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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 JΤην επιμόρφωση των Ασφαλιστ<.ί.>ν 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. 

φ INTERAMERICAN 
Μeγάλη και Σiγουρη! 

ΓΡΑΜΜΑΤΑ 
ΣΤΟ ΝΑΙ 

Τ ΝΑΙ βοηθάει 
τ υς νιους ασφαλιστές! 

24/4/91 
Από: rραφε!ο Ζωής Γ. Καραμούζη 
nροι;: nεριοδικό Ασφαλισnκό ΝΑΙ 
Κ Εuάγ. Σπύρου 

Κύριε Σπύρου, 
... θtλω να σας εκφράσω τα θερμά μου 

σuγχ ρητηρια για το περιοδικό σας το ο­
η I με την ύλη του συμβάλει στην ανα­
β μιση του σφαλιστικού κλάδου. 

η ε ι δε τους νέους ασφαλιστές να 
δι μ ώ υν μια σωστή επαγγελματική 
κ ι ν pώπινη παρουσία στο χώρο μας. 
Σ ι; εύχbμαι να συνεχίσετε με το ίδιο 

μεράκι και να είστε σίγουροι πως nροόφέ­
ρε ε πολλά στο θεσμό των ασφαλειών γε­
νικότερ . 

Με εκτίμηση 
Γιάννης Κ. Καραμούζης 

«ΕΘΝΙΚΗ» Προϊστάμενος 
Γραφείου Ζωής Περιστερίου 

Τηλ~5755041-5753623 

25/4/ 1 
Κύρι ν 
Ευ ννελο Γ. Σπύρου 
Ό ωνος 6 
105 57 ΑΘΗΝΑ 

Αξιότιμε κύριε Σπύρου , 

Ως εκπρόσωποι της παγκόσμιας Εσπε­
ραντικής Κίνησης στην Ελλάδα, σας ευχα­
ριστούμε θερμά για τη δημοσίευση του 

πληροφοριακού για την Esperanto άρ­
θρου «Τι είναι η διεθνής γλώσσα Espera­
nto» που φιλοξενήσατε στο τεύχος Ια­

νουαρίου - Φεβρουαρίου · 91 του περιο ­
δικού σας «ΝΑΙ». 

Η δημοσίευση θεμάτων γενικότερου 
και μάλιστα πολιτιστικού ενδιαφέροντος 
σε ένα επαγγελματικό έντυπο, όπως είναι 
το δικό σας καλαίσθητο περιοδικό , σας τι­
ραντικής Κίνησης στην Ελλάδα, σας ευχα­
ριστούμε θερμά για τη δημοσίευση του 
πληροφοριακού για την Esperanto άρ­
θρου «Τι είναι η διεθνής γλώσσα Espera­
nto» που φιλοξενήσατε στο τεύχος Ια­

νουαρίου - Φεβρουαρίου · 91 του περιο­
δικού σας «ΝΑΙ». 

Η δημοσίευση θεμάτων γεν ικότερου 

και μάλιστα πολιτιστικού ενδιαφέροντος 
σε ένα επαγγελματικό έντυπο , όπως είναι 
το δικό σας καλαίσθητο περιοδικό, σας τι­
μά ως εκδότη, που ανταποκρίνεται πράγ­
ματι στα ποικίλα ενδιαφέροντα ενός κλά­
δου σύγχρονων και ιδιαίτερα καλλιεργημέ ­
νων επαγγελματιών. 

Σας παρακαλούμε να δεχθε ίτε τα συγ­
χαρητήριά μας και τις καλύτε ρες ευχές 

μας για την επιτυχία των σκοπων μας . 

Με τιμή 

ΓΙΑ το ΔΙΟΙΚΗΤΙΚΟ ΣΥΜΒΟΥΛΙΟ 

Ο ΠΡΟΕΔΡΟΣ Ο ΓΕΝ. ΓΡΑΜΜΑΤΕΑΣ 
Κων. Κυριάκος Κων. Ζαχαράκης 

Εποικοδομητική 
προσπάθεια 

Αγαπητέ κύριε Σπύρου 

Θα ήθελα να σας συγχαρώ για το εξαι­

ρετικό περιοδικό σας και να σας τονίσω ότι 

είναι πλήρως ενημερωτικό και ενδιαφέ­
ρον. 

Βρίσκω ενδιαφέρουσα και εποικοδομη­

τική την προσπάθεια που καταβάλλεται για 

την εδραίωση του θεσμού των ασφαλειών 

στη χώρα μας και την ενημέρωση του ε­

παγγελματία ασφαλιστή συμμετέχοντας κι 

εσείς στην τοποθέτηση του θεσμού της 

ασφαλιστικής ιδέας στο βάθρο που της 

αξίζει. 

Θα ήθελα να εγγραφώ συνδρομητής 

στο περιοδικό σας γιατί ο χώρος των α­

σφαλειών μ · ενδιαφέρει. 

Ευχαριστώ 

Μ. Ανδρεαδάκη 

Ασφαλίστρια 

Χανιά Κρήτης 
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Ειδικά 
της επαρχίας 

Αγαπητέ κ . Σπύρου. 

· Εστω και ετεροχρονισμένα σας εύχο­

μαι χρόνια πολλά και δημιουργικό το 1991 . 
Επίσης θα ήθελα να σας συγχαρώ για τις 

προσnάθεις που καταβάλατε για την συ­

νεχή βελτίωση του περιοδικού σας , που 

είναι τόσο χρήσιμο για μας τους ασφαλι­

στές και ειδικά της επαρχίας. 

6/4/91 

Με φιλικούς χαιρετισμούς 

Παriατζίμας Γεώργ ιος 
Ασφαλιστής 

Φίλε Βαγγελη 

Συγκλονιστικό το περιεχόμενο του 9ου 
τεύχους του ΝΑΙ . 

Χαίρομαι που τα διαβάζω και μαθαίνω. 

Οικονομολόγος 

Χρήστος Γ. Καραγιαννίδης 
ΚΑΘΗΓΗΤΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 

R. Sc. (Ec.) I.Q.A. F.L.M.I. 

Γράμματα & Επιταγές 
κ. Ευάγγελο Γ. Σπύρου 

, Οθωνος 6, Αθήνα 105 57 
Τηλ.: 3229973 - Fax: 3221525 
Αριθ. Λογαριασ. «ΕθΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ» 

51342181/104 
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Διερευνώντας τη γνώμη του κοινού στην Ελλάδα 
και την Κύπρο για την αγορά ασφάλειας ζωής, το 

image του κλάδου, την επιλογή εταιρίας και τις 
σχέσεις ασφαλιστή και πελάτη. Τι βαθμούς 

δίνουν οι Έλληνες και Κύπριοι στον 

ασφαλιστικό κλάδο; Πώς βλέπουν τους 
ασφαλιστές; 2 Ο 
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7 Γράμμα 
του Εκδότη 

14 Η Εικόνα σαc; 
και η σημασία τηc; 

30 Η μελανχολία 
των νέων ασφαλιστών 

ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΑ 
ΑΝΘΡΩΠΟΙ 
& 
ΕΤΑΙΡΙΕΣ 
Η είσοδος και 

εντυπωσιακή ανάπτυξη 
της Ν/Ν στην Ελλάδα. 
Συνέντευξη του γεν. 

διευθυντή της Ν /Ν 
Π. Καραλή στον Ε. Σπύρου. 

8 

ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ: 
ΣΑΝ ΓΥΝΑΙΚΑ 
π·ΡΟΣ ΓΥΝΑΙΚΑ ... 
Ένα κείμενο 

αφιερωμένο 

στους άντρες 

από την 

ψυχολόγο 

Σ. Παντελή. 

32 

ΕΙΣΑΓΩΓΗ ΣΤΙΣ 
ΧΡΗΜΑΤΑΓΟΡΕΣ 
& ΚΕΦΑΛΑΙΑΓΟΡΕΣ 
Μια ενδιαφέρουσα 

ανάλυση για 

ασφαλιστές που πουλούν 
αμοιβαία κεφάλαια. 

Επιμελείται ο 

Κ. Χριστόπουλος. 

72 

38 Asfinance? 

46 Συντάξειc; ΤΕΒΕ 

48 Ποιοτική 
παραyωyή 

53 Ρεκ6ρ 

60 Βραβεύσεις 

68 Αφοσίωση 
στην ποιότητα 

70 Service 
84 Δεν είμαστε 

λεμόνια στιμμένα 
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ΜΕΟΔΗΓΟ 
ΤΗΝ 
LIMRA 
Ταξίδι στις διεθνείς 
τάσεις και εξελίξεις των 
ασφαλειών. 

Παρουσίαση και 

ανταποκρίσεις από τον 
Ν. Πάππας. 

18 

ΑΚΑΔΗΜΙΑ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ 
ΣΠΟΥΔΩΝ 
Συνέντευξη 

του καθηγητή 

Μ. ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟΥ 

για την ίδρυση 

Ακαδημίας 

ασφαλιστικών σπουδών 

34 

ΜΙΑ ΑΛΛΗ ΠΛΕΥΡΑ 
ΤΟΥ ΟΙΚΟΛΟΓΙΚΟΥ 
ΖΗΤΗΜΑΤΟΣ 
Οι ασφαλιστές 

δεν πρέπει να είναι 

αδιάφοροι 
σε μεγάλα θέματα 

που απασχολούν 

τον άνθρωπο. 

92 

86 Ασφαλιστικές 
ειδήσειc; 

90 Πρόσωπα 
96 Εξεύρεση 

πελατών 
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Ασφαλίζουμε σκάφη αλιευτικής δραστηριότητας καθαρά επαγγελματικά. 
Διαμεσολαβούμε στην ασφάλιση σκαφών Εμπορικού στόλου - Ακτοπλο'fας 
και παρέχουμε ασφαλιστική κάλυψη για ατύχημα και ασθένεια στα πληρώ­
ματα όλων των ανωτέρω σκαφών. 

Καλύπτουμε κινδύνους: 

Θάλασσας 
Πολέμου 
Ενυπόθηκου Δανειστή 
Ναυπηγε·ίου 
Λιμένος 

Γ-ΙΓΡΟΤΙ ΚΙ~ 
ΑΣΦΑΛΙ ΣΤΙ ΚΗ 

XpONIA κοντάσοcό,τικιαντύχει 

ΚΕΝΤΡΙΚΕΣ ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ Λεωφ. Συγγρου 163, 171 21 Ν . Σμυρνη Τηλ : 935.8613, 935.8712, 935.8813, 935.8902 · ΤΕΛΕΞ 223004 AGRO GR. FAX: 9358924 

ΓΡΑΜΜΑΤΑ ΣΕ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

Το απαρέμφατον 
, 

η ποιοτητα 

και η ανθρωπιά! 
Απαρέμφατο είναι αυτό που δεν ορίζε ι κότι 

rΊ δεν το δnλώνει σαφώς. 

Το απαρέμφατο είναι ένας τύπος τnς Γραμ­

ματικrΊς όκλιτος και δεν εμφανίζει χρόνο, ούτε 

πρόσωπο, ούτε γένος (γι · αυτό και λέγεται 
απαρέμφατο). Στις εγκλυκλοπαίδειες διαβό­

ζουμε πως από τnν κλασσικrΊ αρχαιότnτα όρ­

χισε να διατυπώνεται στnv καθnμεριvότnτα α­
ναλυτικό με αποτέλεσμα να εξαφανισθrΊ . 

Παρ · όλα αυτό αφrΊνοντας τις σκέψεις μου 

να γυρίσουν πίσω στα ξεχρωματισμένα σχολι­

κό θρανία, θυμόμαι το χτυποκόρδι στο όνοιγ­

μα του καταλόγου βαθμολογίας του καθnγn­

τrΊ εκεί όταν μnδένιζε τnν απόδοσrΊ μας, όταν 
στnv όνοιξn τnς ζωrΊς μας αντικρίζαμε το 

συννεφιασμένο φθινοπωρινό πρόσωπο μιας 

ελλιπούς εκπαίδευσnς, τότε που n παιδεία μας 
ξεχνούσε rΊ δεν nθελε να μόθει τους νέους, 
τρόπους σκέψnς, μέθοδο, πρωτοβουλία, ανό­

λnψn ευθύνnς, ομαδικότnτα, συντροφικότn­
τα. 

Είκοσι πέντε χρόνια μετό κόνω απολογισμό 
και δεν βρrΊκα αυτό το απαρέμφατο ούτε στο 
στρατό, ούτε στο πανεπιστrΊμιο, ούτε όταν δού­
λεψα στnν οικοδομrΊ και το εργοστόσιο, ούτε 

στα γραφεία, ούτε στnν οικογένεια, ούτε στις 

απορίες των παιδιών μου . 

Αυτοί που rΊταν υπεύθυνοι ξέφτισαν και ξε­

θύμαναν τnν ενεργnτικότnτό μου τότε που εf­
χα τις προϋποθέσεις για δημιοuργfα και μαζf 

με τouc; συμμαθητές μου να φτιόξοuμε κότι 

καλύτερο στην Ελλόδα με τις όμορφες ακρο­

γιαλιές, τον ήλιο, τις γλυκιές μικρές πατρf• 
δες, τις ασπρισμένες αυλές που ηχούσαν α­
πό ccκαλημέρα>> και «η κόνειc; yεfτονα», τότε 

που γυρνούσαν οι πατερό δες απ · τη δοuλειό 

με ιδρωμένα ποuκόμισα δfνονταc; τα πάντα 
για ένα καλύτερο αύριο των παιδιών τους ... 
Με αφορμn το περιοδικό μας ΝΑΙ καθώς 

περιδιαβαίνω εταιρίες και ασφαλιστικό γρα­

φεία καμαρώνω στ· αλrΊθε ια κόποιους Ma­
nagers που προσπαθούν να κόνουν τους α­

σφαλιστές τους με πρωτοβουλία, με μέθοδο, 

με ευθύνn, με αυτοπειθαρχία, με πρόγραμμα, 

με σκοπό και στόχους, με εφευρετικότnτα, δn­

μιουργικούς. 

Ο ι όνθρωποι σnμερα στον τραυματισμένο 
και μπερδεμένο με χιλιάδες προβλnματα κό­

σμο που ζούμε έχουν αvόγκn να ζnσουv με 

καταvόnσn, με φιλrα, με συντροφικότnτα, με 
αvθρωπιό, με αγόπn, μοιρόζοντας τα αγαθό 

σ · ένα κλίμα αμοιβαιότnτας όπου αναγνωρί­

ζεται n προσπάθεια, ο δnμιουργός, n ελεύθε­
ρn προσωπικότnτα, όπου τιμάται το ότομο. 

Αγαπnτοί, μιλnστε στους όλλους με αν­

θρωπιά . Πίσω απ · τους κωδικούς ασφαλιστών 
και συμβολαίων κρύβονται άνθρωποι . 
Τα κτίριό σας, τα ωραία σας γραφεία, τα 

προσεγμένα εξώφυλλα των συμβολαίων σας, 

οι έγχρωμες ευτυχισμένες διαφnμίσεις σας εί­

ναι «απαρέμφατα» γι' αυτούς. Μnvείστε κόρ­

βουvα - απαρέμφατα που δεν καταλαβαίνουν 
το φως που τους περιβόλλει ! ! Γίνετε διαμόντια 
που ακτινοβολούν παντού χρώματα και φως 

και σκορπίστε ποιότnτα, ειλικρίνεια, αλnθεια, 

καλn συμπεριφορά, χαμόγελο, ανθρωπιά . Αυ­
τό μετράνε, δώστε τα! 

~rY 
j 

Εuόγ. Σπύρου 
Manager Ασφαλιστών 

Αθnνα, Μόιος 1991 
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Nationale-Nederlanden 
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ο φαι vόμεvο της 

NATIONALE-NEDERLANDEN στην Ελλάδα 

υπήρξε μοναδικό. Μέσα σε μια δεκαετία κατόρθωσε 

όχι μόνο να εδραιωθεί στην ελληνική ασφαλιστική 

αγορά, αλλά και να αvαyωρισθεί σαν μια από τις 

κορυφαίες ασφαλιστικές εταιρίες. 

Ο στόχος μας, στόχος φιλόδοξος αλλά όχι ανέφικτος, η διατήρηση του δυναμικού 

ρυθμού ανάπτυξης της Εταιρίας. Η μέχρι τώρα πορεία της Εταιρίας κατέδειξε ότι 

και οι πιο φιλόδοξοι στόχοι μπορούν να επιτευχθούν όταν βασίζονται σε σωστές 

στρατηγικές, ορθολογική οργάνωση, σωστή φιλοσοφία. 

Η ανάπτυξη της Εταιρίας στηρίχθηκε στο δικό μας έμψυχο δυναμικό. 

Δ ημιουρyήσαμε έτσι ανθρώπους με πάθος και ενθουσιασμό, ικανούς να στηρίξουν 

τή δομή της εταιρίας, ικανούς να σταθούν στο πλευρό του πελάτη τους και να 

συμβάλουν στην ανάπτυξή της. 

Έχοντας βαθιά επίγνωση του κοινωνικού ρόλου που επιτελούμε, θέσαμε από την 

αρχή στο κέντρο του ενδιαφέροντός μας, τον πελάτη και την παροχή σε αυτόν 

τέτοιων υπηρεσιών που θα εξυπηρετούν τις ολοένα αυξανόμενες ανάγκες του. 

Αποτέλεσμα αυτής της προσπάθειας ήταν να καθιερωθεί η NATIONALE­

NEDERLANDEN, στη συνείδηση του ελληνικού ασφαλιστικού κοινού ως η 

Εταιρία πρότυπο, που παρέχει υπηρεσίες ισάξιες με αυτές που παρέχονται στις πιο 

εξελιγμένες, ασφαλιστικά, χώρες. Πιστοί στις αρχές μας θα συνεχίσουμε και στο 

μέλλον να παρέχουμε υπηρεσίες υψηλού επιπέδου ικανές να εξυπηρετήσουν τις πιο 

υψηλές απαιτήσεις, τόσο στον τομέα της προστασίας, όσο και στον τομέα της 

αποταμίευσης. 

ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ ΚΑΡΑΛΗΣ 
ΓΕΝΙΚΟΣ ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ 
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Nationale-Nederlanden. 
Παγκόσμια δύναμη 

στιc; ασφάλειεc;. 

Η Nationale-Nederlanden είναι ένας 
οικονομικός κολοσσός . Με 150 χρόνια 
παράδοση στις ασφαλίσε ις , δυναμική πο ­
ρεία ποιοτικής ανάπτυξης , πρότυπη οργα­
νωτική δομή, κάνε ι τις πιο επιτυχείς επεν ­
δύσεις σ · όλο τον κόσμο . 

Η αρχή για τη Nationale-Nederladen έ ­
γινε το 1845 στην Ολλανδία με την ίδρυση 
της Ασφαλιστικής Εταιρίας « The Neder­
lands lnsurance Company est. 1845», με 
έδρα τη Χάγη . 

Το 1883 ιδρύεται στο Ρόπερνταμ μια 
άλλη μεγάλη Ασφαλιστική Εταιρία, «Na­
tionale Life lnsurance Bank». 

Οι δύο Εταιρίες αποφασίζουν το 1963 
να ενώσουν τις δυνάμεις τους μετά από 
100 χρόνια ανεξάρτητης λειτουργίας . Με 
όπλα την πείρα, τις γνώσεις και τις οικο­
νομικές τους δυνατότητες στοχεύουν πια 
σε μια παγκόσμια ποιοτική ανάπτυξη . · Ε­
τσι και έγινε . Το 1963 δημιουργούν μια 

BRA 1DFORS. SELSKABET 
,NEDERLANDENE~AF 1845 

σημαντική ασφαλιστική δύναμη : Τη Natio­
nale-Nederlanden. · Εναν πανίσχυρο οι­
κονομικό οργανισμό με δυναμική παρου­
σία ανάμεσα στις ήδη καθιερωμένες διε ­
θνώς ασφαλιστικές εταιρίες . 

Η Nationale-Nederlanden εισέβαλε με 
επιτυχία στη διεθνή αγορά, βασισμένη σε 
μια «στρατηγική ποιοτικής ανάπτυξης» με 
στόχο τη διαρκή βελτίωση των προσφερο­
μένων υπηρεσιών. 
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Η στρατηγική αυτή βασίζεται σε 1 Ο ση­
μεία: 
• Σταθερή προσήλωση στην ποιοτική ανά­

πτυξη. 

• Διαρκής εξέλιξη διεθνοποίησης. 
• Απόλυτη εμπιστοσύνη στην τοπική αυ­

τονομία. 
• Επιβράβευση ικανών ανθρώπων σε ό­

λους τους χώρους και όλα τα επίπεδα . 
• Ανάπτυξη πρωτοποριακών συμβολαίων 

και μοναδικών υπηρεσιών. 
• Ι σχυρή ενίσχυση και συμπαράσταση 

στους χιλιάδες συνεργάτες που διαθέ­
τουν τα συμβόλαια που παρέχουν τις 
υπηρεσίες της Εταιρίας . 

• Αξιοποίηση της πε ίρας και των γνώσεων 
που έχουν αποκτηθεί σε όλο το φάσμα 
των δραστηριοτήτων της Εταιρίας, σαν 
βάσεις γ ια μελλοντική ανάπτυξη . 

• Επίτευξη εργασιακής υπεροχής με συ ­
νεχή βελτίωση της αποδοτικότητας. 

• Συνεπής προγραμματισμός και υιοθέ­
τηση πολιτικής που ελαχιστοποιεί τους 
κινδύνους . 

• Υιοθέτηση νέας τεχνολογίας και δ ιαρ­
κής έρευνα σε βάθος για επίτευξη nλή -

υς υπεροχής , ώστε να παραμείνουμε 
ην κορυφή . 

Η elσoδoc; και η 
σιακή ανάπτυξη της 

ale-Nederlanden στην 
κή ασφαλιστική αγορά 

tionale-Nederlanden κάνει το 
θριαμβευτική της είσοδο στην 
ε την εξαγορά του 100% των με­

τοχών της Ασφαλιστικής Εταιρίας «Πρόο­
δος». 
Στη uνέχεια, λειτουργεί με αυτό το ό-

ν οσφέροvτας υπηρεσίες στους 
Ζωής και Γενικών Ασφαλίσεων. 

2, η Nationale-Nederlanden α-
π αυτονομία της σαν ανεξάρτητη 
n ταιρία Ασφαλειών Ζωής . 

ει και στην Ελλάδα τη διεθνή 
ν άψογο επαγγελματισμό της , 
ς την εμπιστοσύνη των ασφα­
Ετσι, γρήγορα κατακτά μια θε­
η στο χώρο των Ελληνικών Α-

τ[α · 80- · 90 σημειώνει εντυ­
ξηση των εργασιών της κατα-
~γορα κορυφαία θέση στην ελ­
αλιστική αγορά, ενώ από το 
lonale-Nederlanden Ελλάδας 

ι πλέον όλους τους κλάδους 
v Ασφαλίσεων. 
με τις διεθνείς αλλά και τις 
παιτήσεις συνεχώς εξελίσσε-

ι , δημιου ργεί μια νέα εταιρία παρο­
χ~ς eneν uτικών υπηρεσιών στην Ελλάδα 
( ln ncl I Serνices) , ενώ ταυτόχρονα 

ω e( τα Ομαδικά Ασφαλιστικά Προ­
γ μμ τ . Και καθώς οι τάσεις διεθνώς 

ν ολιστικό τομέα στρέφονται προς 
r,ν π ρ χή περισσότερο επενδυτικών-α­
π μιtuτικών προγραμμάτων, η ίδρυση 
της τ ιρiaς Αμοιβαίου Κεφαλαίου της 
Ν tl n 1 -Nederlanden θα καλύψει μια 
ν γκη που αρχίζει να γίνεται αισθητή και 

ν Ελλάδα. 
Η πιlρα της Nationale-Nederlanden α­

π την πετυχημένη λειτουργία παρόμοιων 
ι ιών στην Ευρώπη και τη Β. Αμερική 

π τ λεi το αποτελεσματικότερο όπλο 
τηι; στην προσπάθεια για επιτυχία. 
nάντα σύγχρονη και δημιουργική, η Na­

tlon 1 -Nederlanden αποτελε ί πράγματι 
eγγuηση για απόλυτη εξασφάλιση. 

Η πeνδυτική φιλοσοφία 
ιιc; Nationale-Nederlanden 
αρμόζεται και στην Ελλάδα 

Η διεθνής αναγνώριση της Nationale­
N derlanden σαν πανίσχυρης οικονομι­
κής παρουσίας, οφείλεται σε μεγάλο βαθ­
μό και στις επικερδείς επενδύσεις της σ · 
όλο τον κόσμο. 
Με οδηγό την τεράστια πείρα της στις 

ασφαλιστικές επενδύσεις, πραγματοποί-
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ησε στην Ελλάδα τη μεγαλύτερη ασφαλι­
στική επένδυση που έγινε ποτέ στη χώρα 
μας. 

· Εχοντας υπόψη τις συνεχώς αυξανό­
μενες ανάγκες και προοπnκές της Εται­
ρίας και πάντα στα πλαίσια της στρατηγι­
κής της ποιοτικής ανάπτυξης , η Nationa­
le-Nederlanden απέκτησε το Μέγαρό 

της. Σε έκταση 
3.100 τ. μ . στη Λ. 

Συγγρού , ολο­
κληρώθηκε ένα 
υπερσύγχρονο 
κτιριακό συγκρό-
τημα 10.000 τ.μ. , 

με βάση τα πιο 
σύγχρονα κατα­
σκευαστικά πρό­
τυπα και με σκοπό 

να καλύψει με ι­
δανικό τρόπο κά­
θε μελλοντική α­
νάγκη των Εταιρι­
ών του Ομίλου 
στην Ελλάδα. 

Το κτίριο απο­
περατώθηκε το 

φθινόπωρο του 
1990 κα ι το κό­

στος κατασκευής 
του ξεπέρασε τα 4 
δισ. δρχ. 

Ιδιαίτερα σημαντικό είναι το γεγονός ό­
τι η τεράστια αυτή επένδυση πραγματο­
ποιήθηκε εξ ολοκλήρου με εισαγωγή συ­
ναλλάγματος. Αποτελεί δε έμπρακτη από­
δειξη της εμπιστοσύνης του Ομίλου της 
Nationale-Nederlanden στην ελληνική α­
σφαλιστική αγορά. 
Η Nationale-Nederlanden με τη μεγάλη 
αυτή επένδυση επιτυγχάνει: 

• Θεαματική αύξηση της οικονομικής ε­
πιφάνειας των εταιριών της Nationale­
Nederlanden στην Ελλάδα. 

• Μεγαλύτερη εξασφάλιση των πελατών 
της. 

• Σταθεροποίηση της υψηλής απόδοσης 

του επενδυτικού προγράμματος στην 
Ελλάδα. 

• Καλύτερη διεκπεραίωση των εργασιών 
της Εταιρίας και πληρέστερη εξυπηρέ­
τηση των ασφαλισμένων. 

Η Nationale-Nederlanden πάντα δυναμι­
κή και σύγχρονη , με διεθνή φήμη στο χώ­
ρο των επενδύσεων , πιστεύει ωστόσο , ότι 

η μεγαλύτερη επένδυση είναι οι ικανο­
ποιημένοι πελάτες και συνεργάτες-α­
σφαλιστές της. 

Γι · αυτό οι φίλοι τη 'λένε Εν-Εν! 

Προοπτικέc; ανάιπυξηc; τηc; 
Nationale-Nederlanden 
στο άμεσο μέλλον. 

Δυναμική παρουσία στο χώρο της Ελλη­
νικής Ασφαλιστικής αγοράς, η Nationale­
Nederlanden, βασισμένη στη στρατηγική 
της συνεχούς ποιοτικής ανάπτυξης, προ­
γραμματίζει με συνέπεια το μέλλον το δι­
κό της και των ασφαλισμένων της. 

Θέτοντας ολοένα και πιο φιλόδοξους 
στόχους, με νέα υψηλή παραγωγή και διεύ­
ρυνση του δικτύου της στην Ελλάδα, στο­
χεύει ακόμα ψηλότερα για το 1992 και 
πέρα απ· αυτό. 

Ακόμα εμπλουτίζει και επεκτείνει τα 
προϊόντα της στον Κλάδο Ζωής και Γενι­
κών Ασφαλίσεων, δημιουργεί νέα πρωτο­
ποριακά προγράμματα, εισέρχεται στο 
χώρο των επενδυτικών εργασιών, ενώ πα­
ράλληλα βελτιώνει το επίπεδο των προ­
σφερομένων υπηρεσιών της . 

Η εντυπωσιακή πορεία της Nationale­
Nederlanden συμβαδίζει με την πρόοδο 
και τα άλματα της εποχής μας! 
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ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ ΚΑΡΑΛΗΣ 
vζ1'1 i:-'-'~E- _ του Γεν. Διευθυντή της ΝΙΝ 

~v"' στο Ε. Σπύρου 
~ --------------

« Η Ελλάδα έχει ανάγκη από καινούργια πράγματα, κυρίως 
έχει ανάγκη από μια καινούργια νοοτροπία, 
από μια ευρωπαϊκή νοοτροπία. 

Αυτό η NATIONALE-NEDERLANDEN προσπαθεί 
να επιτύχει στην Ελλάδα, δηλαδή να προσαρμόσει στην 

Ελληνική πραγματικότητα την πείρα που απέκτησε σε όλα 
τα μήκη και πλάτη του κόσμου και να φέρει μια 
νέα φιλοσοφία στην χώρα μας». 

ΕΡΩΤ.: Η ΝΑ TIONALE-NEDERLAN­
DEN μέσα σε μια 1 Οετία κατόρθωσε 
να γίνει μια κορυφαία ασφαλιστική 

εταιρία στην Ελλάδα. Ποιά ήτανε η 

φιλοσοφία σας στο ξεκίνημα; 

ΑΠΑΝΤ.: Η ΝΑ TIONALE-NEDERLAN­
DEN, όπως γνωρίζετε κύριε Σπύρου, ξεκί­
νησε το 1980 στην Ελλάδα, αλλά είναι μια 

παλιά εταιρία. · Ηδη το 1980 είχε μια ηλικία 
150 ετών nερίnου . Ξεκινώντας από την 
Ολλανδία στα μέσα του περασμένου αιώνα 
εξελίχθηκε σιγά σιγά και επεκτάθηκε στην 

αρχή στην Ευρώπη και εν συνεχεία και 

στις υπόλοιπες ηπείρους και σήμερα 
μπορούμε να πούμε ότι είναι ένα πανίσχυ­
ρο οικονομικό συγκρότημα με δυναμική 

παρουσία ανάμεσα στις ήδη καθιερωμέ­

νες διεθνώς ασφαλιστικές εταιρίες . 

Μια εταιρία με τόσο μεγάλη ιστορία και 
τόσο μεγάλη ανάπτυξη δεν μπορεί παρά 
να έχει μια δική της φιλοσοφία. Την φιλο­

σοφία αυτή την προσαρμόσαμε στην δική 

μας νοοτροπία και μπορούμε σήμερα να 

πού~ε ότι το αποτέλεσμα είναι απόλυτα 
ικανοποιητικό . 
Αυτό ίσως δίνει μια πολύ συνοπτική απά­

ντηση για αυτό που εσείς στην ερώτησή 

σας ονομάζετε εξέλιξη της NATIONALE­
NEDERLANDEN σε μια μεγάλη ασφαλι­
στική εταιρία στην Ελλάδα. 

Η φιλοσοφία μας πάντοτε ήτανε και εί-

ναι η καλύτερη δυνατή προσφορά στον 

πελάτη και στον συνεργάτη μας, ως επί­

σης και η ανάπτυξη πρωτοποριακών προ­

γραμμάτων. 

Η αξιοποίηση της πείρας και των γνώ­

σεων που έχει αποκτήσει ο όμιλος των 

εταιριών μας σε όλο τον κόσμο. Η βελτίω­

ση της αποδοτικότητας , η αξιοποίηση της 

νέας τεχνολογίας και έρευνας και φυσικά 

η συνεχής εγρήγορση ώστε να μπορούμε 
πάντοτε να βρισκόμαστε στην πρωτοπο­

ρία. 

Χαίρομαι nou χρησιμοποιείτε την λέξη 
φιλοσοφία στην ερώτησή σας διότι πράγ­

ματι μια εταιρία που βλέπει μπροστά της 

και μακροπρόθεσμα έχει μια φιλοσοφία 

και όχι μια βραχυπρόθεσμη στρατηγική. 

ΕΡΩΤ.: Τι ρόλο έπαιξαν οι ασφαλι­

στές σ · αυτή την προσπάθεια; 
ΑΠΑΝΤ.: Τα στελέχη των πωλήσεων έ ­

παιξαν μεγάλο ρόλο σ · αυτή μας την προ­
σπάθεια και η εταιρία μας τους οφείλει 

ένα μεγάλο ευχαριστώ για τα αποτελέ­

σματα που έχουν σημειώσει μέχρι σήμε­

ρα. 

Οι άνθρωποι των πωλήσεων μας πρώτα 

απ · όλα ενστερνίστηκαν όλες αυτές τις 

αρχές και προσπάθησαν να τις εφαρμό­
σουν δημιουργώντας την εικόνα μιας σο­

βαρής, συνεπούς και προοδευτικής εται­

ρίας η οποία θα στεκότανε πάντα στο 
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πλευρό του ασφαλιζομένου και θα του 

πρόσφερε τις καλύτερες δυνατές υπηρε­
σίες , γιατί μην ξεχνάμε ότι πρώτα απ · όλα 

το serνice μιας εταιρείας κρίνεται από 
τους συνεργάτες της. 

Θέλω να εκφράσω τις θερμές ευχαρι­
στίες μου προς τους συνεργάτες μου και 

να nω ότι χωρίς αυτούς δεν θα γινότανε 

αυτό το οποίο έγινε μέσα σε δέκα χρόνια. 

· Ομως θα ήταν παράλειψη αν δεν εξέ­
φραζα τις ίδιες ευχαριστίες για την συμ­

βολή και του διοικητικού προσωπικού της 

εταιρίας, που η συμμετοχή του στην εξέ­

λιξη της εταιρίας είναι πολύ σημαντική. 

ΕΡΩΤ.: Ο ανταγωνισμός δυσκόλεψε 
ή βοήθησε τις προσπάθειές σας; Το 

1980 οι συνθήκες της αγοράς ήτανε 
διαφορετικές. Αν είχατε προβλήμα­

τα, πώς τα ξεπεράσατε; 
ΑΠΑΝΤ. : Ο ανταγωνισμός υπάρχει πά­

ντοτε και θα έλεγα να δούμε την καλή 

πλευρά του ανταγωνισμού. Είναι γεγονός 
ότι οι συνθήκες το 1980 ήταν πολύ διαφο­
ρετικές και θα σταθώ μόνο στο θέμα της 
ασφαλιστικής συνειδήσεως. 

Σαφώς η ασφαλιστική συνείδηση πριν 

από 1 Ο χρόνια ήταν πολύ μικρότερη και ο 
μέσος · Ελλην ήταν πολύ λιγότερο ευαι­
σθητοποιημένος στα θέματα της ασφαλι­
στικής καλύψεως . Σήμερα τα πράγματα 

είναι πολύ καλύτερα και εύχομαι και ελπί­

ζω ότι σε 1 Ο χρόνια θα είναι ακόμη πιο 
βελτιωμένα. 

Επίσης ο ανταγωνισμός είναι αυτός ο 

οποίος σε κρατά σ~ μια συνεχή εγρήγορ­
ση , σε αναγκάζει συνεχώς να εξελίσσεσαι, 
και να προσφέρεις καλύτερες υπηρεσίες , 
να βελτιώνεις τα προϊόντα σου και να διδά­

σκεσαι. 

ΕΡΩΤ.: Όταν λέτε δίνετε συν δύο 

στον ασφαλιστή τι εννοείτε; · Εχετε 
κάποια παραδείγματα που θα δικαι­

ώνουν την πολιτική σας αυτή; 

ΑΠΑΝΤ. : Αυτό που λέμε συν δύο στον 

ασφαλιστή σημαίνει περισσότερες παρο-

ς ους συνεργάτες μας, καλύτερα 
μοιβών, και άριστα ασφαλιστικά 

n γ μματα. Παράδειγμα είναι το συνο­

λικό ύστη μα αμοιβής των στελεχών πωλή­
Ιναι το καλύτερο στην Ελληνι­

ιστική Αγορά. 

Τ .. Τι εφόδια χρειάζεται ένας α­
λιστής για να επιτύχει; 

ΝΤ.: Η γνώμη μου είναι ότι πρέπει 
γ π ε ι την δουλειά του και να έχει 

μ , οργάνωση, συνέπεια και να γvω­
ζ ι ριστα το αντικείμενο της εργασίας 

Τ U, 

Αuτό απαιτεί μια συνεχή επιμόρφωση 
κ ι ε:λτlωση των γνώσεων του . Την επι­
μ ωση αυτή η εταιρεία μας με συνεχή 

enιμορφωτικά σεμινάρια και εκπαίδευση 
η σnαθεί να προσφέρει στον ασφαλιστή 

ς . 

ΕΡΩΤ.: Τι καινούργιο φέρνει η NA­
TIONALE-NEDERLANDEN στην Ελ­
λάδα; 

ΑΠΑΝΤ.: Η ερώτηση σας είναι επίκαιρη 

θα έλεγα. Η Ελλάδα έχει ανάγκη από και­
νούργια πράγματα, κυρίως έχει ανάγκη α­

πό μια καινούργια νοοτροπία, από μια ευ­
ρωπαϊκή νοοτροπία. 

Αυτό η ΝΑ TIONALE-NEDERLANDEN 
προσπαθεί να επιτύχει στην Ελλάδα, δη­

λαδή να προσαρμόσει στην Ελληνική 

πραγματικότητα την πείρα που απέκτησε 
σε όλα τα μήκη και πλάτη του κόσμου και 
να φέρει μια νέα φιλοσοφία στην χώρα 
μας . 

Αυτό θέλουμε να πιστεύουμε ότι το κα­
ταφέρνουμε σιγά σιγά βοηθώντας όχι μό­
νο στην ανάπτυξη της δουλειάς μας, αλλά 
βάζοντας ένα μικρό πετραδάκι και σε μια 

γενικότερη βελτίωση των συνθηκών της 
ασφαλιστικής αγοράς. 

ΕΡΩΤ.: Θέλετε να πείτε κάτι στους 
συναδέλφους άλλων εταφιών; 

ΑΠΑΝΤ. : Θα ήθελα να πω στους συνα­

δέλφους των άλλων εταιριών ότι η αγορά 
είναι δυναμική και αναπτυσσόμενη και η 

συμβολή όλων μας στην δημιουργία σω­

στών συνθηκών στην αγορά θα είναι προς 

όφελος και των ασφαλιζομένων, αλλά και 
των εταιριών. 

ΕΡΩΤ.: Κύριε Καραλή δεν γίνεται τί­
ποτα στην τύχη. Πίσω απ · αυτή την 

δημιουργία της ΝΑ TIONALE-NE­
DERLANDEN έχετε κάνει την στρα­
τηγική και τα όνειρά σας. · Εχετε 
φτάσει εκεί που θέλατε; · Εχετε ακό­
μα κάποια όνειρα για το μέλλον; 

ΑΠΑΝΤ.: Κύριε Σπύρου είναι γεγονός 
ότι τίποτε δεν γίνεται στην τύχη και προ­
σπαθώ και εγώ και οι συνεργάτες μου να 
φέρουμε σε σωστή βάση όλα αυτά που 
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σας είπα προηγουμένως για να μπορέ­
σουμε να έχουμε το καλύτερο δυνατό α­
ποτέλεσμα. 

Οι στόχοι ενός Manager δεν τελειώ­
Ύουν ποτέ . Προσπαθώ να κάνω ό,τι γίνεται 
καλύτερο για τους ασφαλιζομένους μας, 
τους συνεργάτες μου και επίσης για την 
εταιρία. Στόχος της ΝΑ TIONALE-NE­
DERLANDEN είναι να γίνει η καλύτερη 
εταιρία στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά 
και γιατί όχι και η μεγαλύτερη. 

ΕΡΩΤ.: Θαυμάζετε κάποιον ή κά­
ποιους στην Ελληνική Αγορά; 

ΑΠΑΝΤ.: Βεβαίως, δεν θα σας αναφέρω 

ονόματα, θα σας πω .μόνο ότι εκτιμώ τους 
ανθρώπους με αρχές, συνέπεια και ορά­
ματα. Τους δημιουργούς! 

ΕΡΩΤ.: · Εχετε να πείτε κάτι για το 
ρόλο του περιοδικού ((ΝΑΙ,, στην Ελ­

ληνική Ασφαλιστική Αγορά; 
ΑΠΑΝΤ.: Παρακολουθώ το περιοδικό 

σας από την αρχή της εκδόσεώς του και το 

θεωρώ επιτυχημένο. Πιστεύω ότι θα βοη­

θήσει στην βελτίωση της ασφαλιστικής 
συνειδήσεως και στην καλύτερη κατα­
νόηση των ασφαλιστικών θεμάτων. 

Σας εύχομαι κάθε επιτυχία στις προσπά­
θειές σας . 

Δ □ 
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Η ΕΙΚΟΝΑ ΣΑΣ ΚΑΙ Η ΣΗΜΑΣΙΑ ΤΗΣ 

Εάν μοιάζει με πάπια, 
, , 

και περπαταει σαν παπια, 

τότε πρέπει να είναι πάπια! 
Για να φτάσεις εκεί που πας, ντύσου σαν να έφτασες ήδη 

Τι σημαίνει «εικόνα»; Το λεξικό Web­
ster ·oρίζει την εικόνα σα~ «την συνο­

λική εντύπωση ενος ατόμου». Εάν πω, «Α­

δόλφος Χίτλερ» αμέσως αισθάνεστε κάτι 
για αυτό το άτομο ένα τελείως διαφορετι­

κό συναίσθημα σας κυριεύει. · Ολοι μας 
έχουμε εικόνες των ανθρώπων . Πώς σας 

βλέπουν οι άλλοι -δηλαδή τι σχηματίζουν 

στο μυαλό τους για σας- είναι η εικόνα 

τους για το άτομα σας, και έτσι η «εικόνα 
σας». 

Τα σχόλια που θα κάνω για την δημιουρ­

γία της «εικόνας» είναι πρώτον, η δικιά 

μου γνώμη (γι· αυτό είναι αντικειμενικά), 

και δεύτερον, εξαρτώνται από τις ιδιαιτε­

ρότητες της γεωγραφικής περιοχής που 

ζείτε. Θα περιγράψω αυτή που πιστεύω ότι 

είναι η ιδανική εικόνα του ασφαλιστή 

ζωής, και τα ιδανικά βοηθήματα που πι­

στεύω ότι χρειάζονται για τη δημιουργία 

αυτής της εικόνας . Πολλά από τα αντικεί­

μενα που θα σας προτείνω ίσως σας φα­

νούν, πολύ ακριβά. Οπωσδήποτε, δεν θα 

σας προτείνω να μετακομίσετε, αν δεν μέ­

νετε ήδη στην καλύτερη περιοχή της πό­

λης σας . Σας συμβουλεύω όμως ότι θα 

πρέπει να σκέφτεστε από τώρα για το πού 

θα ήταν καλύτερα να μείνετε. 

Για να ξεκινήσετε να δημιουργείτε μια 

θετική εικόνα, προτείνω να σκεφτείτε 

ποια χαρακτηριστικά θα θέλατε να έχει έ­

νας προσωπικός οικονομικός σύμβουλος. 

Πως θα θέλατε αυτό το άτομο να φαίνεται, 

να μιλάει; Πρέπει να προσπαθήσετε να ε­

ξομοιωθείτε με αυτή την εικόνα! 

Ντυθήτε Επιτυχημένα 

«Εάν μοιάζει με πάπια και περπατάει 

σαν πάπια, τότε πρέπει να είναι πάπια» . 

Δεν ξέρω ποιος το έχει πει αυτό, αλλά δεν 

έχω ακούσει πιο αληθινά λόγια. Στο υπο­

κατάστημά μας, έχουμε μια επιγραφή που 

λέει: «Για να φτάσεις εκεί που πας, ντύσου 

σαν να έφτασες ήδη». 

Οι άνθρωποι θέλουν να συνεργάζονται 

με τους επιτυχημένους . Επειδή δεν ξέ­

ρουν αν είστε επιτυχημένοι, θα κρίνουν 

ανάλογα με αυτό που βλέπουν. Εξαρτάται 

απο εσάς να αποφασίσετε ποια θα είναι 

αυτή η εικόνα.Τώρα, πριν βγάλτε συμπερά­

σματα, δεν εννοώ ότι πρέπει να γίνετε το 

αποκορύφωμα της μόδας . Το να είστε πο­

λύ μοντέρνος δείχνει αστάθεια. Θέλετε 

να δείξετε την σταθερή εικόνα του αν­

θρώπου που κάποιος μπορεί να βασιστεί 

«ό,τι και αν συμβεί» . 

Πάρτε παράδειγμα από τον κώδικα ντυ­

σίματος της εταιρίας ΙΒΜ, που μιλάει για 
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βασικά χρώματα, άσπρα πουκάμισα, ριγέ 

γραβάτες, μαύρα παπούτσια. Οι υπάλληλοι 

της ΙΒΜ έχουν φτιάξει μια εικόνα. Τις ώ­

ρες εργασίας ντύνονται με την βασική 

στολή της ΙΒΜ, διοχετεύοντςα πάντα την 

ίδια στέρεη, συντηρητική, ικανή, ακμαία, 
εικόνα. 

Υφάσματα 

Το καλύτερο κοστούμι είναι το μάλλινο. 

Το μέτριο είναι από μαλλί και πολυέστερ. 

Το χειρότερο είναι από πολυέστερ. Ποτέ 

μην αγοράζετε πλεκτό κοστούμι. Τα βαμ­

βακερά είναι δροσερά το καλοκαίρι αλλά 

τσαλακώνουν. Ποτέ μην φοράτε κοτλέ, 

μπλου τζην, νάϋλον τις ώρες εργασίας. Τα 

λευκά πουκάμισα αρμόζουν καλύτερα. Οι 

r 

γραβάτες πρέπει να είναι μεταξωτές ή α­

πό μίγμα μετάξι. 

Στυλ 

Τα ανδρικά κοστούμια πρέπει να έχουν 

πέτα μεσαίου μεγέθους και απλά κουμπιά 
και να μην έχουν ζώνες από άγριο δέρμα 

με σχέδια. Μην φοράτε σπορ σακάκια ή 

παπούτσια με έντονα σχέδια. 

Οι γυναίκες έχουν περισσότερα περι­

θώρια στο ντύσιμο από ό,τι οι άνδρες. Τα 

ταγιέρ, οι φούστες και οι μπλούζες είναι 

εξίσου καλές με τα φορέματα. Το μήνυμα 

και εδώ είναι «συντηρητικά». Εννοείται ότι 

οι γυναίκες πρέπει να αποφεύγουν τα μίvι, 
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τις μπλούζες με χαμηλό ντεκολτέ, δικτυ­

ωτές κάλτσες κ.λπ. Το βάψιμο δεν πρέπει 

να είναι έντονο. 

Χρώματα 

Αποχρώσεις του μαύρου, γκρι, μπλε, 

μπεζ και καφέ πρέπει να φοριούνται. Ποτέ 

μην βάλετε πράσινο - θεωρείται το χειρό­
τερο στον επαγγελματικό χώρο. Οι ελα- · 

φρές ρίγες, ψαροκόκκαλο, τουίντ, καρρώ 

είναι αποδεκτά. · Οσο πιο σκούρο το χρώ­
μα που φοράτε τόσο πιο ισχυρός και ειλι­

κρινής φαίνεστε. Οι κάλτσες πρέπει να 

είναι σκούρες, ή πιο σκούρες από το πα­

ντελόνι σας. Τα παπούτσια σας όσο σκού­

ρα ή πιο σκούρα από τις κάλτσες σας. Φο­

ρέστε καφέ παπούτσια με καφέ κοστούμι, 

μαύρα με γκρι ή μπλέ κοστούμι. Αποφύγε­

τε τα κραυγαλέα χρώματα. 

Χαρτοφύλακεc; 

Οι χαρτοφύλακες διατίθενται σε διάφο­

ρα μοντέλα. Τελευταία, προτιμάται ο δερ­

μάτινος. Εννοείται ότι όσο πιο ωραίος εί­

ναι ο χαρτοφύλακας που κρατάει κάποιος 

τόσο πιο επιτυχημένος δείχνει. Αυτό δεν 

σημαίνει όμως ότι εάν δεν είναι Gucci, 
είναι άσχημος. 

Πρέπει να διαλέξετε ένα χαρτοφύλακα 

που είναι πρακτικός, ανθεκτικός και συ­

ντηρητικός. Προτιμήστε το μαύρο, γκρι ή 

καφέ και αποφεύγετε τις μεγάλες κλει-

δαριές, τα λουριά, κ.λπ . Το δέρμα είναι το 

πιο ωραίο υλικό, αλλά λερώνει εύκολα. 

Γενική yραφική ύλη 

Το στιλό και τα μολύβια είναι επίσης 

ενδεικτικά της εικόνας που προβάλλετε. 

· Εχετε δει ποτέ τον πρόεδρο μιας τράπε­
ζας να χρησιμοποιεί φτηνό, πλαστικό στι­

λό; Εγώ όχι.' Οταν ξεκίνησα στη δουλειά, 

αγόρασα ένα ακριβό σετ στιλό-μολύβι. Α­

κόμα το χρησιμοποιώ και δουλεύει όσο 

καλά δούλευε πριν 20 χρόνια. 

Πορτοφόλια 

Σπάνια αγοράζουν οι άνθρωποι και­

νούργιο πορτοφόλι αν και το χρειάζονται. 

Το παλιό πορτοφόλι είναι σαν το παλιό 

πουκάμισο. Όσο και φθαρμένο να είναι 

δεν θέλουμε να το αποχωριστούμε. Αλλά 

τίποτα δεν είναι πιο άσχημο από ένα πορ­

τοφόλι που μοιάζει σαν να βγήκε από το 

πλυντήριο. 

Συνδυάζοντας το σύνολο 

Το μήνυμα είναι συντηρητικά: Πες το ... 
συντηρητικά. Για όσους έχουν φιλικές και 
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εκφραστικές φυσιογν,ωμtες, το συντηριτι­

κό ντύσιμο είναι σαν ~α παρακολουθούν 
ένα τελικό ποδοσφαίρου χωρίς να μπο­

ρούν να βγάλουν τον παραμικρό ήχο. Γι· 

αυτούς που δεν είναι εκφραστικοί, είναι 

δύσκολο να καταλάβουν γιατί θέλει κά­

ποιος να φορέσει σπορ ρούχα. 

Αλλά όπως και να είστε, είναι πολύ ση­
μαντικό να οργανώσετε σωστά το ρουχι­

σμό σας. Τίποτα δεν μπορεί να καταστρέ­

ψει ένα καλοραμμένο κοστούμε περισσό­

τερο από τις αντοιχτόχρωμες κάλτσες. 

Μια παρένθεση: Ντυθείτε για την αγορά 

που εργάζεστε. Προφανώς, εάν δουλεύε­
τε με γεωργούς δεν θα φορέσετε κοστού­

μι με γιλέκο, ή εάν δουλεύετε με δικηγό­

ρους θα αποφύγετε τα μπλου-τζην. Πολ­

λοί νέοι δικηγόροι πήγαν σπίτι τους, γιατί 

το ντύσιμό τους δεν άρεσε σε κάποιο δι­

καστή της παλιάς γενιάς. 

Θυμηθείτε, ότι περισσότερα πράγματα 

που αναφέρω ισχύουν για τις ώρες εργα­

σίας. Δεν προτείνω να φορέσετε κοστούμι 

σε όλες ·τις περιπτώσεις. Πρέπει όμως, 

ακόμη και σε ώρες εκτός εργασίας να 

προσέχετε την εικόνα που δείχνετε στους 

άλλους. 

Περιποίηση προσώπου 

· Ενα καλοξυρισμένο πρόσωπο είναι το 
καλύτερο. Τα γένια και τα μουστάκια είναι 

κατά περιόδους της μόδας, αλλά είναι κα­

λύτερο να τα αποφεύγετε. Πολλοί άνθρω­

ποι ακόμη πιστεύουν ότι όσοι έχουν μου­

στάκι και γένια έχουν κάτι να κρύψουν. Αν 

έχεις μουστάκι ποτέ μην το αφήνετε πολύ 

λεπτό και μυτερό-μερικοί πιστεύουν ότι 

δείχνει πονηριά. Αν θέλετε να έχετε γένια 

τότε πρέπει να είναι περιποιημένα. 

Πού να μένετε 

Αυτό είναι δύσκολο. Μια και κάθε πόλη 

διαφέρει δεν ξέρω ποιο μέρος να πρωτοα­

ναφέρω . Αλλά κάντε το εξής: Κοιτάξτε το 

χάρτη της πόλης σας. Πού μένουν οι πε­

ρισσότεροι άνθρωποι που θέλετε να έχετε 

σχέσεις; Θυμηθείτε οι περισσότεροι άν­

θρωποι θέλουν να γνωρίζονται με επιτυ­

χημένους . Πρέπει να μένετε σε μια πε­

ριοχή που είναι τόσο πλούσια όσο και οι 

υποψήφιοι πελάτες σας. 

Τι να οδηyείτε 

Οι ψυχολόγοι μάς λένε , ότι το αυτοκί­

νητο είναι η προέκταση του εαυτού μας . 

Με άλλα λόγια, αναδεικνύουμε την εικόνα 

που θέλουμε να προβάλλουμε μέσω του 
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αυτοκινήτου που οδηγούμε. Βέβαια, αυτή 

η θεωρία δεν είναι πάντα σωστή. Μάλιστα, 

υπάρχουν περιπτώσεις που δεν αληθεύει 

καθόλου. Αλλά, παραμελώντας τις εξαιρέ­

σεις, θα προσπαθήσω να σας δείξω ότι το 

αυτοκίνητο είναι η ανάδειξη του εαυτού 

μας και της εικόνας που θα προβάλουμε 

στους γύρω μας. 

Μερικά αυτοκίνητα δείχνουν «πρακτι­

κά», ενώ άλλα δείχνουν ότι είσαι «φτασμέ­
νος». 

Σκεφτείτε «ποιότητα» και «συντηρητι­

κά» όταν διαλέγετε το αυτοκίνητο. Το 

χρώμα είναι εξίσου ενδεικτικό του εαυτού 
σας : 

Κόκκινο - φανταχτερός, όταν είναι έ­

ντονα κόκκινο. Αρχοντικός, όταν είναι βα­

θύ κόκκινο ή μπορντώ. 

Πράσινο όπως και με τα κοστούμια, ότι 

πιο ακατάλληλο. 

Κίτρινο εφήμερος, ασταθής 

Μαύρο, γκρι, μπλε ή καφέ όπως και με 

τα κοστούμια, αυτά τα χρώματα είναι ειλι­

κρινή, δυνατά και αξιόπιστα. 

· Ασπρο ουδέτερο, εάν είναι καθαρό τό­
τε εντάξει, εάν είναι βρώμικο όχι. 

Το γραφείο σας 

· Οταν αποκτήσετε το δικό σας γραφείο 
πρέπει να-σκεφτείτε πως θα το επιπλώσε­

τε. Κάθε γραφείο πρέπει να αντανακλά την 

προσωπικότητά του κατόχου. Αλλά οπωσ­

δήποτε το γραφείο σας δεν πρέπει να μοιά­

ζει με φοιτητικό ξενώνα. Ατομικά βραβεία, 
φωτογραφίες κ.λπ. είναι εντάξει, απλώς 

μην το παρακάνετε. Η επίπλωση στο γρα­

φείο σας πρέπει να είναι λειτουργική και 

συντηρητική. Ούτε φτηνή και φανταχτερή, 

αλλά ούτε και ακριβή.Τα φυτά είναι ωραία, 

όσο είναι σε καλή κατάσταση. · Ενα μαρα­
μένο φυτό δεν δείχνει καλή εικόνα. Πρέ­

πει να υπάρχουν τασάκια για τους επισκέ­
πτες σας. (Εσείς δεν πρέπει ποτέ να κα­

πνίζετε κατά την διάρκεια μιας συνέντευ­

ξης. Μπορεί να ενοχλεί τον άλλον και α­

ποσπά την προσοχή). 

Είναι σημαντικό κατά καιρούς να κάθε­

στε στην καρέκλα των επισκεπτών σας και 

να δείτε το γραφείο σας από την πλευρά 

τη δική τους. Σας αρέσει αυτό που βλέπε­

τε; Σας δημιουργεί ένα ευχάριστο συναί­

σθημα; 

Η Αναγκαιότητα 

να Είστε στην · Ωρα σας 
Το να είστε στην ώρα σας δεν θα έπρεπε 

κανονικά να το συζητήσουμε, αλλά, όπως 

φαίνεται οι άνθρωποι δεν του δίνουν την 

κατάλληλη σημασία. Πολλές πωλήσεις έ­

χουν χαθεί γιατί ο ασφαλιστής πήγε καθυ­

στερημένος στο ραντεβού του. Εάν συμ­

φωνήσω να συναντήσω κάποιον μια συ­

γκεκριμένη ώρα, θα πρέπει να είναι συνε­

πής στο ραντεβού εάν θέλω να του πουλή­

σω. 

Ξέρω ανθρώπους που βάζουν τα ρολό­

για τους 5 ή 1 Ο λεπτά αργότερα για να μην 

είναι ποτέ καθυστερημένοι. Αν και δεν 

σας το προτείνω, τονίζω ότι δεν πρέπει 

ποτέ, μα ποτέ να είστε αργοπορημένοι. 

Σκεφτείτο το ένα λεπτό-τι λέτε στους 

ανθρώπους για το πόσο σημαντικό είναι το 

ραντεβού σας, αν εσείς πάτε καθυστερη­

μένοι; Τι είδους «ολοκληρωμένη εντύπω­

ση» -εικόνα-- προβάλλετε στους υποψή­
φιούς σας; 

ΔΟ 

Μην κλωσσάτε κλούβια αυyά! 

Αποκλείστε τις περιπτώσεις χω­

ρίς ενδιαφέρον. · Ισως να έχετε 
για παράδειγμα, το όνομα κάποιου 

που νομίζετε ότι θα ήταν καλός υπο­

ψήφιος πελάτης . Αν ανακαλύψετε α­

πό μια επίσκεψη ότι αυτό το άτομο 

δεν έχει τις προϋποθέσεις για να γί­

νει υποψήφιος πελάτης σας , αυτόμα­

τα καταστρέψτε την καρτέλλα του . 

Μπορεί όμως αυτό το άτομο να πληροί 

τις προϋποθέσεις αλλά να αναβάλει 

συνέχεια την απόφασή του με διάφο­

ρες δικαιολογίες, υποχρεώνοντάς 

σας να τον επισκέπτεστε συχνά. 

Σ · αυτήν την περίπτωση πιθανά να 
κρατήσετε το όνομά του στο αρχείο 

σας, με άλλα παρόμοια ονόματα, και 

να τους επισκέπτεστε συχνά. Η πείρα 

δείχνει ότι το αρχείο οος θα γεμίσει 

με τέτοιες καρτέλλες , και ότι λίγα ή 

και κανένα από αυτά τα άτομα δεν θα 

αγοράσουν από εσάς . 

Μια έρευνα έδειξε ότι: 85% των 
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πωλήσεων γίνονται στην πρώτη ή την 

δεύτερη συνάντηση. 

10% των πωλήσεων γίνονται στην 
τρίτη συνάντηση. 

Μόνο 5% των πωλήσεων γίνονται 
μετά την τρίτη συνάντηση. 

Δεν είναι λοιπόν λογικό , αφού το 

95% των πωλήσεων γίνονται στην 
πρώτη , δεύτερη ή τρίτη συνάντηση , 

να αποκλείσετε αυτούς τους υποψή­

φιους που δεν εξυπηρετήσατε σε 

τρεις συναντήσεις ; 

· Εχοντας τέτοιες καρτέλλες στο 
αρχείο σας θα σας δώσει ένα λανθα­

σμένο αίσθημα ασφάλειας όταν με­

τράτε τους πιθανούς πελάτες σας , 

και θα σας αναγκάσει να χάσετε τον 

χρόνο σας παροκολουθώντας αυτές 

τις περιπτώσεις χωρίς ενδιαφέρον, 

και τελικά θα σας απογοητεύσει για 

τις ικανότητές σας στην αναζήτηση 

υποψηφίων πελατών. Πετάξτε λοιπόν 

τέτοιες καρτέλλες και βρείτε νέους 

υποψήφιους πλεάτες ! 
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• ΜΕ ΟΔΗΓΟ ΤΗΝ LIMRA 

Ταξίδι στις διεθνείς τάσεις 
και εξελίξεις των ασφαλειών 
"Προκεφένου να γνωρίσουμε καλύτερα το ρόλο, τις υπηρεσίες, τις εκπαιδευτικές δρα­

στηριότητες, τάσεις και εξελίξεις, καθιερώνούμε σήμερα μια στήλη που ανταποκρίνεται 

στην ανάγκη των επαγγελματιών ασφαλιστικών συμβούλων και Managers όπως και των εν 
γένει αναγνωστών του περι_οδικού "ΝΑΙ", να είναι ενήμεροι των ευρωπαϊκών και διεθνών 

εξελίξεων του θεσμού των ασφαλειών ζωής και του χρηματοοικονομικού κλάδου. 

Η στήλη· αυτή θα μεταφέρει την ειδησεογραφία που παίρνουμε από την LIMRA,, 

Γράφει ο: ΝΙΚ. ΠΑΠΠΑΣ 
Συντονιστής/Εκπρόαωπος 

LIMRA Ευρώπης 

Η LIMRA (Life lnsurance Marketing & 
Research, Association) είναι ένας 

διεθνής οργανισμός έρευνας στο χώρο 
των ασφαλειών ζωής και της βιομηχανίας 
του FINANCIAL SERVICES. Εφαρμογές , 
επιστημονικές μεθόδους και τεχνικές για 
την εκτίμηση και στατιστική ανάλυση των 
προβλημάτων στην αγορά των χρηματοοι­
κονομικών υπηρεσιών, παγκοσμίως. Με 
την ιδιότητά του σαν Σύνδεσμος Εταιριών 
περιλαμβάνει εταιρίες μέλη από την Ευ­
ρώπη , Αμερική (Η.Π.Α.), Καναδά και 50 άλ­
λες χώρες απ · όλο τον κόσμο. Εις το άμε­
σο μέλλον προβλέπεται η ένταξη και άλ­
λων μελών εταιριών από τις εξελισσόμε­
νες δημοκρατίες της Ανατολικής Ευρώ­
πης. Η LIMRA ιδρύθηκε το 1916 και εφέ­
τος γιορτάζει τα 75 χρόνια της υπάρξεώς 
της . 

Σαν οργανισμός- σύμβουλος σε Μάνα­
τζμεντ, η LIMRA, παρέχει την έρευνά της 
για την ερμηνεία, διάγνωση και επίλυση 
των αναπτυξιακών προβλημάτων της αγο­
ράς των ασφαλειών ζωής. 
Σαν εκπαιδευτικός οργανισμός προ­

γραμματίζει και διοργανώνει σεμινάρια μά­

νατζμεντ, συνέδρια και συμπόσια σε διά­
φορα θέματα και επίπεδα μάνατζμεντ για 
τον κλάδο Ζωής και των Financial Serνi-

J 

ces στην Αμερική, Ευρώπη και · Απω Ανα­
τολή. 
Σαν επαγγελματικός σύνδεσμος ενώνει 

600 εταιρίες μέλη της ανά τον κόσμο που 
ενδιαφέρονται για τους πολλαπλούς τρό­
πους και μεθόδους αναπτύξεως και διαδό­
σεως του θεσμού των ασφαλειών Ζωής , 

συναφή προϊόντα και υπηρεσίες . Μέσω 
των διαφόρων συνεδρίων και συναντήσε­
ων γίνεται κέντρο συζητήσεων για την α­
νταλλαγή . απόψεων μεταξύ των στελεχών 
μελών εταιρίας και οργανισμών ανά τον 
κόσμο. 

Η ευρωπαϊκή οργάνωση 
της LIMRA 

(EUROPEAN REGION) 
Η ευρωπαϊκή οργάνωση της LIMRA ιδρύ­

θηκε το 1976. Στόχος και σκοπός της 
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LIMRA Ευρώπης είναι να ενώνει την ευ­
ρωπαϊκή βιομηχανία των Financial Servi­
ces σε ένα πνεύμα αμοιβαίας κατανόησης 
και συνεργασίας επ · ωφελεία του Ευρω-
παίου καταναλωτή . · 

Σήμερα η ευρωπαϊκή οργάνωση της 

LIMRA περιλαμβάνει πλέον των 130 με­
λών-εταιριών που απαρτίζουν τις 7 Συμ­
βουλευτικές Επιτροπές της περιοχής. 

Αυτές είναι οι παρακάτω: 

- Συμβουλευτική Επιτροπή Ηνωμένου 

Βασιλείου/ Ιρλανδίας. 
- Συμβουλευτική Επιτροπή Ελλάδος­

/Κύπρου. 
- Συμβουλευτική Επιτροπή Ισραήλ. 

- Συμβουλευτική Επιτροπή Γαλλίας-

/Βελγίου. 
- Συμβουλευτική Επιτροπή Ισπανίας­

/ Πορτογαλίας . 
- Συμβουλευτική Επιτροπή Ολλανδίας. 

- Συμβουλευτική. Επιτροπή Σκανδινα-
βίας. 

Οι παρεχόμενες υπηρεσίες της ευρω­
παϊκής οργάνωσης της LIMRA (LIMRA E­
uropean Region) περιλαμβάνουν τα πα­
ρακάτω: 

• · Ερευνα για την εφαρμογή των επιστη­
μονικών αρχών του Μάρκετινγκ, στρα­
τολόγηση και επιλογή. 

• Αναπτύσσει και παρέχει στατιστικές 
πληροφορίες γύρω από προϊόντα, υπη-

ρεσίες, καταναλωτές, ασφαλισμένους 
πελάτες, πληροφορίες για την αγορά 
και την αποτελεσματικότητα του Μάρ­
κετινγκ. 

• Σαν συμβουλευτικό όργανο, αναλύει τις 
συνθήκες της αγοράς, διακρίνει τα 
προβλήματα, αναπτύσσει και εισηγείται 
διορθωτικών λύσεων και προτάσεων. 

• Σαν οργάνωση αναπτύξεως ανθρωπίνου 

11MllA 
INTERNATIONAL 

δυναμικού Μάνατζμεντ διοργανώνει 
και πραγματοποιεί μια σειρά σεμιναρίων 
που έχουν σχεδιαστεί για να προαγά­
γουν και να αναπτύσσουν τις ικανότη­
τες και επιδεξιότητες των Μάνατζερς . 

• Σαν εκδοτικός οίκος, εκδίδει εκατοντά­
δες κείμενα και βοηθήματα πωλήσεων. 
(Μια σειρά εξ αυτών έχουν ήδη μετα-
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φβαστεί στα ελληνικά) . 

Η Συμβουλευτική Επιτροπή 

Ελλάδος/Κύπρου 
Αν και η Ελλάδα είχε ενεργό συμμετοχή 

στην ευρωπαϊκή 6ρyάνωση της LIMRA α­
πό την ίδρυσή της, εν τούτοις, η Επιτροπή 

Ελλάδος/ Κύπρου συστήθηκε στις 2 Απρι­
λίου 1986. 
Σήμερα η Επιτροπή απαρτίζεται από 23 

εταιρίες μέλη και είναι η δεύτερη σε μέ­
γεθος (αριθμός μελών) γεωγραφική Επι­
τροπή στην ευρωπαϊκή περιοχή (region) 
της LIMRA. 
Σαν επακόλουθο της ανάγκης, του μεγέ­

θους και του δυναμισμού της , ανάπτυξε 
έντονη δραστηριότητα. Το ενδιαφέρον 
της Επιτροπής εστράφη κυρίως σε δύο 
αναπτυξιακούς άξονες -πρώτον, στα σε­
μινάρια αναπτύξεως μάνατζμεντ και στις 
μεταφράσεις στα ελληνικά των διαφόρων 
εκδόσεων της LΙ MRA. · Ετσι μέχρι σήμερα 
έχουν ολοκληρώσει και τα τρία επίπεδα 
του σεμιναρίου μάνατζμεντ, γύρω στους 
250 Μάνατζερς από την Ελλάδα και την 
Κύπρο. 
Τα σεμινάρια αναπτύξεως μάνατζμεντ 

της LIMRA που έχουν πραγματοποιηθεί 
στην Ελλάδα και Κύπρο είναι τα παρακάτω: 
- Σεμινάριο Διευθύνσεως Υποκαταστή­

ματος (ΣΑΜ) (School in Agency Ma­
nagement) (ΣΑΜ). 

- Σεμινάριο Προχωρημένου Μάνατζμε­
ντ 1 (ΑΜ Ρ 1) (Adνanced Management 
Programme 1). 

- Σεμινάριο Προχωρημένου Μάνατζμε­
ντ 11 (ΑΜΡ 11) (Adνanced Management 
Programme 11). 

- Σεμινάριο Εκπαιδευτικών Δεξιοτήτων 
(TSS) (Training Skills Seminar). 

- ΣεμινάριΌ Διοικήσεως και Εποπτείας 
Πωλήσεων (ΣΔΕΠ) (Executiνe Deνe­
lopment Seminar) (EDS). 

- Σεμινάριο Μάρκετινγκ Στελεχών Κε­
ντρικών Γραφείων. (Marketing Aware­
ness Seminar for Head Office Mana­
gers & Supervisors) (MAFMAS). 
Από τις μεταφράσεις στα ελληνικά των 

εκδόσεων της LIMRA, έχουν κυκλοφορή­
σει δύο σειρές: 

• Η Βιβλιοθήκη του Ασφαλιστή Ζωής. 
(Σειρά από 16 τεύχη) . 

• Η Βιβλιοθήκη Μάνατζμεντ των Ασφα­
λειών Ζωής. 

(Σειρά από 16 τεύχη) . 
Στο επόμενο τεύχος του «ΝΑΙ» θα δη­

μοσιεύσουμε περισσότερες ειδήσεις, τά­
σεις και δραστηριότητες μέσα στα πλαίσια 
της LIMRA στην Ευρώπη. 

Επίσης συμπεράσματα από το Πανευ­

ρωπαϊκό Συνέδριο LIMRA στις Κάννες 
Γαλλίας που θα παρακολουθήσει και ο 

Ν. Πάππας. 
Δ □ 
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ΕΡΕΥΝΑ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ ΑΓΟΡΑΣ 

ΕΛΛΑΔΑ-ΚΥΠΡΟΣ 1990 
Διερευνώντας τη yνώμη 
του κοινού στην Ελλάδα 

ΑΝΑΣΚΟΠΗΣΗ 
Ι. Η αγορά ασφάλειας ζωής 

Α. Μόνο το 22% των 
Ελλήνων ενηλίκων έχει 

ατομική ασφάλεια 

ζωής. Το προφίλ αυτών 

των ασφαλισμένων δείχνει ότι οι κύριες 

αγορές ασφάλειας ζωής είναι άνδρες, ενή­

λικες 25-44 ετών, καταναλωτές εισοδη ­

ματικών επιπέδων Α-8, και ενήλικες που 

έχουν τουλάχιστον τελειώσει το γυμνά­
σιο. 

Προφίλ ατομικής ασφάλειας ζωής 
Αναλογία ενηλίκων με ααράλεια ζωής 

σύμφωνα με: 

Φύλο 

Άνδρες . ... .. .. . . ... . .. . . . . ... 26% 
Γυναίκες .. . .... ..... . . .. ....... 19% 

Ηλικία 

25-34 ...... . .. . .. .. . ....... .... 24% 
35-44 ετών . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 29% 
45-60 ετών . . . . . . . . . .. .. . . . . . . .. 16% 

Μορφωτικό επίπεδο 

Δημοτικό . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 10% 
Γυμνάσιο .... . .. .... .. ..... . . ... 28% 
Κολλέγιο/Πανεπιστήμιο .. . . . .... 24% 

Εισόδημα 

Α-Β .. . . . . ... . . . . .. ............ 32% 
Γ1 / Γ2 ...... . .. . .............. . 21% 

Β. Οι γνώσεις του κοινού για την ασφά­

λεια κυρίως προέρχονται από την ιδιοκτη­

σία γενικής ασφάλειας . Το 60% των ενηλί­
κων έχουν ασφάλεια αυτοκινήτου ή ασφά­
λεια κατοικίας ή και τα δύο. 

Γ. Τέσσερις στους πέντε cισφαλισμέ­

νους , σήμερα αλλq και στο παρελθόν, αγό­
ρασαν το ασφαλιστήριό τους από ασφαλι­

στές ζωής , ενώ οι υπόλοιποι το αγόρααν 
άμεσα από κάποια ασφαλιστική εταιρεία, 
τράπεζα ή τον τόπο εργασίας τους. 
Δ. Η συντριπτική πλειοψηφία των κατα­

ναλωτών 85% που είχε οποιαδήποτε επα­
φή με τον ασφαλιστικό κλάδο θεωρεί ότι 
είναι αποδοτικός. 

Τρεις στους τέσσερις ενήλικες είχαν 

θετικές εμπειρίες από την επαφή με τις 
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ασφαλιστικές εταιρίες ζωής και τους α­
σφαλιστές τους . Θα πρέπει να σημειωθεί 

ότι σχεδόν 8 στους 1 Ο ενήλικες που οι 
εμπειρίες τους από τον ασφαλιστικό κλά­
δο δεν ήταν ικανοποιητικές εξέφρασαν 

θετική άποψη όσον αφορά την αποδοτικό­

τητά του. 

11. Το image του κλάδου 
Α. Στην αξιολόγηση 

που έγινε τόσο ο ασφα­

λιστικός όσο και ο τρα­

πεζικός κλάδος βαθμο­

λογήθηκαν θετικά όσον αφορά τις δοσο­

ληψίες τους με το κοινό. Οι τράπεζες, 

ωστόσο πήραν περισσότερες ευνοϊκές ψή­

φους από το κοινό, συγκριτικά με τον α­

σφαλιστικό κλάδο. Η μοναδική σημαντική 
εξαίρεση είναι το γεγονός ότι ένα μεγαλύ ­

τερο ποσοστό του κοινού αναγνωρίζει τον 
επαγγελματισμό του ανθρώπινου δυναμι­

κού των ασφαλιστικών υποκαταστημάτων, 

συγκριτικά με τον επαγγελματισμό των α­

ντιπροσώπων των τραπεζών. (Βλ. Σχήμα 1) 

Β. · Οταν ζητήθηκε να συγκριθεί ο κλά­
δος ασφάλειας ζωής με τέσσερις άλλους 

σημαντικούς τομείς στην Ελλάδα, το απο­

τέλεσμα της σύγκρισης δεν ήταν τόσο ευ­
νοϊκό για τον κλάδο ασφάλειας ζωής . Ο 

τραπεζικός κλάδος, από την άλλη πλευρά, 

t--------------Έρευνα -------------

-Σχήμα 1-------------------------

Εντυπώσεις του κοινού 

yια την ασφάλεια ζωής και τις τράπεζες. 

Α_ναλοyία ενηλίκων που συμφωνούν ότι ο οικονομικός οργανισμός: 
- Είναι ανθρώπινος και δείχνει κατανόηση 
στις δοσοληψίες του με το κοινό 

ασφαλιστικός κλάδος 53% 
- · Εχει μεγαλύτερο ποσοστό κέρδους 
ασφαλιστικός κλάδος 78% 

- τραπεζικός κλάδος 66% 

- τραπεζικός- κλάδος 88% 
- Είναι δίκαιος στην διαμόρφωση των τιμών 
ασφαλιστικός κλάδος 41 % - τραπεζικός κλάδος 63% 
- · Εχε ι καλά εκπαιδευμένυς επαγγελματίες αντιπροσώπους 
ασφαλιστικός κλάδος 72% - τραπεζικός κλάδος 62% 
- Παρέχει σαφείς , απλές εξηγήσεις για τις υπηρεσίες που προσφέρει 
ασφαλιστικός κλάδος 56% - τραπεζικός κλάδος 66% 

....__ ______________________________ __, 

συνέχισε να κρίνεται ευνοϊκά σε σχέση με 
τους άλλους κλάδους . 

Εντυπώσεις του κοινού από πέντε ση­

μαντικούς τομείς στην Ελλάδα 

Ποσοστό ερωτηθέντων που επέλεξαν 

τον κλάδο για τον οπο ίο πιστεύουν ότι: 

1. · Εχει το χαμηλότερο ποσοστό κέρ­

δους 

- Δεν γνωρίζουν = 29% 
- Διαφήμιση = 10% 
- Ασφάλεια ζωής = 10% 
- Τράπεζες = 7% 
- Κατασκευές = 28% 
- Τουρισμός = 16% 

2. Ανταποκρίνεται καλύτερα στις ανά­
γκες του κοινού 

- Δεν γνωρίζουν = 7% 
- Διαφήμιση = 1% 
- Ασφάλεια ζωής = 4% 
- Τράπεζες = 70% 

- Διαφήμιση 

- Ασφάλεια ζωής 

= 3% 
=14% 
= 58% 
= 7% 
= 8% 

- Τράπεζες 

- Κατασκευές 

- Τουρισμός 

111. Επιλογή εταιρίας 
ασφάλειας ζωής 

Α. Σχεδόν δύο στους 

τρ~ις ~νή~ικες συμ_φω­
νουν οτι ενας παραγο ­

ντας που επηρεάζει την 

επιλογή της εταιρίας που θα τους προσφέ­

ρει την κάλυψη της ασφάλειας ζωής είναι 

το όνομα της εταιρίας. Σε μικρότερο βαθ­

μό , άλλοι παράγοντες είναι η ποσότητα 

κάλυψης που προσφέρει η εταιρία, το α­
σφάλιστρο, η οικειότητα με τον ασφαλι-

- Σχήμα 2 

στή, και εάν η εταιρία είναι ξένη ή όχι. 

Β. · Οταν ερωτήθηκαν για τη σημασία 
ορισμένων χαρακτηριστικών των ασφαλι­

στών για την επιλογή εταιρίας ασφάλειας 

ζωής οι ερωτώμενοι συμφώνησαν ότι τα 

πιο σημαντικά χαρακτηριστικά των ασφα­

λιστών είναι να εξυπηρετούν τα συμφέρο­

ντα των πελατών, να αποφεύγουν την ά­

σκηση πίεσης για να πουλήσουν, και να 
κάνουν μια ετήσια ανασκόπηση του ασφα­

λιστηρίου . (Βλ. Σχήμα 2) 

ΙV. Επιλογή εταιρείας 
ασφάλειας ζωής 

Α. Σχεδόν οι μισοί ενήλικες 48% θεω­
ρούν την ποιότητα της ααραλιστικής εται­
ρίας σαν το πιο σημαντικό κριτήριο όταν 
αγοράζουν ασφάλεια ζωής . Ποσοστό 41 % 
θεωρούν ότι η ποιότητα του ασφαλιστη­
ρίου ζωής είναι το πιο σημαντικό κριτήριο . 

Αξίζει να σημειωθεί ότι μόνο 11 % των ε­
νηλίκων θεωρούν ότι η ποιότητα του α­
σφαλιστή ή το ασφάλιστρο είναι τα πιο ση­
μαντικά κριτήρια για την αγορά. 

Β. Περισσότεροι από τους μισούς ερω­
τηθέντες πιστεύουν ότι είναι καλή ιδέα να 
αγοράζουν όλες τις ασφάλειες τους από 
την ίδια εταιρία. 

Δοσοληψίες με μια ή περισσότερες 

ασφαλιστικές εταιρίες 

Μια εταιρία 

Διάφορες εταιρίες 

Καμία προτίμηση 

54% 
28% 
18% 

- Κατασκευές = 7% Η επιλογή εταιρίας ασφάλειας ζωής. 

- Τουρισμός = 11 % 
3. Είναι ιδιαίτερα σημαντικός για το 

βιοτικό τους επίπεδο. 

- Δεν γνωρίζουν = 6% 
- Διαφήμιση = 2% 
- Ασφάλεια ζωής = 8% 
- Τ pάπεζες = 27% 
- Κατασκευές = 32% 
- Τουρισμός = 25% 

4. Συμβάλλει τα μέγιστα στην εθνική 
οικονομία 

- Δεν γνωρίζουν = 3% 
- Διαφήμιση = 1% 
- Ασφάλεια ζωής = 8% 
- Τράπεζες = 37% 
- Κατασκευές = 7% 
- Τουρισμός = 52% 

5. Οι δοσοληψίες του με το κοινό είναι 
έντιμες. 

- Δεν γνωρίζουν =10% 

Ποσοστό ενηλίκων που πιστεύουν ότι είναι: 

Χαρακτηριστικό του ασφαλιστή . 

Να φαίνεται ότι ο ασφαλιστής εν­
διαφέρεται να βοηθήσει τον πελά­

τη να επιλέξει το καλύτερο ασφα­

λιστήριο για τις ανάγκες του/της . 

Να αποφεύγει ο ασφαλιστής , να 
πιέζει για να πουλήσει το ασφαλι­
στήριο. 

Πολύ σημαντικό Κάπως σημαντικό 

Να πιστεύει ο πελάτης ότι ο ασφα­

λιστής του θα τον επισκεφθεί για 
επανεξέταση του ασφαλιστηρίου 
μια φορά, περίπου το χρόνο. 

Να μπορεί ο ασφαλιστής να προ­

σφέρει και άλλα είδη ααράλειας. 

Να είναι άνδρας ο ασφαλιστής. 
Να είναι γνωστός του ο ασφαλι­
στής. 
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81,4% 

77,5% 

62,2% 

39,7% 
6,8% 

39,4% 

17,3% 

19,9% 

34,5% 

37,8% 
12,1% 

13,0% 
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V. Ο ασφαλιστής 
και ο πελάτης 

Α. Προσωπική εμπει­

ρία του πελάτη 

1. Δύο στους πέντε 
ενήλικες δεν συναλ­

λάσσονται με κανένα ασφαλιστή επί του 
παρόντος. Η συντριπτική πλειοψηφία 83% 
των υπολοίπων ενηλίκων συναλλάσσεται 

με έναν ασφαλιστή . 

2. Τρεις περίπου στους δέκα κατόχους 
ζωής 28% δεν θεωρούν κανένα ασφαλιστή 
σαν προσωπικό τους ασφαλιστή . 

Είναι ενδιαφέρον να σημειωθεί ότι η α­

ναλογία «ορφανών» ασφαλισμένων αυξά­

νεται σε σχέση με την ηλικία τους , δηλαδή 

υπάρχουν περισσότερα «ορφανά» συμβό ­
λαια στις μεγαλύτερες ηλικίες . 

Ενδεχομένως αυτό οφείλεται στην ε­

ναλλαγή των ασφαλιστών. Από την άλλη 

πλευρά, τα ποσοστά «ορφανών» ασφαλι­

σμένων μειώνονται στα υψηλότερα μορ­

φωτικά και εισοδηματικά επίπεδα. Αυτό 

μπορεί να οφείλεται και στη εναλλαγή των 

ασφαλιστών και στο σέρβις (εξυπηρέτηση) 

που προσφέρουν οι ασφαλιστές. 

Προσωπικοί ασφαλιστές ζωής 

Κάτοχοι ασφάλειας ζωής που δεν έχουν 
προσωπικό ασφαλιστή 

Ηλικία 

25-34 ετών . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 17% 
35-44 ετών . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 22% 
45-60 ετών .. . .... . . . . . . . ....... 50% 

Φύλο 

Άνδρες . . . ... . .. .. ...... ... . . . 24% 
Γυναίκες . .. .. .. . . .. .. ........ .. . 32% 
Εισόδημα 

Α-Β .. ... . . .. . . . ...... ..... . ... 17% 
Γ1 /Γ2 .. .. . ...... .. ... .. .. . ... . 30% 

Μορφωτικό Επίπεδο 

Δημοτικό ή Γυμνάσιο . . . ......... 31% 
Πανεπιστήμιο . .. . .. ... . .. . .. . .. . 14% 

3. Δύο στος τρεις ασφαλισμένους που 
έχουν προσωπικό ασφαλιστή ζωής έρχο­

νται σε επαφή με τον ασφαλιστή ζωής για 

να τον συμβουλευθεί για θέματα οικονο­

μικά , ανεξάρτητα από την ασφάλεια ζωής. 

4. Δύο στους τρεις κατόχους ασφά­
λειας ζωής συμφωνούν ότι οι συμβουλές 

και οι πληροφορίες που έδωσαν οι ασφα­

λιστές όταν αγόρασαν το ασφαλιστήριο, 

ήταν πολύ χρήσιμες. Ποσοστό 25% είπε 
ότι οι συμβουλές ήταν κάπως χρήσιμες . 

5. Η πλειοψηφία των κατόχων ασφά­

λειας ζωής δίνει καλούς βαθμούς στους 

ασφαλιστές για τη φροντίδα που έδειξαν 
για τις ασφαλιστικές τους ανάγκες. Οκτώ 

στους δέκα βαθμολογούν την απόδοση 

των ασφαλιστών τους σαν καλή ή άριστη 

σε αυτόν τον τομέα. 

6. Όταν ετέθη σε όλους το ερώτημα 
πόσο συχνά συναντούν έναν ασφαλιστή 
ζωής για να συζητήσουν θέματα ασφά­
λειας ζωής , 41 ο/ο απάντησε «ποτέ». Από 
εκείνους που συζητούν θέματα ασφά­

λειας ζωής με έναν ασφαλιστή τρεις 

στους πέντε το κάνουν αυτό μια φορά το 

χρόνο, ενώ 14% κάθε δύο χρόνια. 

Β. Χαρακτηριστική εικόνα του ασφα­
λιστή 

Η μελέτη τώρα στρέφεται από την προ­

σωπική εμπειρία στη γνώμη για τον χαρα­

κτηριστικό ασφαλιστή ζωής όπως αυτός 

θεωρείται από τους ενήλικες. 

1. Ζητήθηκε από τους ερωτώμενους να 
πουν τη γνώμη τους για την ειλικρίνεια και 

το ήθος 15 επαγγελματικών ομάδων βαθ­
μολογώντας της κάθε μία σύμφωνα με την 
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παρακάτω κλίμακα: 

ΒΑΘΜΟΣ ΕΠΙΠΕΔΟ 

5 Υψηλό 

4 Υψηλό 

3 Μέτριο 

2 Χαμηλό 

1 Πολύ χαμηλό 

Οι ασφαλιστές ζωής παίρνουν καλούς 

βαθμούς σε σχέση με την ειλικρίνεια και 

το ήθος -μια μέση βαθμολογία 3, 14 πάνω 
από το μέτριο - και κατέχουν την 6η θέση 

μεταξύ των 15 επαγγελματικών ομάδων. 

Γνώμη των καταναλωτών για την 

ειλικρίνεια και το ήθος των 

επαγγελματικών ομάδων 

ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΕΣ ΜΕΣΗ 

ΟΜΑΔΕΣ ΒΑΘΜΟΛΟΓΙΑ 

Φαρμακοποιοί 3,88 
Αρχιτέκτοντες 3,78 
Λογιστές 3,63 
Δάσκαλοι 3,53 
Τραπεζικοί 3,49 
Ασφαλιστές 3, 14 
Γιατροί 3,10 
Δημοσιογράφοι 3,08 
Δημόσιοι υπάλληλοι 3,03 
Αστυνομικοί 2,99 
Δικηγόροι 2,7 4 
Συνδικαλιστικά στελέχη 2,66 
Στελέχη εταιρειών 2,62 
Εργολάβοι 2,50 
Κτηματομεσίτες 2,37 

2.Β. Οι ασφαλιστές παίρνουν μέτριους 

βαθμούς για την ποιότητα του σέρβις που 

προσφέρουν. Η κλίμακα που χρησιμοποιή­

θηκε για την αξιολόγηση 17 επαγγελματι­
κών ομάδων ή κλάδων είναι: 

ΒΑΘΜΟΣ ΕΠΙΠΕΔΟ 
5 
4 
3 
2 

'Αριστο 

Καλό 

Μέτριο 

Κακό 

Πολύ κακό 
Οι ασφαλιστές έχουν μέση βαθμολογία 

3,32 για την ποιότητα του σέρβις, υψηλό­
τερη δηλαδή από το «μέτριο» που ωστόσο 

απέχει από το «καλό». Από τις 17 ομάδες 
επαγγελματιών ή κλάδων οι ασφαλιστές 
κατέχουν τη μεσαία, 8η θέση. 

Γνώμη των καταναλωτών για την ποιότητα 

του σέρβις που προσφέρεται από τις 

ομάδες επαγγελμάτων ή κλάδων 

ΟΜΑΔΕΣ ΜΕΣΗ 
ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΤΩΝ ΒΑΘΜΟΛΟΓΙΑ 

/ΚΛΑΔΩΝ 

Κουρείς 

Τράπεζες 
3,92 
3,59 
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Ταξιδιωτικοί πράκτορες 3,58 
Γιατροί 3,52 
Ταχυδρομείο 3,52 
Ηλεκτρολόγοι 3,49 
Ξενοδοχεία 3,46 
Ασφαλιστές 3,32 
Ιδιωτικά νοσοκομεία 3,31 
Σιδηρόδρομοι (ΟΣΕ) 3,21 
Δικηγόροι 3, 15 
Συνεργεία αυτοκινήτων 2,90 
Κτηματομεσίτες 2,82 
Οργανισμός Τηλεπικοινωνιών (ΟΤΕ) 2,64 
Αστικές Συγκοινωνίες 2,58 
Ταξί 2,55 
Δημόσια νοσοκομεία 2,54 
Η πλειοψηφία των κατόχων ασφάλειας 

ζωής 66% συμφωνούν ότι ο προσωπικός 
τους ασφαλιστής τους έδωσε πολύ χρήσι­

μες πληροφορίες και συμβουλές όταν α­

γόραζαν. · Οταν όμως ερωτήθηκαν όλοι οι 
ενήλικες σε σχέση με τη χρησιμότητα των 

συμβουλών που δίνουν οι ασφαλιστές 

ζωής για την επιλογή του καλύτερου α­

σφαλιστηρίου, μόνον 28% συμφώνησε ότι 
ήταν πολύ χρήσιμες. Ποσοστό 51% είπε 
ότι ο ασφαλιστης βοήθησε κάπως. 

4. · Ομοιες συγκρίσεις μπορούν να γί­
νουν βαθμολογώντας τους ασφαλιστές σε 

σχέση με την ικανότητά τους. 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ ΙΚΑΝΟΤΗΤΑΣ 

Κάτοχοι ασφάλειας ζωής 

Ποσοστό ασφαλισμένων που συμφωνούν 

ότι ο προσωπικός ασφαλιστής κάνει: 
· Αριστη δουλειά = 52% 
Καλή δουλειά = 23% 

Όλοι οι ερωτώμενοι 

Ποσοστό ενηλίκων που συμφωνούν ότι οι 
ασφαλιστές είναι: 

Πολύ ικανοί = 26% 
Κάπως ικανοί = 59% 

5. Περίπου 2/3 των ενηλίκων 64% συμ­
φωνούν ότι ένα από τ<;ι σημαντικά προβλή­

ματα του κλάδου είναι ότι οι ασφαλιστές 

ζωής προσπαθούν να πουλήσουν στους 

καταναλωτές ασφάλεια που αυτοί δεν 
.χρειάζονται. 

· Ενα ακόμη μεγαλύτερο ποσοστό ενη­
λίκων καταναλωτών 78% συμφωνούν ότι 
ένα άλλο μεγάλο πρόβλημα είναι ότι οι 

ασφαλιστές ζωής δεν λένε όλη την αλή­

θεια για το προϊόν που πουλάνε. 

Και μάλιστα σημειώνονται παρακάτω οι 

εντυπώσεις των καταναλωτών για τον χα­

ρακτηριστικό ασφαλιστή ζωής. 

Προσωπικές απόψεις για τους 

ασφαλιστές ζωής 

Ποσοστό ενηλίων που συμφωνούν ότι ο 

χαρακτηριστικός τύπος ασφαλιστή είναι: 

Πεπειραμένος . . . . . . . . . . . . . . . . . . 64% 
Πονηρός ....................... 49% 
Πειστικός . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 46% 
Επιθετικός . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 38% 
Ειλικρινής ..................... . 31% 
Παραπλανητικός . . . . . . . . . . . . . . . . 29% 
Αξιόπιστος . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 24% 
Ευαίσθητος . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 5% 
Ανέντιμος ....................... 1% 

Γ. Προτιμήσεις/γνώμες πελατών. 

1. Τα 2/3 των πελατών προτιμούν να 
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συναλλάσσονται με έναν πλήρους απασχό­

λησης ασφαλιστή. Ωστόσο, 3 στους 1 Ο ενή­
λικες. δεν επηρεάζονται όταν επιλέγουν 

ασφαλιστή, από το εάν αυτός είναι πλή­

ρους ή μερικής απασχόλησης. 

2. Τουλάχιστον 2 στους 5 ενήλικες προ­
τιμούν να συναλλάσσονται με έναν ασφα­

λιστή που πουλάει όλα τα είδη ασφάλειας 

(ζωής , υγείας, αυτοκινήτου, πυρός κ.λπ.). 

Το ίδιο όμως περίπου ποσοστό ενηλίκων 

δεν ενδιαφέρονται εάν ο ασφαλιστής 

πουλάει μόνο ασφάλεια ζωής και υγείας ή 

όλα τα είδη των ασφαλειών. 

3. · Οταν ετέθη το ερώτημα πόσο συχνά 
θα ήθελαν να βλέπουν έναν ασφαλιστή για 

να συζητούν μαζί του θέματα ασφάλειας 

ζωής η συντριπτική πλειοψηφία απάντησε 

«μόνον όταν το ζητάω εγώ». 

Προτιμήσεις σε σχέση με τη συχνότητα 

συναντήσεων με ασφαλιστή ζωής 

Ποσοστό ενηλίκων που θα ήθελε 

να συναντήσει έναν ασφαλιστή 

για να συζητήσει θέματα ασφάλειας ζωής. 

Περισσότερο από 1 φορά το χρόνο 
26% 

Μόνον όταν το ζητώ εγώ 

66% 
1 φορά κάθε δύο χρόνια 

4% 
Λιγότερο συχνά 

4% 
Η απάντηση διαφέρει σημαντικά μεταξύ 

αυτών που ήδη είναι κάτοχοι ασφάλειας 
ζωής. Ποσοστό 54% αυτών των ασφαλισμέ­
νων θα προτιμούσε να συναντά ένbν α­

σφαλιστή περισσότερες από μια φορά το 

χρόνο για να συζητήσουν θέματα ασφά­
λειας ζωής. 

4. Ζητήθηκε από τους ερωτώμενους να 
βαθμολογήσουν τη σημασία ορισμένων 
χαρακτηριστικών των ασφαλιστών γενικά. 

Αξίζει να σημειωθεί ότι οι συγκρίσεις τι­

μών βρίσκονται στο κάτω μέρος της λί­
στας από πλευράς προτεραιότητας. 

Σημασία ορισμένων χαρακτηριστικών 

των ασφαλιστών 

Ποσοστό ενηλίκων που πιστεύουν ότι 

είναι πολύ ή κάπως σημαντικό ο χαρακτη­

ριστικός τύπος ασφαλιστή να: 

* Εξηγεί όλες τις λεπτομέρειες του α­
σφαλιστηρίου ζωής καθώς και τα «ψιλά 

γράμματα». 

Πολύ σημαντικό ................ 90% 
Κάπως σημαντικό . . . . . . . . . . . . . . . . 8% 



~-----------Έρευνα---------------4 

* Δείχνει ευαισθησία για τις ανάγκες και 
τα προβλήματα του πελάτη . 

Πολύ σημαντικό . . . . . . . . . . . . . . . . 72% 
Κάπως σημαντικό ............... 22% 
* Διατηρεί επαφή με τον πελάτη αφού 
έχει γίνει η πώληση. 

Πολύ σημαντικό . . . . . . . . . . . . . . . . 66% 
Κάπως σημαντικό . . . . . . . . . . . . . . . 28% 
* Συμβουλεύει τον πελάτη για όλες τις 

πλευρές του οικονομικού προγραμματι­
σμού. 

Πολύ σημαντικό . . . . . . . . . . . . . . . . 66% 
Κάπως σημαντικό ............... 23% 
* Θεωρεί όλες τις πληροφορίες που δίνει 
ο πελάτης απόρρητες. 

Πολύ σημαντικό . . . . . . . . . . . . . . . . 63% 
Κάπως σημαντικό . . . . . . . . . . . . . . . 19% 

* Παρέχει συγκρίσεις κόστους με όμοια 

ασφαλιστήρια άλλων ασφαλιστικών εται­

ρειών. 

Πολύ σημαντικό ................ 30% 
Κάπως σημαντικό . ...... ........ 39% 

νι. ΠΕΡΙΛΗΨΗ 

Οι · Ελληνες ενήλικες 
δίνουν στον ασφαλιστι­

κό κλάδο καλούς βαθ­

μούς για τις δοσολη­

ψίες του με το κοινό. · Οταν όμως συγκρί­
νεται με 4 άλλους σημαντικούς κλάδους 
στην Ελλάδα, υπερτερούν οι άλλοι 3 και 
ιδιαίτερα ο τραπεζικός. 

Υπάρχει σημαντική διαφορά απόψεων 

σε σχέση με τον ασφαλιστή ζωής, μεταξύ 

Διερευνώντας τη γνώμη 
του κοινού στην Κύπρο 

ΑΝΑΣΚΟΠΗΣΗ 
1. Η αγορά ασφάλειας ζωής 

@] Α. Ένααπόταυψηλό­
τερα ποσοστά προσω­

πικής ασφάλειας ζωής 

παρατηρείται στην Κύ­

προ όπου σχεδόν 2 στους 3 ενήλικες είναι 
ασφαλισμένοι. Το προφίλ των ασφαλισμέ­
νων αυτών δείχνει ότι οι κύριες αγορές 

ασφάλειας ζωής είναι άνδρες, νεαροί ενή­

λικες 35-44 ετών, ενήλικες με εισόδημα 
Α-8 και καταναλωτές με πτυχία τριτοβάθ­

μιας εκπαίδευσης, κολλεγίων ή πανεπι­
στημίων. 

Προφίλ ατομικής ασφάλειας ζωής 
Αναλογία ενηλίκων με ασφάλεια ζωής 

σύμφωνα με: 

Φύλο 

· Ανδρες 
Γυναίκες 

Ηλικία 

69% 
53% 

25-34 ετών ..................... 56% 
35-44 ετών . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 68% 
45-60 ετών . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 61 ο/ο 

Μορφωτικό επίπεδο 

Δημοτικό - ή γυμνάσιο .-. . . . . . . . . . . 59% 
ΚολλέγιQ/ Πανεπιστήμιο . . . . . . . . . 68% 

Εισόδημα 

Α-8 ........................... 79% 
Γ1 /Γ2 ......................... 55% 

Β. Τουλάχιστον 9 στους 10 ενήλικες έ­
χουν ασφάλεια αυτοκινήτου ή κατοικίας ή 

και τα δύο. Περίπου 2 στους 3 έχουν και 
ασφάλεια ζωής και γενική ασφάλεια. Η 

πλειοψηφία αυτών των πολλαπλά σφαλι­
σμένων (83%) αγόρασαν τα ασφαλιστήρια 
τους από διάφορες εταιρίες αντί από μία 

μόνο. 

Γ. Το 50% των ασφαλισμένων σήμερα 
αλλά και στο παρελθόν αγόρασαν την προ­

σωπική ασφάλεια ζωής αnό ασφαλιστές 

ζωής. Οι υπόλοιποι αγόρασαν την ασφά­

λεια κυρίως μέσω τραπεζών, ασφαλιστι­

κών εταιρειών, ή τον τόπο εργασίας τους. 

Η διατη ρησιμότητα των προσωπικών αυ­

τών ασφαλειών είναι συνήθως υψηλή -
98% γι· αυτές που αγοράσθηκαν μέσω α­
σφαλιστή και 86% γι· αυτές nou αγορά­
σθηκαν με άλλους τρόπους. 

Δ. Η συντριπτική πλειοψηφία των κατα­

ναλωτών 89% nou έχουν έρθει σε επαφή 
με τον ασφαλιστικό κλάδο τον βρίσκουν 

αποδοτικό. · Ενα περίπου ίσο ποσοστό 

83% είχαν ικανοποιητικές δοσοληψίες με 
τον κλάδο. Μεταξύ αυτών που δεν είχαν 

ικανοποιητικές δοσοληψίες 8 στους 1 Ο 
συνεχίζουν να συμφωνούν ότι οι εταιρίες 

και/η οι ασφαλιστές είναι ικανοί. 
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των ασφαλισμένων και του γενικού πλη­

θυσμού . Οι ασφαλισμένοι συμφωνούν ότι 

ο προσωπικός τους ασφαλιστής ζωής έχει 

πολύ θετικά χαρακτηριστικά. Από την άλλη 

πλευρά οι περισσότεροι ενήλικες θεω­

ρούν τον χαρακτηριστικό τύπο ασφαλιστή 

ζωής σαν ένα κάπως ανεπιθύμητο τύπο, 

κάποιον που θα έπρεπε, εάν είναι δυνα­

τόν, να αποφεύγεις. 

Σύμφωνα με αυτή τη μελέτη το 22% 
μόνο των ενηλίκων στην Ελλάδα έχουν 

προσωπική ασφάλεια ζωής. Ενδεχομένως, 

η εικόνα του χαρακτηριστικού τύπου α­

σφαλιστή ζωής ή η συγκριτική αξιολόγηση 
του ασφαλιστικού κλάδου θα αναβαθμι­

στεί όταν υπάρξει αύξηση της αγοράς α­

σφάλειας ζωής στον ενήλικο πληθυσμό. 

11. Η εικόνα του κλάδου 
Α. Ζητήθηκε από 

τους ερω:ώμενου~ να 
«συμφωνησουν» η να 

«διαφωνήσουν» με πέ­

ντε περιγραφές που έχουν να κάνουν με 

ορισμένα χαρακτηριστικά εταιριών ασφά­

λειας ζωής και τραπεζών. Το παρακάτω 

διάγραμμα δείχνει ότι οι απόψεις για το 

τραπεζικό τομέα είναι θεnκές σε μεγαλύ­

τερο ποσοστό απ· ό,τι για τον ασφαλιστι­
κό. (Βλ. Σχήμα 1) 
Υπάρχουν δύο συγκεκριμένοι τομείς 

nou θα έπρεπε να μελετήσει ο ασφαλιστι~ 

1----------,--------Έρευνα----------------, 

-Σχήμα 1--------------------------, 

Εντυπώσεις του κοινού 

για την ασφάλεια ζωής και τις τράπεζες. 

Αναλογία ενηλίκων που συμφωνούν ότι ο οικονομικός οργανισμός: 
- Είναι ανθρώπινος και δείχνει κατανόηση στις δοσοληψίες του με το 

κοινό 

ασφαλιστικός κλάδος 61 % τραπεζικός κλάδος 75% 
· Εχει μεγαλύτερο ποσοστό κέρδους 
ασφαλιστικός κλάδος 90% τραπεζικός κλάδος 97% 
Είναι δίκαιος στην διαμόρφωση των τιμών 
ασφαλιστικός κλάδος 41 ο/ο τραπεζικός κλάδος 58% 
_ · Εχει καλά εκπαιδευμένους επαγγελματίες αντιπροσώπους 
ασφαλιστικός κλάδQς 80% . τραπεζικός κλάδος 94% 
Παρέχει σαφείς, απλές εξηγήσεις για τις υπηρεσίες nou προσφέρει 
ασφαλιστικός κλάδος 45% τραπεζικός κλάδος 82% 

κός κλάδος . Ο ένας είναι να βρει τρόπο να 

πληροφορήσει το κοινό πώς υπολογίζο­

νται τα ασφάλιστρα, και ο άλλος να βρει 

έναν απλό τρόπο για να εξηγεί τις υπηρε­

σίες που προσφέρει. 

Β. · Οταν ζητήθηκε η σύγκριση του κλά­
δου ασφάλειας ζωής με τέσσερις άλλους 

σημαντικούς κλάδους στην Κύπρο το α­

ποτέλεσμα δεν ήταν πολύ ευνοϊκό για τον 

κλάδο ασφάλειας ζωής . Ο τραπεζικός κλά­

δος, ano την άλλη πλευρά, συνέχισε να 

κρίνεται ευνοϊκά σε σχέση με τους άλ­

λους κλάδους. 
Εντυπώσεις του κοινού από πέντε ση­

μαντικούς τομείς στην Κύπρο 

Ποσοστό ερωτηθέντων που επέλεξαν 

τον κλάδο για τον οποίο πιστεύουν ότι: 

1. · Εχει το χαμηλότερο ποσοστό κέρ­
δους 

- Δεν γνωρίζουν = 7% 

- Διαφήμιση = 1 ο/ο 
- Τράπεζες = 10% 
- Τουρισμός = 88% 

5. Οι δοσοληψίες του με το κοινό είναι 
έντιμες. 

- Δεν γνωρίζουν = 1 ο/ο 
- Διαφήμιση = 1 ο/ο 
- Ασφάλεια ζωής = 9% 
- Τράπεζες = 73% 
- Κατασκευές = 4% 
- Τουρισμός = 12% 

111. Επιλογή εταιρίας 
ασφάλειας ζωής 

Α. Σύμφωνα με τα 

2 / 3 των ~νηλίκ~ν δύο 
σημαντικα κριτηρια υ­

πάρχουν στην επιλογή 
εταιρίας ασφάλειας ζωής και αυτά είναι η 

-Σχήμα 2 

ποσότητα κάλυψης nou προσφέρεται και 
το όνομα της εταιρίας . Τουλάχιστον οι μ ι­

σοί αnό τους ερωτηθέντες αναφέρουν και 

το ασφάλιστρο σαν σημαντικό παράγοντα 

όταν επιλέγουν εταιρία ασφάλειας ζωής . 

· Αλλοι παράγοντες που επηρεάζουν σε 
μικρότερο βαθμό την επιλογή είναι πόσο 

γνωρίζουν την εταιρία και/ή τον ασφαλι­

στή καθώς και οι προηγούμενες εμπει­

ρίες. 

Β . · Οταν ερωτήθηκαν για τη σημασία 
ορισμένων χαρακτηριστικών των ασφαλι­

στών για την επιλογή εταιρείας ασφάλειας 

ζωής , συμφώνησαν ότι τα δύο nιο σημα­

ντικά χαρακτηριστικά είναι η καλύτερη 

δυνατή εξυπηρέτηση των συμφερόντων 

του πελάτη, καθώς επίσης και να μην α­
σκεί πίεση για να πουλήσει. (Βλ. Σχήμα 2) 

ιν. Επιλογή εταιρίαc; 
ασφάλειας ζωής 

@] Α. · Οταν αγοράζουν 
ασφάλεια ζωής, 44% 
των εν~λίκων θεωρούν 
την ποιοτητα του ασφα­

λιστηρίου σαν το πιο σημαντικό κριτήριο, 

41 ο/ο πnιστεύει ότι η ποιότητα της εταιρίας 
είναι το nιο σημαντικό. Λιγότερο από 10% 
θεωρεί την ποιότητα του ασφαλιστή ή το 

ασφάλιστρο σαν τους πιο σημαντικούς 

παράγοντες. 

Β. Οι μισοί από τους ερωτηθέντες πι­

στεύουν ότι είναι καλή ιδέα να αγοράζουν 

όλες τις ασφάλειές τους από την ίδια ε­
ταιρία. 

- Διαφήμιση = 51 ο/ο 
- Ασφάλεια ζωής = 8% 

Η επιλογή εταιρίας ασφάλειας ζωής. 

- Τ ράnεζες = 5% 
- Κατασκευές = 24% 
- Τουρισμός = 5% 

2. Ανταποκρίνεται καλύτερα στις ανά­
γκες του κοινού 

- Ασφάλεια ζωής = 14% 
- Τράπεζες = 51 ο/ο 
- Κατασκευές = 5% 
- Τουρισμός = 30% 

3. Είναι ιδιαίτερα σημαντικός για το 
βιοτικό τους επίπεδο. 

- Δεν γνωρίζουν = 3% 
- Ασφάλεια ζωής = 4% 
- Τράπεζες = 33% 
- Κατασκευές = 7% 
- Τουρισμός = 53% 

4. Συμβάλλει τα μέγιστα στην εθνική 
οικονομία 

- Δεν γνωρίζουν = 1 ο/ο 

Ποσοστό ενηλίκων που πιστεύουν ότι είναι: 

Χαρακτηριστικό του ασφαλιστή 

Να φαίνεται ότι ο ασφαλιστής εν­

διαφέρεται να βοηθήσει τον πελά­

τη να επιλέξει το καλύτερο ασφα­

λιστήριο για τις ανάγκες του/της. 
Να αποφεύγει ο ασφαλιστής, να 

πιέζει για να πουλήσει το ασφαλι­

στήριο. 

Να πιστεύει ο πελάτης ότι ο ασφα­

λιστής του θq. επιστρέφει για επα­

νεξέταση του ασφαλιστηρίου μια 

φορά, περίπου το χρόνο. 

Να μπορεί ο ασφαλιστής να προ­

σφέρει και άλλα είδη ασφάλειας. 

Να είναι άνδρας ο ασφαλιστής. 

Να είναι γνωστός τους ο ασφαλι­

στής. 
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Πολύ σημαντικό Κάπως σημανnκό 

78,0% 

71,0% 

47,Οο/ο 

24,Οο/ο 

4,0% 

32,0% 

19,0% 

20,0% 

38,0% 

43,0% 
6,0% 

28,0% 



ι--------------Έρευνα-------------~ 

Δοσοληψίες με μια ή περισσότερες 

ασφαλιστικές εταιρίες 

Ποσοστό ενηλίκων που προτιμούν να 

συναλλάσσονται με: 

Μια εταιρία 52% 
Διάφορες εταιρίες 36% 
Καμία προτίμηση 12% 

V. Ο ασφαλιστής 
και ο πελάτης 

Α. Προσωπική ε­
μπειρία του πελάτη. 

1. Η πλειοψηφία των 
κατόχων ασφάλειας 

ζωής 56% έχει χρησιμοποιήσει δύο δια­
φορετικούς ασφαλιστές για την κάλυψη 

των ασφαλιστικών αναγκών. Από την άλλη 

πλευρά, η πλειοψηφία των ενηλίκων που 

δεν έχουν ασφάλεια ζωής 68% χρησιμο­
ποίησαν έναν μόνο ασφαλιστή για την κά­
λυψη των ασφαλιστικών τους αναγκών. 

2. Τρεις στους πέντε ασφαλισμένους 
περίπου 57% δεν έχουν ασφαλιστή ζωής 
που να τον θεωρούν «δικό» τους. Ακόμη 

και εάν περιοριστούμε στους ασφαλισμέ­
νους που αγόρασαν τα ααραλιστήρια τους 

από ασφαλιστές ζωής οι μισοί σχεδόν 46% 
δεν έχουν ένα ασφαλιστή ζωής που να τον 
θεωρούν τον προσωπικό τους ασφαλιστή. 

3. Από αυτούς που έχουν ασφάλεια 
ζωής και προσωπικό ασφαλιστή, η πλειο­

ψηφία 70% επικοινωνούν με τον ασφαλι­
στή αυτόν για να του ζητήσουν πληροφο­

ρίες καισυμβουλέςσεσχέση με άλλα είδη 
ασφάλειας. Ωστόσο, μόνο ένας στους ε­
πτά έρχεται σε επαφή με τον ασφαλιστή 
του/της για να πάρει συμβουλές ή πλη­

ροφορίες για οικονομικά θέματα άλλα από 
την ασφάλεια ζωής. 

4. Σχεδόν τα 2/3 των κατόχων ασφά­
λειας ζωής συμφωνούν ότι οι πληροφο­

ρίες και οι συμβουλές που τους δίνουν οι 
ασφαλιστές τους όταν αγοράζουν την α­

σφάλεια είναι πολύ χρήσιμες. Το υπόλοιπο 
1 /3 αναφέρει ότι οι συμβουλές αυτές εί­
ναι κάπως χρήσιμες. 

5. Η πλειοψηφία των κατόχων ασφά­
λειας ζωής 59% δίνουν άριστη βαθμολο­
γία στους ασφαλιστές τους για το ενδιαφέ­
ρον που έδειξαν για τις ααραλιστικές τους 

ανάγκες, 22% βαθμολογεί την επίδοση 
των ασφαλιστών σαν καλή. 

6. Στην ερώτηση πόσο συχνά συναντάνε 
έναν ασφαλιστή ζωής για να συζητήσουν 

θέματα σχετικά με την ασφάλεια ζωής 

18% των ερωτηθέντων απάντησαν «ποτέ». 
Από εκείνους που συζητούν θέματα ασφά­

λειας ζωής με έναν ασφαλιστή οι μισοί το 

κάνουν αυτό περισσότερες από μία φορά 
το χρόνο, και ένας στους έξη μια φορά στα 

δύο χρόνια. 

Β. Χαρακτηριστική εικόνα του ασφα­

λιστή 

Ενώ στο προηγούμενο τμήμα η μελέτη 

μας ασχολήθηκε με τις προσωπικές ε­

μπειρίες των πελατών σε σχέση με τους 

ασφαλιστές, τώρα θα στραφεί στις από­
ψεις τους για τον χαρακτηριστικό τύπο 

του ασφαλιστή ζωής. 

1. Ζητήθηκε από τους ερωτώμενους να 
πουν τη γνώμη τους για την ειλικρίνεια και 

το ήθος 15 επαγγελματικών ομάδων βαθ­
μολογώντας την κάθε μία σύμφωνα με την 

παρακάτω κλίμακα: 

ΒΑΘΜΟΣ ΕΠΙΠΕΔΟ 

5 = Πολύ υψηλό 

4 = Πολύ υψηλό 

3 = Μέτριο 

2 = Χαμηλό 

1 = Πολύ χαμηλό 

Οι ασφαλιστές ζωής παίρνουν αρκετά 

καλούς βαθμούς σε σχέσει με την ειλικρί­

νεια και το ήθος. Η μέση βαθμολογία τους 

3,20 είναι λίγο πάνω από το μέσο όρο σε 
αυτή την κλίμακα, παραμένουν ωστόσο σε 

επίπεδο χαμηλότερο του μέσου όρου σε 

σύγκριση με τους άλλους 14 τομείς. 

Γνώμη των καταναλωτών για την 

ειλικρίνεια και το ήθος των 

επαγγελματικών ομάδων 

ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΤΙΚΕΣ 

ΟΜΑΔΕΣ 

Τραπεζικοί 

Φαρμακοποιοί 

Γιατροί 

Λογιστές 

Αρχιτέκτοντες 

Δάσκαλοι 

Αστυνομικοί 

Δημοσιογράφοι 

. Ασφαλιστές 
Συνδικαλιστικά στελέχη 

Δημόσιοι υπάλληλοι 

Δικηγόροι 

Στελέχη εταιριών 

Εργολάβοι 

Κ τη μα το μεσίτες 

ΜΕΣΗ 

ΒΑΘΜΟΛΟΓΙΑ 

3,98 
3,83 
3,73 
3,68 
3,51 
3,45 
3,23 

· 3,23 
3,20 
3,17 
3,12 
2,94 
2,90 
2,84 
2,58 

2. Οι βαθμοί που παίρνουν οι ασφαλι­
στές βρίσκονται μεταξύ του «μέτριου» και 

του «καλού» όσον αφορά την ποιότητα 

των υπηρεσιών που προαρέρουν. 
Η κλίμακα που χρησιμοποιήθηκε για την 

αξιολόγηση 16 επαγγελματικών ομάδων ή 
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κλάδων είναι: 

ΒΑΘΜΟΣ ΕΠΙΠΕΔΟ 

5 = · Αριστο 
4 = Καλό 
3 = Μέτριο 
2 = Κακό 

1 = Πολύ κακό 

Η μέση βαθμολογία των ασφαλιστών 
για την ποιότητα των υπηρεσιών που προ­

σφέρουν είναι 3,64 πλησιάζει δηλαδή το 
«καλό» σε αυτή την κλίμακα. Μεταξύ των 
16 επαγγελματικών κλάδων οι ασφαλιστές 
κατέχουν την 11 η θέση. 

Γνώμη των καταναλωτών για την 
ποιότητα του σέρβις που προσφέρεται 

από τις ομάδες επαγγελμάτων ή ομάδων 

ΟΜΑΔΕΣ 

ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΤΩΝ 

ΚΛΑΔΩΝ 

ΜΕΣΗ 

ΒΑΘΜΟΛΟΓΙΑ 

Τράπεζες 4,39 
Ξενοδοχεία 4, 17 
Οργανισμός Τηλεπικοινωνιών (ΟΤΕ) 4, 16 
Ιδιωτικά νοσοκομεία 4, 15 
Γιατροί 4,15 
Κουρείς 4,09 
Ταχυδρομείο 3,96 
Ταξιδιωτικοί πράκτορες 3,91 
Ηλεκτρολόγοι 3,85 
Ταξί 3,81 
Ασφαλιστές 3,64 
Συνεργεία αυτοκινήτων 3,61 
Δημόσια νοσοκομεία 3,59 
Κτηματομεσίτες 3,26 
Δικηγόροι 3,24 
Αστικές Συγκοινωνίες 3,08 

3. Η πλειοψηφία των ιδιοκτητών ασφά­
λειας ζωής 62% συμφωνούν ότι οι προσω­
πικοί τους ασφαλιστές τους έδωσαν πολύ 

χρήσιμες πληροφορίες και συμβουλές ό­

ταν αγόραζαν την ασφάλεια. · Οταν όμως 
ζητήθηκε από τον γενικό πληθυσμό να 

εκφράσει την άποψή του σε σχέση με το 

θέμα αυτό, εάν δηλαδή οι πληροφορίες 
και οι συμβουλές των ααραλιστών ζωής 

βοηθούν στην επιλογή του καλύτερου α­

σφαλιστηρίου, μόνο 2 στους 5 συμφώνη­
σαν ότι οι ασφαλιστές βοηθούν πολύ, το 

42% είπε ότι οι ασφαλιστές βοηθούν κά­
πως. 

4. · Ομοιες συγκρίσεις μπορούν να γί­
νουν όταν οι ενήλικες βαθμολογούν τους 

ασφαλιστές σε σχέση με την ικανότητά 
τους. 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ ΙΚΑΝΟΤΗΤΑΣ 

Ποσοστό κατόχων ασφάλειας · ζωής που 
συμφωνούν ότι ο προσωπικός ασφαλιστής 
κάνει: 

-----Έρευνα---------------ι 

· Αριστη δουλειά = 59% 
Καλή δουλειά = 22% 
Ποσοστό όλων των ερωτηθέντων που 

συμφωνούν ότι οι ασφαλιστές είναι 

Πολύ ικανοί = 43% 
Κάπως ικανοί = 45% 

5. Δύο στους πέντε ενήλικες συμφω­
νούν ότι ένα από τα κύρια προβλήματα του 

κλάδου είναι ότι οι ασφαλιστές ζωής προ­

σπαθο~ν να πουλήσουν στους καταναλω­

τές ασφάλεια πο~: αυτοί δεν χρειάζονται. 

· Ενα ακόμη μεγαλύτερο ποσοστό 3 
στους 4, συμφωνούν ότι ένα άλλο μεγάλο 
πρόβλημα του κλάδου είναι ότι οι ασφαλι­

στές ζωής δεν λένε όλη την αλήθεια σε 

σχέση με αυτό που πουλάνε. Παρακάτω 

σήμειώνονται κάποιες άλλες γενικές ε­

ντυπώσεις που έχουν οι καταναλωτές για 

τον χαρακτηριστικό τύπο ασφαλιστή. 

Προσωπικές απόψεις για τους 
ασφαλιστές ζωής 

Ποσοστό ενηλίκων που συμφωνούν ότι ο 

χαρακτηριστικός τύπος 

ασφαλιστή είναι: 

Επιθετικός . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 650/ο 

Πεπειραμένος . . . . . . . . . . . . . . . . . . 580/ο 

Πονηρός . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 540/ο 

Πειστικός . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 54% 
Παραπλανητικός . . . . . . . . . . . . . . . . 39% 
Ειλικρινής ...................... 31% 
Αξιόπιστος . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 22% 
Ανέντιμος . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 4% 
Ευαίσθητος . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 4% 

Γ. Προτιμήσεις/γνώμες πελατών 

1. Τρεις στους τέσσερις καταναλωτές 
προτιμούν να συναλλάσσονται με έναν 

πλήρους απασχόλησης ασφαλιστή. Οι υπό­
λοιποι, 1 στους 4, δεν ενδιαφέρονται εάν ο 
ασφαλιστής είναι πλήρους ή μερικής απα­

σχόλησης. 

2. Δύο στους πέντε ενήλικες προτιμούν 
να συναλλάσσονται με έναν ασφαλιστή 

που πουλάει όλα τα είδη ασφαλιστικών 

προϊόντων (ζωής, υγείας, αυτοκινήτου, 

πυρός, κ.λπ.), το 1 /3 των ενηλίκων δεν 
ενδιαφέρονται εάν ο,ασφαλιστής πουλάει 

μόνον ασφάλεια ζωής ή όλα τα είδη των 

ασφαλειών. 

3. · Οταν ερωτήθηκαν πόσο συχνά θα 
ήθελαν να συναντούν έναν ασφαλιστή για 

να συζητούν μαζί του θέματα ασφάλειας 

ζωής η συντριπτική πλειοψηφία απάντησε 

«μόνον όταν το ζητάω εγώ». 

Προτιμήσειc σε σχέση με τη συχνότητα 

συναντήσεων με ασφαλιστή ζωής 

Ποσοστό ενηλίκων που θα ήθελε να 

συναντήσει έναν ασφαλιστή για να 

συζητήσει θέματα ασφάλειας ζωής 

Περισσότερο από 1 φορά το χρόνο 
23% 

Μόνον όταν το ζητώ εγώ 

63% 
1 φορά κάθε δύο χρόνια 

23% 
Λιγότερο συχνά 

8% 
4. Ζητήθηκε από τους ερωτώμενους να 

βαθμολογήσουν τη σημασία 6 χαρακτηρι­
στικών των ασφαλιστών. Οι περισσότεροι 

από τους ενήλικες βρήκαν ένα από :ra χα­
ρακτηριστικά αυτά πολύ σημαντικό. 

Σημασία ορισμtνων χαρακτηριστικών 
του ασφαλιστή 

Ποσοστό ενηλίκων που θεωρεί ότι είναι 
nόλύ σημαντικό ο χαρακτηριστικός τύπος 

ασφαλιστή να: 

* Εξηγεί όλες τις λεπτομέρειες του α­
σφαλιστηρίου ζωής καθώς και τα «ψιλά 
γράμματα». 

Πολύ σημαντικό ................ 95% 
Κάπως σημαντικό ... , ...... , . . . . . 3% 
* Θεωρεί όλες τις πληροφορίες που δίνει 
ο πελάτης απόρρητες. 
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Πολύ σημαντικό . . . . . . . . . . . . . . . . 95% 
Κάπως σημαντικό .... , . . . . . . . . . . . 4% 
* Δείχνει ευαισθησία για τις οικονομικές 
ανάγκες και τα προβλήματα του πελάτη. 

Πολύ σημαντικό . . . . . . . . . . . . . . . . 69% 
Κάπως σημαντικό ............... 17% 
* Παρέχει συγκρίσεις κόστους με όμοια 
ασφαλιστήρια άλλων ασφαλιστικών εταιρι­

ών. 

Πολύ σημαντικό ........ , ....... 63% 
Κάπως σημαντικό ............... 28% 
* Διατηρεί επαφή με τον πελάτη αφού 

έχει γίνει η πώληση. 

Πολύ σημαντικό . . . . . . . . . . . . . . . . 58% 
Κάπως σημαντικό . . . . . . . . . . . . . . . 27% 
* Συμβουλεύει τον πελάτη για όλες τις 
πλευρές του οικονομικού προγραμματι­

σμού. 

Πολύ σημαντικό . . . . . . . . . . . . . . . . 54% 
Κάπως σημαντικό . . . . . . . . . . . . . . . 19% 

νι. ΠΕΡΙΛΗΨΗ 

@] 
Παρ· όλο ότι το ποσο­

στό διείσδυσης της α­

τομικής ασφάλειας 

ζωής στην Κύπρο μπο­

ρεί να είναι ένα από τα υψηλότερα στον 

κόσμο, οι ενήλικες καταναλωτές συνεχί-

ζουν να μη δίνουν υψηλούς βαθμούς στον 

ασφαλιστικό κλάδο συγκριτικά με άλλους 

κλάδους στην Κύπρο. Ο τραπεζικός κλά­

δος από την άλλη πλευρά, παίρνει πολύ 

υψηλούς βαθμούς και ακόμη και οι αντι­

πρόσωποί του βαθμολογούνται ευνοϊκό­

τερα σε σχέση με τον επαννελματισμό απ· 
τους ασφαλιστές. 

Η πλειοψηφία των κατόχων ασφάλειας 

ζωής δίνει υψηλούς βαθμούς για το ήθος 

και την ποιότητα υπηρεσιών που τους 

προσφέρουν οι προσωπικοί τους ασφαλι­

στές ζωής. Μόνο το ήμισυ όμως των α­
σφαλισμέ~ν, νέων καιπαλαιών,pγόρασαν 

την ασφάλεια τους από ασφαλιστές, και 

μόνον 40% των ασφαλισμένων θεωρούν 
ότι αυτή τη στιγμή έχουν προσωπικό α­

σφαλιστή ζωής. Ενδεχομένως, η έλλειψη 

της επαφής (συνεννόησης) με τον ασφα­

λιστή ζωής είναι και ο λόγος για τον ο­

ποίον και οι ασφαλιστές ζωής και οι ασφα­
λιστικές εταιρίες παίρνουν χαμηλούς 

βαθμούς από το καταναλωτικό κοινό. 

Για να επιτευχθεί υψηλότερο ποσοστό 
διείσδυσης, πωλήσεων, από το δυναμικό 

των υποκαταστημάτων, οι καταναλωτές 
πρέπει να πεισθούν ότι τα συμφέροντά 

τους εξυπηρετούνται με τον καλύτερο 
τρόπο και ότι δεν τους ασκείται πίεση για 

να αγοράσουν. 
ΔΟ 



28 ιιΝΑ/ι, / ΜΑΡΤΙΟΣ - ΑΠΡΙΛΙΟΣ 1991 

'Ενωση 
επιτυχημένων ασφαλιστών 
από Ελλάδα και Κύπρο! 
Μεγάλη επιτυχία το συνέδριο της INTERAMERICAN στην Κύπρο 

Με επιτυχία πραγματοποιήθηκε στο Συνεδριακό Κέ­
ντρο Λευκωσίας στις 22-23 Μαρτίου το Α' Συνέδριο 

της INTERAMERICAN-Kύnpou , στο οποίο συμμετείχαν όλοι 
ο ι κορυφαίοι συνεργάτες της εταιρίας στη Μεγαλόνησο. 
Θέμα του Συνεδρίου ήταν: «Πρωτοπορία και στη δεκαετία 

του · 90», με ομιλητές προσωπικότητες της Κύπρου , όπως ο 
υπουργός Οικο­
νομικών κ. Γ. Συ­
ρίμης , ο Διευθύ­
νων Σύμβουλος 
της Κεντρικής 

Ασφαλιστικής Ε­

ταιρίας Κύπρου 
κ. Γ . Γεωργαλλί­
δης, ο επιχειρη­
ματίας κ. Φ . Εnι­
φανείου και ο κ . 

Μ. Ζαμπέλας , 
Πρόεδρος της ε­
ταιρίας Λογιστών 
και Συμβούλων 
Επιχειρήσεων 
Cooρers & Ly­
band. 
Από ελλαδικής 

πλευράς ομιλη­
τές ήταν ο κ. Α. 

Σπανός , Διευθυντής Εκπαίδευσης της INTERAMERICAN 
και η κ. Μ. Παnαδοnούλου, Διευθύντρια υποκαταστήματος 
της INTERAMERICAN. 
Το Συνέδριο πραγματοποιήθηκε οκτώ (8) χρόνια μετά την 

εγκατάσταση και λειτουργία της INTERAMERICAN στην Κύ­
προ και σε μια αποφασιστική στιγμή στην ανάπτυξη της εται­
ρίας στη Μεγαλόνησο. · Οπως αναφέρθηκε στο Συνέδριο η 

INTERAMERICAN-Kύnρou κάτω από τη Διεύθυνση του κ. Ε. 
Νεοκλέους, κατάφερε στα οκτώ (8) αυτά χρόνια να κατέχει 
το 25% της κυπριακής ασφαλιστικής αγοράς . 

Το Συνέδριο παρακολούθησαν πενήντα (50) στελέχη της 
INTERAMERICAN από την Ελλάδα με επικεφαλής τον Διευ­
θύνοντα Σύμβουλο κ. Δ . Κοντομηνά . Τις εργασίες του Συνε­

δρίου και τα συ­
μπεράσματα πα­

ρακολούθησαν 
ακόμη και οι 

προσκεκλημένοι 
απ ' την Ελλάδα 

εκδότες των α­
σφαλιστικών ε­

ντύπων κ.κ. Π. 

Δρακάτος, Γ. Ζα­

χαρίου, Δ. Ρου­

χωτάς και Ε. Σπύ­

ρου των περιοδι­

κών «Ιδιωτική Α-
, σφάλιση», «Οι­

κονομική Ασφα­

λιστική», «Ασφα­

λιστική Αγορά» 

και «ΝΑΙ», αντί­
στοιχα. Ση­

μαντική η παρουσία του κ. Αλεξ. Ταμπουρά. 
Στις 23 Μαρτίου ο Πρόεδρος της Κυπριακής Δημοκρατίας 

κ. Γ. Βασιλείου δέχθηκε σε εθιμοτυπική επίσκεψη τα στελέ­
χη της INTERAMERICAN και είχε ιδιαίτερη συνάντηση με 
τον κ. Δ. Κοντομηνά με τον οποίο αντήλλαξε απόψεις για την 
περαιτέρω ανάπτυξη της συνεργασίας μεταξύ Ελλήνων και 
Κυπρίων επιχειρηματιών. 
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Η μελανχολία 
των νέων ασφαλιστών 
Η δημιουργία καριέρας δεν είναι εύκολη υπόθεση. Είναι σκληρή υπόθεση 

ο επαγγελματισμός. Θέλει δουλειά, διάβασμα, χρόνο, ιδρώτα, κόπο, υπομονή, 
πειθαρχία και αυτοπειθαρχία. 

ο ασφαλιστής στεκόταν μπροστά μου έτοιμος να σωριαστεί γεμάτος παρά­
πονο και θλίψη. 

«Κύριε Σπύρου , είμαι πλημμυρισμένος 
.απαισιοδοξία. Γεμάτος μελαγχολία, σέρ­
νομαι χωρίς ενδιαφέρον, χωρίς ζωντάνια 
χωρίς διάθεση για τίποτα. Ξεκίνησα αυτή 
τη δουλειά με ελπίδες. Περίμενα κάτι να 
κάνω. Κι όμως πάω σαν χαμένος . · Ωρες­
ώρες μού · ρχεται να τα βροντήξω όλα κά­
τω και να φύγω. Αλλά και πού να πάω; Δου­
λειές δεν υπάρχουν. Αλλά και υπάλληλος 
δεν θέλω ... Μ · αρέσει αυτή η δουλειά. Αλ­
λά φοβάμαι. Εσύ ήσουν που μ · άκουγες να 
προγραμματίζω και να χαμογελώ γεμάτος 
όνειρα. 

' Ηθελα κάτι καλύτερο και δεν λέω σ · 
όλες τις δουλειές ισχύει το «κάθε αρχή 
και δύσκολα». · Ομως γιατί θέλω να τα ε­
γκαταλείψω; · Ερχονται κάτι μέρες κάτι 
δειλινά που μού · ρχεται να κλάψω ... Οι 

άνθρωποι. Η άρνηση. Τα όχι τους . Οι υπο­
σχέσεις τους ... Τα παραμύθια τους ... Κά­
που τά · χω χαμένα ... 
Φοβάμαι. .. Νιώθω τόσο μόνος σ · αυτό 

το ταξίδι, να δημιουργήσω κι εγώ μια κεριέ­
ρα. Να ζήσω, βρε αδερφέ, κι εγώ με κάτι 
καλύτερο. Δεν ξέρω αν θα τ · αντέξω ... Λέ­
τε να τα καταφέρω ... 
Ακόμα και η εταιρία ζητάει. · Ολο υπο­

χρεώσεις ... Ακούω διάφορα κι απογοη­
τεύομαι. .. Δεν ξέρω τι θα γίνει .. Βοηθήστε 
με σαν άνθρωπος ... ». 

Το πρόσωπο του ασφαλιστή είναι κόκκι­
νο και τα χέρια του κινούνται αμήχανα. 
Τα μάτια κοιτάνε αλλού ... Κι η καρδιά 

φτεροκοπά. 

Σήμερα το πρωί πηγαίνοντας στο γρα­

φείο μου έκανα μία διαπίστωση σημαντική . 
Πήγαινα χαρούμενος και ευδιάθετος. Κι 

αλήθεια είναι αρκετά χρόνια, ίσως 3-4 χρό­
νια που κι εγώ άλλαξα. 

Μάθετε να δέχεστε κριτική 

Είστε ευαίσθητος/η; Αν η κριτική εί­
ναι πολύ επώδυνη για σας, μαθαίνο­

ντας να την αντιμετωπίζετε μπορείτε να 

ελαπώσετε τις ψυχολογικές συνέπειές 

της. Γιατί, άραγε, η κριτική μας ενοχλεί 

στην αρχή τόσο πολύ; · Ενας λόγος είναι 
ότι η κριτική υπογραμμίζει το ότι η.χ. είστε 

παχύς, αργός στη σκέψη, ότι φωνάζετε 

δυνατά ή οτιδήποτε άλλο σας ενοχλεί. · Ε­
νας άλλος λόγος είναι η πιθανή έλλειψη 
αυτοπεποίθησης, που σας κάνει να παίρ­

νετε την κριτική των άλλων κατάκαρδα. 

Αντιθέτως, η αυτοπεποίθηση σας βοηθάει 

στο να μην παίρνετε στα σοβαρά τις αρνη­

τικές κριτικές για το άτομό σας. 

Πάντως, η σωστή δόση κριτικής βοηθάει 

στο να διορθώσει κανείς κάποιο ελάπωμά 

του. Για να αποφασίσετε, λοιπόν, πόση ση-

μασία πρέπει να δίνετε στην κριτική των 

άλλων, ρωτήστε τον εαυτό σας: 
* Είναι λογική η κριτική;· · Εχει κάποια δό­
ση αλήθειας; 

* Με έχουν κριτικάρει και άλλοι για το ίδιο 
θέμα; 

* Είναι σοβαρό το άτομο που με κριτικά­
ρει; 

* Η κριτική απευθυνόταν πραγματικά σε 
μένα ή ήταν μια γενική κριτική; Μήπως 

αναφερόταν σε κάτι που είναι πέραν των 

δυνατοτήτων μου; 

* Μήπως η κριτική βασιζόταν στο ότι α­
πλώς κάποιος άλλος έχει διαφορετική 

γνώμη από μένα για κάποιο θέμα; 

Αν λοιπόν αποφασίσετε ότι η κριτική εί­

χε αξία, μπορεί να σας βοηθήσει να βελτι­
ωθείτε. Αν είναι ανάξια λόγου, ξεχάστε 

την. 
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Κάποτε κουραζόμουνα να ακούω προ­
βλήματα και τέτοια ζητήματα. Εδώ και αρ­
κετό καιρό, όπως και σήμερα, πάω γεμά­
τος στοργή κι αγάπη να βοηθήσω ανθρώ­
πους να ξεπεράσουν προβλήματα. 

· Αλλωστε για ποιο λόγο θα χρειαζότανε 
να υπάρχουν Διευθυντές σε γραφεία .. . 
Ποια εταιρία θα πλήρωνε Managers αν δεν 
υπήρχαν προβλήματα ... Η πρώτη μου αλ­
λαγή έγινε όταν ο Νίκος, ένας ασφαλιστής 
ερχόταν κι αντί «Καλημέρα» έλεγε « · Εχω 
ένα πρόβλημα» και μετά έλεγε αν έλεγε 
«γεια σου». Τον απέφευγα. Μάλιστα, με­

ρικές φορές δεν ήθελα να ξεκινήσω τη 
μέρα μου με «μουρμούρα» και «προβλή­
ματα». · Ωσπου άκουσα σ · ένα σεμινάριο 
για Managers αυτή την αλήθεια. 

Οι ασφαλιστές έχουν διάφορα προβλή­
ματα κι είμαστε εκεί για να τα λύνουμε. Αν 
έχουμε επιτυχίες, αν παίρνουμε βραβεία, 
αν πάμε ταξίδια, αν παίρνουμε αρκετά χρή­
ματα είναι από τη συνεργασία μας με α­
σφαλιστές. Το εισόδημά μας συνδέεται με 
την προσπάθειά τους. Να νιώθουμε χαρά 
όταν έχουν προβλήματα για να τα επιλύ­

σουμε. Εκείνη την ώρα τον ξεφορτώνου­
με από κάτι που τον εμποδίζει. Και μεταξύ 
μας υπάρχει κάτι καλύτερο απ· τη βοή­
θεια στο συνάνθρωπο; 

Τα θυμόμουνα όλα αυτά καθώς ο γεμά­
τος μελαγχολία ασφαλιστής τρεμόπαιζε 
στα δάχτυλά του ένα στυλό κι έκανε κύ­
κλους και γραμμ±ς σ · ένα χαρτί... 

Οι εξαντλητικές μεταπτώσεις δίνουν 
και παίρνουν με γρήγορο ρυθμό στους έ­
φηβους, στους νέους, στην άνοιξη, στο 
ξεκίνημα, σε κάθε ξεκίνημα. Σήμερα βλέ­
πεις ενθουσιασμό, αύριο πτώση και με­
λαγχολία.Τώρα όνειρα και ανοιχτά φτερά, 
ύστερα απογοήτευση και διπλωμένα φτε­
ρά. 

Η δημιουργία καριέρας δεν είναι εύκο­
λη υπόθεση. Είναι σκληρή υπόθεση ο ε­

παγγελματισμός. Θέλει δουλειά, διάβα­
σμα, χρόνο, ιδρώτα, κόπο, υπομονή, πει-
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θαρχία και αυτοπειθαρχία. 
Γίνονται όλα αυτά σε λίγες βδομάδες; 

Σ · αυτή την πορεία δέρνεται η ψυχή του 
νέου επαγγελματία από διάφορες κατα­
στάσεις. · Αλλοτε από προσμονή, άλλοτε 
από αγώνα, άλλοτε από αποτυχία, άλλοτε 
από πτώση . · Αλλοτε από ψεύτικες υποσχέ­
σεις, άλλοτε από οικογενειακή θλίψη ή 
προβλήματα οικονομικά, άλλοτε από λά­
θος χειρισμούς και απαιτήσεις του Mana­
gers ή της εταιρίας. · Ολα μαζί σταλάζουν 
στην ψυχή του πίκρα που κάποτε ξεχειλί­
ζει το ποτήρι και μαυρίζουν την ύπαρξή 
του, ξεσπώντας σε μοναξιά, φόβο και με­
λαγχολία. Είναι τότε που τραβιέται ο α­
σφαλιστής και δεν μιλά σε κανέναν. Κι εί­
ναι τότε που ο Manager ή ένας καλός 
συνάδελφος πρέπει να του συμπαραστα­

θεί σαν φίλος ... 
Δεν είναι εύκολο στη μεγάλη μάχη που 

δίνουμε όλοι να αποφευχθούν τέτοιες κα­
ταστάσεις. Μπορούμε να ελαπώσουμε τέ­
τοιες καταστάσεις που πάνε κι έρχονται 
σαν τα νερά της θάλασσας κάποιες επο­
χές . 

Φίλε ασφαλιστή. Είναι περαστική υπό­
θεση η μελαγχολία γι· αυτό μην αφήνεις 
το χρόνο σου να χάνεται και η μελαγχολία 
να σε τραβά στο σκοτάδι. .. 
Προσπάθησε να γεμίσεις τις ώρες σου 

με έργο επαγγελματικό ή μη. Πήγαινε να 
δεις ένα φιλο, ένα συγγενή, ένα συμμαθη­
τή, ένα συνάδελφο να κουβεντιάσεις λίγο. 
Σ κύψε πάνω σ · ένα βιβλίο μορφωτικό ή 
εγκυκλοπαιδικό. 
Μπες σε μια εκκλησία κι άναψε ένα κερί 

λέγοντας μια προσευχή ή άνοιξε την πόρ­
τα ενός ζαχαροπλαστείου και κέρασε τον 
εαυτό σου μια πάστα με φράουλες, αν σου 

αρέσουν, για την προσπάθεια που θ · αρχί­
σεις από τώρα ... 
Υπάρχουν πολλοί που είναι έτσι και u-

Παραμερίστε τις ανησυχίες 

Τι είναι ανησυχία, έννοια, άγχος; Το 

Εθνικό Ινστιτούτο Ψυχικής Υγείας 
των ΗΠΑ θεωρεί ότι το άγχος είναι το πιο 

συχνά αναφερόμενο πρόβλημα ψυχικής 

υγείας. Το άνχος είναι μια πλημμύρα σκέ­
ψεων που εστιάζονται στο φόβο ότι κάτι 

ΙΣΩΣ να συμβεί. 
Για την ελαχιστοποίηση της ανησυχίας 

που δεν έχει πραγματική αιτία, αναπτύ­

· χθηκε από rον ψυχολόγο δρα Τόμας 
Μπορκόβεκ, από το Πανεπιστήμιο της 

Πενσυλβάνιας των ΗΠΑ, μία μέθοδος με 

πέντε στάδια. 

Η κεντρική ιδέα της μεθόδου είναι να 

παραδεχθεί κανείς ότι υπάρχει κάτι για το 

οποίο αξίζει να ανησυχεί, αλλά να βάλει 

όριο στον χρόνο που ασχολείται με το να 

ανησυχεί: 

1. Διαπιστώστε τα συμπτώματα που πα­
ρουσιάζετε όταν σας καταλαμβάνει το συ­

ναίσθημα της ανησυχίας, όπως η.χ. η ανι­

κανότητα να αυτοσυγκεντρωθείτε ή οι 

«πεταλούδες» στο στομάχι. 

2. Αφιερώστε μισή ώρα κάθε μέρα μόνο 
και μόνο για την ανησυχία σας. 

3. Καταγράψετε σε μια λίστα τα πράγμα- -
τα για τα οποία θα νοιαστείτε για ένα συ­
γκεκριμένο χρονικό διάστημα. 

4. Χρησιμοποιήστε μισή ώρα την ημέρα 
για να βρείτε λύσεις για τα προβλήματα 
που σας απασχολούν. · 

5. Αν - δείτε ότι ανησηχείτε και άλλες 
ώρες την ημέρα, προσπαθήστε να πείσετε 

τον εαυτό σας να ξεχάσει τις έννοιες και 
να σκεφθεί κάτι άλλο. 
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πάρχουν και σε χειρότερη μοίρα άνθρωποι 
σε νοσοκομεία, άνθρωποι στερημένοι το 
φως τους τυφλοί ή ανάπηροι, ορφανοί, ά­
στεγοι ή μπερδεμένοι σε δικαστήρια. Μια 
σκωτσέζικη παροιμία λέει: «Να είσαι ευ­
τυχής που ζεις, όσο και όπως ζεις, γιατί θα 
είσαι για πολύ καιρό πεθαμένος». 

Υπάρχουν άνθρωποι που θέλουν βοή­
θεια και μπορείς να την προσφέρεις. Ειδι­
κά η δουλειά του ασφαλιστή προσφέρεται 
για να βγεις να πας σ · ένα πελάτη να του 
μιλήσεις για τον ίδιο ή το παιδί του, για την 
προστασία του σε δύσκολη ώρα, για το μα­
γαζί του, τους δικούς του, το μέλλον του, 

τη σύνταξή του. 
Ξεθυμαίνει γρήγορα η μελαγχολία κά­

νοντας κάποιο έργο. Οι θλίψεις και οι 
προβληματισμοί θα υπάρχουν. Αυτό πρέ­
πει να το γνωρίζεις φίλε . Υπάρχει σ · όλα 
τα επαγγέλματα. Μη μένεις άπραγος και 

με λόγια δεν ξεπερνιέται. Προσπάθησε να 
· χεις πάντα μια δημιουργική απασχόληση 
προσηλωμένος στο μεγάλο στόχο σου. 

Ευάγγελος Σπύρου 
Manager Ασφαλιστών 

Δ □ 



• ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

Σαν yυναίκα προς yυναίκα ... 
'Ενα κείμενο αφιερωμένο στους άντρες 

Γράφει: Η ψυχολόγος 

ΣΜΑΡΟΥ ΛΑ ΠΑΝΤΕΛΗ 

Σ
άββατο πρωί (μέσα Απριλίου 1991). 
Ακούω τ · αγαπημένα μου τραγούδια 

από το δίσκο Mystery Girl του Roy Orbi­
son, ενώ ετοιμάζομαι να ράψω ένα κουμπί 
στο πουκάμισο του άντρα μου. 

Η βδομάδα που πέρασε ήταν αρκετά 

κουραστική, γεμάτη με θεραπευτικές και 

εκπαιδευτικές δραστηριότητες. Εν τω με­

ταξύ, σήμερα κιόλας πρέπει να ετοιμαστώ 

για ένα εβδομαδιαίο σεμινάριο «Επικοινω­

νίας» που αρχίζει τη Δευτέρα, εκτός Αθη­

νών. 

Κοιτάζω το σπίτι μου ... είναι λίγο ανά­
στατο. Στο τραπέζι του σαλονιού περιμέ­

νουν διάφορα «τζάντζαλα-μάντζαλα», από 

σημειώσεις, φυλλάδια, φωτογραφική μη­

χανή και βάλε! 

Στο δωμάτιό μου, το κρεβάτι μου είναι 

καλυμμένο με ρούχα που πρέπει να τα­

κτοποιηθούν στη βαλίτσα και στον καναπέ 

του σαλονιού περιμένει ένα φουστάνι που 

θέλει κάποιο «ραφτικό μερεμέτι». 

Κοιτάζω στο μπαλκόνι. τις ροδιές μου 

που θέλουν κι αυτές πότισμα. · Α νοιξη βλέ­
πεις ... φούντωσαν κιόλας! Τις έχω αμελή­
σει τις καημένες και πάω να σηκωθώ και 

νιώθω την κοιλιά μου να με τραβάει. .. πρέ­
πει να προσέχω, είμαι κιόλας πέντε μηνών 

έγκυος. 

Πήρα κάτι κιλά παραπάνω -παρ· όλ · αυ-

τά ΟΧΙ- δεν θα γίνω η Μαίρη Παναγιωταρά! 

Παρ · όλ · αυτά θυμώνω καθώς πέφτει το 
βλέμμα μου στο μωβ βιβλιαράκι που συνο~ 

δεύει το τελευταίο τεύχος του περιοδι­

κού «ΙΝ» της INTERAMERICAN. 
«Η γυναικεία παρουσία πίσω από ένα 

πετυχημένο ασφαλιστή» (ένα δώρο για τη 

γυναίκα του ασφαλιστή). 

« · Εχουν πει, ότι μια επιχείρηση είναι η 

μεγάλη σκιά ενός ανθρώπου ... Η σύζυγος, 
είναι η μεγάλη σκιά του ασφαλιστού! ... Δί­
χως τη συνεργασία της συζύγου ο νέος 

ασφαλιστής , είναι καταδικασμένος να μην 

επιτύχει. .. 
... Μην ξεχνάτε κυρίες μου, η κύρια κα­

θημερινή εργασία του συζύγου σας είναι 

να αντιμετωπίζει με ενθουσιασμό τους 

πελάτες του! Ο ασφαλιστής του οποίου το 

ηθικό είναι πεσμένο δεν θα μπορέσει να 
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προετοιμάσει τα στάδια της πώλησης και 

να κλείσει με επιτυχία τη δουλειά του. 

Χρειάζεται απαραίτητα τη βοήθεια που 

εσείς μόνο μπορείτε να του δώσετε. Πώς; 

Με το να γίνετε εξπέρ των ανθρωπίνων 

σχέσεων. Να μάθετε τι πρέπει να κάνετε 

για να τον βοηθήσετε να φτάσει στην κο­

ρυφή του κόσμου!...» 

Το διάβασα και άρχισα ν' ανησυχώ! 

Βρε, μπας και κάνω λάθος ; ... σκέφτηκα. 

Μήπως έπρεπε να κάνω άλλα πράγματα 
στη ζωή μου; 

Μήπως όλες αυτές οι πετυχημένες α­
σφαλίστριες, έπρεπε να παρατήσουν αμέ­

σως την παραγωγή τους και να γυρίσουν 

τρέχοντας στα σπίτια τους , να μαγει­

ρεύουν νόστιμα φαγητά, να γεννάνε παι­

διά, να κάνουν δημόσιες σχέσεις για τον 

άντρα τους, να γίνουν εξπέρ των ανθρωπί­

νων σχέσεων καιν · αφήσουν τις βλακείες 

και τις καριέρες; 

Μήπως αυτό το όλο και ανερχόμενο 

ποσοστό των γυναικών, που πρόσφατα έ­

φταqε το 40% (απ· ό,τι μαθαίνω) σε μεγά­
λη ασφαλιστική εταιρία, που προσέρχεται 

για στpατολόγιση, μήπως αυτό το ποσοστό 

αποτελείται από γυναίκες που · χασαν το 
λογαριασμό; 

Μήπως κάνω λάθος σαν ψυχολόγος ό­

ταν εκπαιδεύοντας ασφαλιστές πάνω στην 

Ψυχολογία των Πωλήσεων προσπαθώ να 

περάσω μηνύματα ισοτιμίας και να πείσω 

όσο τους άντρες τόσο και τις γυναίκες 

πως όλοι έχουμε το δικαίωμα της επιτυ­

χίας και της πρωτιάς; 

Ίσως οι προθέσεις τη LIMRA να ήταν 

r----------------- Επικοινωνία _____________ ___, 

"Περιμένω από τις πρωτοπόρες και καταξιωμένες α­

σφαλιστικές εταιρίες να καθιερώσουν τη γιορτή της Υ­
Π ΟΣΤΗΡΙΞΗΣ, όπου ο κάθε πετυχημένος και η κάθε πετυ­
χημένη, δεν θ ' ασχοληθούν με την παραγωγή αλλά με 

το να ευχαριστήσουν όλους εκείνους που με την υπομο-

νή τους, την αντοχή τους και την αγάπη τους, υποστήρι­
ξαν αυτή την επιτυχία! ,, 

άλλες όταν εξέδωσε αυτό το βιβλιαράκι 
στην Αμερική . · Ισως και οι προθέσεις της 
INTERAMERICAN να ήταν άλλες όταν το 
μετέφραζε. · Ισως επειδή οι περισσότεροι 
ασφαλιστές είναι ακόμη άντρες, ίσως γι · 

αυτό να γράφτηκε αυτό το εγχειρίδιο «υ­
ποστήριξης». 

Αλλά, όπως και νά ' χει το θέμα, εγώ 
σήμερα αισθάνομαι σα να με πάτησε λεω­

φορείο! Γιατί μετά από ένα διήμερο σεμι­

νάριο σε γραμματείς υποκαταστημάτων, 
που κατά 99% είναι γυναίκες και που το 
ωράριό τους είναι 9-1 και 5-8 (επισήμως) 
5-1 Ο κι όπου πάει (ανεπισήμως), έχω κά­
ποιες απορίες . 

Πώς γίνεται βρε παιδιά να ζητάμε συνε­

χώς απ · τις γυναίκες; 

Πότε θα σταματήσει αυτός ο πόλεμος 

αντρών και γυναικών; 

Πότε θα δεχτούμε πως εμείς οι γυναί­

κες και οι άντρες , είμαστε κι οι δυό άν­

θρωποι; 

θηκαν ν · ακούν για ασφάλειες αλλά παρ · 

όλ · αυτά έμειναν φίλοι , είναι και κάτι 

διευθυντές που ξέχωρα από το προσωπι­

κό τους συμφέρον ξοδεύουν χρόνο και 

από την προσωπική τους ζωή για να υπο­

στηρίξουν . 

Πόσες φορές τους είπατε πως σ · αυ ­
τούς χρωστάτε ένα κομμάτι της επιτυχίας 
σας ; 

Δεν δέχομαι να μιλάω για την επιτυχία 
των αντρών και να υπονοώ πως βέβαια υ-

Πότε θα δεχτούμε πως εμείς οι γυναί­

κες και οι άντρες, είμαστε κι οι δύο άν­

θρωποι; 

Πότε θα πάρουμε χαμπάρι πως η αγάπη , 

η κατανόηση και η υποστήριξη είναι ανά­

γκες ΑΝΘΡΩΠΙΝΕΣ και όχι αντρικές ή γυ­

ναικείες; 

. "Επιτυχία είναι να μπορείς να στέκεσαι ψηλά χωρίς να 
χρειάζεται να το πληρώνεις μ ' ενοχές." 

Ναι, συμφωνώ. Πίσωαπόέναπετυχ11μέ­
νο ασφαλιστή μπορεί να βρίσκεται μια γυ­

ναίκα με αντοχή . Δεν έχω γνωρίσει ακόμα 

κανένα ευτυχισμένο ασφαλιστή που να 
μην συντροφεύεται από μια ευτυχισμένη 

γυναίκα. 

Και λέω σαν ψυχολόγος πως η ευτυχία 

και η ισορροπία c: -.-:-.ν έρχονται επειδή δίνει 

ο ένας απ · τους δύο. Αντίθετα, είναι το 

αποτέλεσμα της συντροφικότητας δηλα­

δή, της ισότιμης αλληλοϋποστήριξης. 

Περιμένω λοιπόν με αγωνία, το επόμενο 

τεύχος του «ΙΝ» να συντροφεύεται από 

ένα βιβλιαράκι για όλους τους ασφαλι­
στές, άντρες και γυναίκες , με τίτλο: «Η 

συντροφικότητα πίσω από την επιτυχία». 

Και δεν περιμένω μόνο αυτό. 

Περιμένω από τις πρωτοπόρες και κα­

ταξιωμένες ασφαλιστικές εταιρίες να κα­

θιερώσουν τη γιορτή της ΥΠΟΣΤΗΡΙΞΗΣ , 

όπου ο κάθε πετυχημένος και η κάθε πε­
τυχημένη, δεν θ' ασχοληθούν με την πα­

ραγωγή αλλά με το να ευχαριστήσουν ό­

λους εκείνους που με την υπομονή τους, 

την αντοχή τους και την αγάπη τους, υπο­
στήριξαν αυτή την επιτυχία! 

Και να θυμάστε πως δεν είναι μόνο οι 

σύζυγοι αυτοί που υποστηρίζουν. Είναι και 
κάτι μανούλες που σιδερώνουν τις ντου­

ζίνες με τα πουκάμισα, είναι και κάτι παι­

διά που περιμένουν υπομονετικά τη λίγη 
ώρα που θα δουν τον μπαμπά τους και τη 

μαμά τους , είναι και κάτι φίλοι που βαρέ-
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πάpχουν και οι πετυχημένες γυναίκες . 
Πάνω απ· όλα όμως δεν δέχομαι πως η 

επιτυχία Τους εξαρτάται μόνο από μας τις 
γυναίκες! 

Αρνούμαι ν ' ακολουθήσω αυτή την 
προπαγάνδα «περί γυναικών» που πότε με 
θέλει στο σπίτι να είμαι η καλή μάνα-σύ­
ζυγος-μαγείρισσα και πότε με θέλει στο 
δρόμο να είμαι μια «πετυχημένη γυναίκα» . 
Διατηρώ το δικαίωμα του αυτοσεβα­

σμού και δίνω στον εαυτό μου την ευκαι­
ρία να βρει την ισορροπία του. δοκιμάζο­
ντας όλους τους ρόλους που μου έδωσε η 
φύση , η κοινωνία και η προσωπικότητά 
μου. 

Τέλος, δίνω ένα μεγάλο ευχαριστώ στό 
σύντροφό μου, που με την υπομονή του , 

(Συνέχεια στη σελ. 71) 



-------------Συνέντευξη--------------ι 

• ΑΥΤΟ ΠΟΥ ΑΝΕΜΕΝΕ Ο ΚΛΑΔΟΣ ΕΠΙ ΔΕΚΑΕΤΙΑΣ 

Η ίδρυση Ακαδημίας Ασφαλιστικών, 
Τραπεζικών και Χρηματοπιστωτικών Σπουδών 

Τον τελευταίο καιρό συζητήθηκε στους 
ασφαλιστικούς κύκλους, η εμφάνιση 

του Κέντρου Ασφαλιστικού Μάνατζμεντ 

και Μάρκετινγκ (ΚΕΑΜΜΑ) με τα τρία 

πρωτοπόρα σεμινάρια πάνω στο νέο ρόλο 

του ασφαλιστή ως συμβούλου επενδύσε­
ων, στη διαχείριση κινδύνων (risk mana­
gement) και στα αμοιβαία κεφάλαια. Το 
περιοδικό μας προσκλήθηκε να παρακο­
λουθήσει τα σεμινάρια αυτά. Από όσα μας 
είπαν οι υπεύθυνοι τα σεμινάρια δεν αντι­
μετώπισαν το μεγάλο ενδιαφέρον του κλά­
δου, ούτε των εταιριών, ούτε των ίδιων των 
ασφαλιστών, παρά το ό,τι κατά την εξαγγε­
λία τους είχαν χαιρετισθεί με διθυραμβικό 
πνεύμα από φορείς, ασφαλιστές, εκπρο­
σώπους εταιριών κ.λπ . 

· Οσοι έλαβαν μέρος στα σεμινάρια, α­
παντώντας σε ερωτήσεις μας, υπογράμμι­
σαν το υψηλό επίπεδο, την τέλεια οργά­

νωση, το ευρωπαϊκό επίπεδο και την επι­
στημονική εγκυρότητα των σεμιναρίων. 

Είχαμε πληροφορηθεί για τις προθέσεις 
του ΚΕΑΜΜΑ να ιδρύσει την Ακαδημία, οι 
οποίες μάλιστα συζητούνται στους ασφα­
λιστικούς κύκλους θετικά ή και κριτικά. 
Ζητήσαμε έτσι από την ψυχή όλων αυτών 
των προσπαθειών γνωστό οικονομολόγο κ. 
Μάριο Νικολινάκο, πρόεδρο του Ινστιτού­
του Μελέτης της Ελληνικής Οικονομίας 
(ΙΜΕΟ), που είναι ο ιδρυτής του ΚΕΑΜ­
ΜΑ, να μας πει ποια είναι τα σχέδιά του. 

Εμείς είμαστε περήφανοι για τη συνέ­
ντευξη αυτή και πιο περήφανοι για αυτά 
που σχεδιάζονται να γίνουν. Δεν μπορού­
με να φαντασθούμε ότι θα υπάρξει κανείς 

μέσα στον ασφαλιστικό χώρο που δεν θα 
αγκαλιάσει την προσπάθεια αυτή. Ούτε 
μπορούμε να φαντασθούμε πως δεν θα 
υπάρξει αμέριστη συμπαράσταση, ηθική 
και υλική στην προσπάθεια αυτή. Εάν ο 
καθηγητής Νικολινάκος, δεν ερχόταν μό­

νος του προσφέροντας αυτά τα γενναία 
δώρα, πιστεύουμε πως ο κλάδος σύσσω­
μος θα έrφεπε ,να τον είχε προσκαλέσει 
να επιχειρήσει αυτό που προτείνει και επι­
χειρεί προς το παρόν μόνος του. Γιατί 
στον κλάδο μας πολλοί λένε πολλά και 
κάνουν ωρα1ες προτάσεις, κανείς όμως 
δεν παίρνει πpωτο"βουλίες και δεν τις υ­
λοποιεί. 

ΝΑΙ: Κ. Νικολινάκο, θα θέλαμε να 

μας πέίτε:πρώτα μερικά πράγματα 

για το Κέντρο Ασφαλιστικού Μάνα­
τζμεντ και Μάρκετινγκ, το ΚΕΑΜ­
ΜΑ. 

ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟΣ: Ιδρύσαμε το ΚΕΑΜΜΑ 
στα πλαίσια του ΙΜΕΟ πρώτα μετά από α­
τομικές και συλλογικές παροτρύνσεις και 
συστάσεις του ασφαλιστικού χώρου, με 
σκοπό να προωθήσουμε την ασφαλιστική 
εκπαίδευση και επιμόρφωση σε διεθνή ε­
πίπεδα. Η ενέργεια αυτή ακολουθεί τη γε-

νική διαπίστωση, ότι ο κλάδος βρίσκεται σε 
γρήγορη ανάπτυξη, ότι υφίσταται σχεδόν 
ριζικές αλλαγές μέ την είσοδο ξένων ε­
ταιριών, ότι η εκπαιδευτική και ερευνητική 
υποδομή είναι σχεδόν ανύπαρκτη και ότι 
αλλάζουν οι όροι, οι συνθήκες και προϋ­
ποθέσεις άσκησης του ασφαλιστικού ε­
παγγέλματος στα επόμενα χρόνια τόσο 
στα πλαίσια της Ευρωπαϊκής Κοινότητας, 
όσο και διεθνώς. 

Πιο συγκεκριμένα, το ΚΕΑΜΜΑ ιδρύ­
θηκε για να καλύψει κενά που υπάρχουν 
και να συμπληρώσει δραστηριότητες που 
ήδη παρέχονται μερικά από άλλους οργα­
νισμούς. · Εχει στόχο να συμβάλλει στη 
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διαμόρφωση του αναγκαίου ασφαλιστι­
κού επαγγελματισμού και της επιστημο­
νικής προώθησης του κλάδου επιδιώκο­
ντας : 

α) Να προωθήσει τα ασφαλιστικά επαγ­

γέλματα στους νέους σε μεταλυκειακό 
επίπεδο. 

β) Να παράσχει εκπαιδευτικές δυνατό­
τητες πέρα από τον ασφαλιστικό χώρο 
προσφέροντας συνδυασμένες και μεμο-

« 'Οταv κάνεις κάτι για 
το σύνολο που βλάπτει 

είτε συμφέροντα, είτε 

θέσεις, είτε τη δόξα και 

προβολή άλλων, θα 

έχεις να αντιμετωπίσεις 

τη v ακόλουθη 
αντίδραση: στην αρχή 

θα σε αγνοήσουν, μετά 

θα σε χτυπήσουν 

αλύπητα, στο τέλος θα 

σε αποδεχθούν και θα σε 

αναγνωρίσουν». 

vωμέvες σπουδές σε νέους για τον τρα­
πεζικό και τον χρηματο-πιστωτικό το­
μέα. 

γ} Να συγκεντρώσει τη δραστηριότητά 
του ως προς τον ασφαλιστικό κλάδο: 
1.-Στην παροχή συστηματικής ασφαλι­

στικής εκπαίδευσης που αφορά την 
πώληση (ασφαλιστικούς συμβούλους, 
ασφαλειο - μεσίτες, πράκτορες κ.λπ.). 

2. Στην παροχή ενδοεπιχειρησιακής εκ­
παίδευσης σε εταιρίες που λόγω μεγέ­
θους δεν διαθέτουν δικά τους εκπΌι­
δευτικά τμήματα και κέντρα. 
δ) Να προωθήσει την επιστημονική 

οργάνωση του ασφαλιστικού κλάδου παpέ-
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χοντας τεχνική στήριξη και συμβούλευση. 

ε) Να προωθήσει την επιστημονική έ­
ρευνα του ασφαλιστικού κλάδου. 

ΝΑΙ: Πώς πρόκειται να υλοποιηθούν 
όλα αυτά, κ. καθηyητά; 

ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟΣ: Η δραστηριότητα του 
ΚΕΑΜ ΜΑ εκτείνεται σε τρεις τομείς: τον 
εκπαιδευτικό, την τεχνική συμβούλευση 
και τον τομέα της επιστημονικής έρευ­
νας. Ως προς την επιστημονική έρευνα 
ιδρύεται στο τέλος του χρόνου το Ινστι­
τούτο Επιστημονικών Ασφαλιστικών Ε­
ρευνών. Το ίδρυμα τούτο σκοπό θα έχει 
να προωθήσει την επιστημονική έρευνα 
του ασφαλιστικού κλάδου, προωθώντας 
μελέτες οικονομικού, νομικού, εκπαιδευ­
τικού, ψυχολογικού κ.λπ. χαρακτήρα. Στό­
χος μας είναι από το 1992 να αρχίσει να 
εκδίδεται μια τριμηνιαία Επιστημονική Ε­
πιθεώρηση με μελέτες ειδικών επιστημό­
νων πάνω σε θέματα του κλάδου. 

ΝΑΙ: Μαι; συγχωρείτε, κ. καθηγητά. 
Μήπως είναι φιλόδοξο κάn τέτοιο; 

ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟΣ: Φιλόδοξο; Γιατί; Μου 
κάνει εντύπωση η ερώτησή σας που μου 
την έχουν κάνει και άλλοι Κάπου ο ασφα­
λιστικός κλάδος λόγω απειρίας βρίσκει 
βουνά κάτι τέτοιες ενέργειες. Γιατί; Δύο 
προϋποθέσεις χρειαζόμαστε: να υπάρ­
ξουν μερικές εταιρίες sponsors που θα 
χρηματοδοτήσουν μερικές έρευνες και 
την επιθεώρηση και ακόμη να μην υπάρξει 
άρνηση, έστω και σιωπηρή. Αυτή είναι η 
πιο επικίνδυνη. Φωναχτά σου λένε όλοι: 
μπράβο, πολύ ωραία όλα αυτά. Σιωπηρά σε 
θάβουν. Το ΚΕΑΜΜΑ ανήγγειλε τρία σε­
μινάρια. · Ολοι -εταιρίες, σύλλογοι, άτο­
μα- είπαν: τι υπέροχα! Η συμμετοχή ανήλ­

θε σε 10-12 άτομα κατά σεμινάριο. Πλη­
ροφορηθήκαμε για το τι λειτούργησε κά­
τω από την επιφάνεια. · Ολα αυτά μου κά­
νουν εντύπωση, γιατί δεν θίγουμε κανένα 
συμφέρον, δεν πάμε να πάρουμε το «ψω­
μί» κανενός και δεν καταλαβαίνω, γιατί υ­
πάρχουν παρόμοιες αντιδράσεις . 

ΝΑΙ: Δεν σαι; φοβίζει, κ. Νικολινάκο, 
αυτή η αρνητική εμπειρία; 

ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟΣ: Γιατί να με φοβίζει; πά­
ντα ελπίζω ότι τελικά επικρατεί η λογική. 
Εξάλλου έχω πάντα στο νου μου μια σοφή 
συμβουλή που μου έδωσε κάποιος παλιά: 
«όταν κάνεις κάτι για το σύνολο που βλά­
πτει είτε συμφέροντα, είτε θέσεις, είτε τη 
δόξα και προβολή άλλων, θα έχεις να αντι­
μετωπίσεις την ακόλουθη αντίδραση : στην 
αρχή θα σε αγνοήσουν, μετά θα σε χτυπή­
σουν αλύπητα, στο τέλος θα σε αποδε­
χθούν και θα σε αναγνωρίσουν» . Ακολου­
θώ αυτή τη γραμμή. Αν αυτό που κάνω δεν 
έχει κοινωνική αξία, τότε δεν θα βγει πέρα. 
Ξέρετε, πρέπει να μπορείς να αναγνωρί­
ζεις τις αποτυχίες σου και να ξέρεις να 

φεύγεις, όταν δεν σε χρειάζονται. Αυτό το 
μπορώ. 

ΝΑΙ: κ. Νικολινάκο ο λόγος σαι; είναι 
καθαρός και λίγες φορές ακούγο­
νται τέτοιες απόψεις στο χώρο μας. 
Είναι γενναίες σκέψεις και μας δη­
μιουργούν μια ευχάριστη έκπληξη 

και αισιοδοξία. 
ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟΣ: Υπερβάλλετε . Εξάλ­

λου, πάντα στη ζωή μια καινούργια προσπά­
θεια αντιμετωπίζει κάποια αντίδραση, εγώ 
δεν έχω αισθανθεί ακόμη την αντίδραση. 

· Ολα τα υπεύθυνα και ευυπόληπτα πρό­
σωπα του κλάδου, με τα οποία έχω συζητή­
σει μέχρι τώρα έχουν αντιμετωπίσει την 
προσπάθειά μας θετικά και έχουν υπο­
σχεθεί, ότι θα τη στηρίξουν. 

Εξάλλου, κοιτάτε, αυτά που θέλουμε να 
κάνουμε είναι καινούργια για τη χώρα μας. 
Στο εξωτερικό υπάρχουν από χρόνια. Γύ­

ρισα από ένα ταξίδι προ ημερών από τις 
Βρυξέλλες, το Λονδίνο, την Κολωνία και 
το Παρίσι, όπου μίλησα με πρόσωπα του 
ασφαλιστικού χώρου, υπεύθυνους , αρμό­
διους του εκπαιδευτικού τομέα. Στηρί­

ζουμε την προσπάθειά μας σε σωστές βά­
σεις. 

ΝΑΙ: κ. καθηγητά. Τι σκέπτεσθε για 
την εκπαίδευση, για μια σχολή που 
πρόκειται να ιδρύσετε; 

ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟΣ: Η Ακαδημία Ασφαλι­
στικών, Τραπεζικών και Χρηματοπιστω­
τικών Σπουδών αποτελεί ένα ίδρυμα που 
απευθύνεται σε πρώτη φάση στο μεταλυ­
κειακό επίπεδο. Η διάρκεια των σπουδών 
είναι τpι~τής . Υπάρχουν τρεις κλάδοι 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 

Γεννήθηκε στην Αθήνα το 1935. 
Σπούδασε νομικά, πολιτικές και οικο­
νομικές επιστήμες στο Πανεπιστήμιο 
Αθηνών και συνέχισε τις μεταπτυχια­
κές του σπουδές στα Πανεπιστήμια 
της Βόννης και Κολωνίας. · Ελαβε το 
διδακτορικό του δίπλωμα στα οικονο­
μικά από το Πανεπιστήμιο της Κολω­
νίας το 1967. 
Υπήρξε καθηγητής στο Ελεύθερο 

Πανεπιστήμιο του Δυτικού Βερολίνου 
και στο Πανεπιστήμιο Νάϊμεγκεν της 
Ολλανδίας. · Εχει δημοσιεύσει εργα­
σίες και μελέτες στα ελληνικά, γερμα­
νικά, αγγλικά, γαλλικά, ολλανδικά, ιτα­
λικά και ιαπωνικά σε θέματα διεθνούς 
οικονομίας, οικονομικής ανάπτυξης, 
οικονομικής πολιτικής και οικονομι­
κής της εργασίας. 

Είναι Πρόεδρος του Ινστιτούτου 
Μελέτης της Ελληνικής Οικονομίας 
(1.Μ.Ε.Ο.) και της Ελληνικής Εταιρίας 
Κοινωνικών Επιστημών (Ε.Ε.Κ.Ε.), και 
μέλος πολλών ξένων και διεθνών επι­
στημονικών ιδρυμάτων και εταιριών. 
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σπουδών: Ο ασφαλιστικός, ο τραπεζικός 
και ο χρηματοπιστωτικός . Μετά από δύο 

εξάμηνα σπουδών κοινά για όλους τους 
κλάδους ακολουθεί η επιλογή . Στο τρίτο 
και τέταρτο εξάμηνο γίνεται γενική εκ­
παίδευση στον κλάδο και στο πέμπτο και 
έκτο εξειδίκευση σε ειδικότητες. Είναι υ- · 
ποχpεωτική η εκμάθηση χρήσης Η /Υ και 
μιας τουλάχιστον ξένης γλώσσας . Προβλέ­
πεται η αποστολή στο εξωτερικό μετά το 

έκτο εξάμηνο σε αντίστοιχες σχολές του 
εξωτερικού και η πρακτική άσκηση κάθε 
εξάμηνο σε εταιρίες , γραφεία κ .λπ. 

ΝΑΙ: Τι ειδικότητες θα βγάζει η Ακα­
δημία; 

ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟΣ: Παραδειγματικά, α­
σφαλιστικούς συμβούλους, ασφαλιστι­
κούς μάνατζερς, χρηματοπιστωτικούς 
συμβούλους, ειδικούς κατά κλάδο (Πυ­
ρός, μεταφορές, αυτοκίνητο, κ.λπ . ), λογι­
στές, βοηθούς αναλογιστές, συμβούλους 
κινδύνων, ασφαλειομεσίτες, ελεύθερους 
ασφαλιστές (πράκτορες) κ.λπ. 

ΝΑΙ: Σε ποιους απευθύνεται η Ακα­
δημία; 

ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟΣ: Στα παιδιά που βγαί­
νουν από τα λύκεια. Αντί να πηγαίνουν στις 
διάφορες σχολές για να μάθουν business 
administration τους προσφέρουμε τη βα­
σική γνώση για νέα, επικερδή επαγγέλμα­
τα, άγνωστα μέχρι τώρα, σε κλάδους του 
μέλλοντος. Πολλοί ασφαλιστές που δια­
χειρίζονται μεγάλα χαρτοφυλάκια θέλουν 
να προετοιμάσουν τα παιδιά τους σαν δια­
δόχους τους στις επιχειρήσεις που έχουν. 
Εδώ ζητάμε από τον κλάδο με διαφήμιση 
να προετοιμάσει και καλλιεργήσει το έδα­
φος για τα νέα επαγγέλματα. 

ΝΑΙ: Τι άλλο ζητάτε από τις εταιρίες; 
ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟΣ: Να θεσπίσουν υπο­

τροφίες, να μας δώσουν στελέχη σαν κα­
θηγητές στην Ακαδημία και να συμμετά­
σχουν στα συμβουλευτικά όργανα του 

ΚΕΑΜΜΑ και της Ακαδημίας. Δίνουμε την 
Ακαδημία στον κλάδο να την ελέγξει. 

ΝΑΙ: κ. Νικολινάκο, η Ακαδημία δεν 
θα δώσει ευκαιρίες σε ασφαλιστές 
να γίνουν μέλη της, ή να σπουδά­
σουν; 

ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟΣ: Αυτό μας το ζήτησαν 
πολλοί ασφαλιστές. Στη φάση αυτή σχεδιά­
ζουμε ένα ετήσιο τμήμα για ασφαλιστι­
κούς συμβούλους , το οποίο θα τελειώνει 
με εξετάσεις, θα έχει υψηλά standards, 
θα παρέχει δίπλωμα και τον τίτλο του «ε­
ταίρου» της Ακαδημίας. Θα γνωστοποιή­
σουμε το πρόγραμμα αυτό το φθινόπωρο, 
αφού αρχίσει ο πρώτος κύκλος σπουδών 
του μεταλυκειακού επιπέδου. Στο εξής, 
θα προβαίνουμε τακτικά σε ανακοινώσεις, 
για να πληροφορούμε τον κλάδο. 

ΝΑΙ: κ. καθηyητά, όλα αυτά είναι 

(Συνέχεια στη σελ. 71) 



Επικοινωνία 

Το χρώμα του βαποριού 
Μοιάζουν ή δε μοιάζουν οι ασφαλιστές με τα παιδιά που 

βλέποντας τη συμπεριφορά τους καταλαβαίνεις ποια ανα­

τροφή έχουν πάρει ςιπό τους γονείς τους; 

Γράφει ο: 
ΑΝΑΣΤ. ΓΙΑΝΝΟΠΟVΛΟΣ 
από το Λαύριο 

Τελευταία έλαβα μέρος σε μια κρουα­
ζιέρα της εταιρίας μου . 

· Ηταν βράδυ αργά που βγήκα στην κου­
παστή ολομόναχος , με μοναδική παρέα έ­
να τσιγάρο . 

Απέναντί μου τίποτε φώτα, τίποτε στε ­
ριές , κανένας θόρυβος , μόνο η πανέμορ­
φη μουσική που κάνε ι η θάλασσα όταν τη 

σχ ίζει το καράβι. · Αθελά μου πέταξε αμέ­
σως το μυαλό στα χρόνια τα παλιά, τον 

καιρό που όργωνα τους ωκεανούς με τα 
καράβια του Εμπορικού Ναυτικού . Και θυ­

μήθηκα, πόσα δεν θυμήθηκα! 
Βρέθηκα ασυνείδητα καταμεσής στον 

Ειρηνικό με το «AL TIS». Τι βαπόρι! Τι άν ­

θρωποι ήταν εκείνοι! Κάθε βράδυ -μα κά­
θε βράδυ- τραγούδια με κιθάρα. 
Ο καπετάν-Χρύσανθος (ο Πλο ίαρχος) -

παιδί μάλαμα, ο μάστρο -Χρήστος (Α · Μη­
χανικός) , ο μάστρο-Γιώργης (Γ' Μηχ/­
κός) , ο καπετάν-Μιχάλης (Ανθυποπλοίαρ­
χος) , ο Λοστρόμος , δύο ναύτες , και οι γυ­
ναίκες του Πλοιάρχου και του Α · Μηχανι­
κού , ήταν οι μόνιμοι κανταδόροι. · Οταν 
τους άκουγες ήταν ένα χάρμα, η τέλεια 
χορωδία. Μεζέδες ιδιαίτερους προμη ­

θευόνταν η καπετάνισσα και η πρωτομη­
χανικίνα από τη Σιγκαπούρη , σαμπάνιες 
και το περίφημο κόκκινο κινέζικο κρασί 
έπαιρνε με τις κάσες ο καπετάνιος από τη 
Σαγκάη . «Το βαπόρι της Χαράς» τό · χαμε 
βγάλε ι. Από δουλειά; Φωτιά παίρνανε τα 
ματσακόνια και τα πινέλα στο πέλαγο , τα 
βίντζια στο λιμάνι. 
Το ελληνικό φιλότιμο ήταν εκεί σ · όλο 

του το μεγαλείο! Την ίδια παρέα έκανες 

με όλους και με αξιωματικούς και με πλή ­
ρωμα. · Ηταν όλοι τους από οικογένειες 
σωστές . Μιλάμε για ταξίδια λαγκάδα (μα­
κρινά) όλο Ειρηνικό και το κέφι δεν έλε ι­
ψε . Μιλάμε για εποχές δύσκολες (πριν το 
1970) που παρακαλούσες σχεδόν για να 
μπαρκάρεις , κι όμως ο καθένας τους έμε ­

νε επίτηδες ξέμπαρκος και 8 και 12 μήνες 
περιμένοντας να «χηρέψει» θέση για να 

ξαναπάει στο ίδιο βαπόρι. Είχαν όλοι τους 
3 και 4 φορές μέσα στο ίδιο βαπόρι. Ο 
καπετάν-Χρύσανθος ήταν «σωστός κρί­

κος» ανάμεσα στην εταιρία και το πλήρω­

μα. · Ολα πήγαιναν ρολόι. Πολύ χαμόγελο­
πολλή δουλειά-πολλά κέρδη ο πλοιοκτή­
της . 

Θυμήθηκα και το «Western Eagle». · Ο­
ταν πρωτοπήγα σ · αυτό, πλοίαρχος ήταν ο 
καπετάν- Μικές . · Ενας άνθρωπος που ή­
ξερε και ακολουθούσε όλες τις γραμμές , 

εκτός από την ευθεία. Μια φορά, φθάνο­
ντας στη Βενεζουέλα που θα φορτώναμε 

26.000 τόνους μινεράλι μέσtl σε 6 ώρες, 
λέει στον Υποπλοίαρχο -ένα παιδί άγιο­
(που φυσιολογικά εποπτεύει τη φόρτωση): 
« Καπετάν-Νίκο, έχεις κουρασθεί πολύ 
στο πέλαγος , άντε έξω να πιείς μια μπύρα 
και το φορτώνω εγώ το βαπόρι» . Το έκανε 

να γέρνει δεξιά να γέρνει εμπρός , σαν 
περισπωμένη το έκανε . Αποκλείεται να 
μπορούσε να φύγει για ταξίδι. Στην εταιρία 
κατηγόρησε ότι ο Υποπλοίαρχος το έκανε. 

Μιαν άλλη φορά, στο μηχανοστάσιο έγι­
νε μια βλάβη και χρειάσθηκε να σταματή ­
σουμε , να σβήσει η μηχανή για 5-6 ώρες 
(ευτυχώς που ήταν και μπουνάτσα). Ωστό­
σο, έπρεπε να ενημερωθεί και η εταιρία με 
τηλεγράφημα, στο οποίο οι Μηχανικοί έ­
καναν την αναφορά τους . Στο τέλος όμως 

του τηλεγραφήματος ο καπετάν-Γλοιώ­

δης (έτσι τον είχαμε βγάλει) έγραψε : 

«Μπορεί οι Μηχανικοί να λένε έτσι, αλλά 
κατά τη δική μου γνώμη η βλάβη είναι εκεί 
και πρέπει να γίνει αυτό» . Σε όλα δηλαδή 

είχε τη δική του αρρωστημένη γνώμη , σ · 
όλα και για όλους κατηγορητήριο. Μια.μαύ ­
ρη ατμόσφαιρα απλωνόταν παντού , μαύρο 

το χρώμα του βαποριού. 

Σε 2-3 μήνες -ευτυχώς- η εταιρία τον 
έδιωξε. Τι να το κάνεις ; Στο διάστημα αυτό 
έφυγαν ένα σωρό δραστήριοι και αξιοπρε ­
πείς άνθρωποι, που ΔΕΝ άντεξαν το κλίμα. 
Αντικατεστάθη από τον καπετάν-Γιώρ­

γη. · Ενας πανύψηλος αγριάνθρωπος , που 

τα μαλλιά του ήταν σαν πρόκες 16χ21 όρ­

θιες. Διέκρινες όμως -από την πρώτη 

στιγμή- μια τρομερή σταθερότητα στις 

κουβέντες και στις εξηγήσεις του. Την 

36 ιιΝΑΙ,, / ΜΑΡΤΙΟΣ - ΑΠΡΙΛΙΟΣ 1991 

πρώτη εβδομάδα τον έτρεμαν και λαμαρί­
νες και άνθρωποι. Γιατί ; Από την πρώτη 
ημέρα σε όλες τις ειδικότητες είπε: «Αυ­
τό το θέλω έτσι, αυτό το θέλω αλλιώς» και 

επί μία εβδομάδα -πώς άντεξε το θεριό­

δεν έκλεισε μάτι Παρακολουθούσε -επό­

πτευε- από κοντά τα πάντα, αν επραγμα­
τοποιούντο όπως είχε πει 

Μετά; Αμέσως φάνηκε η αλλαγή, αμέ­

σως έγινε το χρώμα του βαποριού λαμπε­
ρό . Γιατί; Γιατί ο καπετάν-Γιώργης ήταν 
άνθρωπος που ήθελε να γίνονται οι δου­
λειές «σωστά» , να ταξιδεύουμε εν ασφα­

λεία , και για όλα τ · άλλα «καθάριζε» εκεί­
νος . Μέχρι σημείου, που σ · ένα λιμάνι έ­

νας Ανθυποπλοίαρχος από αδέξια κίνηση 

έσπασε ένα βίντζι. Το κατέστρεψε τε­
λείως και μιλάμε γιαπολλάχρήματαζημιά. 
Μαζεύει ο καπετάν-Γιώργης στο σαλόνι 

όλο τον κόσμο -αξιωματικούς και πλήρω­

μα- και τους λέει: «Σε λίγο θα έλθουν 

μέσα οι ιθύνοντες της εταιρίας . Μην δια­

νοηθή κανείς να μαρτυρήσει ποιος έσπα­

σε το βίντζι , θα τον σβήσω από το χάρτη». 

· Ηλθαν Αρχιπλοίαρχος και Αρχιμηχανι­
κός : «Ποιος έσπασε το βίντζι» ; Εγώ!«· Ελα 

καπετάν-Γιώργη , τι δουλειά έχεις εσύ 
στην κουβέρτα να δουλεύεις το βίντζι; 

Πες μας ποιος είναι» ; Εγώ! Τελικά δεν 

έμαθαν ποτέ, πήρε την ευθύνη επάνω του . 
' Ετσι του άρεσε να τα παίρνει όλα επάνω 
του με μοναδικό αντάλλαγμα τη ΣΩΣΤΗ 

ΔΟΥ ΛΕΙΑ. Από εκεί και πέρα; Και οι μισθοί 
γεροί και οι υπερωρίες ακριβοπληρωμέ­
νες και γλέντια μέσα στο βαπόρι και έξω 

στο λιμάνι. ' Ολοι περάσαμε μια ζωή αξέ­

χαστη μαζί του . 
Ας τον έχει ο Θεός καλά και τον καπε­

τάν-Γιώργη και τον καπετάν-Χρύσανθο 
και όλους όσους κατάφεραν ΠΟΛΛΗ 

ΔΟΥΛΕΙΑ, ΣΩΣΤΗ ΔΟΥΛΕΙΑ- ΜΕ ΧΑΜΟ­
ΓΕΛΟ. 

' Ωρα παίρνει το γράψιμο, όμως ολ · αυ­
τά, εκεί στην κουπαστή του κρουαζιερό­
πλοιου πέρασαν σαν αστραπή απ · το μυα­
λό , αφήνοντας ένα γλυκό κατακάθι στην 
ψυχή . Και το τσιγάρο κρατούσε λίγο ακό­
μη , μια και ΔΕΝ ήθελα να φύγω. Αγνά­

ντεua μ κριό τα χαμηλά αστέρια στο αγκά­
λιασμ τ ς με τη σαγηνεύτρα θάλασσα 
μ · την ή ρεμη νύχτα που σμίγει τα πά­
ντα . 

λ οτ η ο μυαλό μου και δεν απέφυ-
γα τη σύγ ρι η . Μ ο ιάζε ι το βαπόρι με όλο 
το υπ , ημ ; Ν ι: Μια μικρή κοινωνία 
το έν , μι ινωνlaτο άλλο . ΝΑΙ, για 

.,__ _____________ Επικοινωνία -------------------, 

μένα μοιάζουν. Πλοίαρχος ο ένας , διευ­

θυντής υποκ/τος ο άλλος . Να , και κάτι 

άλλο που τους ενώνει: «η προσωπικότητα 

είναι το σύνολο βιολογικών , ψυχολογικών 
και πνευματικών χαρακτηριστικών που κα­

θορίζονται κληρονομικά και εξελίσσονται 
στο περιβάλλον» . Επομένως; Από το ποιος 

είναι ο Δ /ντής θα εξαρτηθεί απόλυτα και 
το κλίμα -ΤΟ ΧΡΩΜΑ- που θα επικρατεί 

στο υποκατάστημα. 

Και πώς μπορεί το χρώμα του υποκατα­

στήματος να ε ίναι είτε μαύρο είτε λαμπε­
ρό ; 

Εύκολα μπορούμε να το δούμε από με­
ρικά περιστατικά που μου έχουν αφηγηθε ί 
αρκετοί συνάδελφο ι στα ουκ ολίγα χρόνια 

που υπηρετούν τον ιερό θεσμό των ασφα­

λειών: 
1) Τοπικός στόχος του υπ/τος δεν α­

νακοινώνεται παρά μόνο σε δύο «στους 

δικούς » για να προβληθούν μόνον εκείνοι. 

Σίγουρα όμως θα γίνει αντιληπτό και 

στους άλλους , μόλις υλοποιηθεί ο στόχος 
- η εκδρομή ας πούμε - οπότε στους άλ­

λους με το δίκιο τους μειώνεται η όρεξη 
και βαραίνει το κλίμα. 

2) Κάνει λάθη η Γραμματεύς , δεν θέλει 
κανείς ούτε να την διώξει ο Δ/ντής ούτε 

καν να την επιπλήξει, αλλά τουλάχιστον να 
προσπαθήσει να τη διορθώσει. Αν όμως 

παίρνει το μέρος της ανοιχτά ενώπιον των 

Ασφαλιστών, αυτό είναι λάθος και το χρώ­
μα μαυρίζει. 

3) Αν επάνω στη δουλειά μας έχει ένας 
Ασφαλιστής μια απορία και ο Δ/ντής δεν 
γνωρίζει τη σωστή απάντηση (καλά κάνει 

-δικαιούται- άνθρωπος είναι) και υπόσχε­

ται να ρωτήσει το αρμόδιο τμήμα. · Ομως , 

αν και στην επόμενη και στη μεθεπόμενη 
συγκέντρωση δεν φέρνει απάντηση , ε, αυ­
τό δεν είναι σωστό. 

4) Αν ένας-δύο Ασφαλιστές είναι δρα-
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στήριοι, έξυπνοι, υπεύθυνοι και φέρνουν 

μεγάλη παραγωγή , να μην προσπαθεί ο 

Δ/ντής με χίλιους τρόπους να τους μειώ­

νει, να τους κόβει την όρεξη από φόβο 

μην του πάρουν τη θέση . Αυτό καταντά 

από αστείο μέχρι τραγικό . Και αποτέλε­
σμα; Μια-δύο-τρεις θα φύγουν αυτοί οι 

ταλαντούχοι που δεν τους ταιριάζει το 

κλίμα . · Ενα σωρό ταλέντα έχουν χαθεί ε­
πειδή ο Δ/ντής επιμένει να κρατάει τον 

κόσμο του στο καθορισμένο επίπεδο. Κι 
αν μερικοί πάνε στον ανταγωνισμό , πάει 

καλά, το θεσμό εξακολουθούν να υπηρε­
τούν. Οι περισσότεροι απ · αυτούς όμως 

απομακρύνονται τελείως από το επάγγελ­

μα, από φόβο μην τους ξανατύχουν τα 
ίδια. 

5) Αυτή η LIMRA -ο θαυμάσιος αυτός 
εκπαιδευτικός οργανισμός- τα λtει πε­

ρίφημα στους Δ/vτές. · Ομως, μαρκε­
τινyκ δεν σημαίνει πώς να ξεγελάμε τους 

άλλους. Ποιος φέρνει αντίρρηση στις 
πολλές γνώσεις. Εξελίσσιμο ον είναι ο άν­
θρωπος! · Ομως η καθαρή εξήγηση πρέπει 
να υπερέχει. Η ευθεία γραμμή είναι πάντα 

η καλύτερη και η πιο σύντομη . 

6) · Οταν αναφέρεται στον Επιθεωρητή , 

να αναφέρεται αντικειμενικά και όχι αναλό­

γως με συμπάθειες ή αντιπάθειες. 

7) Και λίγη ποιότητα δεν βλάπτει. Αν ό­

μως ο Δ/ντής ΔΕΝ καλλιεργεί την ευγενή 

άμιλλα, αν δεν τοποθετεί τον πρώτο , τον 
δεύτερο , τον τρίτο, εκεί που τους αρμόζει 
με τρόπο που οι άλλοι να τους καμαρώ­

νουν και παράλληλα να τους γεννιέται η 

όρεξη να τους φθάσουν και να τους ξεπε­
ράσουν μέσα σ · ένα κλίμα αγάπης και φι­

λίας. Αν καλλιεργείται ένα κλίμα μίσους 

για τους πρώτους , αν καλλιεργείται εσω­

τερικός ανταγωνισμός μέσα στο υποκατά­
στημα, αυτά όλα είναι καθαρή ατζαμοσύνη 

του Δ/ντή και το χρώμα του υποκ/τος 

είναι ΜΑΥΡΟ. Κι αν ο Δ/ντής ·πάει σε υ ­
ποψήφιο πελάτη κάποιου ασφαλιστή και 

του πει:« · Ασε , θα σε ασφαλίσω εγώ που τα 
ξέρω καλύτερα» . Κι αν ο άλλος ασφαλι­
στής λέει : « Καλά που έλειπε 1 Ο ημέρες ο 
Δ/ντής μου και έκανα τρεις φορές περισ­

σότερες αιτήσεις», ε , ειλικρινά αυτά δεν 
ξέρω τι ΧΡΩΜΑ ΥΠΟΚ/ΤΟΣ συνθέτουν. 

Υπάρχουν ευτυχώς και αρκετά, πάρα 
πολλά, τα περισσότερα, ευτυχώς υποκα­
ταστήματα, όπου η συγκέντρωση κρατάε ι 

και τρεις και τέσσερις ώρες και δεν κατα­

λαβαίνεις πότε πέρασε η ώρα. Ακούγονται 
πολύ ενδιαφέροντα θέματα εκεί μέσα από 
Δ/ντές που δίνουν πραγματικό ρεσιτάλ, 
σε μια ατμόσφαιρα δροσερή-χαμογελα­

στή και όταν τελειώσει, ΟΛΟΙ αισθάνονται 
τις μπαταρίες τους γεμάτες , να ξεχυθούν 

με καινούργια όρεξη στην αγορά. Καλη­

νυκτίζονται οι ασφαλιστές με χτυπήματα 
στην πλάτη, με φιλία, με αγάπη μεταξύ 

(Συνέχεια στη σελ. 71) 
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Asfinance ή Allfinanz 
ή Bancassurance? 
Οι Έλληνες ασφαλιστές και οι διεθνείς τάσεις στις 
χρηματοοικονομικές υπηρεσίες 

Γράφει ο Κ. ΧΟΛΕΒΑΣ 
Δ. Μάρκετινγκ 

της CONTINENTAL 

Α. Τάσεις και συνεργασίες 

Στην Ευρώπη κυκλοφορούν διάφοροι 
νεολογισμοί: π.χ. οι Γάλλοι μιλούν για 

Bancassurance, οι Γερμανοί για Allfinanz, 
οι · Αγγλοι για Fatal Attraction, δηλ. μοι­
ραία προσέλκυση μεταξύ τραπεζών και α­
σφαλιστικών εταιριών. · ισως κάποτε δού­
με κι ένα νέο όρο με ελληνική ... συμβολή 
όπως π.χ. Asfinance (ασφάλειες-Fίnancίal 
Services). 
Το βέβαιο, πάντως, είναι ότι όλοι βλέ­

πουν τη σύγκλιση ως το κυριότερο γεγο­
νός της δεκαετίας 1990-2000. Στη δεκαε­
τία των χρηματοοικονομικών υπηρεσιών η 
απόσταση μεταξύ τραπεζικών και ασφαλι­
στικών εργασιών θα γεφυρωθεί κατά τρό­
πο εντυπωσιακό. 
Νέες εταιρίες εμφανίζονται, παλιότε­

ρες συγχωνεύονται ή συνεταιρίζονται, 
νέα προϊόντα και υπηρεσίες προσφέρο­
νται στη διάθεση του μέσου αποταμιευτή . 
Κι αυτός προσπαθεί να ενημερωθεί σω­
στά, αναζητώντας την απάντηση των προ­
βλημάτων και αποριών του στον ασφαλι­
στή του . · Η, για να είμαστε πιο κοντά στην 
ορολογία της νέας δεκαετίας: Στον Οικο­
νομικό και Ασφαλιστικό του Σύμβουλο. 

Ποιές είναι οι πιο έντονες τάσεις που 
φαίνονται να κυριαρχούν στο διεθνές 
Χρηματοοικονομικό πεδίο; 
α) Κατ· αρχάς παρατηρείται μία τάση για 

συγχωνεύσεις μικρών και μεσαίων ε­
ταιριών, ώστε να δημιουργηθούν μεγά­
λα συγκροτήματα. Εμφανής στόχος η 
βελτίωση της ανταγωνιστικής θέσεως 
και ειδικά για την Ευρώπη, η αξιοποίη­
ση των δυνατοτήτων της Ενιαίας Ευ­
ρωπαϊκής Αγοράς. Λιγότερο εμφανής 
στόχος, τουλάχιστον δεν δηλώνεται 
σαφής, είναι η αντιμετώπιση ενδεχό­
μενης ιαπωνικής διεισδύσεως. Στις 
ΗΠΑ άρχισε να γίνεται αισθητός ο α­
νατέλλων ήλιος της · Απω Ανατολής. 
Η Daiichi Mutual Life αγόρασε το 10% 
της Lincoln National Life, μιας μεγά-

λης αμερικανικής ασφαλιστικής εται­
ρίας. 

β) Φυσικά, είναι έντονη και η τάση για 
πολύπλευρη συνεργασία ή και συγχώ­
νευση μεταξύ τραπεζικών και ασφα­
λιστικών οργανισμών. Για παράδειγμα, 
η γαλλική τράπεζα ΒΝΡ υπέγραψε 
συνεργασία με την ασφαλιστική εται­
ρία UAP. Ο κάθε εταίρος αναλαμβάνει 
να χρησιμοποιήσει το δίκτυό του για 
προώθηση των προϊόντων του άλλου 
εταίρου. Είναι εύγλωπο το συμπέρα­
σμα ότι το καίριο όφελος από την 
προσέγγιση τραπεζών-ααραλειών εί­
ναι η διεύρυνση των δικτύων πωλήσε­
ων με παράλληλη μείωση του κόστους 
Marketing. 

Στην Ολλανδία οι τάσεις για προσέγγιση 
και συγχώνευση γέννησαν μεγαθήρια, ό­
πως το παιδί που γεννιέται αυτές τις ημέ­
ρες από το γάμο μεταξύ των ασφαλιστικής 
Ν-Ν και της τράπεζας ΝΒΜ Post-Bank. 
γ) Οι μικρότερες ασφαλιστικές εταιρίες, 

που για τον α ή β λόγο δεν επιλέγουν 
την οδό της συγχωνεύσεως ή της συ­
νεργασίας, ανακαλύπτουν ως μέθοδο 
επιβιώσεως την εξειδίκευση σ · ένα 
προϊόν ή σ · ένα τμήμα της αγοράς . 
· Οσο κι αν φαίνεται παράξενο, στην 
Ισπανία μία ασφαλιστική εταιρία διάλε­
ξε να ειδικευθεί στην κάλυψη των εξό­
δων κηδείας! 

δ) Οι εξελίξεις στις επικοινωνίες, στην 
τεχνολογία και στη σταδιακή κατάρ-

3Β ιιΝΑ/,ι / ΜΑΡΤΙΟΣ - ΑΠΡΙΛΙΟΣ 1991 

γηση των οικονομικών συνόρων οδη­
γούν σε διεθνοποίηση των υπηρεσιών. 
Μερικοί μιλούν ακόμη και για παγκο­
σμιοποίηση (Globalisation). Η αλήθεια 
είναι ότι ο ευρωπαϊκός χώρος προσφέ­
ρεται περισσότερο για ευδοκίμηση 
αυτών των τάσεων. Είναι χαρακτηρι­
στικό το παράδειγμα της ελβετικής α­
σφαλιστικής εταιρίας ZURICH IN­
SURANCE, η. οποία εξέδωσε ΤΟ E­
UROPOLICY (Ευρω-Ασφαλιστήριο). 
Πρόκειται για ένα συμβόλαιο που πε­
ριλαμβάνει ένα συνδυασμό διεθνών ό­
ρων γενικής ισχύος και εθνικών όρων 
που έχουν την ευελιξία να προσαρμό­
ζονται στα ισχύοντα στις επιμέρους 
ευρωπαϊκές χώρες. 

ε) Κάποιος ειδικός που παρακολουθεί 
από κοντά τις εξελίξεις έκανε την ε­
ξής διαπίστωση: «Σε λίγα χρόνια οι τρά­
πεζες θα ανεβαίνουν στους επάνω ο­
ρόφους και οι ασφαλιστικές εταιρίες 
θα καταλαμβάνουν τα ισόγεια!!». Μ · 
άλλα λόγια οι τράπεζες θα αναλαμβά­
νουν περισσότερο επιτελικά και στρα­
τηγικά καθήκοντα, ενώ οι ασφαλιστι­
κές εταιρίες με τα εκτεταμένα δίκτυα 
πωλητών και συμβούλων θα επωμι­
σθούν σε συντριπτικό βαθμό την επι­
κοινωνία με τον πελάτη δηλαδή το 
τρίπτυχο: ενημέρωση, πώληση, εξυ­
πηρέτηση. 

στ) Η απλή λογική, επικυρωμένη και από 
έρευνες αγοράς, διδάσκει, ότι ο κάθε 
πελάτης προτιμά να συζητεί και να ε­
ξυπηρετεί τις ανάγκες οικονομικού 
προγραμματισμού του μ · έναν ασφα­
λιστή, μ · ένα υποκατάστημα, μια εται­
ρία, χωρίς πολυδιάσπαση χρόνου και 
υπηρεσιών. · Ετσι οδηγούμαστε στη 
δημιουργία χρηματο-οικονομικών 
super market, όπου ο κάθε ενδιαφερό­
μενος θα μπορεί να διαπραγματεύεται 
για ένα μεγάλο φάσμα προϊόντων, ό­
πως ασφάλεια Ζωής, ασφάλεια Πε­
ριουσιακών Στοιχείων, Αμοιβαίο Κεφά­
λαιο ή ασφάλιση συνδεδεμένη με Α­
μοιβαίο Κεφάλαιο, Στεγασnκό Δάνειο, 
Πιστωτική κάρτα, Επικουρική Σύνταξη 
κ.ά . 

ζ) Μιλώντας για σύνταξη θα πρέπει να 
θυμηθούμε και την τεράστια δημο­
γραφική κρίση που μαστίζει την Ευ­
ρώπη (και την Ελλάδα βεβαίως). Η υ­
πογεννητικότητα οδηγεί σε αύξηση 

του ποσοστού των ηλικιωμένων μέσα 
στις κοινωνίες, πράγμα που συνεπά­
γεται αυξημένες ανάγκες συνταξιο­
δοτήσεως και ιατρικής περιθάλψεως. 
Δεδομένων δε των προβλημάτων και 
της υnερφορτώσεως των Κοινωνικών 
Ταμείων, οι χρηματοοικονομικοί ορ­
γανισμοί που θα προέλθουν από τη σύ­
γκλιση τραπεζών-ασφαλίσεων, θα 
σπεύσουν να εκμεταλλευθούν αυτή 
τη νέα αγορά. Την πολυάριθμη ομάδα 
καταναλωτών που αναζητούν σύνταξη 
και ασφάλιση για την τρίτη και τέταρτη 
ηλικία! 

Β. Ελληνικές δυνατότητες 

Οι· Ελληνες ασφαλιστές και με την έν­
νοια των εταιριών και με την έννοια των 
Πωλητών/Συμβούλων πρέπει να προσέ­
ξουν ιδιαιτέρως τα εξής σημεία: 
1) Να αξιοποιήσουν τις δυνατότητες της 

τεχνολογίας, χωρίς όμως όμως οι εται­
ρίες και οι πωλήσεις να γίνουν απρό­
σωπες. Ακόμη και σε ξένες χώρες, ό­
που το ασφαλιστήριο εκδίδεται αμέσως 
από τον . comQuter του ασφαλιστή, το 
nροσωπικό·και η ανθρώπινη επικοινω­
νία παίζουν πρωτεύοντα ρόλο. 

2) Να μεγιστqποιήσουν και βελτιστοnοιή-
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σουν τις διαδικασίες εκπαιδεύσεως και 
επιμορφώσεως όλων των εργαζομένων 
στην ιδιωτική ασφάλιση. 

3) Να ζητήσουν τη συνεργασία των Κρα-

τικών Υπηρεσιών και των Συνδέσμων 
Καταναλωτών για την καλύτερη και πιο 
οργανωμένη ενημέρωση του απλού 
πολίτη εν όψει των νέων ασφαλιστι­
κών και επενδυτικών υπηρεσιών που 
τον αφορούν κατά τρόπο άμεσο. 

4) Στη συνεργασία τραπεζών και ασφαλι­
στικών εταιριών, που διαφαίνεται σα­
φώς και στη χώρα μας, οι ασφαλιστές 
πρέπει να κρατήσουν στα χέρια τους 
όσο το δυνατόν μεγαλύτερο τμήμα των 
διαδικάσιών επικοινωνίας, πωλήσεως 
και εξυπηρετήσεως του πελάτη. Η 
προϋπάρχουσα εμπειρία και η ειδική 
ψυχοσύνθεση του ασφαλιστή του δίνει 
ένα συγκριτικό πλεονέκτημα έναντι 
του «λιγότερο επιθετικού» και «περισ­
σότερο εγκεφαλικού» τραπεζικού υ­
παλλήλου. 

5) Είναι μεγάλη ευκαιρία για τις ασφαλι­
στικές εταιρίες, με τη διεύρυνση των 
χρηματοοικονομικών υπηρεσιών τους 
-να nροσφέρΌυν σημαντική εθνική υ­
πηρεσία στις προσπάθειες που κατα­
βάλλονται για αναβάθμιση του γεωοοι­
κοvομικού ρόλου της Ελλάδος. Πρέπει 
να υποστηριχθεί κάθε κυβερνητική 
προσπάθεια -ασχέτως κυβερνήσεως ή 
προσώπων- ώστε η μεν Αθήνα να κατα­
στή ασφαλιστικός και επενδυτικός 
κόμβος μεταξύ ΕΟΚ και Μέσης Ανα­
τολής, η δε Θεσσαλονίκη να διαδραμα­
τίσει αντίστοιχο ρόλο γέφυρας μεταξύ 
ΕΟΚ και Ελλάδος αφ · ενός και Βαλκα­
νικών χωρών αφ · ετέρου. Οι γεωπολι­
τικές ανακατάξεις έχουν πολλές θετι­
κές πτυχές, αρκεί να αξιοποιηθούν 
σωστά. 

Δ Ο 

Προyραμματίατε 
το ιρ6νο σας 

οχρόνος δεν δανείζεται, δεν πουλιέ­
ται, δεν σταματάει· το μόνο που 

μπορούμε να κάνουμε, είναι να τον ξο­
δεύουμε σωστά. Αν και όλοι έχουμε τον 
ίδιο χρόνο-24 ώρες την ημέρα, επτά μέ­
ρες την εβδομάδα- κάποιοι τον χρησιμο­
ποιούν πιο αποτελεσματικά από ό,η άλλοι. 
Για να το πετύχετε και σεις, οργανώστε ως 
εξής τη ζωή σας: 

• Κάντε μια λίστα με πράγματα που έχετε 
να κάνετε και μετά σβήστε ό,τι κάνετε. 
• Αποφασίστε την προτεραιότητα που θα 
δώσετε στις διάφορες υποχρεώσεις σας. 
• Φροντίστε να μην συμπέσουν δύο δου­
λειές την ίδιq στιγμή. 
• Κατανοήστε τη διαφορά μεταξύ απλής 
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δραστηριότητας και παραγωγικής εργα­

σίας. Προσπαθήστε να είσθε παραγωγικός 
και όχι απλώς δραστήριος. 

• Αναλύστε το πώς χάσατε χρόνο μέσα 
στην ημέρα. 

• Φροντίστε va καταλάβουν οι γύρω σας 
ότι ορισμένες στιγμές δεν πρέπει να σας 
ενοχλούν καθόλου. 

• Διαπιστώστε ποιες στιγμές είστε πε­
ρισσότερο αποδοτικοί και κάντε τότε τις 

πιο δύσκολες δουλειές. 

• Μην επιζητάτε το τέλειο. Κάντε μόνο 
ό,τι είναι το καλύτερο δυνατό για σας. 
• Καταπολεμήστε την αναποφασιστικό­

τητα. · Οταν δεν είστε σίγουρος για το τι 
θα κάνετε, πάρτε γρήγορα μία απόφαση. 



t---------------Θέματα--------------~ 

Η ασφαλιστική βιομηχανία το έτος 2050 
Σπανίως μπορούμε να προβλέψουμε στο σύνολό τους τις 

επιπτώσεις των αλλαγών όταν συμβαίνουν. 

'Αρθρο του 
Michael Β. Peterson, 

Διευθυντή των Εκδοτικών 
Υπηρεσιών LIMRA 

(LIMPRA'S 
MARKETFACTS, 

Jυly / Aυgυst 1990) 

η οιες επιπτώσεις θα έχει πάνω στην 
Ασφαλιστική Βιομηχανία η αυξανό­

μενα εκδηλωμένη τάση προς τον Διεθνι­
σμό; 

Φανταστείτε ότι παρακολουθείτε ένα 

Συνέδριο της Ασφαλιστικής Βιομηχανίας 

το οποίο διεξήχθη πριν από 50 χρόνια πε­
ρίπου. Οι ακροατές είναι σκυθρωποί, ή 

τουλάχιστον έτσι θα ήτανε. Η χώρα είναι 

βυθισμένη μέσα στην κρίση και η βιομηχα­

νία δεν έχει ακόμα αναρρώσει από την 

χρηματιστηριακή κρίση του 1929. Οι πωλή ­

σεις Ασφαλειών Ζωής έχουν πέσει στο 

58% του τζίρου που αντιπροσώπευαν 1 Ο 
χρόνια πριν, ενώ η βιομηχανία εξακολου­

θεί να επιβαρύνεται ακόμα με το 85% του 
αριθμού των ασφαλιστών που είχε τότε. 

Επιπλέον εφαρμόστηκε πρόσφατα ο 

θεσμός της Κοινωνικής Ασφάλει.σ-; . Πολ­

λοί άνθρωποι του κόσμου της Ασφαλίσεως 

φοβήθηκαν ότι αυτό όχι μόνον προμηνού­

σε καταστροφές για την δουλειά αλλά επί­

σης ότι ήταν το πρώτο βήμα προς τον ύ­

πουλο Σοσιαλισμό. 

Και σαν να μην έφθαναν όλα αυτά όλοι 

συνειδητοποιοί• ::~αν ότι με τον πόλεμο 
που ξεκινούσε στην Ευρώπη και στην · Α­
πω Ανατολή, δεν υπήρχε περίπτωση για τις 

Η.Π.Α. να γλιτώσουν από το να εμπλακούν 

σ · αυτή τη σύρραξη. 

· Ολοι λοιπόν είχαν λόγους να είναι α­
παισιόδοξοι. Ελάχιστα συνειδητοποιούμε 

ότι βρισκόμαστε στο κατώφλι- της σπου­

δαιότερης περιόδου ανάπτυξης που γνώ­

ρισε ποτέ η Ασφαλιστική Βιομηχανία και 

ότι τα επόμενα πενήντα χρόνια οι πωλή­

σεις Ασφαλειών Ζωής θα περάσουν από 

1 Ο δισ. δολάρια στο ποσό των 1,3 τpισ. 
δολάρια. 

Πιστεύω ότι αυτή η ανασκόπηση μας 

πληροφορεί για δύο πράγματα σχετικά με 

τις αλλαγές . 

Το πρώτο ότι τείνουμε να είμαστε απαι­

σιόδοξοι όταν προβλέπουμε στις μακρο­

πρόθεσμες προοπτικές των Ασφαλιστικών 

εργασιών. Κάθε μέρα κάποιος πρόβλέπει 

καταστροφές για την βιομηχανία . Λένε ότι 

το μέλλον δεν διαγραφόταν ποτέ τόσο α­

πειλητικό. Προφανώς , δεν θα ήταν οι ίδιοι 

παρόντες το 1940 όταν οι προβλέψεις , 

τότε, θα ήταν μάλλον απελπιστικές. 

Το δεύτερο , ότι οι ομιλητές της περιό­

δου που προέβλεπαν δραματικές αλλαγές 

είχαν απόλυτο δίκιο , αλλά οι αλλαγές που 

ουσιαστικά ήρθαν στο φως θα τους ξάφ­

νιαζαν αφάνταστα. · Οπως μας το υπενθυ ­

μίζει αυτή η ανασκόπηση, η αλλαγή είναι 

εντελώς απρόβλεπτη. 

Σπανίως μπορούμε να προβλέψουμε 

στο σύνολό τους τις επιπτώσεις των αλλα-

. γών όταν συμβαίνουν. · Οταν πρωτοεμφα­

νίστηκαν οι συσκευές τηλεφώνου, η τόι τε 

μεγαλύτερη εταιρία 

τηλεπι_κοινωνιών , η WESTERN UNION δή­
λωνε ότι: «Αυτό το τηλέφωνο έχει πάρα 

πολλές ατέλειες για να θεωρηθεί στα σο­

βαρά ως καλό μέσον επικοινωνίας. Η συ-
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σκευή αυτή δεν παρουσιάζε ι καμμιά αξία 

για μας». 

· Οχι μόνον ε ίχαν άδικο για τις επικοινω­

νίες αλλά παρέβλεψαν επίσης το γεγονός · 
ότι το τηλέφωνο θα είχε αντίκτυπο σ · ό ­

λες σχεδόν τις μορφές ανθρωπίνων σχέ­

σεων , από το να κλείνει κανείς ένα ραντε­

βού μέχρι την διεξαγωγή ενός πολέμου , 

για να αναφέρουμε δύο από τις πιο ενδια­

φέρουσες ανθρώπινες δραστηριότητες 

που άλλαξαν ριζικά με την ύπαρξη του 

τηλεφώνου . 

· Ηταν δυνατό να πιστέψουν ότι χάρη 
στο τηλέφωνο μια μέρα θα ήταν δυνατό να 

πάρει κάποιος χρήματα ενώ βρίσκεται μα-

κριά από το σπίτι του και μόνο με το να 

πατήσει μερικά κουμπιά ενός εντοιχισμέ­

νου κουτιού στις τέσσερις το πρωί μια Κυ­

ριακή ; · Η ότι το τηλέφωνο θα επέτρεπε σ · 
οποιονδήποτε να. στείλει με fax ένα έντυ­
πο τυπωμένο από computer μέσα σε λίγα 
λεπτά; Πολύ πιθανό θα ρωτούσαν« Τι είναι 

αυτό ;» 
Γι ' αυτό το λόγο όταν αναρωτιόμαστε 

πο ιες θα ε{ναι οι μακροχρόνιες επιπτώ­

σε ις της εμφανιζόμενης τάσης σχετικά με 

τον Δι θνι μό, μπορούμε να είμαστε αρ­

κετά σtγου οι ότι θα είναι πιο δραματικές 
και ότι α φ όσουν πολύ πιο μακριά an · 
ό,τι θα τολμ u με ποτέ να φανταστούμε , 
ασχέτως από πόση μεγάλη φαντασία 
διαθέτοuμ . 
Από την άλλη ,· πως είπε κάποτε ένας 

-------------Θέματα-------------

σοφός βραχμάνος, μπορεί η Ιστορία να 

μην επαναλαμβάνεται αλλά παίζει πάντα 

το ίδιο μουσικό θέμα. 

Πιστεύω ότι είναι σωστό. Τα επιτεύγμα­

τα του παρελθόντος είναι η καλύτερη βά­

ση πρόβλεψης για το μέλλον. 

Τέσσερις δυνάμεις διαμορφώνουν τον 

κόσμο μας και θα συνεχίσουν να το κά­

νουν και στο μέλλον. 

Η πρώτη είναι η καταναλωτική ζήτηση. 
Οι διανοούμενοι και οι ρομαντικοί θα ήθε­

λαν να πιστεύουμε ότι ο Εθνικισμός, η Πο­

λιτική, η Διπλωματία και ο Πόλεμος είναι 

εκείνα που διαμορφώνουν τον κόσμο και 
το μέλλον !ων κρατών. Η αλήθεια όμως 

είναι διαφορετική . Η ζήτηση της αγοράς 

είναι αυτή που διαμορφώνει το μέλλον. 

. Απόδειξη αυτό που συνέβη στην Ανατολι­
κή Ευρώπη. Ξαφνιαστήκαμε βλέποντας ότι 

όταν οι Ανατολικογερμανοί πέρασαν το 

τείχος του Βερολίνου αντί να επισκε-

φθούν τα μνημεία -Σύμβολα της Ελευ­

θερίας και της Ανεξαρτησίας- πήγαν να 

ψωνίσουν. 

· Οσο πίσω και αν .κοιτάμε, π.χ. όταν η 
ευημερία της Φλωρεντίας δημιούργησε 

την Αναγέννηση, ή όταν ο Κολόμβος έψα­

ξε για έναν καλύτερο δρόμο για το εμπό­

ριο των καρυκευμάτων, η επιθυμία για κα­

ταναλωτικά αγαθά και το κέρδος που επι­

φέρουν είναι αυτό που προκάλεσε πλήθος 

μεγάλων ιστορικών μεταβολών. 

Η δεύτερη δύναμη που διαμόρφωσε τον 

κόσμο είναι η εναλλακτικότητα των πηγών 

οικονομικής εξουσίας. 

Πλεονεκτήματα όπως είναι το κλίμα, οι 

πρώτες ύλες, η πρόσβαση σε εμπορικούς 

δρόμους και οι μηχανικές καινοτομίες 

δημιούργησαν ανά την Ιστορία οικονομική 

δύναμη τοποθετώντας ορισμένους αν­

θρώπους στην θέση να παράγουν πλούτο 

διαμέσου της δημιουργίας και διανqμής 

καταναλωτικών αγαθών. 

· Οπως ήταν όλο και πιο δύσκολο να 

κρατήσει κανείς τις μηχανικές και βιομη­

χανικές καινοτομίες μυστικές για πολύ 

καιρό , οι φυσικοί πόροι και η γεωγραφική 

τοποθεσία έγιναν τα πιο σημαντικά στοι­

χεία για τον προσδιορισμό της οικονομι­
κής δύναμης ενός · Εθνους. 

Σήμερα ωστόσο, μερικοί άγονοι βράχοι 

των ακτών της Ασίας , η Ιαπωνία, το Χόνγκ­

Κόνγκ, η Σιγκαπούρη, έγιναν κέντρα οικο ­

νομικής δύναμης ενώ αντιθέτως έθνη 

πλούσια σε πετρέλαιο και τοποθετημένα 

στα σταυροδρόμια του κόσμου δεν έγιναν. 

Αυτό συνέβη γιατί τα καταναλωτικά αγαθά 
με την μεγαλύτερη αξία σήμερα είναι : η 

Πληροφόρηση , τα Χρηματο-οικονομικά 

προϊόντα και οι Υπηρεσίες . Οι πρώτες ύ -

λες και τα εργατικά δεν αντιπροσωπεύουν 

πλέον την αξία ενός προϊόντος . · Ενα α­
ντιμείμενο που αναμορφώνει σήμερα τον 

πολιτισμό μας, δηλαδή ο ηλεκτρονικός μι­

κροεπεξεργαστής από σιλικόνη, περιέχει 

1 % πρώτης ύλης και 99% φαιάς ουσίας. 
Το αξιοσημείωτο είναι ότι υπάρχουν λί­

γα φυσικά πλεονεκτήματα σήμερα. · Οταν 
μιλάμε για ανταγωνισμό στην αγορά όλοι 

είναι στην ίδια μοίρα. · 
Η τρίτη δύναμη που διαμορφώνει τον 

κόσμο είναι η τεχνολογία. 

Αυτό που εντυπωσιάζει περισσότερο με 

το~ι.nτης~λ.σγα;εΜ11όnκάνειτοδύα<ολο 
ευκολότερο και το, αργό ταχύτερο. Μπο­

ρούμε να πάμε στο φεγγάρι γρηγορότερα 

από το χρόνο που θα έκανε το ΡΟΝΥ EX­
PRESS (ταχύ ταχυδρομείο στις αρχές του 

ΜΑΡΤΙΟΣ - ΑΠΡΙΛΙΟΣ 1991 / ιιΝΑ/11 41 

αιώνα) για να παραδώσει ένα γράμμα από 

το ST JOSEPH του ΜΙΣΣΟΥΡΙ στο SAC­
RAMENTO της CALIFORNIA. 
Η τέταρτη δύναμη είναι η αυξανόμενη 

ασχετοσύνη των κυβερνήσεων. Σπανίως 

συμβαίνει πια κάτι συναρπαστικό ή και ­

νούργιο στην WASHINGTON. Εάν δεν υ­
πήρχαν τα σκάνδαλα, οι απάτες και οι τρο­

μερές διαμάχες πάνω σε θέματα όπως το 

κάψιμο σημαίας και η χρηματοδότηση 

πορνογραφικής τέχνης από το κράτος, τα 

μεγάλα τηλεοπτικά κανάλια θα είχαν κλεί­

σει τα γραφεία τους . 

Το ίδιο ισχύει παντού. Η Βόννη , το Λον­

δίνο , η Ρώμη , το Παρίσι, το Τόκιο, η Μό­

σχα, δεν είναι πια τα κέντρα αλλαγών που 

ήταν κάποτε . · Οχι μόνον μετατοπίστηκε η 
επιρροή από τις μεγάλες πρωτεύουσες 

του κόσμου, αλλά, και οι βιομηχανίες δεν 

έχουν πια την ανάγκη να τοποθετούνται 

εντός μεγάλων κέντρων. Οι εταιρίες άρχι­

σαν να μετακομίζουν στα προάστια. Μερι­

κές μάλιστα πηγαίνουν στην ενδοχώρα. 

Σύντομα χάρις τις τεχνολογικές ανακα­

λύψεις όπως είναι οι οπτικές ίνες , οι Ανώ­

νυμες Εταιρίες θα αποτελούνται από χιλιά­

δες άτομα που θα μπορούν να δουλεύουν 

(και να επικοινωνούν) σ · όποια τοποθεσία 
προτιμούν. Τα επιτελικά γραφεία των ε­

ταιριών θα είναι και αυτά μικρότερα. 

Οι γραφικές εργασίες , η συντήρηση και 

οι εργασίες υποστήριξης θα δίδονται σε 

εξωτερικούς συνεργάτες. Για τις Ασφαλι­

στικές Εταιρίες αυτό μπορεί να συ μπεριλά­

βει λειτουργίες όπως: η ανάπτυξη νέων 

προϊόντων, το Τμήμα Εξυπηρετήσεως των 

κατόχων ασφαλιστηρίων, τις Αποζημιc3-

σεις, τα Νομικά, Ιατρικά και Λογιστικά Τμή ­

ματα. 

Αυτό θα συμβεί όχι μόνο για τον λόγο 

που όταν οι εργασίες αυτές γίνονται ε­

ντός επιχείρησης προκαλούν μεγάλη ε­

ντατικοποίηση κεφαλαίου, αλλά επίσης ε­

πειδή για τους υπαλλήλους μέσα σε μια 

εταιρία δεν υπάρχει ανταγωνισμός, άρα 

δεν υπάρχουν κίνητρα για να βελτιωθεί η 

παραγωγικότητά τους ή για να ελέγχονται 

τα κόστη τους. 

Οι ανεξάρτητοι συμβαλλόμενοι από την 

άλλη, ξέρουν πολύ καλά ότι θα χάσουν τη 

δουλειά τους αν δεν μπορούν να προσφέ­
ρουν εξυπηρέτηση ποι·ότητας σε μια λογι­

κή τιμή. 

Αυτές οι τέσσερις δυνάμεις δουλεύο­

ντας συγχρόνως θα μας οδηγήσουν σ · ένα 
πολύ μικρό κόσμο στον οποίο κανένας δεν 

θα έχει φυσικό πλεονέκτημα. Το Μάρκε ­

τινγκ των soft προϊόντων (πληροφορική, υ-
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πη ρεσίες) θα είναι η κινητήρια δύναμη, και 

όλες οι τυχόν εξέλίξεις θα είναι ταχύτα­
τες και γενικές με ισάξιες επιπτώσεις πα­

ντού. 

Το αποτέλεσμα δεν θα είναι ένα παγκό­

σμιο χωριό ή οι Ηνωμένες Πολιτείες του 

κόσμου. Στην πραγματικότητα θα είναι α­
κριβώς το αντίθετο: · Ενας κόσμος μικρών 
οικονομικών δυνάμεων γεμάτος από πό ­
λεις σαν το Χόνγκ-Κόνγκ και τη Σιγκαπού­

ρη. · Οπως οι κεντρικές κυβερνήσεις γί­
νονται όσο πάει και λιγότερο αποτελεσμα­

τικές, το ρόλος τους θα αναλάβουν οργα­

νώσεις που ασκούν πολυεθνικό έλεvχο. 

Συμπτωματικά, ο ρόλος που παίχτηκε 
κατά καιρούς από την Ιαπωνία, το Χόνγκ­

Κόνγκ, την Σιγκαπούρη και την Κορέα, 
δηλ. αυτός του προμηθευτή φθηνών 

προϊόντων που παράχθηκαν με φθηνά ερ­
γατικά, θα αναληφθεί στο μέλλον από την 

Νότια Αμερική, τις Ινδίες , την Αφρική. Για 

πολύ καιρό δεν θα μας λείψουν νέες οι­
κονομικές δυνάμεις με δυνατότητες κα­

τανάλωσης προϊόντων οικονομικής φύ­
σεως. 

Αλλά ας επιστρέψουμε στις οργανώ­

σεις με Διεθνή έλεγχο. Αν μπορούμε να 

θεωρήσουμε την περασμένη εμπειρία ως 

σημείο αναφοράς, μπορούμε να πούμε ότι 

στην αρχή οι Εθνικές Νομοθεσίες θα ε­

νεργοποιήσουν νόμους ο σκοπός των ο ­

ποίων θα είναι να βοηθήσουν τις εγχώριες 

εταιρίες , να παραμείνουν ανταγωνιστικές 

και αυτό θα οδηγήσει σε ακόμη λιγότερες 

διαφορές στις εθνικές νομοθ.εσίες. Ωστό­

σο , ενδεχομένως να ρυθμίζονται οι επι­

χειρήσεις από οργανισμούς πολυεθνικού 

ελέγχου όπως ο 0.0.Σ.Α. που επιβλέπει 

την αναδυόμενη Ε.Ο.Κ. 

Οι πολυεθνικές εταιρίες μας δείχνουν 

μια εκδημοκρατικοποίηση των πολυεθνι­

κών: Ενώσεις καταναλωτών και προστα­

σίας περιβάλλοντος , προγράμματα συμ­
μετοχής εργαζομένων (στην κατοχή των 

μετόχων) τα Συνδικάτα και η Κυβέρνηση 

είχαν μια αυξανόμενη επιρροή πάνω στην 

πολιτική της Ανώνυμης Εταιρίας , μια τάση 

που θα αυξηθεί και θα ανθίσει. 

· Ετσι, οι Ανώνυμες Εταιρίες θα κατακυ-

1 Ο τρόποι νια να αποτύχετε 
στη δουλειά του παραγωγού 

ασφαλειών ζωής 
1. ΞΥΠΝΑΤΕ ΑΡΓ Α: Μην ξεχνάτε ότι ο ύπνος φτιάχνει το δέρμα. 
2. ΜΗΝ ΠΗΓΑΙΝΕΤΕΚΑΘΕ ΜΕΡΑΣΤΟΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ:ησυχνή επαφή 

θα σας κάνει βαρετούς και όπως ξέρουμε «το πολύ το κυρ· ελέησον το 
βαριέται και ο Θεός». 

3. ΤΗΛΕΦΩΝΕΙΤΕ ΜΟΝΟ ΣΕ 2 'Η 3 ΥΠΟΨΗΦΙΟΥΣ ΤΗΝ ΗΜΕΡΑ:. Ετσι 
ενοχλείτε λιγότερους ανθρώπους που κι αυτοί έχουν τις δικές τους δου­
λειές. 

4. ΒΛΕΠΕΤΕ ΜΟΝΟ 4 ' Η 5 ΥΠΟΨΗΦΙΟΥΣ ΤΗΝ ΒΔΟΜΑΔΑ: Ο σοφός λαός 
λέει «η πολλή δουλειά τρώει τον αφέντη». 

5. ΜΗΝ ΚΑΝΕΤΕ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΑ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΣ: Πού να τα καταλάβει ο 
κόσμος την στιγμή που και εσείς καλά-καλά δεν τα καταλαβαίνετε. 

6. ΜΗΝ ΠΙΕΖΕΤΕ ΣΤΟ ΚΛΕΙΣΙΜΟ: Πρέπει σιγά-σιγά να «ωριμάσει» η ιδέα 
στον πελάτη και όπως είναι γνωστό το καλό πράγμα αργεί να γίνει. 

7. ΖΗΤΑΤΕ ΜΙΚΡΗ ΠΡΟΚΑΤΑΒΟΛΗ (5.000): Οι άνθρωποι σήμερα έχουν 
τόσα και τόσα έξοδα. Είναι άσχημο να τους προσθέσουμε άλλο ένα. 

8. ΜΗΝ ΕΞΗΓΕΙΤΕ ΤΟ ΣΥΜΒΟΛΑΙΟ ΣΤΗΝ ΠΑΡΑΔΟΣΗ: Ο πελάτης έχει 
τόσες έγνοιες στο κεφάλι του, γιατί να προσθέσουμε και άλλες; 

9. ΜΗ ΖΗΤΑΤΕ ΝΕΑ ΟΝΟΜΑΤΑ: Γίνεσθε κουραστικοί στον πελάτη και 
προσθέτετε νέες δουλειές στον εαυτό σας άρα νέους πονοκεφάλους. 

10. ΜΗΝ ΕΝΟΧΛΕΙΤΕΤΟΝ ΠΕΛΑΤΗ ΜΕΣΕΡΒΙΣ:Αρκετέςσκοτούρεςτου 
βάλατε στο κεφάλι. Νομίζετε ότι θα σας συμπαθεί; 

ΚΑΙ ΓΕΝΙΚΑ ΜΗ ΛΗΣΜΟΝΕΙΤΕ: «ΚΑΝΕΙΣ ΔΕΝ ΠΕΘΑΝΕ ΑΠΟ το ΚΑΘΗ­
ΣΙΟ». 

ΚΑΛΗ ΑΠΟΤΥΧΙΑ 

Α. ΠΟΛΙΤΗΣ 

«ΛΑ·Ι·ΚΗ» ΖΩΗΣ 
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ριεύσοuν τους οργανισμούς πολυεθνικού 

ελέγχου , αλλά, χάρη στην δημοκρατικο­

ποίηση των Διοικητικών Συμβουλίων τους 

θα είναι πιο συντονισμένες με την κοινή 
γνώμη και το κοινό όφελος και λιγότερο 
δέσμιες των ξαφνικών ιδιοτροπιών της 

πολιτικής και των διαφόρων σκοπιμοτή­

των. 

Ο ανταγωνισμός θα συνεχίσει να υπάρ­

χει μεταξύ των Εταιριών όπως πάντοτε αλ­

λά θα γίνει επίσης εντονότερος μεταξύ 

εργοστασίων ή τοποθεσιών της ίδιας οργά­

νωσης. Αυτό υφίσταται ήδη. Για παράδειγ­

μα, το εργοστάσιο συναρμολόγησης της 

ΤΟΥΟΤΑ στο KENTUKY μετράει την πα­
ραγωγικότητά του σε σύγκριση με την κα­

τασκευή των επιμέρους τμημάτων του ί­

διου αυτοκινήτου στην Ιαπωνία. 

Τι επιπτώσεις θα έχουν αυτές οι δυνά­
μεις στην Ασφαλιστική Βιομηχανία και με 

τι θα μοιάζει σε 50 χρόνια; 

Πολλές εξελίξεις διαγράφονται ήδη 

στον ορίζοντα που θα οδηγήσουν στην ύ­

παρξη λιγότερων Ασφαλιστικών Εταιριών. 

Τα ήδη υπάρχονται προβλήματα κεφα­

λαιοποιήσεως θα οδηγήσουν σε πολλές 

ενέργειες αγορών και συγχωνεύσεων 

(merger and acquisitions). 

Η συμφωνία Mc Carran-Ferguson θα 
παραμερίσει καταστρέφοντας πολλές μι­

κρές Ασφαλιστικές Εταιρίες . Πολλές Ε­

ταιρίες θα ανακαλύψουν ότι είναι απολύ­

τως απαραίτητο να έχουν μια διεθνή πα­

ρουσία και ο ευκολότερος και γρηγορό­

τερος τρόπος για να επιτευχθεί αυτό είναι 

πάλη μέσω αγορών και συγχωνεύσεων. 

Τα κεντρικά γραφεία θα είναι μικρότερα 

με κάτι περισσότερο από: Εκτελεστικά 

στελέχη και διάφορα τμήματα, όπως είναι 

τα τμήματα επενδύσεων και αντασφαλί­

σεων που πρέπει να έχουν πρόσβαση σε 

μεγάλη χρηματικά ποσά για να μπορέσουν 

να επωφεληθούν από το πλεονέκτημα 

που προέρχεται όταν επενδύονται μαζί. 

Παρ · όλες τις αμέτρητες προσπάθειες 

για να πουληθούν Ασφάλειες Ζωής με άλ­

λες μεθόδους , εκτός από την προσωπική 

συνέντευξη, το συντριπτικά μεγαλύτερο 
μέρος των πωλήσεων συνεχίζει να γίνεται 

από τους ασφαλιστές ή τους μεσίτες. Και 
αυτό ισχuε ι ανεξαρτήτως του νόμου των 

παραδόσεων ~ ου πολιτιστικού επιπέδου. 

Γι · αuτό ο λόγο, εκτός και αν υπάρξουν 
αλλαγές σ πρ όν ή τον Νόμο της αν-
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ΕΙΝΑΙ Η Νο1 
ΔΙΕΘΝΗΣ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
ΕΤΑΙΡΙΑ ΖΩΗΣ 
ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ. 

ΕΙΝΑΙ 
ΒΕΒΑΙΑ: 

Η 
Σταθερά στην κορυφή 
Στο εξαιρετικά απαιτητικό περιβάλλον που κινείται , η ALICO 
- από τις μεγαλύτερες παγκόσμια ασφαλιστικές εταιρίες 
με απόλυτη εξειδίκευση στις Ασφαλίσεις Ζωής - έχει επ ιτύχει 
να διατηρεί σταθερά την κορυφαία θέση . 
Μετά 27 χρόνια γόνιμης δραστηριότητας στην Ελλάδα , 
παρουσιάζεται τόσο ισχυρή στην οικονομική της βάση 
ώστε να υπερέχει* σ' όλα τα επίπεδα . 

Απ' όλες τις ασφαλιστικές εταιρίες Ζωής, Ελληνικές & Διεθνείς , 
η ALICO: 
Ι:Π:SΙ Εξασφαλίζει το μεγαλύτερο ποσοστό παροχών 

προς όφελος τωv ασφαλισμένων της. 

Ι:Π:SΙ Παρουσιάζει τη μεγαλύτερη μέση απόδοση επενδύσεων. 

Ι:Π:SΙ Εμφανίζει τηv υψηλότερη παραγωγικότητα . 

Ι:Π:SΙ Είναι η πιο κερδοφόρα στην ασφαλιστική αγορά. 
Ακόμα, 

ανάμεσα στις διεθνείς ασφαλιστικές εταιρίες Ζωής , η ALICO : 

Ι:Π:SΙ Συγκεvτρώvει τη μεγαλύτερη περιουσία (σύνολο ενεργητικού) . 

Ι:Π:SΙ Διαθέτει τα υψηλότερα μαθηματικά αποθέματα 

Ι:Π:SΙ · Εχει va επιδείξει το μεγαλύτερο συνολικό εισόδημα 
(απο εισπραχθέvτα ασφάλιστρα & επενδύσεις). 

Προς όφελος των ασφαλισμένων 
Η κατάκτηση και διατήρηση της Νο . 1 θέσης , ανάμεσα στις 
ασφαλιστικές εταιρίες Ζωής , δεν είναι αυτοσκοπός για την ALICO. 
Έρχεται σαν αποτέλεσμα μιας συνεπούς πολιτικής όπου βασικός 
στόχος είναι - και θα είναι πάντα - η υψηλότερη και καλύτερη 
δυνατή κάλυψη των αναγκών και απαιτήσεων των ασφαλισμένων . 
Στην ALICO, η πολύτιμη σιγουριά της «αυριανής ημέρας » 
για τους ασφαλισμένους μας είναι η μοναδική και αποκλειστική 
φροντίδα μας, κάθε μέρα! 

• Σύμφωνα με τα τελευταία διαθέαιμα στοιχεία Ιaολογιομώv. 

ΕΙΝΑΙ Η ΑΣΦΑΛΕΙΑ ΤΗΣ ΖΩΗΣ ΣΑΣ! 



t------------Συντάξεις ΤΕΒΕ-------------ι 

((' Αμα κοπεί 
, 

τουyερου 

το φαι· 

κόβονται 
ΚΙ ΟΙ 

μέρες του!)) 

Συντάξεις πείνας παίρνουν 
οι ασφαλισμένοι του ΤΕΒΕ 

που δεν επαρκούν ούτε για τα 
βασικά είδη επιβίωσης. Παρ· 
όλα αυτά καμιά διαμαρτυρία, 
καμιά κίνηση, καμιά προσπά­
θεια. Και το χειρότερο: υπάρ­
χουν ασφαλιστές ζωής που 
δεν βρίσκουν πελάτες! Τόσοι 
εργαζόμενοι υπάγονται στο 
ΤΕΒΕ με υποβαθμισμένη πε­
ρίθαλψη και συντάξεις χαμη­
λές που σίγουρα περιμένουν 
τον ασφαλιστή που δεν φαίνε­
ται! Δυστυχώς σ' αυτό το τα­
μείο ασφαλίζονται υποχρεωτι­
κά και οι ασφαλιστές. Παραθέ­
τουμε 2 πίνακες πιστεύοντας 
πως με καλή ενημέρωση ανοί­
γουμε μια ακόμη αγορά για 
τους συναδέλφους μας. 

Κατανομή Συνταξιούχων Τ.Ε.Β.Ε. Κατά Κλιμάκιο Σύνταξης 

Κλιμάκιο Σύνταξης Συνταξιούχων % Κατανομή 

Κατώτατη - 36.000 45.600 37.78 

36.001-50.000 59.200 49.08 

50.001-75.000 12.500 10.40 

75.001-100.000 2.770 2.30 

100.001-125.000 475 0,40 

125.001-Ανώτατη 55 0.04 

120.600 100% 

Σχέση Εισφορών και Συντάξεων Κατά Ασφαλιστική Κατηγορία 
και · Ετη Ασφαλισμένης Εργασίας 

Ασφαλιστική Μηνιαία Σύνταξη Κατά · Ετη Ασφαλισμένης Εργασίας Κατανομή 

Κατηγορία Εισφορά 25 30 35 Ασφαλισμένων 

Γ 5.640 36.300 37.860 44.910 

Δ 6.910 38.392 43.575 52.212 

Ε 8.090 42.817 48.885 58.997 96.5% 

ΣΤ 10.500 51.855 59.730 72.855 

Ζ 13.010 61.267 71.025 87.287 

Η 18.830 83.092 97.215 120.752 3,5% 

θ 24.460 104.205 122.560 153.125 

29.930 124.717 147.165 184.577 
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Η ΙΝΤΕΡΤΥΠ Α.Ε. είναι μία υπερσύγχρονη μονάδα τυπογραφικών εργασιών ■ Καλύπτει όλο το φάσμα 
της παραγωγής εντύπων, από τη φωτοσύνδεση κειμένων μέχρι το τελικό προϊόν ■ Είναι στελεχωμένη 
από άριστα καταρτισμένους τεχνικούς ■ Είναι εξοπλισμένη με την τελευταία λέξη της τεχνολογίας 
στην τυπογραφία - όπως η τετράχρωμη ψηφιακή HEIDELBERG SPEEDMASTER CP -TRONIC ■ 

Για την ποιότητα στο αποτέλεσμα θα κρίνετε μόνοι σας 

από αυτό το «δείγμα γραφής» που έχετε στα χέρια σας. 

~ ΙΝΤΕΡΤΥΠΑ.Ε. 
ΕΚΤΥΠΩΤΙΚΕΣ & ΕΚΔΟΠΚΕΣ ΕΡΓΑΣΙΕΣ 
ΛΕΩΦ. ΒΟΥ ΛΙΑΓΜΕΝΗΣ 429, 163 46 ΗΛΙΟΥΠΟΛΗ 
ΤΗΛ. ΚΕΝΤΡΟ: 9954703, 9933033 ■ FAX: 9931396 
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Ποιοτική παραyωyή 
« Ένα γραμμάριο πρόληψης αξίζει όσο ένα κιλό θεραπείας». 

Γράφειο:Β.θΕΟΧΑΡΗΣ 

της ALICO 

Η ποιότητα των παρεχομένων ασφα­λιστικών υπηρεσιών μπορεί να επη­

ρεάσει καθοριστικά την επιτυχία μιας α­

σφαλιστικής εταιρίας. 

Ποιοτική παραγωγή σημαίνει ευχαρι­

στημένους ασφαλισμένους, επικερδείς 

εργασίες και ευημερούσα δύναμη πωλή­

σεων. Αντίθετα, υπηρεσίες χαμηλής ποιό­

τητας σημαίνουν διαρροή ασφαλισμένων 

και ασφαλιστών καθώς και προβλήματα κά­

θε μορφής. 

Η ποιότητα όμως, δεν επιτυγχάνεται α­

πλά και μόνο επειδή κάποια εταιρία την 

επικαλείται ή επειδή υπάρχει κάποιος «υ­
πεύθυνος» γι· αυτή. 

Η πηγή της εντοπίζεται σ· αυτό που 

ονομάζεται «εταιρική φιλοσοφία» ή 
«κουλτούρα». 

Η ανάλογη λοιπόν «φιλοσοφία» είναι 

αυτή που ανεβάζει την ποιότητα της πα­

ραγωγής σε επίπεδο πολύ υψηλότερο από 

ό,τι θα εξασφάλιζε μόνο ο χειρισμός γνω­

στών και μετρήσιμων παραγόντων. 

Η συνολική ποιότητα μπορεί να είναι 

πολύ μεγαλύτερη από το άθροισμα των 

συστατικών της μερών, μόνο αν ολόκληρο 

το εταιρικό οικοδόμημα λειτουργεί με βά­

ση την πεποίθηση ότι δεν έχει υποχρέωση 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 

Ο 8. Θεοχαράκης γεννήθηκε στις 

02/06/1956, γνωρίζει Αγγλικά (πολύ καλά). 
Διεύθυνm:~: Α. ,Βίτσι 23 - · Ανω Ηλιούπολη 
Τηλέφωνο: 97.33.173 

8.8. Κων/νου 23 - Βάρκιζα 

Τηλέφωνο: 89. 71.284. 
Είναι κάτοχος των πτυχίων Bachelor of Com­
merce με ειδικότητα στο Marketing - Master 
of Business Administration με ειδικότητα στο 
lnternational Marketing. 
Και έχει διατελέσει Σύμβουλος Marketing 
πάνω σε θέματα · Ερεuνας Αγοράς σε λογα­
ριασμούς των: 

PROCTER AND GAMBLE 
ELSA 
DR. MICHALIS (KOL YNOS) 
BENCKIZER (CALGON-QUANTO), και ακόμα 
διευθυντής του τμήματος Εκπαίδευσης της 

AMERICAN UFE INSURANCE CO. 
Σήμερα είναι διευθυντής του Τμήματος Ποιο­
τικής Παραγωγής της AMERICAN LIFE IN­
SURANCE CO. 
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μόνο να πουλάει ασφάλειες, αλλά και να 

κάνει ό,τι είναι δυνατό προκειμένου αυ­
τές οι ασφάλειες να διατηρηθούν σε ισχύ 

μέχρι την προσυμφωνημένη λήξη τους. 

Το πολύπλευρο θέμα της ποιοτικής πα­

ραγωγής αποτελεί μια από τις πάγιες και 

σημαντικές προκλήσεις του manageme­
nt, τόσο της κεντρικής διοίκησης όσο και 
της δύναμης των πωλήσεων. 

Πρέπει λοιπόν οι managers σε όλα τα 
επίπεδα να έχουν ολοκληρωμένα σχέδια 

πάνω στο θέμα της ποιοτικής παραγωγής, 

είτε θέλουν να τη βελτιώσουν, είτε θέ-

λουν να την διατη pήσουν στα επίπεδα που 

βρίσκεται. 
Γενικά υπάρχουν 2 στάδια μέσα από τα 

οποία μεθοδεύεται η επίλυση προβλημά­

των που αφορούν στην ποιοτική παραγω­

γή: 

Α. Εντοπισμός αιτιών 

Ο εντοπισμός των παραγόντων που ε­

πηρεάζουν την ποιοτική παραγωγή απαι­

τεί ευαισθησία, συνεχή έρευνα και ανάλυ­
ση. Στόχοι αυτής ακριβώς της έρευνας 

πρέπει να είναι, σε γενικές γραμμές, οι 

πρακτικές της δύναμης πωλήσεων σε ό­

λες της τις διαβαθμίσεις αλλά και του 

διοικητικού μηχανισμού υποστήριξης. 

Β. Κατάρτιση 

σχεδίων δράσης 

Από τη στιγμή που οι παράγοντες που 

επηρεάζουν την ποιοτική πα·ραγωγή έ-
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χουν εντοπισθεί, τότε είναι απαραίτητο να 

διευκρινισθεί κατά ποιο τρόπο θα επιχει­

ρηθεί η βελτίωση της επίδοσής τους στο 

θέμα της ποιοτικής παpαγ~γής . Συνήθως 

τα προβλήματα που παρουσιάζονται σε θέ­

ματα ποιοτικής παραγωγής, τόσο στον το­

μέα του διοικητικού προσωπικού, όσο και 

στον τομέα των πωλήσεων, είναι δυνατό 
να επιλυθούν αν υπάρχουν: 

- ΟΛΟΚΛΗΡΩΜΕΝΗ ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ 

- ΣΩΣΤΗ ΠΑΡΑΚΙΝΗΣΗ 

- ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΙΚΕΣ ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΕΣ 

που φυσικά είναι σε μόνιμη λειτουργία 

και στρέφονται κατάλληλα προσαρμοσμέ­

νες προς όλες τις κατευθύνσεις . 

ΟΛΟΚΛΗΡΩΜΕΝΗ ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ 

Ολοκληρωμένη μπορεί να θεωρηθεί η 

εκπαίδευση που βοηθάει τόσο το διοικη­

τικό όσο και το σύστημα πωλήσεων μιας 

εταιρίας να είναι αποτελεσματικά στο έρ­

γο τους με τελικό στόχο την καλύτερη 

δυνατή κάλυψη και εξυπηρέτηση του α­

σφαλισμένου. Το καλά εκπαιδευμένο 

διοικητικό σύστημα χαρακτηρίζεται από 

γνώση της δουλειάς του και των επιδρά­

σεων που αυτή έχει στις πωλήσεις. Επιπλέ­

ον, είναι σαφώς προσανατολισμένο και 

ευαίσθητο προς τις ανάγκες του ενδιάμε­

σου και τελικού πελάτη των υπηρεσιών 

του, που είναι αντίστοιχα ο ασφαλιστής και 

ο ασφαλισμένος. Εν τέλει , το καλά εκπαι­

δευμένο διοικητικό σύστημα δεν θεωρεί 

τον εαυτό του περιχαρακωμένο και αυθύ­

παρκτο, αλλά οργανικό μέρος της ασφαλι­

στικής εταιρίας, που σκοπό ύπαρξης έχει 

την παροχή ποιοτικών ασφαλιστικών υπη­

ρεσιών στην αγορά 

Η εκπαίδευση των πωλήσεων από την 

άλλη μεριά πρέπει να ευαισθητοποιεί 

τους δέκτες της στο ότι η ποιότητα πρέ­

πει και μπορεί va υπάρχει σε όλες τις 
πλευρές της δουλειάς τους. Για τους 

διευθύνοντες η ποιότητα εντοπίζεται 

στην επιλογή και αξιοποίηση των ασφαλι­

στών, ενώ για τους ασφαλιστές η ποιότητα 

χαρακτηρίζει όλη τη δραστηριότητά τους 

στις πωλήσεις, από τη σωστή οργάνωση 

έως και το serνice που παρέχουν στους 

πελάτες τους . 

ΣΩΣΤΗ ΠΑΡΑΚΙΝΗΣΗ 

'Οταν μια εταιρία έχει να επιδείξει χα­
μηλούς δείκτες ποιοτικής παραγωγής το 

πιθανότερο είναι ότι οι άνθρωποί της, ε­

κτός των άλλων, δεν έχουν συνειδητοποιή­

σει τη σημασία τους. Γνωρίζουν άραγε οι 

συνεργάτες τι σημαίνει ο χαμηλός δεί­

κτης διατηρησιμότητας, για την εταιρία, 

τον ασφαλιστή και τον ασφαλισμένο; 

Πολύ συχνά, αυτή ακριβώς η σημασία 

των δεικτών ποιοτικής παραγωγής, ε­

γκλωβίζεται μέσα σε ευχολόγια ή αφορι­

σμούς που δεν αποκαλύπτουν το μέγεθός 

της σε κανέναν. 

Η μόνη αλήθεια είναι ότι ο ασφαλιστικός 

θεσμός , που κινείται στον ευρύτερο χώρο 

της πίστεως , αν δεν χαρακτηρίζεται από 

διάρκεια , άρα και αποδοτικότητα των υπη­

ρεσιών του , τότε μάλλον έχει ξεφύγει από 

το σκοπό του και αυτό μακροπρόθεσμα 

δεν ευνοεί κανέναν. 

Οι εταιρείες που ενδιαφέρονται για την 

ποιότητα πρέπει να δημιουργούν φιλοσο­

φία και μια αίσθηση υπερηφάνειας γι · αυ­

τή. Πάντα να την καλλιεργούν και ποτέ να 

μην υποτιμούν τη σημασία της δημιουρ­

γίας μιας «ατμόσφαιρας ποιότητας» που 

πρέπει να τις χαρακτηρίζει και να παρακι-

vεί τους ανθρώπους της στο έργο τους. 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑ ΤΙΚΕΣ ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΕΣ 

Μια γνωστή αμερικάνικη παροιμία λέει: 

« · Ενα γραμμάριο πρόληψης αξίζει όσο 
ένα κιλό θεραπείας». 

· Ετσι και στο θέμα της ποιοτικής παρα­
γωγής , μια συγκροτημένη εταιρία έχει κά­
θε λόγο να έχει εγκατεστημένες αποτε­

λεσματικές διαδικασίες και κανάλια επι­
κοινωνίας που να ενώνουν το διοικητικό 

σύστημα, τη δύναμη πωλήσεων και τους 
ασφαλισμένους. 

Η προσφορά ποιοτικών ασφαλιστικών υ­

πηρεσιών απαιτεί συνεχή παρακολούθηση 

των ασφαλισμένων ούτως ώστε αυτοί να 

εξυπηρετούνται σε κάθε τους ανάγκη α­
ποτελεσματικά και γρήγορα, τόσο από τις 

πωλήσεις όσο και από το διοικητικό σύ­

στημα υποστήριξης. Δ□ 

Ο πατέρας του Φάνη και 
το Παλαιό Αναγνωστικό •.. 

κάθε πρωί που ξυπνά ο Φάνης, 

δεν βλέπει τον πατέρα του στο 

σπίτι τους. · Εχει σηκωθεί από ενωρίς 
και έχει φύγει για τη δουλειά του. Και 

όταν ακόμα είναι χειμώνας και ο και­
ρός κακός, και τότε πάλι ο πατέρας 

φεύγει από το σπίτι. Πηγαίνει να ερ­
γασθή. 

Όταν ο Φάνης ήταν πιο μικρός, 

δεν ένοιωθε γιατί έφευγε ο πατέρας 

κι έλεγε στη μητέρα του: 

Ο πατέρας, καλή μου μητερούλα, 

δεν μας αγαπά. Δεν κάθεται καθόλου 

να μας ιδή. Φεύγει πολύ πρωί και δεν 

τον βλέπομε διόλου. 

Δεν έχεις δίκιο, παιδί μου να λέγης 

αυτά. Αν ο πατέρας δεν ξυπνήση ε­

νωρίς και δεν εργασθή, τότε ποιος θα 

μας θρέψη; Ποιός θα βγάλη χρήματα 

για να πληρώσωμε το νοίκι και τα άλλα 

μας έξοδα; Ποιός θα σου nάρη βιβλία 

και τετράδια για το σχολείο;· Ισα-ίσα, 

επειδή μας αγαπά, για τούτο φεύγει 

τόσο πρωί και πηγαίνει στη δουλειά 
του. 

Αυτά έλεγε στο Φάνη η μητέρα 
του. Αυτός όμως ήταν μικρός και δεν 

μπορούσε να καταλάβη τα λόγια της. 

Τώρα όμως ο Φάνης εμεγάλωσε 
και καταλαβαίνει για ποιό λόγο φεύ­

γει ενωρίς ο πατέρς. Τώρα καταλα-
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βαίνει γιατί γυρίζει κατάκοπος και νύ­

κτα στο σπίτι. Και τώρα που νοιώθει 

αυτά, ξέρετε τι παρακαλεί το Θεό ο 

Φάνης στην προσευχή του; Να τον 

βοηθήση να μεγαλώση ακόμα πιο πο­

λύ και να τελειώση το σχολείο. Και 

τότε θα ειπή στον πατέρα του: 

Καλέ μου πατερούλη! Φθάνει πια 

που τόσο εδούλεψες! Τώρα εμεγά­

λωσα εγώ, το παιδί σου, ο Φάνης, και 

μπορώ να σε βοηθώ. Από τώρα και 

πέρα θα σηκώνομαι εγώ πιο πρωί και 
θα πηγαίνω στη δουλειά. Εγώ θα φρο­

ντίζω για όλους μας. Εγώ θα κάνω για 
το σπίτι μας ό,τι έκανες εσύ για μας 

ως τώρα. Εσύ πια να καθήσης να ξε­
κουρασθής. 

Αυτά έλεγε το παλαιό αναγνωστικό. 

Αν όμως συνέβαινε κάτι; Οι ασφαλι­
στές ζωής έχουν να πουν, κι άλλα 

στον πατέρα και την μητέρα του Φάνη. 

Η ζωή έχει κάτι αναποδιές, και κάτι 

προδομένες ελπίδες που μόνο χήρες 

και ορφανά ξέρουν. Ρωτήστε κάποιες 

μάννες που σφουγγαρίζουν σκάλες 
και παρακαλάνε για μεροκάματο και 
βέβαια δεν λύνονται με μια Ασφάλεια 

Ζωής. Λιγοστεύει όμως η πίκρα και ο 
πόνος. Και αυτό είναι πολύ σημαντι­

κό ... 

ΔΟ 



ΜΠΡΟΣΤΑ στον, Ανθρωπο. 

ΜΠΡΟΣΤΑ στον Κίνδυνο. 
ΜΠΡΟΣΤΑ στους Εργαζόμενους. 

Από το 1891 n ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ είναι ΜΠΡΟΣΤΑ σε αντίλnψn, 
με σύγχρονα και πρωτοποριακό προγρόμματα σε όλους τους 

ασφαλιστικούς κλόδους. 

Είναι ΜΠΡΟΣΤΑ σε εξυπnρέτnσn, χόρn στο έμπειρο ανθρώπινο 
δυναμικό τnς και το μεγαλύτερο δίκτυο υποκαταστnμότων σ' 

όλn τnν Ελλάδα. 

Είναι ΜΠΡΟΣΤΑ σε σιγουριά, χόρn στα τεράστια αποθεματικό 

κεφάλαια που διαθέτει και στnν ολοκλnρωμένn κόλυψn που 
σας παρέχει, όπου κι αν βρίσκεστε! 

' Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 



~------------ Εταιρίες---------------ι 

..1Ι·ι:α επεκτείνεται στην Κεντρική 
1 και Ανατολική Ευρώπη 

Η σταθερά ιωρυφαία διεθνής ασφαλιστική εταιρία Ζωής 
στη χώρα μας, καλείται να συμβάλει στην πορεία εκσυγ­
χρονισμού των αγορών της κεντρικής Ευρώπης. 

Από την 1η Ιανουαρίου 1991 έχει αρχί­
σει επίσημα η λειτουργία της νέας 

εταιρίας που ίδρυσε η ALICO στην Ουγ­
γαρία. Η «AHICO», όπως είναι η συντομο­
γραφία της «First American-Hungarian 
lnsurance Company», ξεκίνησε δυναμικά 
τις εργασίες της και ήδη έχουν συναφθεί 
τα πρώτα ασφαλιστήρια συμβόλαια. 

Η επιλογή του ανθρώπινου δυναμικού 
της νέας εταιρίας έγινε με βάση τα γνω­
στά ποιοτικά κριτήρια που εφαρμόζει η 
ALICO σε διεθνή κλίμακα. Το ίδιο ισχύε ι, 
φυσικά, και για τον τομέα της εκπαίδευ­
σης, η οποία πραγματοποιήθηκε σε δύο 
στάδια, τόσο σε τοπικό επίπεδο όσο και 
στο σύγχρονο Εκπαιδευτικό Κέντρο της 
ALICO Ελλάδος . 

Η ΑΗΙCΟ ιδρύθηκε σε συνεργασία με 
τοπικούς φορείς , όπως είναι τράπεζες, 
συνομοσπονδίες, ενώσεις κ .λπ., και το πο­

σοστό συμμετοχής της ALICO φθάνει το 
52%. Αντιπρόεδρος της AHICO είναι ο κ. 
Α. Βασιλείου , ο οποίος ασκεί παράλληλα 
τα καθήκοντα του Αντιπροέδρου Ευρώ­
πης και του Γενικού Διευθυντού της ALI­
CO Ελλάδος . 

Η Περιφερειακή Διεύθυνση Κεντρικής 
Ευρώπης έχει ανατεθεί στην ALICO Ελλά­
δος και στα πλαίσια αυτά εντάσσεται η πρό­
σφατη ανάληψη της ευθύνης για την οργά­
νωση και ανάπτυξη των εργασιών της ε­
ταιρίας στην Κεντρική Ευρώπη . 
Εδώ και πολλά χρόνια η ALICO είναι 

σταθερά η κορυφαία διεθνής ασφαλιστική 
εταιρία Ζωής στη χώρα μας, γεγονός που 
αποτελεί φυσική συνέπεια του ήθους και 
του επαγγελματισμού που τη χαρακτηρί­
ζουν, ενώ παράλληλα συμβαδίζει αρμονι­
κά με την εξαιρετική πορεία της εταιρίας 
σε διεθνές επίπεδο. Τώρα, μέσα από τη 
σημαντικά αναβαθμισμένη θέση της , η A­
LICO Ελλάδος καλείται να συμβάλει στην 
πορεία εκσυγχρονισμού των αγορών της 
Κεντρικής Ευρώπης . 
Η ίδρυση της AHICO είναι το πρώτο βή­

μα για την επtκτασn της ALICO στην Κε­
ντρική και Ανατολική Ευρώπη και σύντομα 
πρόκειται να ιδρυθούν νέες εταιρίες και 
σε άλλες χώρες_ τηςηεριοχής αυτής μετά 

τη διαμόρφωση του νέου επιχειρηματικού 
περιβάλλοντος σ · αυτές . 

Πάντως , η παρουσία της ALICO στο χί>­
ρο αυτό δεν είναι κάτι καινούργιο . · Ηδη 
από τη δεκαετία του · 70 βρισκόταν και 
εδώ στην πρωτοπορία, αφού ήταν η πρώτη 

Rι4~Ηίι::α 
AMERICAN HUNGARIAN 

ασφαλιστική εταιρία Ζωής που είχε συνά­
ψει κοινοπραξίες στις χώρες της Κεντρι­
κής και Ανατολικής Ευρώπης. 

Σήμερα, για μια ακόμη φορά δείχνει τη 
μοναδική ικανότητά της να βρίσκεται 
μπροστά από τις εξελίξεις. Η ALICO είναι 
μία από τις πρώτες εταιρίες που ήταν ά­
μεσα σε θέση να δραστηριοποιηθούν στις 
χώρες αυτές, διαθέτοντας την αναγκαία 
πείρα και υποδομή. 

Νέες προοπτικές ανοίγονται 
νια την Ελλάδα 

Υπάρχει, όμως , και κάτι ακόμη ιδιαίτερα 
σημαντικό , τόσο για την ALICO Ελλάδος 
όσο και για τη χώρα μας γενικότερα. Από 
τον ασφαλιστικό χώρο η ALICO είναι η 
ΠΡΩΤΗ εταιρία η οποία με βάση την Ελλά­
δα αξιοποιεί με επιτυχία τις εξελίξεις 
στην Κεντρική και Ανατολική Ευρώπη! 

Η δραστηριοποίηση της εταιρίας στο 
χώρο αυτό παρουσιάζει ευρύτερο ενδια­
φέρον για την Ελλάδα. Ενισχύεται η Όυ­
νεργασία με τις χώρες αυτές και προκύ­
πτουν πολλαπλά οικονομικά οφέλη , αφού 
πολλά αναπτυξιακά έργα προετοιμάζονται 
και υλοποιούνται από ελληνικούς φορείς. 
Χαρακτηριστικό δείγμα της δραστηριότη­
τας αυτής αποτελεί το γεγονός ότι η κα­
τασκευάστρια εταιρία των Κεντρικών 
Γραφείων της AHICO στην Ουγγαρία είναι 
ελληνική , εκτελl:>ντας έτσι ένα ιδιαίτερα 
σημαντικό έργο, ενώ παράλληλα έχει τη 
δυνατότητα σύναψης νέων συμφωνιών με 
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τοπικούς φορείς για την εκτέλεση νέων 
αναπτυξιακών έργων. 

ALICO: Σε ολόκληρη 
την Ευρώπη και σε 

70 χώρες του κόσμου 

Στην Ευρώπη η έδρα της AUCO βρίσκε­
ται στο Παρίσι. · Ενας ουρανοξύστης 25 
ορόφων στεγάζει τα Κεντρικά Γραφεία 
της εταιρίας , η οποία καλύπτει πλέον το 
μεγαλύτερο μέρος της Ευρώπης, ανα­
πτύσσοντας δραστηριότητες στις πιο κά­
τω χώρες: 

ΕΥΡΩΠΗ: ΧΩΡΕΣ ΟΠΟΥ 

ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΠΟΙΕΙΤΑΙ Η ALICO 
- Βέλγιο 
- Γαλλία 
- Γερμανία 

- Ελβετία 
- Ελλάδα 

- Ισπανία 
- Ιταλία 
- Κύπρος 
- Μ . Βρετανία 
- Ολλανδία 

- Ουγγαρία 
- Πολωνία 

- Πορτογαλία 
Παράλληλα, αξιοποιώντας μια εμπειρία 

που πηγάζει από τα 20 χρόνια δραστηριό­
τητας στις χώρες της Ανατολικής Ευρώ­
πης , η ALICO εδραιώνει σταδιακά την πα­
ρουσία της και στις χώρες αυτές, με στόχο 
να καλύψει πολύ σύντομα ολόκληρο τον 
ευρωπαίκό χώρο. 

· Ηδη έχει αρχίσει τις εργασίες της και η 
AMPLICO, η νέα εταιρία που ίδρυσε η Α­
LΙCΟστην Πολωνία, Πρόεδρος της οποίας 
είναι ο κ. Α. Βασιλείου, ενώ στα άμεσα 
σχέδια περιλαμβάνεται ακόμη η ίδρυση ε­
ταιριών στην Τσεχοσλοβακία και τη Σοβιε­
τική · Ενωση. Κατ · αυτόν τον τρόπο η ALI­
CO, μία από τις κορυφαίες ασφαλιστικές 
εταιρίες Ζωής στον κόσμο, προχωρεί με 
αποφασιστικά βήματα προς την κατάκτηση 
των νέων αγορών που δημιουργήθηκαν 
στις χώρες της Κεντρικής και Ανατολικής 
Ευρώπης. Πολύτιμος σύμμαχος σ · αυτήν 
την προσπάθεια είναι το γνωστό υψηλό 
επίπεδο διοικητικής οργάνωσης τη ALI­
CO, ο επαγγελματισμός των στελεχών 
της, όπως επίσης και η καθολική αναγνώ­
ριση της εταιρίας και στις πέντε ηπείρους. 

ι--------------- Ρεκόρ! 

'Ενα νεύμα με την πρώτη 
Ασφαλίστρια του έτους 

Η Παρασκευή, 15 Μαρτίου , ήταν μια 

διαφορετική μέρα, αφού το Διοικητι­

κό Συμβούλιο του Συνδέσμου μας ήταν 

προσκεκλημένο σε γεύμα από τη Διεύ­
θυνση της INTERAMERICAN. 
Μεγάλη και σίγουρη λέει στο γνωστό 

διαφημιστικό σλόγκαν η εταιρία. Μεγάλη 

και σίγουρη στη συνάντησή μας αυτή επι­
θυμώντας v· αποδώσει τιμή και εκτίμηση 
τόqο στην πρώτη βραβευθείσα ασφαλί­

στρια του 1990 όσο και στο Σύνδεσμο ως 
αντιπροσωπευτικού οργάνου των Ασφαλι­
στικών Συμβούλων. Στις 3 μ.μ . λοιπόν της 

15/3/1991 βρεθήκαμε όλοι στην κατάφω­
τη και ωραιότατη καφετέρια των νέων κτι­

ρίων της εταιρίας, στο Μαρούσι 

Στο γεύμα nαρεβρέθη η Διεύθυνση της 
INTERAMERICAN με επικεφαλής τον κ . 

Δ . Κοντομηνά, τον Αναπληρωτή Γενικό 

Δ/ντή κ. Β. Καλτσά, τον Δ/ντή Πωλήσεων 

κ. Κ. Τσαμπούκο, τον Δ/ντή Marketing κ . Γ . 

Ψαρρά, τον Δ/ντή Δημοσίων Σχέσεων κ. Σ. 

Τζούμα, τον Δ/ντή Αμοιβαίου Κεφαλαίου 
κ. Α. Γεωργιάδη, τον κ . Ε. Θωμόπουλο και 

βέβαια η τιμώμενη κα Μαμώλη-Κασφίκη 

Σταυρούλα. 

Μετά τις τυπικές συστάσεις το γεύμα 

άρχισε με σαμπάνια για να ευχηθούμε πά­

ντοτε πρωτιές και μεγάλες διακρίσεις στη 

δυναμική κα Μαμώλη-Κασφίκη Σταυρού­

λα, αλλά και στον οικοδεσπότη κ. Δ. Κο­
ντομηνά στον οποίο ο κλάδος είναι βέβαιο 
ότι οφείλει πολλά. · Οσον αφορά την κα 
Μαμώλη-Κασφίκη Σταυρούλα είναι μια 

δυναμική αλλά και απλή συνάδελφος.· Ε­

νας άνθρωπος που σε κερδίζει αμέσως . 

Ευχόμαστε εις όλους τους συναδέλφους 

να γίνει γι · αυτούς παράδειγμα προς μί ­

μηση. Υπενθυμίζουμε ότι η κα Μαμώλη­
Κασφίκη Σταυρούλα ανεδείχθη , μετά από 

επιλογή της αρμόδιας επιτροπής των α­

σφαλιστικών φορέων, υπό του Σ . Π.Α.Ε. ως 
ο «πρώτος ασφαλιστής» για το 1990 αφού 
συγκέντρωσε τους περισσότερους βαθ­

μούς από όλους τους προταθέντες υπο­

ψήφιους . 

Με την ευκαιρία της συνάντησης αυτής 

ο κ. Δ . Κοντομηvάς εκτιμώντας το έργο 

του Συνδέσμου στο θέμα της αναβάθμι­

σης του επαγγέλματος, τόνισε ότι θα προ­

τρέψει όλους τους συνεργάτες της εται­

ρίας να γίνουν μέλη του συλλογικού τους 

οργάνου και έδωσε την υπόσχεση ότι θα 
είναι πάντοτε κοντά στο Σύνδεσμο να συ -

5 τρόποι yια 
Αιyότερο ατρες 

Μερικές φορές το στρες είναι στιγ­
μιαίο, πολύ συχνά όμως μας ταλαι­

πωρεί συνεχώς. · Οταν συμβαίνει το δεύ­
τερο, εφαρμόστε τις παρακάτω εύκολες 
τεχνικές: 
• Κάνετε κάποια σωματική άσκηση, όπως 
μια μικρή βόλτα γύρω από το τετράγωνο 
όπου μένετε, χωρίς να σκέφτεσθε τα προ­
βλήματά που σας απασχολούν. Αυτό θα 
βελτιώσει την κυκλοφορία του αίματος 
σας και θα ενισχύσει τη φυσική σας ενέρ­
γεια. Συστηματική σωματική άσκηση, όταν 
συμφωνεί και ο γιατρός σας, είναι ακόμη 

καλύτερη . 
• Κάντε ένα ζεστό μπάνιο ή ντους, που 

χαλαρώνει τους μυς και ηρεμεί τα νεύρα. 

• Συζητήστε τα προβλήματά σας με κά­
ποιο φίλο ή έναν ψυχολόγο. Ο συνομιλη­

τής σας μπορεί μερικές φορές να δει το 
πρόβλημα πιο καθαρά και να σκεφθεί πρα­

κτικές λύσεις. 

• Μετρήστε ως το 1 Ο όταν έχετε φθάσει 
σε κατάσταση τέτοια ώστε να θέλετε να 
ουρλιάξετε. Κερδίζετε έτσι χρόνο για να 

ηρεμήσετε και να δείτε πιο ψύχραιμα το 
πρόβλημά σας. 

• Φτιάξτε ένα φλιτζάνι ζεστό τσάι ή ρό­
φημα από βότανα και πιείτε το αργά, απο­
λαμβάνοντας το άρωμα και τη ζεστασιά 
του. 
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ΕΙΝΑΙ ΠΡΩΤΗ! 
Β. ΚΑΣΦΙΚΗ-ΜΑΜΩΛΗ 
Μια ασφαλίστρια που καταρρίπτει το 

ένα μετά το άλλο όλα τα ρεκόρ στην Ελλ. 
Ασφ. Αγορά. 
Η περίπτωση της κ. Μαμώλη-Κασφίκη 

είναι μοναδική για τα ασφαλιστικά χρονι­
κά του τόπου μας , διότι είναι η μόνη 
Ελληνίδα ασφαλίστρια που έγινε εδώ και 
τρία χρόνια μέλος του Million Dollar 
Round Table, ως αναγνώριση της επαγ­
γελματικής της δραστηριότητας. 
Το συμβόλαιο που σπάει όλα τα ρεκόρ 

στην Ελλάδα έχει 15.000.000 ασφάλι­
στρα! 
Το περιοδικό μας σε κάθε τεύχος , ε­

πιβραβεύοντας τις προσπάθειές της, θα 
δημοσιεύσει μόνιμα το πρώτο ρεκόρ με 
το όνομα ... μέχρι να καταρριφθεί! Ε­
μπρός λοιπόν οι κορυφές ανήκουν 
στους δυνατούς! 

ζητά και να βοηθά τις λύσεις των προβλη­

μάτων του κλάδου μας. 

Τέτοιες συναντήσεις πρέπει και ελπί­

ζουμε πως θα επιδιωχθούν και από τις άλ­

λες εταιρίες . Ο Σύνδεσμος θεωρεί όλους 

όσους εμπλέκονται στις ασφαλιστικές υ­

πηρεσίες, εταιρίες , Συντονιστές , Ασφαλι­

στικούς Συμβούλους κ.λn., ως μια ασφαλι­

στική οικογένεια όπου κοινός μας στόχος 

είναι η αναβάθμιση και η προκοπή του ε­

παγγέλματος και του θεσμού. Η βράβευση 

άλλωστε του καλύτερου Ασφαλιστικού 

Συμβούλου κάθε χρόνο υπό του Σ . Π.Α.Ε. 

έχει κι αυτό το στόχο. Να προάγει αλλά και 

να προβάλει προς τα έξω το επάγγελμα. Η 

πρωτοβουλία μας αυτή ας αγκαλιασθεί 

περισσότερο στο μέλλον από όλους. Με 

την παραπάνω συνάντηση η INTERAME­
RICAN συνέβαλε αποφασιστικά προς την 
κατεύθυνση αυτή . 

Εκ του Σ.Π .Α.Ε 

Δ □ 
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Αποζημιώσεις και κέντρα διακανονισμού 
στο κλάδο αυτοκινήτων 

Γράφει ο: ΑΝΔΡΕΑΣ ΤΣΩΚΟΣ 
Δικηyόροc; ατην ccEθNIKH•• 

Δεν είναι μακριά η ημερομηνία που η 
Ελλάδα θα ενταχθεί πλήρως στην 

Κοινή Αγορά. Στο διεθνή και εσωτερικό 

χώρο επικρατούν και θα επικρατήσουν 

δύσκολες οικονομικές συνθήκες, που 

επηρεάσθηκαν τελευταία σε μεγάλο 

βαθμό και από τον πόλεμο στον Περσι­

κό Κόλπο. Γι · αυτό εδώ και αρκετό και­

ρό έχει συνειδητοποιηθεί απ όλους ότι 

είναι ορατή , όσο ποτέ άλλοτε η επιτα­

κτικη ανάγκη της εγρήγορσης, αναθεώ­
ρησης και αναπροσαρμογής αντιλήψεων, 

νοοτροπίας, θεωριών και πρακτικών, όπως 

τις υπαγορεύουν οι διαμορφούμενες 

νέες συνθήκες και οι απαιτήσεις για ανα­

διοργάνωση και εκσυχρονισμό των διαφό­

ρων επιχειρήσεων, για να μπορέσουν να 

παρακολουθήσουν και να ανταποκριθούν 

στις παραπάνω εξελίξεις και στον εκσυ­

χρονισμό . Σ · όλα αυτά τα ερεθίσματα δεν 
έμειναν πίσω οι Ελληνικές Ασφαλιστικές 

Εταιρίες, οι οποίες , εδώ και αρκετό καιρό 
προσπαθούν και, ήδη, πολλές το επέτυ­

χαν, να εκσυχρονισθούν και να δημιουργή­

σουν την ανάλογο υποδομή και οργάνωση 
για να αντιμετωπίσουν τον μεγάλο αντα­

γωνισμό , που θα αναπτυχθεί από το 1992 
και μετά στην ασφαλιστική αγορά. Εκεί ό­

μως που αντιμετωπίζουν σοβαρά προβλή­

ματα όλες οι Ασφαλιστικές Εταιρίες είναι 
ο κλάδος αυτ /των, ο οποίος για τις περισ­

σότερες είναι ζημιογόνος , γι · αυτό και 

προσπαθούν άλλες να απαλλαγούν απ · 

αυτόν ρισκάροντας σε μεγάλο βαθμό την 

βιωσιμότητά των -ήδη μία απ· αυτές 

μάλλον ξεπέρασε σε μεγάλο βαθμό τα 
προβλήματα που θα δημιουργούσε η κα­

τάργηση του κλάδου αυτ/των, άλλη όμως 

οδηγείται σε πλήρη εξαφάνιση- και άλ­
λες να οργανωθούν καλύτερα.' Αυτό γιατί 
πιστεύουν ότι ο κλάδος Αυτ /των αποτελεί 

την ραχοκοκαλιά και τα θεμέλια, που στη­

ρίζουν τις περισσότερες των Ασφαλιστι­

κών Εταιριών, αφού μέσω του κλάδου αυ­

τού , αναμφισβήτητα, γίνεται η προβολή 

αυτών , η προσέλκυση και το πάντρεμα των 

πελατών με συμβόλαια όλων των άλλων 

κλάδων που είναι περισσότερο κερδοφό ­

ροι γι · αυτές. · Ετσι, ουσιαστικά, έχουμε , 

αρχικά, ένα ισοσκελισμό κέρδους και ζη­

μίας και τελικά, με ένα καλό servis, και 
κέρδη στα τελικά αποτελέσματα χρήσεως . 

Εδώ, λοιπόν, είναι nou πρωτοτύπησε η Ε­

ΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ, η οποία για να α­

ντιμετωπίσει τον ευαίσθητο και αρνητικό 

σε αποτελέσματα κλάδο Αυτ/των την τε­
λευταία δεκαετία για τις περισσότερες Α­

σφαλιστικές Εταιρίες, όπως προανέφερα, 

συγχώνευσε όλα τα υποκαταστήματά της 

που ησχολούντο κατά κύριο λόγο με ζη ­

μίες του Κλ. Αυτ /των σε δέκα (1 Ο) κέντρα 
διακανονισμού . Τελικός στόχος της είναι 

αφ · ενός η εξυπηρέτηση των ζημιωθέ­
ντων, κατά κύριο, όμως , λόγω της μείωσης 

του κόστους των ζημιών και ο περιορι­

σμός των υποθέσεων, οι οποίες, τα τελευ­

ταία χρόνια οδηγούντο στα Δικαστήρια κα­

τά καλπάζοντα ρυθμό, με αποτέλεσμα να 

διογκώνεται η κάθε ζημία, τις περισσότε­

ρες φορές 100% (τόκοι, δικαστικές δαπά­
νες και λοιπά δικαστικά έξοδα, κονδύλια 

που σε καμία περίπτωση δεν θα καταβάλ­

λονταν με τον εξώδικο διακανονισμό 

κ.λπ.). Τοποθέτησε στα κέντρα αυτά ειδικά 

ε.κπαιδευμένους υπαλλήλους, οι οποίοι , 

σίγουρα, εκτός από τις γνώσεις που διαθέ­
τουν οι περισσότεροι απ · αυτούς , είναι 

θωρακισμένοι με ψυχική και σωματική α-
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ντοχή , η οποία και χρειάζεται για να αντι­

μετωπισθεί ο · Ελληνας που ζημιώθηκε, 
και αν ζημιώθηκε , αφού με ζημία π.χ. 1.000 
δρχ. ευρίσκει αρκετές φορές , την ευκαι­

ρία να ζητάει τριπλάσια και τετραπλάσια 

ποσά. Η απόφαση να ιδρυθούν τα κέντρα 
αυτά, είναι επιτυχής γιατί με την ύπαρξη 

τριών, τεσσάρων ή περισσοτέρων ατόμων­

διακανονιστών, όπως ονομάζονται, εξα­

σφαλίζεται μία σφαιρική και πολύπειρη α­

ντιμετώπιση των περιπτώσεων ζημιών . Στο 

σημείο, όμως , αυτό θα ήθελα να εκφράσω 
ορισμένους προβληματισμούς μου και να 

εισηγηθώ και τις δικές μου προτάσεις 

στην ουσία του προβλήματος και πέρα από 

τις γενικές έννοιες που αναπτύσσονται 

στα διάφορα σεμινάρια όχι όμως και στην 

πράξη , που είναι γνωστές θεωρητικά μόνο 

στα άτομα που ασχολούνται με τις υποθέ ­

σεις αυτές . 

1. Οι δηλώσεις των ατυχημάτων από 
τους ασφαλισμένους ή τους οδηγούς των 

οχημάτων θα πρέπει να λαμβάνονται και 

να συντάσσονται από τους διακανονιστές , 

αφού προηγουμένως ζητήσουν από τους 

οδηγούς ή ασφαλισμένους να συντάξουν 

μόνοι τους το ιστορικό τους συμβάντος , 
καθώς και το σχεδιάγραμμα του σημείου 

συγκρούσεως . Το υλικό αυτό, που θα τους 

δίδει ο οδηγός ή ο ασφαλισμένος , θα το 
επεξεργάζεται και θα το αξιολογούν, ανά­

λογα δε με τη βαρύτητα του ατυχήματος , 

και στη συνέχεια, θα συντάσσουν τις δη­

λώσεις κατά τέτοιο τρόπο, που να βοηθά 

τον οιοδήποτε αναγνώστη της να αντιλαμ­

βάνεται αμέσως και εύκολα τις συνθήκες 
του ατυχήματος, αλλά και κατά τέτοιο τρό­

πο, ώστε όταν πρόκειται για μεγάλες ζη­

μίες , να ;φήνει περιθώρια για ύπαιτιότητα 
ή συνυπαιτιότητα και του ζημιωθέντος . 

Μεγάλη δηλαδή η σημασία του τρόπου σύ­

νταξης της δηλώσεως ατυχήματος, γιατί η 

παρουσίαση αυτής στο Δικαστήριο αποτε­

λεί για τις Ασφαλιστικές Εταιρίες , με την 

απροθυμία και αδιαφορία των ασφ/νων να 
φέρουν κάποιο μάρτυρα και ν · α~τικρού­

σουν τις αγωγές, το έσχατο, ίσως και το 

μοναδικό όπλο, πολλές φορές , για τον θε­
τικό χειρισμό μιάς υπόθεσης. Λαμβανομέ-
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νου, δε υπ όψη ότι στις ειδικές διαδικα­

σίες, που εκδικάζονται, οι αγωγές από 
τροχαία ατυχήματα, εκτιμώνται ανάλογα 

και έγγραφα που δεν πληρούν τις προϋ­

ποθέσεις του νόμου, μπορεί κανείς ν · α­
ντιληφθεί την αξία που έχει σαν αποδει­

κτικό ή ανταποδεικτικό στοιχείο η σωστή , 

ευανάγνωστη και εύγλωττη δήλωση ατυχή­
ματος. 

2. Να υπάρχει στενή συνεργασία των 
διακανονιστών όχι μόνο του συγκεκριμέ­
νου κέντρου διακανονισμού, αλλά και αυ­

τών των άλλων κέντρων με ανταλλαγή σκέ­

ψεων, εμπειριών σε ειδικές περιπτώσεις 

και περιστατικά. 

3. Να υπάρχει αλληλοκάλυψη και να κα­
ταπολεμηθεί η δημιουργία στεγανών με­

ταξύ τους στο χειρισμό των υποθέσεων 

και την μονοπώληση της πείρας ή των 

γνώσεων που έχει κάποιος απ · αυτούς , 

λόγω της μακροχρόνιας ενασχόλησής του 

με το συγκεκριμένο αντικείμενο. 

4. Να επιδιωχθεί και να καθιερωθεί κατά 
συστηματικό τρόπο η συνεργασία αυτών 

όχι μόνο με τους έμμισθους νομικούς 

συμβούλους, αλλά και με τους συνεργαζό­

μενους δικηγόρους του κέντρου των, α­

φού όμως προηγουμένως οι διακανονι­

στές επεξεργασθούν το υλικό του φακέ­

λου ζημίας, ζητήσουν και επιδιώξουν τη 

λήψη και άλλων στοιχείων (αποδείξεις και 

άλλα έγγραφα συμπληρωματική πραγμ/ σύ­

νη κ.λπ .) και είναι σε θέση να διατυπώσουν 

και αυτοί σε πρώτη φάση τις απόψεις, αλλά 

και τις απορίες τους και τις επιφυλάξεις 

που θα έχουν αναφορικά με την τελική 

πρόταση που θα κάνουν στον ζημιωθέντα 

ή στους ζημιωθέντες. 

Συνεπώς στο σημείο αυτό ακριβώς ο 

επικεφαλής έμμισθος δικηγόρος κατά κύ­

ριο λόγο και όι συνεργαζόμενοι κατά δεύ­

τερο λόγο, θα πρέπει να παίξουν σημαντι­

κό ρόλο για τον εξοπλισμό του διακανονι­
στή με επιχειρήματα, καταστάλαγμα της 

εμπειρίας τους από τον χειρισμό εκατο­

ντάδων υποθέσεων που συζήτησαν στα α­
κροατήρια και από το περιεχόμενο αποφά­

σεων που εκδόθηκαν σ · αυτές ή μελέτη­

σαν και επικαλέστηκαν αφού με αυτές έ­

χουν λυθεί νομολογικά τα περισσότερα θέ­

ματα που αντιμετωπίζουν ή θα αντιμετω­

πίσουν οι διακανονιστές. Δηλαδή ο 

έμμισθος δικηγόρος θα πρέπει να γίνει «ο 

κατ · οίκον» φροντιστής των διακανονι­

στών - συνεργατών του στα κέντρα διακα­
νονισμού που θα τους μεταδώσει ένα 

πρακτικό τρόπο σκέψεως χωρίς νομικές 

ορολογίες αλλά με απλές και καθαρές 

εκφράσεις. 

· Ετσι θα μπορεί ο διακανονιστής όχι μό­
νο να τις αφομιώσει, αλλά και να τις μετα­

δίδει στους ζημιωθέντες, αλλά και στους 

συνεργάτες του διακανονιστές, τον προϊ­

στάμενο του κέντρου διακανονισμού και 

στον περιφερειακό διευθυντή αναφορικά 

με την αξιολόγηση του παραπάνω υλικού , 

τα πιθανά αποτελέσματα και την τύχη μιας 

υποθέσεως αν φθάσει, τελικά, στα Δικα­

στήρια. 

Ο διακανονιστής θα πρέπει να φθάσει 

σ · ένα επίπεδο, ώστε να αναπτύσσει τις 
απόψεις του και τα επιχειρήματά του κατά 
πειστικό τρόπο, γιατί πρέπει να πληρωθεί ή 

να μην πληρωθεί μία υπόθεση ; Ποιό θα 

είναι το ύψος της αποζημιώσεως που θα 
καταβληθεί; και το οποίο θα πρέπει να δι-
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καιολογήσει στον ζημιωθέντα. Αν δεν τον 

πείσει υπάρχουν εκατοντάδες δικηγόροι 

που περιμένουν πώς και πώς για να τον 

κάνουν πελάτη και να του υποσχεθούν 

πολύ μεγαλύτερα ποσά και μάλιστα έντο­

κα με 34%, που αποτελεί σοβαρό δέλεαρ 
και για τους ζημιωθέντες. Αλλά και στο 

σημείο αυτό ο έμπειρος και εξειδικευμέ­

νος διακανονιστής θα πρέπει να του επι­

σημάνει και τα αρνητικά σημεία, όπως την 

πληρωμή φόρου επί των τόκων που θα του 

παρακρατήσουν σε ποσοστό 21 % ή 23%, 
το ποσοστό αμοιβής του δικηγόρου, που 

ξεκινά συνήθως από 20% και άνω, την α­

βεβαιότητα για την έκβαση της δίκης κ.λπ. 

· Ολα αυτά τα επιχειρήματα είναι μετρημέ­
να στα πέντε δάκτυλα και ο πιο άπειρος 

διακανονιστής μπορεί να τα αφομοιώσει 

και να τα αντιπαραθέτει, όταν συζητά το 
κλείσιμο της υπόθεσης ; και στους ζημιω-

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 

Α. ΤΣΩΚΟΣ: Γεννήθηκε στο Αγρίνιο 
το 1948. 
Σπούδασε Νομικά, πολιτικές επιστή­

μες και Δημόσια Διοίκηση . Εργάζεται 

στην Εθνική Ασφαλιστική από το 1975, 
αρχικά σαν υπάλληλος και στη συνtχεια 

σαν έμμισθος δικηγόρος της. Με τις πα­
ραπάνω ιδιότητές του παρακολούθησε 
σειρά σεμιναρίων για όλους τους κλά­
δους Ασφαλίσεων και ιδιαίτερα στον 
τομέα ασφαλίσεων ζωής και αποζημιώ­
σεων από τροχαία ατυχήματα όπου και 
tχει ειδικευτεί πλέον της ειδίκευσής 
του στις μισθώσεις αυτοκινήτων. Συνέ­
γραψε nολλtς μελέτες γύρω από θέ­
ματα κοινωνικής ασφάλισης και περι­
φερειακής ανάπτυξης υποανάπτυκτων 
νομών και περιφερειών. 

θέντες, αλλά ακόμη και με τον αντίδικο 
δικηγόρο που ανέλαβε τελικά την υπόθε­

ση, και φυσικά πριν φθάσει η υπόθεση στο 
ακροατήριο. 

5. Δεν αρκούν μόνο τα σεμινάρα, τα ο­
ποία αποτελούν για πολλούς μια απλή ανά­
μνηση κάποιας συγκέντρωσης που είχαμε 

πιεί το καφεδάκι μας ή φάγαμε κάποιο 

μεζεδάκι, αλλά χρειάζεται πρακτική εξά­
σκση με τον τρόπο που ·προανέφερα. 

6. Πρέπει να δοθούν από τις Δ/νσεις 
των Ασφ. Εταιριών ανάλογα κίνητρα προς 
αυτούς, όπως, ειδικά επιδόματα ανάλογα 

με τις υποθέσεις που επεξεργάστηκαν και 

χειρίσθηκαν και το αποτέλεσμα που έφε­
ραν σ· αυτές, ώστε να λειτουργήσει ως 

κίνητρο για βελτίωση της απόδοσής τους 

και κατά συνέπεια την προαγωγή τους. 
7. Να προωθούνται σαν προϊστάμενοι 

των κέντρων διακανονισμού καταξιωμένοι 

κατά αντικειμενικά και μόνο κριτήρια δια-
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κανονιστές, οι οποίοι με τις γνώσεις, τις 

εμπειρίες, τα οράματα και την ευελιξία 

που θα· χουν αποκτήσει στην επικοινωνία 

με τους ανθρώπους και σε αρνητικές πολ­

λές φορές παραμέτρους, θα έχουν τη δυ­

νατότητα να γίνουν ικανότατα διευθυντικά 

στελέχη, όχι μόνο στις ζημίες, αλλά και 

στην προώθηση και των άλλων ασφαλιστι­

κών προϊόντων που πουλά η Ασφ. Εταιρία 

στο κέντρο ή υπ/μα που υπηρετεί. 

8. Να υπάρχει συνεχής επιμόρφωση αυ­
τών όχι μόνο στη θεωρητική και πρακτική 

κατάρτιση αλλά και στις σύγχρονες μεθό­

δους επικοινωνίας και management. 
9. Να υπάρχει ειδικός υπάλληλος στατι­

στικολόγος που θα ασχολείται με τον έ­

λεγχο των αποτελεσμάτων και των απο­
κλίσεων από τους στόχους των κέντρων 

διακανονισμού και να δίδει στοιχεία, ανά 

πασα στιγμή και όταν τους ζητηθούν, από 

το κεντρικό όργανο, που είναι η Δ/νση 

κλάδου Αυτ/των και παραπάνω η Γενική 

Διεύθυνση. 

1 Ο. Οι περιφερειακοί διευθυντές να 

συμμετέχουν πιο ενεργά στην αξιολόγη­

ση των αποτελεσμάτων και στην υλοποίη­

ση των αποφάσεων. 

11. Να υπάρξει βελτίωση του εργασια­
κού περιβάλλοντος και να αναζητηθούν 

και άλλες προτάσεις από τους ασχολού­

μενους · με το παραπάνω αντικείμενο. 

Προτάσεις, όμως, που θα στοχεύουν στον 

περαιτέρω εκσυχρονισμό και την αύξηση 

της αποτελεσματικότητας των Κέντρων 

διακανονισμού. Η «Εθνική» είπαμε είναι 

πρωτοπόρος και πρέπει να συνεχίσει βελ­

τιώνοντας, μέρα με τη μέρα, το θεσμό των 

κέντρων διακανονισμού, οι δε άλλες Ασφ. 

Επιχειρηματική Στρατηγική 
Γράφει ο: 

Δ. ΜΑΥΡΟΓΙΑΝΝΗΣ 

Είναι αυτονόητο ότι κάθε επιχείρηση 

ανεξάρτητα από το μέγεθός της, θα 

πρέπει να διέπεται από μια επιχειρηματική 

στρατηγική. 

Αυτή η στρατηγική πρέπει να περιγρά­

φει με λεπτομέρεια τον σκοπό της εται­

ρίας, τους στόχους καθώς και τα σχέδια 

για να επιτευχθούν οι συγκεκριμένοι στό­

χοι. 

Οι ακόλουθες συνθήκες 
κρίνονται απαραίτητες νια να 

υπάρξει με επιτυχία μια 
επιχειρηματική στρατηγική: 

1. Η δημιουργία υποδομής για την σχε­
δίαση και εφαρμογή της στρατηγικής. 

2. Η διατήρηση συνέπειας και ακολου­
θίας κατά την περίοδο της εφαρμογής 

της. 

3. Η πρόβλεψη κατά την σχεδίΌση ενός 
βαθμού ευελιξίας για την αντιμετώπιση ε­

ποχιακών ή άλλων συγκυριών. 

4. Η αποδοχή της στρατηγικής που έχει 
διαμορφωθεί από τα ανώτερα στελέχη της 

επιχείρησης και η συμμετοχή τους στην 

σχεδίαση της στρατηγικής στο μέτρο του 

εφικτού. 

5. Η αποδεδειγμένη ικανότητα των στε­
λεχών της επιχείρησης να εργάζονται και 

σε ατομική αλλά και σε συλλογική βάση με 
άριστο συντονισμό. 

6. Η διαμόρφωση ενός συστήματος εξέ­
λιξης στελεχών, όπου υπάρχουν συγκε ­
κριμένοι ποσοτικοί και ποιοτικοί στόχοι (το 

είδος της επιβράβευσης ή μη πρέπει να 

είναι γνωστό εκ των προτέρων). 

7. Η λειτουργία ενός πληροφοριακού 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 

Ο κ. Δ. Μαuροyιάννης είναι κάτοχος 
διπλωμάτων Bachelor of Scίence (Mar­
ketίng), Μ.Β.Α. (Marketίng) και διδακτο­
ρικού στην διοίκηση επιχεφήοεων. Δί­
δαξε θέματα · Ερεuνας Αγοράς (Marke­
ting Research) στο Ελληνικό Ινστιτούτο 
Ασφαλιστικών Σπουδών (Ε.Ι.Α.Σ.) κατά 
την διδακτική περίοδο 1988/1989. Από 
το 1985 έως σήμερα είναι υπεύθυνος 
του Τμήματος Μελετών και Ερευνών 

marketing μεγάλης αοφαλισηκής εται­
ρίας. Από ΤΟ 1982 ως ΤΟ 1984 εργάοθη-

. κε στην ICAP-HELLAS. 
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Εταιρίες θα πρέπει να ξεκινήqουν και αυ­

τές το συντομότερο δυνατόν, ώστε να 

μπορέσουν όλες μαζί να παρακολουθή­

σουν την Ευρώπη «των δύο ταχυτήτων» 

στον τομέα των qποζημιώσJ:ων από τρο­

χαία ατυχήματα. Τελειώνοντας, είμαι σί­

γουρος ότι με την μεγάλη οικονομική ευ­

μάρεια και την οργάνωση των μεγάλων, 

τουλάχιστον, Ασφαλιστικών Εταιριών, το 

πνεύμα συνεννόησης και κατανόησης με­

ταξύ των ικανών στελεχών που διοικούν 

αυτές, θα έχουμε τα ποθούμενα άλματα 

και θαύματα στον τομέα που προβληματι­

στήκαμε. Υπάρχει αισιοδοξία. Μία αισιο­
δοξία που μας την δίδουν οι ηγεσίες των 

Εταιριών και των υπευθύνων. Το περιοδικό 

μας, πάντως, ευρίσκεται στη διάθεση 

οιουδήποτε ενδιαφερομένου για ανταλ­

λαγή απόψεων και προτάσεων. Δ □ 

συστήματος που καλύπτει τις ανάγκες της 
επιχείρησης (Μarketίng-Πωλήσεων-Οι­

κονομικών). 

Τα ακόλουθα 6 σημεία 
αναφέρονται σε yενικέc; αριές 

της επιχειρηματικής στρατηγικής: 

1. Η επιχειρηματική στρατηγική πρέπει 
να είναι διατυπωμένη με σαφήνεια, προσ­
διορίζοντας το χρονικό διάστημα που κα­

λύπτει (η επιχειρηματική στρατηγική έχει 

μακροχρόνιο χαρακτήρα). 

2. Η επιχειρηματική στρατηγική θα πρέ­
πε ι να εκμεταλλεύεται με τον καλύτερο 

δυνατό τρόπο τα πλεονεκτήματα που δια­

θέτει η επιχείρηση σε σχέση με τον αντα­

γωνισμό, τις τάσεις της αγοράς, καθώς και 

τις ευκαιρίες που παρουσιάζονται και να 

αξιολογεί την ανάληψη κινδύνων. 

3. Η στρατηγική θα πρέπει να ενεργο­
ποιεί όλους τους πόρους της επιχείρησης 

για την καλύτερη επίτευξη των στόχων. 

4. Η στρατηγική θα πρέπει να ενισχύει 
την εσωτερική συνοχή των επί μέρους 

σχεδίων, προγραμμάτων και στόχων της 

επιχείρησης για κάθε τμήμα. 

5. Η επιχειρηματική στρατηγική θα πρέ­
πει να σχεδιάζεται από στελέχη με πολύ 

καλή γνώση της επιχείρησης και του κλά­

δου στον οποίο δραστηριοποιείται, καθώς 
και με αποδεδειγμένη την ικανότητα σχε­

διασμού. 

6. Η αξιολόγηση της στρατηγικής πρέ­
πει να γίνεται σε τακτά χρονικά διαστήμα­

τα για να παραμένει ρεαλιστική και προ­

σαρμοσμένη στις τάσεις και ευκαιρίες της 

αγοράς. Δ □ 

ι--------------Έρευνα-------------

σε ένα φιλικό πλαίσιο, που οι άλλοι μπο­

ρούν να τη φροντίζουν καλά. 

Προσέξτε αυτή την 

Πάνω από 4 στις 1 Ο γυναίκες πιστεύουν 
ότι το κοινωνικοπολιτικό κλίμα της χώρας 
μας δεν αφήνει περιθώρια για καλή επι­

κοινωνία και αμοιβαία εμπιστοσύνη μετα­

ξύ των ατόμων, ούτε να προσφέρει ευκαι­

ρίες για περισσότερη μόρφωση . 

έρευνα νια τους ' ΕΑληνες ... · Ολο και περισσότερες γυναίκες εργά­
ζονται, αλλά η αλλαγή αυτή γίνεται πιο έ­

ντονη βλέποντας: α) την αύξηση αυτών, 

που υποστηρίζουν ότι δεν εργάζονται α­

πλώς λόγω ανάγκης, αλλά για καριέρα και 

β) την αύξηση του ποσοστού των μη εργα­

ζομένων γυναικών, που εκδηλώνουν έ­

ντονη πρόθεση να εργασθούν. 

ολα τα «καλά» και «κακά» της φυλής 

μας αποδεικνύονται σε έρευνα, με θέ­

μα τη σκιαγράφηση του τυπικού · Ελληνα 
και Ελληνίδας, τα αποτελέσματα της ο­

ποίας παρουσίασε στο 4ο Συνέδριο Διαφή­

μισης, ο πρόεδρος της «Spot Thompson», 
Γεώργιος Μαύρος. 

Εξωστρεφής, γλεντζές, έντονα πα­

τριαρχικός, ολίγον χαρτοπαίχτης και με 

διάθεση να μη αναλαμβάνει υπεύθυνες θέ­
σεις στην εργασία του είναι μερικά από τα 

«αξιοπρόσεκτα» χαρακτηριστικά, που 

προσδίδει η έρευνα στον τυπικό · Ελληνα. 

· Οσο για την Ελληνίδα, της αρέσει να την 
φροντίζουν, να είναι ανεξάρτητη οικονο­

μικά, ενώ αποφεύγει τελείως τις περιπέ­
τειες. 

· Εστω κι αν πιστεύουμε ότι «εμείς δεν 
ανήκουμε στον τυπικό · Ελληνα ή Ελληνί­
δα» , ας ρίξουμε μια λεπτομερή ματιά στα 

κύρια αποτελέσματα αυτής της έρευνας, 

διότι, αν μη τι άλλο, έχουν ενδιαφέρον. 

Το προφίλ του 'Ελληνα 

Ο τυπικός · Ελληνας χαρακτη pίζεται ως 
εξωστρεφής, που του αρέσει να διασκεδά­

ζει με τους φίλους του μέσα ή έξω από το 

σπίτι και να χρησιμοποιεί μεγάλο μέρος 

του ελεύθερου χρόνου του για τις ανθρώ­

πινες σχέσεις και επαφές. 
Τείνει να είναι ένθερμος αναγνώστης 

εφημερίδων, παρακολουθεί τα αθλητικά 

γεγονότα, βλέπει πολύ συχνά τηλεόραση, 
παίζει χαρτιά, αλλά δεν συνηθίζει να διαβά­

ζει τακτικά βιβλία ή να πηγαίνει συχνά θέ­

ατρο και κινηματογράφο. 

Στην επαγγελματική ζωή, ο · Ελληνας 
δίνει μεγάλη έμφαση στη σίγουρη εργασία 

και εξασφαλισμένο εισόδημα, αποφεύγο­
ντας σε γενικές γραμμές θέσεις με υψη­

λό βαθμό ευθύνης που απαιτούν τη λήψη 

σοβαρών αποφάσεων. Η δουλειά, όμως, 
του αρέσει και δεν θα ήθελε να σταματή­

σει να δουλεύει, έστω κι αν δεν είχε ανά­

γκη τα χρήματα. 
Δείχνει μια δυσκολία στην ομαδική ερ­

γασία και ενώ του αρέσει να κάνει φίλους 

στη δουλειά του, εντούτοις επιζητάει να 

είναι «ανεξάρτητος». 

Με την πάροδο των ετών ο · Ελληνας 
αρχίζει να εκφράζει πιο έντονα απόψεις 

υπέρ της ισότητας των δύο φύλων. Εντού ­
τοις, παρ · όλη την εξωτερική αυτή τοποθέ­

τησή του, μέσα του εξακολουθεί να είναι . 
έντονα πατριαρχικός. 

Τα τελευταία χρόνια ο Έλληνας στα­

διακά γίνεται όλο και πιο πολύ οπαδός της 

μόδας , κάνει περισσότερα σπορ και προσέ­

χει περισσότερο τον καλλωπισμό και την 

εξωτερική του εμφάνιση. Ως καταναλω­

τής είναι προσεκτικός και δύσκολος. 

Τα τελευταία χρόνια, επίσης γίνεται από 

κpατικιστής έντονα θετικός απέναντι στην 

ιδιωτική πρωτοβουλία. 

Το προφίΑ της Ελληνίδας 
Η εικόνα της σημερινής Ελληνίδας εί­

ναι αυτή της δημοφιλούς , που έχει αυτο­

σεβασμό και πολλές κοινωνικές δραστη­

ριότητες, χωρίς να ενδιαφέρεται ιδιαίτερα 

να επεκτείνει τη μόρφωσή της ή να χρησι­

μοποιήσει τη δύναμή της. Δεν της αρέσει 

καθόλου η περιπέτεια, προτιμάει να υιο­

θετεί μια παθητική στάση, παρά να δρα­

στηριοποιείται η ίδια. Ζει πολύ καλύτερα 

Σχετικά με την «αγοραστική» συμπερι­

φορά γυναικών, η πλειοψηφία έδειξε μια 

επιθυμία έντιμης συναλλαγής. Οι Ελληνί­

δες όσον αφορά στην ποιότητα και την 

τιμή των προϊόντων διαπιστώθηκε ότι συν­

δυάζουν την «αξία μαζί με την τιμή του 

προϊόντος». Επίσης, προτιμούν να πληρώ­

νουν πιο ακριβά εάν αυτό είναι προϋπόθε­

ση για μια καλή ποιότητα, ενώ αντίθετα 

εκδηλώνουν καχυποψία για τα φθηνά 

προϊόντα. Η Ελληνίδα μπορεί να χαρακτη­

ρισθεί σαν «δυναμική καταναλώτρια». 

Δεν μπορεί να συγκριθεί η μέση Ελλη­

νίδα, έστω και αν θεωρείται «μοντέρνα», 
με τη γυναίκα των χωρών της Ευρωπαϊκής 

Κοινότητας ως προς τις οικονομικές συ­

ναλλαγές της, αφού 48% δηλώνουν κατο­
χή προσωπικού τραπεζικού λογαριασμού 

και μόνο 1 στις 20 έχει πιστωτική κάρτα. 

Τέλος, η μέση Ελληνίδα έχει θετική στά-

ση απέναντι στη διαφήμιση. Δ □ 

1 Ο τρόποι yια να γλιτώσετε 
πολύτιμο χρόνο 

1. Μάθετε να θέτετε προτεραιότητες. 
2. Ξεκινήστε με θέματα υψηλού βαθμού σημαντικότητας. 

3. Καταπολεμήστε την αναβλητικότητα. 
4. Διαιρέστε μεγάλες και δύσκολες εργασίες σε μικρότερες και ευκολότε­

ρες. 

5. Καθορίστε μια «ήσυχη ώρα» ημερησίως για την επίλυση ενός σοβαρού 
θέματος. 

6. Μάθετε να λέτε όχι, όταν έχετε μια άλλη σοβαρή εργασία να διεκπεραιώ­
σετε. 

7. Συγκεντρώστε όλες τις παρεμφερείς εργασίες και δουλέψτε τες ταυτό­
χρονα. 

8. Αναθέστε εργασίες σε άλλους. 
9. Ελαχιστοποιήστε τις εργ~σίες ρουτίνας και καταναλώστε για αυτές μόνο 

τον χρόνο που απαιτούν. 
1 Ο. Μην υπερφορτώνετε το πρόγραμμά σας αφήνοντας κάποιο χρόνο για 

ξαφνικές διακοπές και κρ{σεις. 
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ι-------------- Βραβεύσεις ------------------t 

Συνάδελφοι τολμήστε 
υψηλά επιτεύγματα και ήθος! 
Η βράβευση των παραγωγών από τον Σ.Π.Α.Ε. 

Στις 13 Φεβρουαρίου του 1991 ο 

Σ.Π.Α.Ε . βράβευσε για μια ακόμη φορά 

τον καλύτερο Ασφαλιστικό Σύμβουλο της 

χρονιάς που μας πέρασε. Πολλοί ίσως α­

ναρωτηθούν «και λοιπόν τι έγινε;». Μήπως 

τόσες και τόσες βραβεύσεις δεν γίνονται 

από τις εταιρίες κατά τις ετήσιες εκδηλώ­
σεις τους; Είναι αυτός λόγος να σπαταλά­

με το χώρο που ευγενικά παραχωρεί αυτό 

το περιοδικό με μια τέτσια είδηση που 

τείνει να γίνει από λίγο έως πολύ ρουτίνα. 
Εμείς αγαπητοί συνάδελφοι θα πούμε 

ναι. · Οχι για τη βράβευση αυτή καθ· αυτή, 
όσο για τη φιλοσοφία που διέπει αυτή τη 

βράβευση και τη διάσταση που ο Σ . Π.Α.Ε. 
θέλει και πρέπει να της δώσουμε. 

· Οσοι παρακολουθούν από κοντά τα τε­
κταινόμενα στον κλάδο, θα διαπίστωσαν 

με την πρώτη ματιά ότι φέτος δεν έγιναν 

τρεις βραβεύσεις αλλά μόνο μια βράβευ­

ση . Βραβεύθηκε ο ΠΡΩΤΟΣ ΤΩΝ ΠΡΩ­

ΤΩΝ και δεν μέτρησε μόνο το ύψος της 

παραγωγής, αλλά όλη του η παρουσία στον 

χώρο μας, όπως η διάρκεια συνεργασίας 

με την ίδια εταιρία, η δραστηριότητα, το 

ήθος, ο τρόπος και η συμπεριφορά που 

κινείται μέσα στο ευρύτερο φάσμα της 

ασφαλιστικής αγοράς. Σ · αυτό το σημείο 
θα διατηρήσουμε το δικαίωμα να συνδέ­

σουμε επίσης τη βράβευση και με το γε-

Οκ.Δ. 

Κοντομηνάς με την 

κ. Β. Μαμώλη -
Κασφίκη που 
{JραfJεύθηκε απ6 
την lnteramerican 
fnternational και 
για το milfion do/far 
round table στον 
κλάδο {ωής. 

γονός ότι ο βραβευμένος θα πρέπει να 

.αποτελεί Μέλος του Συνδέσμου, ώστε και 

από αυτή την πλευρά ο βραβευθεισόμε­

νος να απολαμβάνει μιας ελάχιστης έξω­

θεν καλής μαρτυρίας. 

Φιλοδοξία μας είναι όλοι οι Ασφαλιστι­

κοί Σύμβουλοι να εντείνουν τις προσπά­
θειές τους, ώστε να αποτελέσει γι · αυ­

τούς η βράβευση την κορυφαία στιγμή 

στην καριέρα τους. Οι ίδιες οι εταιρίες και 

οι managers να παροτρύνουν τους ασφα­
λιστές τους να αγκαλιάσουν το θεσμό της 
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βράβευσης, ώστε και την πρέπουσα βαρύ­

τητα να αποκτήσει στην ασφαλιστική βιο­

μηχανία, αλλά και για τους ίδιους η βρά­

βευση του δικού τους ασφ:Ιλιστή να μετρή­
σει, σαν μια ακόμη επιτυχία και προσωπική 

δικαίωση. Μέσα από αυτόν τον θεσμό και 

καθιερώνοντάς τον ως κορυφαίο γεγονός 

της ασφαλιστικής αγοράς και γιατί όχι από 
κάποια στιγμή και ολόκληρου του κοινωνι­

κού χώρου (βλέπε βράβευση ΕΣΗΕΑΤ, 

ΠΣΑΠ, ΣΠΕΠ κ.λπ.) συμβάλλουμε στην α­

νάπτυξη του κύρους του ασφαλιστή, στην 

εξασφάλιση νέων ικανών στελεχών για τις 

ίδιες τις εταιρίες, αλλά παράλληλα δίνο­

ντας τον κορυφαίο ρόλο και θέση, που 

αρμόζει και στον ίδιο τον Σ.Π.Α.Ε. 

Ας αγκαλιάσουμε όλοι αυτό το θεσμό 

για τα τόσα ευεργετικά αποτελέσματα που 

πραγματικά μπορεί να προσφέρει στον κλά­

δο μας, απευθύνοντας τα θερμότερα συγ­

χαρητήρια και ευχές στους πρώτους του 

χθες, του σήμερα και .του αύριο που απο­

τελούν και θα αποτελέσουν τα λαμπρά πα­

ραδείγματα για την αναβάθμιση της ασφα­

λιστικής αγοράς και του επαγγέλματος 

του ασφαλιστή και βέβαια τα θερμότερα 

συγχαρητήρια και ευχές για ακόμη μεγαλύ­

τερες επαγγελματικές και οικογενειακές 

επιτυχίες στην κα. ΚΑΣΦΙΚΗ - ΜΑΜΩΛΗ 
ΣΤΑΥΡΟΥΛΑ που ήταν η φετινή κορυ­

φαία, με την ελπίδα ότι και αυτή θα σταθεί 

φωτεινό παράδειγμα για μας όλους τους 

υπόλοιπους. Σημειώνουμε ότι η κα. ΚΑ­

ΣΦΙΚΗ-ΜΑΜΩΛΗ ΣΤΑΥΡΟΥΜ έχει τα 

δύο τελευταία χρόνια μέση ετήσια παρα-

O κ. 8. Κάλτσας 
παροτρύνει τους 

ασφαλιστές να 
επιδιώξουν μεγάλα 
επιτευγματα. 

~----------- Βραβεύσεις 

γωγή ζωής 62 εκατομμύρια, διατηρησιμό­
τητα 94% και 7 χρόνια συνεργασίας με την 
INTERAMERICAN. ΣΥΓΧΑΡΗΤΗΡΙΑ! 
Θερμά μηνύματα απέστειλαν στην εκδή­

λωση ο κ. Αθ. Ξαρχάς Υπουργός Εμπορίου , 
ο Γεν. Διευθυντής της ΝΑ TIONALE NE­
DERLANDEN κ. Π . Καραλής και ο κ . Α . 

Ταμπουράς . 
Ζωντανή παρουσία κατ· αλφαβητική 

σειρά είχαν: 

Ο κος Κων /νος Αλβανός Πρόεδρος του 

Σ
τις 15 και 16 Μαρτίου, πραγματο­
ποιήθηκε στο ξενοδοχείο ΑΣΤΗΡ 

ΠΑΛΛΑΣ Βουλιαγμένης το Ετήσιο Συ­

νέδριο Συνεργατών Ζωής της Ασφαλι­

στικής Εταιρίας ΑΣΤΗΡ. 

Την έναρξη του Συνεδρίου κήρυξε 

ο Πρόεδρος του ΑΣΤΕΡΑ και Υποδιοι­

κητής της Εθνικής Τράπεζας της Ελλά­

δος κ. Γεώργιος Αρχοντής . 

Χαιρετισμό στο Συνέδριο απηύθυνε 

ο Υπουργός Αιγαίου κ . Μισαηλίδης 

στον οποίο παρεδόθη από τον Πρόε­

δρο του ΑΣΤΕΡΑ κ. Γ . Αρχοντή, χρη­

ματικό ποσό για τη βράβευση οιουδή­

ποτε παράγοντα συμβάλλει αποτελε­

σματικά στη· δίωξη των ναρκωτικών μέ­

σα στο 1991 . 
Χαιρετισμό απεύθυνε επίσης ο Α­

ναπληρωτής Γενικός Διευθυντής κ. 

Μανώλης Ζοάνος ο οποίος έκανε σύ­

ντομη αναφορά στο ιστορικό της εται­

ρίας . 

Κατά τη διάρκεια του Συνεδρίου έ­

γινε ο απολογισμός εργασιών του Το­

μέα Ζωής για το 1990 ενώ εξαγγέλθη­
καν οι προγραμματικοί στόχοι για το 

1991. 
Οι στόχοι αυτοί συνοψίζονται στην 

ανάπτυξη και διεύρυνση των εργασιών 
της εταιρίας μέσα στο νέο περιβάλλον 

που αναπτύσσεται στον ελληνικό και 

διεθνή ασφαλιστικό χώρο. 
Μέσα σε συνθήκες έντονου αντα­

γωνισμού η Ασφαλιστική Εταιρία Α­

ΣΤΗ Ρ, ζώντας το σφυγμό της αγοράς, 

ατενίζει με εμπιστοσύνη το μέλλον και 

προετοιμάζεται να αντιμετωπίσει τις 

νέες προκλήσεις. Με το ολοκληρωμέ­
νο ετήσιο εκπαιδευτικό του πρόγραμ­

μα, τα σύγχρονα και ανταγωνιστικά 

προϊόντα, την πλήρη μηχανογραφική 
του υποστήριξη και τις επενδυτικές 

του ικανότητες, είναι σίγουρο πως ο 

ΑΣΤΕΡΑΣ θα συνεχίσει να κατέχει μια 

Συνδέσμου Συντονιστών Ασφαλίσεων Ελ­
λάδος , ο κος Μανώλης Ανδρόνικος 

Δ/ντής Πωλήσεων και MARKETING της 
NATIONALE NEDERLANDEN ο κος . Αν­

δρέας Βασιλείου - Γεν. Δ/ντής της ALICO 
η κα. Ειρήνη Δορκοφίκη - Γεν. Δ/ντρια της 

ΙΟΝΙΚΗΣ, ο κος Βασίλης Καλτσάς Ανα­

πληρωματικός Γεν. Δ/ντής της INTERA­
MERICAN, ο κος Γεώργιος Μίχος Γεν. 

Δ/ντής της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ, ο κος Ιω­

άννης Μουρμούρης σύμβουλος του Υ-

πουργού Εμπορίου , ο κος Κων /νος Μπιρά­

κος Γεν. Δ/ντής της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ-ΓΕΝΙ­

ΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ, ο κος Γεώργιος Παϊπέ­

της Γεν. Δ/ντής του ΑΣΤΕΡΑ, ο κος Δημή­

τρης Παλαιολόγος Πρόεδρος της · Ενω­
σης Ασφαλιστικών Εταιριών, ο κος 

Γεώργιος Σκούρτης Αντιπρόεδρος της 

· Ενωσης Ελληνικών Ασφαλιστικών Εται­
ριών, ο κος Ιωάννης Τοκάκης Γεν. Δ/ντής 

ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΥ, όπως επίσης και επρό­
σωποι του Ασφαλιστικού και λοιπού τύπου. 

Δ □ 

Φιλόδοξοι στόχοι 
Στο ετήσιο συνέδριο συνεργατών ζωής 
της ασφαλιστικής εταιρίας «ΑΣΤΉΡ» 

από τις πιο εξέχουσες θέσεις στην ελ­

ληνική ασφαλιστική αγορά. 

Οι παραγωγικοί στόχοι της Ασφαλι­

στικής Εταιρίας ΑΣΤΗΡ για την επό­

μενη πενταετία είναι ιδιαίτερα φιλό­

δοξοι. Σίγουρα όμως μπορούν να 

πραγματοποιηθούν χάρις στα σημερι­

νά μεγάλα οικονομικά μεγέθη της ε­

ταιρίας, το έμπειρο και καλά καταρτι­

σμένο ανθρώπινο δυναμικό της, τις υ­

πάρχουσες δυνατότητες της αγοράς 

για ανάπτυξη και την αξιοποίηση των 

δυνατοτήτων που της προσφέρει η Ε­

θνική Τράπεζα της Ελλάδας, η οποία 

είναι και ο κυριότερός της μέτοχος. 

Ομιλητές στο Συνέδριο ήταν: 

- Ο υπεύθυνος του Τομέα Ζωής κ. Γ. 

Γρίβας . 

- Ο δημοσιογράφος κ. Θανάσης Πα­

πανδρόπουλος ο οποίος μίλησε για τις 

εξελίξεις στη Διεθνή Οικονομία και 

πώς αυτές επηρεάζουν τις Ασφαλί-
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σεις ζωής . 

- Ο Σύμβουλος Επικοινωνίας κ. Θα­

λής Κουτούπης που μίλησε για τις Δη­

μόσιες Σχέσεις. 

- Η Ψυχολόγος κα Σμαρούλα Παντε­

λή, η οποία μίλησε για τους ψυχολογι­

κούς παράγοντες και πώς αυτοί καθο­

ρίζουν την πώληση. 

- Και ο Καθηγητής Πανεπιστημίου 

Καρδιολόγος κ. Κωνσταντέλλος, ο ο­

ποίος ανέπτυξε την έννοια του ιατρι­

κού UNDERWRITING στις Ασφαλίσεις 
ζωής. 

Στο συνέδριο παρευρέθησαν ο Γε­

νικός Γραμματέας του Υπουργείου 

Αιγαίου κ. Παπαευστρατίου, οι Υπο­

διοικητές της Εθνικής Τράπεζας κ.κ. 

Σπ. Καπράλος, Χ. Σορώτος, τα μέλη 

του Διοικητικού Συμβουλίου της Α­
σφαλιστικής Εταιρίας ΑΣΤΗΡ, Γενικοί 

Διευθυντές Ασφαλιστικών Εταιρικών 

Ζωής κ.λπ. Δ □ 



~------------Οικονομία----------------, 

Πώς λύνουν τα προβλήματα 
του Πληθωρισμού οι ασφαλιστές; 

Ο Douglas F. Greer προσεγγίζει τον πληθωρισμό ως ένα μακροοιιωvομικό 
φαινόμενο-ένα φαινόμενο που αφορά συνολικά την οικονομία μίας χώρας -
και ορίζει την έννοιά του ως την αύξηση στο μέσο ύψος των τιμών των αγαθών, 

προϊόντων, και υπηρεσιών, και των μισθών ή ημερομισθίων που παρατηρείται 

σε μια οικονομία μεταξύ συγκεκριμένων χρονικών στιγμών. 

Το φαινόμενο του πληθωρισμού , 

επίμονο και διαρκώς εντεινόμενο ή 

αναζωπυρωνόμενο κατά τα τελευταία 

χρόνια, είναι εκείνο που επηρεάζει 

δυσμενώς πλείστους οοους τομείς 

οικονομικής δραστηριότητας και, συ­

νεπώς, διακυβεύει την ίδια την ευη­

μερία της Ελληνική<; Κοινωνίας. 

Πραγματικά, οι «ορατές» εκφρά­

σεις του πληθωρισμού -δηλ. η άνο­

δος στις τιμές των αγαθών και η πα­

ράλληλη μείωση της αγοραστικής δύ­

ναμης των εισοδημάτων- επιδρούν 

αρνητικά στο βιοτικό επίπεδο του κα-

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 

Ο Νίκος Δ. Σωφρονάς είναι Οικονομο­
λόγος (Β.Α.Μ.Α. Ph. D. Cand) με ανώ­
τατες και μεταπτυχιακές σπουδές 
στους τομείς Management και Οικονο­
μικών Επιστημών στα Πανεπιστήμια 
NORTHEASTERN ILLINOIS και ROO­
SEVEL Τ των Η.Π.Α. Κατά το παρελθόν 
έχει εργαστεί στις Διευθύνσεις Marke­
ting και Εκπαιδεύσεως οργανισμών τό­

σο στις Η.Π.Α. όσο και στην Ελλάδα. Ει­

δικότερα έχει συνεργαστεί με την ε­
ταιρία J & Μ Company of Chicago ως 
Marketing Plan~er και μετ!) Αμερικανι­
κό Κολλέγιο Southeastern College ως 
Καθηγητής Management. Με την 1-
NTERAMERICAN συνεργόζεται από 
τον Μάιο 1988 στο Ινστιτούτο Εκπαιδεύ­
σεως της εταιρίας όπου είναι Υπεύθυ­
νος του Τμήματος Σχεδιασμού και Επι­
μόρφωσης. 

ταναλωτή και, έτσι, είτε καθηλώνουν 

είτε συρρικνώνουν το βαθμό ευημε­

ρίας που απολαμβάνει μια κοινωνία 

(στην προκείμενη περίπτωση η Ελλη ­

νική κοινωνία). 

Τι είναι πληθωρισμός; 

Τι είναι, όμως, και πως ορίζεται αυ­

τό το πληθωριστικό φαινόμενο που 

επί σειρά ετών κυριαρχεί στην επικαί­
ρότητα της χώρας μας και διαταράσ­
σει τους οικονομικούς και κοινωνι­

κούς ιστούς της; 

Ο Douglas F. Greer προσεγγίζει 
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τον πληθωρισμό ως ένα μακροοικο­

νομικό φαινόμενο - ένα φαινόμενο 

που αφορά συνολικά την οικονομία 

μιας χώρας - και ορίζει την έννοιά του 

ως την αύξηση στο μέσο ύψος των 

τιμών των αγαθών, προϊόντων, και υ­

πηρεσιών, και των μισθών ή ημερομι­

σθίων που παρατηρείται σε μια οικο­

νομία μεταξύ συγκεκριμένων χρονι­
κών στιγμών! 

Στην Ελληνική οικονομία οι ενα­

σκούμενες πληθωριστικές πιέσεις 

είναι οξείες και, καθώς, μπορούμε να 

δούμε στα στοιχεία του ΠΙΝΑΚΑ 1, ο 
Δείκτης Τιμών Καταναλωτή (μέτρο ε ­
κτίμησης της αύξησης που διαχρονι­

κά εμφανίζεται στο μέσο ύψος των 

τιμών των καταναλωτικών αγαθών) έ­

χει γνωρίσει κατακόρυφη και, θα λέ­

γαμε , δραματική άνοδο στη διάρκεια 

της προηγούμενης δεκαετίας . 

ΠΙΝΑΚΑΣ 1 

Πορεία Δείκτη Τιμών Καmναλωτή (Βά­
ση : Έτος 1980) 

ΕΤΟΣ ΥΨΟΣ Δ.Κ.Τ. 

1980 100 
1989 380 

Πηγή: EUROSTAT Review 1980 -
1989 

~------------Οικονομία--------------, 

Πραγματικά, όπως αποκαλύπτουν 

τα μεγέθη του πίνακα, υπήρξε τετρα­

πλασιασμός του μέσου ύψους των τι­

μών των καταναλωτικών προϊόντων 

και υπηρεσιών στο πέρασμα των ετών 

της προηγούμενης δεκαετίας . 

Αυτή η εξέλιξη πρακτικά μπορεί να 

σημαίνει ότι ο μέσος καταναλωτής 

χρειάζεται περισσότερα χρήματα σή­

μερα για να αγοράσει το «καλάθι» των 

αγαθών που, πριν από κάποιο χρονικό 

διάστημα, κόστιζε αισθητά λιγότερο! 

Βέβαια, ένα τέτοιο δυσμενές εν­

δεχόμενο είναι πιθανό να αποτραπεί 
εάν το εισόδημα του καταναλωτή έχει 

αναπροσαρμοστεί αυξητικά ώστε να 

εκμηδενίζεται η διαβρωτική επίπτω­

ση του πληθωρισμού σε αυτό. 

Καθώς, όμως, διακρίνουμε από τα 

δεδομένα του ΠΙΝΑΚΑ 11 , η διαχρονι­
κή ανέλιξη της αμοιβής της εργα­

σίας , δηλαδή η ποσοστιαία αύξηση 

που έχει επέλθει σε μισθούς και ημε­

ρομίσθια κατά τη διάρκεια της πρό­

σφατης δεκαετίας , υπολείπεται της 

ποσοστιαίας ανόδου των τιμών προϊό ­

ντων και υπηρεσιών , κατά την αυτή 

χρονική περίοδο της δεκαετίας 1980! 
Συγκεκριμένα, ενώ είδαμε τις τι­

μές των αγαθών να αυξάνουν κατά 

280 ποσοστιαίες μονάδες στα έτη 
1980 και 1989, οι μέσες αυξήσεις που 
εδόθησαν σε μισθούς και ημερομί­

σθια δεν υπερέβησααν nς 250 ποσο­
στιαίες μονάδες για την αντίστοιχη 
χρονική περίοδο . 

ΠΙΝΑΚΑΣ 11 

Διαχρονική Πορεία της Αμοιβής της 

Εργασίας (Βάση : · Ετος 1980) 

ΕΤΟΣ 

1980 
1989 

ΑΜΟΙΒΗ 

100 
349 

Πηγή : EUROSTA Τ Labor Costs 
1980 - 1989 

Η σύγκριση των προαναφερομένων 

μεγεθών οδηγεί, επομένως, στη συ ­

ναγωγή του συμπεράσματος ότι, σε 

ό , τι τουλάχιστον αφορά στην Ελληνι­

κή οικονομία, η διαβρωnκή επίπτωση 

του πληθωρισμού στην αγοραστική 

δύναμη του εισοδήματος των κατα­
ναλωτών στην αγοραστική δύναμη 

του εισοδήματος των καταναλωτών 

είναι καθοριστική και πραγματική 

στο μέτρο που η παρατηρούμενη ά­
νοδος των τιμών προϊόντων και υπη­

ρεσιών δεν καλύπτεται επαρκώς από 

κάποια Όντισταθμιστική θετική ανα­
προσαρμογή των μισθών και τωνημε­

ρομισθίων. 

ΑΥΤΗ ΑΚΡΙΒΩΣ Η ΠΡΑΓΜΑΤΙΚΟ­

ΤΗΤΑ ΑΠΟΤΕΛΕΙ ΑΦΕΤΗΡΙΑ ΑΝΗ­

ΣΥΧΙΑΣ ΚΑΙ ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΙΣΜΟΥ 

ΓΙΑ ΤΟΝ ΚΑΤΑΝΑΛΩΤΗ ΠΟΥ, ΒΛΕ­

ΠΟΝΤΑΣ ΤΙΣ ΠΛΗΘΩΡΙΣΤΙΚΕΣ ΠΙΕ­

ΣΕΙΣ ΝΑ ΕΞΑΣΘΕΝΙΖΟΥΝ ΤΗΝ ΟΙ-

ΚΟΝΟΜΙΚΗ ΤΟΥ ΔΥΝΑΜΗ ΚΑΙ ΝΑ 

ΥΠΟΒΑΘΜΙΖΟΥΝ το ΒΙΟΤΙΚΟ ΤΟΥ 

ΕΠΙΠΕΔΟ, ΑΝΑΖΗΤΕΙ ΔΙΕΞΟΔΟΥΣ 
ΠΡΟΣΤΑΣΙΑΣ ΑΠΟ ΤΟ ΠΡΟΒΛΗΜΑ 

ΤΟΥ ΠΛΗΘΩΡΙΣΜΟΥ ΚΑΙ (ΕΠΕΝ­
Δ ΥΤΙΚΕΣ) Λ ΥΣ ΕΙΣ Α ΥΞΗΜΕΝΗΣ Α­

ΠΟΔΟΣ ΗΣ ΠΟΥ ΘΑ ΞΕΠΕΡΑΣΟΥΝ 
ΤΗΝ ΠΛΗΘΩΡΙΣΤΙΚΗ ΔΙΑΒΡΩΣΗ . 

AITtA ΤΟΥ ΠΛΗΘΩΡΙΣΤΙΚΟΥ 
ΦΑΙΝΟΜΕΝΟΥ 

Στην εισαγωγική ενότητα αυτής 

της μελέτης σκιαγραφήσαμε, μεταξύ 

άλλων, τους παράγοντες εκείνους 
που συντελούν ώστ το πληθωριστικό 

φαινόμενο να συνιστά οξύ πρόβλημα 
που απασχολεί και ανησυχεί σοβαρά 

κάθε καταναλωτή, στην καθημερινό­
τητα της ζωής του. 

Και δεν μπορεί παρά έτσι να έχει 
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το θέμα, αφού οι πληθωριστικές πιέ­

σεις κατατρώγουν εισοδήματα και α­

γοραστικές αξίες και, επομένως, «α­

φαιμάσσουν» τον καταναλωτή και τον 

αποστερούν από το δυνητικά ικανο ­

ποιητικό επίπεδο διαβίωσης ή ευη­

μερίας που επιθυμεί. 

Ποιά, ωστόσο, μπορεί να είναι τα 

αίτια εκείνα που «παράγουν» το πρό­
βλημα και το αναζωπυρώνουν ώστε 

να αποτελεί μελανό σημείο της κα­

θημερινής οικονομικής και κοινωνι-

Η ΑΥΞΗΣΗ ΣΤΗ ΖΗΤΗΣΗ ΑΓΑ­

ΘΩΝ , Η ΑΥΞΗΣΗ ΤΗΣ ΠΡΟΣΦΟΡΑΣ 

ΚΑΙ ΚΥΚΛΟΦΟΡΙΑΣ ΧΡΗΜΑΤΟΣ, Η 

ΔΙΑΜΟΡΦΩΣΗ ΜΟΝΟΠΩΛΙΑΚΩΝ 

ΤΑΣΕΩΝ ΣΤΗΝ ΑΓΟΡΑ, Η ΑΝΟΔΟΣ 

' ΤΟΥ . ΚΟΣΤΟΥΣ ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ ΚΑΙ Ε­
Μ ΠΟΡΙΑΣ ΤΩΝ ΑΓΑΘΩΝ ΚΑΙ Η ΣΧΕ­

ΣΗ ΤΙΜΩΝ ΚΑΙ ΗΜΕΡΟΜΙΣΘΙΩΝ . Η 
1 ΜΙΣΘΩΝ είναι βασικοί συντελεστές 
της «γέννεσης» και της αναπαραγω­

: γής του πληθωριστικού φαινομένου. 

Αυτούς ακριβώς τους παράγοντες 

της δημιουργίας του προβλήματος 

του πληθωρισμού εξετάζουμε στη 

συνέχεια: 

α) Αύξηση στη Ζήτησή Αγαθών 

Η κλιμάκωση της ζήτησης προϊό­

ντων και υπηρεσιών οδηγεί, όπως 

διαφαίνεται στο ΣΧΗΜΑ 1, σε ανάπλα­
ση της ισορροπίας που διακρίνει την 
αγορά. Η νέα ισορροπία προέρχεται 

από την αυξημένη ζήτηση προϊόντων 



ι--------------- Οικονομία ----------------ι 

και υπηρεσιών και προσδιορίζεται α­

πό την προϋπόθεση της ανόδου των 

τιμών, εάν είναι οι επιχειρήσεις να 

δελεασθούν και να ικανοποιήσουν τη 

νεοδιαμορφωνόμενη ζήτηση με α­

· ντίστοιχα υψηλότερη προσφορά αγα­

θών. 

Αυτή η εξέλιξη εκφράζεται στο 

σχήμα μας με την ανέλιξη των τιμών 

(από Τ1 σε Τ2) ως αποτέλεσμα της 

αύξησης της ζήτησης (από Ζ1 σε Ζ2) 

και της επακόλουθης αυξητικής 

προσαρμογής της προσφοράς (από 

Α 1 σε Α2). ΚΙΝΗΤΡΟ ΤΩΝ ΕΠΙΧΕΙ­
ΡΗΣΕΩΝ ΓΙΑ ΑΜΕΣΗ ΙΚΑΝΟΠΟΙΗ­
Σ Η ΤΗΣ ΖΗΤΗΣ ΗΣ ΕΠΙ ΠΛΕΟΝ ΠΟ­

Σ ΟΤΗΤ ΑΣ ΑΓΑΘΩΝ ΕΙΝΑΙ ΦΥΣΙΚΑ 

Η ΕΠΙΚΕΙΜΕΝΗ ΑΥΞΗΣΗ ΤΗΣ ΤΙΜΗΣ 

ΤΩΝ. Η νέα ισορροπία της αγοράς (α­

πό Ε1 σε Ε2) επιτονίζει ακριβώς αυτό 
το σημείο ότι η αύξηση της ζήτησης 

αγαθών συνοδεύεται από παράλληλη 
αύξηση της τιμής των - και αυτή η 

αύξηση των τιμών επιφέρει, ως έχου­

με ήδη διαπιστώσει, το φαινόμενο 
του ΠΛΗΘΩΡΙΣΜΟΥ! 

ΣΧΗΜΑ 1 

Αύξηση της Ζήτησης και · Ανοδος 
των Τιμών. 

σημαίνει, βεβαίως , αύξηση της δύνα­

μης των επιχειρήσεων που λειτουρ­

γούν εκεί και συμπεριφέρονται ως 

μονοπώλια ή ολιγοπώλια. 

Τούτο σημαίνει πως οι μονοπωλια­

κές ή ολιγοπωλιακές επιχειρήσεις έ­

χουν την ισχύ να επιβάλουν υψηλές 

τιμές στα παρεχόμενα αγαθά, εφόσον 

είναι οι μόνες που μπορούν να εξυ­

πηρετήσουν την ενυφιστάμενη ζή­

τηση από την πλευρά των καταναλω­

τών. 

Αυτή η δυνατότητα «εκβιαστικής 

πίεσης» του καταναλωτή εκδηλώνε­

ται με άνοδο των τιμών των αγαθών 

που προσφέρουν οι μονοπωλιακές ή 

ολιγοπωλιακές επιχειρήσεις -κάτι 

που, ως έχουμε επισημάνει, οδηγεί 

σε πληθωρισμό. 

δ) · Ανοδος του Κόστους 
Είναι λογικό να περιμένει κανείς ό ­

τι πιθανή άνοδος του κόστους παρα­

γωγής ή/και εμπορίας των αγαθών 

πρόκειται να οδηγήσει τις επιχειρή ­

σεις σε μερικό, τουλάχιστον, «πέρα­

σμα» του κόστους στις τιμές των α­

γαθών. 

ΣΧΗΜΑ 11 

στην άνοδο των τιμών και στην επι­

κείμενη αύξηση του πληθωρισμού­

οδηγεί στο λεγόμενο «φαύλο κύκλο» 
έντασης και διαιώνισης του πληθωρι­

στικού φαινομένου. 

Πραγματικά, η άνοδος της τιμής 

των διατιθέμενων προϊόντων και υπη­

ρεσιών είναι δυνατό να οδηγήσει σε 

διορθωτική αναπροσαρμογή μισθών 

και ημερομισθίων, έτσι ώστε αυτά να 

«αντέξουν» στην τιμαριθμική άνοδο. 

Όμως, η αύξηση μισθών και ημερο­

μισθίων οδηγεί σε αύξηση της ζήτη­

σης αγαθών, σε άνοδο των τιμών των 

και σε ΠΛΗΘΩΡΙΣΜΟ. 

Στο σημείο αυτό, ωστόσο , οφεί­

λουμε να επισημάνουμε ότι η αυξητι­
κή αναπροσαρμογή μισθών και ημε­

ρομισθίων μπορεί να μην επισύρει 

πληθωριστικές πιέσεις -αρκεί η πα­

ραγωγικότητα της εργασίας να ανέρ­

χεται ώστε να αντισταθμίζονται αυξή­

σεις στην αμοιβή της. 

Η Ελληνική πραγματικότητα, όμως , 

αφήνει να διαφανεί πως ένα τέτοιο 

ενδεχόμενο είναι μάλλον ανέφικτο. 
Και είναι ανέφικτο αυτό το ενδεχό-

Αύξηση του Κόστους και · Ανοδος 
των τιμών 

,,,. κ · .,, κ 
Κ2 ί.--------------7"/'-----"7,.,c./ __ Ι Τ2 

Κόστος / /_ Τιμές 

Ο Α1 Α2 Αγαθά 

Κ1 l---~'~c-----~-""7",e__-;7"'-------1 Τ 1 

ο'-----------------~ 

αγαθά 

Η αύξηση της ζήτησης αγαθών (από Ζ1 σε Ζ2 ή από Στο σχήμα δισ.φαίνεται ότι αύξηση του κόστους των 

αγαθών (από Κ1 σε Κ2) συναρτάται με αύξηση της τιμής 

των (από Τ1 σε Τ2) που , έχουμε δει, 

Α 1 σε Α2) συνοδεύεται από παράλληλη άνοδο των τιμών 
που, με τη σειρά της, οδηγεί σε ταχύτερους 

ρυθμούς πληθωρισμού . οδηγεί σε πληθωρισμό. 

β) Αύξηση Προσφοράς και Κυκλο­

φορίας Χρήματος 

Η (υπέρ) προσφορά χρήματος στην 

αγορά πρωτογενώς σε αύξηση της 

καταναλωτικής ροπής και σε επακό­

λουθη άνοδο των τιμών. · Ετσι, υπο­
θάλπτοvτας πληθωρισnκές τάσεις, 

ακριβώς όπως εξηγήσαμε στην 

προηγούμενη αναφορά μας. 

γ) Μονοπωλιακές ή Ολιγοπωλιακές 

Τάσεις 

Η διαμόρφωση μονοπωλιακών ή ο­

λιγοπωλιακών τάσεων στην αγορά 

· Ετσι, η διοχέτευση της αύξησης 
του κόστους παραγωγής ή/και εμπο­

ρίας των αγαθών στις τιμ~ς των οδη­
γεί τις τελευταίες σε ανοδική πορεία 

και, μαζί, οδηγεί τον πλη_θωρισμό σε 

παράλληλη ανοδική τάση : 

ε) Σχέση Τιμών με Μισθούς και Η­

μερομίσθια 

Η σύνδεση ανάμεσα qε πιθανές 
αυξήσεις των τιμών των αγαθών και 

σε αυξήσεις των μισθών και των ημε­
ρομισθίων -που σημειώνονται ώστε 
να στη ρίξουν τα εισοδήματα απέναντι 

64 ιιΝΑ/,ι / ΜΑΡΤΙΟΣ - ΑΠΡΙΛΙΟΣ 1991 

μεvο στο μέτρο που η παραγωγικότη­

τα της εργασίας στην Ελληνική οικο­

νομία εμφανίζεται συρρικνωμένη απέ­

ναντι στην παραγωγικότητα της ερ­

γασίας στην Ευρωπαϊκή οικονομία. 

ΠΙΝΑΚΑΣ 111 

Η παραγωγικότητα της Εργασίας 

στην Ελληνική Οικονομία σε Σύγκρι­

ση προς την Αντίστοιχη Ευρωπαϊκών 

Οικονομιών. 

Ιρλανδία ............... :························· .. ·· ···· .. 70% 

Γερμανία .............. .. ................... .. .. .. ........ 38% 
Αγγλία ............ .. ........................................ 51% 
Βέλγιο ............................ .. ...................... .. 58% 
Ιταλία ........................................................ 58% 
Γαλλία .. .... .. ......... .. .............. ........... .. ......... 54% 

Σημείωση: Τα μεγέθη αφορούν μέ­

σους όρους της περιόδου 1980 -
1985. 

Πηγή: EUROSTAT l..abor Costs 
1971 - 1980 και 1981 - 1990 

Πράγματι, όπως κανείς εκτιμά από 

τα δεδομένα του ΠΙΝΑΚΑ 111, η παρα­
γωγικότητα της εργασίας στην Ελλη­

νική οικονομία, είναι αισθητά χαμηλό­

τερη εκείνης της Ιρλανδικής οικονο­

μίας, ακόμη χαμηλότερη εκείνης της 

Γαλλικής οικονομίας, της Ιταλικής οι­

κονομίας, της Βελγικής οικονομίας 

, και της Αγγλικής οικονομίας και, τέ­
λος, είναι δραματικά χαμηλότερη της 

παραγωγικότητας της εργασίας στη 
Γερμανική οικονομία. 

Τα προαναφερόμενα στοιχεία απο­

δεικνύουν, επομένως, ότι η Ελληνική 

οικονομία δεν ξεπερνά το «φαύλο κύ­

κλο» των αυξήσεων σε μισθούς / η­
μερομίσθια και σε τιμές - φαινόμενο 
που, συνεπώς, ενεργοποιεί σημαντι­

κές πληθωριστικές πιέσεις. 

Το Κόστος του Πληθωρισμού και Η 

Ασφαλιστική Αντιμετώπισή του 
· Εχοντας διαπιστώσει τις αιτίες 

που προκαλούν ή «τροφοδοτούν» και 

επιτείνουν το πρόβλημα του πληθω­

ρισμού, μπορούμε στη συνέχεια να 
αναφερθούμε στις συνέπειές του -
δηλ. στο κόστος που οι πληθωριστι­
κές πεΊσεις προξενούν σε μία οικο­

νομία ή κοινωνία. 

Σε αυτό το πλαίσιο, οι κυρίαρχες 
επιπτώσεις του πληθωρισμού ευρί­

σκονται στη ΜΕΙΩΣΗ ΤΟΥ ΠΛΟΥΤΟΥ 

ΚΑΙ ΤΩΝ ΕΙΣΟΔΗΜΑΤΩΝ, στη ΣΥΡ­

ΡΙΚΝΩΣΗ ΤΗΣ ΑΓΟΡΑΣΤΙΚΗΣ ΔΥ­

ΝΑΜΗΣ ΤΟΥ ΚΑΤΑΝΑΛΩΤΗ, στην 

ΠΑΓΙΩΣΗ ΣΤΑΣΙΜΟΤΗΤΑΣ, σε ΚΟΙ­
ΝΩΝΙΚΗ ΑΝΑΚΑΤΑΤΑΞΗ, σε ΠΤΩΣΗ 

ΤΟΥ ΒΙΟΤΙΚΟΥ ΕΠΙΠΕΔΟΥ ΤΟΥ 

ΑΝΘΡΩΠΟΥ και σε ΣΥΜΠΙΕΣΗ ΤΩΝ 
ΚΟΙΝΩΝΙΚΩΝ ΠΑΡΟΧΩΝ. 

Πως «γεννιούνται» οι προαναφερό­

μενες παρενέργειες; 

Είναι προφανές (βλ. ΑΝΑΦΟΡΑ 1) 
ότι ο πληθωρισμός εκφράζεται σε ά-

Οικονομία ----------------1 

'Ενα 4 -λειπο σεμινάριο 
, , 

yια την παροχη υπηρεσιων 

■ Να αντανακλάτε τη γλώσσα του σώματος του πελάτη. 

■ Να μιλάτε με τον ίδιο τόνο φωνής και με την ίδια ταχύτητα 
όπως και ο πελάτης. 

■ Να δείχνετε σεβασμό για τον πελάτη ανεξάρτητα από 
χρώμα, φύλο και κοινωνική προέλευση. 

■ Να προσαρμόζετε την υπηρεσία που παρέχετε σε κάθε 
κατάσταση και πελάτη. 

■ Να γνωρίζετε την εργασία σας. 

■ Να είστε πάντα καλοντυμένος/η 

■ Να συμπεριφέρεστε φυσικά και με άνεση. 

■ Να είστε περήφανοι γι αυτό που κάνετε. 

■ Να χαμογελάτε. 

■ Να κοιτάζετε στα μάτια τον πελάτη. 

■ Να δίνετε την αμέριστη προσοχή σας. 

■ Να είστε αφοσιωμένος/η 

■ Να είστε πιστός προς τους 

συνεργάτες σας και την εταιρία. 

■ Να μην έχετε ποτέ την νοοτροπία 

«δεν είναι δική μου υπευθυνότητα». 

νοδο της τιμής των αγαθών και, έτσι, 

προκαλεί διάβρωση των εισοδημά­

των, της αγοραστικής αξίας του χρή­

ματος και του βιοτικού επιπέδου του 

ανθρώπου -που τώρα χρειάζεται 
περισσότερα χρήματα απ· ότι στο πα­

ρελθόν για να αγοράσει το ίδιο «καλά­

θι» αγαθών που αγόραζε στο παρελ­

θόν. Η διάβρωση της αξίας του χρή­

ματος με τη σειρά της αυξάνει το κό­

στος του και, έτσι, καθίσταται δύσκο­

λη η εξεύρεση πόρων για επενδύσεις 
σε παραγωγικούς τομείς -κάτι που 

επιφέρει οικονομικοκοινωνική στα­

σιμότητα. Επιπλέον, οι προαναφερό­

μενες διαβρώσεις οδηγούν σε ανά­

γκη ανάληψης σταθεροποιητικών πο­

λιτικών «συμπίεσης κόστους» -κί­

νηση η οποία, μεταξύ άλλων, επισύρει 

υποβάθμιση των κοινωνικών παρο­

χών, σε ένα πρόγραμμα ευρύτερης 
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«κοινωνικής λιτότητας». Τέλος, τα 

χαμηλά εισοδήματα είναι συνήθως 

περισσότερο ευάλωτα στις πληθωρι­

στικές πιέσεις απ· ότι εμφανίζονται 

να είναι τα υψηλά εισοδήματα που 

«αντέχουν» επί μακρόν. Αυτή · η 
πραγματικότητα είναι εκείνη που 

προκαλεί κοινωνικές διαφοροποιή­

σεις και ανακατατάξεις . 

Στο σημείο αυτό, το ερώτημα που 

τίθεται αναφέρεται στις λύσεις, στα 

«εργαλεία» και στους τρόπους που 

έχει στη διάθεσή του ο καταναλωτής 

ώστε να προστατευθεί από τις πλη­

θωριστικές παρενέργειες τις οποίες 

περιγράψαμε. 

ΑΝΑΦΟΡΑΙ 

Εκτίμηση του Ετήσιου Ρυθμού 
Πληθωρισμού 

Ως μέτρο προσέγγισης του ρυθ-
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μού μπορεί κανείς να χρησιμοποιήσει 
το Δείκτη Τιμών Καταναλωτή (Δ.Τ.Κ.). 

Ο δείκτης αυτός εκφράζει την ποσο­
στιαία μεταβολή των τιμών των αγα­

θών ανάμεσα σε συγκεκριμένες χρο­
νικές στιγμές. 

· Ετσι, εάν θελήσουμε να εκτιμή­
σου με το ρυθμό πληθωρισμού ανά­

μεσα στα έτη 1980 και 1981 χρησιμο­
ποιούμε τον ακόλουθο «τύπο» και τα 
εξής υποθετικά μεγέθη: 

Δ.Τ.Κ . 1981 
Δ.Τ.Κ. 1981 = Δ.Τ.Κ. 1980 = 

Κόστος Αγοράς «καλαθιού» Χ Αγαθών κατά το 1981 
Κόστος Αγοράς «καλαθιού» Χ Αγαθών κατά το 1980 

= 125 δρχ. = 1.25 . 25% 
100 δρχ. η 

Τα προαναφερόμενα μεγέθη εκτι­

μούν την ποσοστιαία μεταβολή του 
κόστους αγοράς ενός επιλεγμένου 

«καλαθιού» μεταβολή του κόστους 
αγοράς ενός επιλεγμένου «καλα­
θιού» αγαθών (Χ) κατά το έτος 1981 
σε σύγκριση με το κόστος αγοράς 
του ίδιου «καλαθιού» αγαθών (Χ) κατά 
το έτος 1980. Στο παράδειγμά μας η 
μεταβολή στο κόστος αγοράς (δηλ. 

στις τιμές) των αγαθών πλησίασε το 

25% -μέγεθος που επίσης προσεγ­
γίζει το ρυθμό του πληθωρισμού ανά­
μεσα στα έτη 1980 και 1981. 

Η ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΠΡΟΤΑΣΗ 

ΚΑΤΑ ΤΟΥ ΠΛΗΘΩΡΙΣΜΟΥ: 

Σημαντικές λύσεις και περιθώρια 

προστασίας του καταναλωτή από τις 
συνέπειες του πληθωρισμού προτεί­

νει η Ασφαλιστική Βιομηχανία και ο 

ευρύτερος τομέας των Χρηματοοι­

κονομικών Υπηρεσιών. 

Αυτές τις προτάσεις σκιαγραφού­

με στη συνέχεια: 

Α. Τιμαριθμικά Αναπροσαρμοζόμε­

νο Προγράμματα 

Τα συγκεκριμένα ασφαλιστικά 
προγράμματα έχουν τη δυνατότητα 

μερικης έως ολικής τιμαριθμικής α­

ναπροσαρμογής του ασφαλίστρου 

στο οποίο αντιστοιχούν, σε τρόπο ώ­

στε οι παροχές · ποu εγγυώνται να α­

ναπροσαρμόζοvται .να αναβαθμίζο­
νται και να μην επηρεάζονται από τον 
τιμάριθμο (ή, τουλάχιρτοv, φέρουν τη 
δυνατότητα ελαχιστοποίησης των ε­

πιπτώσεων του πληθG)ρισμού πάνω 

Η ΕΞΕΛΙΞΗ ΤΟΥ ΠΛΗθΩΡΙΣΜΟΥ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ 
(ΕΤΗΣΙΕΣ ΜΕΤΑΒΟΛΕΣ ΜΕΣΩΝ ΕΠΙΠΕΔΩΝ) 

78 71 80 81 82 83 84 85 86 87 88 88 80 

των). 

Β . Συνταξιοδοτικά Προγράμματα 

και Εφάπαξ Βοηθήματα 
· Οπως έχουμε ήδη μνημονεύσει, 

τα χαμηλά εισοδήματα είναι πλέον 
ευάλωτα στις πληθωριστικές πιέσεις 

και, ακόμη, είναι εκείνα που περισσό­

τερο κατατρώγονται από αυτές . Σε 
αυτή την κατηγορία χαμηλών εισοδη­

μάτων ανήκουν, φυσικά, και όσα προ­

έρχονται από συντάξεις. 

Προγράμματ τα οποία εγγυώνται 

στον ασφαλισμένο συνταξιοδοτικά ή 

εφάπαξ βοηθήματα συντείνουν εύ­
λογα στη στήριξη και στην ενίσχυση 

των εισοδημάτων εκείνων που προ­

έρχονται από «κανάλια» μισθοδοσίας 
ή κοινωνικών συνταξιοδοτικών παρο­

χών. 

Πραγματικά, λειτουργούν προσθε­

τικά στα πιο πάνω εισοδήματα, τα 

διευρύνουν και μεγιστοποιούν την α­
ντοχή των απέναντι στις διαβρωτικές 

συνέπειες του πληθωρισμού . 
Γ. Unit - Linked Contractual A­

greements 
Τα ασφαλιστικά προγράμματα τα ο­

ποία εμπεριέχονται στα προαναφερό­
μενα συμβόλαια (Unit Links) συνδέ­
ουν την απόδοση των με την απόδοση 

που επιτυγχάνουν οι επενδύσεις των 
ασφαλιστικών εταιριών σε χρηματι­

στηριακές αξίες αυξημένων υποσχέ­

σεων. 

· Ετσι, παρέχεται στον κάτοχο αυ~ 
τών των συμβολαίων η δυνατότητα 

μεγιστοποιημένης απόδοσης που θα 
υπερβαίνει το ύψος του πληθωρι­
σμού και, επομένως, θα δημιουργεί 

πραγματικά οφέλη. 

Δ. Αμοιβαία Κεφάλαια 
Η εμπειρία έχει δείξει πως οι απο­

δόσεις που σημειώνουν τα Αμοιβαία 
Κεφάλαια ξεπερνούν σημαντικά τους 
διαχρονικούς μέσους ρυθμούς πλη­

θωρισμού. Αυτό σημαίνει πως οι ε­

πενδύεσις σε αγορά τίτλων Αμοι-
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βαίου Κεφαλαίου αφήνουν ευρύτατα 

περιθώρια θετικών πραγματικών απο­

δόσεων για τους μεριδιούχους. Στο 
μέτρο , επομένως, που η απόδοση 
των Αμοιβαίων Κεφαλαίων ξεπερνά 

τον πληθωρισμό, παρόμοιες επενδυ­

τιεκς πρωτοβουλίες προστατεύουν ό­
ποιον τις αναλαμβάνει από τις δια­

βρωτικές επιπτώσεις του πληθωρι­

σμού στην οικονομική του θέση. 
Ο πληθωρισμός αποτελεί πλέον 

εγγενές φαινόμενο της Ελληνικής 
οικονομίας με διαστάσεις και συνέ­
πειες που γίνονται δραματικά αντιλη­

πτές για τον κάθε καταναλωτή. 

Η συνισταμένη αυτού του φαινομέ­

νου ευρίσκεται στην κατάπτωση της 

οικονομικής δύναμης των καταναλω­

τών και στην παρεπόμενη αντισταθ­
μιστική συρρίκνωση των κάθε λογής 

κοινωνικών παροχών. 

Η ένταση του προβλήματος μπο­

ρεί, ωστόσο, να απαλυνθεί από πρω­

τοβουλίες και ενέργειες που αποδί­

δουν αυξημένες προσόδους, σε ύ­

ψος που να ξεπερνά εκείνο του πλη­
θωρισμού . 

Λύσεις προς τη συγκεκριμένη κα­
τεύθυνση παρέχουν τόσο η Ασφαλι­

στική Βιομηχανία όσο και κάποιοι κλά­

δοι του ευρύτερου τομέα των Χρη­
ματοοικονομικών Υπηρεσιών. 

Πραγματικά, υπάρχουν ασφαλιστι­

κά προγράμματα και χρηματοοικονο­
μικά «προϊόντα» αυξημένως αποδό­

σεων που ενισχύουν, τα εισοδήματα 

και βελτιώνουν την αντοχή των απέ­
ναντι στις πληθωριστικές πιέσεις . 

Σε μια τέτοια τροχιά είναι σκόπιμο 
να κινείται η προσπάθεια του Ασφαλι­
στικού Συμβούλου ή του Οικονομι­
κού Συμβούλου, του οποίου, τελικά, 
βασικό έργο και αποστολή είναι η 
προστασία του πελάτη (και) από (οι­
κονομικούς) κινδύνους που τον επα­
πειλούν!!! 

Δ0 

ΧΡΥΣΗ ΣΥΝΤΑ,-,Η® 
METROLIFE 

ΕΝΑ ΠΡΩΤΟΠ Ο Ρ ΙΑΚΟ Π Ρ ΟΓΡ ΑΜΜΑ 

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 σας , 
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 σος ή σε όποιον εσείς ορίσετ~ ως δι -καιούχο , από την επόμενη κιόλας ημέρα της υnογροφης του 
συμβολαίου, σε περίπτωση θανάτου . 

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

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

5 Σε όλες τις περιπτώσει~ αυτ?ματη τψαριθμική αναπρ~σαρμογή που εξασφαλίζει τα χρηματα σας ano τον nληθωρισμο . 

6 Σημαντικές φορολογικές απαλλαγές . 

, ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΖΩΗΣ 

c.ι., METROLIFE 
Στα μέφα της Ευρώπης 

Λεωφ . Συγγρού 236, Αθήνα 176 72, Τηλ. Κέντρο : 9589414-9, Telex: 223658 METR, GR, Fax: 9512495 
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Αφοσίωση στην Ποιότητα 
Ο Υπ. Εμπορίου, κ. Ξαρχάς στην βράβευση των «Πρώτων της SCOPLIFE» 

Ο κ. Αθανάσιος Ξαpχάς, Υπουργός Εμπορίου στην απονομή του 

πρώτου βραβείου στον κ. Πάρη Χατζηπέτρο απ6 το Υποκατάστημα 
Ρ6δου. 

Στις 26 Φεβρουαρίου πραγματοποιήθηκε η ετήσια βράβευση 
των Πρώτων Παραγωγών της SCOPLIFE. Την εκδήλωση, που 

πραγματοποιήθηκε στο ξενοδοχείο ΧΙΛΤΟΝ ΑΘΗΝΩΝ, τίμησε 

με την παρουσία του και την συμβολική απονομή του Πρώτου 

Βραβείου, ο Υπουργός Εμπορίου κ. Αθανάσιος Ξαρχάς. 

Κατά τη διάρκεια της βραδιάς, μέσα σ · ένα ζεστό και φιλικό 
περιβάλλον, βραβεύτηκαν, χειροκροτούμενοι από όλους τους 

παρευρισκόμενους, τα εξής Στελέχη Πωλήσεων της SCOPLIFE: 
Κορυφαίος Παραγωγός 1990. σε εισπραχθέντα ασφάλιστρα ο κ. 
Πάρις Χατζηπέτρος, Πρώτοι Παραγωγοί 1990 σε παραδοθείσα 
παραγωγή οι κ.κ. Π. Χατζηπέτρος, Αμαρ. Σεργάκη και Αθαν. Κα­
νελλόπουλος, Βοηθοί Συντονιστές 1990 σε παραδοθείσα παρα­
γωγή ομάδας οι κ.κ. Χρ. Σαμιακός και Μ. Μονιού, Συντονιστές 

1990 σε παραδοθείσα παιχιγωγή οι κ.κ. Δημ. Λάμπρου και Παναγ. 
Κουφογιάννης. Επίσης, δόθηκαν Τιμητικές Διακρίσεις Συμμε­

τοχής στον διαγωνισμό Ιουνίου-Σεπτεμβρίου 1990 στους κ.κ. Π. 
Χατζηπέτρο, Αμ. Σεργάκη και Αθ. Κανελλόπουλο καθώς και βρα­

βεία, σαν ιδρυτικά μέλη της Λέσχης Διακεκριμένων Ασφαλιστών 

1991, στους κ.κ. Π. Χατζηπέτρο, Αναστ. Φραντζέσκο, Αμ. Σεργά­
κη, Αθ. Κανελλόπουλο και Δημ. Πάστρα. 
Ο Διευθύνων Σύμβουλος και Γενικός Διευθυντής της Εται­

ρίας κ. Χρήστος Νικολάου, στην εναρκτήριο ομιλία του, αφού 
καλωσόρισε τον Υπουργό Εμπορίου κ. Αθανάσιο Ξαρχά και τους 

λοιπούς συμμετέχοντες στην «οικογενειακή», όπως την χαρα­
κτήρισε, βραδιά της SCOPLIFE, μεταξύ των άλλων είπε : 

«Το 1991 θα είναι η χρονιά της δυναμικής ανάπτυξης της 
SCOPLIFE στην Ελλάδα. 

Οι προοπτικές είναι μεγαλύτερες σήμερα, λόγω των μεγάλων 

μεταβολών, που με γρήγορο ρυθμό συμβαίνουν καθημερινά γύ­

ρω μας. 

Οι διεθνείς αγορές ανοίγουν, τα τείχη πέφτουν, η τεχνολογία 

συνεχώς προοδεύει, αλλά και μια ιδιαίτερη έμφαση πλέοy δίνε­

ται στο ανθρώπινο κεφάλαιο που διαθέτουν οι επιχειρήσεις και 

που θα επιδράσει κι αυτό καταλυτικά στην ανάπτυξη, εκπαιδευό-

μενο καταλλήλως και εξελισσόμενο. 

Η προσοχή μας, λοιπόν, θα δοθεί στις καινούργιες αυτές 

ευκαιρίες, με έμφαση στις νέες ιδέες, χωρίς να σταματήσουμε 

ούτε λεπτό την προσπάθεια για περαιτέρω βελτίωση, τόσο της 

δουλειάς μα, όσο και ημών των ιδίων. 

Μετά την πρόσφατη συμπλήρωση της διοικητικής μας οργά­

νωσης με την δημιουργία δύο παραλλήλων και ξεχωριστών διευ­

θύνσεων. Μιας διεύθυνσης Marketing και μιας Πωλήσεων, των 

οποίων ηγούνται δύο γνωστοί στην αγορά μας και άριστοι γνώ­

στες του αντικειμένου τους, διευθυντές, η νέα επιστημονικά 

τεκμηριωμένη στρατηγική της εταιρίας μας στο marketing, υλο­
ποιούμενη από ένα ολοκληρωμένο τμήμα πωλήσεων με κεντρι­

κούς άξονες τις ειδικές αγορές, τις νέες ιδέες, την υψηλή 

ποιότητα και την προηγμένη τεχνολογία, είναι σίγουρο ότι θα 

επιτύχει τον τελικό στόχο της και η SCOPLIFE θα ξεχωρίσει 
στην αγορά μας σαν μια εξειδικευμένη Ασφαλιστική Εταιρία 

Ζωής με αφοσίωση στην ποιότητα, όπου ο κάθε ασφαλιζόμενος 

θα αναζητά και θα βρίσκει το κατάλληλο πρόγραμμα για την 
περίπτωσή του». 

Στη συνέχεια, ανακοινώθηκε ο Διαγωνισμός Παραγωγής 1991 
με έπαθλο ένα εκπαιδευτικό ταξίδι στην Ισπανία από τον Διευ­

θυντή Πωλήσεων, κ. Γεώργιο Κλόγκα καθώς επίσης και η νέα 

σειρά προϊόντων της εταιρίας η EXECUTIVE LINE για Managers 
από τον κ . Μιχάλη Μαυροβουνιώτη, Διευθυντή Marketing. 
Στην εκδήλωση, εκτός από τον Υπουργό Εμπορίου, παρευρέ­

θηκαν, επίσης, οι κ.κ. Χρήστος Λαδιάς, Νομάρχης Φθιώτιδος, 

Ιωάννης Μουρμούρης, Σύμβουλος Υπουργείου Εμπορίου, εκ­

πρόσωποι του ημερησίου και κλαδικού τύπου καθώς και τα Μέλη 

του Διοικητικού Συμβουλίου κ.κ. Dr. Norνal Bryson, Peter 
Bullough, Alan Kennedy, τα Διευθυντικά Στελέχη της SCOPLI­
FE κ.κ. Ι. Τσούνης, Roger Gonzales, Γιώργος Κλόγκας και Μιχά­
λης Μαυροβουνιώτης και όλο το προσωπικό και το δυναμικό 

πωλήσεων της εταιρίας. 

Η όλη εκδήλωση ήταν μια ξεχωριστή βραδιά με «Αφοσίωση 

στήν Ποιότητα» όπως , άλλωστε, και το μήνυμά της . Δ ο 

Τα Μέλη του Διοικητικού Συμβουλίου, τα Διευθυντικά Στελέχη και 
οι «Πρώτοι της SCOPLIFE». 
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Τώρα Οι Managers 
'Εχουν Τη Δική Τους Ασφάλιση 

Ποιότητα EXECUTIVE LINE miό την SCOPLIFE 

Είσθε Manager. 'Εχετε διαφορετικές ανάγκες, όπως και απαιτήσεις. 
Αυτές τις ιδιαίτερες ανάγκες και διακεκριμένες απαιτήσεις, σας καλύπτει τ~ρα η SCOPLIFE. 

Με τη σειρά Προγραμμάτων EXECUTIVE LINE, ειδικά για Managers. 

Υπάρχουν 7+ 1 λόγοι για να τα προπμήσι:τε: 
1. Η Σύνταξή σας μπορεί να αρχίσει στα 40 σας (!) και 

καθορίζεται στα επίπεδα που εσείς απαιτείτε. 
2. Η Ασφάλιση του Μηνιαίου Εισοδήματός σας, φθάνει 

στις 420.000 δρχ.! 
3. Τα Μερίσματα από την Επένδυση των μαθηματικών 

αποθεμάτων είναι μεγαλύτερα στη σειρά EXECUTIVE. 
4. Η Απαλλαγή Πληρωμής Ασφαλίστρων ισχύει για όλες 

τις καλύψεις. Βαrnκές και συμπληρωματικές! 
5. Οι 5 σοβαρές παθήσεις -μάστιγα των Στελεχών­

καλύπτονται με προοθετη αποζημίωση. 
6. Η Νοσοκομειακή σας Φροντίδα, μόνο σε έξοδα, μπορεί 

να καλύπτει, κάθε φορά, μέχρι και 10.000.000! 
Είτε στην Ελλάδα, είτε σ' όλο τον κόσμο! 

7. Η Ασφάλιση των Παιδιών σας εξασφαλίζει τις σπουδές 
τους και επεκτείνεται, cmλά, για όλη τους τη ζωή. 

7+ 1 λόγοι, γιατί η SCOPLIFE είναι εξειδικευμfνη στις Ασφαλίσεις Ζωής 
και εσείς, σαν Manager, έχετε ανώτερες ανάγκες και απαιτήσεις: 

ΘΕΛΩ ΝΑ ΕΝΗΜΕΡΩΘΩ 

(Στείλτε το κουπόvι σήμερα, για άμεση ενημέρωση). 

Ονοματεπώνυμο .. .................. ... . 

Τηλέφωνο .......... FAX ......... .. . 
Διεύθυνση ........................................ . 

Καλύτερες ώρες επικοινωνίας .. 

Στείλτε το στα Κεντρικά: SCOPLIFE ΑΕΑΕΖ 
Κηφισίας 64, Μαρούσι 151 25 - Διεύθυνση Marketing : τηλ. 685.1609 

SCOPLι 
ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ ΖΩΗΣ 

Θυγατρική της SCOΠISH PROVIDENT 



~--------------Service -----------------, 

Γιατί αyόρασε 21 αυτοκίνητα 
από 21 διαφορετικά καταστήματα; 
η ριν συζητήσουμε ιδέες για Σέρ­

βις, γιατί θα πρέπει να παρέχου ­

με Σέρβις στους πελάτες; Εάν 50 εν 
ψυχρώ τηλεφωνήματα καταλήγουν 

σε 5 έως 1 Ο ραντεβού και αυτά με την 
σειρά τους καταλήγουν σε μία πώλη­

ση, δεν είναι αυτός ο καλύτερος τρό­
πος να εξασφαλίσουμε εργασία; 

Λοιπόν, σαφώς είναι ένας τρόπος 

και είναι, στην πραγματικότητα, μία μέ­

θοδος με την οποία οι περισσότεροι 

από μας ξεκίνησαν, αλλά επί μιας με­

σοπρόθεσμης ή μακροπρόθεσμης βά­

σεως δεν είναι η πιο αποτελεσματική. 

Είναι εάν βρίσκεσθε σ · ένα φαύλο 
κύκλο. 

· Ολοι μας προχωρούμε στο επάγ­
γελμα αυτό με στόχο να έχουμε κα­

θαρό κέρδος σαν αποτέλεσμα των 

δραστηριοτήτων μας. 

Υπάρχουν στην πραγματικότητα, 

μόνον δύο τρόποι με τους οποίους 

μπορούμε να δημιουργήσουμε ένα 

καθαρό κέρδος. Ο πρώτος είναι η αύ­

ξηση του κύκλου εργασιών μας που 

στο επάγγελμά μας είναι η παραγωγή 
μας ή μειώνοντας τα εξερχόμενα -
στην δουλειά μας τα κυριώτερα ε­

ξερχόμενα των οποίων .έχουμε τον 
έλεγχο είναι ο χρόνος και το κόστος 

μετακινήσεων. Πολλά Υποκαταστή­

ματα έχουν ένα χρυσορυχείο στην ή­

δη υπάρχουσα πελατεία τους, διότι 

κατά μέσο όρο 1 στους 5 πελάτες μας 
αγοράζει ασφάλεια Ζωής κάθε χρόνο 

-από κάποιον- και έτσι, αν αυτός ο 

κάποιος δεν είμαστε εμείς, τότε ε­

σείς, το Υποκατάστημά σας και η Ε­

ταιρία σας χάνεται. 

Που δεν πάμε καλά λοιπόν; Γνωρί­

ζουμε ότι ο υποψήφιος πελάτης είναι 

κάποιος που θα αγοράσει από σας 
σαν αποτέλεσμα των ενεργειών που 

έχετε εσείς αναλάβει. Απλώς εξετά­

στε τι εμπλέκεται στην φαινομενικά 

απλή διαδικασία της επιτυχημένης 

πωλήσεως: 

Πρώτα πρέπει να κερδίσετε το ό­

νομα του υποψήφιου πελάτη. 

Πρέπει να έλθετε σε επαφή μαζί 

του, που ίσως σας απαιτήσει δύο ή 

τρεις απόπειρες. 

Τον επισκέπτεστε τουλάχιστον μια 

φορά και μερικές φορές δύο και 

τρεις φορές . 

ΟΛΕΣ ΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ ΕΤΑΙΡΙΕΣ 
ΘΕΛΟΥΝ ΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΤΟΥΣ 
ΝΑ ΔΙΑΒΑΖΟΥΝ το «ΝΑΙ»! 
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Θα πρέπει να τον πάτε για μια ιατρι­

κή εξέταση, ενώ πρέπει να διεκπε­

ραιώσετε άλλα διοικητικά θέματα, α­

κόμη και σ· αυτό το αρχικό στάδιο. 

· Ισως έχετε την συνήθεια να τον 
επισκέπτεσθε για να εξετάζετε από 

κοινού τις λεπτομέρειες του προ­

γράμματος. ΟΛΑ Α ΥΤ Α, είναι μέρος 

της διαδικασίας αποκτήσεως ενός νέ­

ου πελάτη - σίγουρα αξίζει να τον 

φροντίσουμε. 

Ξέρετε, κάτι που αντιλήφθηκα πρό­

σφατα είναι ότι σ· όλη μου την ζωή 

έχω αγοράσει 21 αυτοκίνητα, και αγό­
ρασα αυτά τα αυτοκίνητα από 21 δια­
φορετικά γκαράζ. · Ισως αν είχα λάβει 
καλό σέρβις από οποιοδήποτε απ · 

αυτά τα γκαράζ, τότε θα αγόραζα και 

πάλι από εκεί. Αλλά καθ· ένα από αυ­

τά απέτυχαν να παράσχουν ένα ικα­

νοποιητικό λόγο για να απευθυνθώ σ · 
αυτά πάλι Δ □ 

Σαν γυναίκα 
προς γυναίκα ... 
(Σ υvέχεια από σελ. 33) 
την αγάπη του και την πίστη του σε μένα, 
με βοηθάει να είμαι αυτό που θέλω και 
έτσι μου επιτρέπει να τον υποστηρίζω κι 
εγώ. 

Του αφιερώνω αυτό το άρθρο και το α ­
φιερώνω και σε όλους εσάς που έχετε 
κάποια ή κάποιον υποστηριχτή για να σας 
θυμίζει πως η επιτυχία δεν είναι ένα μο­
ναχικό δρομολόγιο για άντρες και πως 
είναι πιο γλυκιά όταν μπορείς να τη μοι­
ραστείς. 

Επιτυχία είναι να μπορείς να στέκεσαι 
ψηλά χωρίς να χρειάζεται να το πληρώνεις 
μ · ενοχές. 

Επιτυχία είναι να μπορείς μέσα στο 

Το χρώμα 
του βαποριού 
(Συνέχεια από σελ. 37) 

τους , σαν μια μεγάλη οικογένεια. Ευλογία 
Θεού . Εδώ οι Δ/ντές είναι καπετάν-Χρύ ­
σανθο ι και καπετάν-Γιώργηδες . 

Στα προηγούμενα περιστατικά , ο 
Δ/ντής είναι καπετάν-Γλοιώδης , καπε ­

τάν-Μικές. 
Τι μπορεί να γίνει ; Τώρα ΤΙΠΟΤΕ. Στο 

μέλλον να κοιτάζουμε από εδώ και πέρα. 
· Οταν ασφαλιστές δραστήριοι και με 

διοικητικές ικανότητες προωθούνται για 
UNIT MANAGERS, και στη συνέχεια μερι­
κοί για Δ/ντές , εκεί δεν υπάρχει πρόβλη­
μα. 

Το πρόβλημα είναι όταν μερικοί Επιθε­
ωρητές αναγκάζονται -λόγω επέκτασης 
των εργασιών των εταιριών τους - να 
στρατολογήσουν σ · ένα χωριό ή μια μεγά­
λη συνοικία έναν Δ/ντή με μοναδικό κριτή­
ριο ότι έχει βγάλει μια παραπάνω σχολή , ή 
να στρατολογήσουν έναν Δ/ντή που πι­
τσιρικάς βοηθούσε σε καμιά δήλωση τον 
πράκτορα αυτοκινήτων μπαμπά του . Εκεί 
θέλει μεγάλη προσοχή. Γιατί; Αφού για 
στρατολόγηση ενός απλού ασφαλιστή 

χάος των υποχρεώσεων να ράβεις κι ένα 
κουμπί στο πουκάμισο του άντρα σου , κά­
νοντάς το με αγάπη . 

Επιτυχία είναι να μπορείς να σιδερώνεις 
το φουστάνι της γυναίκας σου , να τη βλέ­
πε ις να το φοράε ι και να της εύχεσαι «Κα­
λή Επιτυχία» ! 
Το κείμενο αυτό δεν έχει σκοπό να θίξει 

τους ανθρώπους που φαντάζομαι πως με 
τις καλύτερες των προθέσεων, επιμελή­
θηκαν τη μετάφραση του φυλλαδίου της 
LIMRA «The Feminine Touch». Αντίθετα, 
στοχεύει να μας ευαισθητοποιήσει όλους 
μας γύρω από το κοινωνικό πρόβλημα της 

ειρηνικής συνύπαρξης των δύο φύλων 
στον πλανήτη μας . 

Τα συγχαρητήριά μου στην INTERA­
MERICAN που πρωτοπορεί και στο να φέ­
ρε ι στο προσκήνιο τόσο καυτά κοινωνικά 
θέματα. Λυπάμαι που η θέση μου σαν ψυ­
χολ'Jγου μου ζητάει να αδράξω την ευκαι­
ρία και βγάζοντας μια φωνή ενοχλητική 

Συνέντευξη από τον 
Μ. ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟ 
(Συνέχεια από σελ. 35) 

σπουδαία και καλομελετημένα. Θα 
θέλαμε να εκφράσουμε την ευχή, ό­
λος ο κλάδος να σας συμπαρασταθεί 
σε μια προσπάθεια που είναι μοναδι­
κή για το μέλλον της ασφάλισης στη 

χώρα μας. 

προσέχουμε ένα σωρό πράγματα, δεν θα 
πρέπει φυσιολογικά όταν πρόκε ιται για 
στρατολόγηση Δ/ντού η ΠΡΟΣΟΧΗ να εί­

ναι μεγαλύτερη ; Στην ανάγκη να ρωτή­
σουν και 5-1 Ο διαφορετικούς ανθρώπους 
για το συγκεκριμένο άτομο ; 
Δεν θα πρέπει να τον δουν και να του 

συζητήσουν και μια και δυο και πέντε φο­
ρές ; 

Γιατί άμα ο καπετάν-Μικές σου πάρει το 
βαπόρι για ,αξίδι και το βάψει ΜΑΥΡΟ, 
άντε πιάστον μετά! 

Να πω και κάτι δικό μου : Μοιάζουν ή δεν 
μοιάζουν οι ασφαλιστές με τα παιδιά που 
βλέποντας τη συμπεριφορά τους καταλα­
βα ίνεις ποια ανατροφή έχουν πάρει από 

(ίσως) να μιλήσω για λογαριασμό πολλών 
γυναικών, συζύγων πετυχημένων ασφαλι­
στών, που έφτασαν στο γραφείο μου για 
θεραπεία, με τη διάγνωση της κατάθλι­
ψης . 

Ε ίναι πιστεύω κάιρός ν · ασχοληθούμε 
και με τα κακώς κείμενα, γιατί μόνο έτσι 
δεν θα χτίζουμε κάστρα στην άμμο, γιατί 
μόνο έτσι θα διδαχθούμε και θα γίνουμε 
σοφότεροι, πιο ανθρώπινοι και επιτέλους 
θα πάμε μπροστά όχι πια σαν μονάδες αλ­
λά και σαν ζευγάρια και σαν οικογένειες 
και σαν κοινωνίες . 
Η ιστορία μας δίδαξε πως η φυλή των 

ανθρώπων έχει πληρώσει πολύ ακριβά τη 
γραμμή που χωρίζει τους πετυχημένους 
άντρες από τις γυναίκες! 
Ας σταθούμε κοντά ο ένας στον άλλο , 

γυναίκες και άντρες μαζί , για να πετύχου­
με τον ανθρώπινο στόχο για μια ζωή με 
ελπίδα, χωρίς κατάθλιψη και χωρίς μο­

ναξιά! Δ □ 

ΝΙΚΟΛΙΝΑΚΟΣ: Σας ευχαριστώ για τα 
καλά σας λόγια . Μετράνε , βέβαια , οι πρά­
ξεις . 

ΝΑΙ: Από τη δική μας πλευρά έχετε 
την αμέριστη συμπαράστασή μας. 
Θα στηρίξουμε την προσπάθειά σας. 
Περιμένουμε μέσω του περιοδικού 
μας να στείλουν και οι άμεσα ενδια­
φερόμενοι ασφαλιστές πς απόψεις 
τους που θα δημοσιευθούν στα επό-
μενα τεύχη... Δ □ 

τους γονείς τους ; Νομίζω ΝΑΙ . 
Μας ενδιαφέρει τι λένε στον κόσμο ή 

δεν μας ενδιαφέρει και κοιτάμε παραγωγή 

όπως κι όπως ; Νομίζω πως πρέπει να μας 
ενδιαφέρει. 

Είμαι απόλυτα σίγουρος πως τα λαμπε­
ρά περιστατικά όλο και θα πληθαίνουν και 
σε κάποια άλλη κρουαζιέρα θα τα πούμε 
πιο ευχάριστα γιατί-το βλέπω- η ποιότητα 
προχωράει και είμαι ιδιαίτερα ευτυχής γι · 
αυτό. 

Εύχομαι πολλές και ποιοτικές δουλειές 
σε όλους . 

· Ομως γυάλισε η κουπαστή , υγρασία έ­
πεσε και ώρα για μέσα. 

Ο φίλος από τα παλιά Δ □ 

1{ ΑΙΑΒΑΣΤΕ ΣΤΟ ΕΠΟΜΕΝΟ «NAI)) ] 

Η Αypοτική 
Α ιιφαλιστική ... 
τι 11ιικαλίζειΗ στις αστικές περιοχές; 

Συνέντευξη 
με τον 

Β. Καλτιιά ..____,,,._~---
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ΕΙΣΑΓΩΓΉ ΣΤΙΣ ΧΡΗΜΑΤ ΑΓΟΡΕΣ ΚΑΙ ΚΕΦΑΛΑΙΑΓΟΡΕΣ 

ΓΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΠΟΥ ΠΟΥ ΛΟΥΝ ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΆΛΑΙΑ 

Το χρηματοπιστωτικό σύστημα 
Μια ενδιαφέρουσα ανάλυση για τη φύση της ροής των χρηματοπιστωτικών οργανισμών και 

των αγορών καθώς και τις εξελίξεις που αφορούν αυτούς τοuς τομείς. 

θΩΜΑΔΑΚΗΣ-ΞΑΝθΑΚΗΣ 
Καθηγητί~ του Οικονομικού Τμήματος 

του Πανεπιστημίου Αθηνών* 

Ο ρόλος του χρηματοπιστωτικού 

μηχανισμού σε μια οικονομία είναι η 

συγκέντρωση των αποταμιεύσεων και 

στη συνέχεια η αποτελεσματική κατα­
νομή τους σε επενδυτικές ή κατανα­

λωτικές χρήσεις. Η όλη διαδικασία 

εμφανίζεται πολύπλοκη, κυρίως γιατί 

οι αποταμιευ,τές δανείζουν τα χρήμα­

τά τους σε οργανισμούς που λειτουρ­
γούν σαν χρηματοπιστωτικοί μεσο­

λαβητές (financial inteπnediaries) οι 

οποίοι με τη σειρά τους δαvείζουv τις 
επιχειρήσεις ή τους καταναλωτές. Η 

απρόσκοπτη ροή και η ομαλή κατα­

νομή αυτών των χρηματικών πόρων 

οδηγεί στηv αποτελεσματικότερη ι ­

κανοποίηση τωv καταvαλωτικώv επι ­

θυμιών και στην αύξηση του παραγό­
μενου προϊόντος της οικονομίας . 

Είναι γνωστό ότι το σύνολο σχεδόν 
τωv οικοvομικώv μοvάδωv μπορεί vα 

καταταγεί σε μια από τις ακόλουθες 

κατηγορίες: στα νοικοκυριά, στις επι ­

χειρήσεις ή στο δημόσιο. Καθένας α­

πό αυτούς τους τομείς λειτουργεί στα 

πλαίσια ενός εισοδηματικού περιορι­

σμού (budget constraint) που προσ­
διορίζεται από τις συνολικές εισπρά­

ξεις και δαπάνες του για τη συγκεκρι­

μένη περίοδο. Ανάλογα με το καθαρό 

αποτέλεσμα που εμφανίζει η μονάδα 

στο τέλος της περιόδου, μπορεί vα 

καταταγεί στις πλεονασματικές (πι ­

στωτικό υπόλοιπο), ελλειμματικές 
(χρεωστικό υπόλοιπο) ή να έχει ισο­

σκελισμένη τη θέση της (μηδενικό υπό­
λοιπο) . 

Το χρηματοπιστωτικό σύστημα α­

σχολείται ακριβώς μ τη διοχέτευση 

αγοραστικής δύναμης από τις μονά­

δες εκείνες που π υσιάζουv πιστω­

τικό υπόλοιπο π ς τις μονάδες που η 

θέση τους είναι ελλειμματική. Η μετα­

φορά γίνεται συνήθως με τον δανει­
σμό χρημάτων από τηv πλεονασματι­

κή στηv ελλειμματική μονάδα και τηv 
έκδοση εκ μέρους της τελευταίας μιας · 
γραπτής υπόσχεσης για την πληρωμή 

σε μια μελλοντική ημερομηνία, αυτών 

των χρημάτων (συν τον τόκο), στοv 

κομιστή της απαίτησης. Οι γραπτές 

απαιτήσεις αυτού του είδους καλού­

νται πιστωτικές απαιτήσεις (financial 
claims) και μορφές τους αποτελούν οι 
ομολογίες (bonds), τα έντοκα γραμμά­
τια του δημοσίου (treasury bills), τα 
πιστοποιητικά καταθέσεων (certifica­
tes of deposit -CD's), τα στεγαστικά 
δάνεια με τη μορφή υποθηκών (mor-
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tgages) και τα εμπορικά ομόλογα 

(commercial papers). Για τη μονάδα 
που δανείζεται, η απαίτηση αποτελεί 

υποχρέωση, ενώ για τη μονάδα που 

δανείζει αποτελεί στοιχείο του ενερ­

γητικού της. Σε μια κλειστή οικονομία 

οι συνολικές χρηματοrnστωτικές α­

παιτήσεις πρέπει να ιοούvται με τις 

συνολικές τοποθετήσεις κεφαλαίων. 

Στην τελευταία δεκαετία κύριος 
προμηθευτής κεφαλαίων στην χρημα­

τοπιστωτική αγορά είναι τα νοικοκυ­

ριά. Οι χρηματοπιστωτικοί οργανι­
σμοί αποτελούν επίσης σημαντικούς 
προμηθευτές, η καθαρή τους θέση, ό­

μως, δεν είναι μεγάλη σε σύγκριση με 

ι---------------Οικονομία ---------------1 

αυτήν των νοικοκυριών, κυρίως λόγω 

του ρόλου τους ως χρηματοπιστωτι­

κών μεσολαβητών. Αυτό σημαίνει ότι 

αντλούν κεφάλαια από τα νοικοκυριά 

ή αλλού και μετά τα τοποθετούν με τη 
μορφή δανείων ή επενδύσεων. Τα 

νοικοκυριά δηλαδή δεν επενδύουν α­

πευθείας στην κεφαλαιαγορά, αλλά 

μέσω οργανισμών που αποδέχονται 

διάφορες μορφές καταθέσεων όπως οι 
Εμπορικές Τράπεζες ( Commercial 
Banks), οι ειδικοί Οργανισμοί Αποτα­

μιεύσεων και Δανείων (π.χ. Savings 
adn Loan Associations SLA's στις Η­
ΠΑ ή στην Ελλάδα το Ταχ . Ταμιευτή­

ριο) και οι Εταιρίες Ασφάλισης Ζωής 

(Life Insurance Companies). 
Η ανάλυση που ακολουθεί στηρίζε­

ται σε μεγάλο βαθμό στην περιγραφή 

του χρηματοπιστωτικού συστήματος 

των ΗΠΑ επειδή είναι το περισσότερο, 

ανεπτυγμένο και δίνεται, έτσι, η δυνα­

τότητα ανάλυσης όλου του πλέγμα­
τος των χρηματοοικονομικών φορέων 

και προϊόντων. Οι επόμενες παρά­

γρ:::Ιφοι ασχολούνται με τη φύση της 

ροής των χρηματικών πόρων στην οι ­
κονομία και ακολουθούν οι μορφές 
των χρηματοπιστωτικών οργανισμών 

και τωv αγορών, καθώς και ορισμένες 

από τις εξελίξεις που αφορούν αυτούς 
τους τομείς. 

1.1. Η Ροή των Χρηματικών Πόρων 

Τα κανάλια που χρησιμοποιεί το 
σύγχρονο χρηματοπιστωτικό σύστη­

μα για τη διοχέτευση χρηματικών πό­

ρων από τις πλεονασματικές προς τις 

ελλειμματικές μονάδες είναι πολλά. 

Είναι όμως δυνατό να υπάρξει ένας 
γενικός διαχωρισμός σε τρόπους ά­

μεσης ( direct) ή έμμεσης χρηματοδό­
τησης (indirect financing). 

α. 'Αμεση Χρηματοδότηση 
(Direct financing) 
Στην περίπτωση της άμεσης χρημα­

τοδότησης, η μονάδα που έχει πλεο­

νασματική θέση παρέχει χρήμα στη μο­

vαδα που παρουσιάζει έλλειμμα με α­
ντάλλαγμα πιστωτικές απαιτήσεις, οι 

οποίες αποφέρουν τόκους. Αν και εί­
v'αι δυνατόν η συναλλαγή νc διευκο­
λυνθεί από τρίτους, οι δύο μονάδες 

διαπραγματεύονται απευθείας. Η 

πλεονασματική μονάδα δηλαδή ε­

πενδύει απ' ευθείας στις απαιτήσεις 

που έχει εκδόσει η ελλειμματική μονά­

δα. 
Παρά το yr (Ονός ότι οι άμεσες χρη­

ματοδοτήσεις αυξάνουν την αποτελε­
σματικότητα του χρηματοπιστωτικού 

συστήματος, το βασικό τους μειονέ­

κτημα βρίσκεται στο ότι η απαίτηση 

που η ελλειμματική μονάδα θέλει να 

πουλήσει μπορεί να μη συμπίπτει με 

την απαίτηση που η πλεονασματική 

μονάδα είναι διατεθειμένη να αγορά­

σει. Για παράδειγμα το ποσόν της συ­

ναλλαγής ή η διάρκεια του δανεισμού 

μπορεί να διαφέρουν στις προτιμήσεις 
του αγοραστή και του πωλητή. Γι' αυ­

τό και οι περισσότερες συναλλαγές 

είναι ανταλλαγές μεγάλων ποσών 
(wholesale transactions) και οι συμμε­
τέχοντες είναι εξειδικευμένοι δανει ­
στές ή δανειζόμενοι γνώστες των λε­

πτομερειών των χρηματοπιστωτικών 

αγορών, οι οποίοι συναλλάσσονται σε 
«χονδρική» κλίμακα. 

Η απλούστερη μορφή άμεσης χρη­

ματοδότησης είναι η απ ' ευθείας ιδιω ­

τική αγορά χρηματοπιστωτικών απαι­

τήσεων (private placement of Financial 
claims). Είναι, π.χ. δυνατόν, μια ελ­

λειμματική μονάδα vα πουλήσει α­

πευθεία(; ο' ένα ίδρυμα ή μια μικρή 

ομάδα επενδυτών το σύνολο των 
χρεογράφων που εκδίδει. Οι απ' ευ­
θείας τοποθετήσεις γίνονται εύκολα, 
γρήγορα και με λίγες σχετικά νομικές 

διατυπώσεις σε σύγκριση με τις πωλή­

σεις στα χρηματιστήρια που συχνά εί­

ναι αυστηρά ελεγχόμενες και απαι­

τούν πολλές νομικές διατυπώσεις. 

'Αλλες μορφές άμεσης χρηματοδό­

τησης είναι αυτές που απαιτούν τη με­

σολάβηση εξειδικευμένων προσώπων 

όπως είναι οι 'Εμποροι Χρεογράφωv 

(Dealers) και οι Χρηματιστές (Bro­
kers). Οι Χρηματιστές διεκπεραιώ­

νουν αγοραπωλησίες μετά από εντο­

λή των πελατών τους στην καλύτερη 
τιμή που μπορούν να πετύχουν: δεν 

αγοράζουν χρεόγραφα για δικό τους 

λογαριασμό. Αντλούν κέρδη από τις 

προμήθειες που δικαιούνται επί των 

συναλλαγών. Οι 'Εμποροι Χρεογρά­

φων. · απ' την άλλη πλευρά, διαθέ­
τουν ένα απόθεμα χρεογράφων και 

είναι, ανά πάσα στιγμή, έτοιμοι να α-
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γοράσουν ή να πουλήσουν ένα ορισμέ­

νο χρεόγραφο σε μιαν ορισμένη τιμή. 

Η τιμή προσφοράς (bid price) είναι η 
υψηλότερη τιμή στην οποία ο έμπορος 

προσφέρει ένα χρεόγραφο για πώλη­

ση. Η ζητούμεvη τιμή (ask price) είναι 
η χαμηλότερη τιμή στην οποία ο έ­

μπορος είναι διατεθειμένος να πουλή­

σει . Το κέρδος αντλείται από τη δια­

φορά ανάμεσα στην τιμή προσφοράς. 

και στην ζητούμενη τιμή και πιθανώς 

από κάποια προμήθεια επί των συ­
ναλλαγών. Οι περισσότεροι έμποροι 

λειτουργούν και ως χρηματιστές. Επί­

σης, εξειδικεύονται συνήθως σε έvαv 

ιδιαίτερο τύπο αγοράς όπως τα έντο­

κα γραμμάτια του δημοσίου (treasury 
bills), τα εμπορικά ομόλογα (commer­
cial papers), τις ομολογίες (bonds) 
κ.λπ . Στα πλαίσια της άμεσης χρηματο­

δότησης λειτουργούν και οι Τράπεζες 

Επεv6ύσεωv (Investment Bank) που 
βοηθούν τις μονάδες που εμφανίζουν 

έλλειμμα να τοποθετήσουν νέες χρημα­

τοπιστωτικές απαιτήσεις στην αγορά. Η 

κύρια οικονομική λειτουργία μιας τρά­

πεζας επενδύσεων είναι η μείωση του κι ­

νδύνου στον οποίο εκτίθεται μια ελλειμ­

ματική μονάδα όταν εκδίδει νέα χρεό­
γραφα. Αυτό σημαίνει ότι η τράπεζα 

επενδύσεων αντασφαλίζει ( underwri­
tes) τα νέα εκδιδόμενα χρεόγραφα, α­

γοράζοντας το συνολικό πακέτο,πακέ­
το των χρεογράφων και πουλώντας 

το στη συνέχεια στους επενδυτές. 

Στην περίπτωση αυτή, αντλεί κέρδος 

πουλώντας τις απαιτήσεις σε μια υψη­

λότερη τιμή από την τιμή αγοράς 

τους. Το κέρδος αυτό περιλαμβάνει 

την αμοιβή για τον κίνδυνο να μην 

πουληθούν στο σύνολό τους τα χρεό­

γραφα ή να υπάρξει κάποια καθυστέ­

ρηση στηv ανταπόκριση του κοινού, 

κίνδυνο που αναλαμβάνει ο αντα­

σφαλιστής (underwriter). Οι αντα­
σφαλιστές προσφέρουν επίσης και 

άλλεςίJπηρεσίες, όπως συμβουλές για 

την προετοιμασία διαφημιστικών 
φυλλαδίων, την επιλογή της ημερο­

μηνίας πώλησης και γενικές χρημα­

τοοικονομικές συμβουλές που οι εκδό­

τες χρεογράφων βρίσκουν πολύτιμες. 

β. 'Εμμεση Χρηματοδότηση 
(lndirect financing). 
'Οταv · στη διαδικασία διοχέτευσης 

πόρων από τις πλεονασματικές προς 
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τις ελλειμματικές μοvάδες παρεμβαί­

vουv χρηματοπιστωτικοί οργαvισμοί, 

τότε γίvεται λόγος για έμμεση χρημα­

τοδότηση. Στους οργανισμούς αυτούς 

περιλαμβάvοvται οι Εμπορικές Τ ρά­

πεζες (Commercial Banks), οι Εταιρίες 
Ασφάλισης Ζωής (Life lnsurance Co­
mpanies), οι Τράπεζες Αποταμιεύσε­
ωv (Savings Banks), τα Ταμεία Συvτά­
ξεων (Pension Funds), τα Αμοβαία 
Κεφάλαια (Mutual Funds) και οι Πt­
στωτικές Ενώσεις (Credit Unions). Οι 
δραστηριότητες τωv παραπάvω ορ­

γαvισμώv αποσκοπούν στην επίλυση 
των προβλημάτων που παρουσιάζο­

vται στηv περίπτωση άμεσης χρημα­

τοδότησης. Ειδικότερα, οι απαιτήσεις 

που προσφέρουv οι μονάδες που αvα­

ζητούν κεφάλαια για την κάλυψη τωv 

ελλειμμάτων τους πρέπει vα έχουv 
τηv ίδια λήξη (maturity), οvομαστική 
αξία και μέγεθος μ' αυτές που οι πλε­

οvασματικές μονάδες θα ήθελαν vα 

αγοράσουv για να πραγματοποιηθεί 

άμεση χρηματοδότηση. Διαφορετικά, 

η συναλλαγή είναι απίθαvο vα συμβεί. 

'Eva νοικοκυριό, π.χ. που έχει προ­
σωρινά ένα πλεόνασμα $400, μάλλον 
δεv θα ήθελε να αγοράσει μια ομολο­
γία που λήγει σε 20 χρόvια ονομαστι-
κής αξίας $5000. · 

Οι χρηματοπιστωτικοί οργαvισμοί 
παρακάμπτουν αυτά τα προβλήματα 

πουλώντας τις δικές τους απαιτήσεις 

στο κοινό, συγκεντρώυοvτας έτσι κε­
φάλαια που τα χρησιμοποιούν κατό-

ΟΛΕΣ ΤΙΣ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΕΣ ΣΕΛΙΔΕΣ 
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πιν για την αγορά χρηματοπιστωτι­

κών απιτήσεων που έχουν ποικίλα 

χαρακτηριστικά. 

Ουσιαστικά δηλαδή μετατρέπουν 

τις απαιτήσεις αυτές σε μια ελκυστική 

για τις πλεονασματικές μοvάδες μορ­

φή και αυτό είvαι που κάνει τόσο ση­

μαντικό το ρόλο τους στηv οικονομία. 

Δύο παραδείγματα σκιαγραφούv αυ­
τή τη διαδικασία παρέμβασης: ένα 

vοικοκυριό, π.χ. καταθέτει μετρητά σ' 

έvαν Οργανισμό Αποταμιεύσεων και 

Δαvείωv που ο τελευταίος χρησιμο­
ποιεί για τηv παροχή στεγαστικών δα­

vείων προς τα άλλα (ή και στο ίδιο) 1 

vοικοκυριά. Η, έvα ίδρυμα αγορά τα 

εμπορικά ομόλογα (commercial pa-

pers) μιας επιχείρησης χρηματοδότη­
σης καταναλωτώv, η οποία είvαι σε 

θέση στη συνέχεια να παρέχει στους 

καταναλωτές δάνεια εξΟφλητέα σε δό­
σεις. 

Πρέπει να σημειωθεί ότι πιθανόν η 

ελλειμματική και η πλεονασματική 

μοvάδα να μην ήταv ποτέ σε θέση να 
συvάψουν μιαν ικαvοποιητική και για 

τους δύο συμφωνία ή να την είχαν πε­

τύχει με ένα σημαντικά υψηλότερο κό­
στος, αν έλειπε η παρέμβαση του χρη ­

ματοπιστωτικού οργανισμού. Βασικό 

λοιπόν στοιχείο της έμμεσης χρημα­
τοδότησης είναι ότι οι χρηματοπιστω­

τικοί οργανισμοί πραγματοποιούν μια 

μετατροπή των υποχρεώσεών τους σε 

ποικίλες μορφές απαιτήσεωv. 

1.2. Μορφές Χρηματοοικονομικών Οργανισμών 

Σε κάθε οικοvομία λειτουργεί ένας 

σημαvτικός αριθμός χρηματοπιστω­

τικών οργανισμών που αv και διαφο­

ρετικοί μεταξύ τους επιτελούν μια 

τουλάχιστον κοινή λειτουργία: αγορά­

ζουν απαιτήσεις με ποικίλα χαρακτη­

ριστικά και πουλούν νέες απαιτήσεις 

με διαφορετικά χαρακτηριστικά.Στην 

ουσία πρόκειται για επιχειρήσεις που 

προσφέρουν υπηρεσίες και όπως όλες 

οι επιχειρήσεις, παράγουν τέτοιου εί­

δους προϊόντα όταν μπορούν vα τα 

πουλήσουν σε τιμές που καλύπτουν 
τουλάχιστον το κόστος τους. Κι αυτό 

U.K., Dept. of Applied Economics (1980). 
Συνεργάζεται με την Ασφ. εταιρία «ΑΣΠΙΣ 
ΠΡΟΝΟΙΑ» ως μέλος Διοικ. Συμβουλίου. 

Οικία Ρούμελης 26 - Ay. Παρασκευή 
Τηλtφ.: 6399384-5228912 
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συμβαίνει κυρίως με τηv επίτευξη οι­

κοvομιών κλίμακας στη διαδικασία 

παραγωγής υπηρεσιών καθώς και στο 

κόστος συγκέντρωσης και αξιολόγη­
σης χρηματοοικονομικών πληροφο­

ριών. Αξίζει να θυμηθούμε ότι όταν τα 

αντικείμενα συvαλλαγώv είναι χρη­
ματοοικοvομικοί τίτλοι, η πληροφο­

ρία περί την αξιοπιστία τους αποτελεί 

βασικό στοιχείο για τη τιμολόγησή 

τους στηv αγορά. Είvαι γεγονός ότι οι 

χρηματοπιστωτικοί οργαvισμοί υπάρ­

χουν γιατί το κόστος παραγωγής 
πολλών και διαφορετικών μεταξύ 

τους χρηματοπιστωτικών υπηρεσιών, 

σε μικρές ποσότητες, είναι τόσο υψη­

λό που αποτρέπει την είσοδο των vοι­

κοκυριώv και των επιχειρήσεων στην 

άμεση αγορά. 

Τέσσερις είvαι οι βασικές λειτουρ­

γίες που επιτελούν οι χρηματοπιστω­

τικοί οργανισμοί στηv οικονομία: 

Πρώτον, είναι σε θέση να παράγουν 

ένα ευρύ φάσμα απαιτήσεων και διά­

φορες κλίμακες ονομαστικών αξιών. 

Συγκεντρώνοντας χρηματικούς πό­

ρους από διάφορες πηγές μπορούν 

και επενδύουν άμεσα σε χρεόγραφα 

ποικίλων αξιώv. Αυτή η λειτουργία εί­

ναι ιδιαίτερα σημαντική για τους μι­

κροαποταμιευτές οι οποίοι δεv έχουv 

αρκετά χρήματα για να επενδύσουν 

απ' ευθείας σε χρεόγραφα μεγάλων 

αξιώv που συνήθως είναι διαπραγμα­

τεύσιμα στις άμεσες χρηματοπιστωτι­

κές αγορές. 

t---------------Οικονομία----------------, 

Δεύτερον, η ευχέρεια που έχουν σε 
σχέση με τη λήξη τωv απαιτήσεωv: Για 

παράδειγμα, εivαι σε θέση va συλλέ­
γουν πόρους βραχυπρόθεσμης λήξης 

και να τους μετατρέπουν σε μακpο­

πρόθεσμους. Πράγματι, έvας Οργα­

vισμός Αποταμιεύσεων και Δανείων, 
μπορεί να συγκεντρώνει πόρους εκ­

δίδοντας λογαριασμούς NOW (Nego­
tiable Order of Withdrawal), δηλαδή 
λογαριασμούς όψεως ή βραχυπρόθε­

σμα πιστοποιητικά καταθέσεωv και vα 

τους επενδύει σε μακροπρόθεσμα 

στεγαστικά δάνεια (mortgages). 
Τρίτη υπηρεσία αποτελεί η διαφο­

ροποίηση που προσφέρουν όσον α­

φορά την ανάληψη κινδύνων . Οι χρη­

ματοπιστωτικοί οργανισμοί είvαι σε θέ­

ση να αγοράζουν χρεόγραφα που πα­

ρουσιάζουν διάφορους βαθμούς κιν­

δύνου και αποδόσεων και κατόπιν va 
προσφέρουν στους αποταμιευτές α­

παιτήσεις που βασίζονται σ' ένα δια-

φοροποιημέvο χαρτοφυλάκιο. Η πα­

ροχή μιας τέτοιας υπηρεσίας είvαι ι ­

διαίτερα σημαντική, κυρίως για τις μι­

κρές πλεονασματικές μονάδες που θα 

αντιμετώπιζαν ένα υψηλό κόστος για 

τη συγκέντρωση εvός τέτοιου χαρτο­

φυλακίου. 

Τέλος, προσφέρουν απαιτήσεις που 

μπορούν εύκολα va ρευστοποιηθούν 
π.χ. λογαριασμός όψεως ή ταμιευτη­

ρίου. Πίσω από αυτή την ικανότητα 

βρίσκεται η δυνατότητά τους να συ­

γκεvτρώνουv χρήματα από πολλές 

και ανεξάρτητες μεταξύ τους μονά­

δες. 

Ακολουθεί μια σύντομη περιγραφή 

των διαφόρωv μορφών τωv χρηματο­

πιστωτικώv οργανισμώv. 

α. Οργανισμοί που δέχονται κατα­

θέσεις (Depository lnstitutions). 
Τα ιδρύματα αυτού του είδους εκδί­

δουν ένα μεγάλο αριθμό καταθέσεων 

όψεως και προθεσμίας και χρησιμο­

ποιούν τους πόρους που συγκεντρώ­

νουν μ αυτόν τον τρόπο για την πα­

ροχή καταναλωτικών, επιχειρηματι­

κών ή στεγαστικών δανείων. Συνή­

θως οι προθεσμιακές καταθέσεις είναι 
εγγυημένες από κάποιο ασφαλιστικό 

ίδρυμα που επιχορηγείται από το κρά­

τος και είναι εύκολα ρευστοποιήσιμες. 

Εμπορικές Τράπεζες ( Commercial 
Banks): Είvαι οι μεγαλύτεροι και πλέ­
ον διαφοροποιημένοι οργανισμοί ό­

σοv αφορά τηv ποικιλία τωv κεφα­

λαίωv που διαθέτουv και των υπο­
χρεώσεωv που εκδίδουv. Οι υποχρε­
ώσεις τους έχουν τη μορφή λογαρια­

σμών όψεως και προθεσμίας, ενώ οι 

μεγάλες τράπεζες εκδίδουν υποχρε­
ώσεις στηv χρηματογορά, όπως δ1α­

πραγματεύσιμα πιστοποιητικά καταθέ­

σεωv (negotiable certificates of depo­
sit), καταθέσεις σε ευρωδολλάρια (e­
urodollar deposits) και εμπορικά ομό-

Ο πληθυσμός των χωρών του ΟΟΣΑ 

1989 1989 
1980 1984 1985 1986 1987 1988 1989 1984 1988 

ΧΙΛΙΑΔΕΣ (ΕΚΤΙΜΗΣΕΙΣ ΣΤΟ ΜΕΣΟ ΤΟΥ ΧΡΟΝΟΥ) ΕΤΗΣΙΕΣ % ΜΕΤΑΒΟΛΕΣ 

ΚΑΝΑΔΑΣ 24070 24995 25181 25374 25644 25939 26248 1,0 1,2 
Η.Π.Α. 22757 237011 239279 241625 243934 246329 248777 1,0 1,0 
ΙΑΠΩΝΙΑ 116800 120020 120750 121490 122090 122610 123116 0,5 0,4 
ΑΥΣΤΡΑΛΙΑ 14695 15579 15788 16018 16264 16538 16807 1,5 1,6 
ΝΕΑ ΖΗΛΑΝΔΙΑ 3144 3258 3272 3279 3309 3326 3343 0,5 0,5 
ΑΥΣΤΡΙΑ 7549 7552 7558 7565 7575 7595 7624 0,2 0,4 
ΒΕΛΓΙΟ 9847 9855 9858 9862 9868 9884 9938 0,2 0,5 
ΔΑΝΙΑ 5125 5112 5114 5121 5127 5130 5132 0,1 -
ΦΙΝΛΑΝΔΙΑ 4780 4882 4902 4918 4932 4946 4964 0,3 0,4 
ΓΑΛΛΙΑ 53880 54946 55170 55393 55630 55884 56160 0,4 0,5 
Δ. ΓΕΡΜΑΝΙΑ 61566 61175 61024 61066 61077 61451 61990 - 0,9 
ΕΛΛΑΔΑ 9642 9900 9934 9966 9984 10010 10033 0,3 0,2 
ΙΣΛΑΝΔΙΑ 228 240 241 243 246 250 253 1, 1 1,2 
ΙΡΛΑΝΔΙΑ 3401 3629 3540 3541 3542 35~8 3515 -0,1 -0,7 
ΙΤΑΛΙΑ 56416 56983 57128 57221 57331 57441 57525 0,2 0,1 
ΛΟΥΞΕΜΒΟΥΡΓΟ 365 366 367 370 372 375 378 0,7 0,8 
ΟΛΛΑΝΔΙΑ 14150 14424 14491 14572 14665 14760 14849 0,6 0,6 
ΝΟΡΒΗΓΙΑ 4087 4141 4153 4169 4187 4209 4227 0,4 0,4 
ΠΟΡΤΟΓΑΛΙΑ 9819 10129 10185 10230 10270 10305 10337 0,4 0,3 
ΙΣΠΑΝΙΑ 37386 38342 38505 38668 38716 38809 38888 0,3 0,2 
ΣΟΥΗΔΙΑ 8311 8337 8350 8370 8398 8436 8493 0,4 0,7 
ΕΛΒΕΤΙΑ 6385 6505 6533 6573 6619 6672 6723 0,7 0,8 
ΤΟΥΡΚΙΑ 44737 49420 50664 51731 52747 53969 55221 2,2 2,3 
ΗΝ. ΒΑΣΙΛΕΙΟ 56314 56488 56618 56763 56930 57065 57236 0,3 0,3 
ΓΙΟΥΓΚΟΣΛΑΒΙΑ 22300 22960 23120 23270 23410 23560 23690 0,6 0,6 
ΣΥΝΟΛΟ ΟΟΣΑ 780454 803189 808604 814128 819457 825471 831777 0,7 0,8 
ΟΙ 67 ΧΩΡΕΣ 596803 611618 615150 618932 622636 626719 631052 0,6 0,7 
ΕΥΡ. ΧΩΡΕΣ ΟΟΣΑ 393988 402326 404335 406347 408216 410729 413486 0,6 0,7 
ΧQΡΕΣ ΕΟΚ 317911 321249 321934 322773 323512 324652 325981 0,3 0,4 

Πηγή: OECD: Main Economic lndicators, Jonuary 1991. 
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λογα (commercial paper) μέσω εται­
ριώv χαρτοφυλακίου · (holding) 
companies). Στα στοιχεία του εvεργη­
τικού τους περιλαμβάvοvται τα δά­

vεια που χορηγούv στους καταvαλω­

τές, στις επιχειρήσεις ή στο δημόσιο. 

Συvήθως οι ίδιες οι τράπεζες ή οι θυ­

γατρικές τους προσφέρουv χρηματι­

στηριακές υπηρεσίες, πραγματο­

ποιούv αvτασφάλιση σε ορισμέvες 

μορφές χρεογράφωv, αvαλαμβάvουv 

ασφάλειες ζωής και λειτουργούv ακό­
μη ως επιχειρήσεις χρηματοδοτικής 

μίσθωσης (leasing companies). Πα­
ράλληλα οι εμπορικές τράπεζες υπό­

κειvται στοv έλεγχο τωv vομισματι­

κώv αρχώv λόγω της σημασίας τους 

στηv εφαρμογή της vομισματικής πο­

λιτικής και στη σταθερότητα του πι­

στωτικού συστήματος. 

Οργανισμοί Αποταμιεύσεων και 

Δανείων (Savings and Loan Associa­
tions-SLA's): Είvαι εξαιρετικά εξειδι -

ΝΑ 11 το ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 
■ «ΠΙΣΤΗ» ΕΝΗΜΕΡΩΝΕΙ 

ΤΟΥΣ ΠΕΛΑΤΕΣ ΤΟΥ ΣΤΗ ΒΟΡΕΙΑ ΕΛ­
ΛΑΔΑ. Μεγάλη επιτυχία σημείωσε το σε­
μινάριο/ενημέρωση των πελατών/ επεν­
δυτών του Αμοιβαίου Κεφαλαίρυ «ΠΙΣΤΗ» 

του ομίλου εταιριών ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΗ, 
που οργανώθηκε σε γνωστό ξενοδοχείο 
της Θεσ/νίκης την περασμένη εβδομάδα. 
Σε μια πολύ φιλική ατμόσφαιρα, στελέ­

χη του Αμοιβαίου Κεφαλαίου «ΠΙΣΤΗ» έ­
καναν μια εμπεριστατωμένη παρουσίαση 

από πλευράς επενδυτικής και αποδόσεως 
ως και της προοπτικής του Αμοιβαίου Κε­
φαλαίου . 

κευμέvοι οργανισμοί που συγκevτρώ­

vουv το μεγαλύτερο μέρος τωv πόρωv 

τους εκδίδοvτας λογαριασμούς ό­

ψεως και προθεσμιακές καταθέσεις. 

Χορηγούv κυρίως στεγαστικά δάvεια 

σε καταvαλωτές ( consumer mortgage 
loans) και μικρό αριθμό καταvαλωτι­
κώv δαvείωv eξοφλητέωv σε δόσεις 

(consumer instalment loans) και επι­

χeιρηματικώv δαvείωv. Στηv ουσία οι 

SLA's eίvαι οι οργαvισμοί που λει­

τουργούν κατ ' εξοχήν ως «ενδιάμε­

σοι» στην οικονομία, στο βαθμό που 

δανείζονται βραχυχρόυια, μικρά χρη­
ματικά ποσά από τους καταvαλωτές 

και δαvείζουν σε μακροπρόθεσμη βά­

ση. 

Τ ράπΕζΕς Αμοι{Jαίωv ΑποταμιΕύ­

σΕωv (Μutual Savings Banks -MSB's): 
Είvαι οργανισμοί που για τοv κατανα­

λωτή μόvο σε ορισμέveς λεπτομέρειες 
διαφέρουν από τους Οργαvισμούς Α­

ποταμιeύσeωv και Δαvείωv. Συλλέ-

Ακολούθησε μια ενδιαφέρουσα συζή­
τηση και απαντήθηκαν ερωτήσεις που υπέ­
βαλαν οι πελάτες/επενδυτές. 
Το συντονισμό της παρουσίασης είχε .. ο 

Πρόεδρος του ομίλου εταιριών ΕΥΡΩΠΑΙ -
ΚΗΣ ΠΙΣΤΗΣ κ. Δημ. Κοντογούλας. 

Τους προσκεκλημένους υποδέχθηκαν 
ο κ. Δ. Σπαρτιάτης Δ/ντής Αναπτύξεως Β. 
Ελλάδος, ο κ. Δ. Μπαλάσκας Δ/ντής Ανα­
πτύξεως, η κα. Κ. Χατζηγεωργίου Επιθεω­
ρητής Αναπτύξεως, ο κ. Χ. Ανδρέου Επι­
θεωρητής Αναπτύξεως και πολλοί συνερ­
γάτες της εταιρίας στη Θεσ/νίκη. 

Στη φωτογραφία, στιγμιότυπο από την 
παρουσίαση/ δεξίωση . 
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γουν το μεγαλύτερο τμήμα τωv πό­

ρωυ τους μέσω λογαριασμώv όψεως 

και προθεσμιακώv καταθέσεωv και ε­

πεvδύουv σε στεγαστικά δάvεια. 
Πιστωτικές Evώσεις(Credit Unions­
CU's) : Είvαι μικροί , μη κερδοσκοπικοί 

οργαvισμοί που αvήκουv ολοκληρω­

τικά στα μέλη τους και συvήθως ορ­

γανώνονται από καταναλωτές που έ­

χουν έναv κοιvό δεσμό -π.χ . από υ­
παλλήλους μιας επιχείρησης. Για vα 
χρησιμοποιήσει κάποιος τις υπηρεσίες 

της ένωσης πρέπει vα είναι μέλος της. 

Κυρίως εκδίδουν λογαριασμούς με 
δικαίωμα επιταγής ( Checking acco­
unts) -που καλούvται τραβηκτικές 

(share drafts)- και προθεσμίας (sav­
ings ή share accounts). Λόγω του συ­

vεταιριστικού τους χαρακτήρα το εισό­

δημα που αποδίδουv συνήθως δεv 
φορολογείται . 

{J. Οργανισμοί που λειτοvρyούv 

στη {Jάαη αμοι{Jαίωv σvμφωvιώv 

(Contractual Savings Institutions). 
Οι οργαvισμοί αυτοί συγκεντρώ-

. vουν κεφάλαια μέσω συμβολαίωv που 
συνάπτονται σε μια μακροχρόvια βά­

ση και επεvδύουν συνήθως στις κεφα­

λαιαγορές. Σ' αυτήv τηv κατηγορία 

αvήκουv οι Ασφαλιστικές Εταιρίες -
Ζωής και Ατυχημάτωv- (Life and Ca­
sualty Insurance Companies) και τα 
Ιδιωτικά Ταμεία Συvτάξεων (Pension 
Funds). Χαρακτηρίζονται από μια 
σχετική εισροή κεφαλαίωv που προκύ­
πτέ ι από τις συμβατικές υποχρεώσεις 
τωv ασφαλισμέvωv και τωv συμμετε­

χόvτωv στα ταμεία. ' Ετσι, η ρευστό­
τητα δεν αποτελεί ιδιαίτερο πρόβλη­

μα γι ' αυτά τα ιδρύματα και τους δίvει 

τη δυνατότητα να επεvδύουv σε μα­
κροπρόθεσμα χρεόγραφα, όπως ομο­

λογίες και σε μερικές περιπτώσεις σε 
κοιvές μετοχές (common stock) . 
Εταιρίες Ασφάλισης Ζωής (Life In­
surance Companies): Συγκevτρώνουv 
κεφάλαια προσφέροvτας ασφάλιση 

σε περιπτώσεις απώλειας εισοδήμα­

τος λόγω πρόωρου θανάτου. Επειδή 
έχουv μια προβλέψιμη εισροή κεφα­

λαίων και σχετικά προβλέψιμες ε­
κροές, είναι σε θέση va επεvδύουν σε 
μακροπρόθεσμες τοποθετήσεις που 
είναι περισσότερο αποδοτικές. Οι κα­

νόνες που διέπουν τη λειτουργία τους 
είvαι λιγότερο αυστηροί από αυτούς 
άλλων χρηματοπιστωτικών οργαvι­
σμώv, ωστόσο παρουσιάζουν τους μι -
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κρότeρους ρυθμούς επέκτασης τα τε­

λευταία χρόνια. 

ΕταιρίΕς Ασφάλισης Ατυχημάτων 

(Casualty lnsurance Companies): Πα­

ρέχουv προστασία σε περιπτώσεις α­

πώλειας περιουσίας από φωτιά, κλο­

πή, ατυχήματα, αμέλεια κ.λπ . Κύρια 

πηγή κεφαλαίωv γι ' αυτούς τους ορ­

γανισμούς είναι τα ασφάλιστρα που 

εξαρτώνται από το είδος της ασφάλ1 -

σης . Επειδή οι εκροές δεν είvαι εύκο­

λο να προβλεφθούv όπως στη περί­

πτωση των ασφαλειώv ζωής, οι εται­

ρίες ασφάλισης ατυχημάτωv επεv­
δύουν ένα μεγάλο τμήμα των κεφα­

λαίωv τους σε βραχυπρόθεσμα, εύκο­
λα ρευστοποιήσιμα χρεόγραφα . Για 

v' αvτισταθμίζουv τη χαμηλότερη α­

ποδοτικότητα αυτώv τωv τίλτωv, ε­
πεvδύουv επίσης σε κοιvές μετοχές 

(equity securities). 
Ιδιωnκά ΤαμΕία ΣvvτάξΈωv (Pen­
sion Funds): Συγκεvτρώvουν εισφο-

ρές από τους εργοδότες και τους ερ ­

γαζόμεvους και παρέχουν μηvιαίο ει ­

σόδημα στους τελευταiους κατά τηv 

συνταξιοδότησή τους . Επειδή και εδώ 

οι εισροές είvαι μακροπρόθεσμες, εvώ 

οι εκροές, είναι εύκολα προβλέψιμες , 

υπάρχει η δυνατότητα επέvδυσης σε 

μακροπρόθεσμα, πιο αποδοτικά χρεό­

γραφα όπως ομολογίες κ.λπ. Η αvά­

γκη για χρηματικούς πόρους μετά το 

τέλος της εvεργητικής απασχόλησης 

και η επιτυχία των συvδικάτωv στη 

διαπραγμάτευση των αμοιβώv, οδή­

γησε σε αξιοπρόσεκτη ανάπτυξη τόσο 
τωv ιδιωτικώv όσο και των κρατικών 

συvταξιοδοτικώv ταμείωv στη μετα­

πολεμική περίοδο . 

γ. Λοιπές Μορφές Χρηματοπιστω­

τικών Ορyαvισμώv 

Χρηματοδοτικές Εταιρίες (Finan­
ce Companies): Χαρακτηριστικό 

γνώρισμα αυτών τωv εταιριών είναι 

ότι δεv δέχοvται καταθέσεις από κα-

ταvαλωτές, αλλά συγκεvτρώvουν κε­

φάλαια πουλώντας εμπορικά ομόλο­

γα (commercial papers) ή παίρvοντας 
δάvεια από τις εμπορικές τράπεζες . 
Παράλληλα , δαveιοδοτούv καταvα­
λωτές ή μικρές επιχειρήσεις, αv και οι 

πελάτες τους είvαι συvήθως μικρότε­

ρης πιστωτικής επιφάvειας από τους 

τυπικούς πελάτες μιας τράπεζας . Λει ­

τουργούv τρεις βασικές μορφές χρη­
ματοδοτικώv εταιριώv : 

1) Εταιρίες χρηματοδότησης κατα­

vαλωτών (consumer finance compa­
nies) που ειδικεύοvται στη χορήγηση 
καταναλωτικώv δαvείωv εξοφλητέωv 
σε δόσεις (instalment loans to househ­
olds). 

2) Εταιρίες Χρηματοδότησης Επι­
χειρήσεωv (business finance compa­
nies) που ειδικεύοvται στην παροχή 
δανείων και χρηματοδοτικών μισθώ­

σεωv (leases) σε επιχειρήσεις και 
3) Εταιρίες Χρηματοδότησης Πωλή-

Το ακαθάριστο εγχώριο προϊόν 
των χωρών του ΟΟΣΑ 

ΤΙΜΕΣ & ΣΥΝΑΛΛΑΓΜΑΤΙΚΕΣ ΙΣΟΤΙΜΙΕΣ 1985 ΤΡΕΧΟΥΣΕΣ ΤΙΜΕΣ & ΣΥΝΑΛΛΑΓΜΑΠΚΕΣ ΙΣΟΤΙΜΙΕΣ 

1980 1984 1985 1986 1987 1988 1989 1980 1987 1988 1989 

ΔΙΣ. ΔΟΛΛΑΡΙΑ 

ΚΑΝΑΔΑΣ 301.27 331.58 347.38 358.87 373.38 389.78 401.42 263.10 412.16 486.04 545.52 
Η.Π.Α. 3442.08 3838.10 3862.22 4088.46 4232.49 4424.53 4547.73 2686.15 4452.88 4809.08 5132.00 
ΙΑΠΩΝΙΑ 1094.47 1266.30 1326.00 1358.02 1418.49 1499.51 1573.22 1059.26 2374.32 2848.90 2818.85 
ΑΥΣΤΡΑΛΙΑ 136.72 151.86 158.99 161.99 169.00 175.64 183.89 150.03 195.51 247.03 282.35 
ΝΕΑ ΖΗΛΑΝΔΙΑ 19.46 21.84 22.10 22.65 22.77 22.49 22.78 22.35 34.92 41.80 41.62 
ΑΥΣΤΡΙΑ 61.05 63.61 65.17 65.94 67.24 69.84 72.62 76.88 116.58 126.72 126.48 
ΒΕΛΓΙΟ 76.81 79.14 79.80 80.96 82.78 86.58 89.94 118.02 139.66 150.90 152.98 
ΔΑΝΙΑ 50.94 55.66 58.05 60.16 59.81 59.71 60.50 66.32 101.73 107.56 104.70 
ΦΙΝΛΑΝΔΙΑ 46.84 52.31 54.05 55.18 57.38 60.50 63.63 51 .64 89.09 105.56 115.45 
ΓΑΜΙΑ 485.21 513.78 523.10 535.70 546.21 505.82 586.41 664.59 885.23 955.65 958.15 
Δ. ΓΕΡΜΑΝΙΑ 587.03 609.06 621.78 636.36 647.06 671.00 692.90 813.65 1114.81 1201.82 1189.11 
ΕΜΑΔΑ 31 .29 32.42 33.43 33.90 33.74 35.11 36.11 40.15 45.99 52.88 54.17 
ΙΣΛΑΝΔΙΑ 2.62 2.78 2.87 3.08 3.35 3.32 3.21 3.23 5.38 5.92 5.15 
ΙΡΛΑΝΔΙΑ 16.59 18.25 18.71 18.64 19.45 20.21 21.40 19.23 29.78 32.73 33.90 
ΙΤΑΛΙΑ 393.08 414.75 425.65 436.47 449.73 468.42 483.23 452.65 75525 831.98 865.82 
ΛΟΥΞΕΜΒΟΥΡΓΟ 3.05 3.36 3.46 3.60 3.73 3.93 4.17 4.55 6.17 6.75 7.02 
ΟΜΑΝΔΙΑ 119.85 122.72 125.90 128.43 129.43 132.90 138.23 169.38 212.36 227.37 223.89 
ΝΟΡΒΗΓΙΑ 49.35 55.27 58.18 60.61 61.82 61.89 62.64 57.71 83.34 89.45 90.89 
ΠΟΡΤΟΓΑΛΙΑ 19.79 20.12 20.68 21 .54 22.67 23.56 24.83 25.09 36.73 41 .70 45.34 
ΙΣΠΑΝΙΑ 154.91 162.09 165.84 171 .28 180.95 190.43 199.70 214.49 292.84 344.49 380.01 
ΣΟΥΗΔΙΑ 91.93 98.44 100.63 102.91 105.93 108.41 110.69 124.90 161.01 181.81 189.42 
ΕΛΒΕΤΙΑ 86.59 89.45 92.77 95.43 97.37 100.19 103.70 101.65 170.79 183.43 177.15 
ΤΟΥΡΚΙΑ 41.80 50.22 52.78 57.17 61.40 63.79 64.45 56.92 68.01 70.89 79.10 
ΗΝ. ΒΑΣΙΛΕΙΟ 413.80 439.94 455.63 473.33 495.49 518.37 529.64 537.57 686.26 833.83 837.53 
ΣΥΝΟΛΟ ΟΟΣΑ 7726.53 8473.66 8775.16 9031.29 9341.66 9755.92 10077.03 7779.58 12470.80 13984.29 14456.42 
οι 67 ΧΩΡΕΣ 6716.94 7394.12 7601.74 7887.81 8162.84 8537.43 8814.56 6477.06 10680.91 11967.31 12347.00 
ΕΥΡ. ΧΩΡΕΣ ΟΟΣΑ 2732.53 2883.98 2958.48 3040.69 3125.53 3243.97 3347.98 3598.60 5001 .02 5551.44 5836.08 
ΧΩΡΕΣ ΕΟΚ 2352.34 2471.91 2532.02 2600.36 2671.03 2776.03 2867.05 3125.68 4306.81 4787.67 4852.43 

Πηγή: OECD: Maίn Economίc lndίcators, January 1991 
-
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σεων (Sale finance companies) που 
χρηματοδοτούν τη λιανική πώληση 
προϊόντων. 

Η λειτουργία αυτών των εταφιών 
διέπετα1 από αυστηρούς κανονισμούς 

που ρυθμίζουν τους όρους των συ­

ναλλαγών (τρόποι αποπληρωμήςτου 
δανείου, λήξη , τόκοι κ.λπ . ), με αποτέ­

λεσμα να εμφανίζουν χαμηλούς ρυθ­

μούς επέκτασης τα τελευταία χρόνια . 

Αμοιβαία Κεφάλαια (Mutual 
F unds) : Η ανάπτυξή τους ακολούθησε 
την ανάπτυξη της αγοράς αξιών, αφού 

πουλούv κοιvές μετοχές (equity sha­
res) στους επενδυτές και χρησιμο­

ποιούν αυτά τα κεφάλαια για την αγο­
ρά common stock, ομολογιών κα1 

χρεογράφων της χρηματαγοράς (mo­
ney market securities). Πλεονεκτούν 
σε σχέση με τις άμεσες επενδύσεις 

γιατί προσφέρουν στους μικροεπεν­

δυτές μείωση του επενδυτικού κινδύ­
νου μέσω της διαφοροποίησης του 

χαρτοφυλακίου, εκμετάλλευση των 

οικοvομιώv κλίμακας και εξειδικευ­
μένη διαχείριση . Συνήθως ειδικεύο­

νται σε ιδιαίτερους τομείς της αγοράς. 

Αμοιβαία Κεφάλαια Χρηματαγο­

ράς (Money Market Mutual Funds): 

Εμφαvίστηκαv στηv χρηματοπιστωτι­

κή σκηvή στις αρχές της δεκαετίας 
του 1970. Στηv ουσία αποτελούν Α­
μοιβαία Κεφάλαια που ειδικεύοvται σε 

βραχυπρόθεσμα χρεόγραφα τα οποία 

παρουσιάζουν χαμηλό κίνδυνο αθέ­

τησης, όπως τα έντοκα γραμμάτια του 
δημοσίου, τα διαπραγματεύσιμα πι­

στοποιητικά καταθέσεων που εκδίδο­

νται από τις μεγαλύτερες τράπεζες κα1 

τα υψηλόβαθμα (high-grades) com­
mercial papers. Αυτά τα χρεόγραφα 
προσφέρονται συvήθως στηv άμεση 

αγορά και σε οvομαστικές αξiες πάvω 
από 100.000 δολ. Μέσω τωv MMMF's 
παρέχεται η δυνατότητα σε μικροε­

πενδυτές να κερδίσουν το επιτόκιο 
της αγοράς δίχως vα αvαλαμβάνουv 

μεγάλο κίvδυvο . Επίσης προσφέρουν 

προvομιούχους λογαριασμούς όψης 
(check-writing privileges) που τους κά­
vουv στεvά υποκατάστατα των λογα­

ριασμών NOW και super NOW που 
προσφέρονται από τις εμπορικές τρά­

πεζες και τους αποταμιευτικούς ορ­

γανισμούς . Περιορίζουν, ωστόσο, τις 

ελάχιστες αναλήψεις σε 500$ κα1 τα 
κεφάλαια δεv είvα1 εγγυημένα από κά­

ποιον κρατικό οργανισμό. 

1.3 Χρηματοπιστωτικές Αγορές 
(Financial Markets) 

Ο όρος αναφέρεται στις αγορές ό­

που οι συμμετέχοvτες πουλούv και α­
γοράζουν χρηματοπιστωτικές απαιτή­

σεις (financial claims) 01κοvομ1κών 

οργαvισμώv. Αυτές οι απαιτήσεις 
διαφέρουν όχι μόvο ως προς τους εκ­

δότες τους, αλλά και ως προς τη λήξη 
τους, τον κίvδυνο αθέτησής τους, τη 

φορολογική τους μεταχείριση και τηv 

διαπραγματευσιμότητά τους. 
α. Χρηματαγορά (Money Market) 

Είvαι η αγορά στην οποία διαπραγ­

ματεύονται απαιτήσεις που είvα1 στε­

νά υποκατάστατα του χρήματος. Οι 
τίτλοι που διαπραγματεύονται έχουv 

μεγάλες οvομαστ1κές αξίες, χαμηλό 

κίvδυvο αθέτησης και είvα1 πολύ εύ ­
κολα ρευστοπο1ήσψο1. Οι κύριοι εκδό­
τες τέτοιων «Έργαλείωv» της χρημα­
ταγοράς (money market instruments) 
είvαι το θησαυpοφύλάκ10 τωv ΗΠΑ, 

οργανισμοί που χρqματοδοτούvτα1 

από το κράτος, μεγάλες εγχώριες και 
ξέvες τράπεζες, μεγάλες βιομηχαvι-

κές επιχειρήσεις και πολιτειακές ή το­
πικές κυβερνήσεις. 

Οι ίδιοι αυτοί οργανισμοί αποτε­

λούν και τους κύριους επενδυτές 

στους οποίους πρέπει να προστεθούν 
και οι διάφοροι αποταμιευτικοί οργα­

νισμοί (thrift institutions), τα Ταμεία 
Συντάξεων, οι Ασφαλ1στικές Εταιρίες, 

τα Αμοιβαία Κεφάλαια καθώς και 

πλούσιοι επενδυτές. 
Η χρηματαγορά δεv είναι γεωγρα­

φικά προσδιορισμένη, π.χ. στο χρη­

ματιστήριο αξιών της Νέας Υόρκης 
(NYSE), αλλά αποτελείτα1 από το σύ­
vολο τωv αγορών όπου διαπραγμα­

τεύονται διαφορετικά χρηματοπιστω­
τικά εργαλεία. Η οικονομική λειτουρ­

γία της χρηματαγοράς είναι η παροχή 
στις οικοvομικέt; μονάδες αποτελε­
σματικών μέσωv ώστε vα ρυθμίζουν 

τη ρευστότητά τους. 

Σημαντικό ρόλο στη λειτουργία της 

χρηματαγοράς κρατούv οι έμποροι 

χρεογράφων και οι χρηματιστές που 
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εξειδικεύονται σε ιδιαίτερους τίτλους. 
[διαίτερα σημαντικοί είvαι οι έμπορο~ 
που αγοράζουν και πουλούν από τα 

αποθέματα των χρεογράφων τους και 

έτσι στηv όυσία «δημιουργούν» τηv α­
γορά. Κι αυτό το πετυχαίvουv με το vα 

είναι έτοιμοι ΟΕ κάθε στιγμή vα πουλή­
σουν ή να αγοράσουν θεωρητικά ο­
ποιαδήποτε ποσότητα του χρεογρά­

φου σε μια δοσμένη τιμή προσφοράς. 

Αυτή η πράξη αυξάνει τη ρευστότη­
τα των τίτλων της χρηματαγοράς, ενώ 

οι μεγάλοι έμποροι, που συvήθως ε­

μπορεύοvται έvαv μεγάλο αριθμό τίτ­
λωv όχι μόvο στις χρηματαγορές αλ­

λά και στις κεφαλαιαγορές, αποτε­

λούν στην ουσία τον συνδετικό κρίκο 

των δύο αυτών αγορών. 

{3. Εργαλεία της Χρηματαγοράς 
(Money Market lnstruments). 
Τα έντοκα γραμμάτια του δημο­

σίου (treasury bills) αποτελούν το βα­
σικό εργαλείο της χρηματαγοράς. Α­

ποτελούν άμεση κρατική υποχρέωση 
και γι ' αυτό θεωρείται ότι 6εν ενσω­
ματώνουν κίνδυνο αθέτησης, έχουν 
μια μεγάλη και ενεργό δευτερογενή 

αγορά και λήξεις που κυμαίνονται α­
πό 3 μήνες έως 1 χρόνο. Οι τίτλοι αυ­
τοί αγοράζονται κυρίως για λόγους 
ρευστότητας και σιγουριάς. Στενά 

συνδεδεμένα με τα έντοκα γραμμάτια 

του δημοσίου είναι και τα χρεόγραφα 

των δημόσιων οργανισμών (federal a­
gency securities) που όμως δεν αποτε­
λούν άμεσες υποχρεώσε~ς της κυβέρ­

νησης και ως εκ τούτου φέρουν έναν 

ελάχ1στα υψηλότερο κίνδυνο αθέτη­
σης από αυτόν τωv εντόκων γραμμα­
τίων. 

Επίσης τα περισσότερα από αυτά 

δεν είναι διαπραγματεύσιμα όσο τα 
κρατικά χρεόγραφα (treasury securi­
ties). Πολλοί από αυτούς τους οργα­
ν1σμούς εκδίδουv βραχυπρόθεσμα ο­

μόλογα (short term debt) που είvαι 
στενά υποκατάστατα των κρατικών 

χρεογράφων γιατί ενσωματώνουν 
χαμηλό κίνδυνο αθέτησης κα1 μερ1κά 

από αυτά διαθέτουν μια καλά οργα­
νωμένη δευτερογενή αγορά. 

Τα 6ιαπραγματεύσιμα πιστοποι­

ητικά καταθέσεων (negotiable certi­
ficates of deposit) στηρίζονται στις κα­
ταθέσεις προθεσμίας μεγάλων εμπο­
ρικών τραπεζών. Εκδίδονται για μεγά­

λα ποσά και έχουν περίοδο λήξης που 
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κυμαίνεται απο εvα έως έξι μήνες. 
Μπορούν να εξαργυρωθούν σχετικά 
εύκολα πριν από τη λήξη τους στη 

δευτερογενή αγορά. 'Οταν είναι σε 
δολλάρια, αλλά εκδ1δοντα1 από ξένες 

τράπεζες ή στο εξωτερικό από αμερι ­
κανικές τράπεζες καλούνται πιστο­

ποιητικά καταθέσεων σε Ευρωδολλά­

ρια (Eurodollar CD's). 
Τα commercial papers είναι μη 

εγγυημένες υποσχετικές (unsecured 
promissory notes) που εκδίδοvτα1 από 
μεγάλες επιχειρήσεις. Η λήξη τους 

κυμαίνεται από μερικές μέρες έως 9 
μήvες . Εκδίδονται κυρίως από νομικά 

πρόσωπα, χρηματοδοτικές εταιρίες 

και κατά περίπτωση, από εταιρ1ες 

χαρτοφυλακίου μεγάλων εμπορικών 

τραπεζών. Αντίθετα από τα CD's τα 
commercial papers έχουv μια περιορι ­
σμένη δευτcpογενή αγορά. , 
Στα βραχυπρόθεσμα εργαλεία ε­

ντάσσονται και τα διατραπεζικά κεφά­

λαια και οι συμφωνίες επαναγοράς . 

Τα διατραπεζικά κεφάλαια (Federal 
ή Fed Funds) είναι δάνεια μιας νύχτας 
ανάμεσα σε εμπορικές τράπεζες. Οι 

τράπεζες με αποθεματικά που ξεπερ­
νούν τα απαιτούμενα από το νόμο 
μπορούν να δανΕίσουν το πλεόνασμά 
τους σε άλλες τράπεζες. Η συναλλα­

γή γίνετα1 συνήθως με τηλεφωνική ε­
ντολή προς τηv Κεντρική Τράπεζα να 

μεταφέρει ποσά από τον λογαριασμό 
της δανείστριας στον λογαριασμό της 

δανειζόμενης τράπεζας. Μια συμφω­

νία επαναγοράς (repurchase agree­
ment) είνα1 η πώληση εvός βραχυπρό­
θεσμου χρεογράφου ( collateral) με τον 

όρο ότι μετά από μια συγκεκριμένη 
περίοδο ο αρχικός πωλητής θα το ξα­

ναγοράσει σε μια προσυμφωνημένη 

τιμή. Οι πλέον χρησιμοποιούμεvοι 
τίτλοι σε τέτοιες συναλλαγές είναι 

κρατικά χρεόγραφα ή χρεόγραφα δη­
μόσιων οργανισμών. Αυτή η διπλή 

συναλλαγή είναι γνωστή σαν «repo» 
και στις περισσότερες περιπτώσεις εί ­

ναι για μια ημέρα ή για πολύ μ1κρές 
χρονικές περιόδους, αν κα1 τα τελευ­
ταία χρόνια έχουν αυξηθε1 σημαντικά 

οι συναλλαγές με λήξη από ένα έως 
τρε1ς μήνες . 

Οι ι::γγυητικί:ς 1:π1στολί:ς των τρα­

πι::ζών (banker's acceptances) χρησι­
μοποιούvται κυρίως για τη χρηματοδό­

τηση του διεθνούς εμπορίου. Στην 

ουσία είvαι συναλλαγματικές (drafts) 
εκδιδόμενες από την τράπεζα και 
πληρωτέες στον εξαγωγέα, βασισμέ­

νες σε καταθέσεις που ο εισαγωγέας 

είvαι υποχρεωμένος να έχε1 στην εν 
λόγω τράπεζα έως την ημερομηνία λή­
ξης. Η τράπεζα που εκδίδΕ1 τη συναλ­

λαγματική εγγυάται τα κεφάλαια στη 

λήξη τους, προσθέτοντας ως εκ τού­
του το όνομά της στους αρχικούς δα­

vειζόμενους. Εκδίδοντα~ με πο1κίλες 

λέξΕις και έχουν μια πολύ καλή δευτε­
ρογενή αγορά. 

y. Κεφαλαιαγορά (Capital Market) 
'Οπως αvαφέραμε παραπάνω οι 

τίτλο~ τωv χρηματαγορών είvαι εύκο­

λα ρευστοποιήσιμες επεvδύσεις που 

ενσωματώνουν έναν ελάχιστο χρημα­

τοοικονομικό κίνδυνο κα1 στην ουσία 
βοηθούν τις οικονομικές μονάδες να 

ρυθμίζουv τη ρευστότητά τους. Αυτί-
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θετα, οι τίτλοι στις κεφαλαιαγορές 

ποικίλουν όσον αφορά τον κίνδυνο 
αθέτησης που ενσωματώνουν, τη λή­

ξη τους κα1 τη διαπραγματευσιμότητά 

τους. 

Επίσης, οι χρηματικοί πόρο~ που 

συγκεντρώνονται επενδύονται σε 

παραγωγικά κεφάλαια -εξ ου και το 

όνομα κεφαλαιαγορές. 

Οι πιο συχνά αναφερόμενοι τίτλοι 
στις κεφαλαιαγορές είvαι οι απλές με­
τοχές (common stock ή equity), οι ο­
μολογίες επιχειρήσεων (corporate 
bonds) , τα στεγαστικά δάvεια (mor­
tgages) και οι δημοτικές ομολογίες 
(municipal bonds) . 

Οι απλές μετοχές αντιπροσω­

πεύουν 1δ10κτησιακή απαίτηση στα 

κεφάλαια της επιχείρησης. Διαφέρουν 

από τα χρέη (debt obligations) στο ότι 
01 κάτοχοί τους έχουν το δικαίωμα να 
μοιράζονται τα κέρδη της επιχείρη­

σης, ενώ η απόδοση στο κάθε είδους 
χρέη είναι σταθερή. 'Οσο υψηλότερο 

είναι το καθαρό εισόδημα της επιχεί­
ρησης τόσο μΕγαλύτερη είναι η από­

δοση για τους μετόχους. Απ' την άλ­

λη πλευρά, όμως, οι κάτοχοι κ01vών 

μετοχών συμμετέχουν και στις ζημιές. 

Ειδική μορφή μετοχών αποτΕλούν οι 

προνομιούχες. Οι μέτοχοι που κατέ­

χουν τέτοιου είδους μετοχές, αν και 
νομικά θεωρούνται ιδιοκτήτες της ε­

πιχείρησης δεv έχουv δικαίωμα ψήφου 

στη διαχείρηση της και απολαμβά­

νουν μια σταθερή απόδοση, όσο υ­
πάρχουν κέρδη. Η τιμή των προνο­

μιούχων μετοχών συνδέεται με τις με­

ταβολές τωv επιτοκίων, ενώ η τιμή 
των απλών εξαρτάται από τα προσδο­

κόμενα κέρδη της επιχείρησης και με­
τα βάλλετα1 όταν οι προοπτικές της ε­

πιχείρησης αλλάζουν. Οι περισσότε­
ρες συναλλαγές μετοχών γίνονται ΟΕ 

δευτερογενείς αγορές, όπως το χρη­

ματιστήριο της Νέας Υόρκης. 

Οι ομολογίες είvαι μακροπρόθε­
σμες μη εγγυημένες υποσχετικές πλη­

ρωμής μεγάλων επιχειρήσεων και α­

ντιπροσωπεύουν απαιτήσεις στα 

στοιχεία του ενεργητικού της επ1χεί­

ρησης. Σε αντίθεση με τις μετοχές, οι 

αποδόσε1ς των ομολογ1ώv είvαι στα­

θερές και εάv η ΕπtχΕίρηση δΕν είναι σε 

θέση να πληρώσε1 κηρύσσεται σε 
πτώχευση (defaults on its debt). Η λή­
ξη τους κυμαίνεται από 5 έως 30 χρό­
νια, η δευτερογενής αγορά τους δεv 
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είvαι τόσο εvεργός όσο αυτή τωv με­

τοχώv και οι όροι έκδοσής τους διαφέ­
ρουv κατά πολύ. Ειδικότερα, μερικές 
ομολογίες μπορούv vα αποσυρθούv 

από τοv εκδότη τους πριv τηv λήξη 
τους (callable bonds), εvώ για άλλες οι 
όροι αvαφέρουv ότι τμήμα τους θα α­

ποσύρεται συστηματικά κατά τη 
διάρκεια ζωής της έκδοσης (sinking 
fund provision): μερικές εκδόσεις α­
ποσύρονται συvολικά κατά τη λήξη 
τους (term bond), ενώ άλλες αvαγρά­
φουν ημερομηνίες στις οποίες αποσύ­

ροvται με τη σειρά. Τέλος, για μερικές 
':)Πάρχει δικαίωμα μετατροπής τους σε 
κοινές ή προνομιούχες μετοχές σε μια 

προκαθορισμέvη τιμή (convertible 
bonds). 

Το μεγαλύτερο τμήμα τωv κεφα­

λαιαγορώv σε όρους διατιθέμεvωv 
ποσώv, καταλαμβάνουvτα στεγαστι­

κ&- δάνεια (mortgages) που αποτε­
λούv μορφή χρηματοδότησης με ε­

μπράγματη υποθήκη . Πάvω από το 
μισό αυτώv τωv κεφαλαίωv διατίθεται 

στη χρηματοδότηση κατοικιών, ενώ 

το υπόλοιπο χρηματοδοτεί κτίρια επι­
χειρήσεων, κατασκευές διαμερισμά­
των. και αγροτικές κατασκευές. Επει­

δή τα περισσότερα στεγαστικά δάvεια 
είvαι μικρά και για διάφορα ποσά α­

ποτελούv εξαιρετικά πολύπλοκα 
προσωπικά συμβόλαια, τα οποία δεν 

Είναι Εύκολα διαπραγματεύσιμα σε 
δευτερογεvείς αγορές. Τα τελευταία 
όμως χρόvια επιχειρείται η τυποποίη­

ση και η συγκέvτρωση αvεξαρτήτωv 

συμβολαίωv ώστε vα σχηματιστεί έvα 

εvοποιημένο χρεόγραφο που έχει τηv 

υποστήριξη του εκδότη, με στόχο τηv 

διαπραγμάτευσή τους σε δευτερογενή 
αγορά. Τέλος, τα περισσότερα δάveια 

πληρώvοvται με σταθερές μηvιαίες δό­
σεις, τα τελευταία όμως χρόvια, λόγω 

τωv διακυμάvσεωv τωv επιτοκίωv, 
παρατηρείται μια στροφή σε μηvιαίες 

πληρωμές που κυμαίvοvται αvάλογ 
αμε το επίπεδο του επιτοκίου . Τα πε­

ρισσότερα στεγαστικά δάvεια δίδο­
vται από τους Οργαvισμούς Αποτα­

μιεύσεωv και Δανείωv, από τις τράπε­

ζες Αμοιβαίωv Αποταμιεύσεωv 
(Mutual Savings Banks) και από τις 
τράπεζες στεγαστικών δαvείων (Mor­
tgage Banks). 

Οι δημοτικές ομολογ{ες είναι μα­

κροπρόθεσμοι τίτλοι που εκδίδοvται 

από τις πολιτειακές ή τις δημοτικές 

αρχές . Χρησιμοποιούvται για τη χρη ­

ματοδότηση δημοσίωv επεvδύσεωv ό­

πως σχολείωv, δρόμωv αεροδρομίωv 

κ.λπ. Συvήθως το εισόδημα που απο­
φέρουv εξαιρείται από τη φορολογία 

και γι' αυτό αγοράζοvται από επιχει-

ρήσεις ή άτομα που αvτιμετωπίζουν 

υψηλότερους φορολογικούς συvτε-

. λεστές. Καλύπτοvται είτε από τα συ­
νολικά έσοδα της αρχής που τα εκδί­

δει (general obligation bonds) είτε από 
τα έσοδα από το συγκεκριμένο έργο 

(revenue bonds). 

1.4 Αγορές δικαιωμάτων και προσβεσμιακέc; αγορές 
(Options and Future Markets) 

Στοv τομέα αυτόv του χρηματοπι­

στωτικού συστήματος έχουv εμφαvι­
στεί οι περισσότερες καινοτομίες τα 

τελευταία χρόvια. Αυτές οι αγορές έ­
χουv δημιουργήσει μια vέα τάξη 

πραγμάτωv στις επεvδύσεις, στηv ε­
ξασφάλιση από τοv κίνδυνο (bedging) 
και στις κερδοσκοπικές ευκαιρίες, έ­
χοντας οριστικά μεταβάλλει τη μορφή 

της διαχείρισης χαρταpυλακίου και 

τηv επεvδυτική πρακτική. 

Προθεσμιακές αγορές χρηματοπι­
στω τι κών τίτλων (Financial 
FUtures): Αποτελούv συμβόλαια για 
αγορά ή πώληση ενός συγκεκριμέvου 

χρηματοπιστωτικού τίτλου, σε μια συ­
γκεκριμέvη μελλοvτική ημερομηνία 
και σε προκα-θορισμέvη τιμή . Τα προ­
θεσμιακά συμβόλαια στηv αγορά ε­

μπορευμάτωv ήταv γνωστά για πολλά 
χρόvια, έκαvαv όμως τηv εμφάvισή 

τους στηv χρηματοπιστωτική αγορά 

κατά τη δεκαετία του 1970, όταv η α­
στάθεια τωv επιτοκίωv αύξησε σημα­

vτικά τον κίvδυνο που εvσωμάτωvαv 

οι συvαλλαγές χρεογράφωv σταθε­
ρού εισοδήματος. 

Αρχικά διατέθηκαv στο κοιvό , με­
σω του Chigago Board of Τ rade και 
της International Monetary Market, 
προθεσμιακά συμβόλαια βασισμέvα 

σε μεταβιβάσεις (pass-throughs) πι ­

στοποιητικώv του Κρατικού Οργαvι­

σμού Εθvικώv Στεγαστικώv Δαvείωv 

(GNMA), σε κρατικά ομόλογα και σε 
έvτοκα γραμμάτια του δημοσίου­

γνωστά ως προθεσμιακά συμβόλαια 
επιτοκίωv (interest-rare futures). 

'Εvα προθεσμιακό συμβόλαιο επι ­
τοκίωv θέτει το επιτόκιο του χρεογρά­
φου που πρέπει vα παραδοθεί ή vα 
παραληφθεί στο μέλλοv, αvάλογα με 

το αv ο επεvδυτής βρίσκεται στη θέση 
αγοράς (long position) ή πώλησης 

(short position). Τα συμβόλαια δηλα­

δή παρέχουv μιαv αξιόλογη υπηρεσία 
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στοv επεvδυτή, εφόσοv μειώvουv τα 

αποτελέσματα κάθε μη αvαμεvόμεvης 

μεταβολής στα επιτόκια. 

Μπορούv, π.χ. vαχρησιμοποιηθούv 
σε έvα χαρτοφυλάκιο ομολογιώv για 

να προστατεύσουv τηv αξία του έvα­

vτι ξαφvικώv αυξήσεωv τωv επιτοκί­
ωv της αγοράς, που μειώvουv τηv ο­
νομαστική αξία τωv ομολογιώv αλλά 

αυξάvουv τηv αξία μιας θέσης πώλη­
σης στα προθεσμιακά συμβόλαια αφή­

vοvτας τη συvολική αξία του χαρτο­
φυλακίου αμετάβλητη σε μεγάλο 

βαθμό. Οι δαvειστές, επίσης, μπορούv 

vα χρησιμοποιήσουv προθεσμιακά 

συμβόλαια επιτοκίωv για vα σταθε­

ροποιήσουv το κόστος των κεφαλαί­

ωv τους σε μελλοvτικά δάνεια, παίρ­
vοvτας θέση πώλησης σε μια συμφω­

vία και αv τα επιτόκια αυξηθούv, το 

κέρδος από τα συμβόλαια θα αποζη­

μιώσει, έως eva βαθμό, τα υψηλότερα 
επιτόκια του πραγματικού δαvείου. 

Τα προθεσμιακά συμβόλαια χρη­
ματιστηριακώv δεικτώv (stock indJ χ 
futures) έκαvαv την εμφάvισή τους το 
1982 και αvτιπροσωπεύουv μια συμ­

φωvία απόδοσης ή παραλαβής εvός 
συγκεκριμένου χρηματικού ποσού 

που ισούται με έvα δεδομέvο πολλα­
πλάσιο του επιπέδου του επιλεγόμε­
vου δείκτη, σε μια καθορισμέvη μελ­
λοvτική ημερομηvία . Με τέτοιες μορ­

φές συμβολαίωv, συvήθως επιδιώκε­
ται η εξασφάλιση από μελλοvτικό κίv­

δυvο (hedging) που δεv καταvέμεται 
συστηματικά. Τα vέα αυτά συμβόλαια 

είvαι ιδιαίτερα ελκυστικά για τα Αμοι­
βαία Κεφάλαια και τα Ταμεία Συvτά­
ξεωv . 'Ετσι, π.χ. έαv αvαμέvεται μια 
εισροή κeφαλαίωv σε μερικούς μήvες 
και υπάρχει φόβος για αύξηση τωv τι­
μώv έως τότε, η εvδεικvυόμεvη τακτι­
κή είναι η αγορά προθεσμιακών συμ­
βολαίωv JΊOU λήγουv τηv ημερομηvία 

ι--------------- Οικονομία-------------

κατά τηv οποία θα συγκεvτρωθούv τα 
κεφάλαια. 

Χρηματοοικονομικά δικαιώματα 

(Options): Η αγορά τωv δικαιωμά­

τωv είvαι ακόμα πιο ποικίλη από αυτή 
τωv προθεσμιακώv συμβολαίωv. 

Υπάρχουv στην ουσία τέσσερις 

διαφορετικές τάξεις δικαιωμάτωv : δι ­

καιώματα σε μετοχές, δικαιώματα σε 

χρηματιστηριακούς δείκτες, δικαιώ­
ματα σε χρέη και δικαιώματα σε προ­

θεσμιακούς τίτλους. Σε κάθε περί­

πτωση το δικαίωμα είναι δικαίωμα α­

γοράς (call option) ή πώλησης (put o­
ption) εvός ορισμένου ποσού εvός συ­

γκεκριμένου χρεόγραφου σε δοσμέvη 

τιμή κατά τη διάρκεια μιας χρονικής 

περιόδου. Τα δικαιώματα που δ1α­
πραγματεύοvτα1 σε οργαvωμέvες συ­

vαλλαγές είvαι τυποποιημένα και η 
χροvική τους διάρκεια είvαι μάλλοv 

μικρή, με τηv μεγαλύτερη στους 9 μή ­
vες . 

Η κερδοσκοπία με τα δικαιώματα 
είvαι δημοφιλής αvάμεσα στους επεv-

ΝΑ I Η ΕΠΙΤΥΧΗΜΕΝΗ ΕΙΣΟΔΟΣ ΤΗΣ NATIONALE-NEDER­
LANDEN ΣΤΟΝ ΧΩΡΟ ΤΩΝ ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ 
ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ σηματοδοτεί μια νέα περίο­

δο για την εταιρία στον ευρύτερο επενδυ­

τικό τομέα. 

Το Αμοιβαίο Κεφάλαιο της NATIONA­
LE-NEDERLANDEN είναι μικρής μορφής 
και αποβλέπει στην μεγαλύτερη δυνατή 

απόδοση με τον μικρότερο δυνατό κίνδυ­

νο για τους πελάτες-επενδυτές. Η επιλε­

κτική τοποθέτηση σε χρηματιστηριακούς 

τίτλους με προοπτικές ανάπτυξης καθώς 

και σε τίτλους σταθερού εισοδήματος , σε 

συνδυασμό με την προσαρμογή της διάρ­

θρωσης του χαρτοφυλακίου ανάλογα με 

τις διαγραφόμενες προοπτικές των επιμέ­

ρους κλάδων, δημιουργεί θετικές προσ­

δοκίες για μια ικανοποιητική απόδοση. Η 

μεγάλη εμπειρία της μητρικής Ολλανδι­

κής εταιρίας στον χώρο των Αμοιβαίων 

Κεφαλαίων αποτελεί ένα επιπλέΌν θετικό 
στοιχείο. 

Η αύξηση των μεριδίων στο διάστημα 

6/3/91-27 /3/91 ήταν 192% γεγον'ός που 
οφείλεται αφ · ενός μεν στην εμπιστοσύ­
νη του επενδυτικού κοινού προς την NA­
TIONALE-N EDERLANDEN αφ · ετέρου 

δε στο ικανό δίκτυο πωλήσεων της εται­

ρίας . 

Το χαρτοφυλάκιο της εταιρίας βρίσκε-

δυτΕς για τρΕις κυρίως λόγους: η τιμή 
τους , σε σχέση με αυτές τωv χρεογρά­

φωv που καλύπτουv, είναι πολύ χα­

μηλή και ο επεvδυτής μπορεί vα είναι 

στο παιχvίδι επεvδύοvτας μικρά σχε­

τικά ποσά . Επιπλέοv, η μεγαλύτερη 

ζημιά που μπορεί vα έχει είvαι η τιμή 

του δικαιώματος, εvώ τα πιθανά κέρ­

δη είναι πολύ υψηλά. Τέλος, ακριβώς 

όπως τα προθεσμιακά συμβόλαια και 
τα δικαιώματα μπορούv να χρησιμο­

ποιηθούv για τηv εξασφάλιση από 

ται στη φάση διαμόρφωσης και ελπίζεται 

ότι σύντομα θα παρουσιάσει αξιόλογες α­
ποδόσεις . · Ηδη η εταιρία προβαίνει σε ε­
νίσχυση του χαρτοφυλακίου της σε τίτ­

λους σταθερής αποδόσεως με αγορές ο­

μολόγων με ρήτρα ECU και εντόκων 

γραμματίων του Δημοσίου εκδόσεως 

Μαρτίου 1991 . 
Θα πρέπει να επισημάνουμε ότι η αξιο­

λόγηση των αμοιβαίων κεφαλαίων δεν πρέ­

πει να βασίζεται αποκλειστικά στην επι­

τευχθείσα απόδοσή τους , αλλά θα πρέπει 

να σταθμίζεται με το επίπεδο κινδύνου 

που εμπεριέχεται στο χαρτοφυλάκιό 

τους. 

Σύ;..ιφωνα με την αποτίμηση της 

26/3/91 η διάρθρωση του ενεργητικού 

του Αμοιβαίου Κεφαλαίου της ΝΑ TIONA­
LE-NEDERLANDEN ήταν η ακόλουθη : 

ΠΙΝΑΚΑΣ 1 
% ΕΠΙ ΣΥΝΟΛΟΥ 
ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟΥ 

ΜΕΤΟΧΕΣ 

ΧΡΕΟΓΡΑΦΑ ΕΛΛ. ΔΗΜΟΣΙΟΥ 

ΧΡΗΜΑ ΤΙΚΑ ΔΙΑΘΕΣΙΜΑ 

ΠΡΟΘ. ΚΑΤΑΘΕΣΕΙΣ, REPOS 
ΜΕΤΑΒ. ΛΟΓΑΡΙΑΣΜΟΙ 

29.72% 
18.65% 

8.95% 
39.98% 
2.70% 

Η εταιρία προτίθεται να ακολουθήσει 

περισσότερο επιθετική πολιτική αυξάνο-
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μελλοvτικό κίvδυvο (hedging). 
Η διαπραγμάτευση καταχωρημέ­

νωv δικαιωμάτων άρχισε το 1973 στο 
Χρηματιστήριο Δικαιωμάτων του Σι ­

κάγο (Chicago Board of Options Ex­
change) που παραμένει έως και σήμε­

ρα το κέvτρο της παγκόσμιας αγοράς 

δικαιωμάτωv. 

* (αναδημοσίευση από το Δελτίο της· Ε­
νωσης Ελληνικών Τ ραηεζών, τεύχος 21-
22, 1989). 

Δ □ 

ντας το ποσοστό μετοχών στο χαρτοφυλά­

κιό της. Και αυτό προκειμένου να επωφε­

ληθεί το Αμοιβαίο Κεφάλαιο από τον δυ­

ναμισμό και τις προοπτικές που εμφανί­

ζουν αρκετές εταιρίες εισηγμένες στο 

Χρηματιστήριο . 

Στον πίνακα 2 εμφανίζεται η ποσοστιαία 
κατανομή του μετοχικού χαρτοφυλακίου 

κατά κλάδο . 

ΠΙΝΑΚΑΣ 2 
% ΕΠΙ ΣΥΝΟΛΟΥ 

ΜΕΤΟΧΩΝ 

ΤΡΑΠΕΖΕΣ - ΕΤ. ΕΠΕΝΔΥΣΕΩΝ 57.36% 
ΛΗΖΙΝΓΚ-ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΚΗΣ 10.56% 
ΚΛΩΣΤΟ·Υ ·ΦΑΝΤΟΥΡΓΙΚΕΣ 0.98% 
ΧΗΜΙΚΩΝ ΠΡΟ· Ι · ΟΝΤΩΝ 3.80% 
ΟΙΚΟΔΟΜ . Υ ΛΙΚΩΝ 3.05% 
ΜΕΤΑΛΛΟΥΡΓΙΚΕΣ 4.21% 
ΤΡΟΦΙΜΩΝ-ΠΟΤΩΝ 9.48% 
ΚΑΠΝΟΥ - ΞΥ ΛΟΥ - ΧΑΡΤΟΥ 2.86% 
ΕΜΠΟΡΙΚΕΣ 7.34% 

Η εταιρία αποδίδει ιδιαίτερη σημασία 

στην ενημέρωση των πελατών, ώστε να 

εξυπηρετηθούν κατά τον καλύτερο δυνα­

τό τρόπο οι σύνθετες επενδυτικές ανά­

γκες τους. 

Η διάθεση των μεριδίων γίνεται μέσω 

του δικτύου των υποκαταστημάτων και 

γραφείων της εταιρίας σ · όλη την Ελλάδα. 



Αμοιβαία Κεφάλαια---------------, 

Το νέο προϊόν ΑΣΠΙΣ - ΠΡΟΝΟΙΑ 
Αμοιβαίο Κεφάλαιο Εισοδήματος 
Από τον Ιανουάριο 1991 η ΑΣΠΙΣ ΑΕΔΑΚ διαθέτει στο κοινό μέσω των συνεργατών της 
το «ΑΣΠΙΣ- ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΕΙΣΟΔΗΜΑΤΟΣ». 

ΤΙ ΑΚΡΙΒΩΣ ΕΙΝΑΙ το ΝΕ() ΠΡΟΙΟΝ 

«ΑΠΣΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ, ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑ­

ΛΑΙΟ ΕΙΣΟΔΗΜΑΤΟΣ>>, ΠΟΙΑ Η ΔΙΑΦΟ­
ΡΑ ΤΟΥ ΑΠΟ το ΠΡΟΙΟΝ «ΑΣΠΙΣ»; 

Πρόκειται για μια επένδυση που είναι 

τοποθετημένη σε ομόλογα και ομολογίες 

και μόνο κατά ένα μικρό ποσοστό σε με­

τοχές. Εδώ ακριβώς βρίσκεται και η δια­

φορά του από το «ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ, Α­

ΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΕΙΣΟΔΗΜΑΤΟΣ & 
ΥΠΕΡΑΞΙΑΣ», δηλ. στην διαφορετική 

διάρθρωση των χαρτοφυλακίων των δύο 

αμοιβαίων κεφαλαίων. Το νέο αυτό προϊόν 

απευθύνεται σε συντηρητικούς επενδυ­

τές οι οποίοι αναζητούν τη σιγουριά από 
μια επένδυση τοποθετημένη σε τίτλους 

σταθερής απόδοσης και ταυτόχρονα την 

ευελιξία που μόνο το αμοιβαίο κεφάλαιο 

διαθέτει. Αυτοί οι επενδυτές δεν θα είναι 
μόνο ιδιώτες αλλά και μεγάλες επιχειρή­

σεις που θέλουν να χρησιμοποιήσουν 
τους μηχανισμούς του Αμοιβαίου Κεφα­

λαίου για μεγαλύτερη και ασφαλέστερη 

απόδοση . 

Το νέο αυτό προϊόν απευθύνεται σε συ­

ντηρητικούς επενδυτές οι οποίοι θέλουν 

τη σιγουριά που απορρέει από μια επέν­
δυση τοποθετημένη σε ομόλογα και ομο­

λογίες και μόνο κατά ένα μικρό ποσοστό 
σε μετοχές. Παράλληλα, το νέο αυτό 
προϊόν προσφέρει στον πελάτη ένα μονα­

δικό προνόμιο: ευέλικτη επένδυση προ­

σαρμοζόμενη στις πληθωριστικές τάσεις 

και οικονομικές συνθήκες των καιρών. Το 
«ΝΑΙ» θέλοντας περισσότερες πληροφο­

ρίες για τους αναγνώστες του εξασφάλισε 

την παρακάτω συνέντευξη από τον Διευ­

θυντή Πωλήσεων & Μάρκετινγκ της Α­
Σ ΠΙΣ ΑΕΔΑΚ, κ. Θωμά ΠαπαδόπουΑο. 

ΠΟΙΑ ΑΝΑΓΚΗ ΟΔΗΓΗΣΕ ΣΤΗΝ ΔΗ­

ΜΙΟΥΡΓΙΑ ΤΟΥ ΝΕΟΥ Α ΥΤΟΥ ΠΡΟ· Ι·Ο­

ΝΤΟΣ; 

Το προϊόν αυτό δημιουργήθηκε μέσα 

στα γενικότερα πλαίσια της πολιτικής της 

εταιρίας για διεύρυνση των χρηματοοικο­

νομικών προϊόντων της αλλά και μετά από 

γενική απαίτηση πολλών μεριδιούχων μας 

(και υποψηφίων μεριδιούχων) οι οποίοι 

σύμφωνα με μηνύματα συνεργατών μας, 

προτιμούν επενδύσεις τέτοιου είδους σε 

συνδυασμό με την καλύτερη απόδοση και 

ευελιξία που παρέχει το Αμοιβαίο Κεφά­

λαιο. 

ΟΡΓΑΝΩΤΙΚΑ ΠΩΣ ΣΚΟΠΕΥΕΤΕ ΝΑ 

ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΙΣΕΤΕ ΤΗΝ ΕΝΗΜΕΡΩ­

ΣΗ ΤΩΝ ΣΥΝΕΡΓΑΤΩΝ ΣΑΣ; 

· Οπως με κάθε νέο προϊόν έτσι και με 
το ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ, ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑ­

ΛΑΙΟ ΕΙΣΟΔΗΜΑΤΟΣ θα πραγματοποιη­

θούν εκπαιδευτικά σεμινάρια για την πα­

ρουσίαση και λειτουργία του, ενώ παράλ-
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ληλα θα γίνονται και συγκεντρώσεις για 

την εμπέδωση των γνώσεων και την απά­

ντηση τυχόν ερωτήσεων. 

ΓΕΝΙΚΟΤΕΡΑ ΘΑ ΥΠΑΡΞΕΙ ΔΙΑΦΗ­

ΜΙΣΤΙΚΗ ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΗ ΤΟΥ ΝΕΟΥ 

ΠΡΟ·Ι·ΟΝΤΟΣ ΣΤΗΝ ΕΛΕΥΘΕΡΗ ΑΓΟ­

ΡΑ; 

Η διαφήμιση θα γίνεται από τους συ­

νεργάτες, χρησιμοποιώντας το νέο και το 

υπάρχον διαφημιστικό έντυπο υλικό. Ευρύ­

τερα θα πραγματοποιηθούν σε εφημερί­

δες και σε ειδικά περιοδικά, ενώ ο τύπος 

μας προβάλλει αρκετά λόγω της πετυχη μέ­

νης πορείας του αμοιβαίου κεφαλαίου 

«ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ, ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑ­

ΛΑΙΟ ΕΙΣΟΔΗΜΑΤΟΣ & ΥΠΕΡΑΞΙΑΣ». 

Δ □ 

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 Ασφαλίσeων . κόσμου . 

Με σύνολο ενεργητικού της _ και των ~ντασφαλιστικών της Οργανισμών, που ΙΙΙ ΑΤ Α Λ ~•τικΗ 
υπερβαίνει τα 110 δισεκατομμυρια δολλαρια , η παρουσια της ΑΤΛΑΝΤΙΚΗΣ _n.t/~~ 
ΕΝΩΣΕΩΣ γίνεται έντονη και καθοριστική . •••■ ΕΝΩΣΗ 
Με αυτά τα οικονομικά μεγέθη , με νέα πρωτοποριακα προγραμματα:;~ι_p . Π~ 

μοντέρνο ολλο κοι ευκομπτη οργάνωση, η ΑΤ ΜΝΤΙΚΗ ΕΝQΣΗ μοιραζ~ {~ 'ι:ι(f ~J' ~ -



Καριέρα --------------ι 

Δεν είμαστε 
λεμόνια στιμμένα ... 
Συχνά παραπονούνται οι παλαιοί ασφαλιστές ότι κάποιοι 

ξεχνάνε την προσφορά τους ... 

Υπάρχουν και εξαιρέσεις. 
Ο κανόνας όμως στην ελληνική ασφα­

λιστική αγορά είναι πως το μεγαλύτερο 
ποσοστό των ενεργειών των εταιριών στρέ­
φεται στη στρατολόγηση νέων συνεργα­
τών παράλληλα με προσπάθειες για εξεύ­
ρεση νέων πελατών. 

Διαφημίσεις, εκπαίδευση, κίνητρα, χα­
ριστικές συμπεριφορές και πνεύμα καλής 
θέλησης υπάρχει έντονο μόνο στην προ­
συμβατική περίοδο και τους πρώτους μή­
νες συνεργασίας ... 

Τεράστια ποσά για διαφημίσεις στρατο­
λόγησης για αγγελίες, για σεμινάρια νέων 
συνεργατών. Εκεί τα τμήματα εκπαίδευ­
σης και Marketing είναι εφευρετικά, γεμά­
τα μέλι και φαντασία. «Βάλτον στο παιγνί­
δι» και τα βρίσκουμε. 

Μελιστάλακτοι οι Managers και οι α­
σφαλιστές . Οι μεν να βρουν ασφαλιστές οι 

άλλοι να βρουν πελάτες. 

· Ετσι παρατηρούμε χιλιάδες να μπαί­
νουν στο επάγγελμα αλλά λίγους να ευδο­

κιμούν . 
Πολλοί Managers φοβούνται την επαφή 

νέων και παλαιών ασφαλιστών. Δεν πρέπει 
να κάνουν παρέα γιατί μπορεί οι παλαιοί να 
χαλάσουν τους νέους . 

Δηλαδή τι φοβούνται; 

Φοβούνται για την υπάρχουσα συμπε­
ριφορά προς τους παλαιότερους συνεργά­
τες ... 
Το φαινόμενο είναι λυπηρό . 
Τόσοι κόποι, τόση αγωνία, μαθήματα, 

προσπάθειες, ιδρώτας τόσων ανθρώπων, 
όνειρα, προσδοκίες, προγραμματισμοί και 
μετά οι άνθρωποι μένουν μετέωροι. Αφού 
περάσουν μερικοί μήνες ή ένα-δύο χρό­
νια ο παλαιότερος σχετικά με τους νέους 
ασφαλιστές, μένει ΜΟΝΟΣ τις περισσό­
τερες φορές . 

Οι Managers τρέχουν για καινούργιους 
και οι εταιρίες φτιάχνουν bonus για στρα­
τολόγηση . 
Η νοοτροπία είναι «άστον που θα πάει 

δεν μπορεί να τα παρατήσει, άλλωστε βγά-

ζει λεφτά» ... Δημιουργήθηκε μια κακή νο­
οτροπία. 

Δεν είναι έτσι όμως αγαπητοί (όπως δεν 
είναι σωστό οι ασφαλιστές να παρατάνε 
τους πελάτες τους). Δεν είναι σωστό αυ­
τούς που μένουν και είναι στο επάγγελμα 

να τους αφήνουμε στην τύχη τους. Δεν 
είναι σωστό να γινόμαστε σιγά-σιγά σκλη­
ροί στους παλαιούς συνεργάτες μας γεμά­
τοι όρους , διατάξεις και κανονισμούς α­
παιτητικούς. 
Στην αρχή βάζουμε νερό στο κρασί και 

τους κανονισμούς τους ερμηνεύουμε εν 
πνεύματι, ελαστικά και διασταλτικά. Μετά 
σιγά-σιγά το λάστιχο γίνεται σίδερο και 
δεν λυγάει, δεν τραβάει, δεν γίνεται. .. 

Χιλιάδες τα παραδείγματα των ασφαλι­
στών που εγκατέλειψαν γεμάτοι παράπο­
νο τις προσπάθειες. Τέτοια λάθη όμως 

84 ιιNAIJJ / ΜΑΡΤΙΟΣ - ΑΠΡΙΛΙΟΣ 1991 

γεμίζουν την αγορά δυσαρεστημένους, 

απογοητευμένους και εχθρικούς , προς το 
επάγγελμα, ανθρώπους που σταμάτησαν 

το ασφαλιστικό επάγγελμα. Αυτό έχει σαν 
συνέπεια να δυσκολεύει τη στρατολόγηση 
νέων ικανών συνεργατών . Ακόμα η εικόνα 
του επαγγελματία χαλάει στην ελληνική 
κοινωνία. Το χειρότερο , μερικοί δυσαρε­
στημένοι σέρνονται πικραμένοι ανάμεσά 
μας ... 

Ρίξτε μια ματιά στις απαιτήσεις των 

δ/σεων πωλήσεων και αξιολογήστε τις υ­
ποχρεώσεις των νέων και παλαιών. 

Για τους νέους υπάρχει η δικαιολογία 
εύκολη . Είναι νέος ή βγάλε την αποζημίω­
ση γρήγορα, δώστου μια χαριστική , nάpτον 

στο ταξίδι , πάpτον στο συνέδριο, δώστου 
βραβείο, δεν πειράζει για το λίγο που δεν 
έκανε ... 

Για τους παλαιούς είναι -βαρύ το μαστί­
γιο . Ας πρόσεχε . Ας φρόντιζε. Ας έτρεχε 
στην ώρα του . · Ενα συμβόλαιο δεν έκανε 
αυτός ; Να κοπεί. Να μάθει .. Ας έκανε νω­
ρίτερα παραγωγή ... Δεν γίνεται. Δεν του το 

κάνω αυτό κι εκείνο .. . Αποκλείεται. Αδύ­
νατον ... 
Μα αγαπητοί μου αυτές οι ταμπέλες 

που · φυτρώνουν στις πλατείες και τα 

σταυροδρόμια, αυτά τα κτίρια, αυτά τα νού­
μερα, αυτές οι πρωτιές που καμαρώνετε 
από πού βγήκανε ; Απ' τους νέους βγήκα­
νε ή απ · τους παλαιούς ; 

Δεν δικαιούνται λοιπόν καλή μεταχείρι­
ση; 

Δεν έχουν μεταπτώσεις οι παλαιοί; 
Δεν έχουν αγωνίες και φόβους οι πα­

λαιοί; 

· Ηταν καλοί όταν έφερναν συνέχεια κι 
έφτιαξαν ονόματα και εταιρίες ; 

Δεν λέω για παράλογες απαιτήσεις . 
Μιλάω γι · αυτούς που δούλεψαν κι έ­

χουν χαρτοφυλάκια. Κι έχουν πελατεία. Κι 
έχουν ιστορία. Μιλάω γι · αυτούς που έ- . 
πρεπε οι εταιρίες να τους προσέχουν και 
να λένε «να, οι ασφαλιστές μου»! Να τι 
πρέπει να γίνεις κύριε Νέε Συνεργάτη. 
Σαν κι αυτόν που είναι μαζί μου , 1 Ο, 15, 20, 
25 χρόνια! Και βέβαια οι παλαιοί δεν έχουν 
ανάγκη κάθε 15-20 χρόνια ένα τιμητικό 
χαρτί, που κι αυτό χρειάζεται ... 

· Εχοuν ανάγκη την καθημερινή καλή 
συμπεριφορά στη ζωή της εταιρίας . 

· Εχουν ανάγκη να τους προσέξουν τα 
τμήματα Marketing και Πωλήσεων και να 
τους εκπαιδεύσουν στη διατήρηση της 
πελατείας και του υψηλού ηθικού . 

« · Οχι όλοι στο ίδιο τσουβάλι»! 
Πλουτίστε τα εκπαιδευτικά προγράμμα­

τα για παλαιούς συνεργάτες. Ασχοληθείτε 
με τα προβλήματά τους. 

Προσαρμόστε τα κίνητρα και στους πα­
λαιούς συνεργάτες . · Αλλες ανάγκες έ­
χουν οι παλαιοί. 

Προσαρμόστε τις ομαδικές ασφαλίσεις 
στην προσφορά του καθενός . Μετρήστε 
και το παρελθόν . Το μέλλον είναι αβέβαιο. 

Οι ασφαλιστές για να μείνουν και οι νέοι 
για να γίνουν θέλουν να βλέπουν πού 
μπορούν να φθάσουν και τι εξασφάλιση 
έχουν οι ίδιοι, οι οικογένειές τους, ο ιδρώ­
τας τους . 

Βγάλτε απ· το μυαλό τους πως σε κά­
ποια στιγμή θα είναι λεμόνια στιμμένα για 
πέταμα και προ παντός μη το δείχνετε με 
τέτοιες πράξεις προς τους παλαιούς! 
Χάθηκαν αρκετοί αξιόλογοι άνθρωποι 

για μικρολεπτομέρειες και δεν ήρθαν στο 
επάγγελμα περισσότεροι επειδή η εικόνα 
αυτής της συμπεριφοράς δεν ήταν η πρέ­
πουσα. 

Οι δυσαρεστημένοι τα λένε μεταξύ 
τους και προς τρίτους. · Ετσι γκρεμίζονται 
προσπάθειες αρκετών Managers που ι­

δpοκοπάνε να στρατολογήσουν νέους 
συνεργάτες. 
Σηκώστε το τηλέφωνο σε μια αγγελία 

Καριέρα 

για πέταμα οι παλαιοί ας αναρωτηθούμε : 

" Πλουτίστε τα εκπαιδευτικά 
προγράμματα για 

παλαιούς συνεργάτες. 

- Τι εξασφάλιση έχουν οι συνεργάτες 
μας; Κι αν τους έχουμε ομαδική ασφάλιση 
με τι πρϋποθέσεις τους κρατάμε και πότε 
τους βγάζουμε ; 

- Τι σύνταξη έχουν; 

Ασχοληθείτε με τα 

προβλήματά τους ,, 

- Τι εξασφάλιση έχει η οικογένειά 
τους; 

- Τι προβλέπουμε για το χαρτοφυλά­
κιό τους; 

για ασφαλιστές και θα δείτε τη γνώμη των 
άλλων για μας. 

- Τι θέση έχει στις εκδηλώσεις μας 
και με ποιες προϋποθέσεις; 

Αγαπητοί υπεύθυνοι εταιριών , 
Ξαναδείτε λίγο το θέμα του υπάρχοντος 

δυναμικού . 

Η εποχή που η ελληνική ασφαλιστική 
αγορά διψούσε για στρατολόγηση μόνο 
παρήλθε. 

Η ασφαλιστική αγορά είναι ένα μπαλόνι 
φουσκωμένο. Και όπως επηρεάζεται ΟΛΟ 
το μπαλόνι οπουδήποτε το πιέσεις , έτσι 
και στην περίπτωσή μας ό,τι γίνεται οπου­
δήποτε επηρεάζει και τους άλλους θετικά 
ή αρνητικά. 

Σήμερα υπάρχουν αρκετοί στο επάγ­
γελμα. 

Η στρατηγική κάπως πρέπει να διορθω­
θεί. 

Ας βελτιώσουμε την εικόνα αυτού που 
έχουμε για να προσελκύσουμε καλύτερου 
επιπέδου συνεργάτες, αύριο . Αν πι­
στεύουμε πως δεν είναι λεμόνια στιμμέvα 

Το «ΝΑΙ» θέλει με αφορμή αυτό το άρ­
θρο να συγχαρεί τις λίγες εταιρίες και πε­
ριπτώσεις σοφών υπευθύνων εταιριών 
που αυτή τη στιγμή έχουν προγράμματα 
εξασφάλισης των παλαιών συνεργατών 
τους και μελετούν ακόμη καλύτερες 
προϋποθέσεις για το δυναμικό τους. 

Ε.Σπύρου 

Τα αιτήματα των ασφαλιστών 

Τα σταθερά και μόνιμα αιτήματα των παραγωγών προς το Υπουργείο Εμπο­
ρίου είναι: 

α) Ελεύθερη διαπραγμάτευση της αμοιβής με θεσμοθέτηση των σημερι­
νών ποσοστών προμηθειών ως ελαχίστων εγγυημένων. 

β) Κατοχύρωση χαρ!οφυλακίου και συνέχιση καταβολής προμηθειών σε 
αποχώρηση ή θάνατο ή ανικανότητα ή λόγω γηρατειών του παραγώγού. 

γ) Κοινή ενιαία Σύμβαση συνεργασίας ισχύουσα σε όλες τις εταιρίες, 

εγκεκριμένη από το υπουργείο Εμπορίου, για να μην καταστρατηγείται εύκο­
λα. 

δ) Κατοχύρωση του επαγγέλματος με καθιέρωση αυστηρότερων προϋποθέ­
σεων άσκησής του και δημιουργία σχολής Ασφαλιστικών Συμβούλων τουλά­
χιστο επιπέδου ΤΕΙ. 

ε) Καθιέρωση συντελεστή καθαρού κέρδους χωρίς αποδείξεις δαπανών, 
αφού ενώ έχουμε σημαντικές δαπάνες είναι δύσκολη η συγκέντρωση ano-
~~oo~ . 

στ) Αλλαγή του τίτλου από «Παραγωγός Ασφαλειών» σε «Ασφαλιστικό 

Σύμβουλο» εν όψει του νέου ρόλου που έχουμε να παίξουμε με την εισαγω­
γή των αμοιβαίων κεφαλαίων και άλλων επενδυτικών προγραμμάτων στην 
ασφαλιστική αγορά. 

ζ) Δικαίωμα απόκτησης επαγγελματικού αυτοκινήτου με μειωμένες ει­
σφορές κ.λπ. 

· Ηδη ένα νέο ακόμη υπόμνημα του ΣΥΝΔΕΣΜΟΥ με τα παραπάνω αιτήμα­
τα υπεβλήθη πρόσφατα στο Υπουργείο, στις Ενώσεις, τα Επιμελητήρια και 
στους αρχηγούς των πολιτικών κομάτων. 
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Ασφαλιστικές Ειδήσεις 

ΝΑΙΟ κ. Κ. VAN ΗΑΜ. ΔΙΗΜΕΡΗ 
ΕΠtΣΚΕΨΗ ΑΠΟ 25-26 ΦΕ­

ΒΡΟΥΑΡΙΟΥ ΣΤΗΝ ΑΘΗΝΑ, ΠΡΑΓΜΑ­

ΤΟΠΟΙΗΣΕ ο κ. Kees Van Ham, Γενικός 
Γραμματέας του Ευρωπαϊκού Οργανισμού 

Ποιοτικού Management, προσκεκλημέ ­

νος από την Ε.Ε.Δ. Ε. 

Ο κ. Kees Van Ham, είχε συναντήσεις 
με 20 περίπου γενικούς διευθυντές και 
διευθύνοντες συμβούλους μεγάλων Ελ­

ληνικών επιχειρήσεων. Από πλευράς 1-
NTERAMERICAN, συναντήθηκε με τους 
κ. κ. Β. Καλτσά, Αναπληρωτή Γενικό Διευ­

θυντή και Α . Σπανό, Διευθυντή Εκπαίδευ­

σης και Ποιότητας . Ο κ. Van Ham αποδεχό-

ΝΑΙ
7 ΝΕΑ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΑ 

· METROLIFE. ΤΗ Δ ΥΝΑΜΙΚΗ 
ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΤΟΥ ΔΙΚΤΥΟΥ ΤΗΣ ΣΕ ΜΕ­

Γ ΑΛΑ αστικά κέντρα της χώρας προγραμ­

ματίζει η ασφαλιστική εταιρία ζωής ME­
TROLIFE. 
Μέσα στον Απρίλιο εγκαινιάζονται 7 νέα 

υποκαταστήματα και γραφεία της εταιρίας 

στα Γιάννενα, τα Τρίκαλα, τη Λάρισα, τη 

Καβάλα και την Αλεξανδρούπολη, ενώ στο 

ίδιο χρονικό διάστημα θα λειτουργήσει 

νέο υποκατάστημα στη Γλυφάδα και δεύ­

τερο υποκατάστημα στο Αιγάλεω. 
Με τα νέα Υποκαταστήματα, το δίκτυο 

της METROLIFE περιλαμβάνει 38 υποκα­
ταστήματα κnι vnnrn~ίn n~ nλn τη" ~λΜΛn 

ΝΑΙ ■METROLIFE.AYΞHΣH ΠΑΡΑ­■ ΓΩΓΗΣ 90%. ΠΑΡΑΓΩΓΗ Α­
ΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ ΜΕΓΑΛ ΥΤΕΡΗ ΚΑΤΑ 90% 
σε σχέση με τον αντίστοιχο μήνα Φε­
βρουάριο του 1990 πέτυχε η ασφαλιστική 

μενος πρόσκληση της εταιρίας, συναντή­

θηκε με στελέχη της, τα οποία είχαν την 

ευκαιρία να συζητήσουν το Ποιοτικό Πρό­

γραμμα της εταιρίας. 

Αξίζει να σημειωθεί ότι η INTERAME­
R1CAN, είναι η πρώτη Ελληνική επιχείρη­
ση μέλος του E.F.Q.M. (παραμένει μονα­
δικό μέλος στον ασφαλιστικό τομέα) και 

συνδέεται ηλεκτρονικά μέσω Η/Υ με την 

Τράπεζα Πληροφοριών του E.F.Q.M. στο 
Αίντχόβεν για την άμεση ανταλλαγή πλη­

ροφοριών σε θέματα Ποιότητας. 

Στη φωτογραφία στιγμιότυπο από την 

επίσκεψη του κ. Van Ham στην INTERA­
MERICAN με τον κ. Α. Σι:ιανό και την δ. 

Ηρώ Πηχεών. 

εταιρία Ζωής METROLIFE Α.Ε. Σε ανακοί­
νωση της εταιρίας αναφέρεται ότι τα ασφά­

λιστρα το 1990 ξεπέρασαν το 1 δισ. 100 
εκατομμύρια δρχ., σημειώνοντας αύξηση 
σε σχέση με το 1989 κατά 60%. Στόχος 
της METROLIFE για το 1991 είναι η παρα­
γωγή ασφαλίστρων 2 δισ . δρχ. στον κλάδο 
Ζωής, η επίτευξη του οποίου θα κατατάξει 
τη METROLIFE κατά πάσα πιθανότητα μέ­
σα στις 6 μεγαλύτερες ασφαλιστικές ε ­
ταιρίες Ζωής στη χώρα μας. Παράλληλα, 
συνεχίζεται με ιδιαίτερη επιτυχία το ε­
πενδυτικό πρόγραμμα της εταιρίας που 
προβλέπει μέσα στο 1991 τη δημιουργία 
νέας ασφαλιστικής εταιρίας στον κλάδο 
Ζημιών και τη δημιουργία του Αμοιβαίου 
Κεφαλαίου METROLIFE. 

ΝΑΙ ΠΟΛΥΑΣΦΑΛΙΣΤΗΡΙΑ HEL­
VETIA. ΔΥΟ ΝΕΑ ΠΟΛΥΑΣΦΑ­

ΛΙΣΤΗΡΙΑ ΤΗΣ HELVETIA ΑΕΓΑ ΠΑ­
ΡΟΥΣΙΑΣΤΗΚΑΝ σε ενημερωτικές συ­

γκεντρώσεις στην Αθήνα και στη Θεσσa-
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λονίκη, σε διευθυντές των Υποκαταστημά­
των Ζωής, σε . πράκτορες και συνεργάτες 

των ασφαλιστικών εταιρειών HELVETIA. 
Με βάση την ασφάλιση πυρός τα πολυα­
σφαλιστήρια αυτά, με πολύ μικρό επασφά­

λιστρο, καλύπτουν πολλούς άλλους κινδύ­
νους που αφορούν στο νοικοκυριό ή την 

επιχείρηση. Πρόκειται για πακέτα σύνθε­

της ασφαλιστής προστασίας, σχεδιασμένα 
ειδικά για πολλαπλούς κινδύνους, μετάξύ 
των οποίων συγκαταλέγονται για πρώτη 

φορά στην Ελλάδα, η κλοπή κοσμημάτων 
και χρημάτων. 

Ο διευθυντής Αναλήψεως Κινδύνων 
της HELVETIA ΑΕΓΑ, Β. Δράκος παρου­
σίασε πι t. ύσ νέα πολυασφαλιστή ρια. 

ΝΑΙ ■ Η AGF ΘΑ ΙΔΡΥΣΕΙ ΤΗΝ 
■ ΠΡΩΤΗ ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΑΣΦΑ­

ΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΣΤΗΝ ΚΟΡΕΑ. Η AGF 
INTERNA TIONAL, θυγατρική του ομίλου 
AGF που κατέχει το σύνολο των ασφαλι­
στικών συμμετοχών της εταιρίας στο εξω­
τερικό , έλαβε την έγκριση των κορεάτικων 
αρχών για τη δημιουργία ασφαλιστικής ε­
ταιρίας Ζωής στη Σεούλ: την AGF LINE 
INSURAN~E COREA. 
Η εταιρία θα έχει μετοχικό κεφάλαιο 

ύψους 80.000.000 γαλλικών φράγκων με 
μέτοχο 100% την AGF INTERNA TIONAL. 
Η AGF LIFE INSURANCE COREA θα 

λειτουργήσει από 1ης Ιανουαρίου 1992 
στην ιδιαίτερα ανεπτυγμένη ασφαλιστική 
αγορά στον κλάδο Ζωής όπου κατέχει πα­
γκοσμίως την 7η θέση. 

Η AGF έχει ήδη παρουσία στην Ιαπωνία, 
Χονγκ- Κονγκ, Σιγκαπούρη και Μαλαισία. 

ΝΑΙ ■ΣΤΙΣ 20 ΜΑΡΤΙΟΥ 1991, Ο Κ. 
■ ΝΙΚΟΣ ΠΛΑΚΙΔΗΣ, ΔΙΕΥΘΥ­

ΝΩΝ ΣΥΜΒΟΥ ΛΟΣ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ AGF 
ΚΟΣΜΟΣ εγκαινίασε ένα ακόμα υποκατά­
στημα Ζωής στην οδό Σατωβριάνδου 20 
στην Ομόνοια. 

Επικεφαλής του υποκαταστήματος εί-
. ναι ο κ . Μωϋσής Τ σανκοκίδης, ο οποίος 
πλαισιωμένος από ικανότατους συνεργά­
τες έχει μπει δυναμικά στην ασφαλιστική 
αγορά και η ανάπτυξη των εργασιών του 
είναι ήδη θεαματική. 
Τα εγκαίνια ετίμησαν με την παρουσία 

τους οι Πρόεδροι και τα μέλη του Διοικη­
τικού Συμβουλίου , οι Επιθεωρητές Πωλή­
σεων Απικής κ. κ . Δ. Καρατζάς, Δ. Μπά­
τρης , Διευθυντές άλλων υποκαταστημά­
των, στελέχη της εταιρίας, πολλοί συνερ­
γάτες και πελάτες. 

ΝΑΙ • Η LIFE CARD ΠΛΗΡΩΝΕΙ Α­
■ ΜΕΣΩΣ ΤΟΝ ΠΡΩΤΟ ΤΗΣ 

ΠΕΛΑΤΗ. ΛΙΓΟΥΣ ΜΟΝΟ ΜΗΝΕΣ ΜΕΤΑ 
από την έκδοση της, η Life Card πλήρωσε 
αμέσως την αναλογούσα αποζημίωση σε 
κάτοχό της, μόλις εκείνος χρειάστηκε τη 
βοήθειά της. 

· Οπως είναι γνωστό, η Life Card, είναι 
αποτέλεσμα δημιουργικής δουλειάς του 
Ομίλου Εταιριών ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΗ. 
Παρέχει στους κατόχους της , δικαίωμα 

δωρεάν αγορών μέχρι και 1.000.000 δρχ. 

το χρόνο , ανάλογα με τη χρήση της στα 
συμβεβλημένα καταστήματα σ · όλη την 
Ελλάδα. 

Η χρήση της Life Card γίνεται χωρίς κα­
μία απολύτως επιβάρυνση . Επίσης, η Life 
Card μπορεί να χρησιμοποιηθεί από όλα 
τα μέλη της οικογένειας και χορηγείται 
έναντι μιας συμβολικής ετήσιας συνδρο­
μής . 

Η Life Card είχε αρχικά σχεδιασθεί μόνο 
για τους ασφαλισμένους στην Ευρωπαίκή 
Πίστη . · Ομως, όπως μας δήλωσε ο Δ/νων 
Σύμβουλος του ομίλου κ. Χ . Γεωργακό­
πουλος , η μεγάλη της επιτυχία και η ζήτη­

ση ακόμη και από μη ασφαλισμένους στην 
Ευρωπαίκή Πίστη , οδήγησε την εταιρία να 
την προσφέρει στο ευρύ κοινό . 

ΝΑΙ ■ ΜΠΡΑΒΟ ΣΥΝΑΔΕΛΦΕ ΓΙ­
• ΩΡΓΟ! ΕΚΔΗΛΩΣΕΙΣ ΓΙΑ 

ΠΑΙΔΙΑ ΜΕ ΕΙΔΙΚΕΣ ΑΝΑΓΚΕΣ. ΟΙ Α­
ΣΦΑΛΙΣΤΕΣ του υποκαταστήματος Αρ­

γυρούπολης της ασφαλιστικής εταιρίας 
METROLIFE οργάνωσαν στις 24 Φε­
βρουαρίου 1991 στο Δημοτικό Θέατρο 

του Δήμου Αργυρούπολης δύο εκδηλώ­
σεις αγάπης και αλληλεγγύης προς τον 

άνθρωπο . 
Η μία εκδήλωση αφορούσε την προ­

σφορά αίματος από τους ασφαλιστές της 
METROLIFE στην Κινητή Υπηρεσία Αιμο­
δοσίας του υπουργείου Υγείας. 
Η άλλη εκδήλωση έγινε για τα παιδιά με 

ειδικές ανάγκες του Κέντρου Αποκατά­

στασης «ΕΡΜΗΣ». Συμμετείχαν μουσικά 
και χορευτικά συγκροτήματα πολιτιστικών 
συλλόγων και λυκείων της περιοχής, όπως 

επίσης και πολύ κόσμος που με ευαισθη­
σία ανταποκρίθηκε στο κάλεσμα του 
Διευθυντή του υποκαταστήματος της 
METROLIFE κ. Γ. Χειλαδάκη. 
Στην εκδήλωση παρευρέθη και ο υφυ­

πουργός Μεταφορών και Συγκοινωνιών κ. 
Απόστολος Κράτσας. Τα παιδιά και τους 

καλεσμένους χαιρέτησε ο πρόεδρος της 
METROLIFE κ. Γεώργιος Καπουράνης, ο 
οποίος συνεχάρη για μία ακόμη φορά τις 
προσπάθειες όλων των συνεργατών του 

υποκαταστήματος Αργυρούπολης για τις 
εκδηλώσεις κοινωνικού χαρακτήρα που 
οργανώνουν κάθε χρόνο οι ασφαλιστές 
της METROLIFE. 

Ειδήσειc; 

ΝΑΙ • ΕΚΔΗΛΩΣΗ ΤΗΣ COMMER­
• CIAL UNION. ΤΗΝ 21 /2/91 Η 

ΛΕΣΧΗ ΤΗΣ COMMERCIAL UNION 
πραγματοποίησε συνεστίαση στο ξενοδο­
χείο Royal Olymρic. Στην εκδήλωση συμ­
μετείχε ως ομιλητής ο κ . Μάνος Ματθίας, 
Γενικός Διευθυντής της Ασφαλιστικής Ε­
ταιρίας D.A.S. HELLAS. 
Θέμα της ομιλίας του ήταν: 
«Η σημασία της ασφαλιστικής εκπαί­

δευσης και μετεκπαίδευσης στη χώρα μας 
- παρελθόν, παρόν και μέλλον» . 
Την εκδήλωση παρακολούθησαν τα μέ­

λη της Λέσχης της COMMERCIAL UNION 
και οι προσκεκλημένοι των. 

ΝΑΙ • Η CONTINENTAL ΣΤΗ ΧΙΟ. 
■ ΣΥΝΕΧΙΖΕΤΑΙ Η ΑΝΑΠΤΥΞΗ 

ΤΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ ΕΤΑΙΡΙΑΣ CONTI­
NENTAL στην περιοχή των νησιών του Αι­
γαίου. Στα πλαίσια αυτά εντάσσεται και η 
έναρξη της λειτουργίας του υποκαταστή­
ματος Χίου . Το υποκατάστημα βρίσκεται 
στη γωνία των οδών Ελ. Βενιζέλου και Δη­
μογεροντίας, στο κέντρο της πόλης Χίου. 
Για τη βελτίωση της ποιοτικής εργασίας 
τους οι ασφαλιστές της Χίου παρακολού­
θησαν στις 20 και 21 Φεβρουαρίου Βασικό 
Σεμινάριο Ασφαλειών Ζωής που οργανώ­
θηκε από τη Διεύθυνση Μάρκετινγκ και 
Εκπαιδεύσεως της CONTINENTAL. 

ΝΑΙ ■ CONTINENTAL: ΤΩΡΑ ΚΑΙ 
■ ΣΤΗ ΔΡΑΜΑ. ΑΡΧΙΣΕ ΠΡΟ­

ΣΦΑΤΩΣ ΤΗ ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΑ ΤΟΥ το ΥΠΟ­
ΚΑ ΤΑΣΤΗΜΑ Δράμας της ασφαλιστικής 
εταιρίας CONTINENTAL. Το υποκaτά-
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ΝΑ I ΝΕΑ ΚΕΝΤΡΙΚΑ ΓΡΑΦΕΙΑ ΘΑ ΑΠΟΚΤΗΣΕΙ ΣΕ ΛΙΓΟΥΣ ΜΗ­

ΝΕΣ Η ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚ ... ΕΤΑΙΡΙΑ CONTI­
NENTAL. · Ηδη άρχισαν οι εργασίες για 
την ανακαίνιση και διαρρύθμιση του πε­

νταωρόφου πρώην Ξενοδοχείου που βρί­

σκεται στη γωνία των λεωφόρων Καλλιρ­

ρόης και Βουλιαγμένης (Στύλοι Ολυμπίου 
Διός) . 

Η μεταφορά των Διοικηnκών Υπηρεσι­

ών της CONTINENTAL κατέστη αναγκαία 
λόγω της συνεχούς παραγωγικής αναπτύ­

ξεώς της .- Μιλώντας πρα; τους Ασφαλι­
στές και Υπαλλήλους της Εταιρίας ο 
Διευθύνων Σύμβουλος κ. Σπύρος Αλε­

ξανδράτος τόνισε χαρακτηριστικά: «Σε λί­
γα χρόνια θα είμαστε τόσοι πολλοί και τό­
σο μεγάλοι, ώστε ούτε το καινούργιο κτί­
ριο θα μας χωρά»! 

στημα βρίσκεται στην οδό · Αρμεν 18 σε 
κεντρικότατο σημείο της πόλης και δίπλα 
από το Δημαρχείο. 
Η λειτουργία του υποκαταστήματος ε­

ντάσσεται μέσα στα πλαίσια της στρατηγι­
κής της CONTINENTAL και του Διευθύ­
νοντας Συμβούλου κ. Σπύρου Αλεξανδρά­
του με στόχο τη διεύρυνση του δικτύου 
πωλήσεων και εξυπηρετήσεως πελατών 
σ · όλο τον ελλαδικό χώρο. 

ΝΑΙ ■Ο QΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΩΝ ΕΥΡΩ­• ΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΗ ΧΟΡΗΓΟΣ ΤΟΥ 
ΣΥΝΕΔΡΙΟΥ ΚΕΦΑΛΑΙΟΑΓΟΡΑΣ ΣΤΗ 

Βόρειο Ελλάδα. Τον περασμένο μήνα στο 
συνεδριακό κέντρο της HELEXPO στη 
Θεσσαλονίκη οργανώθηκε από την εται­
ρία Συμβούλων Επενδύσεων ALFA 
TRUST και τα Εμπορικά Επιμελητήρια ελ­
ληνοαμερικανικό και ελληνοβρετανικό 
συνέδριο για την ανάπτυξη της κεφαλαιο­
αγοράς και την ανάγκη δημιουργίας χρη­
ματιστηρίου στη Β. Ελλάδα. 
Στο συνέδριο αυτό έλαβαν μέρος πλέον 

των τριακοσίων εκπροσώπων του εμπορι­
κού και βιομηχανικού κόσμου της Β. Ελλά­
δος και παρουσίασαν ενδιαφέροντα θέμα­
τα διάφοροι ομιλητές, μεταξύ των οποίων 
ο κ. Νιάρχος, πρόεδρος του Χρηματιστη­
ρίου Αξιών Αθηνών. 

Τον όμιλο των εταιριών Ευρωπαϊκή Πί­
στη που ήταν και ο χορηγός του συνε­
δρίου, εκπροσώπησε ο πρόεδρος κ. Δημ. 
Κοντογούλας που προέδρευσε σχετικού 
panel και ανέπτυξε το θέμα: «Αμοιβαία 
Κεφάλαια και δίκτυα Πωλήσεων στη Β. Ελ­
λάδα». 



ΝΑΙ ι SCOPLIFE: ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ
ι ΠΩΛΗΣΕΩΝ Ο Κ. Γ. ΚΛΟ­

ΓΚΑΣ - ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑ ΚΑΙ ΣΤΟ ΟΡΓΑ­
ΝΟΓΡΑΜΜΑ. Με την πρόσληψη του κ. Γ. 
Κλόγκα στη θέση του Διευθυντή Πωλή­
σεων ολοκληρώθηκε πρόσφατα η Διοικη­
τική Οργάνωση της SCOPLIFE. 

Ο κ. Γ. Κλόγκας γεννήθηκε το 19 5 5  στην 
Αθήνα, είναι παντρεμένος και έχει μια κό­
ρη. · Εχει πτυχίο ναυτιλιακών σπουδών αλ­
λά ασχολήθηκε από μακρού με τις πωλή­
σεις ασφαλειών. Κατά τη διάρκεια της δε­
κατετραετούς εμπειρίας του στον ασφα­
λιστικό χώρο έχει παρακολουθήσει πολλά 
εξειδικευμένα σεμινάρια Πωλήσεων και 
Management του κλάδου Ζωής. 

Αξιοσημείωτο είναι ότι η SCOPLIFE ε­
φαρμόζει το οργανόγραμμα χωριστών 
διευθύνσεων Marketing και Πωλήσεων, κά­
τι που δεν συνηθίζεται στο χώρο των ελ­
ληνικών ασφαλιστικών εταιριών. 

Η πρόσληψη του κ. Γ. Κλόγκα στη θέση 
του Διευθυντή Πωλήσεων, μετά από τον κ. 

ΝΑΙ ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ Α/Κ ΣΤΗΝ GE­

NERALI LIFE: ΜΕΤΑ ΤΗΝ ΧΟ­

ΡΗΓΗΣΗ ΑΔΕΙΑΣ ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΑΣ ΤΟΥ Α­

ΜΟΙΒΑΙΟΥ Κεφαλαίου Generali Life, άρ­
χισαν τα εκπαιδευτικά σεμινάρια των συ­
νεργατών της GENERALI LIFE. Το πρώτο 
σεμινάριο έγινε στην Αθήνα, στο Ξενοδο­
χείο ATHENAEUM INTERCON.TINE­
NTAL, όπου ο Γενικός Διευθυντής της 
Generali Life κ. 1. Δ. Πολίτης έκανε την 
γενική εισήγηση και ακολούθησε ομιλία 
του Διευθυντού της ΑΛΦΑ κ. Κ. Τ σιφτσό­
πουλου και του κ. Ξενόφου, ειδικού στα 
Αμοιβαία Κεφάλαια. Τα σεμινάρια αυτά 
καλύπτουν αφ · ενός μεν τεχνικά θέματα 
σχετιζόμενα με τα αμοιβαία κεφάλαια, αφ · 
ετέρου δε τις τεχνικές πωλήσεων των α­
μοιβαίων κεφαλαίων. Παρόμοια εκπαιδευ­
τικά σεμινάρια οργανώθηκαν και στη Θεσ­
σαλονίκη, Κρήτη, Πάτρα και στις άλλες 
περιοχές της Ελλάδος, όπου η Εταιρία 
διατηρεί γραφεία. 

Ειδήσεις 

Μ. Μαυροβουνιώτη στη θέση του Διευθυ­
ντή Marketing, είναι η υλοποίηση αυτής 
της πολιτικής της εταιρίας από τον Διευθύ­
νοντα Σύμβουλο κ. Χρ. Νικολάου, που α­
ποβλέπει στη μεγαλύτερη δυνατή επιτυ­
χία του στόχου της SCOPLIFE για μια 
δυναμική και ποιοτική ανάπτυξή της στην 
ελληνική αγορά. 

ΝΑ I ALLIANZ. ΣΤΙΣ 18 ΜΑΡΤΙΟΥ

ΥΠΟΓΡΑΦΗΚΕ το ΚΑΤΑΣΤΑ­

ΤΙΚΟ ΤΗΣ ΝΕΑΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ ΕΤΑΙ­

ΡΙΑΣ ALLIANZ Ζωής. Κύριοι μέτοχοι είναι 
η Γερμανική ALLIANZ, που κατέχει την 
πλειοψηφία των μετοχών, η Ιταλική RAS 
και η Τράπεζα Εργασίας. Το μετοχικό κε­
φάλαιο και τα ελεύθερα αποθεματικά της 
Εταιρίας ανέρχονται σε 1,4 δισεκ. δρχ. Το 
Διοικητικό Συμβούλιο απαρτίζουν οι κ.κ. 
R. Gaνazzi, Διευθύνων Σύμβουλος και Η.
Perlet, Οικονομικός Διευθυντής της Al­
lianz Europe Ltd, Ε. Orlando, Γενικός
Διευθυντής της RAS Ιταλίας, Ξ. Νικήτας,
Διευθύνων Σύμβουλος της Τράπεζας Ερ­
γασίας, Δ. Μπάίλας, Δικηγόρος και Μ. Λι­
δωρίκης, τ. Διευθυντής ΕΤΒΑ. Πρόεδρος
του Διοικητικού Συμβουλίου με εκτελε­
στικές εξουσίες αναλαμβάνει ο κ. Ιερώνυ­
μος Δελένδας.

Η καινούργια εταιρία, που είναι αδελφή 
εταιρία της ALLIANZ Γενικών Ασφαλειών 

Ανακοίνιιιση 
Το ΚΕΑΜΜΑ, μετά από δια/jουλεύσεις και επαφές με εκπροσώπους του 

ασφαλιστικού κλάδου, ιδρυσε την Ακαδημία Ασφαλιcmκών, Τpαπι;lικών και 
Χpηματοπιατωπκών Εποuδών, η εγκατάσταση της οποίας σε δικούς της χώρους 
θα ακολουθήσει προσεχώς. 

Το ΚΕΑΜΜΑ είvJJι θυγατρικός οργανισμός του Ιwπποιίτοιι Μελέτης της 
Ελληνικ,jς Οικο,ιομίας {ΙΜΕΟ) πρόεδρος του οποίου είναι ο καi/ηγητής Μάριος 
Νικολινάκος, που έχει την μορφή αστικής εταιρείας μη κερδοσκοπικού χαρακτή­
ρα. 
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που έχει ήδη συσταθεί, υπολογίζεται να 
αρχίσει τη δραστηριότητά της σε λίγους 
μήνες και στόχος της είναι να φθάσει γρή­
γορα στις πρώτες θέσεις της ελληνικής 
ασφαλιστικής αγοράς. Εξάλλου το μετοχι­
κό ενδιαφέρον της Τ ράπεζης Εργασίας θα 
επιτρέψει στά δύο μέρη να συνεργασθούν 
στενά στην προώθηση επενδυτικών ασφα­
λιστικών προϊόντων αλλά και γενικότερα 
στον τομέα των χρηματοοικονομικών υ­
πηρεσιών. 

· Οπως είναι γνωστό, ο · Ομιλος της
Γερμανικής ALLIANZ αποτελεί σήμερα το 
μεγαλύτερο ασφαλιστικό συγκρότημα της 
Ευρώπης. · Εχει ετήσια παραγωγή ασφαλί­
στρων που ξεπερνάει τα 4 τρισεκ. δραχ­
μές, μετοχικό κεφάλαιο που η σημερινή 
χρηματιστηριακή αξία του φθάνει τα 5,5 
τρισεκ. δραχμές και ελεύθερα και τεχνικά 
αποθέματα της τάξης των 16 τρισεκ. 
δραχμών. Εξάλλου, σύμφωνα με πρόσφα­
το δημοσίευμα των Financial Times, ανά­
μεσα στις 500 μεγαλύτερες επιχειρήσεις 
της·Ευρώπης όλων των κατηγοριών, η AL­
LIANZ κατέχει από πλευράς αξίας κεφα­
λαιοποίησης την 4η θέση αμέσως μετά 
την Shell, την British Telecom και την ΒΡ. 

ΝΑΙ ■ SCOPLIFE: ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑ ΚΑΙ
■ ΣΤΗΝ ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΤΟΥ ΔΙ­

ΚΤΥΟΥ ΠΩΛΗΣΕΩΝ ΤΗΣ SCΟΡU F� ΜΕ 
έδρα την Καλαμάτα ιδρύθηκε Περιφε­
ρειακή Διεύθυνση Πελοποννήσου της ε­
ταιρίας με επικεφαλή τον έμπειρο ασφα­
λιστή κ. Α. Σαούτη. 

«Ο κ. Σαούτης, με 18 χρόνια εμπειρία 
στις ασφαλίσεις ζωής, θα συμβάλει με το· 
δυναμισμό του στην ανάπτυξη της SCO­
PLIFE στην Πελοπόννησο μέσα από την 
παροχή εξειδικευμένων και ποιοτικών α­
σφαλιστικών υπηρεσιών». Αυτό τόνισε στο 
μήνυμά του ο Διευθύνων Σύμβουλος και 
Γενικός Διευθυντής της SCOPLIFE κ. Χρ. 
Νικολάου. 

Είναι αξιοσημείωτο το γεγονός ότι για 
πρώτη φορά λειτουργεί στον ασφαλιστικό 
κλάδο μοντέλο ανάπτυξης των εργασιών 
στην Πελοπόννησο με έδρα την Καλαμά­
τα. Πρόκειται για ένα ακόμη δείγμα καινο­
τομίας που διαπνέει τη φιλοσοφία της 
SCOPLIFE. 

Α I ΟΙ ΕΠΙΤΥΧΗΜΕΝΟΙ ΔΙΕΥΘΥ­
• ΝΤΕΣ ΚΑΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΤΩΝ 

ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΩΝ ΤΗΣ ALICO. Α­
ΝΑΚΟΙΝΩΘΗΚΑΝ πρόσφατα από την A­
LICO τα ονόματα των Διευθυντών υποκα­
ταστημάτων οι οποίοι, με βάση τα παραγω­
γικά αποτελέσματα του 1990, αναδει-

κνύονται μέλη του Κύκλου Επιτυχημένων 
Διευθυντών Υποκαταστημάτων (Κ.Ε.Δ.Υ.) 
της εταιρίας. 

Η ανάδειξη ενός Διευθυντή υποκατα­
στήματος της ALICO σαν μέλος του Κ.Ε.­
Δ. Υ. δεν έχει μόνον τον χαρακτήρα επιβρά­
βευσης των προσπαθειών του. Οι συγκε­
κριμένοι Διευθυντές, με α-απο-δεδειγμέ­
νες ικανότητες και αναμφισβήτητη εμπει­
ρία, είναι σε θέση να συνεισφέρουν απο­
τελεσματικά στη διαμόρφωση μιας 
φιλοσοφίας η οποία αποβλέπει στην πε­
ραιτέρω βελτίωση του επιπέδου των υπη­
ρεσιών που προσφέρει η ALICO προς 
τους ασφαλισμένους της. 

Μέλη του Κ.Ε.Δ.Υ. είναι οι ακόλουθοι 
Διευθυντές υποκαταστημάτων: 

Π. Γεωργιάδη, Λ. Δουλγεράκη, Μ. Δουλ­
γεράκη, Γ. Ιορδανίδη, Ε. Μάρκογλου, Μ. 
Πιατόπουλο, Α. Σκουτέλη, Λ. Χριστοδου-

'Εφυyε ... 

Ειδήσεις 

λίδη. 
Ο Αντιπρόεδρος Ευρώπης και Γενικός 

Διευθυντής της ALICO Ελλάδος κ. Α. Βα­
σιλείου συνεχάρη τους πιο πάνω Διευθυ­
ντές για τις επιδόσεις τους κατά το 1990. 

Παράλληλα, μαζί με τα επιτυχημένα α-
, ποτελέσματά τους παρότρυνε να εξακο­
λουθήσουν να διαδραματίζουν τον ιδιαί­
τερα σημαντικό τους ρόλο σαν σύμβουλοι 
της Γενικής Διεύθυνσης πάνω σε θέματα 
πωλήσεων. 

Εκτός από τα μέλη του Κ.Ε.Δ.Υ., η ALI­
CO ανακοίνωσε επίσης τα ονόματα των 
μελών του Κύκλου Επιτυχημένων Ασφα­
λιστών (Κ.Ε.Α.) για το 1991. Πρόκειται για 
τους ασφαλιστές της εταιρίας, οι οποίοι 
με την παραγωγή τους διακρίθηκαν κατά 
τη διάρκεια της περασμένης χρονιάς. 

Μέλη Κ.Ε.Α. 1991. 
Α. Πλήρη: 

"Πίστευες και σεβόσουν το Θεό, Γιάννη. 
Εμείς οι συνάδελφοί σου δε θα σε ξεχάσουμε ποτέ". 
Την Παρασκευή 22 Μάρτη η οικογένεια

της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ έχασε ένα α­
γαπητό συνάδελφο, ένα καταξιωμένο και 
έμπειρο στέλεχος της ασφαλιστικής αγο­
ράς τον Γιάννη Τσιμπρή. 

Ο Γιάννης Τσιμπρής ήταν Υποδιευθυ­
ντής στις Ομαδικές Ασφαλίσεις της εται­
ρίας. 

Γεννήθηκε και σπούδασε στις Η.Π.Α. 
computer στο Πανεπ. του DELAWARE 
GRIS, Group Undewriting στο Health ln­
surance Association of American, Life ln­
surance στο LIFE OFFICE MANAGEME­
NT ASSOCIA ΤΙΟΝ, Διοίκηση Ατόμων στο 
Blue Cross, συνταξιοδοτικά προγράμματα 
στην ALICO και πωλήσεις στο COUNSE­
LOR SELLING. 

Εργάσθηκε τόσο στο εξωτερικό, Ηνωμέ­
νες Πολιτείες -Blue Cross & Α.Ι.G. όσο και 
στην Ελλάδα, στην ALICO, ΚΟΥΜΠΑ Α.Ε., 
CIGNA, GENERALI LIFE και στην ΑΓΡΟ­
ΤΙΚΗ ΖΩΗΣ. 

Ως υπεύθυνο διευθυντικό στέλεχος 
συμμετείχε ως εκπρόσωπος της εκάστοτε 
εταιρίας σε πολλές διεθνείς συναντήσεις 
και ημερίδες τόσο στην Ελλάδα όσο και 
στο εξωτερικό. 

· Ηταν πατέρας δύο ανήλικων παιδιών
της Βαρβάρας και της Ιωάννας. 

Οι πολλοί φίλοι και συνάδελφοι που τον 
ακολούθησαν στην τελευταία του κατοι-

κία στο Α · Νεκροταφείο δεν μπόρεσαν να 
μην δακρύσουν ακούοντας τον κ. Γιάννη 
Κοσμέα εκ μέρους της Διοίκησης και των 
συναδέλφων της εταιρίας στον ύστάτο 
χαιρετισμό να λέει: 

«Αγαπητέ φίλε και συνάδελφε Γιάννη, 
Εκ μέρους της Διοίκησης της Α γροτι­

κής Ζωής και των συναδέλφων σου, σου 
απευθύνω την ώρα αυτή τον τελευταίο 
χαιρετισμό μας. 

Μετά από τόσα χρόνια φιλίας και συ­
νεργασίας μου είναι δύσκολο τούτη την 
ώρα να συνειδητοποιήσω το χαμό σου. 

· Ησουν ένας θαυμάσιος συνάδελφος­
φίλος και συνεργάτης. Κανείς δεν μπορεί 
να ξεχάσει το χαμόγελό σου και την προσή­
λωσή σου στις ανθρώπινες αξίες. 

Υπήρξε για μας, που τις περισσότερες 
ώρες της ημέρας συνεργαζόμαστε για να 
προσφέρουμε στους συνανθρώπους μας 
μικρή ανακούφιση στα χτυπήματα της 
μοίρας, αγαπητός και μοναδικός συνεργά­
της. 

Η εταιρία μας αλλά και όλη η ασφαλιστι­
κή οικογένεια έχασε στο πρόσωπό σου όχι 
μόνο ένα αναντικατάστατο στέλεχος αλλά 
και ένα σημαντικό κεφάλαιο γνώσεων και 
εμπειρίας. 

Είναι δύσκολο τούτη την ώρα η ανθρώ­
πινη γλώσσα να μπορέσει να εκφράσει τον 
πόνο της καρδιάς. 
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Θ. Αναγνωστοπούλου, Α. Αναστασό­
πουλος, Π. Αντωνόπουλος, Α. Βαρδάκης, 
Π. Βουτσινάς, Λ. Γεωργιάδης, Μ. Γρεκί­
δου, Α. Δελαρόκα, Α. Δεσύλας, Σ. Δουλγε­
ράκης, Δ. Ιγνατίδης, Δ. Καστρινάκης, Ν. 
Κατράνης,Ε. Κεφαλοπούλου,Ρ. Κόκλα,Ο. 
Κολοκυθά, Α. Κολλιάτσος, 1. Κορνυλάκης, 
1. Κούσσης, Β. Λαψάνη, Δ. Μεταλληνός, Κ.
Μίσσας, Σ. Μούμουρη, Κ. Μπίτζης, Γ. Νι­
κολοπούλου; Μ. Νιολάκης, Χ. Παπαδημη­
τρίου, Ε. Παράσχης, Π. Παυλίδης, Γ. Πε­
τρίδης, 1. Σαρακηνός, Δ. Σεραφείμ, Ζ. Σού­
σης, Α. Σκόρδας, Ε. Σπανός, Δ. Σπυρόπου­
λος, Ν. Τελάλης, Μ. Τζαλιγόπουλος, Δ.
Τσέτσος, Σ. Φυρογένης.

Τα πλήρη μέλη με μαύρα γράμματα εί­
ναι ταυτόχρονα, σύμφωνα με τους κανονι­
σμούς, και διακεκριμμένα μέλη του Κ.Ε.Α. 

Β. ΠΡΟΣΚΕΚΛΗΜΕΝΑ: 
Α. Γαβαλάς, Ο. Παπαδοπούλου. 

Ο Γιάννης Τ σιμπρής 

Θυμόμαστε τη ζωντάνια σου και την ε­
νεργητικότητά σου που τον τελευταίο χρό­
νο η αρρώστια τη φυΜορρόησε σαν ό­
μορφη μαργαρίτα. 

Η ψυχική σου δύναμη και το κουράγιο 
σου στάθηκαν βράχος ακλόνητος στις δύ­
σκολες μέρες που σημάδεψαν εσένα και 
την οικογένειά σου. 

Πίστευες και σεβόσουν το Θεό, Γιάννη. 
Εμείς οι συνάδελφοί σου δε θα σε ξεχά­

σουμε ποτέ». 
Παραβρέθηκαν ο Δ/νων Σύμβουλος 

της Αγροτικής Ζωής κ. Μίχος, ο Αντιπρό­
εδρος και Αναπληρωτής Δ/νων Σύμβου­
λος κ. Κουτρούμπας, ο Δ/ντής Πωλήσεων 
και Μάρκετινγκ κ. Νίκος Δημαράς, ο πρώ­
ην Δ/νων Σύμβουλος κ. Χρήστος Παπα­
θανασίου, ο Ανδρέας Χουρδάκης Γενικός 
Δ/ντής της CIGNA, ο Ανδρέας Παπαδά­
τος Δ/ντής Πωλήσεων της GENERALI LI­
FE ο Σταύρος Γεωργίκος Δ/ντής Μηχα­
νογράφησης της ALICO και πάρα πολλοί 
συνάδελφοι από την Αγροτική Ζωής και 
φίλοι. 



-------nρόσωnα ______ _ 
ΔΗΜΗΤΡΙΟΣ ΚΟΝΤΟΓΟΥ ΛΑΣ 

Π_ρόεδρος στην «ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΗ» 

Γνωστό τραπεζικό στέλεχος με πτυχίο 
πολιτικών και οικονομικών επιστημών 

στην Αθήνα και ΑΜΡ/ΜΒΑ στο INSEAD 
Fontainebleau στη Γαλλία, ο κ. Δ . Κοντο­
γούλας διαθέτει πλούσια τραπεζική ε­
μπειρία και έχει συνεργαστεί στην καριέ­
ρα του με την Εμπορική Τράπεζα, τη Citi­
bank και τελευταία ως Σύμβουλος Διοική­
σεως της Εθνικής Τράπεζας . 
Συγκεκριμένα, στη διάρκεια της 25χρο­

νης συνεργασίας του με τη Citibank, ο κ. 
Δ . Κοντογούλας διετέλεσε: 
* Γενικός Διευθυντής του τομέα Ν . Δυτι­

κής Σαουδικής Αραβίας στην Τζέντα. 
* Συντονιστής προγράμματος εφαρμο­

γής τραπεζικών εργασιών «Cosmos» 
στη Ζυρίχη . 

* Αντιπρόεδρος - Υπεύθυνος τραπεζι­
κών εργασιών για όλη την Ελλάδα. 

* Αντιπρόεδρος - Επικεφαλής εργασιών 
για τη Γαλλία και το Μονακό, στο Παρίσι. 

* Αντιπρόεδρος για όλη την Ελλάδα - Γε­
νικός Διευθυντής τραπεζικών εργασιών 
ιδιωτών και μικρομεσαίων επιχειρήσεων 
και πιστωτικών καρτών (Diners/Visa). 
Κατά την εκτέλεση των καθηκόντων του 

ο κ. Δημήτριος Κοντογούλας ειδικεύτηκε 

στους τομείς: 
α) Καθορισμού και εφαρμογής στρατηγι­

κής αναπτύξεως νέων προϊόντων για 
ιδιώτες και πιστωτικές κάρτες. 

β) Οργάνωσης δικτύου καταστημάτων με 
ειδικότητα σε πιστωτικά θέματα ιδιωτι­
κών και μικρομεσαίων επιχειρήσεων. 

γ) Καθορισμού και εφαρμογής προγραμ­
μάτων πωλήσεων νέων τραπεζικών 
προϊόντων, όπως το Leasing, που α­
πευθύνονται στο ευρύ κοινό καθώς και 
εφαρμογής στρατηγικής επεκτάσεως 
εργασιών και αναπτύξεως νέων αγο­
ρών. 

δ) Οργανώσεως τμήματος διαχειρίσεως 
διαθεσίμων σε εθνικά και ξένα νομί­
σματα και εφαρμογής προγραμμάτων 
οργανώσεως τμήματος προσωπικού 
και εκπαιδεύσεως . 

ε) Σχεδιασμού και εφαρμογής συστημά­
των ελέγχου κόστους και παραγωγικό­
τητας . 

Ο ι αρμοδιq_τητες του νέου Προέδρου 
της ΕΥΡΩΠΑΙΚΗΣ ΠΙΣΤΗΣ αφορούν άμε­
σα στην εσωτερική οργάνωση εν όψει 
1992 στις σχέσεις της εταιρίας με το εξω­
τερικό καθώς και στην εφαρμογή αvαπτύ-

ξεως νέων προ ϊόντων και μελέτης αποδο ­
τικότητας. 
Η πολύπλευρη εμπειρία και οι εξειδι­

κευμένες γνώσεις του κ. Δημ. Κοντογού­
λα στο σύγχρονο διεθνές πιστωτικό σύ­
στημα είναι πολύτιμες για την ~κπόνηση 
της στρατηγικής της ΕΥΡΩΠΑΙΚΗΣ ΠΙ­
ΣΤΗΣ στα επόμενα χρόνια, παράλληλα με 
τη βελτίωση της εικόνας της εταιρίας . 

ΒΥΡΩΝ ΜΠΑΛΛΗΣ 
Γεν. Διευθ. Οικονομικής Ανάπτυξης 

στην INTERAMERICAN 

Ενα στέλεχος με πείρα στον όμιλο 1-
NTERAMERICAN ο κ. Βύρων Μπαλ­

λής , μέχρι πρόσφατα Δ/νων Σύμβουλος 
της ΕΤΕΒΑ, ανέλαβε τη νευραλγική θέση 
του Γενικού Διευθυντή Οικονομικής Ανά­
πτυξης στον όμιλο της lnteramerican. 
«Η πλούσια εμπειρία του , η εγνωσμένη 

θεωρητική του κατάρτιση , οι διοικητικές 
ικανότητες και τα προσόντα του τεχνοκρά­
τη που διαθέτει ο κ. Μπαλλής , αναμένεται 
να δώσουν νέα ώθηση στην ανάπτυξη του 

ομίλου μας» , τόνισε ο πρόεδρος και διευ­
θύνων σύμβουλος, Δημήτρης Κοvτομη­

vάς , κατά την παρουσίαση του κ. Μπαλλή 
στα διοικητικά στελέχη . 

Ο κ. Βύρων Μπαλλής γεννήθηκε στην 
Κωνσταντινούπσλη το 1951. 
Αποφοίτησε από τη Σχολή Νομικών και 

Οικονομικών Επιστημών του Πανεπιστη­

μίου της Θεσσαλονίκης το 1973. 
Σ υvέχισε τις σπουδές του στη Γαλλία με 

υποτροφία της γαλλικής κυβέρνησης και 

90 ιιΝΑ/JJ / ΜΑΡΤΙΟΣ - ΑΠΡΙΛΙΟΣ 1991 

απέκτησε το 1976 το δίπλωμα του Τρίτου 
Κύκλου (Masters Degree), στη Διεθνή 

Τραπεζική και στις Διεθνείς Χρη ματοδοτή­

σεις . 

Το 1979 ανακηρύχθηκε διδάκτωρ στις 
Οικονομικές Επιστήμες (Docteur d' Etat 
es Sciences Economiques). Από το 1976 
έως το 1979 υπήρξε ερευνητής στο Γαλ­
λικό Εθνικό Κέντρο Ερευνών (CNRS). 
Από το 1979 μέχρι το 1989 διετέλεσε 

ανώτατο στέλεχος στον Οργανισμό Οικο­

νομικής Συνεργασίας και Αναπτύξεως , 
τον ΟΟΣΑ. 

Ο κ. Μπαλλής υπήρξε σύμβουλος Ελ­

ληνικών και ξένων τραπεζικών ιδρυμάτων 
και επιχειρήσεων, πρόεδρος της Ελληvο­

γαλλικής Τ pάπεζας Διεθνούς Εμπορίου 
και Ναυτιλίας , πρόεδρος της Ασφαλιστι­

κής ΕΤΕΒΑ, της εταιρείας Επενδύσεων 

ΕΔΕΧ, της εταιρίας διαχειρίσεως των α­

μοιβαίων κεφαλαίων Δήλος και διευθύνων 

σύμβουλος της ΕΤΕΒΑ. 

~------------Οικολογία--------------

σπουδαιότεροι καταλυτικοί καταστροφείς του όζο­

ντος, παράγονται από φυσικές αιτίες όπως η ηλιακή 
δραστηριότητα αλλά και η υπερθέρμανση του αέρα, 
που προκαλείται από τις στρατοσφαιρικές πτήσεις 
των υπερηχητικών αεροπλάνων (CONCORDE -
TUPOLEN - 144), μπορεί να οδηγήσει στη δημιουρ­
γία μεγάλης ποσότητας ΝΟ σε ύψος 20 χιλιομέτρων. 
Στην συγκεκριμένη όμως περιοχή της «τρύπας» 

του όζοντος στην Ανταρκτική οι μετρήσεις του ΝΟ 
έδωσαν τις χαμηλότερες τιμές που έχουν μέχρι σή­
μερα καταγραφεί. Ακόμη οι μεταβολές θα έπρεπε να 
εμφανισθούν σε πολύ μεγαλύτερα ύψη από 20 χιλιό­
μετρα ενώ εδώ είναι μεταξύ 12 και 20 χιλιόμετρα. 
Η «τρύπα» δεν δικαιολογείται ούτε με την ιδιαίτε­

ρη ατμοσφαιρική δυναμική της περιοχής της Ανταρ­
κτικής. 

Αποκλείοντας όμως την δυναμική και την ηλιακή 
θεωρία αφήνουμε τις φυσικές αιτίες για να στραφού­
με στην ανθρώπινη βεβήλωση. 

Στις καταλυτικές αντιδράσεις καταστροφής του 
όζοντος παίρνουν ακόμη μέρος τα χλώριο (CI) και 
βρώμιον (Br). Ο εμπλουτισμός της ατμόσφαιρας με 
χλώριο γίνεται με την φωτοδιάσπαση στην στρατό­
σφαιρα ενώσεων όπως CF 2 Cl 2 CFCl

3 
που με την 

εμπορική ονομασία FREONS είναι σε μεγάλη χρήση 
στη βιομηχανία κυρίως, σαν προωθητικά σε δοχεία 
ψεκασμού (σπρέϋ,- σχήμα 2) οπότε διαφεύγουν στην 
ατμόσφαιρα μαζί με το επιθυμητό προϊόν. Σε συ­
σκευασία σπρέϋ (αερόλυμα) κυκλοφορούν σήμερα 
πάμπολλα προϊόντα καθημερινής χρήσεως (απορρυ-

παντικά, βαφές, καλλυντικά κ.π.ά.). 
· Αφλεκτα και πολύ λίγο τοξικά τα φρεόνς χρήσι­

μοποιούνται ακόμη στα ψυκτικά αέρια των ηλεκτρι­
κών ψυγείων και σαν διαλυτικά. Είναι αδιάλυτα στο 

ΟΙ ΑΡΧΕΣ ΜΑΣ 

- Οι σχέσεις του ανθρώπου με τη φύση πρέπει να 
είναι αρμονικές, μέλημα δε του ανθρώπου πρέπει να 
είναι η προστασία της φύσης και η διατήρηση της 
οικολογικής ισορροπίας στο έμβιο και άβιο τμήμα 
των οικοσυστημάτων. 

- Αυτός που καταναλώνει και ρυπαίνει το φυσικό 
περιβάλλον πληρώνει για την κατανάλωση και για την 
αποκατάστασή του. 

- Η ανάπτυξη να στηρίζεται σε παραγωγικές μονά­
δες μικρής κλίμακας με ήπια προσ_αρμοσμένη τεχνο­
λογία, εντάσεως κεφαλαίου ή εργασίας κατά περί­
πτωση. Οι μονάδες αυτές να είναι αποκεντρωμένες 
και αυτοδιαχειριζόμενες. 

Η παραγωγή να προσανατολιστεί σε προϊόντα μεγά­
λης διάρκειας ζωής (αυτοκίνητα, ηλεκτρικές συ­
σκευές κ.λπ.) και να δοθεί έμφαση στην παραγωγή 
αγαθών-μέσων συλλογικης χρήσης (μέσα μαζικής 
μεταφοράς κ.λπ.). 

- Να αξιοποιηθούν και να υποστούν εκμετάλλευση 
οι ήπιες και ανανεώσιμες πηγές ενέργειας (ήλιος, 
'αέρας, γεωθερμία κ.λπ.). 
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ΒΙΟΜΗΧΆ.ΝΑ 

ΑΠΟΡΡΥΠΑΝΤΙΚQΝ 
Του Κ. Μητp6πουλου απ6 τα «ΝΕΑ»---------ι 

νερό. · Εσι εκσφενδονιζόμενα ανεβαίνουν στην 
στρατόσφαιρα και από εκεί διαχέονται στους πόλους 

όπου ελευθερώνουν το χλώριο, που παίρνει μέρος 

στις καταλυτικές αντιδράσεις καταστροφής του ό­
ζοντος. 

Βέβαια το θέμα δεν είναι απλό. Θα χρειαστεί πολύς 

ακόμη χρόνος επεξεργασίας των παρατηρήσεων και 

των μετρήσεων. Αλλά η απαίτηση για μείωση της 
παραγωγής των FREONS είναι έντονη ανάμεσα στις 
μεγάλες βιομηχανικές χώρες, όσο και η κατανόηση 
της αλόγιστης και συχνά περιττής χρήσης των πάσης 
φύσεως αεροζόλς στο επίπεδο του καταναλωτή . 

γ) Σημασία του όζοντος 

Το στρώμα του όζοντος είναι ένα προστατευτικό 
φίλτρο που απορροφά έντονα την υπεριώδη ακτινο­

βολία του ήλιου, από 2000-3000 Α;, προφυλάσσο­
ντας τους ζώντες οργανισμούς από ασθένειες (καρ­

κίνο του δέρματος τύφλωση, θάνατο). Το ίδιο συντε­
λεί και στην θερμική ισορροπία της ατμόσφαιρας. 

Μέρα Ελπίδας 

Η 22Α Απριλίου είναι η «Η μέρα Γης», η μέρα αφιερωμένη 

στη σωτηρία του πλανήτη . Κάθε χώρα, κάθε πολη, κάθε 

γειτονιά, κάθε σχολείο θα πρέπει να βρη τη φωνή για την 
διατήρηση του περιβάλλοντος και της ζωής στον πλανήτη. 

Η Ημέρα της Γης οργανώθηκε αρχικά το 1970 με τη 
συμμετοχή 20 εκατομμυρίων ανθρώπων και αποτελεί μέχρι 
και σήμερα τη μεγαλύτερη διαμαρτυρία που έγινε ποτέ 

στην ιστορία. Αποτέλεσμα της αρχικής διοργάνωσης ήταν 

η ενίσχυση του νομοθετικού πλαισίου για την προστασία 

του περιβάλλοντος και η ευαισθητοποίηση εκατομμυρίων 

ανθρώπων. 

Οι ανοικτές nAηycς του nΑανήτη 

ΚΑΤ ΑΣΤΡΟΦΗ ΤΩΝ ΔΑΣΩΝ. Κάθε δευτερόλεπτο κατα-

· Ετσι οποιεσδήποτε ανθρωπογενείς επιδράσεις στο 
όζον της μέσης και κατώτερης στρατόσφαιρας, ε­
πειδή διατηρούνται για πάρα · πολλά χρόνια θα δη­

μιουργήσουν τραγικά οικολογικά προβλήματα. 
Το όζον στις μεγάλες πόλεις μπορεί να παραχθεί 

πολύ κοντά στο έδαφος από την φωτόλυση του διο­

ξειδίου του αζώτου (ΝO2) -πρωταρχικού προϊόντος 

των εξατμίσεων των μηχανών εσωτερικής καύ­

σεως-. Εδώ το όζον είναι δείκτης της ρύπανσης των 

αστικών περιοχών και προκαλεί βλάβες στην όραση 
και στην αναπνοή. 

ΕΠΙΛΟΓΟΣ 

Το σήμα κινδύνου από την Ανταρκτική φανερώνει 
μια άλλη πλευρά του Οικολογικού προβλήματος που 

φούντωσε υπερβολικά στη μετα-βιομηχανική σύγ­
χρονη εποχή. Ο σημερινός άνθρωπος-μετά το δυ­

στύχημα του Τσερνομπίλ- ζει στην απειλή ενός 
«οικολογικού θανάτου» και μιας «παγκόσμιας αυτο-
κτονίας» (5). . 
Η απειλή αύξησε βέβαια την ευαισθησία απέναντι 

στην κάθε είδους καταστροφή του φυσικού περιβάλ­

λοντος. Αύξησε στην συνέχεια και την εκμετάλλευ­
ση της ευαισθησίας από κινήματα που μονοπωλούν 

την ανάπτυξη της Οικολογίας σήμερα, που θεωρεί­

ται δικαιολογημένα η πιο μοντέρνα ανθρωπιστική ε­

πιστήμη. Αλλά η πρώτη οικολογικής φύσεως Όδηγία 
δόθηκε στον άνθρωπο από τον δημιουργό του, στον 

θαυμαστό κήπο της Εδέμ, με το «εργάζεσθαι αυτόν 
και φυλάσσειν» (Γεν. Β · 15). 
Αυτή η οδηγία παραμένει και σήμερα μοναδικής 

σημασίας. Η «υπεύθυνη», δηλαδή, «κυριαρχικότητα» 
του ανθρώποu στο φυσικό περιβάλλον με σοφία και 

οικονομία. · Αλλωστε η οικονομία, η φ'ροντίδα δηλα­
δή για τα του οίκου, είναι ουσιαστικά ταυτόσημη με 
την έννοια της οικολογίας (5). 

· Ετσι η λύση δεν είναι η άρνηση του πολιτισμού 

στρέφεται ένα κομμάτι του «πνεύμονα της γης», του παρ­

θένου αμαζονιακού δάσους, όσο οι διαστάσεις ενός ποδο­

σφαιρικού γηπέδου. Η όξινη βροχή στη Βόρεια Ευρώπη και 

Βόρεια Αμερική, καθώς και οι πυρκαγιές στις μεσογειακές 

χώρες έρχονται να συμπληρώσουν την εικόνα της κατα­

στροφής. 

ΡΥΠΑΝΣΗ ΤΩΝ ΝΕΡΩΝ. Κρίσιμη χαρακτηρίζεται η κατά­

σταση των θαλασσών. Οι ένοχοι; Η γεωργία, με τα λιπάσμα­

τα, η βιομηχανία με τα απόβλητα και οι κατοικίες με τα 

λύματα. Τέλος, τα φυτοφάρμακα και τα ζιζανιοκτόνα έχουν 

μολύνει τα υδροφόρα κοιτάσματα με αποτέλεσμα να μειω­

θεί η ποσότητα των πόσιμων νερών. 

ΤΑ ΣΤΕΡΕΑ ΑΠΟΒΛΗΤΑ. Ο όγκος των ενοχλητικών α­

ποβλήτων θα μπορούσε να γεμίσει σήμερα 28 εκατομμύρια 
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αλλά η άρνηση της άμετρης παραγωγής, της λα­
τρείας του κέρδους και της άπληστης κατανάλωσης. 

Η άρνηση της απατηλής , όλο και περισσότερης 
ευκολίας και της υποδούλωσης στο εμπορικό σλό­
γκαν: «πετάξτε το μετά τη χρήση». 

Αvτίθετα η ελευθερία της αυτάρκειας (Α · Τιμ. στ · . 
8), η αποδοχή ενός είδους «οικολογικού ασκητι­
σμού», θα μας απάλλασε από αθεράπευτες τύψεις 
και θα μας αποδείκνυε ανθρώπους που γνωρίζουν τη 

σημασία του φυσικού περιβάλλοντος στην όλη ανά­

πτυξη και πρόοδο, όχι με μια απλή φυσιολατρική στά­
ση αλλά με την δίκαιη αναγνώριση ότι η φύση «συμ­

μετέχει στην ιστορία του κόσμου» και «συστενάζει 

βαγόνια! Αύριο ακόμη περισσότερα. Τριακόσιες περιοχές 

σtην Ευρώπη και την Αμερική όπου απορρίπτονται τοξικά 

και πυρηνικά απόβλητα, εμφανίζουν δείκτες υψηλής επι­

κινδυνότητας . Επίσης στις χωματερές δεν τηρούνται οι 

στοιχειώδεις προδιαγραφές υγειονομικής ταφής. 

ΤΟ ΦΑΙΝΟΜΕΝΟ ΤΟΥ ΘΕΡΜΟΚΗΠΙΟΥ. Ορισμένοι ρύ­

ποι όπως το διοξείδιο του άνθρακα ενεργούν όπως τα 

πλαστικά ενός θερμοκηπίου. Επιτρέπουν δηλαδή την εί­

σοδο των ηλιακών ακτίνων, αλλά εμποδίζουν την έξοδο της 

θερμότητας. Αυτό το θερμικό φράγμα έχει ήδη αλλάξει το 

κλίμα της γης. 

ΑΤΜΟΣΦΑΙΡΙΚΗ ΡΥΠΑΝΣΗ. Δισεκατομμύρια τόνοι ρύ­

πων εκπέμπονται κάθε χρόνο στην ατμόσφαιρα. 'Ολοι αυ­

τοί οι ρύποι δεν χάνονται στον ουρανό, αλλά αφού προκαλέ­
σουν ασφυξία στις πόλεις και επιδεινώσουν το «φαινόμενο 

Θα συνεχίσει η 

νέα γενιά να πο­

λεμά τον εαυτό 

της; 

και συνωδίvει άχρι του νυν» (Ρωμ. η · 19-22). 
ΣΗΜΕΙΩΣΕΙΣ: 

1. TOMS: Total Ozone Mapping System = Σύ­
στημα χαρτογράφησης ολικού όζοντος . 

2. Περιοδ. Sciences et Avenir, Νο 278, σελ. 24. 
3. Χ. Σ . ΖΕΡΕΦΟΣ, Καθηγητού Α.Π.Θ., «Μαθήματα 

Φυσικής της Ατμόσφαιρας και φυσικής περιβάλλο­

ντος», σελ. 132. 
4. Πρακτικά Β · Πανελληνίου Συνεδρίου Φυσικής, 

Μυτιλήνη 1 980, σελ. 220. 
5. Ευθυμίου Κ. Στύλιου, Επισκόπου - Αχελώου : «Ο 

άνθρωπος και το φυσικό περιβάλλον. Η Χριστιανική 
άποψη για το οικολογικό Πρόβλημα». Δ □ 

του θερμοκηπίου», ξαναπέφτουν στη γη με τη μορφή της 

όξινης βροχής . 

Η ΤΡΥΠΑ ΤΟΥ ΟΖΟΝΤΟΣ. Το στρώμα του όζοντος της 

στρατόσφαιρας που προστατεύει τη γη από τις υπεριώδεις 
ακτίνες , υφίσταται μια «χημική σφαγή». Οι χλωροφθοριού­

χοι άνθρακες που απελευθερώνονται από τα αεροζόλ, τις 
κλιματιστικές συσκευές κ . ά. ταξιδεύουν στη στρατόσφαιρα 
και δημιουργούν τρύπες στο στρώμα του όζοντος . 

ΠΛΗΘΥΣΜΙΑΚΗ ΕΚΡΗΞΗ. Οι αριθμοί δεν θα προκαλού­
σαν ανησυχία, αν η ανθρώπινη επέμβαση πάνω στη φύση 
ήταν ορθολογική. · Ετσι με την συνεχιζόμενη επέκταση 
της ερήμου σε καλλιεργήσιμες σήμερα εκτάσεις, υπολογί­
ζεται ότι το 2000, 64 χώρες - κυρίως της Αφρικής- δεν 

θα μπορούν να θρέψουν τους κατοίκους τους. 
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• Η ΣΩΣΤΗ ΜΕΘΟΔΟΣ 

Νέος οδηγός εξευρέσεως πελατών 
'Οπως άλλα αποτελέσματα έχουν οι ψαράδες όταν ψα­

ρεύουν με αγκίστρι και καλάμι και άλλα όταν ψαρεύουν με 

δίχτυα, έτσι και οι ασφαλιστές πρέπει να μάθουν διάφορους 

τρόπους εξευρέσεως πελατών για να έχουν αποτελέσματα. 

τους τρόπους , θα συνεχίσουμε και στο 
επόμενο με ανάλυση θεωρίας και πρακτι­
κής του καθενός ξεχωριστά και θα εφοδιά­
σου με τους συναδέλφους μας μ· ένα 
πρακτικό οδηγό για εκπαίδευση αυτών 
που είναι ή μπαίνουν τώρα στο επάγγελμα. 

Ακόμα, θα δημοσιεύσουμε (αρχίζοντας α­

πό το επόμενο τεύχος) και τις γνώμες επι­
τuχη μένων ασφαλιστών και τη μέθοδο που 
τους έκανε επιτυχημένους . 

π ολλοί ασφαλιστές ξεκινάνε πουλώντας 
ασφάλειες σε συγγενείς και κάποιο 

φίλο κάνουν κάτι και μετά σταματάνε από 
έλλειψη πελατών. Μοιάζουν με καλά αυ­
τοκίνητα, μοντέλα τελευταίου τύπου που 
δεν μπορούν να κυλήσουν από έλλειψη 
βενζίνης . Ακόμη το χειρότερο, πολλοί 
Maηagers αφήνουν τους ασφαλιστές 

τους χωρίς μέθοδο εξευρέσεως πελατών. 

· Ετσι βλέπουμε νέους ασφαλιστές να 
σέρνονται και να τριγuρνάνε ζητιανεύο­
ντας πόρτα - πόρτα κάποιο ραντεβού με 

άθλιες συνθήκες, χωρίς συγκατάθεση, 
χωρίς προποθέσεις ισοτιμίας και φυσικά 
χωρίς αποτελέσματα. Η επιτυχία στηρίζε­
ται στη μέθοδο εξευρέσεως πελατών και 
φυσικά στην εκπαίδευση των τρόπων ε­
ξευρέσεως πελατών. 

Το ΝΑΙ ξεκινάει από αυτό το τεύχος μια 
συνολική τοποθέτηση πάνω στο θέμα «ε­
ξεύρεση πελατών», θα περιγράψουμε 

..-----------Επιγραμματικά θα αναλυθούν---------­
οι παρακάτω τρόποί εξειφέσεως πελατών: 

1. Εξεύρεση πελατών με συστάσεις. 
2. Εξεύρεση πελατών με FAX. 
3. » » πόρτα-πόρτα (door to door). 
4. » » μέσω προσωπικών γνωριμιών - συγγενών. 
5. » » μέσω αλληλογραφίας. 
6. » » μέσω τηλεφώνου. 

7. » » μέσω κέντρων επιρροής. 
8. » » από τους ήδη υπάρχοντες πελάτες. 

9. » » με συγκεκριμένη αγορά (Target Marketing). 
10. Παράλληλες πωλήσεις προϊόντων. 
11. Ομαδικές ενημερώσεις - ομιλίες - αγγελίες - εκθέσεις. 

.__ ___________________________ _ 
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ι------------ Εξεύρεση πελατών-----------

Πριν γίνει ανάλυση του κάθε τρόπου 
είναι απαραίτητο να δούμε το όλο θέμα 
γενικά. 

· Εχετε προσπαθήσει ποτέ να πάρετε 
μια σφαιρική εικόνα του θέματος εξευρέ­
σεως υποψηφίων πελατών. · Ενα λειτουρ­
γικό σύστημα εξευρέσεως πελατών; Πα­
ραθέτουμε το περίγραμμα εξευρέσεως 
υποψηφίων πελατών ενός επιτυχημένου 
ασφαλιστή. 

1. Συνήθειες στην εξεύρεση υποψη­
φίων πελατών. 

Α. Πάρτε ονόματα των ανθρώπων: Από 
προσωπική παρατήρηση, προσωπικές 

γνωριμίες, υπάρχοντες πελάτες σας , κέ­

ντρα επιρροής, συστάσεις, εφημερίδες, 

door-to door. 
Β. Αξιολογήστε αυτούς τους ανθρώ­

πους : Αποφασίστε αν είναι ο τύπος των 

ύποψηφίων πελατών που επιθυμείτε . 
Γ. Καταγράψτε αυτές τις πληροφορίες : 

Χρησιμοποιείτε ένα σύστημα καταγραφής 

αυτών των επαφών. 

Δ. Πάρτε συστάσεις γι · αυτούς τους 

ανθρώπους: Συναντηθείτε κάτω από τις 

καλύτερες συνθήκες - προσωπική σύστα­
ση, συστατική επιστολή ή κάρτα. 

11 Τι συγκεκριμένες ανάγκες έχει ο 
υποψήφιος πελάτης; Οι αλλαγές κατα­

στάσεων δημιουργούν αλλαγές στις ανά­
γκες. 

Α. Αυξημένες οικογενειακές ευθύνες 

Β. Αυξημένες επαγγελματικές ευθύνες 
Γ. Αύξηση προσωπικού εισοδήματος 
Δ. Αύξηση του εισοδήματος από την 

εργασία 

111. Καλλιεργήστε τις σχέσεις σας με 
τους υπάρχοντες πελάτες σας. 

Α. Είναι καλή πηγή για νέα εργασία 
Β. · Εχετε υποχρέωση να τους παρέχετε 

Serνice 

Γ. Είναι η καλύτερη πηγή για περισσότε­
ρους υποψήφιους πελάτες. 

ιν. · Ανθρωποι τους οποίους γνωρίζε­
τε 

Α. · Ανθρωποι με τους οποίους έχετε 
χρηματικές συναλλαγές. 

Β. Επαγγελματίες 

Γ. Ενορία, σύλλογοι κ.λπ. 

Δ. · Ανθρωποι με τους οποίους έχετε 
κοινωνικές επαφές 

Ε. Φίλοι από το σχολείο 

ΣΤ. Γνωστοί από την προηγούμενη ερ­

γασία 

Ζ. Συγγενείς Α. Θα πρέπει να σας ξέρουν προσωπικά 
Η . Γνωριμίες της συζύγου σας 1. Ευχαριστημένος πελάτης 
Θ. Γνωστοί από την στρατιωτική θητεία 2. Πρόθυμος να βοηθήσει 

σας. 

V. Αρχείο Υποψηφίων Πελατών 
Α. Μηνιαίες υπενθυμίσεις 

Β. Πρέπει να έχει εμπιστοσύνη στην α­

ξιοπιστία και τις ικανότητές σας. 

Γ . Πρέπει να έχει επαφές με τον τύπο 

των ανθρώπων με τους οποίους θέλετε να 

εργασθείτε. Β. Αλφαβητικό τμήμα: για κάρτες υπο­

ψηφίων πελατών που δεν έχουν προγραμ­

ματισθεί ακόμη για κάποια συγκεκριμένο 

μήνα. 

Γ. Αρχείο πελατών: αλφαβητικό 

Δ. Φάκελλος αλλαγής ηλικίας 

νι. Πρόγραμμα επί Εβδομαδιαίας Βά­

σεως: Καταγράψτε ονόματα ανθρώπων 

που θα επισκεφθείτε κάθε μέρα της ε­

βδομάδας . 

VII. Αναπτύξτε κέντρα επιρροής: Από 
τον αρχικό κατάλογο υποψηφίων πελατών, 

επιλέξτε αυτούς που θα μπορούσαν να 

είναι φυσικά κέντρα επιρροής . Θα πρέπει 

να έχουν τις παρακάτω βασικές προϋποθέ­
σεις : 

Δ. Θα πρέπει να έχουν επιρροή. 

νιιι. Πάρτε συστάσεις 

Α. Ζητήστε από το κέντρο να γράψει μια 
σημείωση στο πίσω μέρος της επαγγελμα­
τικής σας κάρτας 

Β. Ζητήστε από το κέντρο να γράψει ένα 

μικρό γράμμα συστήνοντάς σας. 

Γ. Ζητήστε από το κέντρο να τηλεφωνή­

σει στον υποψήφιο πελάτη . 

ΙΧ. Πάντα δείχνετε την εκτίμησή σας 

Α. Στέλνετε κάρτες στις ονομαστικές 

εορτές και τα Χριστούγεννα. 
Β. Ενημερώνετε το κέντρο επιρροής για 

την πρόοδό σας. Δ □ 

(Η συνέχεια στο επόμενο τεύχος) 

Οι εφημερίδες δεν είναι 

να τυλίγουμε ψάρια ... 

Ονόματα από εφημερίδες για εξεύρεση πελατών 

Οι εφημερίδες είναι μια πηγή ονομάτων για τους ασφαλιστές ζωής, αλλά 
δεν είναι πάντα τα ονόματα αυτά υποψήφιοι πελάτες. Πριν αρχίσουμε να 
συζητάμε την αξία της αναζήτησης μέσω της εφημερίδας, πρέπει να λάβου­
με υπόψιν δύο αρνητικούς παράγοντες: Πρώτον, οι εφημερίδες δεν φέρνουν 

πραγματικούς υποψήφιους πελάτες. · Ενα όνομα στην εφημερίδα δεν είναι 
παρά μια αυτοσχέδια βολή· όχι το είδος του υποψήφιου πελάτη που ea· 
πλησιάσεις με πεποίθηση. Δεύτερον, είναι ότι κάθε άλλος ασφαλιστής στην 
πόλη έχει δει αυτά τα ονόματα και έχει ήδη τηλεφωνήσει, επισκεφτεί, ή τους 
έχει ήδη βάλει στην λίστα του. 
Παρά το γεγονός των αρνητικών παραγόντων, πρέπει να καταλάβεις ότι 

μπορείς να χρησιμοποιήσεις την εφημερίδα έξυπνα για να ανακαλύψεις 
υποψήφιους πελάτες. 

Εδώ σου δίνουμε μια λίστα ονομάτων διαθέσιμα από τις εφημερίδες και τον 
τύπο: 1. Γεννήσεις 2. · Αδειες οικοδομών 3. Αλλαγές στη διοίκηση των εται­
ριών 4. Αλλαγές στις θέσεις 5. Εταιρίες στις οποίες ανατέθηκαν μεγάλες 
δουλειές 6. Συνεισφορεές σε διάφορες φιλανθρωπίες 7. Αρραβώνες 8. Κλη­
ρονόμοι 9. Ανακοινώσεις συγχώνευσης 10. Δραστηριότητες Ιδρυμάτων (εκ­
κλησίες, σχολεία, νοσοκομεία κ.λπ.) 11. Λίστα αποφοίτων μελών από όλα τα 
είδη των σχολείων 12. Ανακοινώσεις γάμων 13. · Ανθρωποι που κερδίζουν 
δίκες 14. Πολιτικοί διορισμοί 15. Επικυρώσεις διαθηκών 16. · Ανθρωποι νέοι 
στην κοινότητα 17. Προαγωγές 18. Μεταφορές κτηματικής περιουσίας 19. 
Συγγενείς που αναφέρονται σε σημειώματα θανάτου 20. Αυξήσεις μισθών 
21. Κοινωνικά θέματα 22. Επιτυχημένοι επαγγελματίες αθλητές 23. 'Ανθρω­
ποι που φεύγουν σε εκτεταμένα ταξίδια. 
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Κυκλοφορεί 1 η ΙΟΥ ΛΙΟΥ 1991 

Το περιοδικό που κατέκτησε την 
πρώτη θέση στις καρδιές 

των ασφαλιστών! 

ΝΑΙ! το περιοδικό 
που συμβουλεύονται 

οι επιτυχημένοι και όσοι 

ενδιαφέρονται για τους επιτυχημένους! 

ακόμα 

Γιατί νοιώθουν 
φό8ο 

_"" ____ οι αιιφαλιατές; 

Τα αpπαχτικά 
της Ελληνικής 
Αιιφ. Αγοpάς 

* Συμβουλές για αποτελεσματικές συναντήσεις! * Η υποκίνηση των εργαζομένων * 10 
καυτά ερωτήματα στους Managers * Τα κενά των κοινωνικών Ταμείων και οι Ασφαλιστές* 
Ο Πολυρολισμός της Γυναίκας Ασφαλίστριας * Αμοιβαία κεφάλαια και Ασφ. Σύμβουλοι 
* Νέα από την LIMRA κ.ά ... 

και 
tlfllll8 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ ΕΙΔΗΣΕΙΣ, θΕΜΑΤΑ ΨΥΧΟΛΟΓΙΑΣ • ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑΣ • SERVICE • ΕΞΕΥΡΕΣΗΣ ΠΕΛΑΤΩΝ 

ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ ΔΙΜΗΝΙΑΙΟ ΕΠΙΣΤΗΜΟΝ1ΚΟ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ 
ΤΟΥ ΣΥΓΧΡΟΝΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΙΔΙΟΚΤΗΤΗΣ · ΕΚΔΟΤΗΣ: ΕΥΑΓΓΕΛΟΣ Γ. ΣΠΥΡΟΥ (κατοικία: Προμηθέως 11 - Μαρούσι 151 26 FAX: 3221525) 
ΣΥΝΤΑΞΗ: ΕΥΑΓ. Γ. ΣΠΥΡΟΥ Manager ασφαλιστών (. Οθωνος 6 - Αθήνα 105 57 - ΤΗΛ. : 3229973-8067181 -
ΕΔΡΑ: Προφ. Ηλία 13 - Αγία Παρασκευή Α.Φ.Μ . 19581649) ΕΠΙΣΤΟΛΕΣ - ΕΠΙΤΑΓΕΣ: ΕΥΑΓ. Γ. ΣΠΥΡΟΥ 

(' Οθωνος 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 - καθηγητη·ς ΑΣΟΕΕ επενδύσεις-αμοιβαία 
κεφάλαια ΤΗΛ.: 6399384-5228912) ΙΑΤΡΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ: ΔΗΜ . ΛΙΝΟΣ , (ιατρός καθηγητής παν/μίου Αθηνών - Βασ. 
Σοφίας 110 - ΤΗΛ.: 7771 023) 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 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 tλιγγιώδες 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. 

.... - .... 
/ ' =...........,,...._--., Οιφίλοι \ 
μοςλένε 1 
Εν-Εν / 

..... _...,,,,, 

Nationale-Nederlanden 
εyyύnon yια το παρόν και το μέλΑον 

ΚΕΦΑΛΑΙΑ ΚΑΙ ΑΠΟΘΕΜΑΤ ΙΚ Α ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΕΤΑΙΡΙΏΝ ΤΗΣ NATIONALE-NEDERLANDEN 9 ΤΡΙΣΕΚΑΤΟΜΜΥΡ Ι Α ΔΡΧ . 



Κ Α Λ Ε Σ Τ Ε 

INTERASSISTANCE 
βρεθούμε αμέσως κοντά σας , 

οπουδήποτε χρειαστεί , 

ο , τιδήποτε απρόβλεπτο κι αν σας 

" -: συμβεί. Γιατί η INTERASSISTANCE, 

~ ... ,, • ο διεθνής οργανισμός με την παγκόσμια 
# , • • 

" •· •, ~ " 1 εμβέλεια , που διαθέτει δίκτυο με 
........ ' μακρόχρονη πείρα και αναγνωρισμένη 
προσφορά σε 140 χώρες , είναι τώRα σ:m διάθεQΙ'ι . 

σας και σmν Ελλάδα! Αποκλειστικός σκοπός της 

INTERASSISTANCE 
είναι η παροχή 

άμεσης και 

ολοκληρωμένης βοήθειας στα μέλη της όπου κι αν 

βρίσκονται , μακριά από το σπίτι τους , για ό , τι 

απρόβλεπτο κι αν συμβεί , απο άκρη σε άκρη στην 

Ελλάδα και σε όλο τον κόσμο . . . 
,. • Η INTERASSISTANCE είναι 24 • "1.~ ' 

ώρες το 24ωρο στη διάθεσή 

σας , με τα πιο σύγχρονα 

μέσα , ασθενοφόρα , 

ελικόπτερα , αυτοκίνητα , 

αεροπλάνα , επανδρωμένα με 

άρτια εκπαιδευμένο και έμπειρο 

προσωπικό . Γιατρούς , νοσοκόμους , 

συνοδούς κ . α . 

Με ένα τηλεφώνημα στον αριθμό 168 

ή στο 9430401 η INTERASSISTANCE βρίσκεται 

κοντά σας και σας βοηθάει να αντιμετωπίσετε τις 

δύσκολες καταστάσεις άμεσα και αποτελεσματικά . 

Η INTERASSISTANCE σας εφοδιάζει με ειδική 

προσωπική κάρτα , την οποία πρέπει να έχετε 

πάντοτε μαζί σας . Η κάλυψη της 

INTERASSISTANCE 

περιλαμβάνει ΔΩΡΕΑΝ 

όλα τα εξαρτώμενα 

μέλη της οικογένειας 

του ασφαλισμένου . 

Όπου κι αν είστε , ό , τι 

κι αν σας συμβεί καλέστε 

ΑΜΕΣΗ ΒΟΗΘΕΙΑ 

INTERASSISTANCE! Θα βρεθούμε αμέσως 

κοντά σας . 

INTER,.◄~ΙSTλNCE 
Δ Ε Θ Ν Η Σ Α Μ Ε Σ Η Β Ο Η Θ Ε Α 

... και στην άκρη του κόσμου! 
~ 

Η INTERASSISTANCE Ε ΙΝΑΙ ΑΙΦΑΛΙΠΙΚΗ ΕΤΑ ΙΡΕ ΙΑ ΠΑΡΟΧΗΣ ΑΜΕΣΗΣ ΒΟΗΘΕΙΑΙ . ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΕΤΑΙ Ρ ΙΩΝ INTERAMERICAN. 
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