρουσιασμένο 

φωτογραφικό υλικό και την υποδειγμα­

τική του διάρθρωση, αντιπροσωπεύεται 

αξιόπιστα και με τον πλέον κατάλληλο 

τρόπο, η διαχρονική πορεία και εξέλιξη 

της τέχνης του Μνημείου αυτού, με ε­

πικέντρωση στην αξία και σημασία του. 

Αυτές είναι μερικές από τις πιο πρό-

σφατες δραστηριότητες μας που βρίσκο­

νται σε ανάπτυξη. 

Φυσικά, το μέλλον θα εξαρτηθεί από 

την ποιότητα και την εμβέλεια των προτά­

σεων, όσο και από την ευαισθητοποίηση 

του κρατικού φορέα. Κατά πόσον, δηλαδή, 

θα δοθούν σοβαρά αντιπαρεχόμεvα κίνη­

τρα στον ιδιωτικό τομέα να αναλάβει να 

καλύψει επείγουσες ανάγκες που αφο-

ρούν την προώθηση πολιτιστικών και κοι­

νωνικών ζητημάτων, με την παρουσίαση 

και την προβολή τους , τόσο στην Ελλάδα, 

Παρουσίαση «Πολλαπλά» του Γ. Τσαρούχη 
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όσο και στο εξωτερικό. 

Η επιτροπή «Α­
θήνα 96 · » τιμά 
τον Δ. Κοντο­

μηνά για την 
προσφορά της 

INTERAMERI­
CAN στην ιδέα 
της διεξαγωγής 
των Ολυμnια-

ι κών Αγώνων 

• στην Ελλάδα. 

Εμείς από την δική μας πλευρά πι­

στεύουμε ότι μπορούμε ν · ανταποκριθού­

με στο κάλεσμα των καιρών. Η ειδίκευσή 

μας στον Qσψαλιστικό τομέα και η ιστορία 

μας το έχουν αποδείξει. Χρειάζεται ενερ­

γοποίηση , διάρθρωση των προτεραιοτή­

των, συνεργατικό πνεύμα, διάλογος και 

οργανωτική θεμελίωση . Κυρίως διαλεύ­

κανση των στόχων, έγκαιρη προετοιμασία, 

εργατικότητα προς την σωστή κατεύθυν­

ση, υπευθυνότητα, επιμονή, υπομονή και 

σθένος για να αξιοποιήσουμε την πολιτι­

σμική μας παρακαταθήκη, αλλά και τις α­

ναγκαιότητες του παρόντος μαζί με όλα 

τα άλλα. 

· Ετσι μόνο οι θυσίες μας δικαιώνονται 
και προεγγράφουν την βιωσιμότητα του 

μέλλοντος μιας εταιρίας με πρόγραμμα 

και προσφορά. Μέσα απ· αυτές τις θυσίες 

και την αμοιβαία εμπιστοσύνη, και το ήθος 

καλλιεργείται και οι ποιότητες αναδει­

κνύονται και το φρόνημα ποτέ δεν υπο­

στέλλεται και η οποιαδήποτε προσφορά, 

τέλος, δικαιώνεται! 



Ασφαλιστικές Ειδήσεις 
ΝΑΙ ΝΕΟΙ ΣΤΟΧΟΙ ΤΗΣ Ε . Ε .Α . Ε .! ΘΕ­

ΤΙΚΗ Η ΣΤΑΣΗ ΤΟΥ ΠΡΟΕΔΡΟΥ 

Λ. ΚΟΚΚΙΝΟΥ! Πραγματοποιήθηκε στα 

γραφεία της ΕΝΩΣΗΣ ΕΛΛΗΝΙΚΩΝ Α­

ΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ (Ε . Ε.Α.Ε .) , η ε­

τήσια τακτική γενική συνέλευση των εκ­

προσώπων των ασφαλιστικών εταιριών -
μελών της . 

Κατά τη διάρκεια της συνέλευσης, στην 

οποία παρέστη και ο πρόεδρος του Δ.Σ . 

και διευθύνων σύμβουλος της νεοεισελ­

θούσης στην · Ενωση lnteramerican Ζη­
μιών Α.Ε. κ. Δημήτρης Κοντομηνάς, ε ­

γκρίθηκε ομόφωνα η έκθεση πραγμένων 

που διαβάστηκε από τον πρόεδρο του 

διοικητικού συμβουλίου κ . Λ. Κόκκινο και 

ο οικονομικός απολογισμός που ανακοι­

νώθηκε από τον Ταμία κ . Μ . Ψαλλίδα και 

ψηφίστηκε ομόφωνα ο προϋπολογισμός 
για το 1991 . 
Στη συνέχεια, η γενική συνέλευση α­

ποφάσισε ομόφωνα την αύξηση του αριθ­

μού των μελών του διοικητικού συμβου­

λίου από 11 σε 12, σύμφωνα με το άρθρο 8 
του καταστατικού και τη νέα θέση κατέλα-

ΝΑΙ 
ΕΓΚΑΙΝΙΑΣΘΗΚΕ ΕΝΑ ΑΚΟΜΑ 

ΥΠΟΚΑ Τ ΑΣΤΗΜΑ ΤΗΣ INTE­
RAMERICAN. · Ενα ακόμη υποκατάστημα 
της lnteramerican εγκαινιάσθηκε, από τον 

διευθύνοντα σύμβουλο, Δ. Κοντομηνά, 

παρουσία του αναπληρωτή γεν. διευθυ­

ντή, Β. Καλτσά, στελεχών και συνεργατών 

της εταιρίας . 

Πρόκειται για το υποκατάστημα, Γ. Δημό­

πουλου , που βρίσκεται στο κέντρο του 

βε ο εκπρόσωπος της lnteramerican Ζη­
μιών Α.Ε. αναπληρωτής γενικός διευθυ­

ντής της κ . Βασίλειος Καλτσάς , ο οποίος 

εκλέχθηκε παμψηφεί κατά την επακο­

λουθήσασα ψηφοφορία. 

Τέλος , ο πρόεδρος του διοικητικού 

συμβουλίου και γενικός διευθυντής της 

Εθνικής ΑΕ ΕΓ Α κ. Λάμπρος Κόκκινος, 

Παγκρατίου , στην οδό Κύπρου 2. 
Το ανθρώπινο δυναμικό του υποκατα­

στήματος, αποτελείται από δεκαπέντε 

συνεργάτες . Αξίζει να σημειωθεί ότι ο κ . 

Δημόπουλος , προέρχεται από το ανθρώ­

πινο παραγωγικό δυναμικό της εταιρίας , 

και συγκεκριμένα από το υποκατάστημα 

του κ . Ε . Σπύρου , αφού πέρασε με επιτυ­

χία από όλα τα στάδια της παραγωγικής 
διαδικασίας . 
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ανέπτυξε τους στόχους του Δ.Σ. για τη 

νέα περίοδο μεταξύ των οποίων, η οργά­

νωση ημερίδων και επαγγελματικών συ­

μποσίων με σκοπό την προβολή της ελλη­

νικής ασφαλιστικής αγοράς και την ανά­

πτυξη της ασφαλιστικής συνείδησης του 

· Ελληνα καταναλωτή του · ασφαλιστικού 
προϊόντος . 

Ν. ΑΙ ΜΗΝΥΜΑΤΑ ΜΕΣΩ ΗΛΕΚΤΡΟ­
ΝΙΚΟΥ ΥΠΟΛΟΓΙΣΤΗ ΣΤΗΝ 

«ΕΥΡΩΠΑ·Ι·ΚΗ ΠΙΣΤΗ» . Στην ολοκλήρω­

ση της ανανέωσης του μηχανολογικού 

της εξοπλισμού με την εγκατάσταση νέου 

ισχυρότατου υπολογιστή τελευταίας γε­

νιάς, προχωρεί ο όμιλος των εταιριών της 

Ευρωπαϊκής Πίστης, υλοποιώντας ένα 

σημαντικό επενδυτικό πρόγραμμα. 

Σύμφωνα με το πρόγραμμα αυτό, όλα τα 

υποκαταστήματα της εταιρίας και τα μεγά­

λα πρακτορεία της θα συνδεθούν on line 

σε τέσσερα γεωγραφικά διαμερίσματα. (Β . 

Ελλάδα με σημείο αναφοράς τη Θεσσαλο­

νίκη, Κ. Ελλάδα με σημείο αναφοράς τη 

Λάρισα, Πελοπόννησο και νησιά) . 

Προτεραιότητα δόθηκε στον αυτοματι­

σμό γραφείου για τη βελτίωση της επικοι­

νωνίας μεταξύ των διαφόρων υπηρεσιών 

και κλάδων της εταιρίας, τη μείωση του 

λειτουργικού κόστους και τέλος την καλύ­

τερη εξυπηρέτηση του πελάτη . 

· Ετσι λοιπόν, αντί να γράφονται τα διά­
φορα μνημόνια, επιστολές στη γραφομη­

χανή, ή στον επεξεργαστή κειμένων text 

processing των επιτραπέζιων υπολογι­

στών , τώρα, μέσω μιας κοινής οθόνης­

/τερματικού, ο κάθε υπεύθυνος κλάδου ή 

ποιαδήποτε άλλη χρήση. 

υπηρεσίας θα μπορεί να γράφει, να στέλ­

νει το σημείωμα εκεί που θέλει, να κάνει 

κοινοποίηση εκεί που χρειάζεται, να το 

αρχειοθετεί, να το αναζητεί και αν χρεια­

σθεί να το τυπώνει σε εκτυπωτή για ο-

ΝΑΙ 
Η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ ΣΥΜΜΕΤΕ­

ΧΕΙ ΚΑΙ ΦΕΤΟΣ ΜΑΖΙ ΜΕ ΤΗΝ 

Α.Τ . Ε . και την ΑΓΡΟΤΙΚΗ Α . Ε.Ε . Γ.Α. με 

κοινό περίπτερο στην ?η Διεθνή · Εκθεση 
Γεωργικών Μηχανημάτων Εξοπλισμού και 

Εφοδίων AGROTICA ' 91 που λειτουργεί 
στις εγκαταστάσεις της HELEXPO στη 

Θεσσαλονίκη από 3/2/91 έωc 10/2/91 . 

Ν-ΑΙ SCOPLIFE: ΜΕ ΑΦΟΣΙΩΣΗ 
ΣΤΗΝ ΠΟΙΟΤΗΤΑ . Σε λιγότερο 

από 6 μήνες πραγματικής εμπορικής δρά­
σης στην αγορά ασφαλίσεων ζωής, η 

SCOPLIFE έκλεισε ισολογισμό με 102 ε­
κατομμύρια νέα παραγωγή ασφαλίστρων. 

«Είναι μια ιδιαίτεα ικανοποιητική πρώτη 

οικονομική χρήση» , τονίζει στο μήνυμά 

του ο γενικός διευθυντής και διευθύνων 

σύμβουλος κ. Χρ. Νικολάου. 

«Η πρώτη χρονιά της SCOPLIFE είναι 
προσανατολισμένη στη δημιουργία της α­

παραίτητης εσωτερικής υποδομής ώστε 

να μπορούμε να προσφέρουμε ποιοτικές 

ασφαλιστικές υπηρεσίες στους πελάτες 
μας . 

Το · 91 είναι η χρονιά της δυναμικής 

ανάπτυξης της εταιρίας στην αγορά. Η δέ­

σμευση «αφοσίωση στην ποιότητα» πρέ-' 

πει να διαπνέει κάθε εμπορική και επικοι­

νωνιακή δραστηριότητα της εταιρίας». 

Η SCOPLIFE ιδρύθηκε το 1989 με με­
τοχικό κεφάλαιο 1 δισ. δρχ. που την κατα­

τάσσει μέσα στις 1 Ο πρώτες εταιρίες. Στο 
μετοχικό κεφάλαιο δεν υπολογίζεται η ε­

πένδυση στο κτίριο των κεντρικών γρα­

φείων που ανέρχεται σε 500 εκατομμύρια 
δραχμές . 

ΝΑΙ
Η ΙΟΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΖΩΗΣ 

ΠΟΥ ΕΧΕΙ ΣΑΝ ΑΠΟΚΛΕΙΣΤΙΚΟ 

αντικείμενο την προστασία της ανθρώπι­

νης ζωής και της σωματικής ακεραιότη­

τας, συμμεριζόμενη την κοινωνική προ­

σφορά των Μ.Μ . Ε . και ιδιαίτερα των λει­

τουργών της δημοσιογραφίας , που βρί­

σκονται τώρα στη ζώνη του πυρός , προσέ­

φερε ΔΩΡΕΑΝ ασφαλιστήρια συμβόλαια 

στους πολεμικούς ανταποκριτές: Ν. Βα­

φειάδη (Νταχράν Σ . Αραβίας) , Γιωργ. Μπα­

ντούλα (Ιερουσαλήμ) , Γιωρ. Παπαδάκη (σύ­

νορα Τουρκίας-Ιράκ), Αντ. Φουρλή (Κύ­

προς) και Σπυρ. Παγιατάκη (Αμάν Ιορδα­

νίας) . 

Ειδήσεις 

Η προσφορά αυτή είναι ένα ελάχιστο 

δείγμα αναγνώρισης του κοινωνικού τους 

έργου, αφού με κίνδυνο της ζωής τους 

κρατούν ενήμερο τον λαό μας για τις εξε­

λίξεις του πολέμου . 

ΝΑΙ Η ΠΙΤΤΑ Τ
ΗΣ ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ Α­

ΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗΣ ΓΙΑ 

ΚΑΛΗ ΧΡΟΝΙΑ . Σε γνωστό κέντρο της Α­

θήνας η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ γιόρ­

τασε την κοπή της πρωτοχρονιάτικης πίτ ­

τας , με την παρουσία του διοικητή της 

Α.Τ.Ε . κ . Εμμ. Κεφαλογιάννη, του προέ­

δρου του Δ.Σ . της εταιρίας και υποδιοικη­

τή της Α.Τ.Ε. κ . Δημ. Μηλιάκου, του διευθύ­

νοντα συμβούλου κ. Κώστ. Μπιράκου, του 

αντιπροέδρου κ . Κώστ. Παπαμιχαλόπου­

λου, μελών του Δ.Σ., στελεχών και εργα­

ζομένων της εταιρίας . 

ΝΑ I ΕΣΤΙΑ Α.Α.Α.Ε. ΑΠΟ 1.1.1991 , Ο κ . 

ΕΛΕΥΘΕΡΙΟΣ ΚΑΡΑΝΙΚΟΛΑΣ , 

ανέλαβε την θέση του τεχνικού διευθυ­

ντού της εταιρίας. 

ΝΑΙ 
Η CONTINENTAL ΓΙΟΡΤΑΣΕ 
ΤΗΝ ΕΠΙΤΕΥΞΗ ΤΩΝ ΣΤΟΧΩΝ 

ΤΗΣ . Η επιτυχία όλων των παραγωγικών 

στόχων της CONTINENTAL γιορτάσθηκε 
από το προσωπικό της εταιρίας σε συν­

δυασμό με τις χαρμόσυνες ημέρες των 

Χριστουγέννων. Σε ειδική εκδήλωση που 

πpαγματοποιήθηκε την Παρασκευή 21 

ΝΑ Ι
ΕΓΚΑΙΝΙΑ ΓΡΑΦΕΙΩΝ ΤΗΣ ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ ΠΕΡΙΦΕΡΕΙΑΚΗΣ 

ΔΙΕΥΘΥΝΣΗΣ ΣΩΤΗΡΗ ΠΑΠΑΧΡΗΣΤΟΥ. 

Η Παρασκευή 16 Νοεμβρίου 1990, ήταν 
μια ξεχωριστή ημέρα για την ΑΣΠΙΣ ΠΡΟ ­

ΝΟΙΑ και τα υποκαταστήματα Θεσ/νίκης 

Δ. Ρωσσίδη . Π . Μπαλτατζή και Γ . Ζώτου , 

που συστεγάζονται στην Β. Όλγας και 

Πλούτωνας κάτω από τη διεύθυνση του 

περιφερειακού διευθυντή κ. Σωτήρη Πα­

παχρήστου. 

Πραγματοποιήθηκαν -έστω και καθυ­

στερημένα- τα εγκαίνια των γραφείων , 

παρουσία του κυρίου Παύλου Ψωμιάδη , 
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Δεκεμβρίου 1990 οι άνθρωποι της CO­
NTINENTAL αντήλλαξαν εορταστικές ευ­
χές και έδωσαν την υπόσχεση για ένα ακό­

μη πιο δυναμικό 1991 . 
Η εκδήλωση πραγματοποιήθηκε στα 

κεντρικά γραφεία της εταιρίας . Παραβρέ ­

θηκαν σ · αυτήν ο πρόεδρος του διοικητι ­

κού συμβουλίου κ . Β . Καλτσάς , ο διευθύ­

νων σύμβουλος κ . Σπ. Αλεξανδράτος, όλο 

το διοικητικό προσωπικό και πολλοί ασφα­

λιστές . 

ΝΑΙ ΣΤΙΣ 28 ΝΟΕΜΒΡΙΟΥ 1990 Ο κ. 

ΝΙΚΟΣ ΠΛΑΚΙΔΗΣ , ΔΙΕΥΘΥΝΩΝ 

σύμβουλος του ομίλου AGF ΚΟΣΜΟΣ ε­
γκαινίασε ένα ακόμα υποκατάστημα ζωής 

στην Αθήνα επί της οδού Πατησίων 345β. 

Ο κ . Ν . Πλακίδης παρουσίασε στους πα­

ρευρισκομένους τον επικεφαλής του υ­

ποκαταστήματος κ. Ευάγγελο Δράκο , ο ο­

ποίος με τον δυναμισμό του και τους ικα ­

νότατους συνεργάτες του μέσα σε λίγο 

χρόνο κατόρθωσε να καταστήσει το υπο­

κατάστημα σε ένα από τα πιο δυναμικά της 

AGF ΚΟΣΜΟΣ . 

Τα εγκαίνια ετίμησαν με τήv παρουσία 
τους οι πρόεδροι και τα μέλη του διοικητι­

κού συμβουλίου , οι επιθεωρητές πωλή­

σεων Αττικής κ . κ . Δ. Καρατζάς , Δ . Μπά­

τρης , διευθυντές άλλων υποκαταστήμα­

των , στελέχη της εταιρίας , πολλοί συνερ­

γάτες και πελάτες . 

διευθυvοντος ουμβουλου της ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ, βουλευ'τών, δημοσιογράφων , 
συνεργατών και 200 περίπου φίλων της 
εταιρίας . 

Βραβεύθηκα~εκμέρουςτωνυποκατα­

στημάτων και της περιφερειακής διεύ­

θυνσης, ο κ . Παύλος Ψωμιάδης με την 

χειροποίητη εικόνα του ΑΞΙΟΝ ΕΣΤΙ , κα­

τασκευασμένη στο · Αγιον · Ορος, και ο κ. 

Δημήτριος Ρουχωτάς για τη μεγάλη του 

προσφορά στην ασφαλιστική αγορά. 

Χαιρετιστήριους λόγους εκφώνησαν οι 

διευθυντές υποκαταστημάτων Γεώργιος 

Ζώτος, Δημήτριος Ρωσσίδης και Παναγιώ­

της Μπαλτατζής . 



ΝΑΙ 
ΤΙΜΗΤΙΚΑ ΒΡΑΒΕΙΑ ΣΕ ΑΝ ­

ΘΡΩΠΟΥΣ ΤΟΥ ΠΝΕΥΜΑΤΟΣ 

ΚΑΙ ΣΤΗΝ INTERAMERICAN. Ταειδικάε­
τήσια τιμητικά βραβεία απένειμε η Ελλη­

νική Εταιρεία Χριστιανικών Γραμμάτων σε 

ανθρώπους του πνεύματος και των γραμ­

μάτων καθώς και την ασφαλιστική εταιρία 

INTERAMERICAN για την προσφορά τους 
στην πολιτιστική ανάπτυξη της χώρας . 

Η απονομή των βραβείων πραγματοποιή­

θηκε πρόσφατα στην αίθουσα του φιλολο­

γικού συνδέσμου ΠΑΡΝΑΣΣΟΣ, και η επι­

τροπή τίμησε στο πρόσωπο του Αν. Γεν. 

Διευθυντή κ. Βασιλείου Καλτσά, INTE­
RAMERICAN. γ ια την πολ ιτιστική δραστη -

ρ ιό τητα που εn ιδεικvυει με συvεnεια η 

εταιρία , και συγκεκριμένα για την έκδοση 

του πολύτιμου λευκώματος «ΤΟ ΜΕΓΑ­

ΛΟ ΜΕΤΕΩΡΟ») 

Στη φωτογραφία ο κ. Βασ. Καλτσάς πα­

ραλαμβάνει το βραβείο εκ μέρους της 

INTERAMERICAN από τον ακαδημαϊκό κ . 

Πέτρο Χάρη . 

ΝΑΙ
ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ INTERA­
MERICAN. «Το αμοιβαίο κεφά­

λαιο της lnteramerican, αναδείχθηκε μέ­
σα στο 1990, πρώτο μεταξύ των Ελληνικών 
Αμοιβαίων Κεφαλαίων σε όλους τους το­

μείς . Πέτυχε την υψηλότερη απόδοση 

70%, είχε τις περισσότερες πωλήσεις και 
στο τέλος του έτους ήταν το μεγαλύτερο 

από πλευράς ενεργητικού , αμοιβαίο κεφά­

λαιο . Η καθαρή τιμή του μεριδίου σημείω­

σε αύξηση 70% και από 1.252 δραχμές 
που ήταν στις 3.1 .90, έκλεισε στις 

2.1225,71 δραχμές. Η απόδοση αυτή ό­
μως, αποκτά μεγαλύτερη σημασία εάν λά­

βουμε υπ · όψιν μας ότι μόνο το 45% περί­
που, των κεφαλαίων τοποθετήθηκαν σε 

μετοχές». 

Αυτά είπε σε σχετική συνέντευξη τύ­

που , ο γενικός διευθυντής της lntertrust, 
εταιρίας διαχειρίσεως αμοιβαίων κεφα­

λαίων κ . Θ. Μπουντουράκης, παρουσία 

των διευθυντών της εταιρίας κ. κ . Παπαρι-

Ειδήσεις 

στείδη και Γεωργιάδη . 

Οι συνολικές πωλήσεις μεριδίων του α­

μοιβαίου κεφαλαίου ξεπέρασαν το 1990, 
τα 65 δισεκατομμύρια δραχμές. Το συνο­
λικό ενεργητικό από 2,5 δισ. που ήταν 

στην αρχή του χρόνου , αυξήθηκε 23 φο­
ρές με αποτέλεσμα σήμερα να κατέχουμε 

το 38% της αγοράς. Εντύπωση προκαλεί 
το γεγονός ότι, τα κεφάλαια που επενδύ­

θηκαν σε εμάς , ξεπέρασαν κατά 8 δισ. 

δραχμές το σύνολο των κεφαλαίων που 

άντλησαν όλες μαζί οι εταιρίες που εισήλ­

θαν, μέσα στο 1990, στο χρηματιστήριο 
Αθηνών». 

ΜΕΓ ΑΛΑ ΠΡΟΝΟΜΙΑ 
ΠΡΟΒΛΕΠΕΙ το ΝΕΟ 

ΣΥΝΤΑΞΙΟΔΟΤΙΚΟ ΤΗΣ 
GENERALI LIFE 

Η απόδοση συνδέεται 
με το Αμοιβαίο Κεφάλαιο! 

Για την νέα προσφορά της General life στον · Ελλην~ 
καταναλωτή μιλήσαμε με τον κ. · Αγγελο Ευτυχίδη, Προϊ­
στάμενο Ατομικών Ασφαλίσεων, που μας είπε: 
ΕΡΩΤ: Κε Ευτυχίδη, ποια είναι τα χαρακτηριστικά του προγράμματος 

«ΠΡΟΝΟΜΙΑΚΗ ΣΥΝΤΑΞΗ» της εταιρίας σας ; 

ΑΠΑΝ : Συνταξιοδοτικά προγράμματα στην αγορά υπήρχαν και υπάρχουν. 

Το καινούργιο όμως προϊόν της Generali Life «Προνομιακή σύνταξη» προβλέ­
πει πράγματι μεγάλα προνόμια για τους ασφαλισμένους της που θα έχουν τη 

τύχη να το διαλέξουν. 

Συγκεκριμένα: · Ολοι οι ασφαλισμένοι με την έναρξη της συνταξιοδότησής 
τους πέρα της εγγυημένης σύνταξης θα δικαιούνται και μια επιπλέον εγγυη­

μένη σύνταξη . Φυσικά θα δικαιούνται στο ακέραιο όλο το προϊόν της υπεραπό­

δοσης των μαθηματικών αποθεμάτων . Το επιπλέον αυτό εγγυημένο ποσό θα 

είναι η επιβράβευση του ασφαλισμένου για τη διατήρηση του ασφαλιστηρίου 

του σε ισχύ μέχρι τη λήξη . 

Μια άλλη επαναστατική λειτουργία του προγράμματος, είναι η απόφαση 
της εταιρίας ·;α επενδύει το προϊόν της υπεραπόδοσης τωy επενδύσεων των 

μαθηματικών αποθεμάτων σε αμοιβαία κεφάλαια. Με αυτό το τρόπο υπόσχε­

ται στους ασφαλισμένους της πολύ θεαματικές εξελίξεις , πάντα βέβαια με 

την προϋπόθεση ότι τα αμοιβαία κεφάλαια θα εξακολουθούν να επιδεικνύουν 

και στο μέλλον, τις ίδιες αυξητικές τάσεις που μας έχουν συνηθίσει μέχρι 
σήμερα (πράγμα μάλλον βέβαιο !). Ακόμη οι επενδύσεις ΚΑΙ μετά τη συντα­

ξιοδότηση θα γίνονται με τον ίδιο τρόπο ώστε να :-:ξασφαλίζεται μεγαλύτερη 

δυνατή σύνταξη. 

ΕΡΩΤ.: Υπάρχει κάποια μεταβολή στο ασφάλιστρο , όπως συνήθως συμβαί­

νει; 

ΑΠΑΝ : Κατηγορηματικά όχι. Το ασφάλιστρο θα παραμείνει αμετάβλητο για 

όλη τη διάρκεια που ισχύει το ασφαλιστήριο . 

ΕΡΩΤ.: · Εχουμε παρατηρήσει, ότι η GENERALI LIFE διακρίνεται για κάποιο 
ανανεωτικό πνεύμα. Συμφωνείτε ; 
ΑΠΑΝ : Νομίζω ναι. Πέρα από τη μεγάλη ποικιλία των προγραμμάτων που 

έχει στη διάθεσή της ήρθε τα τελευταία χρόνια να καλύψει και νέες ανάγκες 
του σύγχρονου · Ελληνα. 

Από το 1990 ήδη κυκλοφορούν : Η κάλυψη των 6 πιο «δαπανηρών ασθενει­
ών» και η προπληρωμή του κεφαλαίου ζωής σε περίπτωση εκδήλωσης της 

νόσου του AIDS, ενώ παράλληλα διαθέτουμε ασφαλίσεις με ρήτρα ECU, το 
αμοιβαίο κεφά~αιο GENERALI LIFE και το OPTIMIST ένα πρόγραμμα προ­
στασίας του παιδιού με «έξυπνους» συνδυασμούς παροχών. 

Με όλα αυτά είναι επόμενο οι άνθρωποι της GENERALI LIFE να ατενίζουν 
το μέλλον με αισιοδοξία. 
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Το ΝΑΙ παρακινεί ια πρωτιε ! 

Στεφάνι νίκης 
, 

για το ρεκορ 

του κ. Στεφανίδη! 
'Εκανε 27 αιτήσεις σε μια μέρα 
ο ασφαλιστής της «ΕΘΝΙΚΗΣ» 

δείχνοντας τον δρόμο για νέες επιτυχίες! Ο κ. Στεφανίδης 

Ο κ. Στεφανίδης στις 2 Ιανουαρίου 1991 
κατέθεσε στο υποκατάστημα Παγκρατίου 

της Εθνικής Ασφαλιστικής 27 αιτήσεις 

ζωής καταρρίπτοντας έτσι το ρεκόρ του κ. 

Δασκαλόπουλου της INTERAMERICAN 
με 23 αιτήσεις . 

Ο κ . Στεφανίδης είναι περίπου 30 χρό­
νια στο επάγγελμα. Ξεκίνησε 23 χρονών 
πρακτορείο ασφαλειών στην περιοχή του 

Βύρωνα, όπου το διατηρεί ως σήμερα στην 

ίδια περιοχή . Στην καριέρα του είχε σημα­

ντικές διακρίσεις κατακτώντας αρκετές 

επίζηλες θέσεις ανάμεσα σ · όλα τα πρα­
κτορεία της Ελλάδας. · Εχει 3.000 περίπου 
ασφαλισμένα αυτοκίνητα που τα βλέπει 

σαν χωράφι που σπέρνει και θερίζει διά­

φορα είδη ασφαλειών. 

Μιλήσαμε με τον κ . Στεφανίδη , θαυμά­

σαμε τις εμπειρίες και απόψεις του και 
μεταφέρουμε μερικές .σκέψεις του που 

αξίζει να εφαρμόσουν οι ασφαλιστές! Να , 

μερικά από αυτά που μας είπε ο κ . Στεφα ­

νίδης: 

« · Οταν ξεκίνησα στο Βύρωνα υπήρχαν 
οικόπεδα, κατσίκες που έβοσκαν στα χω­

ράφια, πείνα και δυστυχία . Για να ασφαλίσω 

ένα μηχανάκι πήγαινα με τα πόδια από τον 

Βύρωνα στον · Αγιο Ιερόθεο. Δούλεψα 

σκληρά με συνέπεια, προσέχοντας τον 

πελάτη μου . 

· Ολοι οι συνάδελφοι ασφαλιστές πρέ ­

πει να · ναι πρώτα με τον πελάτη τους και 

μετά με το συμφέρον το δικό τους και της 

εταιρείας τους. 

Θα γίνει σεισμός και χαλασμός αν πειρά­

ξουν τον πελάτη μου . 

Είμαι όμως νταής και δεν παρακαλάω 

κανέναν πελάτη , ούτε γλείφω, ούτε είμαι 

Παναγιώτα και 
Κωνσταντίνα 
Στεφανίδη 

τσιμπούρι. Αν του αρέσει το πρόγραμμά 

μου και η προσφορά μου v · αγοράσει. Με 
το ζόρι δεν θέλω να · ρθει κανένας σε μέ­

να. Εγώ έχω κάποιες προδιαγραφές. Και 

όπως εγώ πάω στον μανάβη και αν δεν μου 

αρέσουν οι ντομάτες , πάω παρακάτω, ας 

πάει παρακάτω . Είμαι νταής και δεν παρα­

καλάω . Αυτός είμαι , αυτή είναι η εταιρία 

μου και έχουμε προδιαγραφές. Αν δεν έ­

χει δίκιο ο πελάτης δεν θα πάρει τίποτε. Αν 

έχει όμως δίκιο θα ταρακουνήσω την εται ­

ρία για να ικανοποιηθεί ο πελάτης. 

· Εχει πολλές χαρές και καλά εισοδήμα­
τα η δουλειά μας . Θλιβερές στιγμές της 

δουλειάς μου είναι οι στιγμές που γιακά­

ποιο λόγο οι πελάτες δεν ασφαλίζονται και 

διά μου , τις κόρες μου Παναγιώτα και 

Κωνσταντίνα που θα παραλάβουν την σκυ­

τάλη της καριέρας μου. 

Πιστεύω πως θα φέρουν πιο γρήγορα 

την σκυτάλη γύρω , επειδή θα · ναι πιο μορ­

φωμένες και σπουδαγμένες . Κάνουμε 

προσπάθειες να εκπαιδευτούν και να 

μπορέσουν ν · ανταποκριθούν καλύτερα. 

Τον ανταγωνισμό τον χαίρομαι. Κάνει 

καλό ο ανταγωνισμός . Μας συμφέρει γιατί 

υπάρχει βελτίωση . Οι συνάδελφοι να 

στραφούν στους πελάτες τους και μετά 

να κοιτάζουν άλλα συμφέροντα και ταμπέ ­
λες ... ». 
Το « ΝΑΙ » δίνει θερμά συγχαρητήρια 

στον κ . Στεφανίδη , εύχεται υγεία και επι-

μένουν απροστάτευτοι. τυχίες σ · αυτόν , και καλή σταδιοδρομία 

Τις επιτυχίες μου τις αφιερώνω στα παι- στην Παναγιώτα και στην Κωνσταντίνα. 

~ ΑΠΟ το ΕΠΟΜΕΝΟ ΤΕΥΧΟΣ: 
Για να είναι οι ασφαλιστές ενημερωμένοι συνεχώς και άμεσα και να 

γνωρίζουν τι συμβαίνει στην Ελλάδα, την Ευρώπη και διεθνώς, το ΝΑΙ θα 

δημοσιεύει ειδήσεις και αποσπάσματα εκπαιδευτικών θεμάτων και δρα­

στηριοτήτων της LIMRA. Οι διεθνείς τάσεις και εξελίξεις επηρεάζουν 
τον · Ελληνα ασφαλιστή και το ΝΑΙ θέλει να είναι σύμβουλός του. 
Την στήλη θα επιμελείται ο κ . Ν. Πάππος μεταφράζοντας την ειδησεο­

γραφία που θα μας στέλνει η LIMRA. 
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ΧΡΗΣΤΟΣ ΔΗΜΟΠΟΥΛΟΣ 
ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ ΔΗΜΟΣΙΏΝ ΣΧΕΣΕΩΝ 

ΤΟΥ GROUP ΤΗΣ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
Από τις 10 Οκτωβρίου 1990, Διευθυ­

ντής Δημοσίων Σχέσεων όλων των εται­

ριών της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ, ανέλαβε ο κ. 
Χρήστος Δημόπουλος, ο οποίος διαθέ­
τει αρκετά μεγάλη εμπειρία, καθώς ε­
πίσης και τα απαραίτητα προσόντα σε 
θέματα Δημοσίων Σχέσεων. 

Ο κ. Δημόπουλος θα ασχοληθεί ιδιαί­
τερα με τα θέματα προβολής και δημο­
σιότητας του Οργανισμού ΑΣΠΙΣ ΠΡΟ­
ΝΟΙΑ στα πλαίσια της αναπτυξιακής πο­
λιτικής της. Στη συνέχεια και για μια 

πρώτη γνωριμία μαζί του σας παραθέ­
τουμε το βιογραφικό τ_ου σημείωμα: 

Ο Χρήστος Δημόπουλος γεννήθηκε 
στην Αθήνα, το 1955. Τελείωσε το Κολλέ­
γιο Αθηνών και σπούδασε Γραφικές Τέ­
χνες στην Αγγλία . Το 1977 πήρε το δίπλω­
μά του από τη Δραματική Σχολή. 

Ξεκίνησε την επαγγελματική του καριέ­
ρα ως μεταφραστής στο Τμήμα Υποτιτλι­
σμού της Τηλεόρασης της ΕΡΤ 1 και , πα­

ράλληλα, ως γραφίστας στο Δημοσιογρα­

φικό Οργανισμό Λαμπράκη . Ακόμα, σχε­
δίασε εξώφυλλα βιβλίων για τις εκδόσεις 

ΗΡΙΔΑΝΟΣ . 

Το 1981 δουλεύει ως συντάκτης στην 
ελληνική έκδοση του Reader's Digest, και 
τον επόμενο χρόνο ως κειμενογράφος 
στη διαφημιστική εταιρία DM & Μ ΕΡΓΟΝ. 
Το 1983 κάνει την πρώτη του επαφή με 

τον ασφαλιστικό χώρο και συγκεκριμένα 
με την ΟΡΓΑΝΩΣΗ ΤΑΜΠΟΥΡΑ. Εκεί , 
εργάζεται ως αρχισυντάκτης του περιοδι­
κού «Εμείς» που εκδίδει η «Ασπίς Πρό-

ΙΩΑΝΝΗΣ ΚΑΡΑΜΟΛΕΓΚΟΣ 
Νέος διευθυντής marketing 

στην Ευρωπαϊκή Πίστη 

Ο όμιλος των εταιριών Ευρωπαϊκή Πί­
στη , συνεχίζοντας τις επενδύσεις σε 
ανθρώπινο δυναμικό υψηλού επιπέδου , 
ξεκίνησε συνεργασία με τον κ . Ιωάννη 
Καραμολέγκο, ο οποίος ανέλαβε διευ­
θυντής marketing του γκρουπ. 
Ο κ. Καραμολέγκος έχει σπουδάσει 

Διοίκηση Επιχειρήσεων, με ειδίκευση 
στο marketing, στο Πανεπιστήμιο "Con·­
cordia" του Μόντρεαλ, στον Καναδά. 

· Εχει παρακολουθήσει πολλά σεμινά­
ρια στην Ελλάδα και το εξωτερικό και 
υπήρξε διευθυντικό στέλεχος marke­
ting σε μεγάλες πολυεθνικές και ελλη­
νικές εταιρίες, όπως στην Adams Chil­
cott - Warner Lambert, στη Roussel 
Uclaf, στη Shelman και στις Διαφημίσεις 
Λεούσης. 

νοια» . 

Προσλαμβάνεται όμως ως εκφωνητής 
από την ΕΡΤ 1 και παραμένει στο ραδιό­
φωνο για τρία περίπου χρόνια. Το ίδιο διά­
στημα συνεργάζεται και με την τηλεόρα­
ση κάνονας σπηκάζ σε ντοκυμαντέρ. 
Το 1988 κάνει τη μεγάλη στροφή προς 

την τηλεόραση. Επί τρία συνεχή χρόνια 
παρουσιάζει την καθημερινή ζωντανή 
παιδική εκπομή «ΟΥΡΑΝΙΟ ΤΟΞΟ» και α­
σκεί-ως τον Δεκέμβριο του 1988- καθή­
κοντα προϊσταμένου του Τμήματος Παιδι­
κών Εκπομπών, αναπτύσσοντας έντονη 
δραστηριότητα και μέσα στους κόλπους 
της Ευρωπαϊκής · Ενωσης Ραδιοτηλεο­
πτικών Οργανισμών (EBU). 
Τα τελευταία δύο χρόνια κινείται ως ε­

λεύθερος επαγγελματίας. Γράφει σενάρια 
και δραστηριοποιείται στον τομέα των Δη­
μοσίων Σχέσεων . 

ΡΕΚΟΡ!!! 

ΕΙΝΑΙ ΠΡΩΤΗ! 
Β. ΚΑΣΦΙΚΗ - ΜΑΜΩΛΗ 

Μια ασφαλίστρια nou καταρ­
ρίπτει ένα κοντά το άλλο όλα τα 

ρεκόρ στην Ελλ. Ασφ. Αγορά. 

Η περίπτωση της κ. Μαμώλη - Κα­
σφίκη είναι μοναδική για τα ασφαλι­
στικά χρονικά του τόπου μας, διότι 
είναι η μόνη Ελληνίδα ασφαλίστριa 
που έγινε εδώ και τρία χρόνια μέλος 
του Million Dollar Round Table, ως 
αναγνώριση της επαγγελματικής της 
δραστηριότητας. 
Το Συμβόλαιο που σπάει όλα τα ρε­

κόρ στην Ελλάδα έχει 15.000.000 α­
σφάλιστρα! 

Το περιοδικό μας σε κάθε τεύχος 
επιβραβεύοντας τις προσπάθειές 
της θα δημοσιεύει μόνιμα το πρώτο 
ρεκόρ με το όνομα ... μέχρι να καταρ­
ριφθεί! Εμπρός λοιπόν οι κορυφές α­
νήκουν στους δυνατούς! 
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[ατί η INTERAMERICAN επιλέγει με τα πιο αυστηρά επαγγελματικά κριτήρια τους συνεργάτες της και 
αντιμετωπίζει με ιδιαίτερη σοβαρότητα την εκπαίδευσή τους . 

Επενδύει συστηματικά .:πην επιμόρφωση των Ασφαλιστών της σε κάθε 

τομέα και ιδιαίτερα σε θέματα «Χρηματοοικονομικών Υπηρεσιών » , που 

αποτελούν το μέλλον του σημερινού Ασφαλιστή , εφαρμόζοντας τα 

πιο σύγχρονα και αποτελεσματικά εκπαιδευτικά συστήματα . 

Παρακολουθεί άγρυπνα τις διεθνείς εξελίξεις στον Ασφαλιστικό 

χώρο και βρίσκεται πάντα στην πρωτοπορία , αξιοποιώντας με τον 

ιδανικότερο τρόπο τη διεθνή της εμπειρία και know how στον ευρύτερο 

Χρηματοοικονομικό τομέα . 

Να γιατί η INTERAMERICAN είναι Ασυναγώνιστη και στους 

Ανθρώπους της . 

Να γιατί ο Ασφαλιστής της INTERAMERICAN δεν είναι απλά 

-::=====--·:::::::: •••• ··········,,, ........•.. ········· ............ . ·····::.--•······ 

ο καλύτερος ασφαλιστής της αγοράς . Είναι ο Προσωπικός Οικονομικός σας Σύμβουλος. Ο άνθρωπος που βρίσκεται 

συνεχώς δίπλα σας , για να σας συμβουλεύσει σωστά , γρήγορα και υπεύθυνα. 

Είναι ο INTERAMERICAN Ασφαλιστής σας. 

1 φ. INTERAMERICAN 
Μεγάλη και Σiγουρη! 



ΜΗΝ ΧΑΕΕΤΕ ΤΟ ΕΠΟΜΕΝΟ ΤΕΥΧΟΕ ΤΟΥ ιιΝΑΙ,, 
Κυκλοφορεί 1 η Μαίου 1991 

LIMRA: 
ΕΡΕΥΝΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 
ΑΓΟΡΑΣ ΓΙΑ 
ΕΛΛΑΔΑ-ΚΥΠΡΟ 

ΠΑΛΑΙΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 
ΔΕΝ ΕΙΜΑΣΤΕ 
ΛΕΜΟΝΙΑ ΣΤΙΜΜΕΝΑ ... 

NATIONALE - NEDERLANDEN 
ΤΙ ΣΤΟΧΕΥΕΙ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ; 

Η ΜΕΛΑΓΧΟΛΙΑ 
ΤΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ 

ΟΙ ΣΥΝΤΑΞΕΙΣ 
ΤΟΥΤΕΒΕ 

ΤΑ ΑΜΟΙΒΑΙΑ 
ΚΕΦΑΛΑΙΑ 

και 

ΕΞΕΥΡΕΣΕΩΣ ΠΕΛΑΤΩΝ 
ΓΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΝΑΙ 

το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ 

ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

Θέματα για τον Manager - ασφαλιστικές ειδήσεις - service - θέματα ψυχολογίας - επικοινωνίας κ.α. 

ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ ΔΙΜΗΝΙΑΙΟ ΕΠΙΣΤΗΜΟΝ1ΚΟ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ 
ΤΟΥ ΣΥΓΧΡΟΝΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΙΔΙΟΚΤΗΤΗΣ - ΕΚΔΟΤΗΣ: ΕΥ ΑΓΓΕΛΟΣ Γ. ΣΠΥΡΟΥ (κατοικία: Προμηθέως 11 - Μαρούσι 151 26 FAX: 3221525) 
ΣΥΝΤΑΞΗ: ΕΥΑΓ. Γ . ΣΠΥΡΟΥ Manager ασφαλιστών (Όθωνος 6 - Αθήνα 105 57 - ΤΗΛ. : 3229973-8067181 -
ΕΔΡΑ: Προφ. Ηλία 13 - Αγία Παρασκευή Α.Φ.Μ . 19581649) ΕΠΙΣΤΟΛΕΣ - ΕΠΙΤΑΓΕΣ: ΕΥΑΓ . Γ . ΣΠΥΡΟΥ 

(Όθωνος 6 - Αθήνα 105 57 - ΤΗΛ.: 3229973-8067181 FAX: 3221525) 
ΤΙΜΗ ΤΕΥΧΟΥΣ ΔΡΧ. 700 - ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ: Ασφαλιστές : 4.000 δρχ. - Εταιρίες - Οργανισμοί: 15.000 δρχ. -

Φοιτητές : 2.000 δρχ. ΑΡΙΘΜ . ΛΟΓΑΡΙΑΣΜΟΥ ΕΘΝ . ΤΡΑΠΕΖΑΣ ΕΛΛΑΔΟΣ ΓΙΑ ΠΛΗΡΩΜΗ ΣΥΝΔΡΟΜΩΝ : 
51342181 /104 ΥΠΕΥΘΥΝΟΙ ΠΩΛΗΣΕΩΝ ΚΑΙ ΣΥΝΔΡΟΜΩΝ: ΑΛΕΞΗΣ ΔΕΡΒΕΝΤΖΑΣ - ΚΑΤΕΡΙΝΑ ΜΑΝΤΖΟΥΡΑΝΗ 

ΤΗΛ. : 3229973 ΕΙΔΙΚΟΙ ΜΟΝΙΜΟΙ ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ: ΝΙΚ. ΠΑΠΠΑΣ (Θέματα εκπαίδευσης μάνατζμεντ - μάρκετινγκ ζωής) 
ΑΝΔΡΕΑΣ Κ. ΤΣΩΚΟΣ (ειδικός δικηγόρος ασφαλιστικών θεμάτων ΤΗΛ. : 3601623-6535690) ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ -

ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΟ: ΚΩΣΤΑΣ ΧΡΙΣΤΟΠΟΥΛΟΣ, Ph.D. (οικονομολόγος - καθηγητής ΑΣΟΕΕ επενδύσεις-αμοιβαία 
κεφάλαια ΤΗΛ. : 6399384-5228912) ΙΑΤΡΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ: ΔΗΜ. ΛΙΝΟΣ , (ιατρός καθηγητής παν/μίου Αθηνών - Βασ. 
Σοφίας 110 - ΤΗΛ.: 7771023) ΚΑΛΛΙΤΕΧΝΙΚΗ ΕΠΙΜΕΛΕΙΑ: Β. ΣΕΡΦΙΩΤΗΣ ΦΩΤΟΣΥΝΘΕΣΗ: ΧΑΡ. ΠΑΝΟΣ ΤΗΛ.: 

3645361 - FAX: 3602435 ΦΙΛΜΣ ΜΟΝΤΑΖ: ΓΡΑΦΩΣ , (Ερεσσού 12, ΤΗΛ. : 3636288) ΕΚΤΥΠΩΣΗ: ΙΝΤΕΡΤΥΠ Α. Ε. (Λ . 
Βουλιαγμένης 429, Ηλιούπολη - ΤΗΛ : 9933033) 

ΤΑ ΕΠΩΝΥΜΑ ΑΡΘΡΑ ΕΚΦΡΑΖΟΥΝ ΘΕΣΕΙΣ ΤΩΝ ΑΡΘΡΟΓΡΑΦΩΝ ΚΑΙ ΟΧΙ ΤΟΥ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΥ «ΝΑΙ» 

9 τρισεκατομμύρια κεφάΑaιa και αποθεματικά, 
στη yΑώσσa των αριθμών σημαίνει 

Nationale-Nederlanden. 
Με 9 τρισεκατομμύρια δρχ. κεφάλαια και αποθεματικά σε όλο τον κόσμο, εκατομμύρια 
ασφαλισμένοι στη Nationale-Nederlanden νιώθουν ασφάλεια στη ζωή τους! Σ' αυτό 
το ιλιγγιώδες ποσόν, προσθέστε περισσότερες από 700 εταιρίες σε όλο τον κόσμο. 
Για την Ελλάδα, συνυπολογίστε 8,5 δισεκατομμύρια δραχμές σε ασφάλιστρα και 65% 
ετήσιο ρυθμό ανάπτυξης το 1990 ... 
Είναι φανερό ότι η γλώσσα των αριθμών εξηγεί καλύτερα πού οφείλεται η απίστευτη ανο­
δική πορεία της Nationale-Nederlanden στην Ελλάδα, όπως και σε όλο τον κόσμο. 

Nationale-Nederlanden 
εyyύ on yια παρόν και το μέλΑον 

ΚΕΦΑΛΑΙΑ ΚΑΙ ΑΠΟθΕΜΑΤΙΚΑ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΕΤΑ Ι ΡΙΩΝ ΤΗΣ NAT I ONALE - NEDERLANDEN 9 ΤΡΙΣΕΚΑΤΟΜΜ Υ Ρ Ι Α ΔΡΧ . 



ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ GENERALI LIFE 
Σήμερα περισσότερο από ποτέ, το κ ~φ<'( ω ι\ ο<tς 

χρειάζεται τους καλύτερους δυνατούς χει >ιομοι', ς . 11 

GENERALI LIFE, γνωστή για την ανθρώ ι rι ι ι ω ­

σθησία της, ανταποκρίνεται και σ' αυτό τ > Ηί ιημ<ι 

των καιρών με τα Αμοιοαία Κεφάλαια. Π Η'>κι ι tω 

για ένα σύγχρονο, και πάνω απ' όλα σίγ υ ><>, iΗt­

κροπρόθεσμο επενδυτικό θεσμό με μεγάλες δυν<ι 6 

τητες απόδοσης. Πως Λειτουργούν τα ΑμοιΗο.ίιι 

Κεφάλαια. Επενδύοντας στο Αμοιοαίο Κεφ 'λαι ο 

της GENERALI LIFE, αγοράζετε τα ανάλογα «με­

ρίδια» που ενώνονται με αυτά άλλων επενδυτών. 

Έτσι, η δύναμη των χρημάτων σας αυξάνεται κι 

εσείς ανήκετε σ' όσους επηρεάζουν την Αγορά. Η 

GENERALI LIFE ορήκε τον 

τρόπο να «ασφαλίσει» το κεφάλαιό 

σας. Η ΤΡ ΑΠΕΖΑ ΠΙΣΤΕΩΣ το φυλάσσει ως θεμα­

τοφύλακας και η ΑΛΦΑ, Ανώνυμος Εταιρία Δια­

χειρίσεως Αμοιοαίων Κεφαλαίων της Τράπεζας Πί­

στεως, το διαχειρίζεται με την τεχνική κατάρτιση, το 

know-how και το εξειδικευμένο επιτελείο των έμπει-

ων οικονομικών της συμοούλων. Τι σας Εξασφα­

λίζει το Αμοιοαίο Κεφάλαιο της GENERALI LIFE. 

Μια σειρά από πολύ σημαντικά προνόμια αποτι­

μ< 'ν τη δύναμη της αμοιοαιότητας στην επένδυσή 

σας. Σιγουριά, ετήσιο εισόδημα, φορολογικές απαλ­

λαγ ~ ς και ευελιξία στη ρευστοποίηση και μεταοίοα­

ση. ίς εμπιστεύεστε τη GENERALI LIFE. Κι 

εκ ίνη αξιοποιεί τα χρήματά σας. 'Άλλωστε η αμοι­

οαιότητα δημιουργεί πάντα τις πιο 

αποδοτικές σχέσεις. 
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