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ό11c.; σκ11ηp 61 σc.;v tc.; κοχύΙΙιc.; 

μ πορείς vc.; tc.; κpc.;tήσε ι ς σtηv π v1 11iψη σου. 

Μέσv1 σtι ς 8e111cωσ ιvές σπη 11 1 ές 

μέpες 011ό κ11ηpες σε κoίtc.; z v1 σΜ μ 6Ιtιv1 

κω δε σε yvώpι zv1 μήtε με yvώpιzες. 

Λuπούμ v1 1 yιe1tί ~φ ησc.; ve1 πεp~ση έvCΛ πλ::πύ ποt~μι 
μέσv1 v1πό tci δ~xtu/\~ μου 

χωpίς VCΛ π ι ω ούtε μι{Λ σt~/\v1 . 

Τ ώpu1 pu8ίzo μ u1 1 σtηv πέtpΙΛ . 
1Eve1 μι κρό πεύκο σω κόκκ ινο χώμ v1, 

δεν έχω ~1111η σuvtpoφ ι~ . 
Ό ,tι u1y~πησ{Λ χ~8ηκε μu1zί με ω σπίtιc~ 

που ήΜv κu11voύp ι u1 ω πεpe1σμ έvο κu111ο κu1ίpι 
ΚΙΛ ι yκpέμ ισu1v με ωv c.;yέpu1 ωu φ8ιvοπώpοu . 

Το κu111οκu1ί pι σtu1 &κu1έξι μου χpόvιι:;~ tpι:;~yούδησε μιu1 ξέvη 
φωvή μέσu1 σ( u1ut1~ μου 

ήtu1v 8uμούμu11 σtηv u1κpο8u111u1σσι~, u1v~μωu1 
σtu1 κόκκιvu1 δίχωu1 κu1 1 μιu1 P~pκu1 ξεχu1σμέvη σtηv ~μμο, 
σκε11εtός 

δοκίμu1σu1 vu1 tηv πλησι~σω tη φωvή εκείνη Ρ~zοvtΙΛς tηv 
u1κοή μου π~vω σtηv cψμο 

η φωvή χ~8ηκε 

μci έvu1 πεφtu1σtέpι 
σu1 vu1 ·p11εnu1 yι{Λ npώtη φοp~ έv{Λ πεφtu1σtέpι 

κu11 σtu1 χεί111u1 η CApμύpu1 ωu κuμ~ωu . 
Τη vύxtu1 εκείνη δεν ήp8u1v πιu1 ο ι pίzες tωv δέvtpωv. 
Τηv ~λί\η μέpu1 έvu1 Μξίδι u1vοίχtηκε μέσu1 σω vou μου 

κ ι έ κλεισε n611 ι σ u1 zωypu1φ ι σμέvο p ι pί\ίο · 
σuί\ίωyίστηκu1 vu1 nηyu1 ί vω κ618ε Pp68u σt' u1κpoy ι ~111 

VCΛ μ~8ω npώtu1 t' u1κpoyι6 111 κι έnειtu1 vu1 n~pω ω nέί\u1yo · 
tηv tpίtη μέpu1 u1ye1n ησu1 μ ι u1 κοnέί\u1 n~vω σε μιu1 κοpφή 
είχε έvu1 ~σnpo σnιt~κι σu1 pημοκί\ήσι 

μι u1 yp ι ~ μ~vu1 σω nu1pu18ύp1 με σκuμμέvu1 yu c:1ί\ ι ~ n~vω σε 
Ρεί\όvες, ncivtu1 σ ι ωπηλή 

μω y11e1σtpu1 Ρu1σιί\ ι κό μι u1 y11ciσtpu1 yu1poύφu111v1 
tηv έ11εyu1v vομίzω Βciσω Φpόσω ή Μnί11 ι ω · 
έω ι ξέχu1σu1 tη 8e111ciσσv1 . 
Μ ι u1 Δωtέpci ωu Οχtώβpη 

Ρpήκu1 μ ιu1 σnv1σμέvη σtcψvv1 μnpoσtci σω ~σπpο σπιt~Κ Ι 
η Βc~σω (y ι v1 σuvωμfCΛ) φ~vηκε μ' έve1 μCΛύpο φouσtcivι 

c::i xtέvιστci μ u11111 ι 6 κe1 1 κόκκιvCΛ μ6tιv1 
ότu1v tη pώtησu1 : 
«Πέ8e1vε, ο y ι e1tpός λέει nέ8e1vε.; y ι e1tί δε σφciξc::;ψε ω μu1ύpο 

κόκοpc:1 στu1 8εμέί\ιv1 ... nού vv1 Ρpε8εί μv1ύpος κόκο pu1ς 
eδώ-nέpCΛ ... μovcixv1 ciσnpu1 κοπ~διv1 ... κv11 τv1 nou111e1 
ω nou11oύv μu18η μ έvv1 στψ v1yopci». 

Δε φu1vtu1zόμouvu1 έtσι tη 9ί\ίψη κu1ι ω 8civciω 
έφuγv1 κω ξCΛvu1yύpισu1 σtη 8e1ί\u1σσu1 . 

Τη vύxtu1 ncivω στην κoupέpM ωu «ί\ ι - Νι κό11 u1» οvε ιpεύtη κ v1 
μ ιu1 nu1μ nciί\v11η εί\ιc~ vv1 8/Λκpύzει . 

Ποίηση: Γ. Σεφέρης 

Σω nεp ιyι~?υ ω κpuφό 
κι ciσnpo σu1v nεpισtέpι 
δ ι ψ~σu1με ω μωημέpι · 
μu1 ω vεpό y11uφό . 

Π~vω σtηv ~μμο tηv ξv1v8ή 
ype1ψv1με.; t' όvoμ ci της 

ωpu1ίci nou φύσηξεv ο μ ncitης 
κv1 1 σpήσtηκε η ypu1φή . 

Με t ι κv1pδιci, με t ι nvoή, 
tι nό9οuς κu11 tι nci8oς 

nήpu1με tη zωή μu1ς λ~9ος! 
κ ι u11111ciξv1 με zωή . 
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fo καρπός του Αγίου Πνεύματο;,1 
22 Ο Αθ Κλ.ΡΠΟC ΤΟΥ ΠΝθΥΜλ.­
ΤΟC θCΤΙΝ λ.Γλ.ΠΗ. Χλ.Ρλ.. θΙΡΗ­
ΝΗ. Μλ.ΚΡΟΘΥΜΙλ., XPHCTO­
THC. λ.Γλ.ΘωCΥΝΗ. nιcτιc .... 
23 ΠΡλ.ΟΤΗC. θΓΚΡλ.ΤθJλ."Κλ.Τλ. 
ΤωΝ ΤΟΙΟΥΤωΝ ΟΥΚ ecτι 
NOMOC. 

ερμηνεία 

22 Ο καρπός όμως, τον οποίον παρά­
γει το Άγιον Πνεύμα με τον φωτισμόν 

και την χάριν, που χορηγεί εις τας ψυ­

χάς μας, είναι η αγάπη, η χαρά που 

προέρχεται από την αγαθήν συνείδη­

σιν, η αχώριστος από αυτήν ειρήνη, η 

ανοχή και η πλατειά καρδία εις τας 

αδικίας που μας κάνουν οι άλλοι, η 

αγαθή διάθεσις και καλωσύνη, η ευερ­

γετική εκδήλωσις και η εξωτερίκευσίς 

της, η αξιοπιστία εις τους λόγους και 

τας υποσχέσεις μας, 23 η πραότης, η 
εις κάθε πονηρόν εγκράτεια. Κατά 

των ανθρώπων αυτών, που έχουν τας 

αρετάς αυτάς, δεν ισχύει νόμος. 

~ρος Γαλάτας, κεφ. ε' 18-26) ~ 



'Qλο το χρόνο νιώθω περήφανος 
για την Ελλάδα μας , αλλά το 

καλοκαίρι , πώς να το πω , γιορτάζει η 

ψυχή μου όπου κι αν βρεθώ στην 

Ελλάδα , τη χώρα του ήλιου , των ποι­

ητών , των καρπών . 

Η Ελλάδα μας , η χώρα του ήλιου που 
ροδίζει τις Ανατολές στα Μοναστή-

ρια του Αγίου Όρους , που βάφει τα 

εκατόμφυλλα τριαντάφυλλα στις αυ­

λές των Ηπειρώτικων χωριών , που 

βουλιάζει στα μελιά και πορτοκαλιά 
χρώματα τις Κυκλάδες , που ροδοψή­
νει τα ξερά κοκκινοχώματα στη Μά­
νη , που τρελαίνει τους Κερκυραίους 
τα ηλιοβασιλέματα , που κάνει τα 

καρπούζια να τρίζουν τις νύχτες σαν 
βάφουν κόκκινη την καρδιά τους , 

που κάνει κόκκινα τα μάγουλα των 

μήλων , που ζαχαρομελώνε ι τα πεπό­
νια , τ ' αχλάδια κοντούλες , τα σύκα , 
τα κυδώνια , τα ντροπαλά ρόδια , τα 
ροδάκινα , τα κόκκινα και μαύρα στα­

φύλια στις "κρεββατίνες" ... 
Βγαίνει ο ήλιος στην Ελλάδα και τα 
πάντα συναγωνίζονται ποιο θα ΦΑΝ ΕΙ 
καλύτερα και ποιο θα ΔΕΙΞΕΙ το έργο 
του και την παρουσία του. Βγαίνει ο 
ήλιος, η Ελλάδα σκάει χαμόγελα και 
ανθίζουν παπαρούνες , σκάει χαμόγε­

λα και απλώνονται στα χωράφια χα­
μομήλια και κίτρινες μαργαρίτες , σκά­

ει ο ήλιος χαμόγελα κι ανθίζουν τα 

γιασεμιά, τα γεράνια , τα βασιλικά , τα 
χρυσάνθεμα , οι τριανταφυλλιές , τα 

ζουμπούλια , τα γαρύφαλλα , οι ντά­
λιες , οι ιβίσκοι , οι κρίνοι .. . 
Σ' αυτόν τον ευλογημένο τόπο μαζί 

με τους καρπούς της γης κάρπισε απ' 

τον ήλιο του πνεύματος των ελληνι­
κών παραδόσεων ό , τι καλύτερο έχει 

να επιδείξει το ΚΑΛΟΚΑΙΡΙ της αν­

θρωπότητας οι καλύτεροι ποιητές , 
φιλόσοφοι , φυσικοί αστρονόμοι , ια­

τροί , μαθηματικοί , ρήτορες , συγγρα­

φείς , μουσικοί , στρατηγοί , πολεμι­

στές , ήρωες πραγματικοί και μυθικοί 
ήρωες, μάρτυρες , άγιοι , αρχιτέκτο­

νες , ηθοποιο ί , στοχαστές ... 
Οι καρποί του Ελληνικού Πνεύματος 

γεμίζουν τις βιβλιοθήκες και τα Μου­

σεία του κόσμου , αλλά και εκφράζο­

νται στην καθημερινότητα του Έλλη­

να διά μέσου των εποχών και σήμερα . 

Αρχές του καλοκαιριού και συγκρίνω 

. την γεύση των καρπών του Ελληνικού 
καλοκαιριού με τις γεύσεις των καρ­

πών των θερμοκηπίων , όπου με ψεύτι-

κη επιμονή κάποιοι πάνε να κάνουν 

καρπούς βοηθούμενοι όχι απ' τον 

Ήλιο , αλλά από ορμόνες , φάρμακα , 

αφύσικες θερμοκρασίες , βιαστικές μέ­

ρες και νύχτες , ενέσεις , ψεκασμούς , 

φτιαχτό περιβάλλον που δημιουργε ί 

άρρωστο κλίμα, άγευστους καρπούς , 

προδομένη γεύση που την φτύνεις ... 
Αρχές του καλοκαιριού και συγκρ ίνω 

τους καρπούς της Ελληνικής Ιστο­

ρίας με τα ξενόφερτα "φρούτα" των 

θερμοκηπίων της TV, τους αηδιαστι­
κούς τύπους της τσίχλας και των τσ ι ­

γάρων των βλαχαδερών καουμπόυ­

δων του TEXAS, των χαζών σίριαλς , 

των ανώμαλων βιαστών και περιθω­

ριακών ομοφυλόφυλων και τραβεστί , 

του Τσιάο , του Μπράβο , του Μάο , τα 

βραδινά , μεσημεριανά ή πρωινά προ­

γράμματα της άρρωστης θερμοκρα­

σ ίας και όλο αυτό το σκουπιδαριό αν­

θρώπων που δεν γνώρισαν τον 

ήλιο ... και που κάνουν τους Έλληνες 
να φτύνουν και να ξαναφτύνουν με 

αηδία κάθε φορά που κλείνουν την 

TV, χάνοντας ακόμα μια μέρα χωρίς 

κάτι σπουδαίο " .. . Επειδή σ ' αυτή τη 

χώρα οι άνθρωποι έχουν αρχές και 

αξίες στα σπίτια τους , στις εκκλησιές 

τους , στις σχέσεις τους , στους γά­

μους, στα βαφτίσια , στις αρρώστιες , 
στις ώρες χωρισμού , στα χωράφια , 

στα μαγαζιά , έχουν παραδόσεις που 

αποπνέουν καλοσύνη , φιλοξενία , αν­

δρεία, λεβεντιά , φιλότιμο , πλατιά 
καρδιά , παρέα , τραγούδι , ανδρειω­

σύνη , αρετή , αγάπη , χαρά , ειρήνη , 

π ίστη . Ναι , και δεν θ ' αργήσει η ώρα 

να πεταχθούν στα σκουπίδια όλα αυ­

τά τα ξενέρωτα και άνοστα "φρούτα" 

των θερμοκηπίων της ξένης uπο­

κοuλ τούρας .. . 

Ναι , φίλοι ασφαλιστές , μήπως και 

στον ασφαλιστικό χώρο δεν δοκιμά­

σαμε τα "φρούτα" των θερμοκηπίων 

με ημερομηνία λήξεως ανθρώπων 

που έβγαλαν στην αγορά σάπιους 

καρπούς ανταγωνισμού , εγωισμού , 

μ ίσους , απάτης , πλάνης , αθέμιτου 

ανταγωνισμού , προπαγάνδας και 

ντοπαρίσματος ; 

Μήπως δεν γευτήκαμε τους καρπούς 

"θερμοκηπίων-εταιριών" που ταλαι­

πώρησαν και ταλαιπωρούν κόσμο και 
κοσμάκη , ασφαλιστές και πελάτες ; 

Μήπως δεν "κατέκλυσαν" την αγορά 

προϊόντα και ασφαλιστές "μαϊμού­

δες" που ανακατεύτηκαν με τους κα­

λούς κα ι γνήσ ιους και ξεγέλασαν κό­

σμο με τη "μοκέτα" και τις άδειες τα­

μπέλες , με τη συκοφαντία , την πίε­

ση , τον εξαναγκασμό , τα "άλλα κόλ­

πα" ; Πόσοι έβγαλαν ασφαλιστές 

στον ήλιο με προσπάθεια , με σπορά , 

με όργωμα , με σκάλισμα , με πότισμα , 

με θερισμό ; Πόσοι έκλεψαν άλλων , 

πόσοι πόνταραν στην εξαγορά , στην 

μεταγραφή , στα "έτοιμα" ; Πόσοι πλα­

νούν και παραπλανούν με τα φου ­

σκωμένα τιμολόγια τα υπέρ ή uπο-τι­

μημένα ακίνητα , τις υπό ή υπέρ εκτι­

μημένες εκκρεμείς ζημίες κ.λπ. κ.λπ .; 

Πόσοι επέστρεψαν τους γευστικούς 
καρπούς της ασφάλισης με αποζη­

μιώσεις στην ώρα τους; Πόσοι ανέ­

πτυξαν ασφαλιστές; Πόσοι έβγαλαν 

στελέχη ; Πόσοι δημιούργησαν εκ 

του μηδενός ; Ποιοι είναι παραδείγ­

ματα ; Ποιοι πρωταγωνιστούν ; Πολύ 

λ ίγοι. Μετρημένοι . Το ΝΑ Ι εκφράζει 

τιμή και ευγνωμοσύνη σε πρωταγω­

νιστές δημιουργούς που δόξασαν 

τον κλάδο στα μάτια της ελληνικής 

κοινωνίας και στο εξωτερικό . 

Τιμή και ευγνωμοσύνη σε όποιον νο­

μίζει ότι ανήκει στους πρωταγωνι­

στές του ασφαλιστικού χώρου και 

έχει επιδείξει έργο που αντέχε ι το 
φως του Ήλιου. Οι ασφαλιστές και οι 

πελάτες σίγουρα ξέρουν να κρίνουν 

ποιοι είναι. Διαβάστε τα στοιχεία των 

ισολογισμών τους κα ι θα τα βρείτε ! 

Ευάγ. Γ. Σπύρου 

Εκδότης "ΝΑΙ" 
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ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 

erwrit' 
ΕΤΣΙ ... ΓΙΑ ΤΗΝ ΙΣΤΟΡΙΑ! 

~ Αν και η σύνθεση του Δ.Σ. της 

Ένωσης Ασφαλιστικών Εται­

ριών Ελλάδος ε ίναι με το καλύτερο 

ανθρώπινο δυναμικό που θα μπορούσε 

να ελπίζει κάποιος , εν τούτοις οι πρά­

ξεις και οι κινήσεις κύρους και αναβάθ­

μισης του ρόλου των ασφαλιστικών 

εταιριών δεν έγιναν ακόμη. Ίσως δεν 

κατάλαβαν μερικοί ότι δεν αξίζει τον 

κόπο να είσαι σε μία ομάδα που δεν 

την πιστεύει το κοινό , που δεν της έχει 

εμπιστοσύνη, που αμφιβάλλει για την 

ποιότητα απόδοσης, που αμφισβητεί 

τις προθέσεις της , που φοβάται τις δο­

σοληψίες της , έστω κι αν στην ομάδα 

είσαι ο καλύτερος παίκτης , ο πρώτος , 

ο άριστος , ο κορυφαίος κ.λπ. κ . λπ. και 

πολύ χειρότερο όταν η ομάδα είναι 

στην Γ' ΕΘΝΙΚΗ ή στην ερασιτεχνική 

κατηγορία ... 
Κάπως έτσι έχει η κατάσταση και κά­
ποιοι γίνονται καταγέλαστοι παίζοντας 

ατομικό παιγνίδι σε στιγμές που η ομά­

δα πάει για υποβιβασμό . Είναι δυνατόν 

ακόμα κάποιοι να φοβούνται την κοινή 

προβολή , την κοινή προσπάθεια δημο­

σίων σχέσεων, την κοινή διαφήμιση και 

ενημέρωση για το έργο προσφοράς 

των Ελλήνων ασφαλιστών ; 

Μιλτιάδη , παίκτες σαν το Γιώργο Κώ­

τσαλο , σαν το Δ. Κοντομηνά, σαν το 
Γιώργο Καπουράνη σαν τον Τάκη Κα­

ραλή , σαν κι εσένα , σαν το Τριαντά­

φυλλο Λυσιμάχου (και τόσοι άλλοι) ε ί­

ναι δυνατόν να είναι στον πάγκο , στην 

εξέδρα, εκτός αγώνων Εθνικής κατη­

γορίας ; Τι φταίει; 

Η ασφαλιστική αγορά έχει ανάγκη 

αγώνων πρωταθλήματος και με δύο­

τρεις φάσεις και 2-3 γκολ πρωτάθλημα 
δεν παίρνεις ... Οι αγώνες και ο ι ομάδες 

είναι πολλές. Και έχουμε πολλούς 

αγώνες ακόμα εκτός έδρας ... Παίξτε 
μπάλα! 
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~ Επιτέλους ας σταματήσουν 
μερικοί κάλπικοι εξωτερικοί 

εκπαιδευτές την ειρωνεία και άδικη 

συμπεριφορά εναντίον των ασφαλι­

στών μας. Και κάποιοι υπεύθυνοι εκ­

παίδευσης ας είναι πιο προσεκτικοί 

σε ποιους εμπιστεύονται το πιο εύ­

θραυστο στοιχείο κάθε επιχείρη­

σης, το ανθρώπινο δυναμικό τους. 

Γιατί είναι τουλάχιστον απρέπεια 

κάποιοι που πληρώνονται καλά να 

χτυπάνε αυτούς που προσέρχονται 

στα σεμινάρια ως μαθητές και όχι 
ως πειραματόζωα ή αποδέκτες μα­

κροχρόνιων απωθημένων κάποιων. 

Αυτά προς τα παρόν. Οι νέοι ασφα­

λιστές μας έχουν ανάγκη γνώσεων 

ασφαλιστικών και οι γενικότητες και 

τα "κερασάκια στην τούρτα" είναι 

παρελθόν για ασφαλιστές που σή­

μερα κάνουν καθημερινά δοσολη­

ψίες δισεκατομμυρίων ... Τουλάχι­

στον όσοι μιλάνε να μάθουν πού και 

σε ποιους απευθύνονται. .. 

:{ Κάποιος ή κάποιοι προσδοκούν 

οφέλη από το κλείσιμο κάποιων 

ασφαλιστικών εταιριών ή τη συγχώνευ­

ση άλλων. Ίσως αυτός είναι και ένας 

λόγος που κανένας δε μιλά τώρα που 

όλοι τα βάζουν με τις "κακές ασφαλι­

στικές εταιρίες" που δεν πληρώνουν , 

που δεν έχουν προϋποθέσεις , που θα 

αφήσουν ακάλυπτο το κοινό και ... "τα 

ρέστα" ... Ίσως όμως το "πουλάκι" οι πε­

λάτες , πετάξουν μακριά και πάνε σε 
"ξένο δάσος" και μείνουν με τη χαρά ... 
Ίσως το πουλάκι ο καταναλωτής πει 
"όλοι ίδιοι είστε δεν δοκιμάζω κα ι μια 

Αγγλική , Γερμανική ή Αγγλική εταιρία 

σαν Ευρωπαίος πολίτης ; Ίσως. Και τότε 

να δούμε και μερικούς πώς θα καλύ-

ψouv τα κενά των αποθεματικών τους 

και τα έξοδά τους και τα προβλήματά 

τους και τις επισφαλείς απαιτήσεις 

τους κ.ά . ηχηρά παρόμοια ... 

~ Για κάποιο άρθρο σε περασμένο 
τεύχος μας δεχθήκαμε περί τα 

400 τηλεφωνήματα , fax, τηλεγραφήμα­
τα, επιστολές και προφορικές απόψεις ... 
Ίσως και περισσότερα, αν μετρήσουμε 

και τις αναφορές χωρίς προτάσεις και 

υποδείξεις. Σε άλλη περίπτωση θα το με­

τράγαμε αλλιώς. Τώρα προβληματιστή­

καμε περισσότερο και εuχηθήκαμε οι 

ασφαλιστές μας να δουν θετικά και δημι­

ουργικά το μέλλον και επί της ουσίας ... 
Μάθαμε και την κριτική που έκαναν κά­

ποιοι συκοφάντες , κόλακες και επιπό­

λαιοι. Οι εκδικητικοί τύποι ουδέποτε 

έκαναν έργο και καλό είναι να μην τους 

συμβουλεύεται κανείς . Ειδικά σε κρίσι­
μα θέματα. Αυτά... και ίσως κάποιοι 

πρέπει να το ξαναδιαβάσουν για να μά­

θουν σε ποιους απευθύνεται. .. επειδή 
είναι και πολλοί και σε πολλές εταιρίες 

και πολλοί σε κάθε εταιρία ... 

Τελικά ο κ . Σημίτης με ποιον εί­

ναι ; Με τους καταναλωτές ; Τό­

τε γιατί δεν μαρτυρά από ποιες ασφαλι­

στικές εταιρίες κινδυνεύει ; Με τις κα­

λές εταιρίες ; Τότε γιατί δεν λέει ποιες 

είναι κακές ; Μήπως είναι αδίκημα να 

αποκρύπτεις παρανομούντα ; Μήπως εί­

ναι αδίκημα να μην εφαρμόζεις το νό­

μο ; Μήπως είναι αδίκημα να προϊστασαι 

υπηρεσίας που δεν εφαρμόζει το νόμο; 

Πολλά τα ερωτηματικά , αλλά ας περι­

μένουμε τις εξελίξεις που δυστυχώς 

φα ίνεται ότι θα ε ίναι σε βάρος και του 
κ. Σημίτη και του καταναλωτή και των 

ασφαλιστικών εταιριών . Ο τρόπος χει­

ρισμού του θέματος περνά στα πλην 

του Υπουργείου και της Ένωσης. 
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~Σύμφωνα με εγκύκλιο της Ένω-
σης Ασφαλιστικών Εταιριών της 

17 /4/95 προς τα μέλη της αναλύοντας 
κα ι σχολιάζοντας τα στατιστικά στοι­

χεία κλάδου μεταφορών 1993, το 1993 
εμφανίζονται 2.853 πληρωθε ίσες ζη­

μ ιές ύψους 2.480.618.650 δρχ. , έναντι 

2.785 ζημιών το 1992, 2.325 το 1991 , 
1.806 το 1990. Μέσος όρος ζημιάς το 
1993, 869.477 δρχ. Μεγαλύτερη συ­

χνότητα ζημιών παρουσιάζει η οδική 

μεταφορά (40%). Ασφαλιστική δραστη­
ρ ιότητα στην κλάδο Μεταφορών πα­

ρουσίασαν 101 εταιρίες , με συνολικό 

ύψος παραγωγής 8.102.419.568 δρχ . 

ασφάλιστρα σε πρωτασφαλίσεις. Λόγω 

θέσεων η Ελλάδα και λόγω ανόδου των 

οικονομικών συναλλαγών παρουσιάζει 

ασφαλιστικό ενδιαφέρον και στον το­

μέα μεταφορών. Εδώ όμως χρειαζόμα­

στε ειδικούς ... Και με αγγελίες δεν βρ ί­

σκονται ούτε με γνωριμ ίες μεταξύ συγ­

γενών ... 

~ 25 χρόνια αδιάκοπης έκδοσης 
έκλεισε το περιοδικό ''Ιδιωτική 

Ασφάλιση" . Όλοι όσοι βοηθήθηκαν από 

Ο κ. Π. Δρακάτος 

το έργο του περιοδικού του χρωστάνε 

μια βράβευση ευγνωμοσύνης. Μία βρα­

διά , ένα χαρτί, ένα κύπελλο κοινό , από 

όλους , "χωρίς λόγια" . Ο καθένας ξεχω­

ριστά θα γνωρ ίζει το γιατί. 

~,., .: 
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~ Μερικοί δίνουν εκπτώσεις σε 
ομαδικές ασφαλίσεις αυτοκινή­

των με "άκομψο" τρόπο. Ε ίνα ι σ ίγουροι 

ότι θα έχουν και ομαδικές εκπτώσεις 

στις ζημιές και στις πιθανότητες ζη­

μιών ; Λιγοστεύουν οι κίνδυνοι όταν 

ασφαλίζοντα ι τα αμάξια πέντε-πέντε ; 

Λιγοστεύει ίσως η υπευθυνότητα και η 

ανταπόκριση στην εμπιστοσύνη των 

πελατών. Λιγοστεύει η αποζημίωση και 

μπαίνει έκπτωση και στην πληρωμή ζη­

μιάς. Λιγοστεύουν και οι ασφαλιστές 

που έχουν "μούτρα" να δουν τους πελά­

τες τους που τα "κεντρικά" δεν τους 

αποζημιώνουν σωστά.. . Μέχρι τώρα 

όλες οι εταιρίες μιλούσαν για τον ζη­

μιογόνο κλάδο αυτοκινήτων. Τώρα κοι­

τάνε ποιος θα δώσει φθηνότερα ασφά­

λιστρα και έκπτωση . Τρελά πράγματα . 

~ Μεταφέρθηκαν τα κεντρ ικά 

γραφεία της εταιρίας Com­
mercial Union Life ΑΕΑΖ στην Λ. Κηφι­
σίας 32, Atrina Center Β , 15125 Παρά­
δεισος Αμαρουσίου , τηλ. 6800530, fax 
6800527. 

~Τοπικός αντιπρόσωπος για 
Ελλάδα και Κύπρο του Τρίτου 

μεγαλύτερου ασφαλιστικού οργανι­

σμού στον κόσμο EMPLOYERS 
REASSURANCE INTERNATIONAL θα 
είναι ο κ. Μάριος Απέργης της ΑΧΙΟΜ 

ΕΠΕ. Ευχόμαστε δυναμική ανάπτυξη! 

~ "Σοβαρό ασφαλιστικό συγκρό-
τημα ζητά για άμεση πρόσληψη 

υπεύθυνο πωλήσεων" γράφει η αγγε­

λία. Δηλαδή υπάρχουν και μη σοβαρά 

ασφαλιστικά συγκροτήματα ; Αν ήταν 

σοβαρό δεν θα έλεγα ότι είναι σοβαρό . 

Ποιος σοβαρός λέει "είμαι σοβαρός" και 

δεν γελάμε ! Προσοχή και πάλι προσο­

χή σε ό , τι βγαίνει στον αέρα ! 

~ Ο Σύνδεσμος Συντονιστών 
Ασφαλίσεων Ελλάδος σε ανα­

κο ίνωσή του λέει ότι η εκδήλωση κοπής 

πίτας είχε ιδια ίτερη επιτυχία. Ρωτάμε : 

επιτυχία σε τι ; Τι κέρδισαν οι συντονι­

στές από τη σύναξη περισσοτέρων γε­

νικών διευθυντών εταιριών από τον 

αριθμό συντονιστών ; 

~ Παρατηρώντας τα δημοσιεύμα-
τα του ημερησίου και κυριακάτι­

κου Τύπου βλέπω πως όλα είναι περι­

λήψεις ανακοινώσεων της Ένωσης ή 

του Υπουργείου. Πρωτότυπα και ουσια­

στικά ρεπορτάζ απουσιάζουν . Μήπως 

πρέπει να επανασχεδιάσουν οι αρμόδι­

οι το θέμα των δημοσιεύσεων και των 

επακολούθων που τόσα κακά συσσω­

ρεύει στον ασφαλιστικό κλάδο ; Πέντε 

μήνες οι δήθεν επί παντός επιστητού 

"ενημερωμένοι" δημοσιογράφοι αναμα­

σούν μια επιστολή της Ένωσης προς το 

Υπουργείο ... Μήπως βγάζουμε τα μάτια 
μας μόνοι μας; 

~ Αύξηση 47% παρουσίασε η 
METROLIFE Γενικών Ασφαλί­

σεων το 1994, φθάνοντας στα 1,21 δισ. 
δρχ. παραγωγή . Ο κόσμος περιβάλλει 

με στοργή τις προσπάθειες του ομίλου 

METROLIFE και σ ' αυτό τον τομέα. 

Μπράβο κ . Λευϊτη . 

~ Η πιο αδικημένη ομάδα των δι-
κτύων πωλήσεων είναι η ομάδα 

των Unit Managers. Όλοι σχεδόν παρα­
μελούν αυτή την κατηγορία ανθρώπων , 

που συνήθως προέρχονται από επιτυ­

χημένη πορεία ως ασφαλιστές και απο­

τελούν το ΑΥΡΙΟ και το ΜΕΛΛΟΝ . 

Στους διαγωνισμούς παραγκωνίζονται , 

στις συμβάσεις δεν κατοχυρώνονται 

στους κανονισμούς αντιμετωπίζονται 

με πνεύμα προσωρινότητας κυρίως .. . Κι 
όμως είναι το στήριγμα των υπ/των και 

VIGGAS REINSURANCE BROKERS LTD 

Representatives for Greece: Thrner Reinsurance Services Ltd 
21, Voulis Str., 10563 Athens-Greece, tel: (01) 3252.302, telex: 218060, fax: (01) 3245.855 
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το ΜΕΛΛΟΝ των εταιριών ... Αξ ίζε ι τον 

κόπο και το χρόνο να επανασχεδιά­

σουν οι εταιρίες τη στάση τους σ' αυτό 

το κρίσιμο σημείο. 

~Έκλεισε το θέμα αποζημίω-
σης της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ-

ΑΓΡΟΠΑΚ στα 3,5 δισ. Εμε ίς μένου­

με με ερωτηματικά που αφορούν το 

θεσμό , τον κλαδικό Τύπο, τους πραγ­

ματογνώμονες, τη συνεργασία Τ ρα­

πεζών-Ασφαλιστικών εταιριών κ.ά . 

όπως τα διαβάζαμε εδώ κι εκεί για το 

πώς γίνονται οι ασφαλίσεις , ο ι υπε­

ρασφαλίσεις , οι υπασφαλίσεις , ο ι 

εκτιμήσεις , ο ι υπερεκτιμήσεις , οι 

αποζημιώσεις. Θα μάθουμε νεότερα 

και θα τα ξαναπούμε . Ο κ . Ρούπας 

μας υπεσχέθη ενημέρωση ... Ζητάμε 
να μάθουμε αν η Διοίκηση θα ζητήσει 

κάποια έρευνα γύρω από το πώς έγι­

νε αυτή η δουλειά και πιθανόν να δει 

τι κέρδη ή ζημιές ε ίχει η ΑΓΡΟΠΑΚ 

τα τελευταία χρόνια κ.ά . Ζητάμε να 

μάθουμε για το ποιος τελικά κέρδισε 

ή έχασε από τη μάνα ή θυγατέρα 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ... 

Ο Μάιος αποτελεί σημαδιακό 

μήνα για την Κωνσταντινούπο­

λη , την Πόλη . 11 Μαϊου έγιναν τα 

εγκαίνια της Πόλης το 330 μ.Χ. Στις 21 
Μαϊου καθιερώθηκε η γιορτή Κωνστα­

ντίνου και Ελένης , 21 Μαϊου 337 μ . Χ. 

Και 29 Μαϊου μετά από χίλιους χρό­
νους βασιλείας η Κωνσταντινούπολη 

πέφτει το 1453 στους Τούρκους . Πολ­

λο ί περιμένουν κάποιο Μάη απολευθέ­

ρωσης και η ιστορία έδειξε πως όλα 

μπορούν να συμβούν ... Και ο ι Τούρκο ι 

έχουν κερκόπορτες ... Αναλογικά αν πέ­
ρασαν 400 χρόνια σκλαβιάς , από το 

1821 ως σήμερα ε ίναι τα μισά . Μετά 

από 200 ποιος ξέρει τι θα γίνεται στο 

χώρο γύρω μας .. . 

~ Πολλές αλλαγές γίνονται στην 
Κύπρο . Μήπως οι ελληνικές 

ασφαλιστικές εταιρίες είναι κοντινότε ­

ρος δρόμος για την ΕΟΚ από τις αγγλι­

κές ; Μήπως ο ι Κύπριοι οφε ίλουν να 

δουν τη δικαίωσή τους μέσω Ελλάδος 

προς την απελευθέρωση από το μεγα-
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λύτερο σύγχρονο τύραννο που λέγεται 

Αγγλία ; Ίσως ο δρόμος προς τα κατεχό­

μενα περνά από το ελληνικό Υπουργε ίο 

Εμπορ ίου της οδού Κάνιγγος στην Αθή­

να . Έτσι σαν μνημόσυνο στα κυπριό­

πουλα που βασανίσθη καν κάπου εκε ί 

στο 50-55 ... 

~ Πού καταντήσαμε ! Στην Ελλάδα 

της ΕΟΚ οι εφημερίδες διαφημ ί­

ζουν αυτούς που θα ΔΙΑΒΑΣΟΥΝ τις ε ι ­

δήσεις και όχι Ε ΙΔΗΣΕΙΣ ! Έτσι , ολοσέ­

λιδες καταχωρήσεις εκατομμυρίων μας 

δείχνουν σε ΠΡΟΦΙΛ τον Π. Παναγιω­

τόπουλο , την Στάη , τον Χατζηνικολά­

ου , τον Κακαουνάκη... Αυτό είναι 

ΕΙΔΗΣΗ γι ' αυτούς. Το ποιος θα πει τις 

ειδήσεις ! 'Όποιο κανάλι κι αν κοιτάξω 

στην Ελλάδα , με πληγώνει ! " . 

~ Καλά εί~αι τα ακριβά ο~τικοα-
κουστικα και η προηγμεvη τε­

χνολογία στις επιδείξεις ... μόδας των 
συνεδρ ίων όπου όλα ε ίναι γελαστά και 

πρωτοποριακά και στο αύριο και στο 

μέλλον κ .λπ . κ.λπ . και είναι απαραίτη­

τα. Αλλά μερικοί γενικοί διευθυντές ας 

κατέβουν λίγο από τις καρέκλες και τα 

πολυτελή γραφεία στην καθημερινότη­

τα των υπαλλήλων τους και ας δουν κά­

ποιους γενναίους διοικητικούς που 

βγάζουν πέρα (:) τη δουλειά του σήμε­
ρα με τα μέσα του χθες και προχθές , με 

χειρόγραφες καρτέλες, με υπογραφές 

του τμηματάρχη , του υποδιευθυντή , 

του διευθυντή για απλές διαδικασίες ... 
Ας δουν λίγο τα σκονισμένα αρχεία , τα 

τριπλά ροζ και μπλε και πράσινα και 

άσπρα διπλότυπα και τριπλότυπα που 

μυρ ίζουν παρελθόν και χάος και γρα­

φειοκρατία και ... Με αναβολή σε ένα 

ταξιδάκι ίσως αγοράζανε φέτος 5-6 κο­
μπιουτεράκια... Χωρίς επενδύσεις σε 

συστήματα μηχανοργάνωσης οι ασφα­

λιστικές εταιρίες δεν πρόκειται να περ­

πατήσουν σε συστήματα Banc­
assu rance όπου προηγε ίται η εξυπηρέ­

τηση , η πληροφόρηση , η ταχύτητα. Ο 

εκσυγχρονισμός και η επιβίωση περνά­

νε μέσα από τον τεχνολογικό εκσυγ­

χρονισμό. Κι αν θέλουν κάποιες ελλην ι­

κές εταιρίες να πα ίξουν ρόλο , σύντομα 

θα πρέπει να προχωρήσουν σε επενδύ­

σεις τέτοιου ε ίδους ... 

Η INTERAMERICAN στην Κύ -

~ προ μαζ ί με τις δημόσιες εκδη­
λώσεις , τα δελτ ία Τύπου , τις δημοσιεύ ­

σεις , τις συνεντεύξεις και τα σχετικά 

απαραίτητα των δημοσίων σχέσεων 

έχει και .. . παραγωγή . Έχει αποτελέ­

σματα και σημαντική παρέμβαση στη 

δ ιαμόρφωση της ασφαλιστικής αγοράς 

Κύπρου . 

Ο γενικός διευθυντής Πωλήσεων 
του Ομίλου Εταιριών 

INTERAMERICAN κ. Γ. Ψαρράς 
και ο διευθύνων σύμβουλος 

της INTERAMERICAN ΚΥΠΡΟΥ 
κ. Π. Αδαμίδης. 

Οι ασφαλιστές της γεμάτοι φ ιλοδοξίες 

και ζωτικότητα κάνουν ό ,τι μπορούν για 

να ανεβάσουν και την παραγωγή και 

την παρουσία γενικώς της εταιρίας. Ο 

Πέτρος Αδαμίδης απεδε ίχθη επιτυχής 

επιλογή του κ. Δ. Κοντομηνά και δε ίγμα 

ότι οι άνθρωπο ι των πωλήσεων μπο­

ρούν να "μπολιάζουν" τις εταιρίες με 

ενθουσιασμό και παραγωγή . Αυτά τα 

λέμε επειδή πολλές ανακοινώσεις για 

επεκτάσεις ακούμε , από πολλούς , πολ­

λά ανοίγματα στα Βαλκάνια αλλά ... πα­
ραγωγή και ασφαλιστές δεν υπάρχουν. 

Και εταιρ ίες χωρίς ασφαλιστές ομελέ­

τα χωρίς .. . αυγά . Μπράβο στην 

INTERAMERICAN που όταν ανοίγει 

γραφεία ξέρει να έχει ασφαλιστές μέ­

σα και μετά να βάζει ταμπέλες έξω , 

αποδεικνύοντας ότι είναι πρωταγωνι­

στής και στα εξωτερικά τολμήματα ... 
Τυχερός και ο κ. Γ. Ψαρράς , γενικός δ ι­

ευθυντής Πωλήσεων Όμιλου 

INTERAMERICAN, που διαθέτει στο 

δυναμικό του πολλά αξιόλογα στελέχη 

σαν τον κ. Π. Αδαμίδη. Ικανότατα για 

κάθε νέα προσπάθεια και σε αριθμό και 

σε ποιότητα . 

~ Νέα και πιο δυναμική προσπά­

θεια ξεκινά η ST ANDARD Hellas 

Χαρτοφύλακας στενός χωρίς συνδ. 

Χαρτοφύλακας φαρδύς με συνδ. 

Αντρικό τσαντάκι 

Χρώμα: Μαύρο. 

~ DELSEY 
PARIS 

ΟΙ ΙΔΕΕΣ ΜΑΣ ΠΑΝΕ ΠΙΟ ΜΑΚΡΙΑ 

στις εκπτ 

37.000 
,49:900 39.900 
~ 4.400 

Helίum 
Βαλίτσαμεγάλη Α11ΟΟ 35.000 
Βαλίτσαμεσαία ~ 32.700 
Cab i n caseμε τρoχ~ 29.800 
Cabinbag ~ 21.600 
Σάκος κοστουμιών~ 37.800 

Σακ-βουαγιάζ μεσ. 

Σακ-βουαγιάζ μεγ . 

Σακ-βουαγιάζ μεγ. με τροχ. ,,Μ.800 
Χρώμα: Μαύρο, μπλέ . 

Τσάνταμε φερμουάρ ~ 12.900 
Τσάνταπουγ~-:ί J-7:Qio 14.900 
Τσάντα γυναικεία .Ai:100 18.500 

ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΕΣ: Αθήνα: Τηλ. 930 9400 • Θεσ/νίκη: Τηλ. 923761 

C/1 
cι 
C: 
cι 
C: 
cι 
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από το νέο ιδ ιόκτητο μέγαρο της εται­

ρίας της , που βρίσκεται πίσω από το 

στάδιο Καραϊσκάκη , Βεϊκοu 8 και Λ. 

Γαρδικιώτη , Ν. Φάληρο. Στον κ. Μποu­

λινάκη ευχόμαστε υγεία και καλές δου­

λε ιές. 

Ο κ. Κ. Λάμπος 

~ Η δυναμική διαφημιστική προ-
βολή της Αγροτικής Ζωής ήταν 

μία από τις βασικές προτεραιότητες 

που έθετε με την ανάληψη των καθηκό­

ντων του τέλος '93 ο Κώστας Λάμπος , 

δ/νων σύμβουλος της Αγροτικής Ζωής , 

και βλέποντας την Τετάρτη 17-5-95 την 
μουσική κωμωδ ία "Το συμβόλαιο του 

γάμου" του Rossini στο Δημοτικό Θέα­
τρο Πειραιά διαπίστωσα πώς αντιλαμ­

βάνεται την έννοια "δυναμική διαφημι­

στική προβολή" ο αξιόλογος αυτός ηγέ­

της της Αγροτικής Ζωής, το ρόλο των 

εταιριών και την διαφήμιση . " Με αυτή 

τη χορηγία θέλουμε να υπογραμμίσου­

με το ενδιαφέρον της Αγροτικής Ζωής 

για την Τέχνη , γ ια τον άνθρωπο και τον 

πολιτισμό ", είπε ο κ . Λάμπος. ''Εμείς 

στην Αγροτική Ζωής είμαστε αισιόδο­

ξοι πως ο κόσμος μας μπορεί να γίνει 

καλύτερος γι ' αυτό και χαρακτηρίζουμε 

αυτή τη χορηγία μας "χορηγία της αι­

σιοδοξίας" για ένα κόσμο με περισσό­

τερη τέχνη , με περισσότερη ευαισθη­

σία , καλύτερο και ανθρωπινότερο", 

έγραφε στο πρόγραμμα του έργου ο κ. 

Λάμπος . 

Το δημοτικό θέατρο ήταν ασφυκτικά 

γεμάτο και εκε ί που καθόμουν κάπου 

στον γ' όροφο ένιωθα μεγάλη χαρά 

βλέποντας τόσα χαρούμενα πρόσωπα 

στην πλατε ία και τους 4 ορόφους που 
καταχειροκρότησαν την παράσταση­

δώρο της Αγροτικής Ζωής. Και φυσικά 
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γνωρ ίζοντας ότι η Αγροτική Ζωής πα­

ρουσιάζει φέτος αύξηση που ξεπερνά 

το 50%, κάτι που όπως ο Άγγελος Πα­
παστερvός υπογραμμίζει έχει να γίνει 

πάνω από 12 χρόνια , οφείλουμε να 

συγχαρούμε τον Αιτωλοακαρvάvα κ. Κ. 

Λάμπο , που "ώργωσε" κυριολεκτικά απ' 

άκρου εις άκρον την Ελλάδα για να 

βρεθεί κοντά στους ανθρώπους της 

Αγροτικής Ζωής και να φέρει τη δυνα­

μική ανάπτυξη , να φέρει παραγωγή και 

ε ισόδημα στους ανθρώπους του , πα­

ράλληλα με μια πολύ καλή γνώμη του 

κοινού , που μεγιστοποιεί τις εκδηλώ­

σεις πολιτισμού , τις χορηγίες πολιτι­

σμού επ' αγαθώ όλων. 

~Ο Δημ. Καλέργης ανέλαβε τη θέ-

ση του δ ιευθυντή υπηρεσιών 

marketing της Universal Life. Καλή επιτυ­
χία στο έργο του στη νέα εταιρία με την 

οποία το ΝΑΙ είχε και έχει άριστη και δη­

μιουργική συνεργασία για πολλά χρό­

νια. Με την ευκαιρία να πούμε ότι η Νά­

για Τριnάτσα της Universal Life, ο άν­
θρωπος που συνεργαζόμαστε τόσα χρό­

νια, είναι το άτο-

μο που συγκέ-

ντρωνε για μας 

αυτά που θέλαμε 

από μία καλή Κυ-

πριοπούλα. Έντι-

μη , ειλικρινής , με 

ευγένεια ψυχής, 

πιστή στην Κύ-

προ και την εται-

ρία της , γελαστή 

και ακούραστη 

και πάντα με ελ-

ληνική κυπριακή 

προφορά και 

γλώσσα , τιμή για 

την εταιρία και 

την κυπριακή 

ασφαλιστική 

αγορά. Τέτοια 

στελέχη αξί-

ζουν! 

~Το 1994 οι πωλήσεις της Αγίας 
Γραφής έφθασαν τα 

600.000.000 αντίτυπα . Γαλλικός εκδο­

τικός οίκος θα εκδόσει σε CD-ROM την 
Αγία Γραφή σε τρεις γλώσσες : Ελληνι­

κά , Γαλλικά και Εβραϊκά. Οι Έλληνες ε ί­

ναι τυχεροί κα ι σ ' αυτό το σημε ίο , αλλά 

πόσο ι διαβάζουν σήμερα τις αλήθειες 

και πόσο ι κάνουν πράξη ό ,τι γράφει; 

~Την οικονομική δύναμη του ομί-
λου εταιριών INTERAMERICAN 

και τον αδιαμφισβήτητο πρωταγωνιστι­

κό ρόλο στο χώρο των ασφαλιστικών 

και χρηματοοικονομικών επιχειρήσεων 

υπενθύμισε στους συνέδρους του 

ΣΕΜΑ στον Αστέρα Βουλιαγμένης, ο 

πρόεδρος και ιδρυτής του σημαντικού 

για την Ελλάδα Ομίλου , κ. Δημ . Κοντο­

μηνάς. Παράπεμψε μάλιστα όσους αρέ­

σκονται σε συγκρίσεις και ανταγωνι­

σμούς πρωτιάς να διαβάσουν τη σχετι­

κή λίστα που παραθέτει το περιοδικό 

"ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΗ ΕΠΙΘΕΩΡΗΣΗ" και κα­

ταγράφει δεύτερο στην Ελλάδα σε τζί­

ρο όμιλο μετά τα Ελληνικά Διυλιστήρια 

ILISIP. ~ 

n αραπλεύρως του Ξενδοχείου 
Χ ίλτον κα ι πολύ κοντά στη Βουλή , 
στην Ακρόπολη και τις περ ισσότερες 

Π QεσΒείες και Μουσεία . 

Μάθαμε ότι ήδη 

θα δ ίνει τις υπη­

ρεσίες της σε 

νέα εταιρίσ 

όπου κι αν είναι 

καλή επιτυχία 

και σ' αυτή . 

Το ξενοδοχείο έχει ανακαινισθεί πλήρως πρόσφατα και 
ο ι τιμές του είναι πολύ λογικές για την κατηγορία του. 
Ο ι μοναδικές σε ομορφιά αίθουσες του Ξενοδοχείου 
ΙΛ Ι Σ Ι Α έχουν τη δυνατότητα να ικανοπο ιήσουν κάθε 

ανάγκη συμΒουλίων, συνεδρίων ή <)εξιώσεων. 

Οδός Α. Μιχαλακοπούλου 25, 115 28 Αθήνα 
Τηλ.: (01) 72 44 051 - 6 Telex : (021) 4924 Fax : (01) 72 41847 
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ΝΕΟ SUPER ΠΑΙΔΙΙ<Ο 
Το μόνο πρόγραμμα που μεγαλώνει 

μαζί με το παιδί σας! 

Π άρπ σήμφcι τη μεγάλη απόφαση '{1α το αύριο 
του παιδιού σας. Εξασφαλίστε από τώρα το μέλλον 

του με το πρωτοποριακό ασφαλιστικό πρόγραμ­

μα της ΑΓΡΟΤΙΚΗΙ ΖΩΗΣ, ΝΕΟ SUPER ΠΑΙΔΙΚΟ. 

Το μόνο πρόγραμμα που μεγαλώνει μαζί με το 

πριδί σας. 

'V 18XR()vωv 
Στο ξεκίνημά του αποκτά μηνιαίο επίδομα για 

σπουδές ή για ο ,τιδήποτε άλλο επιλέξει. 

'V .2.5 XR()vωv 
Στα πρώτα του επαγγελματικά βήματα εισπpάπει 

το πρώτο του κεφάλαιο. Ταυτόχρονα αποκτά μια 

ασφάλεια ζωής, χωρίς να πληρώνει ασφάλιστρα. 

1/ 35 XR()Vώv 
Στην καλύτερη ηλικία για δημιουργία κρατά κιόλας στα 

χέρια του όλο τον κόσμο! 

Με το ΝΕΟ SUPER ΠΑΙΔΙΚΟ το παιδί σας έχει τη δυνατότητα 

να αξιοποιήσει όλες τις ευκαιρίες που θα του παρουσιαστούν 

στη ζωή . Και το σημαντικότερο. Το πρόγραμμα δεν διακόπτεται 

ό,τι κι αν συμβεί. Λοιπόν, γιατί όχι σήμερα; Μια απόφαση είναι ... 

Η ΑΝΘΡΩΠΙΝΉ ΔΥΝΑΜΗ 
ΕΤΑΙΡΙΑ ΤΟΥ 0ΜΙΛΟΥ ΤΗΣ ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ 

ΤΡΑΠ€ΖΑΣ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ Α. Ε . 
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Ο κ. Δημ. Κοντομηνάς 

τον ΟΜΙΛΟ INTERAMERICAN. Εμείς 
σαν περιοδικό του χώρου που 

ΒΛΕΠΟΥΜΕ και ΣΥΓΚΡΙΝΟΥΜΕ πρό­

σωπα και αριθμούς ξαναθυμίζουμε αυ­

τό που και παλαιότερα γράψαμε, ότι ο 

ασφαλιστικός χώρος οφείλει πολλά 

στο Δημ . Κοντομηνά που έχει να επ ι ­

δείξει ΕΡΓΟ ΖΩΗΣ και αποτελεί καλό 

πρεσβευτή για πολλούς τομείς της ελ­

ληνικής οικονομίας , δίνοντας συνάμα 

και προοπτική ανάπτυξης σε πολλά 

όνειρα και άλλων αξιόλογων ηγετών 

της ασφαλιστικής μας αγοράς . 

Βέβαια πολλοί φίλοι μας δε θέλουν να 

γράφουμε τέτοιες αλήθειες , αλλά η 

πραγματικότητα που έχει ΠΑΡΕΛΘΟΝ 

υπέρ του Δ. Κοντομηνά δεν αλλάζει , 

έστω κι αν δεν γράψουμε εμείς τις σχε­

τικές αλήθειες , επειδή ο τζίρος του ομ ί­

λου κινείται κοντά στο 1 ΤΡΙΣΕΚΑΤΟΜ­
ΜΥΡΙΟ και το υπενθυμίζει με τον τρόπο 

του προς πάσα κατεύθυνση ένα πολυ­

πληθές ανθρώπινο δυναμικό 6.000 αν­
θρώπων. 

Άλλωστε τέτοιες φ ιλοπρόοδες εται­

ρίες κύρος φέρνουν και στους ανταγω­

νιστές που καθένας έχει να επιδείξει το 

δικό του έργο , τα δικά του επιτεύγματα 

που ενωμένα όλα μαζί , όλων μαζί απο­

κτούν ευρύτερη σημασία και αξία. 

Και ευτυχώς έχουμε σήμερα πολλούς 

καλούς και σημαντικούς δημιουργούς 

στο χώρο μας , για τους οποίους με κά­

θε τρόπο οφείλουμε να δε ίξουμε την 

υπερηφάνεια μας ... 

~Το "ΝΑΙ " ήξερε και ξέρει αλλά 
κρατάει την έκπληξη μη πάθουν 

και τίποτε κάποιοι ανησυχούντες περ ί 

τα ασφαλιστικά δρώμενα και ούτε ο ... 

16 

Νεκτάριος τους σώζε ι κ ι ας του τάξουν 

κερί. Ο Ιταλός κ. LUCIO VARRIALE, 
ιδιοκτήτης της ΘΕΜΙΣ , ήρθε το Πάσχα 

στην Αθήνα , πήγε και στα νησιά μας κα­

τά Δωδεκάνησα Ρόδο - Πάτμο έκανε 

τις διακοπές του , το Πάσχα , τις επαφές 

του και συνέφαγε μετά δύο διακεκριμέ­

νων της πολιτικής μας σκηνής , έκανε 

και τη σχετική προσπάθεια για αγορά 

ιδ ιόκτητου πολυτελούς κτηρ ίου της 

ΘΕΜ ΙΣ κοντά στο INTERCONTI­
NENTAL και τα νέα κτήρ ια της 

Το ζεύγος Varriale 

ΕΘΝΙΚΗΣ, έφυγε , ξαναήρθε , ξαναέφυ­

γε και θα τον ... ξαναδούμε πολλές φο­
ρές . Στο επόμενο η συνέχεια. Η ΘΕΜΙΣ 

έχει κέφια ... αλλά ... αλλού είναι το ζή­
τημα (σίγουρα η κ . Τιράνα δεν ήταν στο 

τραπέζι) . 

Η κ. Τιράνα 

~ Ποιους τυραννά η κ . Τιράνα ; Και 
ε ιλικρινής είναι και κανένα δεν 

πειράζει . Ή μήπως έπρεπε να ασχολη­

θεί λίγο με όσους την τυραννούν ; 

~ Καλοκαίρι έρχεται και να υπεν-
θυμίσουμε ότι σαν την Ελλάδα 

δεν βρίσκεις πιο ευλογημένο τόπο για 

διακοπές. Απολαύστε ελληνικό καλο­

κα ίρ ι όπου κι αν πάτε και δε ίξτε την 

αγάπη σας σ' αυτούς που κρατάνε τα 

νησιά κα ι τα χωριά μας , τοvίζοντάς 

τους ότι ζούμε σ' ένα τόπο που διάλε­

ξαν οι θεο ί να με ίνουν . Ναι , έχουμε λό-

1 ~Πολλές ασφαλιστικές εται-
ρίες έχουν αναθέσει τις Δη­

μόσιες Σχέσεις τους σε εξωτερικά 

γραφεία και οργανισμούς Δημοσίων 

Σχέσεων, κάτι που δε ίχνει το έντονο 

ενδιαφέρον τους για προβολή και κα­

λές σχέσεις. Μέχρι ένα σημε ίο λέμε 

ότι καλά κάνουν , αν και άποψή μας 

είναι ότι αυτά τα γραφεία μπορούν 

να κάνουν δημόσιες σχέσεις , αλλά 

δεν ξέρουμε αν κάνουν ΣΩΣΤΕΣ δη­

μόσιες σχέσε ις για εταιρίες και ορ­

γανισμούς ΕΥΘΡΑ ΥΣΤΟΥΣ , που βα­

σίζονται στην ΕΜΠΙΣΤΟΣΥΝΗ , ΣΤΙΣ 

ΠΡΟΣΩΠΙΚΕΣ ΣΧΕΣΕΙΣ ασφαλι­

στών-εταιριών και στη ΔΙΑΦΑΝΕΙΑ. 

Οι ασφαλιστικές εταιρίες δεν ε ίναι 

μόνο εξωτερική εμφάνιση για δημό­

σιες σχέσεις. Οι ασφαλιστικές εται­

ρίες θέλουν και ανθρώπους δημο­

σίων σχέσεων με ειδικές γνώσεις και 

ΕΙΔΙΚΗ αντιμετώπιση κάποιων θεμά­

των σχετικών με αποθεματικά, απο­

ζημιώσεις , εκκρεμείς ζημίες , ανθρώ­

πινο δυναμικό , διατήρηση και service 
σε ασφαλιστές και πελάτες κ.ά . που 

ΟΠΩΣΔΗΠΟΤΕ θα πρέπει να είσαι 

ΜΕΣΑ στην εταιρία κα ι ΕΝΑ ΣΩΜΑ 

με την εταιρία και ΜΟΝΟ για μία εται­

ρία .. . Ακόμη καλό ε ίναι να γνωρίζουν 

και τη σημασία του κλαδικού Τύπου , 

θέμα για το οποίο θα επανέλθουμε ... 
Αν υπάρχει στα γραφεία αυτά άν­

θρωπος της εταιρίας με εξουσία απο­

φάσεων ίσως είναι μια καλή λύση ... 
Διαφορετικά οι Δημόσιες Σχέσεις θα 

είναι κάτι άλλο .. . ίσως όχι και τόσο 
αποδοτική επένδυση χρόνου και 

χρήματος... Σαν κλαδικός Τύπος 

οφε ίλουμε να επ ισημάνουμε τη ση­

μασία του προβλήματος. 

γο που το λέμε , επειδή ο ι πιο πολλο ί 

ασφαλιστές ανήκουν στους πιο πολιτα­

ξιδεμέvους επαγγελματίες μέσω των 

ταξιδιών κινήτρων ή δουλειάς . Οι 

ασφαλιστές μας έχουν κύρος σήμερα 

και ο ι συμπατρ ιώτες μας που κρατάνε 

ζωντανή την ελλην ική παράδοση στην 

ύπαιθρο έχουν ανάγκη ένα καλό λόγο. 

Καλό καλοκα ίρ ι! 

Μόνο μια φιλοσοφία 

Η METROLIFE αναπτύσσεται γρήγορα και δυναμικά. 
Με όραμα, αρχές και δημιουργικό ενθουσιασμό, έχει ήδη 
κατακτήσει την 6η θέση στον κλάδο ζωής μεταξύ των 
Ελληνικών ασφαλιστικών εταιριών1 επτά μόλις χρόνια από 
την ιορυσή της . 

Πανίσχυρος πυρήνας, που λειτουργεί με οργάνωση, 

συνεργασία και σύμπνοια σε όλα τα επίπεδα , 

ανθρωποκεντρική και πολυμετοχική, η METROLIFE 
αξιοποιεί ουσιαστικά το συμμετοχικό management και 
τους καταξιωμένους, έμπειρους επαγγελματίες που τη 
στελεχώνουν. 

Γι' αυτό τα προγράμματά της, 

πρωτοποριακά, είναι ακόμη πιο 

κοντά στις ανθρώπινες ανάγκες. 

Οι υπηρεσίες που προσφέρε1 1 οι 

καλύτερες δυνατές. Και η εμπι­

στοσύνη των ασφαλισμένων της, 

ακλόνητη. 

Γι ' αυτό η επέκτασή της, διαρκής, 

είναι προς όλες τις κατευθύνσεις1 
με αποφασιστική παρουσία στο 

χρηματοοικονομικό χώρο και 

δυναμική που υπερβαίνει τα 

Ελληνικά σύνορα. 

Μόνο μια φιλοσοφία1 έχει κάνει τη 
METROLIFE σήμερα ένα δυναμικό 
Ομιλο με ισχυρή παρουσία στην 

Ελληνική Αγορά. Η μεγαλύτερη 
προσφορά στον άνθρωπο. 

ΑΣΦΑλΙΠΡΑ 
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Ο ΠΡΟtΑΝΑΤΟΝΗ10ί Ηf ΑΣ AfφAΛtHt ΚΗΣ ετ AtPtAΣ 

ΗΗΝ ΕΞΥΠΗΡΕΤΗίΗ TQN ΠΕΛΑΤQΝ KAt 
οι ΠΡΟΥΠΟΘΕίΕfί τον 

• Ποιότητα είναι η ικανοποίηση των 

απαιτήσεων του πελάτη. 

• Τα λάθη πάντα κάποιος τα πληρώνει, 
είτε η επιχείρηση είτε ο πελάτης. Και 

στις δύο περιπτώσεις, χαμένη είναι η 

επιχείρηση. 

• Αν αντέχετε τον πόνο, δέστε την εται­
ρία σας με τα μάτια του πελάτη. 

Θεώρησα σκόπιμο να ξεκινήσω με μια 

σειρά από επιτυχημένες παρατηρήσεις 

επώνυμων για θέματα εξυπηρέτησης. 

Τα προγράμματα ποιότητας, για τα 

οποία τόσος λόγος έχει γίνει τελευταία, 

έχουν δύο βασικούς στόχους: 

1. Ικανοποίηση των πελατών 

2. Ανάπτυξη , ανταγωνιστικότητα και 

κερδοφορία της επιχείρησης. 

Τα προγράμματα Ολικής Ποιότητας αντι­

μετωπίζουν αντιδράσεις από στελέχη 

των επιχειρήσεων για δύο λόγους: 

• Άγνοια του περιεχομένου τους 
• Έλλειψη υπομονής και αντοχής 
• Υπερβολική αυτοπεποίθηση (αυτά εγώ 
τα ξέρω) 

Η Διοίκηση ολικής ποιότητας έχει παρό­

λα αυτά υιοθετηθεί με ενθουσιασμό σαν 

προσέγγιση από ασφαλιστικές εταιρίες 

και τράπεζες στις ΗΠΑ και όχι μόνο. Πα­

ραδείγματα είναι: 

• First National Bank of Chicago 
• Massachussets Mutual. 
• Uttica Lif e 
• Paul Revere 
• Allied Dunbar 
• Citibank 
• Banco Bilbao 
Η Limra, γνωστός οργανισμός στον διε-

Γράφει ο Αντώνης Σπσν6ς* 

βιογραφικό 
Ο κ. Α vιώνης Σπανός έχει κάνει 

σπουδές σε Διοίκηση επιχειρή­

σεων, Marketing και Διοίκηση 
Ασφαλιστικών Εταιριών. Έχει 

συνεργαστεί με μεγάλους ομί­

λους Χρηματοοικονομικών υπη­

ρεσιών στην Ελλάδα σε διάφο­

ρες αρμοδιότητες. Έχει διατε­

λέσει πρόεδροrjμέλος διεθνών 

επιτροπών σε θέματα ποιότη­

τας, διοίκησης ανθρώπινου δυ­

ναμικού, με έμφαση στις Ασφα­

λιστικές Εταιρίες και τον τουρι­

σμό. Έχει εγκαταστήσει το 

πρώτο στη Μεσόγειο πιστοποιη­

μένο σύστημα ποιότητας σε του­

ριστική μονάδα. Είναι αξιολο­

γητής ποιότητας της Ευρωπαϊ­

κής 'Ένωσης και σύμβουλος ποι­

ότητας του Σ.Ε.Β. 

θνή ασφαλιστικό χώρο, και η LOMA (Life 
Office Management Association) έχουν 

υιοθετήσει το αμερικανικό μοντέλο ου-

τοαξιολόγησης επιπέδου ποιότητας της 

επιχείρησης , το μοντέλο Malcolm 
Baldridge. 
Το μοντέλο αυτό προσδιορίζει επτά κρι­

τήρια για τη μέτρηση της ποιότητας μιας 

ασφαλιστικής και όχι μόνον εταιρίας. 

Τα κριτήρια αυτά είναι: 

ΚΡΙΤΗΡΙΑ ΤΟΥ ΜΟΝΤΕΛΟΥ 

MALCOLM BALDRIDGE 
Αναλυτικά , τα κριτήρια και υποκριτήρια 

του αμερικανικού μοντέλου Ολικής Ποι­

ότητας είναι τα παρακάτω: 

1.0 ΗΓΕΣΙΑ 

2.0 ΠΛΗΡΟΦΟΡΗΣΗ ΚΑΙ ΑΝΑΛ ΥΣΗ 

3.0 ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΟΣ ΣΧΕΔΙΑΣΜΟΣ ΓΙΑ 

ΤΗΝ ΠΟΙΟΤΗΤΑ 

4.0 ΑΞΙΟΠΟΙΗΣΗ ΑΝΘΡΩΠΙΝΩΝ 

ΠΟΡΩΝ 

5.0 ΔΙΑΣΦΑΛΙΣΗ ΠΟΙΟΤΗΤΑΣ 

ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ ΚΑΙ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ 
6.0 ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤ Α ΤΗΣ 

ΠΟΙΟΤΗΤΑΣ 

7.0 ΙΚΑΝΟΠΟΙΗΣΗ ΠΕΛΑΤΩΝ 

Η ασφαλιστική εταιρία που επιθυμεί να 

συγκρίνει το επίπεδο ποιότητάς της με 

το μοντέλο αυτό προετοιμάζει μια ογκώ­

δη μελέτη , που στοχεύει στο να τεκμη­

ριώσει ότι η τακτική που ακολουθεί η 

εταιρία όσον αφορά στα επτά αυτά κρι­

τήρια είναι: 

• Σαφής 
• Συστηματική και συνεχής 
• Αποτελεσματική 
• Διαδεδομένη σε όλο το εύρος δραστη­
ριοτήτων της εταιρίας (δίκτυο, τεχνικές 

υπηρεσίες, πελάτες και προμηθευτές , 

πωλήσεις , υποστηρικτικοί κλάδοι) και σε 

κάθε υπάλληλο , διαδικασία, προϊόν ή 

υπηρεσία. 

Η συλλογή των υποστηρικτικών αυτών 

στοιχείων προύποθέτει εργασία 5-6 στε­
λεχών με πλήρη απασχόληση για τουλά­

χιστον έξι μήνες. Τα στελέχη αυτά για 

να συγκεντρώσουν τα στοιχεία που 

απαιτούνται συνεργάζονται με όλες τις 

υπηρεσίες της Εταιρίας , με γνώμονα τις 

απαιτήσεις του μοντέλου . Η διαδικασία 

και μόνο της αμφισβήτησης , τεκμηρ ίω­

σης και παρουσίασης των σημείων που η 

εταιρία θεωρεί ισχυρά δημιουργεί ένα 

δυναμικό αυτοκριτικής και παράγει πο­

λύτιμο πληροφοριακό υλικό , που αναφέ­

ρεται στις αδυναμίες και στις προτεραιό­

τητες της εταιρίας , όπως ενδεικτικά 

μπορεί να είναι: 

• Χαμηλή διατηρησιμότητα 
• Αποχωρήσεις έμπειρων στελεχών 

• Παράπονα πελατών 
• Υψηλό λειτουργικό κόστος 
Δεν είναι ασυνήθιστο η αναφορά αυτή 

να περιέχει 100-150 προτεινόμενα ση­
μεία βελτίωσης , από όλο το φάσμα των 

δραστηριοτήτων , όπως θέματα προϊό­

ντων , προσωπικού , δικτύου συνεργα­

τών , κόστους, εξυπηρέτησης πελατών , 

ταχύτητας, ευελιξίας , διαδικασιών , προϊ­

όντων και υπηρεσιών κ.λπ. 

• Η Ευρωπαίκή Ένωση έχει από το 1990 
προωθήσει το αντίστοιχο δικό της μο­

ντέλο αυτοαξιολόγησης, το οποίο ονο­

μάζει ευρωπαϊκό μοντέλο ποιότητας, με 

παρόμοιες προδιαγραφές. 

Πρέπε ι να σημειωθεί ότι για τα προγράμ­

ματα βελτίωσης ποιότητας των ασφαλι­

στικών και όχι μόνο εταιριών , οι στόχοι 

βελτίωσης πρέπει να είναι συγκεκριμέ­

νοι και σαφείς όπως π . χ. 

• Μείωση του κόστους λειτουργίας στο 
17% 
• Μείωση ακυρώσεων κατά 4% κ.λπ. 

Ο ΠΡΟΣΑΝΑΤΟΛΙΣΜΟΣ 

ΣΤΟΝ ΠΕΛΑΤΗ 

Πρωταρχικός στόχος των προγραμμά­

των ποιότητας είναι ο προσανατολισμός 

του εταιρικού μηχανισμού στην εξυπη­

ρέτηση του πελάτη. Αυτό σημαίνει ότι η 

εξυπηρέτηση των πελατών προηγείται 

από οποιαδήποτε άλλη προτεραιότητα 

και αποτελεί τη βάση έναρξης κάθε δρα-

στηριότητας των στελεχών. Σε μια τέ­

τοια εταιρία , όλο το προσωπικό χαρα­

κτηρίζεται από 

• Συστηματική εκπαίδευση 
• Πρωτοβουλία 
• Εξουσία για αυτενέργεια/πρωτοβουλία 

• Προσωπικότητα και θάρρος της γνώμης 
Με απλά λόγια, δεν φοβάται κανείς να 

εκφράσει τη γνώμη του σε θέματα εξυ­

πηρέτησης ή να πάρει πρωτοβουλίες στα 

πλαίσια μιας ξεκάθαρης εταιρικής πολιτι­

κής. 

Το προσωπικό δεν πρέπει να χρησιμο­

ποιεί την έκφραση "Δεν είναι δική μου 

δουλειά , δεν φταίω εγώ", αλλά αντίθετα 

πρέπει να χαρακτηρίζεται από συμπερι­

φορά που δηλώνει "δεν έχει σημασία 

ποιος φταίει ή πόσο φταίει , εγώ έχω τη 

θέληση , την εξουσία και τις γνώσεις να 

δώσω λύσεις" . 

Σε σωστά προσανατολισμένες εταιρίες 

η συμμετοχή των διευθυντικών στελε­

χών στην εξυπηρέτηση ε ίναι περιορισμέ­

νη, τα περισσότερα προβλήματα λύνο­

νται στην πρώτη επαφή με τον πελάτη. 

Τα διευθυντικά στελέχη απλά ενημερώ­

νονται σε θέματα παραπόνων και εκκι­

νούν/κατευθύνουν τις διαδικασίες βελ­

τίωσης. 

Για να φθάσει το προσωπικό στο σημείο 

αυτό , θα πρέπει η πολιτική της εταιρίας 

να είναι πολύ συστηματική σε θέματα: 

1. Ικανού παρακινημένου προσωπικού 

2. Ευέλικτων και αποτελεσματικών δια-

δικασιών 

3. Κανονισμών και αρμοδιοτήτων 

Οι δύο τελευταίες προϋποθέσεις υπονο­

ούν την ύπαρξη συστημάτων διασφάλι­

σης ποιότητας, που μαζί με το σύστημα 

διοίκησης ανθρώπινου δυναμικού αποτε­

λούν τις δύο βάσεις όπου στηρίζεται ο 

προσανατολισμός στην εξυπηρέτηση 

του πελάτη . 

Τα βασικά χαρακτηριστικά των προσανα­

τολισμένων στους πελάτες επιχειρήσε­

ων είναι: 

Χαpακτηpιοτικά των εταφιών που εivαι 

προσανατολισμένες στον πελάτη 

1. Έχουν όραμα και στρατηγική εξυ­

πηρέτησης ξεκάθαρα διατυπωμένη. 

2. Έχουν ορατή και προσιτή ηγεσία. 

3. Η εξυπηρέτηση είναι και κουλτούρα. 

4. Έχουν συστήματα εξυπηρέτησης 
προσανατολισμένα στον πελάτη. 

5. Έχουν ισορροπήσει το σύστημα με 
τον άνθρωπο. 

6. Στρατολογούν , προσλαμβάνουν , 

εκπαιδεύουν, προάγουν , αμείβουν 

με κριτήριο την ποιότητα της εξυ­

πηρέτησης . 

7. Ενημερώνουν τους πελάτες τους 

για την αξία της εξυπηρέτησης. 

8. Ενημερώνουν το προσωπικό τους 
για την αξία της εξυπηρέτησης. 

9. Μετρούν το επίπεδο εξυπηρέτη­

σης και γνωστοποιούν τα αποτελέ­

σματα στο προσωπικό τους και ιδι­

αίτερα στο προσωπικό πρώτης 

γραμμής . 

Για να αναπτύξει μια εταιρία τα χαρακτη­

ριστικά αυτά , πρέπει να εξασφαλίσει την 

εμμονή και "αντοχή" της διοίκησης . 

Τ cι προγράμματα ποιότητας δεν διαρ­

κούν ένα ή δύο χρόνια , αλλά μία ζωή και 

δεν πρέπει να επηρεάζονται από τις δια­

θέσεις στελεχών που νιώθουν ότι θίγο­

νται από την προσπάθεια μιας αλλαγής 

προς το καλύτερο . 

Η αλλαγή νοοτροπίας που υπαγορεύει ο 

προσανατολισμός στον πελάτη περιγρά­

φεται στα επόμενα παραδείγματα. 

Η εnιχείp1zση που εnιθυμεi να προσανα­

τολισθεί nρος τον πελάτη πρέπει να με­

ταβεί: 

• Από την παρακίνηση μέσω πίεσης 
- Στην παρακίνηση μέσω οράματος 
• Από τη συμπεριφορά "τι με νοιάζει 
εμένα, εγώ τους τα είπα" 

- Στην ιδιοκτησία του προβλήματος 
• Από το "πάντα έτσι το κάναμε" 
- Στη συνεχή βελτίωση υπηρεσιών 
• Από τη λήψη αποφάσεων βασισμέ­
νων σε παρορμήσεις και εντυπώσεις 

- Σε αποφάσεις βασισμένες σε δεδο­
μένα 

• Από τη νοοτροπία "το αποφάσισε η 
Διοίκηση " 

-Στη νοοτροπία ''το αποφάσισε ο πε­

λάτης" 

• Από τα τμήματα με "στεγανά" 

-Στη διατμηματική συνεργασία 



Η επιχείρηση που επιθυμεί να προσανα­

τολισθεί προς τον πελάτη, πρέπει να με­

ταβεί: (συνέχεια) 

• Από τις πυροσβεστικές καταστά­
σεις, τους ηρωισμούς, τα ξενύχτια 

-Στο "κάνε το σωστά με την πρώτη 
φορά" 

• Από την επιλογή μεταξύ συμμετοχι­
κού και επιστημονικού μάνατζμεντ 

- Στο σωστό συνδυασμό συμμετοχι­
κού και επιστημονικού μάνατζμεντ . 

Σε επιχειρήσεις όπου δεν υπάρχει εμπι­

στοσύνη και επικοινωνία μεταξύ των στε­

λεχών, αλλά ο ανταγωνισμός έχει ξεφύ­

γει από τα καλώς εννοούμενα και ωφέλι­

μα πλαίσια και οι αποφάσεις (όχι οι στρα­

τηγικές αλλά οι καθημερινές) λαμβάνο­

νται από ένα ή δύο στελέχη που τις κρα­

τούν πεισματικά, εκεί όπου ευνοούνται 

τα στεγανά και η αυστηρή ιεραρχία , το 

παραγόμενο επίπεδο εξυπηρέτησης θα 

είναι τελικά μέτριο και δεν θα φθάσει στα 

όρια που είναι "πάνω από τις προσδοκίες 

των πελατών" . Ας μην ξεχνούμε ότι όσο 

καλοσχεδιασμένα και να είναι τα συστή­

ματα , ο άνθρωπος πάντα βρίσκει τρό­

πους να τα βραχυκυκλώσει ή να τα βελ­

τιώσει ακόμα περισσότερο , προσθέτο­

ντας τη δική του "πινελιά" ενδιαφέροντος 

και προσωπικής συμβολής. Δεν θα ξεχά­

σω την περ ίπτωση του ταμία μιας Τ ράπε­

ζας, που όταν παρατήρησα ότι "με χαρά 

μου βλέπω πολλούς πελάτες, που σημαί­

νουν για την επιχείρηση πρόοδο" απά­

ντησε: "Και τι με νοιάζει εμένα , δική μου 

είναι η Τράπεζα; Για μένα είναι απλά πα­

ραπάνω δουλειά". 

Ή αντίθετα την περίπτωση μιας υπαλλή­

λου που με οδήγησε στο σωστό τμήμα 

μιας δημόσιας υπηρεσίας και όταν παρα­

τήρησα ότι "είμαι τυχερός που βρήκα 

υπάλληλο από το τμήμα που με ενδιέφε­

ρε" απάντησε: 'Όχι κύριε , δεν δουλεύω 

εδώ , απλά δεν μπορούσα να σας βλέπω 

να ταλαιπωρείστε ψάχνοντας". 

Πολλοί πελάτες επιστρέφουν για την 

προσωπική εξυπηρέτηση που δέχονται 

από κάποιο υπάλληλο και όχι μόνο για 

την εταιρία ή τα προγράμματά της , που 

είναι επίσης βασική προϋπόθεση ικανο­

ποίησης των πελατών. 

Η επιτυχία επιπέδου εξυπηρέτησης 

120% είναι σαφώς αποτέλεσμα αρμονι­
κού συνδυασμού δύο παραγόντων του 

τεκμηριωμένου συστήματος και του δε­

σμευμένου συνειδητοπο ιημένου ανθρώ­

πινου δυναμικού , το πρώτο ε ίναι σαφώς 

ευκολότερο να εγκατασταθε ί σε μια 

εταιρία από ό ,τι το δεύτερο . 

ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝ ΚΑΙ 

ΠΟΙΟΤΗΤΑ 

Ο αυξανόμενος ανταγωνισμός σε πα­

γκόσμιο επίπεδο , η "κατάργηση" των συ­

νόρων με την απλοποίηση των τελωνει­

ακών και δασμολογικών περιορισμών 

και συμπαραγωγές (joint ventures) που 
αφαιρούν την εθνική "ταυτότητα" από 

την τεχνολογία έχουν δημιουργήσει 

απαιτητικούς πελάτες που αναζητούν 

και προμηθεύονται ό , τι καλύτερο υπάρ­

χει σε προϊόντα και υπηρεσίες. Οι εται­

ρ ίες , στην προσπάθειά τους να ανταπο­

κριθούν , επανεξετάζουν και τροποποι­

ούν τα συστήματα με τα οποία λειτουρ­

γούν . Μια μεγάλη γερμανική εταιρία εκ­

φράζει τον προσανατολισμό αυτό με 

την πολιτική της: 

ΓΙΑΤΙ Η ΠΟΙΟΤΗΤΑ ΕΙΝΑΙ 

ΣΗΜΑΝΤΙΚΗ; 

Οι πελάτες θέλουν ποιότητα γιατί: 

1. Θέλουν αξιόπιστες υπηρεσ ίες. 

2. Θέλουν να καλύψουν τις ανάγκες 

τους. 

3. Θέλουν καλή τοποθέτηση των χρημά­
των τους. 

4. Θέλουν προσοχή και σωστή συμπερι­
φορά. 

Τα στελέχη θέλουν ποιότητα γιατί: 

1. Χρειάζονται ικανοποίηση από την ερ­

γασία τους. 

2. Θέλουν σεβασμό από τον πελάτη. 
3. Θέλουν να απαλλαγούν από τον 

εκνευρισμό και το στρες . 

4. Θέλουν εργασιακή ασφάλεια . 

5. Θέλουν να νιώθουν υπερηφάνεια για 
την εταιρία που εργάζονται. 

6. Η Ποιότητα δημιουργεί πελάτες πιο 

πιστούς και με περισσότερη ανοχή 

στα τυχόν λάθη. 

Η εταιρία θέλει ποιότητα γιατί: 

1. Τη θέλουν οι πελάτες. 
2. Το μέλλον τηc: ε ξαρτάται από αυτήν. 

"Το σημαντικότε­

ρο κριτήριο για 

την ποιότητά μας 

είναι η ικανοποίη­

ση των πελατών 

μας. Πρέπει , σαν 

προμηθευτές 

τους , να απολαμ­

βάνουμε της πλή­

ρους εμπιστοσύ­

νης τους. Οι απαι­

τήσεις και υποδε ί ­

ξεις των πελατών 

πρέπει να αντιμε­

τωπίζονται με δι­

κή μας δέσμευση 

(στην ποιότητα) 

και με καινούρ­

γιες πωλήσεις" . 

Η ποιότητα είναι 

σημαντική για 

τους πελάτες , για 

την εταιρία , αλλά 

και για τα στελέ­

χη της , γ ια τους 

λόγους που παρα­

θέτουμε παρακά-

Το Sunwaves Travel οργανώνει 
ταξίδια επιβράβευσης για ομά­
δες στελεχών, για οποιοδήποτε 
μέρος του κόσμου και σε τιμές 
και διακανονισμούς που αποτε­
λούν ακόμη πιο ισχυρό κίνητρο. 
Όσο για την ποιότητα και την 
οργάνωση, είναι γνωστά τα πλεο­
νεκτήματα του Sunwaves Travel. 

τω: 

Sι..ΙΝWΑνιs 
TRAVιL 

Αθήνα: Βουκουρεστίου 16 
Τηλ. : 36 28 611, 36 35 190, 36 06 348, 36 34 513 
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... είναι ότι δεν διάλεξε για χώρο εργασίας μια Εταιρία που προσφέρει όλες τις προ­

οπτικές εξέλιξης. Που του επιτρέπει να πάει μπροστά όσο εκείνος θέλει. Όχι όσο επι­

θυμούν οι άλλοι. Μια Εταιρία με προγράμματα έξυπνα, τολμηρά. 

Το σφάλμα του είναι ότι δεν συνεργάστηκε με μια Εταιρία με ανθρώπινο πρόσωπο: 

Που του εξασφαλίζει 100% την ακεραιότητα του χαρτοφυλακίου του, παρέχοντας 

στον ίδιο και την οικογένειά του ασφάλεια και βεβαιότητα. Μια Εταιρία που τιμά και σέ­

βεται τους συνεργάτες της μ'έναν τρόπο μοναδικό, συγκινητικό. 

Το σφάλμα του ασφαλιστή είναι ότι δεν διάλεξε για χώρο εργασίας του μία Εταιρία 

που παρέχει άψογο service, έτσι ώστε να μην χρειάζεται να ξοδέψει ούτε ένα λεπτό 

από τη δουλειά του στην αγορά. Μια Εταιρία με προοπτικές, σχέδια και οράματα, στα 

οποία μπορεί να είναι πρωταγωνιστής όχι θεατής. Που τον κάνει να χαίρεται, γιατί συ­

νεργάζεται με ανθρώπους που χαμογελούν: αισιόδοξους και δημιουργικούς. Μια 

Εταιρία που ιδρύθηκε, διοικείται και αναπτύσσεται από ασφαλιστές καριέρας. Ανθρώ­

πους που ξέρουν και μιλάνε τη γλώσσα του. Μια Εταιρία που 11 Πληρώνει Αμέσως11 ! 

Όμως, τα σφάλματα είναι ανθρώπινα. 

Και ο ασφαλιστής είναι πρωτ'απ 'όλα άνθρωπος που δέχεται τα σφάλματά του. 

Και τα διορθώνει ... 

Ποτέ δεν είναι αργά να συνεργαστείτε με μια τέτοια 

Εταιρία. Με την Ευρωπαϊκή Πίστη. 

[~ ~YriinArκ~ ! 
'Εδρο : Φ<λελλήνων24.' 15232Χολάνδρ, Λ~~ Τηλ 68.29.601-7, Fax, 68.44,780 ~• -
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Παpcζηyηpέvη nοιόιηια κ ι υncυΟυvό ηια 
του Δρα Ν. Λογοθέτη 

Η ποιότητα πάντα είχε σαν σκοπό να βοη­
θήσει στην υλοποίηση ενός κοινής λογικής 
μάνατζμεντ. Σαν αποτέλεσμα, ένα παρακι­
νούμενο προσωπικό θα ήταν σε θέση να 
συμμετέχει στη λήψη σωστών αποφάσεων , 
στον σωστότερο δυνατό χρόνο , για άμεσα 

κέρδη , ενώ ικανότερες και γρηγορότερες 
παραγωγικές διεργασίες θα παρήγαγαν 
βελτιωμένα προϊόντα , κάτι που θα οδηγού­
σε σε πιο ικανοποιημένους πελάτες και με­
γαλύτερη μερίδα αγοράς . 
Το μήνυμα της ποιότητας που αποτέλεσε 
τον θεμελιώδη λίθο του Ιαπωνικού μάνα­
τζμεντ και που υιοθετήθηκε και από τους 
Αμερικανούς στη δεκαετία του '80, σε μια 
προσπάθεια να επαναλάβουν το ιαπωνικό 
θαύμα, άφησε ανεξίτηλα σημάδια στις δ ιερ­
γασίες οποιουδήποτε πίστεψε σε αυτό. Στις 
αρχές όμως της δεκαετίας του '90, όταν η 
θεωρία άρχισε να ξεθωριάζει , έγινε το λά­
θος : ο διαχωρισμός μεταξύ διαδικασίας και 
σκοπού . 
Η συχνή , σχεδόν πάντα καταχρηστική ανα­

φορά στη "σημασία" της Ολικής Ποιότητας 
έχει σε πολλές περιπτώσεις οδηγήσει στην 
απώλεια του πραγματικού νοήματός της και 
στην αναπόφευκτη παρεξήγησή της. Η συ­
νταρακτική αλήθεια της έχει μεταβληθεί σε 
ένα ρητορικό στερεότυπο. Η μανία με τη με­
θοδολογία για ελάπωση κόστους , μείωση 
ελαπωμάτων και απόκτηση "βραβείων" τρά­
βηξε ένα ιδιαίτερο και ιδιάζον μονοπάτι . Το 
συνεχές κυνήγι των υποτιθέμενων κερδών 
ενεθάρρυνε το διαχωρισμό της ποιότητας 
από τις ανησυχίες και απαιτήσεις του πελά­
τη. Εθνικά και διεθνή πρότυπα , πιστοποιητικά 
και βραβεία ποιότητας για να τα κολλάς στον 
τοίχο έγιναν πιο σημαντικά από τους πελά­
τες και την ικανοποίηση των αναγκών τους . 
Κλασικό παράδειγμα : μπορείς πλέον να 
αγοράσεις βραβεία "μciίμούδες" από κάποι­

ους ανεξέλεγκτους "φορε ίς" από τη Μαδρί­
τη. Η τρέχουσα ταρίφα είναι περίπου 2.400 
δολάρια ! Που καλύπτει ένα "τρόπαιο" με το 
εντυπωσιακό όνομα "Gold Star Trophy" (που 
ούτε "gold" είναι κα ι σίγουρα ούτε "star"), μια 
φωτογραφία απονομής (προς ικανοποίηση 
των ματαιοδοξιών) και δύο νύκτες σε ένα 
ξενοδοχε ίο (το πρόγευμα δεν συμπεριλαμ­
βάνεται!). Μια απάτη μεγίστου είδους , αλλά 
ποιος νοιάζεται; Πολλο ί το πιστεύουν και 
πληρώνουν για να τα πάρουν , λίγοι γνωρί­
ζουν την πραγματική αξία τους (ή αχρηστία 
τους !) , κανείς δεν το καταγγέλλε ι. Ούτε το 
ίδιο το κράτος , που ίσως να νομίζε ι ότι οποι-

~ύη()μο f\ωyροφι~-_ϊ) nι ιμr ίωμcι ωυ 

Δρα \ . .\.ΟΓΟΘΕΤΗ 
Ο Δρ Νικόλαος Λο­
γοθέτης , Διευθύ­
νων Σύμβουλος της 
TQM HELLAS, εται­
ρίας παροχής εκπαι­
δευτικών , μελετητι­
κών και συμβουλευ ­
τικών υπηρεσιών σε 
θέματα του Μάνατζ­
μεντ της Ολικής Ποιότητας και του ISO-
9000, είναι κάτοχος των μεταπτυχιακών 
τίτλων Μάστερ (M.Sc.) και Διδακτορικού 
(Ph.D.) από Πανεπιστήμια της Αγγλίας . Διε­
τέλεσε Καθηγητής και Σύμβουλος Έρευνας 
στο London School of Economics του Πανε­
πιστημίου Λονδίνου και ε ίναι συγγραφέας 
τριών best seller βιβλίων και σημαντικού 
αριθμού δημοσιευθέντων επιστημονικών 
συγγραμμάτων σχετικά με τις αρχές και 
εφαρμογές του Μάνατζμεντ Ολικής Ποιό­
τητας. Ο Δρ Λογοθέτης έχει πολυετή 
εμπειρία στα θέματα Ποιότητας από τις 
προηγούμενες θέσεις που κατείχε στη Μ. 
Βρεταν ία ως μέλος της Τεχνικής Διεύθυν­
σης της GENERAL ELECTRIC CO. και ως 
ανώτερος Σύμβουλος στη Μονάδα Διοικη­
τικής Επιστήμης της BRITISH TELECOM. 
Εκπροσωπεί τον ΣΕ Β στο European 
Foundation for Quality Management (EFQM) 
και ε ίναι επίτιμος επισκέπτης-ερευνητής 
του Πανεπιστημίου CITY του Λονδίνου. Ως 
Διευθύνων Σύμβουλος της TQM HELLAS 
έχει στο ενεργητικό του την προετοιμασία 
και την επιτυχή πιστοπο ίηση κατά ISO-9000 
πολλών Ελληνικών Επιχειρήσεων και τη 
μύηση σε θέματα Ολικής Ποιότητας άνω 
των τριών χιλιάδων ανώτερων Διευθυντών 
του Δημόσιου και Ιδιωτικού Τομέα . 

οδήποτε "βραβείο" δε ίξουν οι Ελληνικές 
εταιρ ίες στις Διεθνε ίς Αγορές θα βοηθήσει 
στις εξαγωγές. Νομίζουμε δηλαδή ακόμη 
ότι οι διεθνε ίς πελάτες δεν ξέρουν να ξεχω­
ρίζουν ένα "βραβείο" από ένα Βραβείο. 
Καιρός λοιπόν να σοβαρευτούμε. Είναι 
πλέον καιρός να γυρ ίσουν ο ι επ ιχειρήσεις 
στις βασικές αρχές τους που αρχικά ήταν 
και θα έπρεπε πάντα να είναι : η επικέντρω­
ση στον πελάτη , η διατήρηση του πελάτη 
και η ανάπτυξη . Ίσως οι απαιτήσε ις του 
ανανεωμένου ISO-9000 ( έκδοση 1994), το 

οποίο τώρα απαιτε ί ανώτατη διο ικητική 
υπευθυνότητα και δέσμευση , ένταξη των 
αναγκών του πελάτη στην Πολιτική Ποιότη­
τας και υλοποίηση των στόχων μέσω προ­
γραμματισμού της ποιότητας , να οδηγήσει 
σε μεγαλύτερη και καλύτερη σχέση με τον 
πελάτη . Αυτο ί οι οποίοι διαθέτουν ανώτερη 
διοικητική υπευθυνότητα θα πρέπει πλέον 
να φαίνονται ξεκάθαρα ότι αναλαμβάνουν 
πλήρη υπευθυνότητα για την ποιότητα. Δί­
νεται και η ευκαιρία στους Φορείς Πιστο­
ποίησης να ε ίναι πιο απαιτητικοί από τη Δι­
οίκηση των υπό έλεγχο εταιριών όσον αφο­
ρά στις υποχρεώσεις της για την Ποιότητα , 
όπως αυτές περιγράφονται στην Παράγρα­
φο 4.1. της νέας έκδοσης του ISO-9000. 
Γι' αυτούς που σκοπεύουν να υιοθετήσουν 
ένα Σύστημα Διασφάλισης της Ποιότητας 
θα έπρεπε ίσως να αρχίσουν την προσπά­
θεια ακούγοντας πρώτα τους πελάτες 
τους , τους οποίους θα μεταχειρίζονται 
τους ως μακροπρόθεσμο οικονομικό κεφά­
λαιο και όχι ως στιγμιαίο κέρδος, προσκα­
λώντας τους να συνεισφέρουν στη βελτίω­
ση της παραγωγής και υπηρεσίας ως μέλη 
της ίδιας ομάδας και επιτρέποντάς τους να 
βοηθήσουν στην αναγνώριση των σημαντι­
κών παραγόντων που επηρεάζουν τους πε­
λάτες στις αγοραστικές αποφάσεις τους. 
Ίσως τότε η κοινή λογική να ξαναγυρίσει 
στο " Μάνατζμεντ" ώστε η Ποιότητα να απο­
κτήσε ι τη σημασία και τον ορισμό που της 
αξίζει , έναν ορισμό που είναι συνυφασμέ­
νος με την πλήρη ικανοποίηση του πελάτη. 
Που είναι και ο Στόχος του Μάνατζμεντ 
Ολικής Ποιότητας (Total Quality 
Management- TQM). 
Στη σύντομη ιστορία της προσπάθειας για 
την εμπέδωση του Μάνατζμεντ (ή Διο ίκη­
ση ) Ολικής Ποιότητας στις ελληνικές επι­
χειρήσεις , έχουν ακουστε ί πολλές αμφιβο­
λίες για το αν το ΤΟΜ μπορε ί πράγματι να 
επιτύχει αυτό που υπόσχεται. 
Γεννάται βέβαια το ερώτημα, πώς είναι δυνα­
τόν ένας Έλληνας μάνατζερ να έχει ήδη 
φτάσει τόσο γρήγορα εξ ιδ ίας πείρας σε ένα 
αρνητικό συμπέρασμα , όταν είναι διεθνώς 
γνωστό το πόσο μακροχρόνια πρέπει να εί­
ναι η προσπάθεια. Στην Ελλάδα έχουμε αρχί­
σε ι σοβαρά να μιλάμε για TQM μόλις πριν 
δύο , το πολύ τρία χρόνια και διεθνή παρα­
δείγματα υποδεικνύουν την ανάγκη τουλάχι­
στον 5 έως 7 χρόνων επίμονης προσπάθειας . 
Υπάρχουν όμως και ορισμένοι αρνητικοί 
απόηχοι που μας έρχονται από το εξωτερικό , 

όπου κάποιος μπορεί πράγματι να μιλήσει για 
εμπειρίες άνω των 10 ετών. Και ε ίναι πολύ 
πιο εύκολο να θυμόμαστε τα αρνητικά παρά 
τα θετικά. Η επίκριση έρχεται πάντα γρηγο­
ρότερα από την αναγνώριση . Η δυσαρέσκεια 
μιας μικρής αποτυχίας κρατάει περισσότερο 
από την ικανοποίηση πολλών επιτυχιών . 
Αποτυχίες σίγουρα θα υπάρχουν, ακόμη κι 
αν κάποιος επενδύσει σοβαρά στο TQM. Το 
θέμα όμως δεν είναι πόση επένδυση έχει γί­

νει για τη Διοίκηση Ολικής Ποιότητας , αλλά 

πόση για την Ολική Ποιότητα στη Διοίκηση. 
Κι αυτό γιατί ε ίναι η απόδοση , το στυλ και οι 
πολιτικές της Διοίκησης αυτά που προσδιο­
ρίζουν αν ο οργανισμός πραγματικά υποστη­
ρίζει τις προσπάθειες για Ολική Ποιότητα ή 
στην πραγματικότητα τις αντιστρατεύεται . 
Έχουν περάσει αιώνες σχέσεων εξάρτησης 
γονέας-παιδιού μεταξύ Διοίκησης και εργα­
ζόμενου , σχέσεις που πάντα , χωρ ίς εξαίρε­
ση , κατέληγαν στο ίδιο αποτέλεσμα : ''Ε ίμαι 
εντάξει μόνο αν εσύ δεν είσαι εντάξει" ή 'Ό 
θάνατός σου η ζωή μου ". 
Όμως το σημερινό εργασιακό περιβάλλον 
έχει ανάγκη από άλλη σχέση. Μια σχέση 
που θα καταλήγει στην παρακίνηση του ερ­
γαζόμενου. Βασικά στοιχεία της σχέσης αυ­
τής θα είνα ι η συμμετοχή των εργαζομένων 

στις αποφάσεις για βελτίωση της ποιότητας 

(συμμετοχικό μάνατζμεντ), η συναίνεση και 
το μήνυμα ότι η Ποιότητα δεν είναι μια ιδιό­
τητα που επιβάλλεται στα προϊόντα και τις 
υπηρεσίες. Ούτε είναι απλά αυτό που μένει 
όταν εξαλείψεις τα ελαπώματα με μαζική 
τελική επιθεώρηση της παραγωγής. Αλλά 
μάλλον η Ποιότητα ε ίναι η προστιθέμενη 
αξία που ενυπάρχει στο προϊόν σαν αποτέ­
λεσμα της συνε ισφοράς κάθε εργαζόμενου . 
Και μια προστιθέμενη αξία μπορεί να έρθει 
μόνο από παρακινούμενους εργαζόμενους , 
απελευθερωμένους από τον παμπάλαιο ρό­
λο του εξαρτημένου "παιδιού " . 
Το ερώτημα , λοιπόν , που γεννάται ε ίναι 
εάν ο σημερινός μάνατζερ έχει επίσης το 
σθένος να απαλλαχθε ί από τον παμπάλαιο 
και ξεπερασμένο ρόλο του "γονιού " κα ι της 

πατερναλιστικής συμπεριφοράς που δεν 
επιτρέπει καμία πρωτοβουλία σε κανένα 
από τα "παιδιά" - υφ ιστα μένους τους , ο ι 
οπο ίοι , αθεράπευτα επηρεασμένο ι από ένα 
περιβάλλον που συνθλίβε ι κα ι όχι που πα­
ρακινε ί, σ ίγουρα δεν θα είναι αυτοί που θα 
φέρουν την αλλαγή . 
Μέχρι να γίνει αυτό ας μην περιμένουμε 
ΤQΜ-θαύματα εκ του μηδενός , παρόλες τις 
"καλές προθέσεις", τις ανακοινώσεις , τα 
σλόγκαν κα ι τις δηλώσεις για εντυπωσια­
σμό. Η ποιότητα δεν διαμορφώνεται με 
προθέσεις. Και αν δεν έχεις τη μέθοδο να 
στηριχθείς ή το σθένος να την εφαρμόσεις , 

δεν μένει παρά η πιθανότητα της αποτυχίας 
σε οποιαδήποτε "προσπάθεια" στο TQM. 
Μια πιθανότητα πολύ υψηλή. 
Μ ια αδιαφορία π .χ . της Διοίκησης μιας 
Ασφαλιστικής Εταιρίας προς τον "εσωτερι­
κό" πελάτη (τους πωλητές-ασφαλιστές) με­
ταδίδεται αργά ή γρήγορα προς τον "εξω­
τερικό" (τον αγοραστή της ασφάλε ιας). Ε ί­
να ι αναπόφευκτο . Αντιθέτως , η δημιουργία 
ενός περιβάλλοντος με κίνητρα είναι μια 
επένδυση (η φθηνότερη ) που συγχρόνως 
θα ωφελήσει , όχι μόνο τον εξωτερικό πελά­

τη , αλλά και ολόκληρη την εταιρ ία . Και αυ­
τό γιατ ί κανείς δεν είναι εναντίον της Πο ιό­
τητας. Δεδομένου ενός σωστού περιβάλ­
λοντος , όλοι θέλουν να εκπληρώσουν αυτό 
που αναμένεται από αυτούς , να συνεισφέ­
ρουν στην επιτυχία της εταιρίας τους , να 
ικανοποιήσουν τον πελάτη τους με μια υπη­
ρεσία για την οπο ία και οι ίδιο ι θα ε ίναι υπε­
ρήφανοι. 
Αλλά πώς δημιουργείται ένα "σωστό" περι­
βάλλον ; Κάτι το ακατόρθωτο να γίνει τυ­
χαία ή από μόνο του. Κάτι το αδύνατο αν 
δεν το θέλε ι η Διοίκηση . Επιτεύξιμο και 
ανώδυνο , αν το θέλει. 
Έχει να κάνει με τη δημιουργία μιας εταιρι­
κής κουλτούρας , όπου η αξιοπιστία της Διοί­
κησης , η ομαδική προσπάθεια , η επικοινωνία 
και η αλληλοεμπιστοσύνη θα έχουν αντικα­
ταστήσει το άγχος, τη φοβία , τον καταστρε­
πτικό ανταγωνισμό και τα εμπόδια μεταξύ 
των τμημάτων και ατόμων . Όπου η συνεχής 
εκπαίδευση και επανεκπαίδευση θα εξαλεί­
ψει τη στασιμότητα και αβεβαιότητα. Όπου ο 
κάθε εργαζόμενος θα νιώθει υπερήφανος 
για τη δουλειά του με την αίσθηση ότι προ­
σφέρει κάτι χρήσιμο για την επιτυχία της 
εταιρ ίας και ότι αυτή η επιτυχία θα τον βοη­
θήσει να εξελιχθεί και αυτός μαζί της. 
Και ας μη ξεχνάμε το πόσο δύσκολη είναι η 
δουλειά του Ασφαλιστή . Δεν ε ίνα ι μόνο η 
δυσκολία του να πε ίσεις κάποιον ότι κάτι 
μπορε ί να πάει στραβά με τη ζωή του ανά 
πάσα στιγμή , με την υγε ία του , με το αυτο­

κίνητό του , με το σπίτι του , με την οικογέ­

νε ιά του , επομένως μια ασφάλεια ε ίναι αυ­
τό που χρε ιάζεται ώστε μια αναποδιά να 
μην καταλήξε ι σε κρ ίση. Ε ίναι και η γενική 
εξωτερική εικόνα και φήμη των Ασφαλιστι­
κών εταιριών η οποία δεν βοηθάει και πολύ: 
υπερβολικά πολύπλοκες ασφάλειες προς 
πώληση , καθυστερήσεις στην αποπληρωμή 
των συμφωνηθέντων, τα "μικρά γράμματα" 
που αν και τα πιο σημαντικά μιας συμφω­
νίας , είνα ι ακατανόητα (επίτηδες ) κ.λπ .. .. 
Αλλά και η εσωτερική εικόνα ίσως να μην 
είναι και πολύ καλύτερη : παράλογες πιέ­
σεις εκ των άνω , έλλε ιψη επαρκούς εκπαί­
δευσης , επικοινωνίας και αναγνώρισης , 

απουσία αξιοπιστίας και σταθερότητας εκ 
μέρους της Διοίκησης , απουσία γενικά 
ενός "Συστήματος" που να παρακινε ί για 
Ποιότητα και Παραγωγικότητα . 
Όλοι έχουν λοιπόν ανάγκη μιας ικανής Ηγε­
σίας. Μιας ηγεσίας που , απηλλαγμένη από 
παρεξηγήσεις και κομπλεξισμούς , θα τολμή­
σει να παραδεχθεί τα λάθη του παρελθόντος 
και θα επωμισθε ί την ευθύνη για την πλειο­
ψηφία των τωρινών προβλημάτων. Που θα 
ενθαρρύνει την πρωτοβουλία και την επικοι­
νωνία. Που θα κατανοήσε ι ότι δεν υπάρχει 
απολύτως κανένας λόγος να αποκρύπτουμε 
όλη την αλήθεια από τον πελάτη (με τα "μι­
κρά γράμματα" στο συμβόλαιο) . Που δεν θα 
αποβλέπει για βραχυπρόθεσμα μόνο κέρδη 
σε έναν τέτοιο τομέα όπου οι σχέσεις (με 
ασφαλισμένους) είναι συνεχείς και μακρο­
χρόνιες και όπου η ευόδωση των προσδο­
κιών (των πελατών) είνα ι μακροπρόθεσμες. 
Μια ηγεσία που θα συνειδητοποιήσει ότι ο 
χώρος των Ασφαλειών έχει πρώτιστα να κά­
νει με τον Ανθρώπινο Παράγοντα. Και ως εκ 
τούτου , με απλές έννοιες , καθοριστικές μιας 
κουλτούρας για το μάνατζμεντ της Ποιότη­
τας , όπως: Ενδιαφέρον, Δέσμευση , Σταθε­
ρότητα , Προσωπική Επαφή , Καλές Αντιδρά­
σεις και , κυρίως , Πάθος για Τελειότητα . 
"Μάνατζμεντ Ολικής Ποιότητας" . Μια έννοια 
τόσο παραμελημένη και παρεξηγημένη , που 
αν και έχει αγαπηθε ί από τόσους πολλούς , 
έχει εφαρμοσθεί από τόσους λίγους. 
Αυτοί οι "λίγοι" θα είναι και οι τυχεροί. Που θα 
επιβιώσουν. Σε αυτήν τη νέα οικονομική επο­
χή των διεθνοποιημένων αγορών, ανήλεου 
ανταγωνισμού και νέων ποιοτικών συνειδητο­
ποιήσεων. Σε μια αμείλικτη , επικίνδυνη αρένα , 
όπου ο νόμος του Δαρβίνου για επιβίωση (της 
προσαρμοστικότερης εταιρίας) ισχύει όπως 
ακριβώς ισχύει και στον ζωικό κόσμο . 
Βέβαια , η έκκληση για "Δέσμευση της Ανώ­
τερης Διοίκησης" είναι ίσως η πιο συνηθισμέ­
νη απαίτηση κάθε ατόμου που δεν έχει την 
"ατυχία" να είναι ο.Γενικός Διευθυντής ή ο Δι­
ευθύνων Σύμβουλος . Έτσι έχει καταντήσει 
να γίνει η πιο εύκολη δικαιολογία για απραξία 
και ανευθυνότητα . Παρεξήγηση λοιπόν και 
εδώ ! Αλλά δεν πρέπει να είναι έτσι. Όλοι 
έχουμε ευθύνη για ποιότητα. Όλοι οφείλου­
με να προσθέσουμε ένα ελάχιστο στην προ­
σπάθεια για την επίτευξή της. Να ελαπώ­
νουμε συνεχώς το άχρηστο κόστος, τα λάθη , 
τις καθυστερήσεις -το "Κόστος της Χαμηλής 
Ποιότητας". Να βελτιώνουμε συνεχώς, κάθε 
ενέργειά μας ("Κάιζεv") . Καμιά δικαιολογία 
δεν μπορεί να μας απαλλάξει από αυτήν την 
προσωπική υποχρέωση . Καμιά δικαιολογία 
δεν υπάρχει για διστακτικούς επαναστάτες 
που προκαλούν την ήπα αναμένοντας τη νί­
κη από τους άλλους. 
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Ενδιαφέρουσα συνέντευξη στο ΝΑΙ του γενικού διευθυντή Πωλήσεων του Ομίλου lnteramerican 

Στιι σημερινή συνέντευξιj του στο ΝΑΙ ο Γενικός Διευθυντιίς Πωλιίσεω-ν Ομfλου INTERAMERICAN κ. Γιώργος Ψαρράς τονίζει ότι αυτό είναι 
το ΈΡΓΟ ΖΩΗΣ των ανθρώπων της INTERAMERICA N που με κάθε τρόπο καθημερινά το παράγουν επενδύοντας στιzν οικογένεια, στη δΌυ­
λειά, σε ό,τι nιστεύου11 . Γενικώς, ο κ. Γ. Ψαρράς πιστεύει ότι ο μεγάλος όμιλος INΊΈRAMERICAN με τις ασφαλιστικές και επενδυτικές υπηρε­

σίες του δίνει σιγουριά απόδοσης και προοπτική σε κάθε έργο Ζωιίς. 

Το περιοδικό μας, με το κλείσιμο των ωολοrzσμών έτους 1994, ζιίτησε να μάθει περισσότερα για την n ορεfα τιzς ασφαλ1στ1 κιjς αγοράς και την 
INTERAMERICA N, αnό τον άνθρωπο που διευθύνει το μεγαλύτερο δίκτυο πωλήσεων στιzv ελληνική αγορά κα1 nov το μερίδιο αγοράς, ο αρ1θ­

μός των πελατών κα~ το εύρος των χρηματοοικονομικών υπηρεσι,ών δ'εfχvει μ~α εικόνα του ασφαλιστικού κλάδου και πιθανόν οδηγεί σε αρκετά χριj­

σψα συμπεράσματα για πολλούς. Το "ΝΑΙ" κα1 οι συνεργάτες του μειιετούν τα αποτελέσματα και την πορεία όλων των εταιριών όπως αυτά αnει ­

·κονίζονται στους ισολογ~σμούς τους και από το επόμενο τεύχος θα ξεκzν1jσει να παρουσιάζει πίνακες και συνεντεύξεις με στοιχεία και απόψεις που 

αφορούν όλους και όλες τις εταιρίες. Σήμερα ξεκινάμε με τον κ. Γιώpyn Ψαppά, Γενικό Δ/νπί Πωλ ιίσεων Ομίλnυ INTERAMERICAN, άνθρω­

πο με μακρά πορεία και πολυποίκιιιη δραστηριότητα στον ασφαλιστικό χώρο, προσωπικό φίλο των περισσότερων συνεργατών του, παρά προϊστά­

μενο, συνεργάσιμο, με συμμετοχικό rιιanagernent, άνθρωπο μεγάλης εμn1στοσύνιις, για τον Δ ιzμ . Κοντομηνά, επίμονο, εργαπκότατο, με απόλυτη 

πίστιz στην εταιρία ·και τον ηγέτη της και με διάθεση μαθητείας σε κάθε τι nου θα ωφελούσε το ανθρώπινο δυναμικό που διοικεί. 

Ο κ. Ψαρράς, εκτός των στοιχείων που αφορούν την εταιρία του, παρουσιάζει και αρκετά στοιχεία και θετικές απόψεις που διευκολύνουν το έργο 

όλων, όπως τα στοιχεία για τις παρπχές ταυ συνόλου της αγοράς προς πελάτες, 01 συνολικές εn,ενδύσεις, ιz ε1σnρακτι κότητα κ.ά. 

Η ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ 

ΤΟΥ κ. ΨΑΡΡΑ ΣΤΟ "ΝΑΙ" 

Ερ, : Αυτές τις ημέρες οι Ασφαλιστικές 

Εταιρίες δημοσίευσαν τους Ισολογι­

σμούς τους και είναι εύκολο να πάρει κά­

ποιος μια εικόνα της οικονομικής δύνα­
μης κάθε εταιρίας, 

Ποια είναι μια πρώτη σύντομη περιγρα­
φή σας για τα αποτελέσματα του 1994; 
Απ.: Το 1994 ήταν μια δύσκολη χρονιά 
για την ασφαλιστική αγορά Ζωής. Από­

δειξη το γεγονός ότι ο ρυθμός αύξησης 

των ασφαλίστρων ήταν περίπου 19%, 
έναντι 26% του 1993 και πολύ μεγαλύτε­
ρων ρυθμών τα προηγούμενα χρόνια. 

Κατά την προσωπική μου άποψη αυτό 

οφείλεται κυρίως στην οικονομική κρίση 

που χαρακτηρίζει την αγορά τα τελευ­

ταία χρόνια και εκδηλώθηκε εντονότερα 

μέσα στο 1994. Παρόλα αυτά όμως η 
αγορά μας εξακολουθεί να χαρακτηρί­

ζεται από μεγάλο δυναμισμό και "κρυμ­

μένες δυνάμεις " που σιγά-σιγά θα απε-
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λευθερώνονται , με την ωρίμανση της 

αγοράς και τη δεδομένη αύξηση της 

ασφαλιστικής συνείδησης των Ελλή­

νων καταναλωτών. 

Σημαντικό είναι να σταθεί κανείς στα με­

γέθη των παροχών της αγοράς. Κατά το 
1994 μόνο η ασφαλιστική αγορά Ζωής 
διέθεσε περίπου 155 δισ. δρχ. σε παρο­
χές κάθε είδους (αποζημιώσεις+ αύξηση 
αποθεμάτων) στους ασφαλισμένους πε­

λάτες μας , που σημαίνει με τον καλύτερο 

τρόπο πιστεύω ότι η ασφαλιστική αγορά 

Ζωής δεν αντιμετωπίζει απολύτως κανέ­

να πρόβλημα υλοποίησης των υποχρεώ­

σεών της προς τους ασφαλισμένους. 

Οι συνολικές επενδύσεις της αγοράς 

πλησιάζουν τα 400 δισ. δρχ. , δηλαδή όσο 

περίπου μία μηνιαία έκδοση τίτλων του 

Δημοσίου, γεγονός που τοποθετεί την 

ασφαλιστική αγορά Ζωής σε πολύ υψηλή 

θέση μεταξύ των θεσμικών επενδυτών 

και αποδεικνύει ότι της αρμόζει καλύτε­

ρη συμπεριφορά και μεγαλύτερη ανα-

γνώριση του ρόλου της από την πολιτεία. 

Τέλος , θα ήθελα να σταθώ για λίγο στα 

αποτελέσματα της αγοράς, που είναι 

οπωσδήποτε φτωχά. 

Τα συνολικά κέρδη της αγοράς ήταν μόλις 

460 εκ. δρχ. Αυτό οφείλεται στις ζημιές 
που δε ίχνουν αρκετές νέες εταιρίες που 

διανύουν τη φάση της ανάπτυξης των δι­

κτύων τους, στη μεγάλη αύξηση του 

ασφαλιστικού κόστους και κυρίως στις 

αποζημιώσεις των νοσοκομειακών προ­

γραμμάτων και στο γεγονός ότι η αγορά 

διέπεται από υψηλό λειτουργικό κόστος . 

Αυτές οι παρατηρήσεις δείχνουν ότι με 

τη λήψη των κατάλληλων μέτρων τόσο 

από την Ένωση όσο και από τις ίδιες τις 

εταιρίες , θα οδηγηθούμε οπωσδήποτε 

σε καλύτερα αποτελέσματα στο μέλλον , 

ικανά να προκαλούν το ενδιαφέρον των 

επενδυτών , αλλά και να τροφοδοτούν 
την υγιή ανάπτυξη της αγοράς. 

Ερ. : Η lnteramerican πώς τα πήγε; Πέτυ­

χε; ποια η οικονομική επιφάνεια, η ρευ-

στότητα, η εισπρακτικότητα, η απόδοση 

των επενδύσεων κ.λπ. 

Απ .: Είμαστε ικανοποιημένοι από την πο­

ρεία μας το 1994, Η παραγωγή μας στον 
Κλάδο Ζωής έφθασε τα 47 δισ. δρχ., γε­

γονός που μας εξασφαλίζει ένα μερίδιο 

αγοράς της τάξης του 25%. Το 1994 
ήταν για μας μία σημαντική χρονιά , αφού 

κατά τη διάρκειά του αναλάβαμε αρκετά 

μέτρα για την αύξηση της παραγωγικό­

τητας της εταιρίας, που αποτελεί πλέον 

τον κυρίαρχο στόχο μας. Έτσι πετύχαμε 

με αύξηση του λειτουργικού μας κό­

στους μόνο κατά 3% να αυξήσουμε κατά 
15% την παραγωγή μας. 
Δώσαμε επίσης μεγάλη σημασία στη δια­

μόρφωση των αποτελεσμάτων διαφό­

ρων ομάδων προϊόντων. 

Έτσι κάναμε κάποιες τομές σ' αυτά, κάτι 

που συνεχίζουμε και το 1995, και αναμέ­
νουμε να γεuθούμε τις θετικές συνέπει­

ες στο μέλλον. 

Στην lnteramerican διαθέτουμε ένα πο­
λύ υψηλό ποσοστό εισπρακτικότητας 

των ασφαλίστρων της τάξης του 90%, 
όταν η αγορά στο σύνολό της κινείται 

στο 75%, κάποιες δε εταιρ ίες εμφανί­

ζουν οφειλόμενα ασφάλιστρα που είναι 

ακόμα και τα μισά της παραγωγής που 

δείχνουν στους ισολογισμούς τους. 

Εάν κοιτάξει κανείς τους ισολογισμούς 

των εταιριών , παρατηρεί μία σαφή επιδεί­

νωση του ασφαλιστικού περιθωρίου , γε­
γονός που πρέπει να μας κάνει να στρέ­

ψουμε την προσοχή μας στην επίτευξη 

χρηματοοικονομικών περιθωρίων με τη 

βελτιστοποίηση της διαχείρισης του 

χρήματος και τον περιορισμό του κό­

στους πρόσκτησης και λειτουργίας. 

Εμείς δίνουμε τα τελευταία χρόνια μεγά­

λη σημασία σ' αυτά , έχοντας βέβαια τη 

δύναμη που μας εξασφαλίζει ο τεράστιος 

όγκος μας και η επίτευξη της κρίσιμης 

μάζας που κάθε εταιρία χρειάζεται προ­

κειμένου να έχει καλά αποτελέσματα. 

Τα αποθέματά μας ανέρχονται σε 100 
δισ . δρχ, , περίπου όταν η δεύτερη εται­

ρία έχει 57 δ ισ . δρχ , , διαθέτουμε δε το 

καλύτερο από άποψη διασποράς και 

ασφάλειας επενδυτικό χαρτοφυλάκιο. 

Ξέρετε , η αγορά έχει παρασυρθεί τα τε­

λευταία χρόνια σε ένα ξέφρενο ανταγω­

νισμό για τις αποδόσεις επενδύσεων , ξε­

χνώντας ότι μόνον τα στοιχεία της από­

δοσης δεν είναι αρκετά για το είδος των 

ασφαλιστικών υποχρεώσεων που είναι 

πολύ μακροχρόνιες. 

Σκεφτείτε τι πρόβλημα θα είχε δημιουρ­

γηθεί , εάν η περσινή νομισματική κρίση 

είχε κρατήσε ι περισσότερο χρόνο , αφού 

θα έπληττε πολύ βαθιά τα κρατικά ομό­

λογα που εξασφαλίζουν βέβαια το στοι­

χε ίο της υψηλής απόδοσης. 

Ερ. : Μπορείτε να μας δώσετε περισσό­

τερες λεπτομέρειες παρουσιάζοντας 

αναλυτικά τα συγκριτικά σας πλεονεκτή­

ματα με αριθμούς και πίνακες; 

Απ.: Η lnteramerican, στον Κλάδο Ζωής 
έχει σήμερα περίπου 500.000 πελάτες , τα 

δε μεγέθη της όπως και να τα δει κανείς 

υπερέχουν συντριπτικά σε σχέση ακόμα 

και με τις άμεσα ανταγωνίστριες εταιρίες , 

Η δεύτερη εταιρία σε ασφάλιστρα απέ­

χει από εμάς 68% της παραγωγής της, η 

δεύτερη εταιρία σε παροχές στους 

ασφαλισμένους απέχει από εμάς 66% 
των παροχών της , η δεύτερη εταιρία 

απέχει από εμάς 47% των επενδύσεών 
της και η δεύτερη εταιρία σε συνολικά 

αποθέματα απέχε ι από εμάς 72% των 

αποθεμάτων της. 

Είναι λοιπόν σαφείς οι διαφορές μας , που 

ορίζουν ταυτόχρονα και τα συγκριτικά μας 

πλεονεκτήματα. Από την άλλη μεριά, αυ­

τός ακριβώς ο όγκος ενισχύει σε εμάς τη 

δυνατότητα να προσφέρουμε στους πε­

λάτες μας ένα ευρύτατο φάσμα υπηρε­

σιών , ασφαλιστικών και χρηματοοικονομι­

κών , που είναι πολύ δύσκολο να αναπτύ­

ξουν άλλες εταιρίες, γιατί δεν μπορούν να 

έχουν οικονομίες κλίμακας. Αναφέρομαι 

μεταξύ των άλλων και στην lnteramerican 
Βοηθείας , που παρέχει εκείνη ακριβώς 

την κάλυψη που εκτιμά περισσότερο ο κα­

ταναλωτής, δηλαδή τη σωτήρια , πολλές 

φορές, άμεση και αποτελεσματική παρου­

σία της εταιρίας δίπλα του. 

Αυτός είναι ακριβώς και ο λόγος που 

εμείς στην lnteramerican δεν ενδιαφε­
ρόμαστε πλέον να κρινόμαστε μόνο σαν 

εταιρία Ζωής, αλλά ως ο πληρέστερος 

όμιλος ασφαλιστικών και χρηματοοικο­

νομικών υπηρεσιών στη χώρα μας. 

Ο κ. Κοντομηνάς με τον κ. Ψαρρά: Τα μυστικά της επιτυχίας των ανθρώπων της 

INTERAMERICAN δεν είναι στις τσάντες τους, είναι στις καρδιές τους. 
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Θεωρώ ότι αντί άλλης απαντήσεως είναι 
καλύτερα να παρατηρήσετε τους 5 πίνα­
κες που σας επισυνάπτω , οι οποίοι δεν 

ε ίναι τ ίποτα άλλο παρά η πιστή αντιγρα­
φή των στοιχείων που προκύπτουν από 
τους Ισολογισμούς των Εταιριών , τους 

οπο ίους και επεξεργάστηκε η Αναλογι­

στική μας Υπηρεσία . 

Ερ. : Υπάρχει όμως μια άποψη στον αντα­

γωνισμό ότι οι άνθρωποι του δικτύου πω­

λήσεών σας δεν αμείβονται εξ ίσου καλά, 
παρά το γεγονός ότι σας φέρνουν καλά 
αποτελέσματα. Εσείς τι λέτε γι ' αυτό; 

Απ. : Η καλύτερη απάντηση σε αυτό είναι οι 

δεκάδες, κυριολεκτικά , προτάσεις συνερ­

γασίας , που δεχόμαστε από Διευθυντές 
και Ασφαλιστές του ανταγωνισμού μας. 

Κάποια στιγμή πρέπει να σταματήσει αυ­

τή η ιστορία. 

Οι άνθρωποι του Δικτύου Πωλήσεων της 
lnteramerican είναι οι καλύτεροι της 
αγοράς και ξέρουν να κάνουν τις επιλο­
γές τους. Εμείς τους προσφέρουμε αυτά 

που μπορεί να προσφέρει ο "Πρώτος", 
δηλαδή τα καλύτερα, και επίσης τους 

προσφέρουμε ανθρωπιά, ζεστασία, αγά­
πη και συμπαράσταση σε κάθε επαγγελ­

ματική και ανθρώπινη στιγμή τους. 

Ερ.: Λένε ακόμα ότι τα κέρδη σας είναι 
χαμηλότερα συγκριτικά με άλλες ομοει­

δείς εταιρίες, όπως επίσης ότι τα έξοδά 

σας είναι υψηλότερα. Πού το αποδίδετε 

αυτό; 

Απ.: Τα κέρδη μας μπορεί να μη φαίνο­
νται απολύτως ικανοποιητικά σε σχέση 
με τον όγκο των εργασιών μας στις 

ασφάλειες Ζωής. Αυτό προέρχεται από 

επιλογές μας στις επενδύσεις μας που 
κάποιες από αυτές , σε αντίθεση με άλ­
λες εταιρίες , μπορεί να μη δημιουργούν 
τρέχοντα κέρδη αλλά αυξάνουν σημα­
ντικά τις υπεραξίες μας σαν εταιρία. 

Ένας άλλος λόγος είναι ότι εμε ίς δεν 

επαναπαυόμαστε στα τεράστια μεγέθη 

μας και στις επιτυχίες μας μέχρι σήμερα , 

αλλά συνεχίζουμε να επενδύουμε στην 

ανάπτυξη και του δικτύου μας και του 
προσωπικού μας , που θεωρούμε ότι ε ίναι 
η καλύτερή μας επένδυση με μακροπρό­

θεσμη απόδοση . Εξάλλου , όπως σας εί­

πα και προηγουμένως , η lnteramerican 
διαθέτει ένα ευρύτατο φάσμα υπηρε­
σιών μέσα από μία ομαδική διάταξη των 

εταιριών και δεν μπορε ί επομένως να συ­

γκριθεί με άλλες εταιρίες που ασκούν 

μόνο ασφαλιστικές εργασίες . 

Ερ.: Υπάρχει κάτι ακόμα για το οποίο θα 
θέλαμε μία επίσημη απάντηση. 

Οι ασφαλιστές σας ασχολούνται με πολ­
λά, με Ασφάλειες, με Αμοιβαία, με Τ ρα­

πεζικές εργασίες, με Κινητή Τηλεφωνία 

και κάποιοι υποστηρίζουν ότι αυτό δεν 

είναι καλό. Ποια είναι η πραγματικότητα; 
Απ.: Η επιλογή που έκανε πριν μερικά 

χρόνια ο κ. Κοντομηνάς για τη διεύρυν­

ση του Ομίλου απεδείχθη σοφή. 

Όχι μόνο δεν αποτέλεσε οποιοδήποτε 
εμπόδιο στην ανάπτυξη του ρόλου του 

Ασφαλιστή , αλλά βοήθησε αποφασιστι­

κά στην πλήρη επαγγελματοποίηση και 

στη γνώση σε βάθος όλων εκείνων των 
στοιχείων, που συνιστούν την πλήρη 

διερεύνηση, ανάλυση και κάλυψη των 
αναγκών κάθε πελάτη . 

Εξάλλου , όπως γνωρίζετε , δίνουμε τε-

:ΥΝΟΛΟ ΑΓΟΡΑΣ • 
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ράστια έμφαση στην εκπαίδευση των 
ανθρώπων μας. 
Παράλληλα δώσαμε σοβαρές διεξόδους 

στην αύξηση του εισοδήματος των Συ­
νεργατών μας , ο ι οπο ίο ι τα τελευτα ία 

χρόνια -που διαρκε ί η οικονομική κρίση -
το αυξάνουν συνεχώς. 

Ναι , ο ρόλος του Ασφαλιστή έχει αλλά­

ξει άρδην τα τελευταία χρόνια . Η 

lnteramerican είναι περήφανη που πρω­
τοστάτησε σε αυτό. 

Σήμερα ο παραδοσ ιακός Ασφαλιστής 
της 1 Οετίας του 70 έχει μετατραπεί στην 
lnteramerican σε ένα επαγγελματία 
Χρηματοασφαλιστικό Σύμβουλο. 

Ερ. : Ναι, αλλά αυτό δεν "βγάζει " τον 

Ασφαλιστή Ζωής από το ρόλο του ως 
''Ασφαλιστή ";; 

Απ . : Όχι βέβαια . Θα έλεγα μάλιστα το 
αντίθετο . Η δουλειά όλων μας ε ίναι η συ­
νεχής δημιουργία και η διατήρηση ενός 

πανίσχυρου Δικτύου Πωλήσεων . 

Ο Ασφαλιστής στην lnteramerican, πρώ­
τα απ' όλα μαθα ίνει να "πουλά" Ασφά­

λειες Ζωής, γιατί μόνο τότε μπορεί να 

θεωρηθεί Ασφαλιστής και αφού επ ιτύχει 
σε αυτό , τότε πλέον εκπαιδεύετα ι και 
ασχολε ίται και με την πώληση των άλ­

λων προϊόντων του Ομίλου. 

Εξάλλου με τη μετατροπή του ρόλου , ο 
σημερινός Χρηματοασφαλιστικός Σύμ­

βουλος τι άλλο σημαίνει από την πλήρη 

προστασία του καταναλωτού από κάθε 
οικονομικό 

κίνδυνο; 

Ερ.: Στα πλαί­

σια αυτά έγι­

νε και η ανα-
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κοiνωση το 1989 περi λειτουργίας του 

θεσμού για την μέσω Τραπέζης προώθη­

ση ασφαλιστικών προί6ντων (Bancas­
surance). 
Σε ποιο σημεiο βρίσκεσθε και ποια κατά 
τη γνώμη σας είναι τα πλεονεκτήματα 

και τα πιθανά μειονεκτήματα του συστή­

ματος; 

Απ .: Η προώθηση των ασφαλιστικών 
προϊόντων μέσω Τραπεζών είναι ένα θέ­
μα που απασχολεί έντονα όλο τον 
προηγμένο ασφαλιστικά κόσμο. 

Ήδη σε πολλές χώρες της Ευρώπης , αλ­
λά και στην Αμερική , ένα σημαντικό μέ­
ρος των νέων εργασιών προέρχεται από 
τη συνεργασία με τραπεζικούς οργανι­
σμούς. 

Πρώτοι εμείς ασχοληθήκαμε με το χώρο 
και για μια ακόμα φορά καινοτομήσαμε , 
εφαρμόζοντας το ... Assurance-bank. 
Δηλαδή πρώτοι εμείς ιδρύσαμε στα 
πλαίσια ενός ασφαλιστικού ομίλου ένα 
τραπεζικό οργανισμό, την lnterbank, με 
στόχο για μια ακόμα φορά να προλάβου­

με το μέλλον. 

Είναι βέβαιο ότι σύντομα θα προσπαθή­
σουν να μας μιμηθούν και άλλοι. 

Ερ.: Είναι έτοιμοι οι ασφαλιστές σας να 
μπουν σε αυτό το παιχνίδι; 
Απ . : Έχουμε επενδύσει τεράστιο εκπαι­

δευτικό χρόνο (πολλές φορές και σε βά­
ρος του αντίστοιχου παραγωγικού), στο 
Δίκτυο πωλήσεων. 

ΠΕΡΙΟΥΣΙΑ ΚΑ Ι ΑΠΟΘΕΜΑΤΑ: 19941 

Μέσω της 

σκληρής εκ­

παιδεύσεως , 

δημιουργούμε 
καθημερ ι νά 

Χρηματοα­

σφαλιστικούς 

Συμβούλους 
με ολοκληρω­

μένη προσω­

πικότητα . 
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σημεία σαν Όμιλος; 

Απ.: α. το ΔΙΚΤΥΟ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
Διαθέτουμε περισσότερα από 250 ση­
με ία πωλήσεων σε όλη την Ελλάδα , με 
4.000 περ ίπου ενημερωμένους και πλή­

ρως εκπαιδευμένους Συνεργάτες. 

Ένα Δίκτυο αξιοζήλευτο που αποτελεί 
το πλέον βασικό περιουσιακό στοιχείο 

του Ομίλου μας. 

Αιχμή του δόρατος κάθε αναπτυξιακής 

μας προσπάθε ιας ε ίνα ι ο ι άνθρωπο ι το υ 

Δικτύου πωλήσεων και αναφέρομαι κυ­

ρίως στους καταπληκτικούς Διευθυντές 

Υποκ/των, που επί πολλά χρόνια δημι­

ουργούν και συνεχίζουν να δημιουργούν 
επιτυχημένους, και στους επαγγελμα­
τίες και αφοσιωμένους Ασφαλιστές μας 
που με την καθημερινή τους συστηματι­

κή δουλειά έχουν φέρει τον Όμιλό μας 

σε εκτός Ελληνικών δεδομένων μεγέθη. 
6. το ΠΕΛΑΤΟΛΟΓΙΟ ΜΑΣ 
Έχοντας περίπου 1.000.000 πελάτες 
στον Όμιλο θεωρούμε και πιστεύουμε 

απόλυτα ότι ο πιο βασικός λόγος υπάρ­
ξεώς μας είναι η παροχή υψηλότατου 
επιπέδου προσωπικού service στον καθέ­
να από αυτούς . 
γ. το MANAGEMENT ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ 
Με ένα ηγέτη διεθνούς εμβέλειας και κύ­
ρους , όπως ε ίναι ο κ. Κοντομηνάς, και με 

ένα μοναδικό για τα Ελληνικά δεδομένα 
στελεχιακό δυναμικό, ο · χώρος αυτός 
αποτελεί σχεδόν αποκλειστική διάκριση 
για την lnteramerican. 
Ένα από τα χαρακτηριστικά επιτεύγματα 
του management του Ομίλου ε ίναι η πρό­

σφατη επιλογή από τον διεθνή και απο­

λύτως έγκυρο οργανισμό Barron's ενός 
από τα Αμοιβαία μας Κεφάλα ια , ως 4ου 
σε ολόκληρο τον κόσμο . 
δ. το ΟΝΟΜΑ ΚΑΙ το ΚΥΡΟΣ ΤΗΣ 

ΕΤΑΙΡΙΑΣ 

Η lnteramerican, βάσει των στο ιχε ίων 
όλων των ερευνών - δικών μας και τρί­

των - που έχουν γίνει τα τελευτα ία χρό­
νια , έχει την μεγαλύτερη αναγνωρισιμό-

ΠΑΡΟΧΕΣ ΑΣΦΑΛΙΣΜΕΝΩΝ ΤΡ Ι ΕΤΙΑΣ 1992-1994 • 
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τητα κα ι είναι η πρώτη εταιρ ία που έρχε­
τα ι - αυθόρμητα - στο μυαλό κάθε κατα­

ναλωτή. 
Είναι η Εταιρία που δίνει υπερδιπλάσια 
από οποιοδήποτε άλλο στους ασφαλι­
σμένους της και στο κοινωνικό σύνολο . 
Παρά την κρ ίση που γενικά περνάμε σαν 
χώρα κα ι σαν κο ινων ία , η lnteramerican 
κρατά ψηλά τη σημαία της προόδου και 
στέλνε ι α ισ ιόδοξα μηνύματα προς κάθε 
κατεύθυνση. 

ε. ΤΑ ΠΡΟlΟΝΤΑ 
Τα προϊόντα μας είνα ι σαφώς τα καλύτε­
ρα σε όλα τα επίπεδα κα ι σε όλους τους 

κλάδους . 

Δεν ε ίναι δύσκολο να αποδείξουμε τα 

αποκλειστικά πλεονεκτήματά μας . 
Ενδε ικτικά σας αναφέρω το Συντονιστι­

κό Κέντρο που λειτουργεί 24 ώρες το 
24ωρο , 365 ημέρες το χρόνο, την πραγ­
ματική Αερομεταφορά με Δικά μας Μέ­

σα κ.ά. 

Δεν πρέπε ι να ξεχνάμε εξάλλου ότι στην 

lnteramerican, με το πλήθος των χρημα­
τοασφαλιστικών προϊόντων , κάθε πελά­
της μπορεί πραγματικά και κυριολεκτι­

κά να καλύψει κάθε ανάγκη του 

(financial planning). 

Ερ.: Ποια είναι η γνώμη σας για το "ΝΑΙ"; 
Απ.: Θεωρώ ότι το περιοδ ικό σας αποτε­

λε ί ένα θαυμάσιο εργαλε ίο για κάθε 

επαγγελματία Ασφαλιστή . 
Παρατηρώ σε κάθε τεύχος αρκετό υλικό 
που θεωρώ ότι ε ίναι ιδια ίτερα χρήσιμο 
και επωφελές για όλους μας . 

Πάντως δράττομαι της ευκαιρίας να σας 
πως ότι κατά τη γνώμη μας αδικε ίτε την 
lnteramerican, που είναι ο αναμφισβήτη­
τος leader της αγοράς, δ ίνοντάς της ίσο 
ή και μικρότερο χώρο από τις υπόλοιπες 

εταιρίες . 

Γενικά όμως η προσπάθειά σας και με το 
"ΝΑΙ " αλλά και με τα άλλα περιοδικά που 
εκδ ίδετε είναι άξια συγχαρητηρίων . ■ 
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Η χρήσ1ι μιας ομάδας κzν1ίτρων 

μnορεί να αποδειχθεί επιτυχιίς που­

λώντας σε κάnοιον κω οικτριί 

πουλώντας σε κάποιον άλλο . 

Δουλειά σας είναι να καθορίζετε 

ποια κiνητρα είναι πιθανό να συνυ­

n,άρχουν στον υποψ1ίφιο πελάτη σας 

και μάλιστα να ανακαλύπτετε ποια 

από αυτά εiναι τα κυρίαρχα. 

Με μια σταθερ 1ί αναφορά στα κυ­

ρiαρχα κίνητρα του υποψήφιου 

πελάτη σας εiναι πολύ πιθανό 

να πετύχετε στην πώληση και 

σε πιθανές μεΗονπκές πωλ1ίσεις. 

Ας αφήσουμε τα κίνητρα 
, , 

αγορας του υποψηφιου 

να μας βοηθήσουν 

να πουλήσουμε 

Το να γνωρίζετε τα κίνητρα αγοράς που 

οδηγούν έναν υποψήφιο πελάτη στην 

τελική θετική απόφαση είναι μικρής ση­

μασίας , αν δεν μπορε ίτε να κάνετε μια 

συνεχή χρήση αυτών κατά τη διάρκεια 

των συνεντεύξεων για πώληση. Όπως 

ξέρετε , οι άνθρωποι δεν αγοράζουν ένα 

προϊόν ή μία υπηρεσία· ουσιαστικά αγο­

ράζουν την ικανοπο ίηση και το κέρδος 

που θα έχουν από το προϊόν ή την υπη­

ρεσία. 

Τα κίνητρα αγοράς , λοιπόν , μπορούν να 

εφαρμοστούν και στην πώληση προσω­

πικών ασφαλειών , αναπτύσσοντας μια 

ουσιώδη σχέση μεταξύ ασφάλε ιας και 

αναγκών , επιθυμιών και αξιών του υπο­

ψήφιου . Εφ ' όσον οι υποψήφιο ι πελάτες 

σπάνια αγοράζουν με βάση τη λογική και 

μόνο , αυτό το βήμα αναφέρεται τόσο 

στη λογική όσο και στο συνα ίσθημα του 

υποψήφιου πελάτη. 

Ας ρ ίξουμε μια ματιά σε μερικούς συγκε­
κριμένο υς τρόπους με τους οπο ίους τα 

κίνητρα αγοράς του υποψήφιου πελάτη 

μπορούν να μας βοηθήσουν να πραγμα­

τοποιήσουμε την πώληση . 

28 
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Επιθυμία για σιγουριά 
Αυτό είναι το ισχυρότερο κίνητρο και πολύ αποτελεσματικό στην πώληση ασφαλειών . Ένας άνθρωπος 
επιθυμε ί και σωματική και διανοητική σιγουριά . Η σωματική σιγουριά αναφέρεται στις ανάγκες για ένδυ ­
ση , τροφή και στέγη. Ε ίνα ι επίσης σιγουριά για καλή υγεία , χρόνο ξεκούρασης , άνεση και χαλάρωση. Η 
επιθυμία για διανοητική σιγουριά ε ίναι μια εξ ίσου σοβαρή δύναμη παρακίνησης . Ο υποψήφιος πελάτης θα 
κάνει τα πάντα για να εξασφαλίσε ι ηρεμία πνεύματος, ευτυχία και ικανοποίηση. Το μέλλον, στην καλύτε­
ρη περίπτωση , είναι αβέβαιο και αντιπροσωπεύει ένα φόβο για τους περισσότερους ανθρώπους. Μέσω 
μιας ασφάλε ιας προσφέρουμε την καλύτερη λύση , αντικαθιστώντας το φόβο και την αβεβαιότητα με τη 
σιγουριά και τη βεβαιότητα . Ζούμε σε μια «χρηματική » οικονομία . Δ ίνοντας μια εγγύηση για χρήματα στο 
μέλλον , όταν πράγματι ε ίναι απαραίτητα , παρέχετε στους υποψήφιους πελάτες σας τα μέσα με τα οπο ία 
μπορούν να έχουν χρήματα για τη σωματική τους σιγουριά , για τροφή, ένδυση , στέγη , συνταξιοδότηση 
στα γηρατειά και επαρκή ιατρική περίθαλψη . 

Οι υποψήφιοι, γνωρίζοντας ότι θα τους παρασχεθούν όλα τα απαραίτητα σε μελλοντικές περιόδους οικο­
νομικής ανάγκης αυτών ή των οικογενειών τους , θα ε ίναι επελευθερωμένοι από την ανησυχία κα ι το βά­
ρος και έτσι θα έχουν ταυτόχρονα και την επιζητούμενη πνευματική σιγουριά. 
Πώς μπορούμε να χρησιμοποιήσουμε αυτό το ισχυρό κίνητρο στην πώλησή μας ; Πώς μπορούμε να βά­
λουμε σε μια παρουσίαση για πώληση αυτά τα στοιχεία τα οποία τελικά προσδιορίζουν το κίνητρο της σι­
γουριάς ; 
Παραδείγματα: 
- ''Αυτό το συμβόλαιο θα σας προσφέρε ι συνεχή ευτυχία και πνευματική ηρεμία γιατί απλά σημαίνει ότι η 
οικογένε ιά σας δεν θε έχε ι ποτέ πρόβλημα στέγης , ένδυσης ή δ ιατροφής . Και ακόμα , αν είστε εν ζωή στη 
λήξη του συμβολαίου , τα συσσωρευμένα μερίσματα θα μπορούν να σας εξασφαλίσουν μια οικονομική 
άνεση εκε ίνα τα χρόνια". 

- « Αυτό το συμβόλαιο θα σας απαλλάξει από το φόβο για το μέλλον . Η οικογένειά σας δεν θα γνωρίσε ι ο ι­
κονομικές δυσκολίες , ακόμη και αν εσε ίς δεν βρίσκεστε εδώ για να τους προστατέψετε . Ανεξάρτητα από 
το τι θα συμβεί, η οικογένειά σας μπορε ί να ε ίναι εξασφαλισμένη. Σαν αποτέλεσμα αυτής της σιγουριάς, 
εσε ίς ο ίδ ιος θα ε ίστε πιο ευτυχισμένος , π ιο υγιής και θα ζήσετε περισσότερο . Το συμβόλαιο αυτό θα σας 
βοηθήσει σε κάθε δύσκολη στιγμή σας». 

- Επιθυμία για κοινωνική αποδοχή 
Όταν αναφερόμαστε στην επιθυμία για κοινωνική αποδοχή συνδυάζουμε τρία , πολύ σχετικά με ­

ταξύ τους, κίνητρα αγοράς: 

- Επιθυμία για εξύψωση του εγώ 
- Επιθυμία για ενθάρρυνση 

- Επιθυμία για κοινωνικές συναναστροφές 

Οι υποψήφιοι πελάτες σας, όπως όλα τα ανθρώπινα όντα , έχουν μια έντονη επιθυμία να είναι « ε­

πιθυμητοί». Πρέπει να αισθάνονται ότι είναι απαραίτητοι στους άλλους και είναι άξιοι σαν άτομα . 

Αισθάνονται ότι πρέπει να ενθαρρύνονται από ανθρώπους των οποίων σέβονται τη γνώμη . Θέ­

λουν να πιστεύουν πως ό ,τι κάνουν είναι αποδεκτό από τους άλλους. Θέλουν την προσοχή , την 

εκτίμηση , ακόμη και τον θαυμασμό των φίλων. Όπως εξηγήσαμε νωρίτερα σε αυτό το κεφάλαιο , 

ο ι περισσότερες από τις ανάγκες μας έχουν κάποια σχέση με άλλους ανθρώπους. Οι υποψήφιοι 

πελάτες μας επιθυμούν σίγουρα να βρίσκονται μαζί με άλλους ανθρώπους. 

Μέσω μιας τέτοιας συναναστροφής ψάχνουν για αναγνώριση και προσοχή . Όλες αυτές ο ι κατα­

στάσεις είναι ισχυρά κίνητρα και αν μάθουμε να τα αναγνωρίζουμε μπορούν να αυξήσουν τη δύ­

ναμη των πωλήσεων. 

Οι άνθρωποι έχουν μια τάση να αναζητούν ένα κο ινωνικό επίπεδο μέσω των αγορών τους και 

επ ίσης προσπαθούν να προσαρμοστούν στους υπάρχοντες κανόνες συμπεριφοράς της κοινωνι­

κής τους ομάδας . 

Αυτές οι τάσεις μπορούν να απεικονιστούν από συνηθισμένες ερωτήσεις όπως : 

- « Αυτό το πρόγραμμα έχει αγοραστεί από άλλους ;» 

- « Ποιο είναι το μέσο επιπεδο ασφάλειας που έχει ένας άνθρωπος σαν κι εμένα;» 

Παραδείγματα: 

- « Αυτό το πρόγραμμα είναι παρόμοιο με αυτό που πολλοί από τους φίλους σας έχουν αγοράσει. 

Θα τους βρείτε σύμφωνους για την προσφορά αυτού του είδους προστασίας στην οικογένειά 

σας». 

- « Η αγορά αυτού του προγράμματος αποδεικνύει την αγάπη σας για την οικογένειά σας. Ε ίμαι 
σίγουρος ότι θα σας ευγνωμονούν γι ' αυτό». 

- « Ξέρω ότι η οικογένειά σας θα εγκρίνει αυτή σας την κίνηση . Θα σας θυμούνται σε όλη τους τη 
ζωή γι' αυτή σας την κίνηση » . 

-

ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

Επιθυμία για συσσώρευση πλούτου 
Αν και κοινές σε πολλά σημεία , η επιθυμία για σιγουριά και η επιθυμ ία για συσ­

σώρευση πλούτου είναι δύο ξεχωριστές δυνάμεις παρακίνησης . Σε μιρικές πε­

ριπτώσεις η επιθυμία για συσσώρευση πλούτου παρακινείται από την επιθυμ ία 

για σιγουριά . Ο ι άνθρωποι αγων ίζονται για το χρήμα , όχι μόνο για χάρη του 

χρήματος , αλλά διότι αυτό αντιπροσωπεύει γι ' αυτούς ένα μέσον να αισθάνο-

νται σ ίγουροι. 

Από την άλλη μερ ιά , σχεδόν σε κάθε κοινωνία , υπάρχουν παραδε ίγματα αν­

θρώπων , οι οποίοι αν και έχουν ήδη περισσότερο πλούτο απ' όσο πιθανά θα 

χρειαστούν για τη σιγουριά τη δ ική τους και των οικογενειών τους , συνεχίζουν 

να δουλεύουν όλο και περισσότερο για να συσσωρεύσουν περισσότερο πλού­

το. Μ ια τέτοια δραστηριότητα δεν ε ίνα ι αποτέλεσμα ενός μόνο κινήτρου , αλλά 

της αλληλεπίδρασης πολλών . Μπορούμε να συμπεράνουμε λοιπόν ότι και άλ­

λα κίνητρα , όπως η επιθυμία για διάκριση και για αναγνώριση , έχουν τη δική 

τους επίδραση . Παρ ' όλα αυτά , η επιθυμία για συσσώρευση πλούτου από μόνη 

της είναι μια ισχυρή δύναμη παρακίνησης. Αυτό το χαρακτηριστικό φαίνεται 

επίσης στην επιθυμία να κάνει κανείς κέρδη , καθώς και στην υπερηφάνεια της 

ιδιοκτησίας. Η επιθυμία της συσσώρευσης διαφαίνεται και σε ανθρώπους 

όπως είναι οι συλλέκτες γραμματοσήμων , αντικών , νομισμάτων ή παλαιών αυ­

τοκινήτων . Σίγουρα η αναφορά σε αυτό το κίνητρο είναι κάτι που μπορεί να 

χρησιμοποιείται συχνά . 

Παραδείγματα : 

- «Θα είστε υπερήφανος αν έχετε ένα συμβόλαιο που θα σας εγγυάται αυτά τα 

πράγματα » . 

- «Αυτό το συμβόλαιο ε ίναι το καλύτερο κομμάτι προσωπικής ιδιοκτησίας που 

μπορε ίτε να έχετε » . 

- « Με αυτό το πρόγραμμα θα έχετε στην κατοχή σας κάτι περισσότερο από 

ένα απλό κομμάτι χαρτί. Θα κατέχετε όλες τις καλύψεις που αναφέραμε για 

σας και την οικογένειά σας » . 

- « Αυτό το πρόγραμμα είναι μια ευκαιρία αυτή τη στιγμή και θα συνεχίσει να εί­

ναι σε κάθε στιγμή στο μέλλον » . 

Η επιθυμία να αισθάνεται κανείς σπουδαίος 
Είναι κοινό μεταξύ των ψυχολόγων ότι η επιθυμία να αισθάνεται κανείς σπουδαίος είναι μία από τις 
πλέον ισχυρές δυνάμεις παρακίνησης. Όλοι θέλουμε να εκτιμούμεθα σαν μοναδικά άτομα. Μας 

αρέσει να αισθανόμαστε σπουδαίοι, όπως επίσης μας αρέσει να έχουμε ανθρώπους γύρω μας που 
να μας δίνουν αυτή την αίσθηση της σπουδαιότητας. 

Υπάρχουν εκατοντάδες παραδείγματα που συναντούμε κάθε μέρα και που μας δε ίχνουν τη σπου­

δαιότητα αυτού του κινήτρου. Το παιδί που «επιδεικνύεται» μπροστά σε μια παρέα, η σύζυγος που 

σπαταλά τόσο χρόνο για να ετοιμάσει ένα καλό γεύμα ώστε να πάρε ι τα συγχαρητήρια της οικογέ­
νειας, ένας άντρας ο οποίος αν και δεν έχει συνηθίσει να μιλάει δημοσίως βασανίζεται να ετοιμάσει 

μια ομιλία, έτσι ώστε να θεωρηθεί πρόσωπο επιρροής. Αυτά είναι μερικά από τα πολλά παραδείγ­

ματα της ανάγκης για αίσθηση σπουδαιότητας . 

Η ιδιαίτερη σημασία που δίνει στον επιβάτη πρώτης θέσης μια αεροπορική εταιρία , το κομπλιμέντο 
ενός πωλητή σε κατάστημα για το καλό γούστο του πελάτη, δε ίχουν ότι πολλοί επιχειρηματίες 

έχουν καταλάβε ι ότι η επιτυχία τους βασίζεται κατά μεγάλο ποσοστό στο να κάνουν τους πελάτες 

τους να αισθάνονται σπουδαίοι. 

Η ιδιαίτερη αυτή ανάγκη του υποψήφιου πελάτη σας είναι μια δύναμη η οποία μπορεί να λειτουργή­

σε ι υπέρ ή κατά σας . Το να πληγώσετε το εγώ κάποιου ανθρώπου ή να αγνοήσετε την αίσθηση σπου­

δαιότητας είναι ένας σίγουρος τρόπος να χάσετε φίλους και τους σχετιζόμενους με αυτούς ανθρώ­
πους. Για παράδειγμα, ο καθένας μας αισθάνεται ότι σχεδόν σε όλες τις περιπτώσεις λειτουργεί λο­

γικά. Ως εκ τούτου, κάθε κριτική είναι ένας αρνητικός παράγοντας για τα κίνητρα του ατόμου. Ανα­

φερόμενος λοιπόν στην αίσθηση σπουδαιότητας του υποψήφιου πελάτη, τον τοποθετείτε σε ένα 

υψηλό βάθρο. Σημεία αναφοράς μπορούν να θεωρηθούν η επιθυμία να εκπληρώσει κάτι σημαντικό, 

να αναγνωριστούν τα επιτεύγματά του, να ε ίναι χρήσιμος για κάποιον άλλο και να βρίσκεται σε υψη ­

λό επίπεδο εκτίμησης. Όλα αυτά είναι μέρη της ισχυρότατης ανάγκης για αίσθηση σπουδαιότητας. 

Παραδείγματα: 

- «Αν έχετε αυτό το πρόγραμμα ε ίναι βέβαιο ότι τόσο η οικογένε ιά σας όσο και οι φίλοι σας θα ε ίναι 
υπερήφανοι για σας και θα σας έχουν μεγάλη εκτίμηση» . 

- «Σαν γονιός, ε ίστε ένα σημαντικότατο πρόσωπο στη ζωή των παιδιών σας. Αυτό το πρόγραμμα 

εξασφαλίζει , ακόμη και αν λείψετε από τη ζωή τους , ότι είναι σε θέση να έχουν σχεδόν όλα τα πλε-

ονεκτήματα της παρουσίας σας δίπλα τους». 

- « Η βοήθε ια στην οικογένειά σας (αποτέλεσμα αυτού του προγράμματος) θα είναι κάτι που πάντα 
, , θα θυμούνται όλοι» 

Η επιθυμια yια αyαπη -« Με την υπογραφή σας σ' αυτή την αίτηση θα έχετε αυτομάτως εξασφαλίσει ό ,τι υπό 
ρ η, άλλες συνθήκες θα εξασφαλίζατε δουλεύοντας και αποταμιεύοντας 

Η εn θ , μια ολόκληρη ζωή » 
Δεν χρειάζεται να πούμε πολλά πράγματα για την παρακινητική , f UμfQ ~Q , 
και 

δύναμη της αγάπης και της στοργής. Η αγάπη ενός γονιού για το ζωης , εχοuιι , 
παιδί είναι ένα από τα πλέον θαυμαστά ανθρώπινα χαρακτηριστι- αuμφω ,-ε ει,a εn' 
κά. Σχεδόν δεν υπάρχει όριο στις θυσίες που κάνει ένας πατέρας ή ο, άλλ νο με αuτ, , ιrrεδο 
μια μητέρα , αν είναι πεπεισμένοι ότι αυτό είναι για το καλό των Γι . οι Ωιrό εμα' ο rrou rrερ , 
παιδιών τους . Κέ~ ;:: ~::• ΟUτό το Κίνητρο μπ _ς ιμεvοuν 
Ποιητές και συγγραφε ίς για αιώνες εξύμνησαν τη δύναμη της ομάδ_ας. Υnάρ:~v0εn~θuμία μας vao~ει0va εκφραστεί σav " . 
αγάπης σαν δύναμη παρακίνησης στα νεαρά ζευγάρια . Πο ια δύνα- αnοτελεσμa _Λ. φοβος va Υίvο Ρ σaρμ0ζόμαστ η λατρειa rou . 
μη άλλη , εκτός από αυτή της αγάπης για το σύντροφό του , θα «α- Ατο Πλήθος κ6./οΧv~auμε_ τηv επιθυμία uvμαεy,:δακruλοδεικτοεu· μσετvις απαιτήσεις τηηςρκω0α». Σαv εvήλ ι-
νάγκαζε » έναν εργένη να εγκαταλείψει την ανέμελη ζωή του και v κ • · ς ο τ ιvou οι κ ιvωv · οι Πολλοί π ' 1 Κάνει με όπως 01 · 1 1 " αι αvτικείμ ικης μας 
να γίνει σύζυγος και γονιός , με όλες τις ανησυχίες και υποχρεώ- Ρέως διαδεδομ _ετuχημέvοι ασ~aλ . α,VΙοι τοu σuvόλοu εvο κριτικής. Σαv 
σεις της συντήρησης μιας οικογένειας ; Κός . εvο όσο e . ιστες ΧΡ , va ακο}ι τροnος va α εnρεπε Η . ησψοnοιού - ουeούμε 
Το κίνητρο της αγάπης και της στοργής δεν αναφέρεται περιορι- ες από O . ΧΡησψοnοιήα · ΧΡηση τωv v αuτο το κίv 
στικά μόνο σε πρόσωπα , αλλά κα ι σε πράγματα και σε μέρη. Η από σας. ας, τοτε UΠάρχει έvα :~Παλu:ό τ~ κίvητρ/;~δ::;τικ~v στοιχ:iω~ :εv ε~vαι Τόσο ευ-
δύναμη παρακίνησης της αγάπης γ ια την πατρίδα ή το σπιτι κά- Αuτό εοv κιvη 011ιιοι ave ιvaι εvaς το κίvητρ0 . Τρο για τοv u . Ρωnοι αγορ. 7 nρακτι-
ποιου έχει σαν αποτέλεσμα να δώσει ακόμη και τη ζωή του γι ' unοψηφίωv. Av είειvαι επίσης σοβαρό nοψηφιο για va 

O 
i.,ouv ασφάλει -

αυτό. δεδομένης της "Ο στε α~φαJιιστής τωv γι~ τηv ΟVάnτuςη " . . Υ Ρασει κι αυτός 
Συχνά λέγεται ότι ο λόγος για τον οπο ίο οι άνθρωποι αγορά- Παραδείγματα: /lαδικης αποδοχής» φιλ~v ή σuvaδέλφ φωλιωv» ή σχετιζόμ 
ζουν ασφάλειες είναι η αγάπη τους για κάποιον άλλο . Αν και - _"Μεταξύ τωv Πελ . , Ιlεyaλη Πιθαvότητ ωv το~ unοψήφιοu ε_vωv ομάδων 
υπάρχουν πολλοί άλλοι λόγοι , σίγουρα το κίνητρο της αγά- vες σας» . ατωv μοu Περιλaμβ . α va καvετε δοuJιε : τοτε υπάρχει, 
πης και στοργής είναι από τα πλέον ισχυρά . - « Εχω έva Πρό αvοvται και Τ7ολ). . ια με αυτόν. 
Παραδείγματα : τις ίδιες αvά ΥΡαμμα το οποίο . οι από τοuς φίλ 
- « Πως μπορείς να εκφράσεις καλύτερα την αγάπη σου για Υκες με σας το έχο εχει α~οδειχΒεί 17 λ . ους και τοuς Υεirο-
την οικογένειά σου από το να τους εγγυηθείς τη σιγουριά του σπι- uv ayopaaει» . 0 

u εvδιαφέροv κα 
τιού_, της διατροφής και τουλάχιστον μερικών ακόμη αγαθών στα ι Πολλοί άνθρωποι με 
οποια τους εχεις συνηθισει; » . 

- « 'Οταν ένα παιδί χάσει ένα γονιό , γίνεται πιο σπουδαίο από ποτέ 

το να μη χάσει επίσης τη φροντίδα και την προσοχή του άλλου γο-
νιού » . 29 
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Στο πανέμορφο νησί της Ρόδου στις 8 
Απριλίου 1995, πραγματοποιήθηκε 

με λαμπρή επιτυχία η Ημερίδα Κορυφαί­

ων 1995 της NATIONALE­
NEDERLANDEN. Την ημερίδα παρακο­
λούθησαν και τα διευθυντικά στελέχη 

των διοικητικών υπηρεσιών . 

Στις πολυτελείς εγκαταστάσεις του 

Rhodos Palace, φιλοξένησε 650 και πλέ­
ον επιτυχημένους ασφαλιστές και 

managers και με κύριο σύνθημα η κατά­
κτηση της κορυφής , ο ασφαλιστικός και 

επενδυτικός όμιλος της Ν-Ν επιβράβευ­

σε τους κύριους συντελεστές αυτής της 

επιτυχίας. 

Ήταν κάτι διαφορετικό. Ήταν μία εκδή­

λωση χαράς, η δικαίωση των σκληρών 

προσπαθειών που κατέβαλαν οι άνθρω­

ποι της Ν-Ν , που γεμάτοι δύναμη , επαγ­

γελματισμό και ποιοτική δουλειά κατέ­

κτησαν την κορυφή το 1994. 
Με την υπερηφάνεια ζωγραφισμένη στα 

πρόσωπα όλων , ο κ. Παν. Καραλής , γενι­

κός διευθυντής και νόμιμος αντιπρόσω­

πος κήρυξε την έναρξη των εργασιών το 

πρωί της ημερίδας Κορυφαίων 1995. 
Η Ημερ ίδα ήταν γεμάτη αισιοδοξία και 

από την έναρξή της έως το τέλος της κυ­

ριαρχούσαν δύο λέξεις: Κορυφή και Ποι­

ότητα. 

Από παντού έβγαιναν μηνύματα, μέσα 

από τις ομιλίες και τα panels των ασφαλι­
στών και των managers. Ο κ. Μανώλης 
Ανδρόνικος , αφού έκανε μία μικρή ανα­

δρομή στο παρελθόν της μέχρι τώρα κα­

ταπληκτικής πορείας της Ν-Ν κατέληξε 

στη σημασία του "φύλαξε τ ' αγαθά" και 

τους διαβεβαίωσε ότι το μέλλον διαγρά­

φεται λαμπρό για τους επαγγελματίες . 

Επίσης , μίλησε ο κ . Στέφανος Ψαράκης , 

Agency Manager της εταιρίας , ο οποίος 

κάλυψε όλα τα θέματα που απασχολούν 

το σημερινό ασφαλιστή και τις προοπτι-

κές που διανοίγονται στο μέλλον. 

Τα panels, που αποτελούντο από επαγ­
γελματίες ασφαλιστές και managers, πα­
ρουσίασαν μία ολοκληρωμένη πώληση 

ασφαλιστικών και επενδυτικών προ­

γραμμάτων , κάνοντας χρήση των εντύ­

πων της εταιρίας, ξεκινώντας από την 

εξεύρεση των πραγματικών αναγκών 

των πελατών (δημιουργία καλής επικοι­

νωνίας), ακολούθησε μία οργανωμένη 

παρουσίαση πώλησης βασισμένη στις 

αναφερόμενες ανάγκες και κατέληξαν 

στο service του πελάτη, όπου γίνεται μία 
υπενθύμιση των παροχών του και στο 

service κατά την αποζημίωση (καλή και 
γρήγορη εξυπηρέτηση του πελάτη). 

Στην επιτυχία τους συνέβαλαν οι κ.κ. Ε. 

Αλπάς (Υπ/μα Ζαφείρη) , Λ. Πιτόγλου 

(Υπ/μα Ρατσιάτου), Γ. Νικολόπουλος 

(Υπ/μα Αντωνίου), Σ. Γκικόντες (Υπ/μα 

Καλλιάνη), Γρ. Προυσάλογλου (Υπ/μα 

Αμπατζίδη), Γ. Αγαδάκου (Υπ/μα Μερ­

τζάνη), Θ. Παπακωνσταντίνου (Agency 
Manager), Κ. Βέρρος (Unit Manager­
Yπ/μα Σαγώνα) και Δ. Μάλλης (Unit 
Manager-Yπ/μa Αρβανίτη). 

Επίσης , πρέπει να αναφερθεί και η σημα­

ντική προσφορά της επιτροπής των 

Agency Managers, που έδωσαν τον κα­
λύτερο εαυτό τους για να πραγματοποι­

ηθεί με μεγάλη επιτυχία και φέτος η συ­

νάντηση αυτή. Η επιτροπή αποτελείτο 

από τους κ.κ. Γ. Ζαφείρη , Π. Αμπατζίδη, 

Π. Μερτζάνη , Στ. Ψαράκη, Θ. Παπακων­

σταντίνου και Η . Ντίκο. 

Στην επιτυχία της Ημερίδας συνέβαλε 

και η επιτροπή οργάνωσης την οποία 

αποτελούσαν οι κυρίες Ντ. Δέδε , Β. Μο­

ναστηριώτου, 1. Μαυρίδου , Σ. Σεϊντή, Α. 

Πατεράκη , Β . Ρουμελιώτη και Ε. Θέμελη. 

Ο κ . Παν. Καραλής , κλείνοντας τις εργα­

σίες της Ημερίδας Κορυφαίων 1995, 
ανακοίνωσε την έγκριση του συνταξιο-

δοτικού προγράμματος της εταιρίας 

στους ανθρώπους της από τη μητέρα 

εταιρία στην Ολλανδία . 

Για τους πιο παλιούς αλλά και για τους 

υπόλοιπους ήταν η μεγάλη επιβεβαίωση 

ότι η εταιρία δίνει στους ανθρώπους της 

"συν ένα στο συνεργάτη " για να νιώθουν 

ακόμη πιο εξασφαλισμένοι. 

Δεύτερο και σημαντικότερο σημείο της 

ημερίδας ήταν η ανακοίνωση από τον κ. 

Καραλή της έναρξης των σεμιναρίων για 

τα τραπεζικά προϊόντα από το μήνα Ιούνιο. 

Όλοι ένιωσαν ότι το ING Group που όλοι 
περιμένουν κα ι του οποίου η παρουσία 

διακριτικά - όπως πάντα άλλωστε - ήταν 
διάχυτη σε όλη αυτή την εκδήλωση 

έφτασε και είναι εδώ. Ήταν ίσως το κα­

λύτερο μήνυμα αισιοδοξίας για όλους 

τους συμμετέχοντες . 

Και όπως είπε και ο κ. Καραλής " ... δεν 
χρειαζόμαστε τίποτε άλλο . Έχουμε όλα 

τα όπλα στα χέρια μας για να κατακτή­

σου με οριστικά την κορυφή και να μεί­

νουμε εκεί ." 

Σίγουρα λοιπόν αυτή η συνάντηση ήταν 

διαφορετική . 

Αναλυτικότερα ο κ. Καραλής είπε: 

Αγαπητοί μου συνεργάτες , 

Με μεγάλη μου χαρά σας καλωσορίζω , 

τον καθένα χωριστά , στη συνάντηση των 

κορυφαίων στελεχών πωλήσεων της 

ΝΑ TIONALE-NEDERLANDEN. 
Με υπερηφάνεια υποδέχομαι εσάς τους 

άξιους και επιτυχημένους managers, 
ασφαλιστές και ασφαλίστριες της εται­

ρίας μας και καλωσορίζω μαζί σας τους 

Διευθυντές της NATIONALE-NEDER­
LANDEN και της ING Bank. 
Όλα αυτά τα χρόνια , μέλη της ίδιας με­

γάλης οικογένειας της ΝΑ TIONALE­
NEDE RLANDEN με γρήγορα και σωστά 
βήματα , με επαγγελματισμό , πίστη , πά­

θος και συνέπεια στο κοινωνικό έργο 

που επιτελούμε κατορθώσαμε να βρί­

σκεται ο όμιλός μας στην πρωτοπορία 

της ελληνικής ασφαλιστικής αγοράς . 

Η πρωτιά είναι μαζί φορτίο και τιμή . Πρέ­

πει εδώ να προγραμματίσουμε το μέλ­

λον μας , τη στρατηγική μας και να ορο­

θετήσουμε τις επιδιώξεις μας με διπλό 

στόχο : τη διατήρηση της προνομιακής 

μας θέσης και την εξέλιξη της μεγάλης 

μας οικογένειας. Ε ί μαι βέβαιος ότι μπο­

ρούμε να το επιτύχουμε. 

Περίληψη ομιλίας κ. Μανώλη Ανδρόνικου 
Ο Διευθυντής Πωλήσεων και Marketing 
κ. Μαν . Ανδρόνικος αναφέρθηκε στην 

αρχή της ομιλ ίας του στις προσπάθε ιες 

που κατέβαλαν το 1994 όλοι οι 

Managers, ασφαλιστές και ασφαλί­

στριες και έφεραν τη ΝΑ TIONALE -
NEDERLANDEN στην κατάκτηση της 
κορυφής, με 10 δισ. Νέα Παραγωγή 

στον Κλάδο Ζωής , 30 δισ. Χαρτοφυλά­
κιο Ζωής και Γενικών Ασφαλειών και 40 
δισ . ενεργητικό στα Αμο ιβαία Κεφάλαια. 

Συνεχάρη τις εσωτερικές υπηρεσίες για 

τη σπουδαία συμβολή τους και τα επτά 

υποκαταστήματα της ΝΑ TIONALE -
NEDERLANDEN που με 3,5 δισ . μπήκαν 

στην πρώτη δεκάδα και ξεχώρισαν από 

τα χίλια υποκαταστήματα της Ελληνι­

κής Ασφαλιστικής Αγοράς. 

Κατόπιν , έκανε μια ιστορική αναδρομή στο 

παρελθόν, για τη στρατηγική που ακολού­

θησε η Ν-Ν από την αρχή που ξεκίνησε τη 

λειτουργία της στην Ελλάδα και που με τη 

φιλοσοφία και τις μοναδικές παροχές που 

πρόσφερε στους συνεργάτες της κατάφε­

ρε σήμερα να είναι η πρώτη Εταιρία στην 

Ελλάδα. Στη συνέχεια, αναφέρθηκε στη 

στρατηγική που θα ακολουθήσουν στο 

μέλλον, έτσι ώστε και να παραμείνουν 

στην κορυφή αλλά και να κατακτήσουν 

ακόμη περισσότερες. Έτσι λοιπόν στόχοι 

για το 2000 είναι η Ν-Ν να είναι πρώτη σε 
χαρτοφυλάκιο στον Κλάδο Ζωής και επί­

σης η Ν-Ν Γενικών Ασφαλειών να έχει μια 

πολύ καλή θέση στην Ελληνική Αγορά. 

Τέλος, ιδιαίτερη έμφαση έδωσε στο 

Bancassurance και ανακοίνωσε την έναρ­
ξη εκπαίδευσης όλων των συνεργατών 

της Ν-Ν για τα τραπεζικά προίόντα. 

Μπήκαμε σε μια νέα εποχή , είπε χαρα­

κτηριστικά, όπου το επίκεντρο όλων 

των προσπαθειών ε ίναι ο πελάτης. Ο 

πελάτης σήμερα γνωρίζει πολλά και 

απαιτε ί ακόμη περισσότερα. Επιλέγει 

την εταιρία και τον ασφαλιστή με ολοέ­

να αυστηρότερα κριτήρια. Για να αντα­

ποκριθεί ο ασφαλιστής στις νέες συνθή­

κες πρέπει να προσφέρει στον πελάτη 

καλύτερο service, να είναι κοντά του με 

επαγγελματισμό και ειλικρίνεια και να 

καλύπτει τις πραγματικές του ανάγκες. 

Πρέπει δηλαδή να βελτιωθεί, να γίνει 

Ο κ. Μαν. Ανδρόνικος, δ/ντής Πωλήσεων 
και Marketing της Ν-Ν στην Ελλάδα. 

καλύτερος, να αυτοπαρακινείται, να 

φροντίζει για τη διατήρηση του χαρτο­

φυλακίου του και για το υψηλό επίπεδο 

του ασφαλιστικού τοu εισοδήματος . 

Οι Εταιρίες πρέπει να εκπαιδεύσουν σε 

βάθος τους ανθρώπους τους για να γί­
νουν καλύτεροι και να προσφέρουν στον 

πελάτη ποιοτική εξυπηρέτηση. Ο ασφα­

λιστής πλέον θα είναι Χρηματοοικονομι­

κός και Επενδυτικός Σύμβουλος. Πρέπει 

να μάθει να προσφέρει τις υπηρεσίες του 

με οργάνωση , προγραμματισμό και 

επαγγελματισμό , να προωθεί χρηματο­

οικονομικά προϊόντα που χρειάζεται ο 

πελάτης κάνοντας χρήση των ειδικών 

εντύπων της Εταιρίας , να είναι κοντά 

στον πελάτη και να του προσφέρει ποιο­

τικό service. Να γίνει ο ασφαλιστής 

underwriter, να ενδιαφέρεται για την 

Εταιρία του και τον πελάτη και να καλύ­

πτει τις σωστές και μόνο περιπτώσεις. 

Ο κ. Ανδρόνικος τελείωσε την ομιλία 

του τονίζοντας στους συμμετέχοντες 

ότι θα πρέπει από όλα τα συναισθήματα 

που παίρνουν να βγάζουν το καλύτερο. 
Την αγάπη , την προσφορά στον άνθρω­
πο , τη φλόγα της δημιουργίας, τη δύνα­

μη για νέες αναζητήσεις και για πιο με­

γάλες επιτυχίες . 
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Εδώ στο όμορφο νησί της Ρόδου, μαζ ί 

θα πάρουμε τις αποφάσεις μας , θα δε­

σμεύσουμε τους εαυτούς μας για τις 

προσπάθειες που θα καταβάλουμε και 

για το δρόμο που θα ακολουθήσουμε , 

ώστε η μεγάλη μας NATIONALE­
NEDERLANDEN να ε ίναι πάντα πρώτη . 

Όλοι μαζί, ενωμένοι και δυνατο ί , θα απο­

λαμβάνουμε πάντοτε τα υλ ικά και ηθικά 

οφέλη του επαγγελματικού δρόμου που 

ακολουθούμε . 

Κηρύσσω την έναρξη του Convention και 
εύχομαι κάθε επιτυχία στις εργασίες του. 

Αγαπητοί μου κορυφαίοι συνεργάτες , 

Μετά από μία έντονα δημιουργική και 

αποτελεσματική χρον ιά βρίσκομαι πάλι 

μαζί σας , για να ανακεφαλαιώσουμε τις 

επιτυχίες μας και τα έργα μας και ανταλ­

λάσσοντας απόψεις και ιδέες για τις 

μελλοντικές μας κατευθύνσεις , να χαρά­

ξουμε τη νέα πολιτική της εταιρίας μας 

για την εδραίωση στην κορυφή της ελλη­

νικής ασφαλιστικής αγοράς. 

Νιώθω ότι όλοι είσαστε ευχαριστημένοι , 

επιτυχημένοι , δυνατοί , ζωντανό και εν­

θουσιώδες κομμάτι στην τεράστια οντό­

τητα του ING Group, απολαμβάνοντας 
την ικανοποίηση της επιτυχίας , αλλά και 

γεμάτοι ευθύνη για την αντιμετώπιση 

των προκλήσεων του μέλλοντος. 

Το ING Group, έχοντας τις ρίζες του 

στην Ολλανδία , εξελίχθηκε σ' ένα μεγά­

λο επενδυτικό οργανισμό που κατάκτη­

σε τον κόσμο , προσφέροντας μία ποικι­

λία χρηματοοικονομικών , ασφαλιστικών 

και τραπεζικών προϊόντων . 

Στόχος του η δημιουργία μίας υγειούς 

κερδοφόρας βάσης , που ζυγίζοντας και 

ισορροπώντας τα οφέλη των πελατών , 

των συνεργατών και των υπαλλήλων 

του , στοχεύει πάντα υπεύθυνα στην 

ανάπτυξη της κοινωνίας μας. 

Η εμπορική εικόνα του γιγαντια ίο υ αυ­

τού οργανισμού σχηματίζεται με εται­

ρίες διαφόρων ειδικοτήτων , που άλλες 

ενεργούν με τη δική τους ονομασία κα ι 

άλλες κάτω από το ίδιο όνομα του ομί­

λου συμμετέχουν στην ανάπτυξη του 

ING Group σαν μια οντότητα . Στόχος σ ' 
όλες τις δραστηριότητες , η σωστή αντα­

πόκριση στις ανάγκες του πελάτη , με 

επαγγελματισμό και ακεραιότητα. 

Πρόσφατα ο όμιλός μας βρέθηκε στην 
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κορυφή της επικαιρότητας με το θέμα τερο τρόπο τους εκατοντάδες χιλιάδες 
της εξαγοράς της τραπέζης Bari ngs. ασφαλιζόμενο υς της εταιρίας μας . Όλα 

Ο τρόπος που κινήθηκε το ING Group αυτά βέβα ια με την ο ικονομική , τεχνική 

στην απόκτηση της Bari ngs ήταν γρήγο- και ηθική συμπαράσταση , της μεγάλης 

ρος , επαγγελματικά σωστός και κοινωνι- μας μητρικής NATIONALE - ΝΕDΕR-

κά δ ίκαιος , αποδεικνύοντας για άλλη μια LANDEN. 
φορά το μεγαλείο του ομίλου μας . Η ΕΣΕΙΣ ε ίστε λοιπόν αυτο ί που καλώ τώρα 

ενέργεια αυτή άφησε άφωνο και έκπλη- να πρωτοστατήσετε στην επιτυχία της 

κτο όλον τον παγκόσμιο τραπεζικό και νέας μορφής που θα πάρε ι ο Όμιλός μας 

ασφαλιστικό κόσμο. στην Ελλάδα με την προσθήκη της ING 
Ε ίναι βέβαιο ότι το ING Group θα συντε- Bank, που θα λειτουργήσει σύντομα κα ι 

λέσει με καταλυτικό τρόπο στην ανάπτu- θα κάνε ι γρήγορα αισθητή τη δυναμική 

ξη των οικονομ ικών υπηρεσιών παγκο- της παρουσ ία . Αυτή τη στιγμή εμε ίς ο ι 

σμ ίως. Αυτό βέβαια προ ϋποθέτει στενή Έλληνες δημιουργούμε αποκλειστικά 
συνεργασία όλων των στελεχών , που την πρότυπη μορφή λειτουργίας Τρόπε-

προσφέροντας τις γνώσε ις τους κα ι τις ζας παγκοσμίως . Η ανταλλαγή γνώσεων 

εμπειρ ίες τους , θα συντελέσουν στη δη- και εμπειρ ιών μεταξύ των ασφαλιστικών 

μιουργία μιας καινούργιας στρατηγικής , εταιριών και της τράπεζας θα μας δώσει 

που θα συντονίσε ι τις ενέργε ιές μας σ' την ευκαιρ ία να δημιουργήσουμε και-

ένα και μοναδικό στόχο: τη θρ ιαμβε υτική νούργια προϊόντα , να αναπτύξουμε νέες 

επιτυχία και ολοκλήρωση του έργου μας . μεθόδους και συστήματα και να προσφέ -

Στη χώραμας , το ING Group αντιπροσω- ροuμε με διαφορετικό τρόπο τις υπηρε-

πεύεται μέχρι σήμερα επάξια με τις επι- σ ίες μας . Τους προσεχείς μήνες θα αρχί -

τυχημένες παρουσίες των 3 εταιριών σει εντατική και εξε ιδικευμένη εκπα ίδευ-

μας NATIONALE - NEDERLANDEN. Με ση στα τραπεζικά προϊόντα , ώστε να 

15 μόνο χρόνια δραστηριότητας , η Ν-Ν αντιμετωπίσουμε όπως πάντα με επιτυ-

ε ίναι η πρώτη ασφαλιστική εταιρ ία που χία αυτή την καινούργια πρόκληση. 

κατορθώνε ι να συνδυάζει σωστές παρο- Με την ταυτόχρονη και σωστή λειτουρ-

χές , εγγύηση , σ ιγουριά και συγχρόνως γ ία των εταιριών μας θα υλοπο ιήσουμε 

4.000 επαγγελματίες ασφαλιστές και και θα προσφέρουμε στους πελάτες μας 

υπαλλήλους με αξιοζήλευτη καριέρα τη σωστή έννοια των ''l ntegrated financial 
στον κόσμο της Ασφαλιστικής Αγοράς . Services" ''Ολοκληρωμένων χρηματοοι-

Το επίτευγμα της NATIONALE - κονο μικών υπηρεσιών" . 
NEDERLANDEN στην Ελλάδα ε ίναι έρ- Θα δη μιουργήσουμε προϋποθέσεις για 

γο καθαρά ελληνικό , ανήκει αnοκλε ιστι- νέες πωλήσεις , θα επενδύσουμε σε νέες 

κά στους Έλληνες ασφαλιστές κα ι υπαλ- αγορές , πάντα ενεργώντας με σύνεση , 

λήλους της που υπηρετούν με τον καλύ- προγραμματισμό και προπάντων με ποι-

ότητα . Θα δώσουμε στους εαυτούς μας 

τη δυνατότητα μιας ανάπτυξης πο υ φαί ­

νεται άπιαστη και όμως θα αποτελέσει 

για μας πραγματικότητα . 

Ασχετα με το πόσο επιτυχημένοι είμα­

στε , ξέρουμε να ενεργούμε καλύτερα , να 

δεχόμαστε τον καταιγισμό των αλλαγών 

και των προκλήσεων , θα ξαναρχίσουμε 

με βάση τα καινούργια δεδομένα και να 

διατηρούμε τις επιτυχίες μας προσέχο­

ντας και έχοντας πάντα δίπλα μας τους 

πελάτες μας. Θα ακολουθήσουμε και 

εμε ίς την ανάπτυξη και τον συντονισμό 

της διεθνούς πολιτικής του ING Group. 

τελούν μόνο λίγα από τα θέματα της 

στρατηγικής του ING Group. 
Πέρα όμως και πάνω απ ' όλα αυτό που θα 

πρέπει να μας ξεχωρίζει μέσα στο έντο­

να ανταγων ιστικό περιβάλλον είναι η 

ΠΟΙΟΤΗΤΑ. 

Ποιότητα στα προϊόντα μας 

Ποιότητα στην εξυπηρέτηση 

Ποιότητα στον επαγγελματισμό μας 

Ποιότητα στο έργο που επιτελούμε 

προϊόντα. Η παλιά εικόνα των ασφαλε ι ­

ών αλλάζει . Η μελλοντική είναι ένα νέο 

πρόσωπο που , ξεχνώντας συμβατικούς 

τρόπους δουλειάς , κατευθύνει τις δυνά­

μεις του στο σύνολο των εταιριών του 

ING Group. Δεν θα υπάρχει πια μεμονω­
μένη παραγωγή ασφαλίστρων , αλλά σύ­

νολο παραγωγής , που θα αποτελεί το 

μοναδικό παράγοντα εξέλιξης του Ομί­

λου των εταιριών μας. 

Η Νέα Τεχνολογία , οι νέες μέθοδοι προ­

σέγγ ισης της αγοράς , ο νέος τρόπος 

επικοινωνίας με τους πελάτες μας απο-

Η εταιρία μας έφθασε πλέον στην κορυ­

φή και εσείς δεν ε ίστε πια οι ασφαλιστές 

μόνο Ζωής . Είστε στελέχη , σύμβουλοι , 

πρόσωπα δυνατά που αντιπροσωπεύουν 

όλες τις πλευρές των εταιριών μας: 

Ασφάλειες Ζωής , Γενικές Ασφάλειες , 

Αμοιβαία Κεφάλαια και αύριο τραπεζικά 

Τελειώνοντας θα ήθελα με το πιο δυνατό 

χειροκρότημα που έχουμε να καλωσορί­

σουμε όλοι το όραμα του 2000, να εργα­
στούμε θετικά και δυνατά και να θεωρή­

σουμε -γιατί τίποτα δεν είναι πιο σίγουρο 
από αυτό -την επιτυχία μας δεδομένη. 

Ρατσιάτου Σοφία ΚΛΑΔΟΣΖΩΗΣ Γαλαίος Πέτρος 

Πιτόγλου Παντελής 

Βασιλάκης Ιωάvvης 

Ιωσηφίδης Παύλος 

AGENCY MANAGERS 
Ροτσιάτοu Σοφία , Ζαφείρης Γεώργιος , Βαμβουκάκης Ν ι ­
κόλαος , Χριστόπουλος Θεοφάνης , Ανωνίοu Δημήτρ ιος , 

Ψαρόκης Στέφανος 

ASSISTANT AGENCY MANAGERS 
Πιτόγλου Παντελής , Κοκαράκης Γεώργιος , Τσότρας 

Αλέξανδρος 

UNIT MANAGERS 
Βασιλάκης Ιωάννης , Βογιατζόγλοu Αναστάσιος . Σιαφά­

κος Ευάγγελος 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 
Γαλαίος Πέτρος , Κυριακόπουλος Αλέξανδρος , Σκλιάμης 

Γρηγόριος , Ανδρουλάκης Γεώργιος , Ξυπολητά-Βρονο ­

πούλοu Ελένη , Χρ ιστοκοπούλοu Ανδριονή , Κάσσος Αλέ · 

ξονδρος, Π ιτόγλου Ε υαγγελία , Φωτόπουλος Κωνσταντί­
νος , Καλκαβούρας Νικόλαος, Δαλέζιος Ιωάννης , Βάσσης 
Φώτης , Σιμιτζής Νικόλαος , Λ ιβ ιέρη Χαρίκλεια , Μεροντζάς 

Γεώργιος , Κοτζιομάνη Θεοδώρα, Χατζής Γεώργιος , 
Πλελλής Δημήτριος , Μοκάρης Γεώργιος , Μπροuτζάκης 
Νικόλαος , Βοκάλης Αλέξιος , Κουτούλας Ανδρέας , Γιαν­

νοπούλοu Ευαγγελία , Τριανταφυλλόπουλος Αθανάσιος, 

Λάζαρη Μαρία, Κόλιος Γεωργιος, Κουνούπος Ισίδωρος , 

Σταυρινοuδάκη Σοφία , Τρίκκο Μαρία , Σαββάκης Μιχάλης , 
Νεραντζάκης Θεόδωρος , Χατζηεργατάκης Γρηγόριος, 
Τσοuκάτου Ελισσάβετ, Χαιδεμενάκης Γεώργιος , Ασβέ­
στας Δημήτριος , Παντελόποuλος Παναγιώτης , Φετοκά­
κης Νικόλαος , Βάρφη-Αράπογλοu Σταυρούλα , Πλατής 
Βασίλειος , Λαζάρου Γεώργιος , Νοσοπούλοu Ελένη, Πο­

ποδήμος Δημήτριος , Αναγνώστοu Μενέλαος, Κατσιγιάν­
νης Αθανάσιος , Χριστόπουλος Κωνσταντίνος , Κοραμέ ­

ροu Αναστασία , Δριχούτη Χρυσούλα , Ιωανν ίδοu Ελένη , 
Χασεκίδου Βεατρίκη , Κόρδα Παναγιώτα . 

ΔΙΑΤΗΡΗΣΙΜΟΤΗΤΑ LIMRA 
AGENCY MANAGERS 

Τσεμπέρωφ Χρήστος, Ζuγούρης Νίκος , Αντων ίου Δημή ­

τριος , Ορφανιδης Δημήτριος, Αγαδάκοu Γιάννα, Κορα­

γιάννης Κωνσταντίνος , Στρατή Ελένη , Π ιτόγλοu Ευαγ­
γελία , Τερζίδης Δημήτριος , Ανδρειώτης Γεώργιος , Τα­
μπαροπούλου Πηνελόπη , Μπέσιος Κωνσταντίνος, Χα­
τζηθεοδοσίου Ιωάννης, Γ αμπιεράκης Πανορμίτης. 

ASSISTANT AGENCY MANAGERS 
Τριποτσέρης Λάμπρος , Δασκαλάκη Αννσ . Θεοδωρίδης 

Παντελής . 

UNIT MANAGERS 
Ιωσηφίδης Παύλος , Ροζάκος Κωνσταντίνος , Πανίδοu Κί­
λια . 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 
Παπαδόπουλος Δημήτριος , Πόσχος Αθανάσιος , Αλιπρα­

ντη Αικατερίνη, Σταματόποuλος Παύλος, Κορφιάτης Λο­

ρέντζος , Γραμματικός Χρήστος , Μαστραγγελόπουλος 
Ιωάννης , Τζαβέλλος Κώστας , Κολιός Γεώργιος , Νάσσι­
νας Ιωάννης, Βαρσάμης Θεοδόσιος, Ευθυμίου Ιωάννης , 
Δούβρη Σταυρούλα , Δαλέζιος Ιωάννης , Παπαχριστόποu­

λος Παναγιώτης , Λάζαρης Νικόλαος , Κυριακόπουλος 
Αλέξανδρος, Χασεκίδοu Βεατρίκη , Γκ ικόντες Σωτήριος, 

Ορφανίδης Δημήτριος , Αγαδάκοu Γιάννο , Καραγιάννης 
Κωνσταντίνος , Στρατή Ελένη , Πιτόγλου Ευαγγελία , Τερ­

ζ ίδης Δημήτριος, Ανδρειώτης Γεώργιος , Ταμπαροπού­

λοu Πηνελόπη , Μπέσιος Κωνσταντίνος , Χατζηθεοδοσίου 
Ιωάννης , Γαρμπιεράκης Πανορμίτης . 

Τ σεμπέρωφ Χρήστος 

Τριποτσέρης Λάμπρος 

Πατσιλιvάκου-Γ ούλιου 

Αvτωvία 
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Τσελίκης Σωτήριος 

Θεοδωρίδης Παντελής 

Σιγάλας Αντώνιος 

Κοντογιάννης 

Κωνσταντίνος 

Χρυσοχοίδης Μιχάλης 

Σταματαράς Μάρκος 
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Παπαδόπουλος 

Δημήτριος 
Μελαχροινού Ελένη 

ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ ΥΠ/ΤΩΝ 31/12/94 
Ρατσιάτου Σοφία , Βαμβουκάκης Νικόλαος , Χριστόπου­
λος Θεοφάνης , Αντωνίου Δη μήτριος , Αμπατζίδης Πανα­

γιώτης , Καφετζόπουλος Δημήτριος , Ζαφείρης Γεώργιος , 

Μπουρλάκης Ιωάννης , Παναγιωτόπουλος Ιωάννης , Ψα­

ράκης Στέφανος, Αλβανός Κωνσταντίνος , Παπακωνστα-

vτivou Θεωνάς , Τσιγδινός Γεώργιος , Οικονόμου Θρασύ­

βουλος , Μερτζάνης Παναγιώτης , Δαμανάκης Κωνσταντί ­

νος , Δασκαλάκης Ανδρέας , Σαγώνας Δημήτριος , Αρβανί ­

της Αντώνιος, Φιλιππόπουλος Πρόδρομος. 

ΧΑΜΗΛΟΣ ΔΕΙΚΤΗΣ ΖΗΜΙΩΝ 
AGENCY MANAGERS 

Τσελίκης Σωτήριος, Αρβανίτης Αντώνιος , Παπακωνστα­

ντίνου Θεωνάς, Παπαναστασίου Δημήτριος, Βουλγαρά­

κης Μηνάς , Αξιvιάρης Εμμανουήλ . 

ASSISTANT AGENCY MANAGERS 
Θεοδωρίδης Παντελής , Τσαμτσαρίδης Ευστράτιος, Κορ­

πέτης Κωνσταντίνος . 

UNIT MANAGERS 
Σιγάλας Αντώνιος , Μαvιούρα Δωροθέα , Δαλακούρας 

Κωνσταντίνος. 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 
Κοντογιάννης Κωνσταντίνος, Φαρμάκη Παρασκευή , 

Μέρτη Αικατερίνη , Τσελέντη Ε ιρήνη , Γ ιαννοπούλου 

Ευαγγελία , Δούλβαρη Όλγα , Λαζάρου Γεώργιος , Λιάπη 

Ιωάννα, Χριστόπουλος Ιωάννης, Ασλανίδης Ιωάννης . 

ΚΛΑΔΟΣ ΠΥΡΟΣ 
AGENCY MANAGERS 

Ρατσιάτου Σοφία , Ανδριτσάκης Δημήτριος , Ζαφείρης Γε­

ώργιος. 

ASSISTANT AGENCY MANAGERS 
Πατσιλινάκου-Γούλιου Αντωνία , Π ιτόγλου Παντελής , 

Παρλαμέντη Ευαγγελία 

UNIT MANAGERS 
Μελαχροινού Ελένη , Λυκουρέζος Πέτρος , Βασιλάκης 

Ι ωάννης. 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 
Γκέρτσος Πέτρος , Γεωργίου Δημήτριος , Φαρμάκης Αντώ­

νιος , Δημητρόπουλος Γεώργιος , Μαλεβίτης Φίλιππος , Περ­

πέρη-Ψαρουδάκη Ελένη , Διακομανώλης Γεώργιος , Βρανάς 

Κωνσταντίνος , Χρυσοχοίδης Μιχαήλ, Σαχτούρης Ανδρέας. 

Ν-Ν CLUB 1995 
Αλιπράντη Μαρία (Ισόβιο μέλος) , Δουβρή Σταυρούλα 

(Ισόβιο μέλος) , Παπαδόπουλος Δημήτριος (Ισόβιο μέ­

λος) , Ανδρουλάκης Γεώργιος , Βακάλης Αλέξιος , Βαρσά­

μης Θεοδόσιος , Γκικόντες Σωτήριος, Γραμματικός Χρή­

στος , Δαλέζιος Ιωάννης , Ευθυμίου Ιωάννης , Κολιός Γε-

ώργιος , Κορφιάτης Λορέντζος, Κυριακόπουλος Αλέξαν­
δρος, Λάζαρης Ν ικόλαος, Μαστραγγελόπουλος Ιωάννης, 

Νάσαινας Ιωάννης , Ορφανίδης Δημήτριος , Παπαχριστό­

πουλος Παναγιώτης , Πάσχος Αθανάσιος , Σταματόπου ­

λος Παύλος, Τζαβέλλας Κώστας, Χασεκίδου Βεατρίκη . 

ΚΛΑΔΟΣ ΟΜΑΔΙΚΩΝ 
AGENCY MANAGER 

Τσιολέκας Θεόφιλος 

ASSISTANT AGENCY MANAGER 
Κοκαράκης Γεώργιος 

UNIT MANAGER 
Ροζάκος Κωνσταντίνος 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΗΣ 
Χρυσοχοίδης Μιχάλης 

ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 
AGENCY MANAGERS 

Ρατσιάτου Σοφία , Ζαφείρης Γεώργιος , Βαμβουκάκης Νι­

κόλαος 

ASSISTANT AGENCY MANAGERS 
Πιτόγλου Παντελής , Τσότρας Αλέξανδρος, Σλάμαρης 

Θώμας 

UNIT MANAGERS 
Σταματάρας Μάρκος , Παλαμίδας Γρηγόριος , Μελαχροι­

vού Ελένη 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 
Βάσσης Φώτης , Κελένης Χρήστος , Πασχάλης Αχιλλέας , 

Κατσικαρέλη Αθανασία, Κακουλίδης Κωνσταντ ίνος, Τερ­

ζής Γεώργιος, Ι ωαννίδοu Ελένη , Μαρκαντάς Κωνσταντί­
νος , Πουρvάρα Δήμητρα , Κλαπαvάρας Ιωάννης . 

ΡΕΚΟΡ 
Πλάτσης Βασίλειος 

Γκέρτσος Πέτρος 

Τσιολέκας Θεόφιλος 

Κοκαράκης Γεώργιος 

Ροζάκος 

Κωνσταντίνος 

Βάσσης Φώτης 

Πλάτσης Βασίλειος 

lnsurance Organiser 
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Software Ασφαλιστικών Πρακτόρων 
Γ ι α σας τους ασφαλιστικούς πράκτορες n Οpγάνωσn ε ίναι σοβαpn υπόθεσn, 

Για σας n Ευελιξ ία και n Τα χύτnτα είναι αναγκαία υπόθεσn , 

Για σος n Φ ι λ ι κότnτα του πpογpάμματοc: , το Serv ice και n ασφάλεια των δεδομένων ε ίναι 

μεγάλn υπόθεσn, 

Γιο μας n Οpγάνωοn , n Ευελιξία, n Το χ ύτnτο , το Servi ce κ αι n Ασφάλε ι α των δεδομένων είναι · 

υπόθεση 1 · λεπτού . 
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Δύο νέα επενδυτικά προϊόντα εισάγει 

στην ασφαλιστική αγορά Ζωής η 

εταιρία 'ΆΣΤΗΡ" Α.Α.Ε., ενώ ενισχύει 

την κάλυψη ασθένειας μετά τα θετικά 

αποτελέσματα του 1994 και παράλληλα 
καθιερώνει τη νομική προστασία και την 

ασφάλιση των σκαφών αναψυχής. 

Σε ό,τι αφορά τα νέα προϊόντα στον Κλά­

δο Ζωής (unit linked), πρόκειται για πρω­
τοποριακά προγράμματα στη χώρα μας , 

όπου τα ασφάλιστρα που καταβάλλουν 

οι ασφαλισμένοι του ΑΣΤΕΡ Α θα επεν­

δύονται σε αμοιβαία κεφάλαια. 

36 

Τα νέα προγράμματα 

και την πορεία της 

Εταιρίας για το 

1995 παρουσία­
σαν σήμερα ο 

πρόεδρος του 

Δ.Σ. κ. Ευγέ­

νιος Καλαφά­

της και ο γενι­

κός διευθυντής 

της 'ΆΣΤΗΡ" 

Α.Α.Ε. κ. 

ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

4lΞ5 ΑΣΤΗΡ 
-~- ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 

Τριαντάφυλλος Λυσιμάχου, ενώ έδωσαν 

στη δημοσιότητα τα οικονομικά αποτελέ­

σματα της πορείας της Εταιρίας για το 

1994. 
Τα κέρδη του ΑΣΤΕΡΑ το 1994 έφθασαν 
τα 350.000.000 δρχ. , έναντι 100.000.000 
δρχ. το 1993 και 240.000.000 δρχ. το 
1992. 
Επισημάνθηκε ότι το έργο του εκσυγ­

χρονισμού και της εξυγίανσης που έγινε 

πέρυσι προδικάζει υψηλότερη παραγω­

γή και κερδοφορία για τα επόμενα χρό­

νια. Ήδη το πρώτο τρίμηνο του 1995 πα­
ρουσιάζουν μέση αύξηση 25% (27% 
στους γενικούς Κλάδους και 21% στον 
Κλάδο Ζωής). Περσινά αντίστοιχα ποσο­

στά σε σχέση με το 1993 ήταν 2%. 
Το ενεργητικό της Εταιρίας ξεπέρασε τα 
40 δισ . δρχ. (από 35 δισ. δρχ. της χρήσης 
του 1993). 
Η παραγωγή ασφαλίστρων ήταν 16,8 δισ. , 

έναντι 14,9 δισ. το 1993 (αύξηση 13%). 
Το μέρισμα που θα διανεμηθεί φέτος 

στους μετόχους φθάνει τα 240 εκ. δρχ. , 

δηλαδή 20 δρχ . για κάθε μετοχή. Πρόκει­

ται για το υψηλότερο μέρισμα που έχει 

δώσει η Εταιρία , η οποία πρέπει να ση­

μειωθεί ότι έχει σημαντική πολυδιάσπα­

ση των μετοχών, περίπου 12.000.000 με­
τοχές για 6 δισ . δρχ. κεφάλαιο. 

Ο κ. Λυσιμάχου αναφέρθηκε αναλυτικά 

σε μια σειρά θέματα , τονίζοντας μεταξύ 

άλλων τα εξής: 

• Για την ενίσχυση της υποδομής το τριε­
τές πλάνο προβλέπει επενδύσεις άνω 

των 500 εκ . δρχ. 

• Δημιουργήθηκαν 17 νέα γραφεία Ζωής 
στην Ελλάδα , φθάνοντας συνολικά τα 

47 με 300 νέους συνεργάτες και 78 νέα 
πρακτορεία άρχισαν συνεργασία με τον 

ΑΣΤΕΡΑ. 

] 

• Τα έσοδα από επενδύσεις το 1994 ήταν 
αυξημένα κατά 16,5%. 
• Ολοκληρώθηκε η πρώτη φάση ανέγερ­
σης δύο πολυορόφων κτηρίων στη Βασ. 

Σοφίας, προϋπολογισμού 4 δισ . και στην 

οδό Μαιζώνος στην Πάτρα , προϋπολογι­

σμού 7 δισ. 
• Η "ΑΣΤΗΡ" Α.Α.Ε. συμμετέχει πλέον 

κατά 20% στο κεφάλαιο της Εταιρίας 
Factorίng της Εθνικής Τράπεζας και εξε­

τάζεται η συμμετοχή στην Εταιρία 

Leasing και στο κεφάλαιο της Διεθνικής. 
• Από την 1 η Ιουνίου θα πωλείται από το 
δίκτυο της Εταιρίας το νέο μεικτό 

ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 'ΆΣΤΗΡ" (αρχικό 

ενεργητικό 600 εκ . δρχ.). 

• Προωθείται η έκδοση πιστωτικής κάρ­
τας "MASTERCARD ASTIR" σε συμφω­
νία με την ΕΘΝΟΚΑΡΤ Α. 

• Αξιοποιούνται τα δίκτυα των εταιριών 
του ομίλου της Ε.Τ.Ε. , εφαρμόζοντας το 

θεσμό του BANCASSURANCE. 
• Ολοκληρώθηκαν οι προαγωγές του 

προσωπικού που είχαν παγώσει για 4 
χρόνια. 

• Επιτυχημένη ήταν η πρωτοβουλία για 
ενίσχυση του υποκαταστήματος στην 

ΚΥΠΡΟ, όπου οι ρυθμοί ανάπτυξης κι­

νούνται πάνω από 150% και εκτίμηση εί­
ναι ότι το 1996 θα ξεπεράσει το 1 δισ. η 
παραγωγή ασφαλίστρων . 

• Ειδικοί σύμβουλοι του ΑΣΤΕΡΑ εξετά­
ζουν την επέκταση της Εταιρίας μέσα 

στο 1995 στις Βαλκανικές χώρες και στη 
Δυτική Ευρώπη (π.χ. Γερμανία). 

Τέλος , ανακοινώθηκε ότι για την ενίσχυ­

ση του κεφαλαίου της Εταιρίας, ώστε να 

πραγματοποιηθούν οι στόχοι του τριε­

τούς πλάνου , θα ζητηθεί στη Γενική Συ­

νέλευση αύξηση του κεφαλαίου τουλά­

χιστον κατά 2 δισ . δρχ. 

ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ ΤΥΠΟΥ ΤΩΝ Κ.Κ. 
Ε. ΚΑΛΑΦΑΤΗ, ΠΡΟΕΔΡΟΥ, 
ΚΑΙ ΤΡ. ΛΥΣΙΜΑΧΟΥ, ΓΕΝΙΚΟΥ 
ΔΙΕΥΘΥΝΤΗ ΤΗΣ Α.Α.Ε. 'ΆΣΤΗΡ" 

Το 1994 ήταν χρονιά καθοριστική για την 
ανάπτυξη του «ΑΣΤΕΡΑ». Βασικός στό­

χος της νέας διο ίκησης που ανέλαβε στις 

αρχές του 1994 ήταν να χαράξει ένα επι­
χειρησιακό πλάνο για την επόμενη τριε­

τία , στο οποίο περιλαμβάνονταν ο εκσυγ­

χρονισμός της Εταιρίας , η ανάπτυξη της 

παραγωγής και του δικτύου πωλήσεων , η 

βελτίωση της υποδομής , η εξυγίανση 

των οικονομικών μεγεθών , η αναβάθμιση 

της ποιότητας των εργαζομένων και των 

προσφερομένων υπηρεσιών. 

Αυτονόητο βέβαια είναι ότι και σε αυτή 

την περ ίοδο της εξυγίανσης μας ενδιέ­

φερε να έχουμε κέρδη. 

Έτσι λοιπόν το 1994, παρόλο που γενικά 
δεν ήταν καλή χρονιά για την ανάπτυξη 

των ασφαλιστικών εργασιών , ο 

« ΑΣΤΕΡΑΣ» παρουσιάζει κέρδη της τά­

ξεως των 350.000.000 δρχ. σε σχέση με 
τα 100.000.000 δρχ. του 1993 και τα 

240.000.000 δρχ. του 1992. 
Σημαντικό ήταν το έργο του εκσυγχρονι­

σμού και της εξυγίανσης που έγινε το 

1994, πράγμα που προδικάζει υψηλότε­
ρη παραγωγή και κερδοφορία για τα επό­

μενα χρόνια. Τα αποτελέσματα του πρώ­

του τριμήνου του 1995 εγγυώνται την 
πορεία αυτή . 

Το 1994 το συνολικό ενεργητικό της 

Εταιρίας ξεπέρασε τα 40 δισ. σε σχέση 
με τα 34 περίπου δισ. της προηγούμενης 
χρήσης. Η παραγωγή ασφαλίστρων 

ήταν 16.800.000.000 δρχ. , έναντι 

14.900.000.000 δρχ. το 1993, αύξηση 
13%, που εκτιμάται ότι θα είναι λίγο πιο 
πάνω από το μέσο όρο αύξησης της 

αγοράς.Υπολογ~ουμεότιό~μόνοδεv 

θα χάσουμε αυτή τη χρονιά μερίδιο της 

αγοράς , αλλά θα έχουμε και μια μικρή 

αύξηση τόσο στον κλάδο ζωής όσο και 

στους υπόλοιπους κλάδους . 

Παρά τις δαπάνες που έγιναν για ενίσχυ­

ση της υποδομής, προβολή της Εταιρίας , 

ανάπτυξη δικτύου πωλήσεων κ.λπ. τα κέρ­

δη είναι υπερτριπλάσια από πέρυσι , το δε 

μέρισμα των 20 δρχ. είναι το μεγαλύτερο 
που έχει δώσει η Εταιρία και δεν φαίνεται 

μεγάλο λόγω της σημαντικής πολυδιά­

σπασης των μετοχών (περίπου 12 εκατομ-

ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

Τα Αστρικά σμήνη και ο ΑΣΤΉΡ 
Ακούγοντας και βλέποντας τις πολυσχιδείς δραστηριότη­
τες του γενικού διευθυντή του ΑΣΤΕΡ Α, κ. Τ ρ. Λυσιμάχου, 
για λογαριασμό των μετόχων και του προσωπικού της φι­
λοπρόοδης ασφαλιστικής εταιρίας θυμήθηκα κάτι που 
διάβασα για τα αστρικά σμήνη στην Εγκυκλοπαίδεια 
"ΔΟΜΗ" σελ. 324 Τόμος 4. Αστρικά σμήνη είναι αστέρες 
που τα μεταξύ τους χαρακτηριστικά είναι όμοια, όπως 
όμοιος είναι και ο τρόπος της κίνησής τους. 

Τα αστρικά σμήνη είναι αθροίσματα αστέρων οι οποίοι απο-
τελούν ένα ιδιαίτερο σύνολο, εξαιτίας της ομοιόμορφης κίνησης και της ομοιότη­

τας των φασματικών χαρακτηριστικών. 

Στο σύνολό τους κινούνται με την επίδραση της έλξης όλων των υπολοίπων αστέρων, 
αλλά στο εσωτερικό του σμήνους οι αστέρες μετατίθενται και κινούνται μέσα στο πε­
δίο βαρύτητας που ορ ίζεται πρακτικά μόνο από τους αστέρες του συγκροτήματος. Τα 
αστρικά σμήνη παρουσιάζουν πολλούς διαφορετικούς τύπους και υποδιαιρούνται σε 
δύο μεγάλες κατηγορίες: σε ανοικτά σμήνη και σφαιρωτό σμήνη. Ανοικτό σμήνος εί­
ναι το σμήνος των Πλειάδων με 500 περίπου αστέρες , ενώ σφαιρωτό σμήνος είναι το 
σμήνος του Ηρακλή ή του Κενταύρου που φωτογραφήθηκε από το σταθμό του 

Harvard College. Το σμήνος του Ηρακλή με γυμνό μάτι φαίνεται σαν μια απλή κηλίδα 
ενώ στην πραγματικότητα υπάρχουν 40.000 χωριστοί αστέρες . 

Οι αστρονόμοι μελετούν τα αστρικά σμήνη και ως τώρα είχαν καλές παρατηρήσεις , 
βασισμένες σ' αυτά , γύρω από τον Ήλιο , τους γαλαξίες , την εξέλιξη των αστέρων, την 
ηλικία τους κ.ά. Σίγουρα πάντως όλοι κατέληξαν ότι τα αστρικά σμήνη έχουν πολύ με­
γάλη σπουδαιότητας καθώς τα εξετάζουν αυτά καθεαυτά ή μέσα στο γενικό πλαίσιο 
της μελέτης του Γαλαξία . 
Τα παραπάνω βέβαια αφορούν ίσως κάποιους ειδικούς , δίνουν όμως αφορμές να σκε­
φτούμε το ρόλο του ΑΣΤΕΡΑ σαν σμήνος ασφαλιστικών υπηρεσιών είτε , πρώτον , μό­
νο του σαν ομάδα υπηρεσιών (ασφάλειες, Αμοιβαία Κεφάλαια , MASTERCARD VISA, 
προϊόντα Bancassurance, συμμετοχή στην Ethnofact, Leasίng, Διεθνική κ.λπ.) είτε 
δεύτερον μέσα στο γενικό πλαίσιο του Γαλαξία των Εταιριών της Εθνικής Τράπεζας. 
Το 1994 ήταν χρονιά καθοριστική για την ανάπτυξη του "ΑΣΤΕΡΑ", όπου ο κ. Τρ. Λυσι­
μάχου , ο σεμνός και "νοικοκύρης" ηγέτης, προσπάθησε και κατάφερε να κρατήσει ό , τι 
υγιές πελατολόγιο μπορούσε, να τακτοποιήσει τις υποχρεώσεις της εταιρίας και τις 
προβλέψεις μελλοντικών υποχρεώσεων χωρίς βερμπαλισμούς και στείρες δηλώσεις 
και βαδίζει στο μελλοντικό πλάνο πατώντας σε γερές βάσεις , δίνοντας υπερτριπλά­
σια από πέρυσι κέρδη και υπερενισχύοvτας τα τεχνικά αποθέματα έναντι μελλοντι­
κών κινδύνων, κάτι που δεν έπραξαν αρκετοί συνάδελφοί του κ.κ. Γενικοί. 
Το ''αστρικό σμήνος" του ΑΣΤΕΡΑ έχει να δώσει πολλά και ωφέλιμα στον ασφαλιστικό 
γαλαξία της ΕΘΝΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ, τα οποία και φιλοδοξούμε ως ΝΑΙ να καταγράφου­
με επ' αγαθώ της ελληνικής κοινωνίας. 

μύρια μετοχές για 6 δισ . κεφάλαιο ) . 

Θέλουμε να τονίσουμε ότι έχουμε υπε­

ρενισχύσει τα τεχνικά μας αποθέματα 

για να προστατεύσουμε την εταιρία από 

μελλοντικό κίνδυνο. Έτσι , π .χ . στον κλά­

δο αυτοκινήτων , που παρουσιάζει τις 

γνωστές ευα ισθησίες , τα τεχνικά μας 

αποθέματα είναι περίπου 2 δισ. περισσό­
τερα από τα ασφάλιστρα . Ίσως , αν επι­

κρατούσαν διαφορετικές αντιλήψεις , 

πάντα στα πλα ίσια του δεοντολογικού , 

τα κέρδη θα μπορούσαν να ε ίναι πολύ 

υψηλότερα . 

Ε.Σ. 

ΕΝΙΣΧΥΣΗ ΥΠΟΔΟΜΗΣ 

Πραγματοποιήθηκαν σημαντικές επεν­

δύσεις σε μηχανογραφικό εξοπλισμό και 

νέο εξειδικευμένο ανθρώπινο δυναμικό. 

Το τριετές πλάνο , μόνο για μηχανογρα­

φικό εξοπλισμό , προβλέπει επενδύσεις 

άνω των 500 εκατομμυρίων δρχ. 
Με τις τρεις φάσεις αναπτυξιακών συ­

στημάτων προβλέπεται πλήρης και σύγ­

χρονη αυτοματοποίηση των λειτουργι­

κών διαδικασιών , του marketing και των 
εργασιών των υποκαταστημάτων σε όλη 

την Ελλάδα. Επίσης , ανάπτυξη τεχνολο-
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γίας ηλεκτρονικού ταχυδρομείου κ.ά. Η 

πρώτη φάση ολοκληρώθηκε μέσα σε ένα 

χρόνο , με σημαντική βελτίωση στην πα­

ραγωγή και την ποιότητα των εργασιών 

της Εταιρίας. 

ΔΙΚΤΥΟ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

Η νέα σύγχρονη αντιμετώπιση των θε­

μάτων δικτύου με νέα υλικά και ηθικά κί­

νητρα συνέβαλε σε μία πρωτοφανή αύ­

ξηση του ανθρώπινου δυναμικού πωλή­

σεων και των νέων μονάδων παραγω­

γής. Συγκεκριμένα , 17 νέα γραφεία ζω­
ής ιδρύθηκαν μέχρι σήμερα σε όλη την 

Ελλάδα (σύνολο 47) και 300 νέοι συ­
νεργάτες και 78 νέα πρακτορεία άρχι­
σαν να συνεργάζονται με τον ΑΣΤΕ Ρ Α. 

Ιδιαίτερα στη Β. Ελλάδα όπου δεν ε ίχει 

γίνει καμία σοβαρή προσπάθεια για 

ανάπτυξη δικτύων ασφάλισης ζωής, 

έχουμε την πιο εντυπωσιακή αύξηση, 9 
νέα γραφεία ζωής. 

ΠΡΟΊΌΝΤΑ 
Είμαστε ήδη έτοιμοι μετά από μακρό­

χρονη προσεκτική μελέτη να εισαγάγου­

με στην αγορά προϊόντα τόσο ζωής όσο 

και του κλάδου γενικών ασφαλίσεων. 

Στον κλάδο ζωής έχουμε ετοιμάσει δύο 

επενδυτικά προϊόντα (unit linked) που τα 
ασφάλιστρά τους θα επενδύονται σε 

αμοιβαία κεφάλαια, που θεωρούνται 

πρωτοποριακά για τη χώρα μας. Επίσης , 

ενισχύουμε την κάλυψη ασθένειας , δε­

δομένου ότι το προϊόν μας το διαχειριζό­

μαστε με θετικά αποτελέσματα. Στους 

γενικούς κλάδους εισάγουμε το προϊόν 

την νομικής προστασίας και της ασφάλι­

σης σκαφών αναψυχής. 

ΕΠΕΝΔΥΣΕΙΣ 

Τα έσοδα από επενδύσεις ήταν περίπου 

3,5 δια. δρχ ., παρουσιάζοντας αύξηση 

16,5%, παρά το γεγονός της μείωσης 
των επιτοκίων, της πτώσης του χρηματι­

στηρίου το 1994 και της μεγάλης συμμε­
τοχής ακινήτων στο χαρτοφυλάκιό μας. 

Για το 1995 πιστεύουμε ότι οι αποδόσεις 
θα είναι μεγαλύτερες, διότι ήδη ρυθμίσα­

με τις επενδυτικές δραστηριότητες έτσι 

ώστε να είναι πιο αποδοτικές . 

ΝΕΕΣ ΕΠΕΝΔ ΥΤΙΚΕΣ ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΕΣ 

Ολοκληρώσαμε ήδη την πρώτη φάση 

ανέγερσης δύο πολυορόφων κτηρίων 

στην Βασ . Σοφίας στην Αθήνα , προϋπο­

λογισμού 4 δισ . (12.500 m2
) και στο κέ­

ντρο της Πάτρας στην οδό Μαιζώνος, 
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ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

προϋπολογισμού 0,7 δισ. Τα έξοδα αυτά 
θα καλυφθούν με ρευστοποίηση ήδη 

υπαρχόντων μη αποδοτικών κτηρίων της 

Εταιρίας και με αύξηση μετοχικού κεφα­

λαίου κατά 2 δισ. περίπου. 
ΝΕΕΣ ΣΥΜΜΕΤΟΧΕΣ ΣΕ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΙΣ 

Συμμετέχουμε κατά 20% στο κεφάλαιο 
της Εταιρίας Factoring της Εθνικής 

(Ethnofact) . Επίσης συζητάμε τη συμμε­
τοχή μας στην Εταιρία Leasing της 

Εθνικής και ίσως στο κεφάλαιο της Διε­

θνικής. 

ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 'ΆΣΤΗΡ" 

Ήδη συγκροτήθηκε μεικτό αμοιβαίο κε­

φάλαιο ΑΣΤΗΡ , το οποίο θα αρχίσει να 

πωλείται από το δίκτυό μας από 1 ης Ιου­
νίου. Το αρχικό ενεργητικό είναι 

600.000.000 δρχ. 

ΕΚΔΟΣΗ MASTER CARD ''ASTIR" 
Έχει ήδη γίνει συμφωνία με την 

ΕΘΝΟΚΑΡΤΑ Α.Ε. και έχει προχωρήσει 

αρκετά η διαδικασία έκδοσης και προώ­

θησης πιστωτικής κάρτας MASTER 
CARD ASTIR. 
BANCASSURANCE 
Προωθούμε συστήματα αξιοποίησης του 

δικτύου και εταιριών του ομίλου της 

ΕΤΕ, εφαρμόζοντας το θεσμό του 

BANCASSURANCE. 
ΘΕΜΑΤΑ ΠΡΟΣΩΠΙΚΟΥ 

Ολοκληρώσαμε τις προαγωγές του προ­

σωπικού που είχαν να γίνουν 4 χρόνια 
(από το 1994), έγινε μερική αναδιοργά­
νωση της Εταιρίας και ενισχύθηκαν οι 

υπηρεσίες δικτύου, οι τεχνικές ασφαλι­

στικές υπηρεσίες και υπηρεσίες υποστή­

ριξης. Επίσης, προσελήφθησαν λίγοι και 

εξειδικευμένοι υπάλληλοι. Τέλος, έχει 

ανατεθεί σε σύμβουλο και σε συνεργα­

σία με το Σύλλογο των εργαζομένων, η 

μελέτη για την αναθεώρηση του κανονι­

σμού εξέλιξης και αξιολόγησης του προ­

σωπικού . 

ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ 

Σημαντική ήταν η προσπάθεια που έγινε 

για την εκπόνηση εκπαιδευτικού προ­

γράμματος τόσο για τους σuνεργάτες­

nωλητές , όσο και για το διοικητικό προ­

σωπικό που εντός μιας διετίας θα παρα­

κολουθήσει στο σύνολό του σύγχρονα 

επιμορφωτικά σεμινάρια . 

ΠΡΟΒΟΛΗ ΕΤΑΙΡΙΑΣ 

Σημαντική ήταν η βελτίωση της εικόνας 

της Εταιρίας με την επιλογή των μεθό-

δων προβολής της , τόσο από τη διαφη­

μιστική καμπάνια , όσο και από τις πολιτι­

στικού χαρακτήρα χορηγίες που ανέλα­

βε. Οι σχετικές έρευνες αγοράς δεί­

χνουν σημαντική βελτίωση της εικόνας 

της Εταιρίας προς τα έξω , πράγμα που 

φαίνεται και από τα στοιχεία της παρα­

γωγής. 

ΚΥΠΡΟΣ 

Επιτυχημένη ήταν η πρωτοβουλία της 

Διοίκησης να ενισχύσει το Υποκ/μα της 

Κύπρου, το οποίο έφθινε τα τελευταία 

χρόνια. Αξιοπο ιώντας την πολιτική ανά­

πτυξης της Εθνικής Τράπεζας στην Κύ­

προ, επενδύσαμε σε προϊόντα, ανθρώ­

πους και εγκαταστάσεις, με αποτέλεσμα 

σήμερα να προχωρούμε με ρυθμούς 

ανάπτυξης πάνω από 150% και να μας 
υπολογίζουν στην ώριμη ασφαλιστική 

αγορά της Κύπρου σαν μια σημαντική και 

ανερχόμενη δύναμη. 

Εκτιμούμε ότι στο 1996 η παραγωγή θα 
έχει ξεπεράσει το 1 δισ. με σημαντικά 
οφέλη για τον Αστέρα. 

ΕΠΕΚΤΑΣΗ ΣΕ ΑΛΛΕΣ ΧΩΡΕΣ 

Γίνεται μεθοδευμένη και προσεκτική 

προσπάθεια για την επέκταση των εργα­

σιών μας τόσο στις Βαλκανικές χώρες , 

όσο και σε χώρες της Δυτικής Ευρώπης , 

με έντονο Ελληνικό στοιχείο (π.χ. Γερ­

μανία). Το έργο αυτό το έχουν αναλάβει 

ειδικοί σύμβουλοι και μέσα στο 1995 θα 
έχουμε κάνει τα πρώτα βήματα υλοποίη­

σής του. 

ΣΤΟΙΧΕΙΑ Α ' ΤΡΙΜΗΝΟΥ 1995 
Τα στοιχεία που παραθέτουμε πιο κάτω 

για το Α' τρίμηνο του 1995 είναι πολύ εν­
θαρρυντικά , αφού η παραγωγή παρου­

σιάζει μια αύξηση 25%, δηλ. 27% στους 
γενικούς κλάδους και 21 % στον κλάδο 
Ζωής. Πέρυσι τα αντίστοιχα ποσοστά σε 

σχέση με το 1993 ήταν 2% η συνολική 
αύξηση , 1,5% στους γενικούς κλάδους 
και 2,5% στη Ζωή. Οι ρυθμοί αυτοί συνε­
χίστηκαν και τον Απρίλιο. 

Α ΥΞΗΣΗ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ 

Η ανάπτυξη χρειάζεται και επένδυση. 

Για να ενισχύσουμε το κεφάλαιό μας 

ώστε να πραγματοποιήσουμε τους στό­

χους του τριετούς πλάνου μας πρόκειται 

να ζητήσουμε αύξηση κεφαλαίου τουλά­

χιστον κατά 2 δισ . δρχ. 
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ΦΟΙΝΙΞ 
'Ή ΓΝΩΣΗ ΣΤΗΝ ΠΡΑΞΗ" 

11 ο Συνέδριο Διακεκριμένων Συνεργατών 

'Ενα ακόμη δε ίγμα των επιτυχη μένων 
επιλογών των ανθρώπων του Φοίνι­

κά ήταν και το γενικό μήνυμα του αξιό­

λογου συνεδρίου με τίτλο 'Ή Γνώση 

στην πράξη ", επιλογή 100% σωστή , 

αφού αυτό είναι και το ζητούμενο του 

σύγχρονου καταναλωτή : Να έχεις γνώ­

σεις που θα χρησιμοποιήσεις στην καθη­

μερινή πράξη υπέρ των συμφερόντων 

του πελάτη , που ε ίναι και ο τελικός κρι­

τής των πάντων , κάτι που συνήθως αρκε­

τοί το ξεχνούν! 

Γνώση στην πράξη ! "Μεταφέραμε τη 

γνώση στην πράξη , τη γνώση της αγο­

ράς μας , των αγορών της Ε υρωπαϊκής 

Ένωσης και την πολύτιμη εμπειρία των 

αντασφαλιστών μας και συνεργατών 

μας στην Ελλάδα και το εξωτερικό" τόνι­

σε χαρακτηρ ιστικά ο γενικός διευθυντής 

και δ/νων σύμβουλος, κ . Γ . Κώτσαλος . 

Προηγουμένως , ο πρόεδρος του Δ.Σ. 

του Φοίνικα και πρόεδρος της Εμπορικής 

Τράπεζας κ. Π. Ποuλής είχε υπενθυμίσει 

ότι "επιτυχημένοι στο νέο περιβάλλον 

της Ευρωπαϊκής Ένωσης θα είναι εκε ίνο ι 

που διαθέτουν "Γνώση στην πράξη "". 

"Γνώση των σύγχρονων αναγκών του 

καταναλωτή , η οπο ία θα συνοδεύεται 

από τη δημιουργία συγχρόνων επιχειρη­

ματικών προϊόντων , γνώση της δυναμι­

κής του κινδύνου , γνώση του εμπορικού 

πελάτη κα ι γνώση των πολύπλοκων ανα­
γκών του ιδιώτη ... ". 
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Παρατηρώντας 

τις προσπάθειες 

του "δυναμικού 

και επιτυχημέ­

νου" διδύ μου κ . 

Π. Ποuλή και Γ. 

Κώτσαλοu , σ ί ­

γουρα μπορούμε 

να πούμε ότι οι 

άνθρωποι αυτο ί 

αποτελούν έναν , 

καλό οδηγό για παραδειγματισμό 

συνεργασίας στα πλαίσια του 

Bancassurance. Και οι δύο έχουν 
χαρακτηριστικά που προαναγ­

γέλλουν επιτυχίες και αποτελέ­

σματα. Είναι ανυπόμονοι για τα 

αποτελέσματα. Έχουν α ίσθηση 

προορισμού. Ξέρουν τι πιστεύ­

ουν . Έχουν θετική προσέγγιση 

στα προβλήματα . Ξέρουν ότι κά­

θε πρόβλημα έχει τη λύση του. Ε ίναι 

πρακτικο ί. Βρίσκουν ισορροπίες μεταξύ 

ανθρώπων , χρημάτων , υλικών , χρόνου 

και χώρου. Έχουν ειλικρ ίνεια . Ασπάζο­

νται την απόψη ότι όλα θέλουν σχέδιο , 

οργάνωση , κατεύθυνση , έλεγχο. Ε ίναι 

γερά μυαλά , έτοιμα να εργασθούν "υπε ­

ρωριακά" για την πρόοδο των χρηματοοι­

κονομικών υπηρεσιών που τους ανατέ­

θηκαν και θέλουν να τα κάνουν πράξη. 

Και φυσικά κάνουν και ... λάθη , γνώρισμα 

αυτών που τολμούν και μάχονται να δη­

μιουργήσουν έργο , λάθη που όμως δεν 

τους κλε ίνουν στο γραφε ίο , στην απρα-

ξία , στην αφάνεια , αλλά εργαζόμενο ι 

τα μειώνουν κάτω από το έργο και τη 

συνεργασία των αξιόλογων συνεργα­

τών τους. 

''Γνώση στην πράξη " απαιτούν οι νέες 

συνεργασίες του Φο ίνικα με την 

Εμπορική Τράπεζα , την Ιονική Τ ράπε ­

ζα , την Τράπεζα Αττικής , τη Γενική κα ι 

Κτηματική , την EUROLEASE, την εται­
ρία Πιστώσεων και Εγγυήσεων , τις ειδι­

κές ασφαλίσεις τεχνικών κινδύνων κα ι 

τα ανοίγματα σε ξένες αγορές όπως η 

Γερμανία , η Βουλγαρ ία , η Ρωσία , η Ρου­

μανία κ.λπ . καθώς και η συμφωνία με την 

"Deutsher LLoyd" για τους γενι κούς κλά­
δους , ενώ για την Ασφ . Ζωής συνεργά­

της θα ε ίναι ο γερμανικός κολοσσός 

"Gerl ing". 
Το γεγονός ότι το συνέδριο ήθελε να πε­

ράσε ι αυτό το μήνυμα "Γνώση στην πρά­

ξη " σε περ ισσότερο κόσμο μέσα κι έξω 

απ ' το Φοίνικα δε ίχνει ακόμα ότι το μήνυ­

μα η διοίκηση θέλει να το αποδεχθούν 

όλο ι , να το ξέρουν όλο ι κα ι δε ίχνει πως 

όταν η διοίκηση του Φο ίνικα λέει "εμε ίς" -
''ομάδα" - "εταιρ ία" το εννοε ί . Συνήθως 

κάποιοι γενικοί διευθυντές λένε "εμείς", 

η "εταιρία" μας αλλά αυτό το "εμε ίς" μένει 

σε λέξε ις , σε κάποιες κλε ιστές ομάδες 

στην κορυφή και η "εταιρία " ο πολύς κό­

σμος ε ίναι "απ' έξω απ' το παιγν ίδ ι " . 

Με την ευκαιρία του συνεδρίου του Φοίνι­

κα κα ι με όσα είδαμε και ακούσαμε εκεί 
συγχαίρουμε το Γιώργο Κώτσαλο για την 

προσπάθειά του να παρακινήσε ι όλο το δυ­

ναμικό του Φοίνικα κα ι των εξωτερικών συ­

νεργατών του να σκέπτονται ομαδικά , σαν 

ομάδα που δέχεται τα κέρδη και τις ζημίες 

το ίδιο, που ξέρουν τον κοινό ρόλο και τις 

κοινές επιδιώξεις και που όλοι έχουν ευθύ­

νη κοινή για να έρθει το καλό αποτέλεσμα 

και που δεν μπορεί να είναι καλό αν δεν 

υπάρχουν "Γνώσεις στην πράξη" . 

"Ο ι δ υνάμεις που σχηματ ίζουν τον αυρια­

νό κόσμο βρίσκονται ήδη σε κίνηση " και 

μέσα στην ασφαλιστική μας αγορά ο Φοί­

νικας είναι ήδη σε κίνηση . Στόχος του 

Φοίνικα για φέτος είναι τα 15 δισ. και 

εμπλουτισμός του δικτύου πωλήσεων με 

νέους συνεργάτες. Μέσα στο χρόνο επε­

κτείνει τις αγορές του στο ελληνικό στοί­
χειο της Γερμανίας , στη Ρουμανία και 

Βοuλ γαρία και κινητοποιεί με κάθε τρόπο 
τα 600 και πλέον τραπεζικά υποκαταστή­
ματα του ομίλου Εμπορικής Τράπεζας. 

11 ο Συνέδριο Διακεκριμένων Συνεργατών 
"Η ΓΝΩΣΗ ΣΤΗΝ ΠΡΑΞΗ" 

ΟΜΙΛΗΤΕΣ : 

1. Η Ελληνική ασφαλιστική αγορά σήμερα. 
Ε ισηγητής : Ν ίκος Αδαμαντιάδης , ασφαλιστής , πρόεδρος IUMI . 
Συντον ιστής: Γιώ ργος Κώτσαλος , διευθ ύνων σύμβουλος κα ι γενικός δ ιευθυντής Φοίνικα . 
2. Target marketing ασφαλιστικών προϊόντων ιδιωτών: Δυναμικά 

προϊόντα για αγορές στόχους. 

Ε ισηγητής : Γιώργος Αυλων ίτης , καθηγητή ς Marketing Οικονομικού Πανε ­

πιστημίο υ Αθηνών . 

Συντονιστή ς : Μάρκος Τζοuμάρας , δ/ντής Δ/νσης Ι διωτών Φο ίν ι κα. 

3. Bancassurance: Εμπορική Τράπεζα και Φοίνικας. 
Εισηγητές : Παναγ ιώτης Ποuλής , πρόεδρος Εμπορ ικής Τράπεζας. 

Γ ιώργος Κώτσαλος , δ ι ευθ ύνων σύ μβουλος και γεν ικός διευθυντής Φο ίνικα. 

Συντονιστής: Μαρίνα Δρακάτοu , δημοσιογράφος. 

4. Ελληνική βιομηχανία και ασφαλιστικές υπηρεσίες: Η πορεία μιας μακρό­
χρονης σχέσης. 

Εισηγητής : Χρήστος Ακκάς , δ ιε υθύνων σύμβουλος της Α.Ε. Ελληνική Υφα­

ντο υργ ία . 

Σ υ ντον ιστή ς : Γιάννης Βόλλαρης , αναπληρωτή ς γεν ι κός δ ιευθ υντή ς Φο ίν ικα . 
5. Σεισμός: Τα νέα ασφαλιστικά δεδομένα στην κάλυψη του κινδύνου στον 
Ελλαδικό χώρο. 

Εισηγητής : Παναγιώτης Καρύδη ς , καθηγητής Εθν ικο ύ Μετσοβε ίο u 

Πολυτεχνε ίο υ . 

6. Οι εξελίξεις στην ενιαία ευρωπαϊκή ασφαλιστική αγορά . 

Εισηγητής : Θανάσης Παπανδρόποuλος , πρόεδρος Ένωσης Ε υρωπα ί ­

ων Δημοσιογράφων . 

7. Πιστώσεις-Εγγυήσεις: Η νέα ασφαλιστική δραστηριότητα του ομίλου 
μας. 

Εισηγητής : Απόστολος Μακρή ς , δ ι ε υθ ύνων σύ μβουλος Α . Ε . 

Φο ί νιξ - Ανώνυμη Ασφαλιστική Εταιρ ία 

Πιστώσεων κα ι Εγγυήσεων . 

8. Panel παραγωγικού δικτύου: 
Η εξέλ ιξη το υ επαγγέλματος , οι απαιτήσεις σε αναδιοργάνωση 
κα ι η νέα τεχνολογ ία . Η υποστή ριξη της εταιρ ίας . 

Σ υμμετέχοντες: Κώστας Θεοφανόποuλος , Γ ιάννης Λαμπογιάννης , Γιώρ­

γος Παπαβά ιος , Ν ικήτας Σωτηρόποuλος . 

Συντονιστή ς: Ε υάγγελος Αλεξάκη ς , αναπληρωτής γενικός διευθ υντής Φοίνικα . 
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Βραβεύσεις και τιμητικές διακρίσεις 
Α. ΠΡΑΚΤΟΡΕΣ με το υψηλότερο χαρτοφυλάκιο κατά την 31.12.94 
1ο Νικολαϊδη Αρτεμις & ΣΙΑ- ΔΙΑΝΑ ΟΕ (Περ/κή Δ/νση Αττικής ) 

2ο Γαβαλάκης Νίκος (Περ/κη Δ/νση Πελ/σοu -Δ . Ελλάδος & Αλβανίας ) 

3ο Μποτοτσ ίδης Παναγιώτης ( Περ/κή Δ/νση Πειρα ιά & Νήσων) 
4ο Τζαννής Ιγνάτιος & Μυρσίνη ΟΕ ( Περ/κή Δ/νση Αθηνών) 

Β. ΠΡΑΚΤΟΡΕΣ με τη μεγαλύτερη νέα παραγωγή κατά το έτος 1994 
1 ο Αγγελής Δημήτριος ( Περ/κή Δ/νση Αττικής ) 

2ο Δ. Σαραντόποuλος Α . Ε . ( Περ/κή Δ/νση Αθηνών) 

3ο Κοuτοuλάκης Μ ιχαήλ ( Περ/κή Δ/νση Πειραιά & Ν ήσων) 

Γ. ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ ΣΥΜΒΟΥ ΛΟΙ με τη μεγαλύτερη νέα παραγωγή κατά το έτος 1994 
1 ο Ρεκούτη-Σπανού Μαρία ( Περ/κή Δ/νση Αττικής ) 

2ο Τσόποuλος Δημήτριος ( Περ/κή Δ/νση Μακεδονίας & Ανατ . Ευρώπης) 

3ο Αθανασ ίου Γεώργιος (Περ/κή Δ/νση Αθηνών) 

Δ. ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ ΕΙΔΙΚΗΣ ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ με τη μεγαλύτερη ποσοστιαία αύξηση παραγωγής κατά το 
έτος 1994 

1 ο Παπαβάιος Γεώργιος ( Περ/κή Δ/νση Αθηνών) 

2ο Μικέδης Κων/νος (Περ/κή Δ/νση Αθηνών) 
3ο Τ σιρογιάννης Ιωάννης (Περ/κή Δ/νση Αθηνών) 

Ε. ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ ΕΙΔΙΚΗΣ ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ με τη μεγαλύτερη δραχμική αύξηση παραγωγής κατά το 1994 
1 ο Τσιρογιάννης Ιωάννης (Περ/κή Δ/νση Αθηνών) 

2ο Παπαβάιος Γεώργιος ( Περ/κή Δ/νση Αθηνών) 

3ο Τσακιρίδοu Παρασκευή (Περ/κη Δ/vση Μακεδονίας & Ανατ. Ευρώπης) 

ΣΤ. ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΗΣ ΕΙΔΙΚΗΣ ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ του οποίου η ομάδα έχει τη μεγαλύτερη 

αύξηση παραγωγής σε δραχμές. 
Βερούσης Γιώργος ( Περ/κή Δ/νση Αθηνών ) 

Ζ. ΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΑ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ με τη μεγαλύτερη αύξηση παραγωγής σε δραχμές 
1 ο Κεντρικό κατάστημα Αθηνών (Δ/vτής κ. Θεοφανόποuλος Κων/νος ) 

2ο Κεντρικό κατάστημα Θεσσαλονίκης (Υποδ/ντής κ. Κuρποuϊκή ς Κυρ ιάκος ) 
3ο Κατάστημα Λ. Συγγρού ( Δ/ντής κ. Αθαναοούλ ιας Κων/νος) 

Η. ΠΕΡΙΦΕΡΕΙΑΚΗ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ΤΗΣ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ με τη μεγαλύτερη αύξηση παρα­
γωγής σε δραχμές (βραβεύονται δύο) 

- Περ/κή Δ/νση Πειραιώς & Νήσων (κ. Βοντζαλίδης Κων/νος ) 

- Περ/κή Δ/vση Θεσ/κης ( κ. Καρπούζης Σταύρος ) 

Τιμητική διάκριση ιδιαίτερης παραγωγικής δραστηριότητας 
... ιiίίlιtι.. -ΚΤΗΜΑΤΙΚΗ Α . Ε. ( Διευθύνων σύμβουλος κ. Λεκανίδης Μηνάς) 

- EUROBROKERS Α . Ε . ( κ. Κοuμπάς) 

Τιμής ένεκεν -βραβεύσεις 
1. Ο κ. Νίκος Αδαμαντιάδης για την ιδιαίτερα 

τιμητική για τη χώρα μας εκλογή του 
στη θέση του προέδρου της Διεθνούς 

Ένωσης Θαλασσασφαλίσεων. 

3. Ο κ. Ανδρέας Πικρός για τη γενναιότητα 
και την αυτοθυσία που επέδειξε κατά 

την άσκηση των καθηκόντων του. 

2. Ο κ. Γιάννης Λύρας για την ιδιαίτερα τιμητι­
κή για τη χώρα μας εκλογή του στη θέση του 
προέδρου της Ένωσης Ευρωπαίων Εφοπλι-

4. Ο κ. Ντούσαν Μπάγιεβιτς για την προσφο­
ρά, τη συνέπεια και το ήθος του στο χώρο 
του αθλητισμού. 
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~liι:a 
ΓΙΑ ΑΚΟΜΑ ΨΗΛΟΤΕΡΕΣ ΚΟΡΥΦΕΣ 
Κορυφή! 

Αυτός είναι ο χαρακτηρισμός που αποδί­

δει ακριβέστερα τη φυσιογνωμία της 

ALICO. Και που , για μια ακόμα φορά , επι­

βεβαιώθηκε στη μεγαλειώδη "Βραδιά 
Επιτυχιών" στις 29 Απριλίου στο ξενοδο­
χείο Athenaeum lntercontinental. 
Εκδήλωση που γέμισε δικαιολογημένα 

τους ανθρώπους της ALICO με υπερηφά­
νεια , βλέποντας και πάλι κορυφαία απο­

τέλεσματα. 

Αλλά τα αποτελέσματα της ALICO δεν 
έρχονται βέβαια από μόνα τους. Είναι τα 

λογικά επιτεύγματα μιας μεθοδικής στρα­

τηγικής και της πλήρους επαγγελματικής 

αφοσίωσης στο ασφαλιστικό έργο. 

Με όραμα τις διαρκείς επιτυχίες - που 
αποτελούν παράδοση πια για την Εται­

ρία - οι άνθρωποι της ALICO είναι βέβαιοι 
για την κατάκτηση ακόμα ψηλότερων κο­

ρυφών στα χρόνια που έρχονται. 

Και τώρα, μετά από 30 χρόνια δυναμικής 
πορείας στην Ελλάδα που έχει οδηγήσει 

την ALICO στην κορυφή, οι άνθρωποι 

της ALICO συνεχίζουν ακόμα πιο δυνα­
τοί με το Alpha. 
Για ακόμα ψηλότερες κορυφές. 

Για ακόμα ψηλότερες επιτεύξεις. 

Για ακόμα ισχυρότερη ALICO. 
Για να ξεπεράσουν και τους εαυτούς 

τους! 

Γιατί η θέση της ALICO ήταν και θα είναι 
πάντα το Νο 1. Η κορυφαία από κάθε 
άποψη . 

Και η θέα από τις κορυφές στο ελληνικό 

τοπίο για την ALICO είναι υπέροχη. 

Κοpυφσίσ αποτελέσματα 

Η θέα στις παροχές. 

Και το 1994, η ALICO ήταν Νο 1 σε παρο­
χές, με ποσοστό 101 ,5%. 
Η θέα στην παραγωγικότητα. 

Ο δε ίκτης των γενικών εξόδων της για το 
1994 ήταν μόλις 8,7%. 
Η θέα στην αποδοτικότητα. 

Τα κέρδη της το 1994 έφτασαν στην κο­
ρυφή των 3 δις , παρουσιάζοντας αύξηση 

38% σε σχέση με το 1993. 
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Το σύνολο εισοδήματος από ασφάλι­

στρα και επενδύσεις έχει υπερβεί τα 

31 ,3 δις . 

Και το σύνολο του ενεργητικού , δηλαδή 

της περιουσίας της στην Ελλάδα , πλη­

σιάζε ι τα 71 δις. 
Μια κορυφή που γεμίζει την ALICO με 
υπερηφάνεια: 

Η απόδοση των επενδύσεων μαθηματι­

κών αποθεμάτων , που έφτασε στο 

20,24%. 
Κι ακόμα , το ενεργητικό των Αμοιβαίων 

Κεφαλαίων της ALICO -Eurobank αποτε­
λεί μια άλλη αξιοθαύμαστη κορυφή , που 

το ύψος της ξεπερνάει τα 70 δις. 

Κορuφαiες προδισyρσφές 

Αποτελέσματα που οι άνθρωποι της 

ALICO πέτυχαν όλοι μαζί , σαν μια καλο­

σuντονισμένη ομάδα , βοηθώντας ο ένας 

τον άλλον για να ανεβαίνουν όλο και ψη­

λότερα. 

Η όλο και πιο απαιτητική αγορά βρίσκει την 

ALICO σε εξαιρετικά πλεονεκτική θέση . 

Με εφόδια μοναδικά και αξιοζήλευτα . 

Που είναι η οικονομική ευρωστία , ο 

επαγγελματισμός , η αφοσίωση στο 

ασφαλιστικό έργο , η παράδοση στην 

ποιότητα και, πάνω απ' όλα, το ανθρώπι­

νο δυναμικό της ALICO, που έχει και τη 
θέληση και την ικανότητα για την κατά­

κτηση της αγοράς. 

Και με στηρ ίγματα που ε ίναι η στρατηγι ­

κή και η μεθοδολογία, στοχεύοντας στην 

άμεση κινητοποίηση του παραγωγικού 

μηχανισμού. 

ProJect Alpha 

Το Project Alpha αποτελεί την αιχμή της 
στρατηγικής της ALICO. 
Γιατί προσανατολίζει στην αύξηση της 

παραγωγικότητας , των μεγεθών και 

στην πλήρη και αποτελεσματική κάλυψη 

της αγοράς με τη δημιουργία επαγγελ­

ματιών υψηλών προδιαγραφών. 

Η υλοποίηση του Project Alpha ξεκίνησε 
πέρυσι και τα επιτεύγματά του είναι ήδη 

εντυπωσιακά. 

Νέα ιδιόκτητα γραφεία της ALICO εγκαι­
νιάστηκαν στο Ηράκλειο και στην Πάτρα. 

Νέα γραφε ία ξεκίνησαν πολύ φιλόδοξα 

και σε άλλες περιοχές της Αθήνας και 

της Αττικής. 

Στη Θεσσαλονίκη , η παρουσία της ALICO 
έγινε ακόμα πιο έντονη με πέντε νέα 

γραφεία. 

Αλλά και στην περιφέρεια , το όνομα 

ALICO υπάρχει τώρα σε νέα γραφεία και 
στην Καβάλα , στη Δράμα , στα Ιωάννινα , 

στην περιοχή Κοζάνης , στα Τρίκαλα , στη 

Λάρισα , στο Βόλο , στη Λαμία και στην 

Πύλο. 

Νέα στελέχη πωλήσεων ενίσχυσαν το 

δυναμ ικό των γραφείων της στην Καβά­

λα , στη Λάρισα , στην Πάτρα , για την υπο­

στήριξη των ευρύτερων περιοχών τους . 

Γιατί , όπως πάντα αλλά και σύμφωνα με 

το Project Alpha, η ALICO μπορεί και πρέ­
πει να καλύψει ποσοτικά και ποιοτικά 

όλη την Ελλάδα. 

Μέχρι το τέλος του 1996, στοχεύει να 
έχει διπλασιάσει τη δύναμη των πωλήσε­

ών της αλλά και την παραγωγή της , κα­

θώς επίσης να προωθήσει τη δύναμή της 

σε κάθε άκρη της Ελλάδας. Σε κάθε οικο­

γένεια! 

Το Project Alpha κατευθύνει τους ανθρώ­
πους της, που οραματίζονται αλλά και 

πραγματοποιούν την κατάκτηση νέων 

κορυφών . 

Ριcιλιστικιj ανrίληψη 

Όμως ένα ακόμα σημαντικό χαρακτηρι­

στικό τους είναι ότι όσο και αν έχουν 

ανέβε ι, δεν βλέπουν τα πράγματα "αφ ' 

υψηλού " . 

Είναι πάντα προσγειωμένοι στην καθη ­

μερινή πραγματικότητα , πάντα έτοιμοι 

να αφουγκράζονται τις όποιες συνθήκες 

αλλάζουν. 

Σήμερα η ιδιωτική ασφάλιση έχει διευρυ­

μένους ορίζοντες. 

Το κοινό κατανοεί όλο και περισσότερο 

τη σημασία της , αλλά παράλληλα είναι 

και περισσότερο ενημερωμένο , γνωρίζο­

ντας τι πρέπει να ζητήσει. 

ΣΥΝΕΔΡΙΟ 

ΟΙ ΠΡΩΤΟΙ ΤΗΣ ALICO ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ 
Παραγωγοί σε ασφάλιστρα Ζωής 
Π. Παπαδομανωλάκης , Ζ . Σούσης , Χ. Παπαδημητρίου 

Διευθυντές Ομάδας σε ασφάλιστρα Ζωής 
8. Σμυρνιός , Δ . Ιγνατίδης , Θ. Αναγνωστοπούλου 
Υποκαταστήματα σε ασφάλιστρα Ζωής 
Υποκατάστημα Γ. Βογιατζή 
Υποκατάστημα Λ. Δουλ γεράκη 

Υποκατάστημα Σ . Παπαθανασίου 
Παραγωγοί σε ασφάλιστρα Π.Α. 
Χ . Βανταράκη , Π.Παπαδομανωλάκης, 8 . Σαρακηνού 
Διευθυντές Ομάδας σε ασφάλιστρα Π.Α. 
Γ. Σαρακηνός , 8. Σμυρνιός , Δ . Ιγνατίδης . 
Υποκαταστήματα σε ασφάλιστρα Π.Α. 
Υποκατάστημα Λ. Δουλγεράκη 
Υποκατάστημα Α. Μόρντο 
Υποκατάστημα Σ . Παπαθανασίου 
Παραγωγός σε ασφάλιστρα Ομαδικών ασφαλίσεων Π.Α. 
Σ. Δημητρουλάκης 
Υποκατάστημα σε ασφάλιστρα Ομαδικών ασφαλίσεων Π.Α. 

. Υποκατάστημα Γ. Βογιατζή 
Διευθυντής Ομάδας σε ασφάλιστρα Ομαδικών ασφαλίσεων Π.Α. 
Ν. Παλαζής 
Παραγωγός σε δραστηριότητα Ομαδικών ασφαλίσεων Ζωής 
Α.Βαρδάκης 
Παραγωγός σε αριθμό νέων συμβολαίων Ομαδικών ασφαλί­
σεων Ζωής 
Σ. Ρούλη 
Παραγωγός σε ασφάλιστρα Ομαδικών ασφαλίσεων Ζωής 
Ρ . Ναχμιάς 
Διευθύντρια Ομάδας σε ασφάλιστρα Ομαδικών ασφαλίσεων 
Ζωής 
Θ . Αναγνωστοπούλου 
Υποκατάστημα σε ασφάλιστρα Ομαδικών ασφαλίσεων Ζωής 
Υποκατάστημα Δ. 8αρυγιάννη 
Βραβείο "Μανώλης Δουλγεράκης" 
Υποκατάστημα Μ. Δουλγεράκη 
Υποκατάστημα Λ. Δουλγεράκη 
Υποκατάστημα Α Μόρντο Υποκατάστημα Μ . Πιατοπούλου 
Παραγωγός σε Διατηρησιμότητα 
Β . Σαρακηνού 
Διευθυντής Ομάδας σε Διατηρησιμότητα 
Γ.Σαρακηνός 
Υποκατάστημα σε Διατηρησιμότητα 
Υποκατάστημα Κ . Βασιλάκη 
Παραγωγός σε κεφάλαιο κάλυψης Ζωής 
Ζ.Σούσης 
Παραγωγός σε συμβόλαια Ζωής 
Ζ.Σούσης 
Παραγωγοί σε Αμοιβαία Κεφάλαια 
Γ. Γαμπιεράκης , Θ. Σκόρδας 
Παραγωγός σε δραστηριότητα και παραγωγή Αμοιβαίων Κε­
φαλαίων 
Μ . Κατρανιτσιώτης 
Διευθυντής Ομάδας σε Αμοιβαία Κεφάλαια 
Λ. Γεωργιάδης 
Υποκατάστημα σε Αμοιβαία Κεφάλαια 
Γ . Ιορδανίδης 
ΕΠΕΤΕΙΟΙ 
25 χρόνια με την εταιρία 
Ν . Μαστακας 
15 χρόνια με την εταιρία 
Δ. Καστρινάκης 
10 χρόνια με την εταιρία 
Γ . Άννινος , Α . Βαρδάκης , Κ . Βασιλάκη, Κ . Δελαρόκα, 

5 χρόνια με την εταιρία 
Χ. Αλαμάνη , Δ. Άννινος , Χ . Γιακουβάκης , Δ . Κακαβάς, Ο. Κα­
λαμπαλίκη , Μ. Καριοφύλλη , Μ. Κατρανιτσίωτης , Δ. Μεταλ-
ληνός , Ε . Μπουσμπούρα, Α. Παπανικολάου , Α . Πελεβάνης, 
Α . Σκαντζής , Β . Σμυρνιός , Φ. Τσαμπή , Μ . Χατζημανώλης. 
Βραβείο 'Τ. Σκαλίyκου" 
Β.Σαρακη~ού 
ΕΥΡΩΠΑΙΚΕΣ & ΠΑΓΚΟΣΜΙΕΣ ΔΙΑΚΡΙΣΕΙΣ 
ΕΥΡΩΠΑΪΚΕΣ ΔΙΑΚΡΙΣΕΙΣ 
Βραβείο VIP 
Ζ . Σούσης - 2η θέση , Χ. Παπαδημητρίου - 3η θέση , Υποκα­
τάστημα Λ. Δουλγεράκη - 1 θέση , Υποκατάστημα Σ. Πα­
παθανασίου - 2η θέση 
Παραγωγός σε ασφάλιστρα Ομαδικών ασφαλίσεων Ζωής 
Ρ. Ναχμιάς - 1 η θέση 
Υποκαταστήματα σε ασφάλιστρα Ομαδικών ασφαλίσεων 
Ζωής 
Υποκατάστημα Δ. Βαρυγιάννη - 1 η θέση 
Υποκατάστημα Γ . Ιορδανίδη -2η θέση 
Υποκατάστημα Α. Μόρντο - 3η θέση 
Παραγωγός σε Διατηρησιμότητα - IQA 
Β . Σαρακηνού - 1 η θέση 
Υποκατάστημα σε Διατηρησιμότητα - IQA 
Υποκατάστημα Κ. Βασιλάκη - 1 η θέση 
Υποκατάστημα σε αριθμό νέων συμβολαίων Ζωής 
Υποκατάστημα Λ. Δουλγεράκη -1η θέση 
Υποκαταστήματα σε πρωτοετή εισπραχθέντα ασφάλι­
στρα Προσωπικών Ατυχημάτων 
Υποκατάστημα Λ. Δουλ γεράκη - 1 η θέση 
Υποκατάστημα Α. Μόρντο - 2η θέση 
Υποκατάστημα Σ . Παπαθανασίου - 3η θέση 
Υποκαταστήματα σε σύνολο εισπραχθέντων ασφαλί­
στρων Προσωπικών Ατυχημάτων 
Υποκατάστημα Θ. Σκουτέλη - 1 η θέση 
Υποκατάστημα Λ. Δουλ γεράκη - 2η θέση 
Υποκατάστημα Σ. Παπαθανασίου -3η θέση 
Παραγωγοί σε πρωτοετή εισπραχθέντα ασφάλιστρα 
Προσωπικών Ατυχημάτων 

Μ. Νιολάκης-2η θέση 
Χ. Παπαδημητρίου -3η θέση 
Παραγωγοί σε σύνολο εισπραχθέντων ασφαλίστρων 
Προσωπικών Ατυχημάτων 
Μ. Νιολάκης - 1 η θέση 
Χ. Παπαδημητρίου - 2η θέση 
Δ. Καστρινάκης -3η θέση 
ΠΑΓΚΟΣΜΙΕΣ ΔΙΑΚΡΙΣΕΙΣ 
Παραγωγός σε Διατηρησιμότητα - IQA 
8. Σαρακηνού - 1 η θέση 
Υποκαταστήματα σε ασφάλιστρα Ομαδικών ασφαλίσεων 
Ζωής 
Υποκατάστημα Δ . Βαρυγιάννη -2η θέση 
Υποκατάστημα Γ. Ιορδανίδη-3η θέση 
Παραγωγός σε ασφάλιστρα Ομαδικών ασφαλίσεων Ζωής 
Ρ. Ναχμιάς -3η θέση 
MILLION DOLLAR PRODUCERS 
Παραγωγοί με νέο Ασφαλισμένο Κεφάλαιο τουλάχιστον 
1 εκ. δολαρίων ΗΠΑ 
Κ. Αβδελάς , Σ.Διαμαντόπουλος , Σ . Ζαρκαδούλας, Ν . Κα­
μπούκος , Κ . Καρούσης , Δ. Καστρινάκης , Ο. Κολοκυθά , Γ. 
Κορνιλάκης, Δ. Κουτρούμπης , Μ. Νιολάκης, Ν. Παλαζής , 
Κ. Παπασταύρου , Α. Περσοπούλου , Ν. Πιπέρης , Ζ . Σού­
σης , Π. Σταθόπουλος , Μ. Τζαλιγόπουλος , Μ. Τζεκάκη 
PRESIDENT'S AWARDS 
Κύκλος Επιτυχημένων Ασφαλιστών Προέδρου 

Δ. Καμπούκος , Μ . Μανισαλής , Δ . Σπυρόπουλος , 
Α. Ταφίδης. 

Δ . Άννινος , Γ. Ηλιόπουλος, Ν. Καμπούκος, Δ. Καστρινά-
__ .-~...,- κης , Μ. Νιολάκης , Ν. Πετρακόπουλος , 

Π . Σταθόπουλος . 
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Η ALICO ανταποκρίνεται με ολοκληρω­
μένες προτάσεις που βασ ίζονται στην 

κάλυψη των πραγματικών αναγκών των 

πελατών της. 

• Με το κορυφαίο της όνομα η ALICO εί­
ναι μια από τις μεγαλύτερες ασφαλιστι­

κές εταιρίες στον κόσμο , με παρουσ ία σε 

περισσότερες από 50 χώρες . 

• Με την τιμή να είναι η μόνη ασφαλιστι­
κή εταιρία στη χώρα μας και από τις ελά­

χιστες στον κόσμο που για τη φερεγγυό­

τητά τους στις οικονομικές τους υποχρε­

ώσεις ξεχωρίζουν κάθε χρόνο με την 

ανώτατη αξιολόγηση από τον έγκυρο 

οργανισμό Standard and Poor's. 
• Με την καταγωγή της . Η ALICO είναι 
μια εταιρία του κολοσσιαίου American 
lnternational Group, του κορυφαίου 

ασφαλιστικού οργανισμού με έδρα τις 

Ηνωμένες Πολιτείες της Αμερικής , που 

δραστηριοποιείται σε 130 χώρες . 

Για μια ακόμα χρονιά η A.I.G. ήρθε πρώτη 
στο επιχειρηματικό της περιβάλλον , μετα­

ξύ όλων των εταιριών των Ηνωμένων Πο­

λιτειών Αμερικής με ανάλογο αντικείμενο. 

• Με τη μεγάλη της ιστορία στην Ελλά­
δα. 31 χρόνια τώρα η ALICO καθιερώνει 
τα πρότυπα στην ασφαλιστική αγορά και 

ασχολείται αποκλειστικά και μόνο με 

ασφαλίσεις ζωής. 

• Με τα πρωτοποριακά προγράμματά 
της , που καλύπτουν κάθε ξεχωριστή -
αλλά πραγματική - ανάγκη στα μέτρα 

του κάθε ασφαλισμένου της. 

• Και με την υπερηφάνεια να διαθέτει 
ένα σπάνιο ανθρώπινο δυναμικό , τόσο 

στον παραγωγικό όσο και στο διοικητικό 

τομέα. Μια ομάδα που είναι έτοιμη να 

κατακτήσει κάθε απάτητη κορυφή. 

Πρωτοπορία και δράση 

Η ALICO πάντα στοχεύει ψηλά και βλέπει 
πιο μακριά . Γι ' αυτό , η στρατηγική της 

TRS 

ΣΥΝΕΔΡΙΟ 

ΜΗΝΥΜΑ ΠΕΡΙΦΕΡΕΙΑΚΟΥ 
ΠΡΟΕΔΡΟΥ 
Η έναρξη της δεύτερης τριακονταε­

τίας μας στην Ελλάδα ήταν όπως την 

προγραμματίσαμε. 

Η εταιρία , σε τοπικό επίπεδο , είχε τη 

δυνατότητα να δραστηριοποιηθε ί και 

να ευημερήσει σε ένα περιβάλλον 

που χαρακτηρίζεται από πολλούς ιδι­

αίτερα αρνητικό και δύσκολο. 

Σε περιφερειακό επίπεδο , είχαμε τη 

μεγάλη τύχη και ευκαιρία να συμβά­

λουμε στην προώθησή μας στις αγο­

ρές για τις οποίες έχουμε ευθύνη και 

προβάλουμε ένα πρόσωπο της χώ­

ρας μας που , παρότι δεν εμφανίζεται 

συχνά , είναι πολύ πιο σχετικό και 

αντάξιο των ικανοτήτων μας. 

Το Project Alpha αποτέλεσε το εφαλ­
τήριο και το κίνητρό μας αυτό το 

πρώτο έτος της δεύτερης τριακοντα­

ετίας μας και θα παραμείνει η 

έμπνευση και ο οδηγός μας στα χρό­

νια που ακολουθούν. 

Είναι ένας οδηγός ασφαλής και χρή­

σιμος , γιατί προσφέρει σε όλους 

τους ανθρώπους μας το πιο πολύτιμο συστατικό αυτής της Εταιρίας , την ευκαιρία να 

γίνουν καλύτεροι , να αναπτυχθούν και να ευημερούν ακόμα περισσότερο . 

σκέψη δεν ακολουθεί τις συμβατικές 

αντιλήψεις και την πρακτική άλλων. Αντί­

θετα , πρωτοπορεί, προχωρεί και κατακτά . 

Έτσι , σε περιόδους που άλλοι προσπα­

θούν να βρουν λύσεις , η ALICO ανα­

πτύσσεται. 

Με το Project Alpha. 
Με νέες επενδύσεις. 

Με νέα προϊόντα . 

Με αποδόσεις. 

Οι άνθρωποί της έχουν ήδη ξεκινήσει και 

την οδηγούν ακόμα ψηλότερα. 

Τώρα είναι η στιγμή της δράσης για 

όλους μαζί και για τον καθένα ξεχωριστά . 

Α . Βασιλείου 

Με επίμονη δουλειά , προσανατολισμένη 

στους ατομικούς και κοινούς στόχους. 

Κάθε μέλος της οικογένειάς της ανα­

λαμβάνει τις ευθύνες του απέναντι στην 

αγορά , στην Εταιρία και τον εαυτό του. 

Με ακόμα πιο δυναμικούς ρυθμούς. 

Αδράττει την ευκαιρία της επιτυχίας που 

προσφέρει το Project Alpha, συμβάλλο­
ντας ταυτόχρονα σ' αυτό. 

Γιατί , για την ALICO, τώρα είναι η στιγμή 
των νέων κατακτήσεων. 

Και η σημαία της θα υψώνεται παντού και 

πάντα. 

Από το Alpha μέχρι το μέλλον! 

TURNER REINSURANCE SERVICES 

... the Greek R einsurance Brokers 

21, Voulis Str., 105 63 Athens, Greece, Tel. 3252302, Tlx 218060, Fax 3245855 
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Η
έα μεγάλη προσφορά 

ου ΝΑΙ έγινε πραγματικότητα! 

Δυο ζευγάρια, φίλοι και συνδρο­

ητές του ΝΑΙ , θα γνωρίσουν και 
θα γευθούν διακοπές επιπέδου αυτό το 

καλοκαίρι στα δύο καλύτερα ελληνικά ξε­

νοδοχεία της Κρήτης και της Ρόδου: στο 

RODOS PALACE και στο CAPSIS BEACH 
HOTEL- ΚΡΗΤΗΣ. Οι τυχεροί κέρδισαν τη 
συμμετοχή τους με την αποστολή κουπο­

νιού συμμετοχής που έστειλαν στα γρα­

φεία του ΝΑΙ , Φιλικής Εταιρίας 19-20 
Πλατεία Κολωνακίου , τηλ. 3609071 -
3620186, σύμφωνα με τους όρους που 
γράφαμε στα τεύχη 32 και 33. Η κλήρωση 
έγινε στις 26.5.95 Παρασκευή , ώρα 12 -1 
στα γραφεία του περιοδικού , παρουσία 

αρκετών φίλων συνδρομητών που αντι­

προσωπευτικά από όλες τις εταιρίες πα­

ραβρέθηκαν στη σχετική γιορτή γνωρι­

μίας. Ανάμεσά τους διακρίναμε τους Πα­

ναγιώτη Γεωργιάδη και Τρύφωνα Λευτέ­

ρη της ALICO, τον κ. Τσεμπέρωφ και τον 
Νίκο Καλλιάνη της Nationale­
Nederlanden, τους Κώστα Κουβελιώτη , 

Ηλία Κοντογιάννη , Γεράσιμο Καζάνα και 

Π . Καρναχωρίτη της INTERAMERICAN, 
τον κ. Λ . Σιαφαρίκα της METROLIFE, τον. 

κ . Καραμούζη της Εθνικής, τον κ . Μπάτρη , 

ΔιακοπCς 

πολυιελείας 

και 

' κυρους σε 

συvδρομηιCς 

IOU ΝΑΙ! 

Δ/ντή Πωλήσεων της AGF - KOSMOS, 
τον κ . Μπεγιέτη της Ελληνοβρεταννικής , 

τον κ. Βαρότση της ALLIANZ, τον πρόε­
δρο των Συντονιστών κ. Κ . Αναγνόπουλο 

και αρκετούς ακόμα φίλους ασφαλιστές 

καθώς και τον αντιπρόσωπο του ξενοδο­

χείου ΚΑΨΗΣ. 

Ήταν μια πρώτη γνωριμία αυτών των φί­

λων συνδρομητών μας με τα γραφεία 

του ΝΑΙ και τους ανθρώπους του περιο­

δικού , δημοσιογράφους και διοικητικούς 

συνεργάτες , όπου σε φιλική ατμόσφαιρα 

αντηλλάγησαν απόψεις για τη δουλειά 

του ασφαλιστή. Ο εκδότης κ . Ευάγ . Σπύ­

ρου σε σύντομη ομιλία του είπε πως το 

ΝΑΙ θα συνεχίσει να δίνει μάχες για το 

θεσμό και τον ασφαλιστή πρώτης γραμ­

μής με κάθε μέσο . Υπενθύμισε πως οι σε­

λίδες του ΝΑΙ φιλοξένησαν απόψεις και 

παρουσίες όλων των ανθρώπων της 

ασφαλιστικής αγοράς και πως θα συνεχί­

σει να δίνει τις σελίδες του σε οποιονδή­

ποτε επιθυμεί να πει τις απόψεις του για 

το κοινό καλό. Η κλήρωση διακοπών κύ­

ρους σε ασφαλιστές είναι μια επιστροφή 

ευγνωμοσύνης στην αγάπη που δείχουν 

οι ασφαλιστές στο ΝΑΙ και θα βρεθούν 

ακόμα και άλλες αφορμές να συνεχι­

σθούν οι προσφορές . 

Ευχόμαστε στους τυχερούς - τον ασφα­
λιστή Ματθαίο Ματθαιακάκη της 

ΙΟΝΙΚΗΣ ΖΩΗΣ (Πειραιάς) και την Ελένη 

Σπανοπούλου ασφαλίστρια INTER-
AMERICAN (Αίγιο) - καλές διακοπές 

και σ ' όλους υγεία 

και καλές 

δουλειές . 

Ο τυχερός 

ασφαλιστής 

κ. Ματθαίος 

. . ~ " . . . . ,. ., . . • ' .• ,, . ~- .. .. ,, - . ,. .. . ,, . ' . . . . . ., ' . .. . ~- ., ' ,. ' .. • , ' ."~.-~ 

Τέλος, ευχαριστούμε πολύ τους ευ­

γενικούς κ.κ. Σπήλιο Βλαχούλη και 

Μπαρμπούτη Γιώργο των ξενοδοχείων 

ΚΑΨΗΣ ΚΑΙ RODOS PALACE για την 

άψογη συνεργασία τους μαζί μας. 

Η τυχερή 

ασφαλί­

στρια κα 

Σπανο­

πούλου 

' , " .' 
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Στο πρώτο συνέδριο ασφαλιστών της 

'ΆΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ" που πραγματο­

ποιήθηκε με εκδηλώσεις στην Αθήνα, 

Χαλκιδική και Κρήτη (Απρίλιο - Μάιο 

1995) και είχαμε την ευκαιρία να παρα­
κολουθήσουμε (εκτός της Κρήτης που 

δεν προσκληθήκαμε) μας έκανε εντύ­

πωση ιδιαίτερη μια σκηνή που επαναλή­

φθηκε πολλές φορές στα δύο συνέδρια 

Αθηνών και Β. Ελλάδος όπως τα είδαμε 

από κοντά (και φανταζόμαστε πως το 

ίδιο θα έγινε και στην Κρήτη). 

Ο κ. Π. Ψωμιάδης βραβεύει την κ. Ε. Μαuρομοuστακάκη . 

Μας έκανε εντύπωση το βλέμμα του 

Ψωμιάδη προς τους βραβευομένους 

και η ανταπόδοσή του απ' αυτούς. Μας 

έκανε εντύπωση αυτό το βλέμμα που 

προσπαθώντας να το αναλύσουμε βρή­

καμε πως είναι μια ενωμένη ποικιλία 

συναισθημάτων σε στιγμιαία εκδήλωση 

μιας ματιάς. 

Το βλέμμα του Ψωμιάδη και των συνερ­

γατών του έκρυβε αμοιβαία αισθήματα 

εμπιστοσύνης , αγάπης , ευγνωμοσύ­

νης , σιγουριάς , στοιχήματος που κερ­

δήθηκε , στοιχήματος που τώρα μπαί­

νει , κοινής πορείας στο μέλλον. 

Ναι, είναι το βλέμμα στο μέλλον. Είναι 

η πίστις στην επιτυχία των προσπαθει­

ών του μεγάλου ιδιωτικού Ομίλου Χρη­

ματοπιστωτικών Υπηρεσιών που ανήκει 

καθ ' ολοκληρία σε Έλληνες μετόχους. 

Ναι, είναι το βλέμμα που δείχνει την 

πορεία των μελλοντικών δραστηριοτή­

των των εταιριών ομίλου ΑΣΠΙΣ -
ΠΡΟΝΟΙΑ εντός και εκτός Ελλάδος και 

που δε ίγμα αυτών των ενεργειών περι­

λάμβαναν οι ομιλίες των στελεχών του 

Ομίλου κ.κ. Κ. Χολέβα , Θ. Βελισσαρίδη , 

Φ. Φιλίππου, Ε. Παπαγεωργίου , Α. Αθα­

νασούλια , Κ. Καρατζά , Ν. Καστρινάκη , 

Κ. Λοuλουδάκη , Αν . Γιανούση και φυσι­

κά του Προέδρου και Δ/ντος Συμβού­

λου Π. Ψωμιάδη. 

Γνωρίζουμε καλά τον μαχητή αγωνιστή 

Παύλο Ψωμιάδη , τον εργατικό ηγέτη 

που από νωρίς το πρωί στις εφτά , μέχρι 

το βράδυ προσπαθεί να στηρίζει με κά­

θε μέσο τους ανθρώπους του στην πο­

ρεία για ένα καλύτερο αύριο όλων. Ναι , 

έχουν ανάγκη οι άνθρωποι να νιώθουν 
το βλέμμα του ηγέτη τους πάνω τους, 

ανά πάσα στιγμή σε κάθε κίνηση , σε κά­

θε πρόβλημα, σε χαρές και λύπες, σε 

επιτυχίες και απογοητεύσεις. Παλιός 

ασφαλιστής που έπιασε τσάντα στο χέ­

ρι , που περπάτησε το πεζοδρόμιο , που 

χτυποκάρδησε να βγάλει έναν πελάτη 

ή να δημιουργήσει έναν ασφαλιστή , ο 

Παύλος Ψωμιάδης ξέρει να κρατά για 

τους άλλους το βλέμμα σιγουριάς και 

εμπιστοσύνης πάνω στο οποίο κτίζο­

νται οι επαγγελματίες, οι βραβεύσεις , η 

καριέρα. 

Και μέσα από το Α' συνέδριο με τις τό­

σο επιτυχημένες εκδηλώσεις, παρου­

σίες , εκδρομές , απόψεις και στα 3 ση­
μεία συνάντησης με πάνω από 1.000 
συνεργάτες, βγάλαμε ξεκάθαρα το συ­

μπέρασμα πως το έργο που επιτελεί ο 

Παύλος Ψωμιάδης είναι σημαντικό , 

όπως σημαντική υπήρξε και η μακρό­

χρονη πορεία του στον ασφαλιστικό 

χώρο , γεγονότα που ανεβάζουν τον 

άνθρωπο Ψωμιάδη σ' ένα καλό πρωτα­

γωνιστή της ασφαλιστικής μας αγοράς , 

σ ' έναν επιτυχημένο ασφαλιστή νέας 

γενιάς , μαζί με τον Γιώργο Καπουράνη , 

τον Τάκη Καραλή και τον Δημήτρη Κο­

ντομηνά , στην κορυφή του κλάδου μας. 

Και φυσικά η πορεία προς την κορυφή 

είχε πολλές προσπάθειες , πολλές αγω­

νίες , πολλές μάχες , αλλά στην ΑΣΠΙΔΑ 

είπε ο αγαπητός Παύλος "ξέρουμε να 

πολεμούμε και να κερδίζουμε" , επειδή 

έχουμε βασισθεί στους ανθρώπους μας 

που δημιούργησαν την ΑΣΠΙΔΑ , που 

δεν είναι δημιούργημα ενός. 

"Θέλω να συγχαρώ τον Βασίλη Πετρια­

νό ... τον κ . Καρρά , τον κ . Λευκάρο , την 

κα Βασσαγεώργη ... " "Θέλω να συγχα­
ρώ τον κ . Αθανασούλια , που με το ήθος 

και το ηθικό του συμπαραστάθηκε 

στους ανθρώπους της ΑΣΠΙΣ -
ΠΡΟΝΟΙΑ! " υπογράμμισε ο κ. Ψωμιά­

δης , τονίζοντας τις αρετές των ανθρώ­

πων του. "Θέλω να συγχαρώ τον κ. Για­

νούση , τον κ. Λουλουδάκη , τον κ . Χαλ­

κιόπουλο ... όλους όσους νυχθημερόν 
πασχίζουν να κρατηθεί ψηλά η ΑΣΠ ΙΣ -
ΠΡΟΝΟΙΑ, όλους τους συνεργάτες που 

είναι εδώ και όλους όσοι για κάποιο λό­

γο στερήθηκαν αυτές τις γιορτές χα­

ράς στα συνέδριά μας! " 

Ας δούμε όμως πιο αναλυτικά τις εκδη­

λώσεις. 

ΤΟ Α' ΣΥΝΕΔΡΙΟ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ ΤΗΣ 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
Έμφαση στην ποιοτική επιλογή συνερ­

γατών, στην αρτιότερη εξυπηρέτηση 

των πελατών και στην ανάπτυξη εκτός 

Ελλάδος θα δώσει η ασφαλιστική Εται­

ρία ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ μέσα στο 1995. 
Αυτά τονίσθηκαν μεταξύ άλλων κατά 

το Α' Συνέδριο Ασφαλιστών της Εται­

ρίας, που πραγματοποιήθηκε το Σάββα­

το 8 Απριλίου στο Ξενοδοχείο 

INTERCONTINENTAL. Στο Συνέδριο 

παραβρέθηκαν 400 περίπου ασφαλι­

στές της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ από την Αθή­

να, τη Στερεά Ελλάδα , την Πελοπόννη­

σο και την Ήπειρο. 

Την έναρξη του Συνεδρίου κήρυξε ο Γε­

νικός Διευθυντής της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 

κ. Κωνσταντίνος Καρατζάς και πρώτος 

ομιλητής ήταν ο κ. Αλέξανδρος Τα­

μπουράς, ο οποίος ίδρυσε την Εταιρία 

το 1944. Στη συνέχεια μίλησαν σχετικά 
με τις προοπτικές της Ελληνικής Οικο­

νομίας και της Ευρωπαϊκής Ενώσεως 

διακεκριμένες προσωπικότητες και συ­

γκεκριμένα: ο Ευρωβουλευτής κ . Στέ­

λιος Αργυρός, ο πρώην Υφυπουργός 

και σήμερα Πρόεδρος της ASPIS ΒΑΝΚ 
κ. Θεόδωρος Καρατζάς και ο κ. Μηνάς 

Τάνες, Διευθύνων Σύμβουλος της 

ΑΘΗΝΑΤΚΗΣ ΖΥΘΟΠΟΙΤΑΣ. Τις δρα­
στηριότητες των Εταιριών του Ομίλου 

ΑΣΠΙΣ παρουσίασαν οι κ.κ. Θεμ. Βελισ­

σαρίδης , Διευθύνων Σύμβουλος της 

ΑΣΠΙΣ ΑΕΔΑΚ , Εuστ. Παπαγεωργίου , 
Διευθύνων Σύμβουλος της ASPIS 
ΒΑΝΚ, Φιλ . Φιλίππου , Διευθύνων Σύμ­

βουλος της ΑΣΠΙΣ ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΑΚΗ 

και Κων. Χολέβας , Συντονιστής Διε-

θνών Δραστηριοτήτων της ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ. 

Την ανάγκη για προγραμματισμένη και 

ποιοτική εργασία τόνισαν ο Διευθυντής 

Πωλήσεων κ. Ανέστης Γιαννούσης και 

οι διακεκριμένοι ασφαλιστές κ.κ. Ευαγ­

γελία Μαυρομουστακάκη και Θεοφά­

νης Κατσούδας. Η εκδήλωσε έκλεισε 

με τις βραβεύσεις των διακριθέντων 

ασφαλιστών για τα έτη 1993 και 1994 
και με την Ομιλία του Προέδρου και 

Δ/ντος Συμβούλου κ. Παύλου Ψωμιάδη . 

Ο κ. Ψωμιάδης ανέπτυξε τους στόχους 

και τις προοπτικές του Ομίλου, μετά 

από την πρόσφατη απόκτηση του ελέγ­

χου αποκλειστικά από ελληνικά χέρια. 

Ως δείγμα του δυναμισμού της ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ ανέφερε την επέκταση των 

ασφαλιστικών δραστηριοτήτων της 

στην Κύπρο , τη Βουλγαρία , τη Γερμα­

νία και τη Σουηδία . 

ΤΟ Α' ΣΥΝΕΔΡΙΟ 
ΤΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ 
ΤΗΣ "ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ" 
ΚΡΗΤΗΣ­
ΔΩΔΕΚΑΝΗΣΟΥ 
Η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ είναι η πρώτη ασφα­

λιστική δύναμη στην Κρήτη , ενώ ο Όμι­

λος Εταιριών ΑΣΠΙΣ είναι ο μεγαλύτε­

ρος Χρηματοοικονομικός Όμιλος της 

χώρας που ανήκει 100% σε Έλληνες 
μετόχους. Αυτά τονίσθηκαν από τους 

ομιλητές του Α' Συνεδρίου Ασφαλι­

στών της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ που πραγ­

ματοποιήθηκε το Σάββατο 15 Απριλίου 
στο Ξενοδοχείο RITHYMNA BEACH. 
Το Συνέδριο παρακολούθησαν 200 πε­
ρίπου στελέχη πωλήσεων της ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ από την Κρήτη και τα Δωδε­

κάνησα. 

Τις προοπτικές ανάπτυξης της Κρήτης 

παρουσίασαν στους συνέδρους ο κ. 

Γιάννης Λεμπιδάκης , Πρόεδρος της Συ­

νεταιριστικής Τράπεζας Ηρακλε ίου και 
ο κ. Νώντας Σταυρακάκης, Διευθυντής 

του ΕΟΜΜΕΧ Κρήτης. Τις διάφορες 

δραστηριότητες του Ομίλου ΑΣΠΙΣ 

εντός και εκτός Ελλάδος παρουσίασαν 

τα διευθυντικά στελέχη του ομίλου κ.κ . 

Θεμ. Βελισσαρίδης , Ν. Καστρινάκης , 

Φιλ . Φιλίππου και Κων . Χολέβας . Για την 

ανάγκη ποιοτικών στόχων και για τη 
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βελτίωση των μεθόδων εργασίας 

μίλησαν ο Διευθυντής Πωλήσεων 

Νοτίου Ελλάδος κ. Κων. Λοuλοu­

δάκης και οι διακεκριμένοι ασφα­

λιστές Ευαγγελία Μαuρομοuστα­

κάκη , Αλή Κιοζεκλή και Αρχέλαος 

Λεβέντης. 

Η εκδήλωση έκλεισε με τις βραβεύ­

σεις των διακριθέντων ασφαλι­

στών και managers για τα έτη 1993 
και 1994 και με την ομιλία του Προ­
έδρου του Ομίλου ΑΣΠΙΣ κ. Παύλου 

Ψωμιάδη. Ο κ. Ψωμιάδης ανέπτυξε 

τους στόχους και τις προοπτικές 

του Ομίλου μετά την απόκτηση του 

ελέγχου από αποκλειστικά Ελληνι­

κά συμφέροντα και συνεχάρη τους 

συνεργάτες του διότι κατέχουν την 

πρώτη θέση στην ασφαλιστική αγο­

ρά της Κρήτης και της Δωδεκανή­

σου. Ανέφερε δε ότι ο δυναμισμός 

της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ φαίνεται και 

από την επέκταση των ασφαλιστι­

κών δραστηριοτήτων της στην Κύ­

προ , τη Γερμανία, τη Σουηδία και τη 

Βουλγαρία. 

ΠΡΑΓΜΑΤΟΠΟΙΗ­
ΘΗΚΕ ΤΟ Α' 
ΣΥΝΕΔΡΙΟ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ 
ΒΟΡΕΙΟΥ ΕΛΛΑΔΟΣ 
ΤΗΣ "ΑΣΠΙΣ 
ΠΡΟΝΟΙΑ" 
Η Διοίκηση και τα στελέχη της 

Ασφαλιστικής Εταιρίας ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ πιστεύουν ακράδαντα 

ότι η περιοχή της Βορείου Ελλά­

δος αποτελεί σήμερα και θα απο­

τελέσε ι πολύ περισσότερο στο 

άμεσο μέλλον τον κινητήριο μο­

χλό της Ελληνικής Οικονομίας. 

Αυτό ήταν το κυριότερο συμπέρα­

σμα από τις ομιλίες και συζητή­

σεις που έλαβαν χώρα κατά τη 

διάρκεια του επιτυχημένου Α' Συ­

νεδρίου Ασφαλιστών Βορείου 

Ελλάδος της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ, το 

οποίο πραγματοποιήθηκε το Σάβ­

βατο 6 Μαϊοu στο Ξενοδοχείο 

SANI BEACH της Χαλκιδικής. Το 
Συνέδριο παρακολούθησαν 450 
επίλεκτοι συνεργάτες της εται­

ρίας από τη Θράκη , τη Μακεδονία 
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και τη Θεσσαλία. 

Στο πρώτο μέρος του Συνεδρίου πα­

ρουσίασαν εισηγήσεις οι εξής: ο Καθη­

γητής του Πανεπιστημίου Αιγαίου κ. 

Παναγιώτης Αλεξάκης με θέμα 'Ή 

Ελληνική Οικονομία κατά το 1995". Ο 
Πολιτικός Μηχανικός και Επιχειρημα­

τίας κ. Νικόλαος Ζαχαριάδης σχετικά 

με τις εταιρίες επενδύσεων Χαρτοφυ­

λακίου , με ιδιαίτερη αναφορά στην 

ΑΣΠΙΣ ΕΠΕΝΔΥΤΙΚΗ. Ο Καθηγητής του 

Δημοκριτείου Πανεπιστημίου Θράκης 

κ. Βασίλειος Προφυλλίδης με θέμα 

"Βαλκανική Οικονομική Κοινότητα: Στό­

χος εφικτός ή όραμα μακρινό;" . Ο Διευ­

θύνων Σύμβουλος της ΑΣΠΙΣ 

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ κ. Ευστάθιος 

Παπαγεωργίου με θέμα "Τράπεζες και 

Ασφαλίσεις" . Και ο Διευθυντής Πωλή­

σεων Βορ. Ελλάδος της ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ κ. Αθανάσιος Αθανασούλιας 

με θέμα: "Το μέλλον και οι προοπτικές 

του Ασφαλιστικού Συμβούλου" . Τους 

ομιλητές προλόγισε και συντόνισε ο 

Γενικός Διευθυντής της ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ κ. Κων/νος Καρατζάς. 

Στο Β' μέρος του Συνεδρίου τα διευθυ­

ντικά στελέχη του Ομίλου ΑΣΠΙΣ κ.κ. 

Θεμ. Βελισσαρίδης, Φιλ. Φιλίππου και 

Κων. Χολέβας αναφέρθηκαν στις δρα­

στηριότητες των Εταιριών του Ομ ίλου 

εντός και εκτός Ελλάδος. Τονίσθηκε 

ιδιαιτέρως το ενθαρρυντικό ξεκίνημα 

της επεκτάσεως του Ομίλου εκτός 

Ελλαδικών συνόρων με έμφαση στην 

Ενιαία Ευρωπαϊκή Αγορά , στις ανα­

πτυσσόμενες Βαλκανικές αγορές και 

στην Κύπρο . Επίσης , οι διακεκριμένοι 

Agency Managers της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
κ.κ. Μαρία Δημητριάδου, Παρασκευή 

Κατσαρού και Δημήτριος Ταρτανής 

ανέπτυξαν στους συνέδρους τα "μυστι­

κά" της επιτυχίας τους και δέχθηκαν 

σχετικές ερωτήσεις από το ακροατήριο. 

Το Συνέδριο ολοκληρώθηκε με τις βρα­

βεύσεις των διακριθέντων Ασφαλιστι­

κών Συμβούλων και AGENCY 
MANAGERS κατά τα έτη 1993 και 

1994, ενώ στο τέλος ο Πρόεδρος και 
Διευθύνων Σύμβουλος της ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ κ. Παύλος Ψωμιάδης παρου­

σίασε τους δυναμικούς στόχους και τις 

προοπτικές της Εταιρίας και του Ομί­

λου. Επεσήμανε δε ότι σήμερα ο Όμι­

λος ΑΣΠΙΣ είναι ο μεγαλύτερος ιδιωτι­

κός Όμιλος Χρηματοπιστωτικών Υπη­

ρεσιών που ανήκει καθ ' ολοκληρίαν σε 

Έλληνες μετόχους. 

ΕΤΑΙΡΙΕΣ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΑΣΠΙΣ 

ΕΤΑΙΡΙΕΣ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ΤΗΛΕΦΩΝΑ - FAX 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΖΩΗΣ Κηφισίας 62, 68.98.960-73, 68.98.980-89 

151 25 Μαρούσι Fax: 69.98.974 
ΑΣΠΙΣ ΖΗΜΙΩΝ Κηφισίας 62, 68.98.960-74, 68.98.980-89 

151 25 Μαρούσι Fax: 68.98.990 
ΗΝΙΟΧΟΣ Κηφισίας 62, 68.98.960-73, 68.98.980-89 

151 25 Μαρούσι Fax: 68.98.990 
ΑΣΠΙΣΑΕΔΑΚ Φιλελλήνων 4 32.25.451 , 32.27 .037 

105 57 Αθήνα Fax: 32.25.452 
ΑΣΠΙΣ ΧΡΗΜΑ ΤΙΣΤΗΡΙΑΚΗ Ξενοφώντος 1 5Α 32.22.466-9 

10557 Αθήνα Fax: 32.53.103 
ΑΣΠΙΣ ΕΠΕΝΔ ΥΤΙΚΗ Όθωνος4 32.43.418 

105 57 Αθήνα Fax:32.27.038 
ASPIS ΒΑΝΚ Όθωνος4 32.43.334, 32.43.418 

105 57 Αθήνα Fax: 32.43.287 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΚΥΠΡΟΥ Μακαρίου Γ' & Δοσιθέου 1 (00.3572)-37.73.30 

Λευκωσία Fax: (00.3572)-37.77.83 
ΠΡΟΓΝΩΣΗ Κηφισίας62 68.06.575-6 

151 25 Μαρούσι Fax: 68.04.487 
ΑΣΠΙΣ ΣΥΜΒΟΥ ΛΟΙ ΜΗΧΑΝΙΚΟΙ Κηφισίας62 68.04.502 

151 25 Μαρούσι Fax: 68.98.900 
ΗΛΙΟΣ Μαυρομιχάλη 1 Ο 36.06.411 , 36.29.431 

Αθήνα Fax: 36.01.741 
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Η ΕΛΒΕΤΙΚΗ ΣΙΓΟΥΡΙΑ 

ΣΕ ΕΥΡΩΠJΧΓΚΗ ΔΙΑΣΤΑΣΗ 
Η HELVETIA, ο μεγάλος Ελβετικός Όμιλος Ασφαλι­
στικών Εταιριών με την Ευρωπαϊκή διάσταση, με παρά­
δοση 135 ετών, με γνώση σε βάθος της ελληνικής 
ασφαλιστικής αγοράς, με επενδύσεις που ξεπερνούν 
τα 3.000.000.000 ελβετικά φράγκα, έχει φέρει στη 
χώρα μας την ελβετική σιγουριά στις ασφαλίσεις . 
Οι άνθρωποί μας, οι έμπειροι ασφαλιστές μας, κάνουν 
την δική σας φροντίδα, δική τους φροντίδα και σχεδιά­
ζουν μαζί σας την ασφαλιστική κάλυψη που ταιριάζει 
στις δικές σας ανάγκες. Εκείνοι σας ενημερώνουν. 
Εσείς θα αποφασίσετε εάν η HELVETIA πρέπει να 
γίνει η δική σας Ασφαλιστική Εταιρία. 

HELVETIA 
Το ελληνικό συγκρότημα της HELVETIA αποτελούν : 
• HELVETIA Α.Ε., Γενικών Ασφαλειών• HELVETIA Α.Ε. 
Ασφαλιστική Ζωής • HELVETIA Α.Ε. Διαχειρίσεως Αμοι­
βαίων Κεφαλαίων • 
Ερμού 2. 105 63 Αθήνα, Τηλεφ. κέντρο: 32.39.201 , 32.52.106, 
Τέλεξ: 21 6936 ELV GR - Τέλεφαξ: 32.31 .415 

-------------·1=itιt•>Ji#li3#Jaf81------------

13 
L] βαθμολογία εκτίμησης προσωπικού 
1 κύρους περιλαμβάνει 13 σημεία. 
Ορισμένα από αυτά σας αφορούν ως με­

μονωμένο άτομο - τις γνώσεις σας , το 

χαρακτήρα σας. Αλλά τα περισσότερα 

δεν αφορούν τις σχέσεις σας με τους 
άλλους ανθρώπους ; Η δημιουργία κύ­

ρους , λοιπόν , είναι στο μεγαλύτερο πο­

σοστό θέμα καλών δημοσίων σχέσεων . 

Ας αναλύσουμε τη φράση «δημόσιες 

σχέσε~» . Πρώτον , τι ε~αι οι δημόσ~ς 
σχέσεις , δεύτερον σε ποιους απευθύνε­

στε , και τρίτον πώς μπορείτε να δημιουρ­

γήσετε καλές δημόσιες σχέσεις; 

Ο ορισμός των δημοσίων σχέσεων είναι 
να κάνετε και να λέτε εκείνα τα πράγμα­

τα που θα κάνουν τους ανθρώπους να 
καταλαβαίνουν και να τους αρέσετε 

εσε ίς και η δουλειά σας. Αφορά κυρίως 

αυτά που «κάνετε » και εν μέρει αυτά 

που «λέτε » . 

«Κάνετε» δημόσιες σχέσεις (αυτό ση­

μαίνει , χτίζετε την δημόσια καλή θέλη­

ση ) όταν αληθινά εξυπηρετε ίτε τον πε­

λάτη σας. Εξυπηρετείτε τον πελάτη σας 

όταν είστε δίκαιος και ευθύς στις δια­

πραγματεύσεις σας , όταν πουλάτε την 

ασφάλιση ζωής που ειλικρινά πιστεύετε 

ότι είναι η καλύτερη κάτω από εκείνες 

τις συνθήκες , όταν τοποθετείτε το συμ­

φέρον του πελάτη σας και των δικαιού­

χων του πρώτο. 

Το μέρος αυτών που «λέτε» στις δημό­
σιες σχέσεις σημαίνει καλή διαφήμιση. 

Αυτά είναι τα εργαλε ία των δημοσίων 

σχέσεων - δεν ε ίναι οι ίδιες ο ι δημόσιες 

σχέσε ις. 

Για να κτίσετε καλές δημόσιες σχέσεις , 
υπάρχουν τέσσερα βασικά βήματα : 

1. Φτιάξτε ένα κατάλογο των ομάδων οι 
οποίες είναι σημαντικές για την επιτυχία 

σας ως ασφαλιστή. Για παράδειγμα , τους 

ενεργούς υποψήφιους πελάτες σας , 

τους ήδη πελάτες σας , μέλη της κοινω­
νίας σας με επιρροή. Η κάθε μία από αυ­

τές τις ομάδες είναι μοναδική , η κάθε μία 

πιθανά να θέλε ι ειδική προσοχή. Αν συ­

γκεντρώσετε τις προσπάθειές σας σε αυ­

τές τις τρεις ομάδες , θα δείτε πολύ σύ­

ντομα αποτελέσματα για να επιτυγχάνε­

τε συνεντεύξεις με νέες ομάδες. Σας 

βοηθάει να κατευθύνετε τις δημόσιες 
σχέσε ις σας σε ένα συγκεκριμένο «κά­

ποιο» , αντί γ ια ένα γενικό «όλους » . 

2. Προσδιορίστε πού ακριβώς στέκεστε 
σε κάθε μία από αυτές τις ομάδες . Μ ία τί­
μια και ειλικρινής εκτίμηση θα σας βοη­

θήσει να βασιστείτε στις δυνάμεις σας 

και να διορθώσετε τις αδυναμίες σας 

στις σχέσεις σας με αυτές τις ομάδες. 
3. Αποφασίστε τι θέλετε να σκέπτονται 
για σας. Ε ίναι πιθανά αλήθεια ότι θέλετε 

οι πελάτες σας να σας σκέφτονται σαν 

το δικό τους ασφαλιστικό σύμβουλο , ότι 
θέλετε να πιστεύουν σε σας σαν ένα 
άτομο με χαρακτήρα , ένα άτομο με γνώ­
σεις πάνω στις ασφαλίσεις ζωής , ένα 

άτομο του οποίου τις συμβουλές μπο­

ρούν να δεχθούν με πλήρη εμποστοσύ­
νη . Δεν θα θέλατε να νιώθουν ότι τους 

δίνετε προσοχή και κάτι παραπάνω με 
τον τρόπο που τους εξυπηρετείτε ; Και 
σαν αποτέλεσμα της συμπεριφοράς σας 

προς αυτούς , δεν θα θέλατε να συστή­
νουν τις υπηρεσίες σας και σε άλλους; 

4. Έτσι , έχοντας ολοκληρώσει αυτά τα 
βήματα , θα θέλετε να οργανώσετε τη 

δράση , η οποία , ελπ ίζετε , θα φέρει τις 

θετικές γνώμες που επιθυμείτε από τον 
κόσμο. 

Εκτίμηση προσωπικού κύρους 
Βαθμολογήστε τον εαυτό σας 

1. Γνώση της δουλειάς μου 
2. Σημεία καλού χαρακτήρα 
3. Πώς πουλώ τον εαυτό μου στους άλλους 
4. Αν τοποθετώ το δημόσιο συμφέρον πρώτο 
5. Αν καλλιεργώ τις σχέσεις μου με τους ήδη πελάτες 
6. Αν παίρνω τη δουλειά μου στα σοβαρά 
7.Ανενημερώνομαισυνεχώς 

8. Το δικό μου ασφαλιστήριο συμβόλαιο 
9. Συνεισφορές στο κοινωνικό σύνολο 

1 Ο. Η εξυπηρέτηση που προσφέρω 
11. Αν καλλιεργώ τις σχέσεις με ανθρώπους επιρροής 
12. Πώς μιλάω και γράφω 
13. Οι δημόσιες σχέσεις μου 

Άριστη Καλή Χρειάζεται βελτίωση 
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ΣΥΝΕΔΡΙΟ 

s aEJ ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ 
Ο 'Ομιλος Εμπορικής Τράπεζας δίνει και πώρνει ζωή από 

τους Ασφαλ~στές μέσω της Τραπεζασφαλ~στικής συνεργασίας 

'Ή ΙΟΝΙΚΗ ΜΠΡΟΣΤΑ ΣΤΟΝ 210 
ΑΙΩΝΑ" ήταν το θέμα του 3ου Πανελλή­

νιου Συνεδρίου Διακεκριμένων Ασφα­

λιστών Ζωής της ΙΟΝΙΚΗΣ Ζωής που 

έγινε στην Εύβοια 13-16 Απριλίου 95. 
Σ ' ένα όμορφο περιβάλλον , όπου η 

Γραμματεία Συνεδρίου δουλέψε για να 

είναι όλα σωστά και λειτουργικά, ξεκί­

νησε το συνέδριο ο Πρόεδρος και Διευ­

θύνων Σύμβουλος κ. Σωτήρης Τ σόπε­

λας, επισημαίνοντας τη σημασία των 

Τ ραπεζασφαλιστικών συνεργασιών: 

"Το 28% των Υπ/των της Εμπορικής 
Τράπεζας ξεκινάει συνεργασία με την 

ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ , ενώ η συνεργασία αυτή 
θα επεκταθεί και στην Ιονική Τράπεζα". 

Ο ενθουσιασμός και τα χειροκροτήματα 

που κάλυψαν τα πρώτα λόγια του κ. Σ. 

Τσόπελα έδειξαν αμέσως πως η ΙΟΝΙΚΗ 

ΖΩΗΣ έπιασε τα μηνύματα των καιρών 

και οι ενέργειες της Διοίκησης να δώσει 

προτεραιότητα σ' αυτές τις συνεργα­

σίες σίγουρα θα τη δικαιώσουν , επειδή 

το Bancassurance είναι θεσμός που 

μπήκε για τα καλά στους σχεδιασμούς 

όλων αυτών που θέλουν να έχουν μέλ­

λον. Η Ιονική Ζωής και η διοίκησή της, 

το μεγάλο ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑ της δύνα­

μης και του κύρους της Εμπορικής Τρά­

πεζας χωρίς πολλές εξαγγελίες και λό­

για περιττά προχώρησαν απ' τους πρώ­

τους να υλοποιήσουν αυτά που άλλοι τα 

εξαγγέλουν ή τα οραματίζονται για και­

ρό μένοντας στην ατολμία. Η Ιονική Ζω­

ής τόλμησε βάζοντας στην πράξη όλα 

αυτά που θα αξιοποιήσουν τη δύναμή 

της , που θα φέρουν κοντά της περισσό­

τερους πελάτες , αλλά και περισσότερα 

εισοδήματα στους συνεργάτες της. 

Οι ευέλπιδες νέοι ασφαλιστές της Ιονι­

κής Ζωής είναι αποφασισμένοι να πά­

ρουν στα χέρια τους και να τιμήσουν 

αυτά τα εφόδια που τους εμπιστεύεται 

η διοίκησή τους και επεκτείνοντας στις 

Γενικές Ασφάλε ιες μέσω του Φοίνικα 

και στις Τ ραπεζασφαλίσεις μέσω του 

Ομίλου Εμπορικής. Ήδη σε υποκατα-
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στήματα και υρ ες 

ζας τοποθετήθηκαν υπεύθυνοι ασφαλι­

στές . Σύντομα συμφωνία με την 

'ΈΡΜΗΣ" για το θέμα της προμήθειας 

στις πωλήσεις ΝΚ κλείνει με το μεγα­

λύτερο μέρος υπέρ των ασφαλιστών. 

Ακόμα , υπογράφεται σύμβαση με την 

Εμποροκάρτα VISA κ . ά. 

Καθώς άκουγα τον κ. Τ σόπελα να κάνει 

εξαγγελίες , θυμήθηκα την πορεία αυ­

τών των νέων ασφαλιστών της Ιονικής 

Ζωής που πριν λίγα χρόνια ξεκινούσαν 

την πορεία προς την κορυφή. Το 1992 
έκαναν 200 εκατομμύρια παραγωγή. Το 
1993 970 εκατ. και το 1994 περίπου 2 
δια. Στην 3ετία προήχθησαν 14 Δ/ντές 
υπ/των που ξεκίνησαν απ' το μηδέν , 

όπως είπε και ο κ. Κόττης. Δημιουργή­

θηκαν νέες βαθμίδες για να ανταμει­

φθούν με αξιοκρατικά κριτήρια οι καλύ­

τεροι και έτσι η ΙΟΝΙΚΗ έχει σήμερα 3 
περιφερειακούς και ένα αναπληρωτή 

Δ/ντή Πωλήσεων. Χωρίς να είναι όλα 

ρόδινα , με λάθη και προβλήματα οι νέοι 

ασφαλιστές κατόρθωσαν σήμερα να εί­

ναι μια μεγάλη ομάδα ανθρώπων με 

ένα χαρακτηριστικό γνώρισμα : Όρεξη 

και ενθουσιασμό για διάκριση . Ο Σίμος 

Φιοράντης έβαλε στοίχημα με τον κ. 

Τ σόπελα πως η παραγωγή θα ξεπερά­

σει τα 2,5 δια. το 1995. 
Οι άνθρωποι της Διοίκησης είναι περή-

μικό 

και αν η ΕΜΠΟΡΙΚΗ σταθεί πιο κοντά , 

σίγουρα θα δείξει τη δύναμή του για 

πρωτιά . 

Σύντομο χαιρετισμό απηύθυνε ο κ. Κ. 

Πλουμίδης, περιφερειακός Δ/ντής Αθη­

νών της Εμπορικής Τράπεζας, αλλά η 

απουσία του κ. Πουλή ήταν αισθητή, όχι 

ότι υστερούσαν οι εκπρόσωποί του, αλ­

λά για να δει τον παλμό και τη μαχητικό­

τητα για την εταιρία των ασφαλιστών 

της Ιονικής Ζωής. Έπρεπε να είναι εκεί 

για να δει τον ενθουσιασμό του Σ. Φιορά­

ντη , του Ζ. Βασιλάκη , της κας Μπουλιά­

κη , του κ. Σπανίδη, του Ταγαράκη Αστρι­

νού , της Αθανασίας Τσαμπίνια , της 

Μπαλλή της Κων/νας, του Κυρανάκη , της 

Κωνσταντινίδου Ελευθερίας, του Ματ­

θαίου Ματθαιάκη , του Καραμάνου , του 

Δημ. Φραγκούλη, του Λένη, του Λούβα­

ρη του Γιώργου , του Γιώργου Γκιόκα , του 

Φώτη Τραντάκη , του Βαρδάκου Γρηγό­

ρη , του Συρίγου Ηλία, του Ζαφείρη του 

Παναγιώτη , του Λίγκα Νίκου του Μπρα 

του Μηνά .. ... ποιον να πρωτοπεί κάποιος 
χωρίς να αδικήσει κάποιον άλλον ... Όλα 
τα παιδιά έδειξαν ότι μπορούν να κατα­

κτήσουν κορυφές ... Το "ΝΑΙ" θα βρει και 

άλλες αφορμές και θα συνεχίσει να μιλά 

για τα επιτεύγματά τους, επειδή μέσα 

στα πάνελ οι άνθρωποι έδιναν το στοίχη­

μα με την επιτυχία και επειδή έχουν τα 

εφόδια θα το πετύχουν. Ναι , πιστεύω 

πως μέσα απ' τα νέα ονόματα που γνώρι­

σα σύντομα θα δούμε αυτούς που θα 

στηρίζουν την ασφαλιστική μας αγορά 

αύριο. Ναι , πιστεύουμε και μεις αυτά που 

ακούγαμε στα πάνελ από τον Σιδέρη 

Αλέξανδρο , τον Αγαμέμνονα Καλ τσό­

γ λου , τον Μάρκο Αργυρό , τον Χρήστο 

Ανδρεόπουλο , τον Αστέρια Αναγνωστό­

πουλο , τον Νίκο Βελλή , τον Αλκιβιάδη 

Τσιλιώvη , τον Λάζαρο Θερμιώτη , τον 

Βαγγέλη Μασούλα, τη Μαρία Γρίβα , τον 

Οδυσσέα Φωτιάδη , τον Κώστα Τσόγκα , 

τον Σταμάτη Θειακό , τον Κώστα Τομαρά , 

τον Ηλία Μαμουvά , τον Κώστα Βουρλιώ­

τη, την Παραστατίδου Αφροδίτη , τον Δη­

μητριάδη Λεωνίδα , την Χοιvάκη Αργυρώ , 

τον Γιώργο Μιχαηλίδη , τον Αριστείδη 

Παγκράτη , τον Δημήτρη Κύδρο , την Κοί­

τη Φρατζούλα , τον Χάρη Λιάπη. 

Τα πολλά παράπονα για έλλειψη εκπαί­

δευσης και το ενδιαφέρον για τα χρημα­

τοοικονομικά προϊόντα που παρουσία­

σε ο κ. Μουρατίδης έδειξαν πως η νέα 

γενιά ασφαλιστών γνωρίζει το κλειδί 

που ανοίγει τις πόρτες των πελατών. 

Συγχαρητήρια για αυτό το ενδιαφέρον 

των νέων ανθρώπων , συγχαρητήρια για 

τα όνειρα ποιοτικής καριέρας που κά­

νουν οι νέο ι μας . Κύριε Τ σόπελα , κύριε 

Κουτσόπουλε , κύριε Κόττη , κύριε Μά­

γαλε μη στερήσετε τίποτε από αυτά 

που ζητούν για μόρφωση , εκπαίδευση , 

επιμόρφωση , μελέτη. Γράψτε συνδρο­

μητές τους ανθρώπους σας σ ' όλα τα 

κλαδικά και οικονομικά περιοδικά. Και 

ρ ίξτε μια ματιά σ' αυτά που ανέφεραν 

στα πάνελ οι άvθρωποί σας. Τι ωρα ίες 

ιδέες ακούστηκαν . Ξαvακούστε τι είπε 

ο Κυριάκος Ηλιού , η Δέσποινα Μουτά­

φη , ο Μιχ. Διαμαντόπουλος , ο Παναγιώ­

της Αvαστασάκης , ο Βασίλης Γκιώνης , 

η Σοφία Παναγιωτίδου , ο Νίκος Μουτσί­

κας , ο Ιωάν. Μουτσούλας , η Ευανθία 

Κολοβού , ο Γερέvτες Ευάγγελος , ο Μυ­

ραvάκης , ο Καραμάvος Ιωάv. , ο Ξενο­

φών Ουγγρίvης , ο Τημέρας , η Φράγκου 

Ελένη , ο Σαράvτης Αθανασιάδης , η Ει­

ράκη Αμαλία , ο Κρεμέτης Δελέζας , ο 

Μπαγιώτας ... Θα βγάλετε κύριε Γενικέ 
πολλά μηνύματα και θα πάρετε ιδέες 

από πρώτο χέρι για το πώς η ΙΟΝΙΚΗ 

ΖΩΗΣ θα βρεθεί στις πρώτες θέσε ις. 

Ναι , με νέο πρόσωπο η ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ 



θα ανέβε ι στην κορυφή. Έχετε ανθρώ­

πινο δυναμικό κύριε Τσόπελα. Ήρθε η 

στιγμή που οι προσπάθειές σας στην 

ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ θα φέρουν καρπούς. 

Η παρουσ ία επ ίσης του Γ. Κώτσαλοu 

Γενικού Δ/ντή του Φοίνικα , ενός άξιου 

τεχνοκράτη και αποτελεσματικού ηγέ­

τη στην ασφαλιστική μας αγορά έδωσε 

νέο κύρος και ώθηση για νέους στό­

χους και στις Γενικές Ασφάλειες στους 

ανθρώπους της Ιονικής Ζωής. 

Η ανοδική πορεία του Φο ίν ικα και τα 

ανοίγματά του σε Γερμανία , Ρουμανία , 

Βοuλ γαρία θα δώσει νέους ορίζοντες 

και στην ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ. Ο. κ. Γ. Κώτσα­

λος είπε ότι η συμφωνία συνεργασίας 

θα ε ίνα ι επωφελής και για τα δύο μέρη. 

Στο συνέδριο παρέστησαν περιφερεια­

κοί Δ/ντές της Εμπορικής Τράπεζας, ο 

αναπληρωτής Γενικός Δ/ντής της Ιονι­

κής Τράπεζας κ. Γιοuρούκος , μέλη του 

Δ . Σ . της Ιονικής Ζωής και εκδότες του 

Ασφαλιστικού Τύπου. 

Εκτός των ομιλιών , κ . Τσόπελα , κ. Κώ­

τσαλοu , κ. Κοuτσόποuλοu , κ . Ν . Κόττη , 

κ . Πλοuμίδη , κ. Μουρατίδη για τη χρη­

ματαγορά και Θ . Βασιλόπουλου στο συ­

νέδριο έγιναν και 5 πάνελ με θέματα 
"Στόχος η κορυφή ", "Πυραμίδα η βάση 

της επιτυχίας ", ''Ο ασφαλιστής στην 

κοινωνία", ''Ασφαλιστές και Managers 
το Νο 1 Underwriting" και "Ποιοτική 

ασφάλιση" που συντόνισε ο κ. Ν. Κότ­

της , με εισηγητές τους κ. Σίμο Φιορά­

ντη , Ζαχ . Βασιλάκη , Σπανίδη Ιάκωβο, 

Αρχίατρο Αναγνωστίδη και ΝικολαΤδη 

Θεόδωρο. Ανάμεσα τους συμμετέχο­

ντες ήταν και ο εισηγητής εκπαιδευτι­

κών σεμ ιναρίων κ . Γ . Τσακίρης . 

Την οργανωτική επιτροπή του συνεδρί­

ου αποτελούσαν: Πρόεδρος κ. Κ. Κα­

vτιάvης , Δ/vτής Διοικητικών υπηρεσιών 

και μέλη ο Παν. Μάγαλος Σύμβουλος Δι­

οίκησης , ο Θ . ΝικολαΤδης Δ/vτης 

Marketing, ο Ν. Κόπης Δ/ντής Πωλήσε­
ων , η Έφη Παρασκεuά τμηματάρχης Δη­

μοσίων Σχέσεων και η Χ. Ζερδεβά . Ε πι ­

τυχής η εξυπηρέτηση Γραμματείας που 

αποτελείτο από τις Έφη Παρασκευά , Τ. 

Δελή , Β . Κολλύρηκαι Β.Κοματσέλη. 

Το ΝΑΙ εύχεται καλή επιτυχία σε όλους 

τους ανθρώπους της Ιονικής Ζωής στο 

1995, ξεπερνώντας τον στόχο των 2,5 
δισ. και με υγε ία στο 1996 να ξαναζή­
σουμε τις όμορφες γιορταστικές στιγ­

μές των βραβεύσεων των πρωταγωνι­

στών του έργου της Ιονικής Ζωής , στιγ­

μές χαράς , όπου κυριαρχούν οι ανθρώ­

πινες σχέσεις διοίκησης και ανθρώπι­

νου δυναμικού και που κρατούν το δί­

κτυο με υψηλό ηθικό και θετικό παρα­

γωγικό φρόνημα και που αποτελούν 

πρωταρχική επιδίωξη της διοίκησης , 

όπως είπε ο πρόεδρος και διευθύνων 

σύ μβουλος κ. Σ. Τσόπελας. 

Ε.Σ. 
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Σvνεpγασiα σταθμός: 

Όμιλος Εταιριών OΛYMΠIAKH•VICTORIA 
και ΕΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ 

Μια ιδια ίτερης βαρύτητας συνεργα­

σία , η οπο ία σηματοδοτε ί νέους 
ορίζοντες στην εξέλιξη των εργασιών 

και στην πληρέστερη εξυπηρέτηση των 
ασφαλισμένων της ΟΛ ΥΜΠΙΑΚΗ -
VICTORIA, ανακο ίνωσε ο Πρόεδρος και 
Δ/νων Σύμβουλός της , κ . Γ. Ταρνατώ­
ρος - Αναγνώστοu. 
Ο Όμιλος Εταιριών ΟΛ ΥΜΠΙΑΚΗ -
VICTORIA και η 'ΈΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ" 

υπέγραψαν συμφωνία συνεργασίας για 
την ανάπτυξη και την προώθηση Τ ραπεζο­

ασφαλιστικώv Προϊόντων και Υπηρεσιών. 
Η κοινή αυτή προσπάθεια των δύο μεγά-

λων ο ικονομικών Οργανισμών της Β. 
Ελλάδας έχε ι σαν στόχο την καλύτερη 
και πιο ολοκληρωμένη εξυπηρέτηση των 
πελατών τους, προσφέροντας σημαντι­

κές διευκολύνσε ις στις Τραπεζικές και 
Ασφαλιστικές τους συναλλαγές. 

Στο πρώτο στάδ ιο της συνεργασίας δύο 
σύγχρονα Ασφαλιστικά Προγράμματα της 
OΛYMΠIAKH-VICTORIA θα προωθηθούν 
σε συνδυασμό με τη νέα Πιστωτική Κάρτα 
Vί acard Visa της 'ΈΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ". 
Παράλληλα , εξειδικευμένοι συνεργά­

τες του Δικτύου Πωλήσεων της 
ΟΛ YMΠIAKH-VICTORIA θα παρέχουν 

Ημεpiδα του Ομίλου OΛYMΠIAKH-VICTORIA 

με συμμετοχή της ΕΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ 
Ενδιαφέρουσα Ημερίδα πραγματοποιή­
θηκε στο Κέντρο Ασφαλιστικών Σπου­
δών του Ομίλου ΟΛ YMΠIAKH-VICTORIA 
στη Θεσσαλονίκη με τη συμμετοχή στε­
λεχών της ΕΓΝΑ ΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ. 
Στην Ημερίδα κατ' αρχή ανακοινώθηκε η 

συνεργασία του Ομίλου ΟΛ YMΠIAKH­
VICTORIA με την ΕΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ. 
Στη συνέχεια έγινε παρουσίαση των Τρα­
πεζικών Προϊόντων του νέου προϊόντος 
Ζωής "Ασφάλεια Εισοδήματος" και τέλος 
έγινε η αναγγελία του Διαγωνισμού Πω­
λήσεων 1995 "Κρουαζιέρα στο Νε ίλο " . 
Βασικοί εισηγητές στην Ημερ ίδα ήταν 
από την ΕΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ ο κ . Κων­
σταντίνος Κωσταvτέλλος , Υπεύθυνος 
του Τομέα Καρτών και ο κ. Σωτήρης Πορ­
φuρίδης , Υπεύθυνοτς Καταναλωτικής 
Π ίστης και από τον Όμιλο ΟΛ YMΠIAKH­
VICTORIA οι κ.κ . Χρήστος Θεοδωρίδης , 
Γενικός Διευθυντής , Μιχάλης Βαμβα­
κάς , Σύμβουλος Αναλογιστής , Βίβιαν 
Αvαγvώστου , Διευθύντρια και Δημήτρης 
Σταϊκόπουλος , Διοικητικό Στέλεχος. 

Στην ενδιαφέρουσα Ημερ ίδα, από το Δί­
κτυο Ζημιών συμμετε ίχαν ακόμα τα Διοι-
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κητικά Στελέχη: 

Δημ. Γεωργόπουλος - Διευθυντής Υπο­
στήριξης Πωλήσεων , Αναστασία Παπα­
ζαϊτη - Διευθύντρια Παραγωγής , Σάββας 
Τσαϊρίδης και Λάμπρος Βλάχος - Επιθε­
ωρητές Πωλήσεων και Γεώργιος Λογο­
θέτης -Υπεύθυνος Εκπαίδευσης . 

και οι Πράκτορες: 

Σοφία Ξενιτίδου , Χρήστος Αντωνιάδης , 
Παναγιώτης Στασινόπουλος , Αλέξαν­
δρος Λιναρδάκης , Νίκος Μαρκαvαστασά­
κης , Βασίλης Αυγέρος, Γρηγόρης Πάσιος , 
Γεώργιος Γκιπατίδης , Ιωάννης Τσουλπάς , 
Πασχάλης Πιτσιακίδης , Στέφανος Ανδρι­
τσόποuλος , Δημή­

τρης Ράπτης , Αση­

μίvα Γιαγκούλη , 

Αθανάσιος Μοδί­

τσης, Νικόλαος Πα­

παδημητρίου , Αντώ­

νιος Βούλτσος , 

Κωνσταντίνος Αμα­

νατ ίδης . 

Από το Δ ίκτυο Ζω­

ής συμμετείχαν τα 

Διοικητικά Στελέχη : 

Υπηρεσίες για 

Καταναλωτικά 

Δάνεια-Στεγα­

στικά Δάνεια 
για επενδύσεις Ο κ. Γ. Ταρνατώροu-
σε Αμοιβαία Κε- Αναγνώστοu 
φάλαια και για άλλα Τραπεζικά Προϊό­
ντα της 'ΈΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ". 

Η συνεργασία αυτή των δύο Εταιριών 
αποτελεί την αφετηρία-απαρχή ενός 

ευρύτερου σχεδίου δραστηριοποίησής 
τους στον ιδιαίτερα ενδιαφέροντα και 
δυναμικά εξελισσόμενο χώρο του 
Bancassu rance. 

Αναστασία Ζυγούρη - Διευθύντρια Παρα­
γωγής , Νικόλαος Χατζηπαππάς - Υπεύ­
θυνος Bancassurance, Αντώνης Προέ­
δρου -Υπεύθυνος Τμήματος Marketing 
και οι Managers: 
Απόστολος Καπίστρας , Δημήτριος Ζα­

βρακλής , Ελένη Κουκόσια , Δημήτριος 
Καραβελάκης , Νικόλαος Κουμουτσό­
πουλος , Ζήσης Γούλας , Αθανάσιος 
Μπουτζιώλης , Ιωάννης Χάιδος , Μαρία 
Κουρκούτα , Ξεvοκρ. Σακλάς , Νικόλαος 
Χατζής , Ιωάννης Κριπούρης , Περικλής 
Κατσαρός , Αθανάσιος Σχοιvάς, Ευάγγε­
λος Γεωργόπουλος , Επαμεινώνδας Τσα­
οuρδάς , Γεώργιος Τζοuβάρας , Κωνστα­
ντίνος Γεωργιάδης , Ν ικηφόρος Γκαρα­
βέλας , Θωμάς Κωστούδης και Αχιλλέας 
Ανθόπουλος . 

Στιγμιότυπο από την Ημερίδα 

--------------1-3ι11Κ•)ι~t»~ιtl-------------

Υπάρχουν πολλο ί δ ιαφορετι­
κο ί τρόπο ι γ ια να δ ιεξάγετε 

τις συναντήσεις σας. Στη συ­

νέχεια θα βρε ίτε δέκα παρα­

δε ίγματα : 

1. Διάλεξη 
2. Παρουσίαση 10 τ -ponoι νια 3. Διάσκεψη 

4. Ανοικτή διδασκαλία 

5. Διδασκαλία 

6. Συναντήσεις με ερω­
τήσεις και απαντή ­

σεις-διαγωνίσματα 

να διεξάγετε 
τη αuνόντηαη 
με τους 

7. Κασέτες 
8. Βίντεο 
9. Εργασ ία μελέτης 

1 Ο. Ανταλλαγή ρόλων 
(Role-playing) 

Φυσικά , δεν μπορούμε 

να πούμε ότι κάποιο 

από τα είδη συναντή­

σεων ε ίναι προτιμότε­

ανθρώπους 
ρο από τα άλλα . Μια αλλα-

γή μπορε ί να αναζωογονήσει τις συνα­
ντήσεις σας. 

1. Διάλεξη - Ε ίναι η πιο απλή μορφή συ­
νάντησης. Όλη η δουλειά γίνεται από 
τον ομιλητή. Το ακροατήριο δεν κάνει τί­
ποτα άλλο από το να ακούει. Εδώ , έχε ι 

μεγάλη σημασία η αποτελεσματικότητα 
του ομιλητή. Και πάντα υπάρχει ο κίνδυ­

νος να μην απορροφηθε ί από όλους τους 

ακροατές το μήνυμα . 

2. Παρουσίαση - Αν κα ι οι παρουσιάσεις 
ε ίναι παρακινητικές , η εκπαιδευτική τους 

αξία - καθώς και οι τεχνικές παρουσία­
σης - ε ίναι πολύ χαμηλή . Είναι σαν να 

προσπαθήσετε να μάθετε να παίζετε 
γκολφ παρακολουθώντας ένα επαγγελ­

ματία. Καλά αποτελέσματα έχετε όταν 
κατεφέρνετε να συμμετέχουν όλοι οι 

ασφαλιστές στη συζήτηση και την πα­
ρουσίαση . Επίσης , σημαντικό ε ίναι να 
σχετίζετε τις τεχνικές σας με τα προϊό­
ντα και την αγορά που αυτο ί πουλούν. 

3. Διάσκεψη - Με μια διάσκεψη μπορείτε 
να έχετε πολύ καλά αποτελέσματα , πά­
ντα με την προϋπόθεση ότι ο αρχηγός της 

συνάντησης (δ ιάσκεψης ε ίναι ικανός και 
μπορεί να παρασύρει το ακροατήριο . Ο 
αρχηγός πρέπει να έχει οργανώσε ι καλά 

το υλικό του. Στην εισαγωγή που θα κάνει 
πρέπει να τονίσει τα θέματα που θα ανα-

πτύξει και να ξε-

καθαρίσε ι τους στόχους της συνάντησης. 
Ο αρχηγός πρέπει να θυμάται ότι όλοι 

πρέπει να συμμετέχουν στη συζήτηση . 
4. Ανοικτή συζήτηση - Μια ανοικτή συζή­
τηση αποτελείται συνήθως από έναν 
πρόεδρο και από τρία με πέντε μέλη. Κά­
θε μέλος παρουσιάζει μια σύντομη ανά­
λυση του θέματος και ακολουθούν ερω­
τήσεις από τα υπόλο ιπα μέλη και το 
ακροατήριο . 

5. Διδασκαλία - Αυτό το είδος της συνά­
ντησης απαιτε ί μελέτη και προετοιμασία 

του θέματος που θα συζητηθεί από τα 
άτομα που θα το παρακολουθήσουν . Για 

παράδειγμα , αν το θέμα ε ίναι η νομοθε­
σία των συντάξεων των απομάχων στρα­
τιωτικών , μια συνάντηση ίσως είναι αφιε­
ρωμένη στην ανάθεση της εργασίας και 
σε συζήτηση με όλα τα άτομα που παρα­

κολουθούν . Μια άλλη συνάντηση μπορε ί 
να αφιερωθεί σε μελέτη κα ι συζήτηση 

των πωλήσεων και στις ευκαιρ ίες που 
δημιουργούνται για εξυπηρέτηση μέσω 

της νομοθεσίας . Αν υπάρχε ι μ ια πραγμα­
τική επιθυμία για αυτή τη μελέτη, οι συ­
ναντήσεις αυτού του ε ίδους μπορούν να 
είναι πολύ αποτελεσματικές . 
6. Συναντήσεις με απαντήσεις και ερω-

τήσεις - Αυτές οι συναντήσε ις αξ ί-
ζουν μόνο όταν υπάρχε ι 

ανάγκη για επανάλη­
ψη. Η μεγάλη συμμε­

τοχή του ακροατηρίου 

βοηθάε ι στη δημιουρ­

γία του ενδ ιαφέροντος , 

αλλά δεν ε ίναι ένα καλό 

ε ίδος συνάντησης για να 

παρουσιάσετε νέες πλη­

ροφορ ίες και ιδέες . 

7. Κασέτες - Οι κασέτες 

συχνά χρησιμοποιούνται 
στις συναντήσεις του υπο­

καταστήματος. 

8. Βίντεο - Το βίντεο και οι 

βιντεοκασέτες βοηθάνε ακό­
μα πιο πολύ από τις κασέτες . 

9. Εργασία μελέτης - Αυτή η 
μέθοδος παρουσίασης προ­

σπαθε ί να παρουσιάσει προ­

βλήματα κα ι καταστάσεις 

στους ασφαλιστές από την 
πραγματική ζωή . Και τους ανα­

γκάζει να εφαρμόσουν τις γνώ­

σεις και τις ικανότητές τους , 

ώστε να μπορέσουν να δώσουν 
μια λύση . 

10. Ανταλλαγή ρόλων (Role-playing) -
Παρέχετε στους ασφαλιστές καταστά­

σεις που συμβαίνουν στη ζωή και τους 
αναγκάζετε να παίξουν το ρόλο τους. 
Αυτή η μέθοδος δημιουργε ί ικανότητες . 
Ο πιο αποτελεσματικός τρόπος συνά­
ντησης είνα ι αυτές που χρησιμοπο ιε ί 

δύο ή περισσότερες από τις μεθόδους 
που αναφέραμε. Με αυτό τον τρόπο 
μπορε ίτε να έχετε αλλαγή στις συνα­
ντήσεις σας και να διεγε ίρετε το ενδια­
φέρον του ακροατηρ ίου . Για παράδε ιγ­

μα , μια συνάντηση μπορεί να αρχίσει 
με μια ανοικτή συζήτηση , να συνεχίσει 
με μία παρουσ ίαση , με ερωτήσε ις κα ι 
απαντήσεις κα ι τέλος με μ ια ανακεφα­

λα ίωση. 

Σημασ ία έχε ι να καθορ ίσετε τη μέθοδο 
ή τις μεθόδους που θα βοηθήσουν τους 

ασφαλιστές να κατορθώσουν τους στό ­
χους τους , ξοδεύοντας λιγότερο χρό­
νο . Η «καλύτερη » μέθοδος ε ίναι αυτή 

που βοηθάε ι τους ασφαλιστές να φθά­
σουν σε ένα συγκεκριμένο στόχο γρή­

γορα. 
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ΣΥΝΕΔΡΙΟ 

3ο συνέδριο SCOPLIFE 
"ΠΕΝΤΕ ΧΡΟΝΙΑ ΕΙΔΙΚΗ ΚΑΙ ΜΟΝΑΔΙΚΗ" 

Στις 3 Μαϊου πραγματοποιήθηκε με με­

γάλη επιτυχία στο Ξενοδοχείο 

ΧΙΛ ΤΟΝ Αθηνών το 3ο Συνέδριο της 

SCOPLIFE με τίτλο "Πέντε Χρόνια Ειδι­

κή και Μοναδική " με την ευκαιρία της 

ολοκλήρωσης πέντε χρόνων λειτουρ­

γίας της Εταιρίας στην Ελληνική Ασφα­

λιστική Αγορά. 

Στο Συνέδριο συμμετείχαν 

τα επίλεκτα στελέχη της Δύ­

ναμης Πωλήσεων και όλο το 

Διοικητικό Προσωπικό της 

εταιρίας. 

Βασικοί ομιλητές από πλευ­

ράς Διοίκησης της εταιρίας 

ήταν οι: κ. David Woods, Δι­
ευθύνων Σύμβουλος του 

Scottish Provident Group και 
Αντιπρόεδρος του Δ.Σ. της 

Scoplife, Dr Norval Bryson, 
Πρόεδρος του Δ.Σ. της 

Scoplif e και Deputy 
Managίng Dίrector του 

Scottish Provident Group, κ. 
Ralph Seymour-Jackson, Δι­
ευθύνων Σύμβουλος και Γε­

νικός Διευθυντής της 

Scoplife, κ. Ιωάννης Τ σού­

νης , Αναπληρωτής Γενικός 

Διευθυντής , κ . Γιώργος 

Κλόγκας , Διευθυντής Πω­

λήσεων και κ. Γρηγόρης 

Σουκιούρογλου , Επιθεωρη­

τής Πωλήσεων Βορείου 

Ελλάδος , μέσα από τις ομι­

λίες των οποίων έγινε ο απο­

λογισμός της πρώτης πεντα­

ετίας της Scoplife, τέθηκαν 
οι στόχοι και η στρατηγική 

της εταιρίας για τα επόμενα 

χρόνια , έγινε ενημέρωση για την ανά­

πτυξη και τους στόχους του Ομίλου 

Scottish Provident και ανακοινώθηκαν τα 
νέα προϊόντα της εταιρίας , με κορυφαία 

ανακοίνωση το λανσάρισμα του νέου 

επενδυτικού-ασφαλιστικού προγράμμα-
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τος ACTIVE PLAN, που είναι το πρώτο 
πρόγραμμα στην ελληνική ασφαλιστική 

αγορά που συνδυάζει επένδυση και 

ασφάλιση σε ένα πρόγραμμα. 

Επιπλέον συμμετείχαν ως ομιλητές και οι 

κορυφαίοι για το 1994 από όλες τις βαθμί­
δες του Δικτύου Πωλήσεων που είναι οι: 

- Πάρις Χατζηπέτρος, Συντονιστής Πω-

λήσεων Γραφείου Ρόδου 

-Θαν . Κανελλόπουλος , Βοηθός Συντονι­

στή Α' Γραφείου Ρόδου 

- Χρυσούλα Σκορδίλη, Βοηθός Συντονι­
στή Α' Γραφε ίου Πειραιά 

- Μιχάλης Κυριακόπουλος , Ασφαλιστι­

κός Σύμβουλος Γραφείου Ρόδου. 

ΣΥΝΕΔΡΙΟ 
SCOPLIFE 

S\ΡΟ\Ιλ 
El..ilKH ΚΑΙ 
)10\λ..iΙΚΗ 

Γι"2'ίΙ 

1. κ . David Woods, Διευθύνων Σύμβουλος του Scottish 
Provident Group. 
2. Ralph Seymour-Jackson, Διευθύνων Σύμβουλος και Γενικός 
Διευθυντής της Scoplife . 
3. Ιωάννης Τσούνης , Αναπληρωτής Γενικός Διευθυντής της 

Scoplife. 
4. Μιχάλης Κυριακόπουλος , Ασφαλιστ ικός Σύμβουλος Γρα­

φε ίο Ρόδου . 

5. Πάρις Χατζηπέτρος , Συντονιστής Πωλήσεων Γραφείο Ρό­
δου. 

6. Γεώργιος Κλόγκας , Διευθυντής Πωλήσεων . 
7. Θανάσης Κανελλόπουλος, Βοηθός Συντονιστής Α' Γραφείο 

Ρόδου . 
8. Χρυσούλα Σκορδίλη , Βοηθός Συντοντιστής Α' Γραφείο Πε ι­

ρα ιά . 
9. Dr Norval Bryson, Αναπληρωτής Διευθύνων Σύμβουλος του 
Scottish Provident Group, Πρόεδρος του ΔΣ της Scoplife. 
10. Γρηγόρης Σουκιούρογλου, Επιθεωρητής Πωλήσεων Βορ. 
Ελλάδος . 

ΣΥΝΕΔΡΙΟ 

ΒΡΑΒΕΥΣΕΙΣ SCOPLIFE 
Στα πλαίσια του 3ου Συνεδρ ίου "Π έντε 

Χρόνια Ειδική και Μοναδική" της 

Scop lίfe , πραγματοπο ιήθηκε με μεγάλη 

επιτυχία στο Ξενοδοχείο ΧΙΛ ΤΟΝ Αθη­

νών ο Ετήσιος Χορός και η βράβευση 

των πλέον διακεκριμένων συνεργατών 

του Δικτύου Πωλήσεων της εταιρ ίας. 

Πρώτος Ασφαλιστικός Σύμβουλος ανα­

κηρύχθηκε ο κ. Μ ιχάλης Κυριακόπουλος 

από το Γραφείο Πωλήσεων του Πειραιά, 

πρώτος Βοηθός Συντονιστή Β ' ανακηρύ­

χθηκε η κα Χρuσοuλα Σκορδίλη από το 

Γραφε ίο Πωλήσεων του Πειραιά , πρώ­

τος Βοηθός Συντονιστής Α' ανακηρύχθη­

κε ο κ . Θανάσης Κανελλόπουλος από το 

Γραφε ίο Πωλήσεων της Ρόδου και Πρώ­

τος Συντονιστής Πωλήσεων ανακηρύ­

χθηκε για πέμπτη συνεχή χρονιά ο κ . Πά­

ρις Χατζηπέτρος από το Γραφείο Πωλή­

σεων της Ρόδου . 

Συνολικά βραβεύτηκαν δεκαπέντε (1 5) 
συνεργάτες από όλες τις βαθμίδες της 

Δύναμης Πωλήσεων της εταιρίας . 

Στα πλαίσια του εορτασμού της πεντά­

χρονης λειτουργίας της Scoplife , όμως , 

βραβεύτηκαν και οι Διοικητικοί Υπάλλη­

λοι που ολοκλήρωσαν τα πέντε χρόνια 

εργασίας τους στην Εταιρία . Πρόκειται 

για τους κ.κ. Ιωάννη Τσούνη , Roger 
Gonzales, Βασίλη Αποστολόnουλο , Πα~ 
ναγιώτη Σακκά, Ελένη Πολίτη , Αντώνη 

Λοβέρδο , Αγγελική Γκλαβά , Θάνο Λu­

μπεράτο , Ελευθερ ία Γκλιάτη , Αντων ία 

1. Αναμνηστική Φωτογραφ ία των Κορυφαίων Συ ­

νεργατών του Δικτύου Πωλήσεων για το 1994 
2. Βράβευση "Πενταετίας" Διοικητικών Υπαλλήλων 

των Κεντρικών Γραφε ίων 

3. (Από αριστερά ) Κορυφαίο ι Ασφαλιστικο ί Σύμ­
βουλο ι 1994 - Μ. Κυριακόπουλος ( Ρόδος) , Ε . Καλο­
φωλιά (Καλλιθέα) , Daν id Woods (Δ . Σύμβο υλος 
S.P.I. Group), Γ. Ποvτικάκη (Χανιά) , Γ . Μαργαρίτης 
(Ηράκλειο) , Λ. Τάτσης (Συγγρού) . 
4. (Από αριστερά) κορυφαίοι Βοηθοί Συντονιστές 
Β ' 1994 - Dr. Norval Bryson (Αναπλη ρωτής Δ. Σύμ­

βουλος S.P.O. Group), Χρ. Σκορδίλη ( Π ειραιάς) , Φ . 

Ζάχος (ΑΙΘΡ ΙΟ) , Αφρ. Σοφρά (Αγρίνιο ) . 
5. Κορυφαίοι Συντονιστές Πωλήσεων (από αριστε­

ρά) Στ. Αλιμονάκης (Α Ι ΘΡΙΟ ), Ralph Seymour­
Jackson , Διευθύνων Σύμβουλος και Γενικός Διευ­
θυντής , Γ . Ρέστος (Χολαργός) κα ι Πάρ ις Χατζηπέ­
τρος (Ρόδος) . 

6. Βραβε ίο Διατηρησιμότητας (από αριστερά) Απ. 
Παπαπέτρου (Αμπελόκηποι) , Ιωάννης Τσούvης 
(Αναπληρωτής Γενικός Διευθυντής) Κατ . Δημάρη 

(Χολαργός) και Απ. Παρλαμάς (ΑΙΘΡΙΟ) 

7. Dr. Norval Bryson (Αναπληρωτής Δ. Σύμβουλος 
S.P.I. (Group), Κορυφαίος Βοηθός Συντονιστή Α' 
1 994-Θαν . Κανελλόπουλος ( Ρόδος). 

Τζογανάκη , Μάρω Πουλοπούλοu , 

Κατερίνα Μπολ τσαβιά, Μέλπω Νάσ­

σιοu και Άγγελο Σακκά . 

Στον Ετήσιο Χορό της Scoplife συμ­

μετείχαν , πέρα από τα κορυφαία 

στελέχη του Ομίλου της Scottish 

Provident κ.κ. David Woods και Dr 
Norval Bryson , όλα τα Στελέχη της 
Scoplife, οι πλέον δ ιακεκριμένοι 

ασφαλιστές της εταιρίας , καθώς επί­

σης και το διοικητικό προσωπικό . 
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ΣΥΝΕΔΡΙΟ 

ΕΤΗΣ1Α ΒΡΑΔΙΑ ΑΠΟΝΟΜΩΝ 
"HILTON HOTEL" · ΤΕΤΑΡΤΗ, 3 ΜΑΪΟΥ 1995 

ΤΕΛΙΚΗ ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΒΡΑΒΕΥΟΜΕΝΩΝ & ΑΠΟΝΟΜΩΝ 

Βραβείο Ονοματεπώνυμο Γραφείο Σειρά βράβευσης 
και απονομή 

ΒΡΑΒΕΥΟΜΕΝΟΙ ΔΙΚΠΟΥ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
1 1 ος Ασφαλ. Σύμβουλος Κυριακόπουλος Μιχάλης Ρόδος 5 David Woods 
2 2ος Ασφαλ. Σύμβουλος Τάτσης Λάζαρος Συγγρού 4 David Woods 
3 3ος Ασψαλ. Σύμβουλος Ποντικάκη Γεωργία Χανιά 3 David Woods 
4 4ος Ασψαλ. Σύμβουλος Καλοφωλιά Ευγενία Καλλιθέα 2 David Woods 
5 5ος Ασψαλ . Σύμβουλος Μαργαρίτης Ιωάννης Ηράκλειο 1 David Woods 
6 1 ος Βοηθός Συντονιστή Β Σκορδίλη Χρυσούλα Πειραιάς 3 Norval Bryson 
7 2ος Βοηθός Συντονιστή Β Ζάχος Φώτης Αίθριο 2 Norval Bryson 
8 3ος Βοηθός Συντονιστή Β Σοφρά Αφροδίτη Αγρίνιο 1 Norval Bryson 
9 1 ος Βοηθός Συντονιστή Α Κανελλόπουλος Αθαν . Ρόδος Norval Bryson 

10 1 ος Συντονιστής Χατζηπέτρος Πάρις Ρόδος 3 R.S. Jackson 
11 2ος Συντονιστής Ρέστος Γεώργιος Χολαργός 2 R.S. Jackson 
12 3ος Συντονιστής Αλιμονάκης Στέφανος Αίθριο 1 R.S. Jackson 
13 1 ο Βραβείο Διατ/μότητας Απόστολος Παπαπέτρου Αμπ/ποι 3 1. Τσούνης 

14 2ο Βραβείο Διατ/μότητας Αικατερίνη Δημάρη Χολαργός 2 1. Τσούνης 

15 3ο Βραβείο Διατ/μότητας Απόστολος Παρλαμάς Αίθριο 1 1. Τσούνης 

ΤΟΡ CLUB 1995 (11 ΑΤΟΜΑ) 
1 TOPCLUB94 Κυριακόπουλος Μιχάλης Ρόδος 11 Γ . Κλόγκας 

2 TOPCLUB95 Τ άτσης Λάζαρος Συγγρού 10 Γ.Κλόγκας 

3 TOPCLUB95 Ποντικάκη Γεωργία Χανιά 9 Γ.Κλόγκας 

4 TOPCLUB95 Καλοφωλιά Τζένη Καλλιθέα 8 Γ.Κλόγκας 

5 TOPCLUB95 Μαργαρίτης Ιωάννης Ηράκλειο 7 Γ.Κλόγκας 

6 TOPCLUB95 Καραμίχος Νικόλαος Μ . Κ.39 6 Γ.Κλόγκας 

7 TOPCLUB95 Γ αντάρης Μανώλης Ρόδος 5 Γ . Κλόγκας 

8 TOPCLUB95 Σκορδίλη Χρυσούλα Πειραιάς 4 Γ. Κλόγκας 

9 TOPCLUB95 Κανελλόπουλος Θαν. Ρόδος 3 Γ . Κλόγκας 

10 ΤΟΡ CLUB95 Ρέστος Γιώργος Χολαργός 2 Γ.Κλόγκας 

11 ΤΟΡ CLUB95 Χατζηπέτρος Πάρις Ρόδος 1 Γ.Κλόγκας 

ΒΡΑΒΕΙΟ ΠΕΝΤΑΕΤΙΑΣ ΔΙΟΙΚΗΤΙΚΩΝ ΣΤΕΛΕΧΩΝ ΚΑΙ ΥΠΑΛΛΗΛΩΝ (14 ΑΤΟΜΑ) 
1 ΤΣΟΥΝΗΣ ΙΩΑΝΝΗΣ 16.01.1989 πρόσληψη 6ΧΡΟΝΙΑ David Woods 
2 GONZALES ROGER 16.01.1989 
3 ΑΠΟΣΤΟΛΟΠΟΥ ΛΟΣ ΒΑΣΙΛΗΣ 27.01 .1989 
4 ΣΑΚΚΑΣ ΠΑΝ/ΤΗΣ 01.04.1989 
5 ΠΟΛΙΤΗ ΕΛΕΝΗ 07.07.1989 
6 ΛΟΒΕΡΔΟΣ ΑΝΤΩΝΗΣ 10.10.1989 
7 ΓΚΛΑΒΑ ΑΓΓΕΛΙΚΗ 01 .11.1989 
8 ΛΥΜΠΕΡΑΤΟΣ ΘΑΝΟΣ 13.11 .1 989 Norval Bryson 

9 ΓΚΛΙΑΤΗ ΕΛΕΥΘΕΡΙΑ 02.12 .1 989 
10 ΤΖΟΓ ΑΝΑΚΗ ΑΝΤΩΝΙΑ 02 .12.1989 
11 ΠΟΥ ΛΟΠΟΥ ΛΟΥ ΜΑΡΩ 01 .01 .1990 5ΧΡΟΝΙΑ 

12 ΜΠΑΛΤΣΑΒΙΑ ΚΑΤΕΡΙΝΑ 05.03.1990 
13 ΝΑΣΣΙΟΥ ΜΕΛΠΩ 15.05.1990 
14 ΣΑΚΚΑΣ ΑΓΓΕΛΟΣ 21 .05.1990 
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ACTIVE PLAN από τη Scoplif e 
Επένδυση και Ασφάλεια, σε ένα 

Άλλη μία ~αινο~?μία για τα χ~ηματοοι­
κονομικα προιοντα παρουσιασε στην 

Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά στις 3 
Μαϊου η SCOPLIFE. 
Πρόκειται για ένα πρόγραμμα που μπο­

ρεί να σας προσφέρει επένδυση ή ταυτό­

χρονα επένδυση και ασφάλεια. Είναι το 

ACTIVE PLAN της SCOPLIFE, που ανή­
κει στη χρηματοοικονομική σειρά προ­

γραμμάτων Global Financial Line. Το 

ACTIVE PLAN σας εξασφαλίζει πρόσβα­
ση στα μεγαλύτερα επενδυτικά κεφά­

λαια διεθνώς , ενώ είναι το πρώτο και το 

μόνο που μπορεί να σας παρέχει ταυτό­

χρονα και ασφαλιστική κάλυψη. 

Το ACTIVE PLAN μπορεί να καλύψει 

απόλυτα και με επιτυχία οποιαδήποτε 

επενδυτική σας απαίτηση ή ανάγκη. 

Αλλά παράλληλα με τις επενδύσεις , το 

ACTIVE PLAN σας παρέχει και ασφαλι­
στική κάλυψη , εάν το επιθυμείτε. Έτσι , 

μπορείτε να επιλέξετε οποιοδήποτε 

ασφαλιστικό πρόγραμμα της SCOPLIFE 
καλύπτει τις εκάστοτε ασφαλιστικές σας 

ανάγκες και να πληρώσετε όποτε κι αν 

το επιθυμείτε . Γιατί το επιπλέον ποσό 

της κάλυψης μπορεί να αντληθεί από τον 
ήδη υπάρχοντα επενδυτικό λογαριασμό. 

Όλα αυτά , βέβαια, γίνονται κάτω από το 

προσεκτικό και έμπειρο βλέμμα του προ­

σωπικού σας χρηματοοικονομικού συμ­

βούλου , που "μεταφράζει" κάθε φορά τις 

ανάγκες σας στον πιο συμφέροντα για 

σας συνδυασμό. Μόνο το ACTIVE PLAN 
της SCOPLIFE μπορεί να είναι τόσο ευέ­
λικτο για τη δική σας καλύτερη εξυπηρέ­

τηση και για το δικό σας μεγαλύτερο 

κέρδος . 

Το ACTIVE PLAN δημιουργήθηκε για αυ­
τούς που έχουν αρκετές αποταμιεύσεις , 

TRS 

χωρίς να είναι υπο­

χρεωτικά μεγάλες , 

και θέλουν να τις δια­

χειριστούν με τον κα­

λύτερο τρόπο. Δίνε ι 

την ευκαιρία της 

επένδυσης του μι­

κρού , προσωπικού κε­

φαλαίου στα ισχυρό­

τερα κεφάλαια στην 

παγκόσμια αγορά , τα 

οποία διαχειρίζεται η 

Prolific και προσφέρει 
προς επένδυση η 

SCOPLIFE. 

Ξεν. Μεγάλη Βρεταννία (από αριστερά) ο Γ. Τσούνης, Αναπληρωτής 
Γεν. Δ/ντής, κ. Ralph Seymour-Jackson, Δ/νων Σύμβουλος & Γεν. 

Δ/ντής και Γ. Κλόγκας, Δ/ντής Πωλήσεων. 

Τα βασικότερα χαρακτηριστικά του 

ACTIVE PLAN είναι ότι: 
• Προσφέρει τη δυνατότητα να δημιουρ­
γήσετε το δικό σας επενδυτικό χαρτοφυ­

λάκιο ετήσιας καταβολής, στο οποίο μπο­

ρείτε να αλλάζετε τη σύνθεσή του και να 

ρευστοποιείτε τμήμα του ή και ολόκληρη 

την επένδυση , εάν παραστεί ανάγκη. 

• Έχετε πρόσβαση στις σημαντικότερες 
διεθνείς αγορές , επιλεγμένες για τον 

υψηλό βαθμό της επενδυτικής τους 

ωφελιμότητας , χωρίς να χρειάζεται να 

επενδύσετε μεγάλα κεφάλαια. 

• Απολαμβάνετε τη σιγουριά της δύνα­
μης της επένδυσης που σας εξασφαλίζει 

η υψηλή διεθνής τεχνογνωσία και πείρα 

της Prolific. 
• Ελέγχετε συνεχώς την εξέλιξη του κε­
φαλαίου σας , γιατί το Active Plan είναι το 
μόνο επενδυτικό πρόγραμμα που σας 

προσφέρει απόλυτη διαφάνεια. 

• Αυξάνετε δυναμικά το αρχικό σας κε­
φάλαιο , μέσα από επενδύσεις σε ισχυρά 

νομίσματα της Ευρώπης , της Αμερικής , 

της Ιαπωνίας, της Ασ ίας και των χωρών 

του Ειρηνικού. 

• Δημιουργείτε το προσωπικό σας πακέτο 
επένδυσης-ασφάλισης και, ενώ απολαμ­

βάνετε τα οφέλη της επένδυσης , συγ­

χρόνως απολαμβάνετε ασφαλιστικές κα­

λύψεις σύμφωνα με τις ανάγκες σας. 

• Επιλέγετε όποτε χρειαστείτε οποιοδή­
ποτε ασφαλιστικό πρόγραμμα της 

Scoplife καλύπτει τις ανάγκες σας και 
μπορείτε να πληρώσετε το ποσό της κά­

λυψης ή να πληρωθεί αυτόματα από το 

επενδυτικό σας κεφάλαιο. 

• Απολαμβάνετε το εγγυημένο υψηλό 
επίπεδο υπηρεσιών της Scoplife, που κα­

τοχυρώνεται από το αποκλειστικό σύ­

στημα λειτουργίας της , το Premium 
Quality Standards. 
Με το ACTIVE PLAN συνεχίζεται η σειρά 
καινοτομιών που η Scoplife ξεκίνησε το 
καλοκαίρι του 1994 με το λανσάρισμα 
του BONUS PORTFOLIO, του πρώτου 
προγράμματος unit-linked στην Ελληνική 
Ασφαλιστική Αγορά , ενδυναμώνοντας 

την υπόσχεσή της . Γιατί και στα χρημα­

τοοικονομικά η Scoplife είναι ''Ειδική και 

Μοναδική"! 

TURNER REINSURANCE SERVICES 

... the Greek Reίnsurance Brokers 

21, Voulis Str., 105 63 Athens, Greece, Tel. 3252302, ΤΙ χ 218060, Fax 3245855 
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25 ΧΡΟΝΙΑ ΙΙΡΟΣΦΟΡ ΑΣ 
ΑΠΟ UNIVERSAL LIFE 
ΕΝΩΣΗ ΦΙΛΙΚΒ ΚΑΙ 
ΠΑΝΈΥΡΩΠΑΙΚΗ 

Η INTERAMERICAN ΚΥΙΙΡΟΥ 
ΜΟΙΡ ΑΖΕΙ ΚΕΡΔΗ 

ΑΥΞΗΜΕΝΑΚΑΤΑ63% 



Μέσα στο 1995 η Universal Life κλεί­
νει 25 χρόνια δημιουργικής ζωής 

καιπροσφοράς . Τοόνομάτηςεμφαν~ε­

ται για πρώτη φορά στην Κύπρο το 1970 
όταν , στις 29 Ιανουαρίου , εγγράφεται 

σαν εταιρία περιορισμένης ευθύνης. 

Στις 1 Ο Απριλίου του ίδιου χρόνου εξα­
σφαλίζει άδεια για άσκηση του κλάδου 

ζωής και μακροπρόθεσμων εργασιών 

κάτω από το Νόμο περί Ασφαλιστικών 

Εταιριών. 

Η Εταιρία ιδρύθηκε από γνωστούς κυ­

πριακούς οίκους , με αρχικό κεφάλαιο 

f200.000. Η ίδρuσή της συνέπεσε με τη 
θέσπιση ασφαλιστικής νομοθεσίας που 

επέτρεπε για πρώτη φορά τη δημιουργία 

επιτόπιων ασφαλιστικών εταιριών. Σαν 

αποτέλεσμα η Universal Life ήταν η πρώ­
τη ασφαλιστική εταιρία που γράφτηκε 

κάτω από την ασφαλιστική νομοθεσία. 

Τη γενική διεύθυνσή της αναλαμβάνει ο 

Ανδρέας Γεωργίου , Διευθυντικό στέλε­

χος της τότε νεοϊδρυθείσας Κεντρικής 

Τράπεζας. Το πρώτο Διοικητικό Συμβού­

λιο απαρτίζουν οι κ.κ. Ιωάννης Κλ. Χρι­

στοφίδης (Πρόεδρος) , Ζήνων Σεβέρης , 

Νίκος Ν. Ασπρίδης , Μιχάλης Γ. Κολοκα­

σίδης , Ντίμης Δημητρίου , Hagop Μ . 

Keheyan, Ανδρέας Π. Λανίτης , Κίκης Ν . 

Λαζαρίδης , Δημητράκης Ζ. Πιερίδης , Ρέ­

νος Σολομίδης και Λέλλος Π. Τσεριώτης. 
Για 25 ολόκληρα χρόνια η Universal Life 
δίνει δυναμικά το παρόν της μέσα από 

μια δύσκολη αλλά επιτυχημένη διαδρο­

μή. Διαπρέπει σε ένα στίβο ιδιαίτερα 

απαιτητικό και σε μια περίοδο που ο ι 

συνθήκες δεν παρείχαν τις απαιτούμε­

νες διευκολύνσεις. Όμως προχωρεί δυ­

ναμικά μπροστά, διαγράφοντας εντυπω­

σιακούς ρυθμούς ανάπτυξης. 

Το 197 4 αγοράζει το χαρτοφυλάκιο ζω­
ής της Αγγλικής εταιρ ίας Gresham Life 
στην Κύπρο και το 1977 της Ιταλικής 
εταιρίας Assicurazioni General i. Αυτή 
ήταν μόνο η αρχή. Η συνέχεια χαρακτη­

ρίζεται από διαδοχικές επιτυχημένες κι­

νήσεις που θα οδηγήσουν τη Universal 
Life στην κατάκτηση της κορυφής . 

Το 1978 καταλαμβάνει την πρώτη θέση 
στον κλάδο ζωής , πραγματοποιώντας 
περισσότερα ασφάλιστρα από οποιαδή­

ποτε άλλη εταιρία. Το 1988 αναδεικνύε­
ται Πρώτη Ασφαλιστική Εταιρία , πετυ­

χαίνοντας τη μεγαλύτερη παραγωγή 
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ασφαλίστρων , παρότι η ίδια ασχολείται 

μόνο με τον κλάδο ζωής. 

Το σλόγκαν της Εταιρίας "Πρώτη με Δια­

φορά" προσυπογράφει τη θέση της στην 

ασφαλιστική αγορά . Μια θέση που κατα­

κτήθηκε σαν αποτέλεσμα της καταξίω­

σης ιδανικών και πεποιθήσεων τα οποία 

προαπαιτούν δυναμισμό και ευγενική 

άμιλλα. 

Η διατήρηση της Εταιρίας στην Πρώτη 

Θέση αποδεικνύει ότι οι επιτυχίες της 

δεν απέρρεαν από περιστασιακές και τυ­

χαίες συγκυρίες. Αντίθετα ήταν το φυ­

σιολογικό επακόλουθο πολλών παραγό­

ντων που λειτούργησαν σωστά και εναρ­

μονισμένα για την επίτευξη συγκεκριμέ­

νων στόχων . Πρωταρχική ανάγκη στην 

επίτευξη των επιδιώξεών της ήταν η 

αφύπνιση της ασφαλιστικής συνείδησης 

του κυπριακού κοινού. Για να πετύχει το 

στόχο της αυτό , η Universal Life εργά­
στηκε σθεναρά , εισάγοντας νέα ασφαλι­

στικά σχέδια , όπως ήταν η ομαδική 

ασφάλεια και το επενδυτικό ασφαλιστι­

κό σχέδιο. 

Τα ασφαλιστικά προγράμματά της σχε­
διάζονται για να ανταποκρίνονται στις 

εκάστοτε κοινωνικές και οικονομικές 

ανάγκες και συμβάλλουν στην ενίσχυση 

της μεθοδικής αποταμίευσης μέσα από 
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την ασφάλεια ζωής, γεγονός που απο­

βαίνει σε όφελος των ασφαλιζομένων 

και της Κυπριακής οικονομίας. Η 

Universal Life διαθέτει τη μεγαλύτερη 

ποικιλία ασφαλιστικών προγραμμάτων , 

μοναδικών σε απόδοση. Χάρη στη σω­

στή επενδυτική πολιτική που υιοθέτησε 

από την αρχή διατηρεί το καλύτερο ιστο­

ρικό παραχώρησης κερδών. 

Η υγιής ανάπτυξη μιας εταιρίας προϋπο­

θέτει και προαπαιτεί στέρεο υπόβαθρο 

επαγγελματισμού και γνώσεων. Η 

Universal Life δεν αρκείται λοιπόν στην 
επίτευξη των στόχων της. Ενισχύει συ­

νεχώς το ασφαλιστικό της δίκτυο και το 

εκπαιδεύει επισταμένα για να αποτελέ­

σει τον πυρήνα της Εταιρίας. 

Συνειδητοποιεί έγκαιρα την ανάγκη για 

τη δημιουργία ενός καταρτισμένου 

επαγγελματικά ασφαλιστικού συμβού­

λου και το 1976 γίνεται το πρώτο κυπρια­
κό μέλος του διεθνούς οργανισμού 

LIMRA (Life lnsurance Marketing & 
Research Association). Οι ασφαλιστικοί 

αντιπρόσωποί της σε πολύ σύντομο χρο­

νικό διάστημα ξεχωρίζουν , διακρίνονται 

και τυγχάνουν παγκόσμιας αναγνώρι­

σης , κερδίζοντας ταυτόχρονα την εμπι­

στοσύνη του κοινού. 

Εκτιμώντας τις εξελίξεις και τις απαιτή­

σεις των καιρών, η Universal Life προχω­
ρεί από πολύ νωρίς στην επένδυση τερά­

στιων ποσών για μηχανογραφικό εξοπλι­

σμό και συστήματα. Το 1985 αυτοματο­
ποιε ί πλήρως τις εργασίες της , ενώ πα­

ράλληλα μεταφέρει τα κεντρικά της γρα­

φεία από τη Λεωφόρο Ευαγόρου στον 

ιδιόκτητο Πύργο της στη Λεωφόρο Διγε­

νή Ακρίτα. Ένα κτήριο ιδιαίτερα επιβλη­

τικό, που χαρακτηρίζεται ορόσημο για 

την κυπριακή αρχιτεκτονική. 

Από το 1970, που η Universal Life πρωτο­
εμφανίζεται στην κυπριακή αγορά , μέχρι 

το 1995 καταγράφεται μια εντυπωσιακή 
διαδρομή , που δεν θυμίζει πια τη μικρή 

εκείνη εταιρία των πέντε υπαλλήλων και 

των ολιγάριθμων ασφαλιστικών αντι­

προσώπων. Μέσα στο διάστημα αυτό με­

τατράπηκε στην πιο σημαντική δύναμη 

στο χώρο της. Σήμερα , το ανθρώπινο δυ­
ναμικό της ξεπερνά τα 450 άτομα. Το δυ­
ναμικό πωλήσεών της , οργανωμένο σε 

ομάδες στεγάζεται σε υποκαταστήματα , 

τα περισσότερα από τα οποία είναι ιδιό-

κτητα. Οι ρυθμοί ανάπτυξής της σε 

όλους τους ασφαλιστικούς δείκτες είναι 

εντυπωσιακοί. 

Το Δεκέμβριο του 1987 η Universal 
Life διευρύνει τη μετοχική της βάση 
και μετατρέπεται σε δημόσια εται­

ρία, ενώ το 1990 κάνει το πρώτο της 
βήμα για διεθνοποίηση των εργα­

σιών της. Αγοράζει την ελληνική 

ασφαλιστική εταιρία ''Ελληνική Πί­

στις" η οποία μετονομάζεται σε 

Universal Life (Ελλάς) , διατηρώντας 

μόνο τις εργασίες του κλάδου ζωής. 

να αξιοποιεί σωστά και εποικοδομητικά 

τις εκάστοτε συνθήκες προς όφελος πά­

ντα των Πελατών και Μετόχων του. 

είναι ένας από τους μεγαλύτερους μετό­

χους σε τραπεζικούς οργανισμούς και σ ' 

άλλες δημόσιες μετοχικές εταιρίες της 

Κύπρου. 

Στον κοινωνικό τομέα , εκτός από την 

προσφορά της η οποία απορρέει από 

τη φύση της εργασίας που διεξάγει, 

έχει να επιδείξει μια έντονη φιλαν­

θρωπική και πολιτιστική δραστηριό­

τητα , που αντανακλά τη μεγάλη ση­

μασία που αποδίδει στον άνθρωπο. 

Μέσα σ' αυτά τα χρόνια συνέβησαν 

πολλά γεγονότα που άλλαξαν ριζικά 

τη φυσιογνωμία της Κυπριακής ασφα­

λιστικής αγοράς . Η Universal Life μέ-
ο Πρώτος Εκτελεστικός Διευθυντής και Διευθύνων Σύμβοu- σα σ' αυτήν την περίοδο διαδραμάτι-

Η θυγατρική εταιρία στην Ελλάδα 

στεγάζεται σε πολυτελή ιδιόκτητα 

γραφεία στη Λεωφόρο Συγγρού , ενώ 

διαθέτει υποκαταστήματα στις κυ­

ριότερες πόλεις της Ελλάδας. 

Πρωταρχική της επιδίωξη είναι η πλήρης 

στελέχωσή της σε ανθρώπινο δυναμικό 

και η δημιουργία κατάλληλης υποδομής 

ώστε να προσφέρει σωστά , έγκαιρα και 

υπεύθυνα τις υπηρεσίες της στο κοινό 

και στους συνεργάτες της. 

Ιδιαίτερα σημαντικό γεγονός για την 

Universal Life (Ελλάς) αποτελεί η οικονο­
μική της ενίσχυση από την Winterthur, τη 
μεγαλύτερη εταιρία της Ελβετίας. Με 

την ενίσχυση αυτή επιτυγχάνεται η διεύ­

ρυνση των προοπτικών ανάπτυξής της. 

Παράλληλα επιβεβαιώνεται η δυνατότη­

τα του Συγκροτήματος να αξιολογεί και 

λος του Συγκροτήματος, κ. Ανδρέας Γεωργίου. σε πρωταγωνιστικό ρόλο στην ανά­

πτυξη και την πρόοδο του ασφαλιστι-

Η Universal Life έχει να επιδείξει μια 

πλούσια και πολύπλευρη δράση. Ενδει­

κτικά αναφέρονται στον επενδυτικό το­

μέα ο οικισμός Universal Gardens, που 
αποτέλεσε πρότυπο για την ορθή αντι­

μετώπιση του οικιστικού προβλήματος 

τον τόπο μας , ο Πύργος της στην καρδιά 

της Λευκωσίας , ορόσημο στην Κυπριακή 

αρχιτεκτονική , το μεγαλόπρεπο κτηρια­
κό συγκρότημά της στην Πάφο , η οικο­

πεδοποίηση μιας εξαιρετικής περιοχής 

στη Λακατάμεια και άλλα . 

Στο χρηματιστηριακό τομέα , η Universal 
Life διαδραματίζει σημαντικό ρόλο , αφού 

κού τομέα με γνώμονα την εναρμόνισή 

του με τα Ευρωπαϊκά δεδομένα. Η Εται­

ρία πρωτοστάτησε στην εξυγίανση και 

τον εκσυγχρονισμό της ασφαλιστικής νο­

μοθεσίας και υποκίνησε διαδικασίες για 

καλύτερη εξασφάλιση και προστασία του 

Πελάτη. 

Η Πρώτη Θέση δημιουργεί υποχρεώσεις 

και ευθύνες. Μπροστά στο λυκαυγές της 

δεύτερης 25ετηρίδας, η Universal Life 
υπόσχεται ότι θα συνεχίσει να εργάζεται 

με την ίδια ευσυνειδησία και το ίδιο σθέ­

νος, στοχεύοντας πάντα στην εξασφάλι­
ση του Πελάτη και Μετόχου της. 

Η Universal Life τίμησε τουc; κορυφαίουc; τηc; 
Μέσα σε μια ενθουσιώδη και γιορταστι­

κή ατμόσφαιρα, πραγματοποιήθηκε στο 

ξενοδοχείο SHERATON στη Λεμεσό η 
καθιερωμένη τελετή βράβευσης των Κο­

ρυφαίων Ασφαλιστών της Εταιρίας , που 

διακρίθηκαν για την παραγωγή και την 

ποιοτική τους εργασία μέσα στο 1994. 
Σε χαιρετισμό του προς τη μεγάλη οικο­

γένεια της Unίversal Life, που αριθμού­
σε πέραν των 550 ατόμων, ο Διευθύνων 
Σύμβουλος κ. Ανδρέας Γεωργίου τόνι­

σε ότι η Universal Life, με 25 χρόνια δυ­
ναμικής παρουσίας στην ασφαλιστική 

αγορά του τόπου, είναι σήμερα η Εται­

ρία που κέρδισε την αγάπη και την εμπι­

στοσύνη των χιλιάδων πελατών της , 

που την ανέδειξαν την Πρώτη με Δια­

φορά ασφαλιστική εταιρία στην Κύπρο. 

Ο Διευθύνων Σύμβουλος μαζi με τους Κορυφαίους Ασφαλιστές 

της Εταιρίας. 

ΟΙ ΣΕΛΙΔΕΣ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ 
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ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

Συμφωνία Πανευρωπαϊκής - Φιλικής 

Ο νέοc; μεγάλος ασφαλιστικός οργανισμός 
της Κύπρου είναι Πανευρωπαϊκός και Φιλικός! 

Εισαγωγική ομιλία του εκτελεστικού προέδρου της Πανευρωπαϊκής Ασφαλιστικής κ. Νίκου Κ. Σιακόλα 

στην κοινή δημοσιογραφική διάσκεψη με τον πρόεδρο της Φιλικής Ασφαλιστικής κ. Λ. Πετρίδη 
στο ξενοδοχείο HILTO στη Λευκωσία , την Παρασκευή 28 Απριλίου 1995. 

Κυρίες και Κύριοι , 

Με ιδιαίτερη χαρά σας καλωσορίζω στην 

κοινή συνέντευξη Τύπου της Πανευρω­

παϊκής και της Φιλικής Ασφαλιστικής και 

σας ευχαριστώ πάρα πολύ που αποδε­

χθήκατε την πρόσκλησή μας. 

Όπως γνωρίζετε , κατόπιν ολιγοήμερων 

αλλά πολύωρων διαπραγματεύσεων κα­

ταλήξαμε τις πρωινές ώρες της Δευτέ­

ρας 17 Απριλίου 1995 σε σuφωνία , με βά­

ση την οποία η Πανευρωπαϊκή Ασφαλι­

στική και άλλοι Επενδυτές που συνεργά­

ζονται μαζί της αγόρασαν από μεγάλους 

Μετόχους της Φιλικής Ασφαλιστικής 

αριθμό μετοχών, που αντιπροσωπεύουν 

πολύ πέραν του 50% του Μετοχικού Κε­
φαλαίου της Φιλικής Ασφαλιστικής. Είναι 

ίσως μία από τις πιο σημαντικές οικονομι­

κές πράξεις που έγιναν στην Κύπρο τα 

τελευταία χρόνια, ένα γεγονός-σταθμός 

τόσο στον τομέα των ασφαλιστικών δρα­

στηριοτήτων , όσο και ευρύτερα στον το­

μέα των Δημοσίων Εταιριών. Τολμώ να 

πω ότι αισθανόμαστε ικανοποιημένοι, 

γιατί το προοδευτικό πνεύμα που χαρα­

κτηρίζει τις Εταιρίες μας και τους ανθρώ­

πους που τις διοικούν και τις διευθύνουν 

μας έδωσε τη δυνατότητα να είμαστε 

εμείς αυτοί που συνέβαλαν στην ολοκλή­

ρωση μιας τόσο σημαντικής πράξης. 

Πιο συγκεκριμένα με την πράξη αυτή η Πα­

νευρωπαϊκή Ασφαλιστική και οι Συνεργά­

τες της έχουν εξασφαλίσει το 59% του 
Μετοχικού Κεφαλαίου της Φιλικής Ασφα­

λιστικής και επιπρόσθετα έχουν αποκτήσει 

δικαίωμα αγοράς πάνω σε πρόσθετες με­

τοχές της Φιλικής , που ανέρχονται περί­

που στο_ 12%. Μέσω της Φιλικής η Πανευ­
ρωπαϊκή ελέγχει τώρα περίπου το 40% 
των θυγατρικών Εταιριών της Φιλικής 

Ασφαλιστικής, και συγκεκριμένα της Philiki 
lnvestments & Finance Ltd και της Philiki 
Estates Co Ltd. Ως αποτέλεσμα της εξαγο-
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ράς και λόγω της διαρθρωτικής δομής του 

Συγκροτήματος Εταιριών της Φιλικής, η 

Πανευρωπαϊκή θα έχει επίσης τον πλήρη 

έλεγχο κατά 100% της Φιλικής Εργοληπτι­
κής Ltd, της lmperial Stockbrokers Ltd και 
της lmperial Eurobrokers Ltd. Η όλη αξία 
της αγοράς ανέρχεται σε 7 εκατομμύρια 
734 χιλιάδες 418 λίρες. 
Ο μέσος όρος κόστους κάθε Μετοχής 

ήταν f3.69 σεντ κατά μετοχή. Έχει κατα­
βληθεί ποσό 6 εκατομμυρίων , 506 χιλιά­

δων 242 λιρών με την εγγραφή των με­
τοχών επ' ονόματι των Αγοραστών, το 

δε υπόλοιπο πόσο 1 εκατομμύριο, 228 
χιλιάδες 176 λίρες θα καταβληθεί ευθύς 
αμέσως , μετά την Έγκριση ειδικού ψηφί­

σματος από την Έκτακτη Γενική Συνέ­

λευση των Μετόχων της Φιλικής , που θα 

πραγματοποιηθεί στις 29 ΜαϊΌu 1995, με 
σκοπό την τροποποίηση του Καταστατι­

κού της Εταιρίας. Αργότερα, μέσα στον 

Ιούλιο , θα πραγματοποιηθεί και η Ετήσια 

Γενική Συνέλευση των Μετόχων της Φι­

λικής Ασφαλιστικής. 

Κυρίες και Κύριοι , 

Ένα λογικό ερώτημα που προκύπτει από 

τις εξελίξεις των τελευταίων ημερών εί­

ναι τι ήταν το κίνητρο πίσω από αυτή την 

πράξη , καθώς και ποιος βγαίνει κερδι-
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σμένος απ' αυτή τη συμφωνία. 

Πιστεύουμε ότι ένα βασικό στοιχείο που 

πρέπει να χαρακτηρίζει κάθε σύγχρονη 

επιχείρηση είναι το πρωτοποριακό πνεύ­

μα , που επιβάλλει να λαμβάνουμε έγκαι­

ρα τα μηνύματα των καιρών και να ενερ­

γούμε την ώρα που πρέπε ι. 
Η Κύπρος κτυπά ήδη την πόρτα της Ευρώ­

πης για να μην πω κυριολεκτώντας ότι βρί­

σκεται ήδη μέσα σε αυτή σε πολλούς το­

μείς. Τα σύνορα της Ε uρώπης στον τομέα 

των οικονομικών και εμπορικών δραστη­

ριοτήτων πέφτουν, όπως πέφτουν τα σύ­

νορα σε όλο σχεδόν τον κόσμο με τη συμ­

φωνία της GΑΠ. Όλα αυτά τα δεδομένα 

δημιουργούν νέες συνθήκες και νέα δεδο­

μένα, που δεν μπορούν με κανένα τρόπο 

να μας αφήνουν αδιάφορους. Ιδιαίτερα 

στον Ασφαλιστικό Τομέα όλα τα δεδομέ­

να αλλάζουν ραγδαία. Ο ανταγωνισμός εί­

ναι και θα γίνεται καθημερινά ακόμη πιο 

έντονος και πιεστικός. Από ένα γραφείο 

μιας χώρας θα μπορεί να πωλείται ένα 

ασφαλιστικό σχέδιο σε οποιαδήποτε άλλη 

χώρα. Όλα αυτά τα νέα δεδομένα μάς επι­

βάλλουν να γίνουμε πιο ισχυροί , για να εί­

μαστε και πιο ανταγωνιστικοί και να μπο­

ρέσουμε να διαδραματίσουμε τον ρόλο 

που πρέπει στη χώρα μας. Μέσα σ' αυτό 

ακριβώς το πνεύμα εντάσσεται και η πολύ 

σημαντική αυτή εξέλιξη , που αφορά δύο 

από τις πρωτοπόρες και δημιουργικές 
Ασφαλιστικές Εταιρίες του τόπου μας, 

την Πανευρωπαϊκή Ασφαλιστική και τη Φι­

λική Ασφαλιστική . 

Αποτελεί απόλυτη πεποίθησή μας ότι σαν 

αποτέλεσμα της συμφωνίας θα επωφελη­

θούν και οι δύο Εταιρίες , ενισχύοντας πα­

ράλληλα την αποτελεσματικότητά τους 

και προσφέροντας υψηλού επιπέδου εξυ­

πηρέτηση στους ασφαλισμένους τους. 

Τ αuτόχρονα οι Συνεργάτες Ασφαλιστές 

και το Προσωπικό των δύο Εταιριών θα αι­

σθάνονται πολύ μεγαλύτερη σιγουριά , 

εργαζόμενοι στο μεγαλύτερο Ασφαλιστι­

κό Συγκρότημα του τόπου. Σημαντικά θα 

είναι επίσης τα ωφελήματα προς τους 

Μετόχους των δύο Εταιριών. Τονίζουμε , 
όμως , με ιδιαίτερη έμφαση το όφελος 

που θα προκύψει προς τους Ασφαλισμέ­

νους Πελάτες των δύο Εταιριών , παλαι­

ούς και νέους , γιατί ο ι δύο Εταιρίες στενά 

συνεργαζόμενες θα είναι σε θέση να βελ­

τιώσουν και τα προγράμματά τους και τ ' 

αποτελέσματά τους. Επιθυμώ να δηλώσω 

ότι χωρίς καμιά καθυστέρηση , με πολλή 

επιμέλεια , προσοχή , αλλά και με επιμονή 

θα προχωρήσουμε με τη στενή συνεργα­

σία της Διοίκησης και των δύο Εταιριών , 

με την ανταλλαγή γνώσεων και εμπει­

ριών να εισαγάγουμε νέα στοιχεία και δε­

δομένα , για να επιτύχουμε πολύ καλύτε­

ρα αποτελέσματα που θα ενισχύουν απο­

τελεσματικά την ανταγωνιστικότητα και 

των δύο Εταιριών . 

Με λίγα λόγια , Κυρίες και Κύριοι , θα ενώ­

σουμε τις καλύτερές μας εμπειρίες και τη 
δυναμικότητά μας , γιατί μ' αυτό θα προ­

κύψει μεγάλη ωφέλεια από συνέργεια , 

τεχνογνωσία , ενισχυμένη διοίκηση , κα­

λύτερη και βελτιωμένη προσφορά στο 

ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

κοινωνικό σύνολο , πιο αποτελεσματική 

απόδοση στις επενδύσεις και των δύο 

Εταιριών , εξοικονόμηση συναλλάγματος 

λόγω ανταλλαγής εργασιών στον τομέα 

της αντασφάλισης, με ταυτόχρονη αύξη­

ση των εισοδημάτων των δύο Εταιριών. 

Θα γίνει επίσης καλύτερη χρήση του αν­

θρώπινου δυναμικού και αύξηση της πα­

ραγωγικότητας. Όλα αυτά και πολλά άλ­

λα θα συμβάλουν σημαντικά στην αύξη­

ση της κερδοφορίας και των δύο Εται­

ριών . Δική μας φιλοσοφία είναι να εργα­

στούμε όσο το δυνατό γρηγορότερα , για 

να μεταφέρουμε σε όλα τα επίπεδα , από 

την κορυφή της ιεραρχίας μέχρι και τον 

τελευταίο υπάλληλο , το ομαδικό πνεύμα 

και την ανάγκη στενής και αποδοτικής 

συνεργασίας. Η εξέλιξη αυτή δημιουργεί 
σήμερα στον τόπο μας μ ια ισχυρή ασφα­

λιστική οντότητα , η οποία με τα αποθε­

ματικά και ίδια κεφάλαια , που υπολογί­

ζονται φέτος σε 75 εκατομμύρια λίρες 
περίπου , και με ένα σύνολο ετησίων 

ασφαλίστρων που θα ξεπερνά τώρα τα 
22 εκατομμύρια λίρες , το δίδυμο Πανευ­

ρωπαϊκής - Φιλικής γίνεται η πραγματικά 
πρώτη ασφαλιστική δύναμη . 

Για περαιτέρω πληροφόρησή σας, έχει 

συμφωνηθεί και έχει συσταθεί τριμελής 

Εκτελεστική Διοικητική Επιτροπή , την 

οποία αποτελούν οι κ.κ. Ζένιος Δημητρίου , 

Δώρος Ορφανίδης και Μάριος Σαββίδης, 

(τα ονόματα αναφέρονται με αλφαβητική 

σειρά) , η οποία θα επιλαμβάνεται όλων των 

σοβαρών θεμάτων που θα προκύπτουν. 

Θα ήθελα επίσης ν ' ανακοινώσω , ότι για 

την ενίσχυση της συνεργασίας στο Συμ­

βούλιο της Φιλικής Ασφαλιστικής έχουν 

προστεθεί , σ ' αντικατάσταση Μελών που 

αποχώρησαν , και αναφέρονται και πάλι 

με αλφαβητική σειρά οι εξής: 

οι ΣΕΛΙΔΕΣ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ 

ΦΙΛΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Ζένιος Δημητρίου , ACII - Σύμβουλος -
Γενικός Διευθυντής Πανευρωπαϊκής 

Ασφαλιστικής. 

Γεώργιος Μιτσίδης , Δικηγόρος - Εσωτε­
ρικός Νομικός Σύμβουλος στο Συγκρό­

τημα Σιακόλα 

Μάριος Σαββ ίδης , Οικονομολόγος - Δι­

ευθύνων Σύμβουλος στο Συγκρότημα 

Σιακόλα , που θα είναι και ο Αντιπρόε­

δρος της Φιλικής 

Κώστας Σεβέρης, Επιχειρηματίας - Αντι­

πρόεδρος Πανευρωπαϊκής Ασφαλιστικής. 

Μάριος Ν . Σιακόλας, Επιχειρηματίας. 

PHILIKI ESTATES CO LTD. 
Σταύρος Δαβερώνας , Αναπληρωτής Γε­

νικός Διευθυντής Πανευρωπαϊκής 

Ασφαλιστικής. 

Ρόης ΝικολαΤδης , πρώην Υπουργός, 

Σύμβουλος - Εκτιμητής. 
Κώστας Σεβέρης, ο οποίος θα είναι και ο 

Αντιπρόεδρος της Φιλικής Κτηματικής. 

Κωνσταντίνος Σιακόλας , Επιχειρηματίας 

- Πολιτικός Μηχανικός 
Ζένιος Δημητρίου 

Μάριος Σαββίδης 

ΦΙΛΙΚΗ ΕΡΓΟΛΗΠΤΙΚΗ ΛΤΔ. 

Σάββας Ζαρβός, Οικονομολόγος και Δι­

ευθυντής Οικονομικών Δραστηριοτήτων 

Πανευρωπαϊκής. 

Κωνσταντίνος Σιακόλας , Επιχειρηματίας 

- Πολιτικός Μηχανικός. 
PHILIKI INVESTMENTS AND FINANCE 
LTD. 
Δημήτρης Δημητρίου Chartered 
Accountant - Αναπληρωτής Γενικός Δι­

ευθυντής CTC. 
Ζένιος Δημητρίου 

Ξάνθος Κληρίδης , Δικηγόρος 

Γιώργος Μιτσίδης 

Μάριος Σαββίδης , ο οποίος θα είναι και ο 

Αντιπρόεδρος της Φιλικής Επενδυτικής . 

Χρυσούλα Σιακόλα - Μελετίου , Επιχει­

ρηματίας - Εκτελεστική Σύμβουλος CTC. 
IMPERIAL EUROBROKERS L TD. 
Προσετέθησαν: 

Μάριος Σαββίδης , που θα είναι και ο Πρό­

εδρος. 

Χριστάκης Χαραλάμπους , Οικονομολό­

γος -Διευθυντής της EMF. 
Σάββας Ζαρβός. 

Έχουμε επ ίσης συμφωνήσει με τη Διοί­

κηση της Φιλικής , ότι θ ' αναλάβει νέος 

Γενικός Οικονομικός Διευθυντής, που θα 
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Μάριος Σαββ ίδης , που θα είναι και ο Πρό­

εδρος. 

Χριστάκης Χαραλάμπους, Οικονομολό­

γος - Διευθυντής της EMF. 
Σάββας Ζαρβός . 

Έχουμε επίσης συμφωνήσει με τη Διοί­

κηση της Φιλικής , ότι θ ' αναλάβει νέος 

Γενικός Οικονομικός Διευθυντής , που θα 

επιλέξουμε σύντομα , για να ενισχυθεί 

περισσότερο η στενή συνεργασία με τη 

Διοίκηση των δύο Εταιριών. Θα φροντί­

σουμε επίσης ν' αξιοποιήσουμε προς 

όφελος και των δύο Εταιριών τη σημα­

ντική επένδυση της Πανευρωπαϊκής 

Ασφαλιστικής στη Metrolife Ελλάδος. 
Θα ήθελα και στο σημείο αυτό να επανα­

λάβω με έμφαση όσα είχα την ευκαιρία 

να ανακοινώσω την περασμένη εβδομά­

δα προς τα μέλη του προσωπικού της Φι­

λικής , ότι ολόκληρο το προσωπικό και οι 

Ασφαλιστές του Ομίλου Εταιριών της Φι­

λικής , οι Γενικοί Αντιπρόσωποι και άλλοι 

Συνεργάτες θα πρέπει να γνωρίζουν, ότι 

ουδενός τα συμφέροντα ή η εργασία θα 

επηρεασθούν . Θα τιμήσουμε πλήρως 

όλες τις συμβατικές και άλλες υποχρεώ­

σεις του Ομίλου Εταιριών της Φιλικής. 

ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

Το λέω και το υπογραμμίζω: κανενός τα 

νόμιμα συμφέροντα δεν κινδυνεύουν. 

Κανενός η εργασία δεν κινδυνεύει. Σαν 

μεγάλοι Μέτοχοι της Φιλικής , θα περιβά­

λουμε με πολλή στοργή το προσωπικό , 

θα σταθούμε δίπλα τους και θα συνεργα­

στούμε θετικά με τη Διοίκηση , προς την 

οποία επίσης εκφράζουμε την εμπιστο­

σύνη μας , και τα Διευθυντικά Στελέχη 

όλων των βαθμίδων. 

Αισθάνομαι την ανάγκη να εκφράσω και 

δημόσια τις ευχαριστίες μας προς τον 

Πρόεδρο του Διοικητικού Συμβουλίου της 

Φιλικής Ασφαλιστικής κ. Λουκή Πετρίδη , 

τον Διευθύνοντα Σύμβουλο κ. Δώρο 

Ορφανίδη , τον Εκτελεστικό Σύμβουλο 

Ronald Watts, το Διευθυντή Μάρκετινγκ κ. 
Σπύρο Δρουσιώτη και τους κυρίους Νεο­

κλή Θωμά, Ευέλθοντα Γλυκύ και Γεώργιο 

Αργυρόπουλο. Ευχαριστώ επίσης τους 

κυρίους Γιάννη Στρογγυλό , Αιμίλιο και 

Χριστόδουλο Έλληνα και Βάσο Αντωνιά­

δη για το εξαιρετικό πνεύμα συνεργασίας 

που επέδειξαν , για την τελεσφόρηση αυ­

τής της πράξης , το αποτέλεσμα της οποί­

ας δεν έχω καμία αμφιβολία ότι θα είναι 

ευεργετικό τόσο για την Πανευρωπαϊκή 

Ασφαλιστική όσο και για τη Φιλική Ασφα-

λιστική , αλλά και για τους Ασφαλισμένους 

και το Επενδυτικό Κοινό . Θέλω και δημό­

σια να ευχαριστήσω επίσης τους στενούς 

μου συνεργάτες στον Όμιλο Εταιριών Σια­

κόλα κυρίους Μάριο Σαββίδη, Γιώργο Μι­

τσίδη , τον Αντιπρόεδρο της Πανευρωπαϊ­

κής κ. Κώστα Σεβέρη , καθώς επίσης και 

τον Γενικό Διευθυντή της Πανευρωπαϊκής 

Ασφαλιστικής κ. Ζένιο Δημητρίου , για το 

σημαντικό ρόλο που διαδραμάτισαν στην 

επιτυχία αυτής της πράξης. Ιδιαίτερες ευ­

χαριστίες εκφράζω προς το Δικηγορικό 

Γραφείο Τάσου Παπαδόπουλου και Συ­

νεργάτες , τους Ελεγκτές των δύο Εται­

ριών Coopers & Lybrand, loannou 
Zampelas & Co και όσους με τον ένα ή τον 
άλλο τρόπο συνέβαλαν στην επιτυχία αυ­

τής της τόσο σημαντικής εξέλιξης. 

Κυρ ίες και Κύριοι , 

Προσπάθησα να δώσω μια αναλυτική ει­

κόνα των σημαντικών εξελίξεων που 

έχουν γίνει τις τελευταίες μέρες , σε μια 

προσπάθεια να έχετε τόσο εσείς οι εκ­

πρόσωποι των Μέσων Μαζικής Ενημέ­

ρωσης, όσο και οι Χρηματιστές αλλά και 

τα Διευθυντικά Στελέχη των Εταιριών 

των δύο Συγκροτημάτων, μια πληρέστε­

ρη εικόνα της κατάστασης. 

Ομιλία του κ. Λ. Β. Πετρίδη, προέδρου της ΦΙΛΙΚΗ Ασφαλιστικής 

Με μεγάλη μου χαρά σας καλωσορί­

ζω σήμερα σε αυτή τη Δημοσιο­

γραφική Διάσκεψη. 

Η συμφωνία που πρόσφατα επιτεύχθη­

κε , με την οποία οι εταιρίες του συγκρο­

τήματος Σιακόλα εξασφάλισαν ένα με­

γάλο ποσοστό μετοχών στη Φιλική 

Ασφαλιστική, αποτελεί σταθμό στα 

ασφαλιστικά χρονικά της Κύπρου διότι, 

ενώ τροχιοδρομεί για τη Φιλική Ασφαλι­

στική και την Πανευρωπαϊκή Ασφαλιστι­

κή μια κοινή πορεία συνεχούς επιτυχίας, 

ταυτόχρονα δημιουργεί ένα ασφαλιστι­

κό κολοσσό τόσο στη βάση του κεφα­

λαίου , όσο και στο επίπεδο διοίκησης , 

ικανό να αντεπεξέλθει στις προκλήσεις 

του μέλλοντος , μεταξύ των οποίων εί­

ναι και η Ευρωπαϊκή πορεία της Κύπρου. 

Για την επίτευξη της συμφωνίας χρειά­

στηκε ένας διορατικός και επιτυχημέ­

νος επιχειρηματίας , ο Ν ίκος Σιακόλας , 

γ ια να συλλάβει την ιδέα και να επιδιώ-
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ξει την υλοποίησή της με πάθος , απο­

φασιστικότητα και ταχύτητα. Ταυτό­

χρονα όμως πρέπει να παραδεχτώ ότι 

δεν χρειάστηκε πολύ μεγάλη επιχειρη­

ματολογία εκ μέρους του Νίκου Σιακό­

λα γιατί τόσο εγώ όσο και ο Δώρος 

Ορφανίδης αγκαλιάσαμε αμέσως την 

ιδέα και συνειδητοποιήσαμε τα τόσα 

πολλά θετικά στοιχεία της. Γι ' αυτό , θέ­

σαμε σαν πρωταρχικό σκοπό μας την 

υλοποίησή της και η εκτελεστική διεύ ~ 

θυνση, το προσωπικό , το δυναμικό πω­

λήσεων και οι συνεργάτες θα συνεχί­

σουμε με τον ίδιο ζήλο και προθυμία να 

προσφέρουμε τις υπηρεσίες μας. 

Χωρίς να προβώ σε μακροσκελείς ανα­

λύσεις και να αναφέρω αριθμούς, θα 

ήθελα απλά να τονίσω ότι η συμφωνία 

αυτή , η οποία έγινε ευνοϊκά δεκτή από 

το ευρύ κοινό , μεταξύ άλλων: 

- · Εχει επιφέρει την αναγκαία ομόνοια 
και συναντίληψη και θα αποσοβήσει τις 

τόσο ζημιογόνες για την Εταιρία συ­

γκρούσεις μεταξύ διαφωνούντων μετό­

χων και διεύθυνσης που αποτελούν 

πλέον παρελθόν. 

- Έχει προσδώσει κύρος και περιποιεί 
τιμή στη διεύθυνση της Εταιρίας και 

ταυτόχρονα έχει ανυψώσει αισθητά το 

ηθικό τόσο του προσωπικού, όσο και 

του δυναμικού πωλήσεων. 

Η Φιλική επανέρχεται πλέον στον κανο­

νικό της δυναμικό ρυθμό , ο οποίος θα 

ωφελήσει όλους τους μετόχους. Ήδη 

στο χρηματιστήριο η αξία των μετοχών 

της Πανευρωπαϊκής και των εταιριών 

της Φιλικής ανέβηκαν αισθητά, γεγο­

νός που αντικατοπτρίζει την εμπιστο­

σύνη των επενδυτών . 

Είμαι αισιόδοξος για το μέλλον των 

Εταιριών της Φιλικής και πιστεύω ακρά­

δαντα ότι η συμφωνία αυτή δεν θα αρ­

γήσει να αποδώσει τα αναμενόμενα κα­

λά αποτελέσματα. 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

φ INTERAMERICAN 
"Τα κέρδη της ασφαλιστικής εταιρίας 

INTERAMERICAN για το έτος 1994 αυ­

ξήθηκαν κατά 63%, ενώ τα ολικά μικτά 

ασφάλιστρα παρουσ ίασαν αύξηση 22% 
σε σχέση με το 1993". Αυτά ανάφερε με­

ταξύ άλλων ο Πρόεδρος του Ομ ίλου 

Εταιριών INTERAMERICAN κ. Δημήτρης 
Κοντομηνάς , μιλώντας στην πρώτη Ετή­

σια Γενι κή Συνέλευση της Εταιρίας μετά 

την πρόσφατη δημοσιοπο ίησή της. Ο κ. 

Κοντομηνάς τόνισε τον στόχο της Εται­

ρ ίας για την παροχή ποιοτικής εξυπηρέ­

τησης στον πελάτη και κατ ' επέκταση 

την ποιοτική κυριαρχ ία σε όλους τους 

τομείς υπηρεσιών που προσφέρει η Εται­

ρία , καθορίζοντας την "ποιότητα" ως την 

εκπλήρωση των προσδοκιών τόσο των 

πελατών όσο και των συνεργατών. 

Παρουσιάζοντας τα Οικονομικά Αποτελέ­

σματα της Εταιρίας για το 1994, ο κ. Δ. 
Κοντομηνάς ανέφερε ότι το κέρδος από 

τις εργασίες πριν την φορολογία ανήλθε 

στις ΛΚ577 .283 σε σύγκριση 
με ΛΚ402.885 το 1993, ενώ το 
καθαρό κέρδος μετά την αφαί­

ρεση έκτακτης εισφοράς για 

την άμυνα και εταιρικού φόρου 

ανήλθε σε ΛΚ369 .276 σε σύ ­

γκριση με ΛΚ226.078 το 1993. 
Η Εταιρ ία θα δ ιανε ίμει μέρι­

σμα 12%, το οπο ίο είναι 20% 
ψηλότερο από το 1993, πάνω 
στο εκδοθέν κεφάλαιο , όπως 

ήταν στις 31 Δεκεμβρ ίου 1994 και θα συ­
νεχίσε ι την πολιτι κή διανομής ικανοπο ιη­

τικού μερίσματος , καθώς και την ενίσχυ­

ση των αποθεματικών μέσα στα πλαίσια 

του αναπτυξ ιακού της προγράμματος. 

Τέλος , ο Πρόεδρος ανέφερε ότι η Εταιρία 

ε ίναι στην ευχάριστη θέση να ανακοινώ­

σει ότι το Υπουργείο Οικονομικών έχει 

αποδεχθεί την αίτηση της Εταιρίας γ ια να 

θεωρε ίται η μετοχή της INTER­
AMERICAN ως Εγκεκριμένη Επένδυση 

για τους σκοπούς του άρθρου 20 του Περ ί 

Ασφαλιστικών Εταιριών Νόμου . 

Η ΔΙΕΘΝΗΣ ΠΡΟΤΑΣΗ 

ΜΟΝΑΔΙΚΕΣ ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ ΣΕ ΟΡΓ ΑΝΩΜΕΝΑ Τ ΑΞΙΔΙΑ 

ΕΚΔΟΣΗ ΕΙΣΙΤΗΡΙΩΝ ΓΙΑ ΟΛΟ ΤΟΝ ΚΟΣΜΟ, ΚΡΑΤΗΣΕΙΣ ΞΕΝΟΔΟΧΕΙΩΝ, 

ΥΠΟΔΟΧΗ ΣΕ ΑΕΡΟΔΡΟΜΙΑ ΚΑΙ ΜΕΤ ΑΦΟΡΕΣ ΣΤΑ ΞΕΝΟΔΟΧΕΙΑ, 

ΜΕΤ ΑΚΙΝΗΣΕΙΣ, Ε ΟΙΚΙΑΣΕΙΣ Α ΥΤΟΚΙΝΗΤΩ , 
ΔΙΑΙΚΕΔΑΣΗ ΚΑΙ WΥΧΑΓΩΓΙΑ, ΚΡΟΥ ΑΖΙΕΡΕΣ, 

ΞΕΝΑΓΗΣΕΙΣ - ΠΕΡΙΗΓΗΣΕΙΣ 

ΕΡΜΟΥ 23-25, 105 63 ΑΘΗΝΑ , τηλ.: 32.43.715-9, fax: 32.34.947 
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ντός του δευτέρου εξαμήνου του 

1995 θα λειτουργήσει η ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ 

ΛΙΜΙΤΕΔ στην Κύπρο , δηλαδή το σημερι­

νό Υποκατάστημα θα μετατραπεί σε 

Εταιρία βάσει των Κυπριακών Νόμων. 

Αυτό τόνισε ο Πρόεδρος και Διευθύνων 
Σύμβουλος της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ κ. Παύ­

λος Ψωμιάδης, μιλώντας ενώπιον του 

Πρώτου Παγκuπρίοu Συνεδρίου Ασφαλι­

στών της Εταιρίας. 

Το Συνέδριο πραγματοποιήθηκε στο Ξε­

νοδοχείο ΧΙΛ ΤΟΝ της Λευκωσίας το 

Σάββατο 13/5/1995 και το παρακολούθη­
σαν περίπου 120 σύνεδροι. Οι ομιλητές 
ήσαν κατά σειράν οι εξής: Χρηστάκης 

Ελευθερίου , Γενικός Διευθυντής της 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Κύπρου. Σωκράτης Σο­

λωμίδης , Γενικός Διευθυντής του Κυ­

πριακού Οργανισμού Επενδύσεων και 

Αξιών CISCO. Βάσος Στuλιανίδης , Βοη-

Στιγμιότυπο από 
το πρώτο Πάνελ 

του Α ' Παyκυπρί-
ου Συνεδρίου 

Ασφαλιστών της 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ. 
Εξ αριστερών 

προς τα δεξιά οι 
κ. κ. Χρ. Σάντης, 

Σωκ. Σολωμίδης, 
Χρ. Ελευθερίου, 
8. Στυλιανίδης, 
Χαρ. Χατζηyρη­

yορίου. 

Διεξήχθη με μεγά­

λη επιτυχία στο 

Ξενοδοχείο 

HIL ΤΟΝ από τις 4-
5 Απριλίου το Πα­
yκύπριο Ετήσιο 

Σεμινάριο Πωλή-

θός Έφορος Ασφαλειών . Χρήστος Σά­

ντης , Συνέταιρος Ελεγκτικού Οίκου 

PRICE WATERHOUSE. Χαρίλαος Χα­
τζηγρηγορίου, Ανώτερος Λειτουργός 

Ξένων Επενδύσεων της Κεντρικής Τρά­

πεζας Κύπρου. Κώστας Λουλουδάκης , 
Διευθυντής Πωλήσεων Κρήτης/ Αιγαίου/ 

Κύπρου της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ. Κωνστα­

ντίνος Χολέβας , Συντονιστής Διεθνών 

Δραστηριοτήτων της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ. 

Λέvια Δαμαλά , Ασφαλίστρια. Ανδρέας 

Μιχαήλ , Περιφερειακός Διευθυντής Πω­

λήσεων. Γιώργος Γεωργίου , Διευθυντής 

Υποκαταστήματος Λεμεσού . 

Η εκδήλωση έκλεισε με τις βραβεύσεις 

των διακριθέντων και με την ομιλία του 

κ. Π . Ψωμιάδη. Τα ονόματα των βραβευ­

θέντων είναι τα εξής : 
Γεωργίου Γεώργιος (Διευθυντής Υποκα­
ταστήματος), Γεωργίου Μαρίνος (Ασφα­

λιστής), Δαμαλά Λένια (Ασφαλίστρια) 
Θεοδοσίου Σωφρόνης (Ασφαλιστής), 
Θούπη Λουκάς (Ασφαλιστής), Κοvίζου 

Δέσπω (Ασφαλίστρια), Λάμπρου Μαρία 

(Γραμματεύς Υποκαταστήματος), Μετ­
τούρης Νίκος (Ασφαλιστής), Μιχαήλ 

Ανδρέας (Περιφερειακός Δ ιευθυντής), 
Παρασκευά Πάρης (Διευθυντής Υποκα­

ταστήματος), Στυλ ιανού Χαράλαμπος 

(Διευθυντής Υποκαταστήματος) . 

Η EUROLIFE ΣΤΗΡΙΖΕΙ ΤΗΝ ΤΡΙΤΗ ΗΛΙΚΙΑ 
Ολοκληρώθηκε με τεράστια επιτυχία η 
εκδήλωση ''Αξιοπρέπεια στην Τρίτη 
Ηλικία" που διοργανώθηκε από την 
EuroLife και τον Άστρα σε συνεργασία 
με τοπικούς ραδιοσταθμούς των άλλων 

πόλεων. 

Στα 8 περίπτερα που ήταν τοποθετημέ­
να σε όλη την Κύπρο ο κόσμος έκανε 

την ε ισφορά του αγοράζοντας την Πα­

σχαλινή Λαμπάδα και δηλώνοντας συμ-
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μετοχή στην εθελοντική βοήθεια προς 

τα άτομα της Τρίτης Ηλικίας. Ο κόσμος 
της Κύπρου απέδειξε για ακόμα μια φο­

ρά πόσο ευαισθητοποιημένος είναι σε 

θέματα προσφοράς βοήθειας. 

Η EuroLife, η εταιρία που υμνεί τη ζωή , 
δήλωσε παρούσα και σε αυτή την εκδή­

λωση προσφοράς , δ ιαβεβαιώνοντας το 

κοιγό της Κύπρου ότι πάντα θα βρίσκε­

ται Ότο πλευρό του . 

οι ΣΕΛΙΔΕΣ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ 

ΗΑσφαλιστική Εταιρία Metropolitan 
διοργάνωσε πρόσφατα το ετήσιο 

τριήμερο Σεμινάριά της στο ξενοδοχείο 

Queens Bay στην Πάφο , το οποίο παρακο­

λούθησαν οι Διευθυντές Πωλήσεων και 

ανώτερα μέλη του διοικητικού προσωπι­

κού. Σκοπός του σεμιναρίου αυτού ήταν η 

μετεκπαίδευση των Διευθυντών Πωλήσε-

Στα πλαίσια προσφοράς της προς το 

Κυπριακό σύνολο , η Metropolitan, ευ­
αισθητοποιημένη από το Εθνικό μας 

πρόβλημα και θέλοντας να συνεισφέρει 

έστω και στο ελάχιστο, χρηματοδότησε 

την πρόσφατη επίσκεψη του κ. Σωτήρη 

Κούβελα , πρώην Υπουργού Προεδρίας 

της Ελλάδας και Βουλευτή Α' Θεσσαλο­

νίκης , που οργανώθηκε από την Οργά­

νωση νέων Επιστημόνων της ΝΕ.ΔΗ.ΣΥ. 

Ο κ. Κούβελας είχε συναντήσεις και επα­

φές με τον Πρόεδρο της Κυπριακής Δη­

μοκρατίας κ. Γλαύκο Κληρίδη , το Μακα­

ριότατο Αρχιεπίσκοπο Κύπρου Χρυσό-

resort 

Capsis hot:els 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

ων σε θέματα Διεύθυνσης των 

υποκαταστημάτων πωλήσεων . 

Ταυτόχρονα επιδιώχθηκε η καλύ­

τερη συναντίληψη και σύσφιξη 

των σχέσεων μεταξύ των Διευθυ­

ντών Πωλήσεων και του Διοικητι­

κού Προσωπικού. 

στομο και τον Πρόεδρο 

του ΔΗ .ΣΥ . κ. Γιαννάκη 

Μάτση. Συναντήσεις είχε 

επίσης με αξιωματούχους 

της τουριστικής βιομηχα­

νίας, τους Δημάρχους 

Λευκωσίας , Λεμεσού , 

Λάρνακας και Παραλιμνί­

ου. Κατά τη διάρκεια της 

επίσκεψής του ο κ. Κού­

βελας ενημερώθηκε πλή­

ρως για την πορεία του Εθνικού μας Θέ­

ματος και την αίτηση της Κύπρου για 

ένταξή της στην Ευρωπαϊκή Ένωση. Με-

FOR MORE INFORMATION PLEASE CONTACT: CAPSIS HOTELS HEAD OFFICE SALES AND MARKETING DEPARTMENT 
6, PASTEUR STR., 115 21 ATHENS, GREECE • TEL.: (01 ) 6421024- 7 • FAX: (01 ) 6444830 • TELEX: 219022 CH GR 

γάλη ήταν η συγκίνηση του κ. Κούβελα 

από τις πολλές εγκάρδιες και αυθόρμη­

τες επαφές του με ανθρώπους του λαού. 

Crete: Capsis Beach Hotel &. Bungalows 
Conference hall for 1200 persons, meeting halls for 
50-350 persons, 51 breal<-out rooms, 3 typical Cretan 
Villas, 638 air-conditioned rooms, 50 suites, a 2,5 hectare 
garden, 3 beaches, 3 outdoor and 1 indoor pool , 4 tennis 
courts, mini golf, watersports schools, open air 
amphitheater, ultra modern audiovisual facilities, 
animation activities. 

Rhodes: Metropolitan Capsis Hotel &. 
Apartments 
700 rooms and suites, conference room for 450 persons, 
meeting halls for 50-350 persons, syndicate rooms, 
open air amphitheater, indoor and out door pools, lagoon 
rivers, fountains, jacuzzi , 2 tennis courts, basket and volley 
ball courts, mini golf, animation activities. 
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ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

EuroLife 
ΑΣΦΆΛΕΙΑ ΖΩΗΣ 

1994 EιιroLife • ΒΡΑΒΕΥΣΕΙΣ 
Μέσα σε μια πραγματικά εορταστική 

ατμόσφαιρα πραγματοπο ιήθηκε την Πα­

ρασκευή , 16 Ιουν ίου 1995, στο Ξενοδο­
χε ίο Hilton η τελετή βράβευσης των κο­
ρυφαίων της EUROLIFE. 
Η βραδιά ξεκίνησε με την τελετή βρά­

βευσης του Δικτύου Πωλήσεων της 

Eurolife και του προσωπικού της Τ ράπε­
ζας Κύπρου και της Eurolife. Την τελετή 
βραβεύσεων πλαισίωναν οι ομιλίες του 

Προέδρου του Διοικητικού Συμβουλίου , 

κ. Α. Πατσαλίδη , του Γενικού Διευθυντή , 

κ . Λ. Προδρόμου και του Διευθυντή Πω­

λήσεων & Μάρκετινγκ , κ. Γ. Βιολάρη , κα­

θώς επίσης και προβολές με θέμα την 

πορεία της εταιρίας. 

Ο κ. Λ. Προδρόμου τόνισε στην ομιλία 

του τα σημαντικά αποτελέσματα της 

εταιρίας , με τη συμπλήρωση 5 χρόνων 
ζωής της. Αναφέρθηκε επίσης στην ποι­

οτική αναβάθμιση του δυναμικού της 

Eurolife, στην επενδυτική πολιτική της 
εταιρίας , στην τεχνολογία της , την αντα­

γωνιστικότητα , την κοινωνική προσφο­

ρά , τη συνεργασία με την Τράπεζα Κύ­

πρου και το μέλλον της Eurolife που 
προβλέπεται ακόμα πιο λαμπρό. 

Τέλος , ευχαρίστησε όλους τους παρευ­

ρισκομένους χάρη στην προσπάθεια των 

οποίων η Eurolife ηγείται σήμερα της 
Ασφαλιστικής Βιομηχανίας. 

Ακολούθησε πλούσιο δείπνο και καλλι­

τεχνικό πρόγραμμα με κέφι , τραγούδι 

και χορό μέχρι το πρωί. 

Αναλυτικότερα ο κ. Λ. Προδρόμου ε ίπε 

στην ομιλία του: 

Αγαπητοί Συνάδελφοι , αγαπητο ί Συνερ­

γάτες , αγαπητοί Φίλοι , 

Με τη λήξη του 1994, η Eurolife, η δική 
μας Εταιρία , συμπληρώνει 5 χρόνια ζω­
ής . Πέντε χρόνια επίμοχθης δουλειάς 

και ομαδικής προσπάθειας δημιούργη­

σαν αυτό που βλέπετε σήμερα. 

Μια Εταιρία με 50.000 πελάτες , με παρα­

γωγή καινούργιων ασφαλίστρων σχεδόν 
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f5 εκατομμυρίων το χρόνο , 

με αποθεματικά που ξεπερ­

νούν τα f 46 εκατομμύρια και 
με καθαρό κέρδος για το 94 
1,5 εκατομμύριο λίρες , με 

διατηρηριμότητα συμβολαί­

ων 92%, που χαρακτηρ ίζεται 

από τις πιο επιτυχημένες 

Ασφαλιστικές Εταιρίες Ζωής 

στον Κuπροελλαδικό χώρο 

και που έχε ι γίνει αντικείμε­

νο μελέτης και από Εταιρίες 

του εξωτερικού. 

Το πιο σημαντικό όμως επί­

τευγμά μας είναι οι άνθρωποί 

μας. Εσείς . Με τον απαράμιλ­

λο επαγγελματισμό σας, το 

ήθος σας και την αφοσίωσή 

σας στην Εταιρία , κερδίσατε 

την εμπιστοσύνη του ασφαλι­

στικού μας κοινού , έχετε ανε­

βάσει το θεσμό της ασφάλι­

σης και δημιουργήσατε φήμη 

για τη σοβαρότητα , την εμπι­

στοσύνη και την ασφάλεια 

που προσφέρει η Eurolife. 
Ο κ. Λ. Προδρόμου, γεν. διευθυντής 

της EuroLife Κύπρου. 

Το 1994 αποτέλεσε σταθμό 
στην ιστορία της Εταιρίας μας. Στη χρο­

νιά αυτή πραγματοποιήθηκε η αγορά του 

μεριδ ίου της Manulite από την Τράπεζα 
Κύπρου και έτσι σήμερα η Eurolife είναι 
100% θυγατρική του Συγκροτημάτος. 
Μέσα στον ίδιο χρόνο , με γνώμονα πά­

ντοτε την εξυπηρέτηση των ασφαλισμέ­

νων εμπλουτίσαμε τα ασφαλιστικά σχέ­

δια με δύο νέα προγράμματα . Την Κάρτα 

Ζωής - το νόσηλεuτικό μας σχέδιο που 

απευθύνετε σε μεσαίες και ψηλές εισο­

δηματ ικές τάξεις και το 1 Οχρονο σχέδιο 
αποταμιεύσης/επένδuσης με αυτόματο 

δανε ισμό. Με τα σχέδια αυτά συμπληρώ­

νουμε όλα μας τα κενά και σήμερα δια­

θέτουμε όλα τα σύγχρονα ασφαλιστικά 

προγράμματα Ζωής , Υγείας και Ατuχη-

μάτων. 

ΟΙ ΣΕΛΙΔΕΣ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ 

ΑΝΘΡΩΠΙΝΟ Δ ΥΝΑΜΙΚΟ 

Δώσαμε ιδιαίτερη σημασία στην ποιοτι­

κή αναβάθμιση του ανθρώπινου δυναμι­

κού μας , τόσο στους Διοικητικούς όσο 

και στο Δίκτυο. Με εσωτερικά και εξω­

τερικά σεμινάρια καλύψαμε τις κύριες 

λειτουργ ίες στους κλάδους ζωής - υγεί­
ας - και ατυχημάτων που ασχολούμα­

στε. Συμπληρώσαμε επίσης τις κενές 

μας θέσε ις στη Διοίκηση με προσοντού­

χο προσωπικό και πιστεύω ότι σήμερα 

διαθέτουμε το πιο ικανό σύνολο στην 

αγορά μας. 

Στην περ ίοδο αυτή απασχολούσαμε 114 
υπαλλήλους και 260 άτομα στο Δίκτυο 

Πωλήσεων . Ο αρ ιθμός των υπαλλήλων 

θεωρείται ικανοποιητικός για τον όγκο 

εργασιών μας μέχρι το τέλος του 1995 

κ. Γιάννης Βιολάρης. 

γι ' αυτό αποφασίσαμε την παγοποίηση 

προσλήψεων στο παρόν στάδιο . 

ΕΠΕΝΔΥΤΙΚΗ ΠΟΛΙΤΙΚΗ 

Συνεχίσαμε και το 1994 την επενδυτική 
πολιτική μας , που στόχευε στη μακρο­

πρόθεσμη απόδοση. Είμαι ευτυχής που 

η επενδυτική μας μονάδα, η μονάδα του 

ταμείου των ασφαλισμένων , αυξήθηκε 

για το χρόνο κατά 11,74% και είναι από 
τις καλύτερες επιδόσεις στην αγορά 

μας. Και θα ' θελα να πω εδώ ότι η ακύ­

ρωση συμβολαίων στα πρώτα χρόνια 

ισχύος του ασφαλιστηρίου δεν αποβαί­

νει προς όφελος κανενός , ούτε των 

ασφαλισμένων, ούτε των ασφαλιστών , 

ούτε της Εταιρίας και αυτό πρέπει να το 

τονίζετε στους ασφαλισμένους μας , 

εάν και όταν εκφράζουν πρόθεση γι ' 

ακύρωση. 

ΤΕΧΝΟΛΟΓΙΑ 

Η τεχνολογία είναι καθοριστικής σημα­

σίας για την επιτυχία. Χωρίς σύγχρονα 

μηχανογραφικά συστήματα , συστήματα 

λογιστικά , συστήματα αναλογιστικά , συ­

στήματα υπηρεσιών , συστήματα εξυπη­

ρέτησης πελατών , συστήματα Δικτύου 

Πωλήσεων , δεν είναι δυνατό να επιβιώ­

σεις στο συναγωνιστικό περιβάλλον του 

21 ου αιώνα. Αναγνωρ ίσαμε ενωρίς αυ­

τές τις ανάγκες και έχουμε ξοδέψει πολ­

λά σ ' αυτόν τον τομέα , με αποτέλεσμα η 

EuroLife να διαθέτει σήμερα τεχνικούς 

με γνώσεις και ικανότητες ψηλών επιπέ­

δων και μηχανικό εξοπλισμό σύγχρονο , 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

για να φέρει σε πέρας την αποστολή της 

τώρα και εις το μέλλον. 

ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ ΜΕ ΤΗΝ ΤΡΑΠΕΖΑ 

Η αμφίδρομη συνεργασ ία που έχουμε 

αναπτύξει με τη μητρική μας Εταιρία , με 

το σύστημα συστάσεων , είναι επιτυχη­

μένη και αποδοτική. Αποτέλεσμα είναι 

ότι το 40% της παραγωγής μας σε και­
νούργια ασφάλιστρα προέρχεται από 

αυτή τη συνεργασ ία . Για να δώσουμε σ' 

αυτή τη συνεργασία τη σοβαρότητα που 

της πρέπει , δώσαμε το δικαίωμα μόνο σε 

ορισμένους από τους αντιπροσώπους 

μας, που διαθέτουν υψηλού επιπέδου 

γνώσεις στο αντικείμενο της δουλειάς 

τους και έχουν ανάλογη πείρα και ήθος, 

να μπουν στο σύστημα συνεργασίας. 

Προσπάθειά μας είναι το ποσοστό αυτό 

που ευεργετείται από τις συστάσεις που 

παρέχει το σύστημα να αυξάνεται , με 

την ελπίδα μια μέρα να δούμε όλους 

τους αντιπροσώπους μας να συμμετέ­

χουν στη συνεργασία. 

ΤΡΟΠΟΙ ΔΙΑΝΟΜΗΣ 

Τελευταία , λόγω κυρίως ψηλών δαπα­

νών , ακούονται στα διάφορα ασφαλιστι­

κά συνέδρια εισηγήσεις για αλλαγή 

στους τρόπους διανομής των προϊόντων 

μας - μέσω τηλεφώνου, μέσω ταχυδρο­
μείου , μέσω Τραπεζικών ή άλλων συστη­

μάτων κ.ο . κ. Δεν απορρίπτομεν τέτοιες 

εισηγήσεις. Είναι, όμως, πεποίθησή μας 

ότι στην πώληση ασφαλειών Ζωής τίπο­

τε δεν μπορεί ν ' αντικαταστήσει την προ­

σωπική επαφή με τον ασφαλισμένο. Γι' 

αυτό όχι μόνο θα διατηρήσουμε , αλλά θα 

είμαστε συνεχώς σε αναζήτηση τρόπων 

βοήθειας του Δικτύου , για αύξηση της 

παραγωγής και των εισοδημάτων τους 

και σας διαβεβαιώ, έχουμε και τρόπους 

και μέσα για τέτοια προσφορά . 

ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΤΙΚΟΤΗΤΑ 

Βραχυπρόθεσμα στοχεύουμε στη μόνιμη 

κατάκτηση της πρώτης θέσης σε και­

νούργια ασφάλιστρα. Μεσοπρόθεσμα 

στοχεύουμε στην κατάκτηση της πρώ­

της θέσης σ ' όλους τους δείκτες (πελά­

τες , ασφάλιστρα , αποθεματικά , επικερ­

δότητα) . 

Οι στόχοι ε ίναι μέσα στα πλαίσια των δυ­

νατοτήτων και του προγραμματισμού 

ΟΙ ΣΕΛΙΔΕΣ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ 

μας . Για να το πετύχουμε χρειάζεται να 

βελ τιώσοuμε ορισμένα πράγματα . Πάνω 

απ ' όλα την ανταγωνιστικότητά μας -
( στην παραγωγικότητα , στις τιμές , στην 

απόδοση των επενδύσεων , στην εξυπη­

ρέτηση ) . Δεν είναι δυνατόν να μιλούμε 

πλέον για 2,6 συμβόλαια κατά αντιπρό­
σωπο το μήνα. Ούτε για δαπάνες του 

προσωπικού που δεν θα συμβαδίζουν με 

την παραγωγικότητα. 

Μας αναμένει έντονος ανταγωνισμός 

από τους κολοσσούς της Ευρώπης που 

και πείρα μεγάλη διαθέτουν και τεράστια 

οικονομική επιφάνεια έχουν. 

ΑΚΕΡΑΙΟΤΗΤΑ 

Διορθώσαμε τα έντυπά μας για πλήρη 

διαφάνεια στις προτάσεις που γίνονται 

από το Δίκτυο προς τους υποψήφιους 

πελάτες. Οι μηχανογραφικές μας προτά­

σεις δείχνουν με ακρίβεια όλες τις χρεώ­

σεις που γίνονται στα συμβόλαια και τα 

ποσά που ο ασφαλισμένος θ ' αναμένει 

να πάρει. Με αυτόν τον τρόπο και με τη 

συνέπειά μας στις επιδόσεις των επεν­

δύσεων εξασφαλίζουμε την απόλυτη 

ακεραιότητα της Εταιρίας. 

ΚΕΝΤΡΙΚΑ ΓΡΑΦΕΙΑ ΤΗΣ 

EUROLIFE 
Στα πλαίσια απόκτησης ιδιόκτητων κε­

ντρικών γραφείων , η Εταιρία αγόρασε 

έκταση γης - 13 οικοπέδων , σε κεντρικό 

σημείο της Λευκωσίας. Άρχισε ήδη η εκ­

πόνηση των σχεδίων και πιστεύω το έρ­
γο θα συμπληρωθεί σε δύο χρόνια και θα 

στοιχίσει περίπου f 4,5 εκατομμύρια. 
Στα σχέδια έγινε πρόνοια και για την 

εξυπηρέτηση του προσωπικού κ . 
αντιπροσώπων της Εταιρ ίας μ 

εντευκτήριο. 

ΚΟΙΝΩΝΙΚΗ ΠΡΟΣΦΟΡΑ 

Συνεχίσαμε την ανάμιξή μας στι 

νικές και πολιτιστικές δραστηρ, 

του τόπου μας. Στη διάQκει 

τοuργίας μας προσφέρα 

αγώνα ενάντια του ΑΙ D 
ειδικές ανάγκες , στ 

εγκλωβισμένους , στ 

αθλητισμό , στο περιβ 

το ΜΕΛΛΟΝ 
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σας που της συμπορεύεται , είναι λα­

μπρό. Το σύστημα Bancassurance εδραι­
ώνεται παγκόσμια και κερδ ίζει συνεχώς 

έδαφος έναντι των παραδοσιακών 

ασφαλιστικών εταιριών . 

Εκτός όμως τούτου , παρακολουθούμε 

στενά τις εξελίξεις και προσαρμόζουμε 

την πορεία της Εταιρίας μας σ' όλους τους 

τομείς δραστηριότητάς μας, πάνω στα εu­

ρωπαικά πρότυπα και κανονισμούς, έτσι 

όταν θα έρθει η στιγμή να 

μπούμε στην κοινότητα να εί­

μαστε έτοιμοι. 

Σημαντικό μέρος του νέου 

μας 5-ετούς . προγραμματι­
σμού αφιερώθηκε και στη δι­

κή σας ανάπτυξη και ευημε­

ρία και ε ί μαι σίγουρος πως 

κτίζουμε μια Εταιρ ία που αν 

σήμερα ε ίναι χαρά να εργά­

ζεστε μαζί της , αύ ριο θα ε ί­

ναι ευλογία. 

Τελειώνοντας θα 'θελα να 

πω το εξής. 

Είμαι υπερήφανος που ηγούμαι 

τέτοιας Εταιρίας , με τις ευαισθη­

σίες και το ενδιαφέρον που έχει 

-για τον άνθρωπο . 

Συγχαίρω αυτούς που διακρίθη­

σαν απόψε , που το κοινό μας 

τους εμπιστεύεται σ' έναν τομέα 

τόσο ευαίσθητο και τόσο συνα­

γωνιστικό. Συγχαίρω όμως και 

όλους τους άλλους , αυτούς τους 

αφανείς ήρωες που ποτέ δεν 

βραβεύονται κι όμως στηρίζουν την 

Εταιρία με τη σκληρή τους δουλειά , την 

αφοσίωσή τους και τη συνέπειά τους. 

Εύχομαι σ' όλους εσάς , προσωπικά και 

στις οικογένειές σας , Υγεία, Ευτυχία και 

Πρόοδο στη δουλειά σας. 
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ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

Εύχομαι επίσης 

το 1996 η Βραδιά 

Βραβεύσεών μας 

να γίνει στην 

Αμμόχωστο. 

ΟΙ ΣΕΛΙΔΕΣ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ 

ΓΙΑΤΙ ΤΟ ΑΥΡΙΟ 
ΑΠ ΟΦ ΑΣΙΖΕΤ ΑΙ 

ΣΉΜΕΡΑ 

Το αύριο δεν περιμένει ... 

Να γιατί πάνω από 7.000.000 άνθρωποι σε περισσότερες από 40 χώρες σ' όλο τον 

κόσμο, εμπιστεύονται τη μεγάλη ασφαλιστική δύναμη . Να γιατί πάνω από 220.000 

Έλληνες απολαμβάνουν καθημερινά τη σιγουριά και την ασφάλεια που εγγυάται 

η AGF KOSMOS. Γιατί το αύριο δεν περιμένει ... Το αύριο προγραμματίζεται 

και αποφασίζεται σήμερα! 

AGFKOSMOS 

Ιίi 

~ 



ΣΥΝΕΔΡΙΟ 

φ 

AGFKOSMOS 
ΕΠΙΘΕΣΗ ΜΕ ΠΟΙΟΤΗΤΑ, ΤΩΡΑ! 

AGF KOSMOS: 5ο ΠΑΝΕΛΛΉΝΙΟ ΣΥΝΕΔΡΙΟ ΣΤΕΛΕΧΩΝ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

Σ
τις 17 και 18 Μαρτίου πραγματοποιή­

θηκε το 5ο πανελλήνιο συνέδριο στε ­

λεχών πωλήσεων της AGF KOSMOS στο 
ιστορικό Ναύπλιο με βασικό σύνθημα 

'ΈΠΙΘΕΣΗ ΜΕ ΠΟΙΟΤΗΤΑ ΤΩΡΑ". 

Συντονιστές του , οι κ .κ. Δ . Μπάτρης , Ν . 

Παπανδρέου και παρόντες πάνω από 

350 συνεργάτες και διοικητικοί . 

Την έναρξη του συνεδρ ίου κήρυξε ο Δι­

ευθύνων Σύμβουλος του Ομίλου κ . Ν ίκος 

Πλακίδης , ο οποίος μετά τις ενδιαφέ­

ρουσες ομιλίες. των εισηγητών απένειμε 

τα βραβε ία στους διακρ ιθέντες. 

ΟΜΙΛΗΤΕΣ 

Σ. Καραγιάννης , Επικοινων ία , Κ. Ακριβό­

πουλος , Ολική Ποιότητα , Μ . Τσικογιαν­

νόπουλος , Ο ασφαλιστής της νέας γε­

νιάς , Μ. Βαλσαμάκης, Το μέλλον της 

ασφαλιστικής βιομηχανίας στην Ελλά­

δα , Θ . Κουτσούμπας , Σύγχρονη κοινοτι­

κή νομοθεσία και ο ι προοπτικές ανάπτυ­

ξης της ασφαλιστικής αγοράς , Χ. Γιαμέ ­

νης , Πίστη και Αποφασιστικότητα , Β. Γε­

μιστός , Γιατί τα προϊόντα μας είναι από 

τα καλύτερα , Αικ. Φραγκούλη , Τι είστε ;, 

Φ. Μπουκουβάλας , Αμοιβαία Κεφάλαια , 

Φ. Μωράκης , Οργανωμένη παρουσίαση . 

ΚΛΑΔΟΣΖΩΗΣ-ΚΑΘΑΡΗ 
ΠΑΡΑΓΩΓΉ 
1. ΚΟΡΥΦΑΙΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ 
ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ 

Πράσσας Νικόλαος Υποκατάστημα Φαλ­

τσέτα , Σταματέλος Γεώργιος Υποκατά­

στημα Μ.Τρεβεδίου. 

2. ΔΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ 
ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ 

Σφήκας Δημήτριος Υποκατάστη μα Χρ ι ­

στοφάκη , Γ ούσιου Αικατερίνη 1 η εκτός 
Αθηνών - Υποκατάστημα Γ ούσιου , Δέ-
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τσης Μιχαήλ Υποκατάστη μα Χριστοφά­

κη , Ι ωαννίδης Ι ωάννης Υποκατάστημα 

Ασημάκος . 

3. ΕΙΔΙΚΟ Ι ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ ΣΥΜΒΟΥ ΛΟΙ 

Τόμπρος Δημήτρης Υποκατάστημα Γ ιαν­

νακάκη , Φαλτσέτας Ιωάννης Υποκατά­

στημα Φαλτσέτα , Κυρ ιακίδης Ιωάννης 

Υποκατάστημα Αβραμ ίδη , Μητρόπουλος 

Παναγιώτης Υποκατάστημα Κουμπούρ­

λη , Κορδ ίλας Δημήτριος 1 ος εκτός Αθη­
νών - Υποκατάστημα Λιάκου , Ζούρντου 

Παναγιώτα 2η εκτός Αθηνών - Υποκατά­

στημα Σκόρπα , Καρακώστας Γεώργιος 

Υποκατάστημα Οικονόμου , Νικολούζος 

Αναστάσιος Υποκατάστημα Δράκου , 

Τριαντάφυλλος Μαρ ίνος Υποκατάστημα 

Δράκου , Μιχάλης Ιωάννης Υποκατάστη­

μα Χριστοφάκη , Ζάρρα Διονυσία Υποκα­

τάστημα Γιαννουκάκου , Αγγελάκης 

Στράτος Υποκατάστημα Δράκου , Τσα­

ντοπούλου Μαρία Υποκατάστη μα Τσα­

ντοπούλου , Λιάπη Καλλ ιόπη Υποκατά­

στημα Οικονόμο υ , Παναγ ιώτο υ Ν ικόλα­

ος Υποκατάστημα Λιάκου , Παρλαμάς 

Δημήτριος Υποκατάστημα Μανδήλα , Πα-

πακωνσταντίνου Ν ικ. Υποκατάστημα Οι­

κονόμου , Βούρβαχη Μαρία Υποκατάστη ­

μα Μανδήλα , Τ σούχλου Χρυσαλιώ Υπο­

κατάστημα Σκόρπα , Μυλωνάς Χαράλα­

μπος Υποκατάστημα Κωνσταντακοπού­

λου , Αμπατζίδης Αναστάσιος Υποκατά­

στημα Αλβανού , Καμπουρόπουλος 

Ηλ ίας Υποκατάστημα Τσαντοπούλου , 

Ο κ. Νίκος Πλακίδης, διευθύνων 

σύμβουλος Ομίλου AGF KOSMOS 

ΣΥΝΕΔΡΙΟ 

ε ποιο τnΡΑ 

Ο κ. Δημήτρης Μπάτρης, διευθυντής πωλήσεων Αθηνών. Ο κ. Νίκος Παπανδρέου, διευθυvrής πωλήσεων εκτός Αθηνών 

Δελαβίνιας Γαϊτάνος Υποκατάστημα Τυ­

πάλδου , Κεχαγιάς Αθανάσιος Υποκατά­

στημα Ρουσσοπούλου , Δημοτσάντος Ιω­

άννης Υποκατάστημα Φαλτσέτα . 

4. UNIT MANAGERS 
Χριστοφάκης Νικόλαος Υποκατάστημα 

Μπάτρη , Ελευθερίου Ελευθέριος Υποκα­

τάστημα Οικονόμου , Γιαννακάκης Κων­

σταντίνος Υποκατάστημα Μπάτρη , Πέ­

τσουλας Ιάκωβος 1 ος στην επαρχία -
Υποκ/μα Λιάκου , Βαλσαμάκης Παναγιώτης 

2ος στην επαρχία- Υποκ/μα Μπουσδούκη. 

5. ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΩΝ 
Υποκατάστημα Γαλατσίου - Οικονόμου 

Νικήτας , Υποκατάστημα Δούρου - Φαλ­

τσέτα Μαρία , Υποκατάστημα Νέας Ιω­

νίας -Ασημάκος Δημήτρης , Υποκατάστη­

μα Θεσσαλονίκης - Μπουσδούκης Αθα­

νάσιος - 1 ος στην επαρχία , Υποκατάστη­

μα Μιχαλακοπούλου - Κουμπούρλης 

Κωνσταντίνος , Υποκατάστημα Ομόνοιας 

- Κωτσαρίνης Ιωάννης , Υποκατάστημα 

Καλαμάτας -Σκάρπας Ιωάννης -2ος στην 
επαρχία , Υποκατάστημα Μεσογείων -
Τσαντόπουλος Παντελής , Υποκατάστη­

μα Ζέας - Τρεβέδιος Εμμανουήλ , Υποκα­

τάστημα Γρεβενών- Λιάκος Δημήτρης. 

6. ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ ΕΠΙΘΕΩΡΗΣΗΣ 
Καράμπουλας Νικόλαος , Δράκος Ευάγ­

γελος , Μπουσδούκης Αθανάσιος - 1 ος 
στην επαρχία , Κατσάρας Πασχάλης -2ος 
στην επαρχία , Κυμπαρίδης Γεώργιος. 

ΕΝΕΡΓΟ ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ 
1. ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

Α. ΠΕΡΙΟΧΗ ΑΘΗΝΩΝ 

Μητρόπουλος Παναγιώτης - Υποκ/μα 

Κουμπούρλη , Μιχάλης Ιωάννης -Υποκ/μα 

Χριστοφάκη , Κυριακ ίδης 1. - Υποκ/μα 

Αβραμίδη , Καρακώστας Γεώργιος -
Υποκ/μα Οικονόμου , Σφήκας Δημήτριος -
Υποκ/μα Χριστοφάκη. 

Β . ΠΕΡΙΟΧΗ ΕΚΤΟΣ ΑΘΗΝΩΝ 

Μπατάλας Θ . -Υποκ/μα Μπουσδούκη 

2. ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ 
Αθηνών Καράμπουλας Νικόλαος 

Εκτός Αθηνών Μπουσδούκης Αθανάσιος 

ΔΙΑΤΗΡΗΣΙΜΟΤΗΤΑ 
ΣΕ ΣΥΝΑΡΤΗΣΗ 
ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟΥ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΑΘΗΝΩΝ 

Σφήκας Δημήτριος - Υποκ/μα Χριστοφά­

κη , Μαργιούκλας Ιωάννης -Υποκ/μα Οικο­

νόμου , Καμπουρόπουλος Ηλίας -Υποκ/μα 
Τ σαντοπούλου. 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΕΚΤΟΣ ΑΘΗΝΩΝ 

Αλεξάνδρου Ευρυάνθη - Υποκατάστημα 
Ουσταπασίδου , Αδαμόπουλος Αντώνιος 

- Υποκατάστημα Ρόκοu , Σuμεωνίδου Δό­

μνα -Υποκατάστημα Μπουσδούκη. 

ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΩΝ 

Ρόκας Αργύρης - 1 ος στην Ελλάδα , 1 ος 
εκτός Αθηνών , Μπουσδούκης Αθανά­

σιος - 2ος εκτός Αθηνών , Λαζάρου Δη­

μήτριος - 1 ος στην Αθήνα , Οικονόμου Νι­

κήτας , Ευμοιρίδης Δημήτριος . 

ΣΥΝΕΡΓ ΑΤΕΣ ΣΕ 
ΙΙΑΛΑΙΟΤΗΤΑ 
Χατζηαναστασίου Ιωάννης 25 έτη , Τσού­

λου Χρύσα 25 έτη , Μυλωνάς Κωνσταντί ­

νος 20 έτη , Ρόκας Αργύριος 15 έτη , Λιά-

κος Δημήτριος 15 έτη , Μηλιώνης Δημή ­

τριος 15 έτη , Τσακούμης Σπύρος 15 έτη , 

Παvαγιωτίδης Πέτρος 15 έτη, Μπουσ ­

δούκης Αθανάσιος 11 έτη , Γουμεν ίδης 

Ευάγγελος 10 έτη , Ε υμοιρίδης Δημή ­

τριος 1 Ο έτη , Γ κάνη Μαρία 1 Ο έτη. 

ΓΕΝΙΚΕΣ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 
1. ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 
Δημοτσάντος Ιωάννης - Υποκατάστημα 

Φαλτσέτα , Δημοπούλου - Ζάκα Θεοδώ­
ρα - Υποκατάστημα Τσαvτοπούλου , Σο υ ­

ρουπίδης Βασ ίλης - Υποκατάστημα Κα­

τσάρα , Σu μεωνίδου Δόμνα - 1 η στην 

επαρχία - Υποκ/μα Μπουσδούκη , Δρου ­

γκίδης Δημήτριος - Υποκατάστη μα 

Ρουσσοπούλου . 

2. ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ ΥΠΟΚΑΤ ΑΣΤΗΜΑ ΤΩΝ 
ΑΘΗΝΩΝ 

Φαλτσέτα Μαρία , Τρεβέδιος Μανώλης , 

Οικονόμου Νικήτας. 

3. ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ ΥΠΟΚΑΤ ΑΣΤΗΜΑ ΤΩΝ 
ΕΚΤΟΣ ΑΘΗΝΩΝ 

Μπουσδούκης Αθανάσιος , Σουρουτζ ίδης 

Γεώργιος , Κατσάρας Πασχάλης. 

ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

Δημητρίου Αθανάσιος - Υποκατάστημα 

Οικονόμου , Παπαγεωργίου Κωνσταντί­

νος - 1 ος στην επαρχία - Υποκ/μα Καρα­
δήμου , Μυριδάκης Γεώργιος - Υποκατά­
στημα Καραδήμου . 

ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ 

Οικονόμου Νικήτας , Καραδήμος Σερα­

φείμ - 1 ος στην επαρχία, Ρουσσόπουλος 

Δημήτριος. 
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ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

ΙΙΙΕΘΝΙΙΙΙΙΙΙΚΙΙΙΗΙΙΙ 
ΑΥΞΗΣΗ ΜΕΡΙΔΙΟΥ ΑΓΟΡΑΣ & ΚΕΡΔΩΝ 
κέρδη τα οπο ία προσεγγίζουν τα 1,8 

δισ . δρχ. παρουσίασε στη χρήση 
1994 η Εθνική Ασφαλιστική. Τα κέρδη 
αυτά εμφανίζονται αυξημένα κατά 18% 
σε σχέση με εκε ίνα της περασμένης 

χρήσης , όπως ανακοίνωσαν σε Συνέ­
ντευξη Τύπου που παραχώρησαν από 

κοινού με αφορμή το ετήσιο Συνέδριο 

Πωλήσεων της εταιρίας ο Πρόεδρος της 

Εθνικής Ασφαλιστικής και Υποδιοικητής 
της Εθνικής Τράπεζας κ . Κωνσταντίνος 

Σταμούλης και ο Γενικός Διευθυντής της 
εταιρίας κ. Μιλτιάδης Νεκτάριος . 

Παρά τη δυσμενή συγκυρία στην ασφα­

λιστική αγορά , αποτέλεσμα του έντονου 

ανταγωνισμού που δημιουργήθηκε από 

την απελευθέρωση των ασφαλίστρων , η 

Εθνική Ασφαλιστική πέτυχε εντυπωσια­

κούς ρυθμούς ανάπτυξης των εργασιών 

της , οι οποίο ι οφε ίλονται στην καλύτερη 

ενεργοποίηση των δικτύων πωλήσεων , 

στη βελτίωση των ήδη προσφερομένων 

Κ. Σταμούλης-Μ. Νεκτάριος 

Τα συνολικά έσοδα της εταιρίας ανήλ­

θαν στα 75 δισ . δρχ. , σημειώνοντας αύ­

ξηση 17,5% σε σχέση με το 1993. 
Από την πλευρά των εξόδων , υπήρξαν 

επίσης θετικές εξελίξεις με τη συγκρά­

τηση της αύξησης των λειτουργικών 

εξόδων στο 12%, σε σχέση με το 16% 
για το 1993. Τα 

% ΜΕΤΑΒΟΛΗ ΕΤΗΣΙΑ.Σ: nΑΡΑΓΩΓΗΣ: λΣΦΑΛΙΣ:ΤΡΩΝ 
λειτουργικά 

έξοδα σε σχέ­

ση με την πα-

Η επίτευξη των στόχων φαίνεται εφικτή , 

διότι εκτός από την εντονότερη δραστη­
ριοποίηση των δικτύων της Εθνικής 

Ασφαλιστικής , μέσα στο 1995 θα αρχίσει 
και η εφαρμογή του BANCASSURANCE 
στον Όμιλο της Εθνικής Τράπεζας . Με 

την εφαρμογή του νέου θεσμού , ο οποί­

ος εφαρμόζεται για πρώτη φορά στην 

Ελλάδα σε τέτοια έκταση , τα 500 Υποκα­
ταστήματα της Εθνικής Τράπεζας σε όλη 
την Ελλάδα θα αρχίσουν να διαθέτουν 

στους πελάτες τους και ασφαλιστικά 
προϊόντα. 
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υπηρεσιών και στην πελατοκεντρ ική 

αντίληψη της εταιρίας . 

Αξιοσημείωτο είναι το γεγονός ότι η πα­

ραγωγή ασφαλιστικών εργασιών ανήλθε 

σε 65,6 δισ. δρχ. , σημειώνοντας αύξηση 

17% σε σχέση με το 1993. Το ποσοστό 
αυτό είναι πολύ πάνω από τον μέσο όρο 

αύξησης των ασφαλίστρων στην αγορά 

(περίπου 13%), πράγμα το οπο ίο σημαί­

νει ότι η Εθνική Ασφαλιστική αυξάνει το 

μερίδιο αγοράς, μετά από πολλά χρόνια . 

Τα έσοδα από επενδύσεις ξεπέρασαν τα 

9 δισ. δρχ ., παρουσιάζοντας αύξηση 

18,3% σε σχέση με το 1993. 
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ραγωγή μειώ­

θηκαν , σε σύ­

γκριση με τη 

χρήση 1993. 
Οι στόχοι της 

Εταιρίας για το 

1995 ε ίναι η 

αύξηση της πα­

ραγωγής κατά 19% και των καθαρών 

κερδών στα 2,5 δισ . δρχ. 

Τέλος , ο Πρόεδρος του Δ .Σ . κ . Κωνστα­
ντίνος Σταμούλης αναφέρθηκε στον Πα­

νελλήνιο Αρχιτεκτονικό Διαγωνισμό που 

προκήρυξε η Εθνική Ασφαλιστική , για 

την κατασκευή των νέων κεντρικών γρα­

φείων της εταιρίας στη Λ . Συγγρού , συ­

νολικού εμβαδού 30.000 τ.μ. 

Ο 2ΩΗΙ -ΚΕΦΑΛΑJΟΠΟΙΗ1ΉΙ 1 
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ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΤΟΥ ING GROUP ΓΙΑ το 1994 
13,5% Η ΑΥΞΗΣΗ ΤΩΝ ΚΑΘΑΡΩΝ ΚΕΡΔΩΝ 

Κέρδη προ φόρων 

Καθαρά κέρδη 

Σύνολο ενεργητικού 

αύξηση 16,7% 
αύξηση 13,5% 
αύξηση 5,7% 

Το 1994 ήταν μια καλή χρονιά για 
το ING Group. Τα καθαρά 
κέρδη αυξήθηκαν κατά 

13,5% και έφθασαν 
τα 2,302 δισ. φιο­
ρίνια (336 δισ. 

δρχ.). Τα προ 

φόρων κέρδη 

αυξήθηκαν κατά 

16,7% και έφθα­

σαν τα 3,292 δισ. φιο­

ρίνια (480 δισ. δρχ.). Τόσο 
οι ασφαλιστικές όσο και οι τρα-

πεζικές δραστηριότητες βοήθησαν σ' αυ­

τή την αύξηση. Τα προ φόρων αποτελέ­

σματα των ασφαλιστικών δραστηριοτή­

των σημείωσαν αύξηση κατά 20,2%, ενώ 
αυτά των τραπεζικών δραστηριοτήτων 

αυξήθηκαν κατά 12,8%. 
Το σύνολο του ενεργητικού αυξήθηκε 

κατά 5,7% από το τέλος του 1993 και 
έφθασε στο τέλος του 1994 τα 358,7 
δισ . φιορ ίν ια (52,38 τρισ. δρχ .). 

Τα έσοδα από ασφάλιστρα Ζωής σημεί­

ωσαν μικρή αύξηση στην Ολλανδία . Οι 

ασφαλιστικές επιχειρήσεις όμως στη 

Βόρειο Αμερική και την Αυστραλία , 

όπως επίσης και οι νέες ασφαλιστικές 

εταιρίες Ζωής στην Ευρώπη και την 
Ασία σημείωσαν μεγάλη αύξηση ασφα­

λίστρων. Στη Βόρειο Αμερική αυτή η αύ-

ξηση οφείλεται κατά ένα μεγάλο μέρος 

σε αποταμιευτικά ασφαλιστικά προ­

γράμματα. 

Τα αποτελέσματα από τις ασφαλιστικές 

δραστηριότητες παρουσίασαν σημαντι­

κή αύξηση. Ιδιαίτερη βελτίωση παρου­

σίασαν τα αποτελέσματα των ασφαλει­

ών Ζωής στην Ολλανδία , Αυστραλία και 

Ιαπωνία. 

Σημαντική ήταν η βελτίωση και των απο­

τελεσμάτων των Γενικών ασφαλειών . 

Σημειώθηκε βελτίωση σ' όλους τους 

κλάδους εκτός αυτού των αυτοκινήτων. 

Οι τραπεζικές δραστηριότητες σημείω­
σαν ανάλογη ανοδική πορεία . Σ ' αυτό 

βοήθησε η αύξηση των εργασιών σε 

ενυπόθηκα και μεσοπρόθεσμα δάνεια. 

Επίσης , η σημαντική βελτίωση 

των περιθωρίων στην 

Ολλανδία και στις διε­

θνείς αγορές . Η 

αύξηση των ταμι­

ευτηρίων των 

καταθέσεων με 

μεταβλητό επι­

τόκιο επέδρασε 

και αυτή ευνοϊκά . 

Το περιθώριο φερεγ­

γυότητας της ING Bank 
την 31 /12/94 ήταν 11 , 1%. 

Η εξαγορά του Ομίλου Barings έχε ι ήδη 

συμπληρωθεί. Η απόκτηση της τράπεζας 

αυτής ανταποκρίνεται στα σχέδια του 

ING Group να δυναμώσει τη θέση του 
στις διεθνείς κεφαλαιαγορές . Η επένδυ­

ση του ING Group στη Βρετανική αυτή 
τράπεζα είναι περίπου 1,7 δισ . φιορίνια 

(250 δισ. δρχ.). Ο Όμιλος αναμένει από 
το 1996 η απόκτηση της Barings να έχει 
θετικά αποτελέσματα στα κέρδη του . 

Λόγω των αλλαγών που παρατηρούνται 

σε πολλές αγορές , το Συμβούλιο Διοι­

κήσεως του Ομίλου θεωρεί δύσκολη επί 

του παρόντος την πρόβλεψη κερδών 

για το 1995. 

Η ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ ασφαλίζει το π·ροσωπικό 
των ΝΑΥΠΗΓΕΙΩΝ ΕΛΕΥΣΙΝΟΣ Α.Ε. 

Ηανοδική πορεία των ομαδικών ασφαλίσεων της 

ΑΤ ΛΑΝΤΙΚΗΣ ΕΝΩΣΕΩΣ συνεχίζεται και για το έτος 1995. 
Τα ΝΑΥΠΗΓΕΙΑ ΕΛΕΥΣΙΝΟΣ επέλεξαν την ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ 

ΕΝΩΣΗ για την ομαδική ασφάλιση του προσωπικού τους. 

Η σημαντική αυτή συμφωνία για την ασφαλιστική κάλυψη των 

6.000 και πλέον εργαζομένων υπεγράφη μεταξύ του Προέ­

δρου του Δ.Σ. των Ναυπηγείων Ελευσίνας κ. Στυλιανού Τρια­

vταφυλλάκη και του Γενικού Διευθυντού της ΑΤ ΛΑΝΤΙ ΚΗΣ 

ΕΝΩΣΕΩΣ Α.Ε.Γ.Α. κ. ΛΑΠΑ ΤΑ ΙΩΑΝΝΗ. 
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ΓΕΝΙΚΟ ΣΥΜΒΟΥΛΙΌ: 

ΘΕΣΜΙΚΉ ΘΩΡΑΚΙΣΗ ΤΗΣ ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ 
Συνήλθε στις 21 -5-95, στην Πρώτη Συ­

νεδρ ίασή του , το ΓΕΝΙΚΟ 

ΣΥΜΒΟΥ ΛΙΟ της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ, κο­

ρυφαίο επιτελικό όργανο στρατηγικού 

σχεδιασμού της Εταιρίας στο οπο ίο συμ­

μετέχουν : 

ο. τα μέλη του Διοικητικού Συμβουλίου 

6. τα μέλη του Διευθυντικού Συμβουλίου 

γ . οι Επιθεωρητές και οι Περιφερειακο ί 

Διευθυντές του Δικτύου Πωλήσεων και 

δ . εκπρόσωπος του Δ . Σ. του Πανελληνί­

ου Συλλόγου Εργαζομένων της 

ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ. 

Το Γενικό Συμβούλιο , υπό την Προεδρία 

του Υποδιοικητή της Α.Τ.Ε. και Προέ­

δρου της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ κ . Θανάση 

Παπαγεωργίου , ασχολήθηκε στη χθεσι­

νή συνεδρ ίασή του με όλα τα σημαντικά 

προβλήματα της Εταιρίας. 

Τη γενική εισήγηση με θέμα: 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ : Θέ­

ση · Προβλήματα -
Προοπτικές έκανε ο 

· Διευθύνων Σύμβουλος 

Δρ Κώστας Λάμπος . 

Στη συνέχεια τοποθε­

τήθηκαν όλα τα στελέ­

χη της Εταιρίας (Διοί­

κηση , Κεντρικές Υπη­

ρεσίες και Δίκτυο Πω­

λήσεων) με συγκεκρι­

μένες προτάσεις για 

την πορεία της Εταιρίας και για τις θέσεις 

ευθύνης τους . 

Το γενικό συμπέρασμα ήταν πως η 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ μπήκε σε μία σταθερή 

πορεία ανάκαμψης · ανάπτυξης και στη­
ριζόμενη στα συγκριτικά πλεονεκτήματά 

της μπορεί να βελτιώνει σταθερά τη θέ­

ση της στην Ελληνική Αγορά και να επε-

κταθεί άμεσα, τόσο προς τα Βαλκάνια 

όσο και προς την Ευρώπη . 

Μεγάλος ήταν ο ενθουσιασμός όλων των 

μελών του Γενικού Συμβουλίου , τα οπο ία 

χαρακτήρισαν αυτό το όργανο "θεσμική 

θωράκιση της Εταιρίας" και δύναμη σύν­

θεσης όλων των συνιστωσών στη δυνα­

μική συνισταμένη της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ. 

ΔιΑκοnέΣ ΚΑΙ ΕrrΑΣίΑ; 

ΜόΝο Στο PORTO HYDRA 
ΤΟ ΠΡΩΤΟ ΕΚΤΟΣ ΑΘΗΝΩΝ ΣΥΝΕΔΡΙΑΚΟ ΚΕΝΤΡΟ 

αποτελε ί την π ιο ε πιτυχημένη ε πιλογή σας για κάθε συνέδριο 

κα ι παρεμφερε ίς ε κδηλ(δσε ις , δ ι αθέτοντας: 

- 6 κλε ιστές α ίθουσες 20-600 ατόμων 
- Υπαίθριο χώρο 1000 ατ6μων 
- Υπερσύγχρονο τεχν ικύ εξυι1λιuμό κα ι 

-Άριστες μικροφωνικές εγκαταστάσε ις 
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ΤΟ ΑΓΑΠΗΜΕΝΟ ΞΕΝΟΔΟΧΕΙΟ ΜΕΓΆΛΩΝ 

ΕΤΑΙΡΙΩΝ γιατ ί μπορεί να προσφέρε ι μια μεγά­
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ΙΙΙΞΘΝΙΙΙΙΙΙΙΚΙΙΙΗΙΙΙ 
Σ

την Αθήνα , στις 29 Μαϊου , φ ιλοξενή­

θηκε εφέτος η Γεν ική Συνέλευση της 

Επιτροπής Πυρός της COMITE 
EUROPEEN DES ASSURANCES (CEA), 
η οπο ία εκπροσωπε ί 25 χώρες από όλη 
την Ευρώπη . Κατά τη δ ιάρκε ια της συνέ­

λευσης πραγματοποιήθηκε ανταλλαγή 

εμπειριών και ιδεών από τις τοπικές αγο­

ρές για κοινή γραμμή αντιμετώπισης ζη­

τημάτων που απασχολούν τον κλάδο πυ­

ρός σε όλες τις αγορές. 

Τη συνέλευση ακολούθησε δεξίωση στο 

Ναυτικό Όμιλο Ελλάδος, την οποία χορή­

γησε και οργάνωσε η Εθνική Ασφαλιστική. 

Στη δεξίωση αυτή μετείχαν ο Πρόεδρος 

της Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών 

Ελλάδος και Γενικός Διευθυντής της 

Εθνικής Ασφαλιστικής , κ. Μιλτιάδης Νε­

κτάριος , ο Πρόεδρος της Επιτροπής Πυ­

ρός της Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών 

Ελλάδος και Γενικός Διευθυντής της 

ασφαλιστικής εταιρίας Φοίνιξ , κ. Γιώρ-

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

Από αριστερά οι κ.κ. Κώτσαλος, Νεκτάριος, Ταμπουράς. 

γος Κώτσαλος , ο Πρόεδρος της Επιτρο­

πής Διεθνών Σχέσεων της Ένωσης 

Ασφαλιστικών Εταιριών και Εντεταλμέ­

νος Σύμβουλος της Εμπορικής Ασφαλι­

στικής , κ. Μιχαήλ Ψαλλίδας , και επίλε­

κτα στελέχη ολόκληρης της ελληνικής 

ασφαλιστικής αγοράς. 

Πυρός CEA, κ. Dietz Horst, ο Αντιπρόε­
δρος της Επιτροπής Πυρός - Κλοπής 

CEA, κ . Midgard Christer, ο Γενικός Γραμ­
ματέας CEA κ. Loheac Francis, ο Αναπλη­
ρωτής Γενικός Γραμματέας CEA υπεύθυ­
νος για θέματα Πυρός - Κλοπής , κ. 

Magnan Serge, και πολλά άλλα στελέχη 

της Ευρωπαϊκής ασφαλιστικής αγοράς. Επίσης τη δεξίωση τίμησαν με την πα­

ρουσία τους ο Πρόεδρος της Επιτροπής 

Με απόφαση του 

Δ ι οικητικού 

Συμβουλίου της 

ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙ­

ΣΤΙ ΚΗΣ προήχθη 

στο βαθμό του Διευ­

θυντή ο κ. Λάμπρος 

Τζόλδος , Προϊστά­

μενος της Διεύ­

θυνσης Marketing -
Πωλήσεων και Δι­

κτύου. 

Ο κ. Τζόλδος γεννή­

θηκε το 1947, στο 
Πρωτόπαππα Ιωαν­

GERLING- KONZERN 
'Ενα αnό τα μεγαλύτερα ασφαλιστικά συγκροτήματα 

παγκοσμίως ξεκίνησε επίσημα τη δραστηριοπο ίησή 

του στην Ελληνική Ασφαλιστική αγορά . 

Η GERLING - KONZERN με συνολικά ετήσ ια ασφάλιστρα 

για το 1994 ύψους 15.000.000.000 Γερμανικών Μάρκων 
(2,4 τρισεκατομμύρια δραχμές), προσωπικό που αριθμε ί πε­

ρί τους 9.000 υπαλλήλους και παρουσία στις 26 πλέον ανε­
πτυγμένες χώρες στον κόσμο εξειδ ικεύεται από την αρχή 

του αιώνα μας στην αντιμετώπιση των περίπλοκων βιομη­

χανικών κινδύνων και την ασφαλιστική τους κάλυψη. Οι βα­

σικοί ασφαλιστικο ί κλάδο ι του ομ ίλου της GERLING ε ίναι : 

- Πυρός & Απώλειας Κερδών 
- Αστικής Ευθύνης (Γενικής Αστικής Ευθύνης και Αστικής 
Ευθύνης από ελαττωματικά προϊόντα). 

-Μεταφορών 

- Σκαφών 

ν ίνων , ε ίναι παντρεμένος και έχε ι τρ ία παιδιά . -Ομαδικών Ατυχη μάτων 

Ε ισήχθη στον ασφαλιστικό χώρο το 197 4. Το 1976 ξεκίνη ­

σε τη συνεργασία του με την ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ . 

Άσκησε καθήκοντα Προϊσταμένου σε πολλά Υποκαταστή­

ματα της Εταιρίας , ενώ στη συνέχεια ανέλαβε καθήκοντα 

Αναπληρωτή Διευθυντή και αργότερα Προϊσταμένου της 

Διεύθυνσης Marketing Πωλήσεων Δικτύου . 

Ο κ. Τζόλδος είναι πτυχιούχος Α . Σ.Ο.Ε . Ε . 

-Μηχανικών Βλαβών και Τεχνικών Έργων 

- Πιστώσεων 
Η επιτυχημένη και αποτελεσματική λειτουργ ία του ομίλου 

στην Ελλάδα εξασφαλίζεται από τη στελέχωσή του με τα 

πλέον έμπειρα και εξειδικε υμένα στελέχη της ασφαλιστι­

κής αγοράς , καθώς και από τα πολύ υψηλά τοπικά capacities 
που έχει εξασφαλίσει το υποκατάστημα Ελλάδας . 
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GENERALI LIFE 
Κέρδη και μεyάλη αύξηαη παpαyωyής 
Μεγάλη αύξηση παραγωγής και σημα­

ντικά κέρδη πραγματοπο ίησε η Ασφαλι­

στική Εταιρία Ζωής GENERALI LIFE το 
1994. 
Συγκεκριμένα η παραγωγή ασφαλίστρων 

έφτασε τα 4,7 δισ . δρχ., έναντι 3,4 δισ. το 
1993, σημειώνοντας αύξηση 38%. 
Παράλληλα η Εταιρία , περνώντας πλέον 

στην κερδοφορία , πραγματοποίησε κέρ­

δη δρχ. 111 εκατομμυρίων. 
Τα μαθηματικά και τεχνικά αποθεματικά 

της Εταιρίας ανήλθαν σε δρχ. 1 Ο δισ. , 

υπερκαλύπτοντας κατά 2,2 φορές τα 
ασφάλιστρα του χαρτοφυλακίου της . Ο 

δείκτης αυτός , που είναι από τους υψη­

λότερους της ασφαλιστικής αγοράς , 

αποδεικνύει την υψηλή φερεγγυότητα 

της Εταιρίας , η οποία είναι ανάλογη με 

το κύρος των δύο μεγάλων μετόχων της , 

της ASSICURAZIONI GENERALI, που 
λειτουργεί στην Ελλάδα από το 1986 και 

διαθέτει 138 εταιρίες σ ' όλο τον κόσμο 

και της ALPHA ΤΡΑΠΕΖΗΣ ΠΙΣΤΕΩΣ , 

της μεγαλύτερης ιδιωτικής τράπεζας της 

χώρας , με τον ισχυρότερο χρηματοοικο­

νομικό όμιλο. 

Κατά το 1994 η GENERALI LIFE προχώ­
ρησε , μαζί με την GENERALI HELLAS, 
στην αγορά νέου κτηρίου στο Μαρούσι , 

συνολικής αξίας δρχ. 4 δισεκατομμυ­
ρίων. Στο κτήριο αυτό , που ανήκει κατά 

50% σε κάθε εταιρία , πρόκειται να εγκα­

τασταθούν μέχρι το τέλος του 1995 οι κε­
ντρικές υπηρεσίες των δύο εταιριών. 

Στις αρχές του 1995 η Γενική Συνέλευση 
των μετόχων της GENERALI LIFE απο­
φάσισε την αύξηση του Μετοχικού Κε­

φαλαίου της Εταιρίας κατά δρχ. 2 δισε-
κατομμύρια , προκειμένου να χρηματο­

δοτηθεί εξ ολοκλήρου η αγορά του νέου 

κτηρίου από ελεύθερα κεφάλαια της 

Εταιρίας και να μη θ ιγούν έτσι οι ήδη 

Τα διακεκριμένα στcλέχη του1 δικτύου 
πωλήσεων τη~ Generali Lite στην ΙταΑία 
Ένα ταξίδι - βραβείο προσέφερε η 

GENERALI LIFE στα επίλεκτα στελέχη 
της των Πωλήσεων για τις προσπάθειες 

και τα αποτελέσματα της παραγωγικής 

τους δραστηριότητας κατά το έτος 1994. 
Το πρόσφατο ταξίδι με προορισμό την 

Ιταλία είχε ιδιαίτερη σημασία για τους 

συμμετέχοντες, γιατί περιελάμβανε και 

επίσκεψη στην Τεργέστη , την πόλη που 

ιδρύθηκε η Assicurazioni Generali το 1836. 
Η Assicurazioni Generali επιφύλαξε θερ­
μή υποδοχή στους συμμετέχοντες , πα­

ραθέτοντας τιμητικό δε ίπνο το βράδυ 

της αφίξεώς τους στην Τεργέστη , σε πα­

ραλιακό κέντρο της πόλης. 

Την επόμενη ημέρα , ε ίχαν την ευκαιρία 

να επισκεφτούν την Έδρα της 

GENERALI, το ιστορικό Palazzo 
Carciotti, και να γνωρίσουν από κοντά το 

κέντρο αποφάσεων και συντονισμού των 

διεθνών δραστηριοτήτων του Ομίλου. 

Μετά την ξενάγηση στους χώρους του 

μεγαλοπρεπούς κτηρίου , έλαβε χώρα η 
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τελετή της βραβεύσεως των διακεκριμέ­

νων στελεχών του δικτύου Πωλήσεων 

της εταιρίας , από τον Βοηθό Γενικό Δι­

ευθυντή της Assicurazioni Generali κ. 

Benito Rocco, με παρουσία του Διευθύ­
νοντος Συμβούλου της Generali Life κ. 

Guido Giacovazzi και του Γενικού Διευ ­

θυντού κ . Κωνσταντίνου Παπαμιχαλό­

πουλοu . 

Μετά την Τεργέστη , οι βραβευθέντες 

επισκέφθηκαν το Moliano, όπου στεγά­
ζονται οι Κεντρικές Υπηρεσίες της 

Assicurazioni Generali Ιταλίας. Στο 

Moliano η Generali έχει δημιουργήσει 

ένα υπερσύγχρονο συγκρότημα γραφεί­

ων , που αποτελεί μια μοντέρνα έκφραση 

της Piazza San Marco της Βενετίας. 
Η εκδρομή συνεχίστηκε στη Βενετία , με 

ξενάγηση στο ιστορικό κέντρο της πό­

λης και περιήγηση στο Παλάτι των Δόγη­

δων , τις φυλακές , το καμπαναριό , τη Βα­

σιλική του Αγίου Μάρκου και την ομώνυ­

μη πλατε ία , καθώς και τα νησάκια Μου-

Από αριστερά, ο υποδιευθυντής Γρ. Πωλήσεων κ. 
Χρ. Καραγιάννης, ο ασφ. πράκτορας κ. Ε. Ζάννης, 
ο γενικός διευθυντής της Generali Life κ. Κων. Πα-
παμιχαλόποuλος, ο βοηθός γεν. διευθυντή της 

Assicurazioni Generali κ. Β. Rocco, ο ασφ. σύμβου­
λος κ. Δ . Μπαχτιάρογλοu και οι επιθεωρητές κ. /. 

Τόλιζας και κ. Γ. Γιακοuμάκης. 

υψηλές αποδόσεις των αποθεμάτων των 

ασφαλισμένων , τα οποία επενδύονται 

σε υψηλότοκους τίτλους . 

Πολιτική της Εταιρίας για το 1995 και τα 
επόμενα χρόνια είναι η συνεχής διεύ­

ρυνση του μεριδίου της στην αγορά , η 

σταθερή αύξηση των κερδών της, ώστε 

να διατηρηθεί η ήδη υψηλή φερεγγυότη­

τά της , καθώς και η συνεχής ποιοτική 

βελτίωση των υπηρεσιών που παρέχει 

στους ασφαλισμένους της . 

ράνο , Μποuράνο και Τορτσέλλο. 

Ο τελευταίος σταθμός του ταξιδιού ήταν 

η Ρώμη. Η παραμονή στην "αιώνια πόλη" 

ήταν ιδιαίτερα ευχάριστη , με επισκέψεις 

στα ιστορικά μνημεία της πόλης και βέ­

βαια με εξαιρετικές γαστριμαργικές απο­

λαύσεις. 

Επίλογος του ταξιδιού ήταν το δείπνο σε 

παραδοσιακή ταβέρνα στο Τ ραστέβερε , 

όπου ανταλλάχθηκε μεταξύ όλων η υπό­

σχεση και εκφράστηκε ομόφωνα η επιθυ­

μία να συναντηθούν και στο επόμενο ταξίδι 

της εταιρίας , προτρέποντας σε συμμετοχή 

και τους υπόλοιπους συνεργάτες τους. 

Στην έδρα από αριστερά, το μέλος του Διοικητικού 
Συμβουλίου της Generali Life κ. G. Liveris, ο Διευθύ­

νων Σύμβουλος της Generali Life κ. G. Giacovazzi, ο 
Βοηθός Γεν. Διευθυντής της Assicurazioni Generali 
κ. Β. Rocco και ο Γενικός Διευθυντής της Genera/i 

Life κ. Κων. Παπαμιχαλόποuλος. 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

Η ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ Ζωής 
σε ελληνικά χέρια 

ολοκληρώθηκε ο "εξελληνισμός" του 

Ομίλου Εταιριών 'ΈΛΛΗΝΟΒΡΕ­

Τ ΑΝΝΙΚΗ " με την εξαγορά των μετοχών 

που κατείχε η βρετανική 'ΈAGLE ST AR" 
στην ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤ ΑΝΝΙΚΗ ΖΩΗΣ, την 

οποία ανακο ίνωσε ο Πρόεδρος του Ομί ­

λου , κ . Δούκας Παλαιολόγος. 

Συγκεκριμένα , όπως ανέφερε σε συνέ­

ντευξη Τύπου ο κ . Παλαιολόγος, αγορά­

στηκε το 43% του μετοχικού κεφαλαίου 

της 'ΈΛΛΗΝΟΒΡΕΤ ΑΝΝΙΚΗΣ ΖΩΗΣ", 

που κατείχε η βρεταννική 'ΈAGLE ST AR". 
Με την αγορά αυτή , πρόσθεσε ο κ. Παλαι­

ολόγος , και με την αντίστοιχη μεταβίβα­

ση των μετοχών που κατείχε η 'ΈAGLE 

STAR" στην 'ΈΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ 

ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ", που έγινε το 

1994, ολόκληρος ο όμιλος περιέρχεται 
στην οικογένεια Παλαιολόγου , η οποία 

κατέχει πλέον το σύνολο των μετοχών 

των δύο ασφαλιστικών εταιριών της 

ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤ ΑΝΝΙΚΗΣ. 

Ο κ. Παλαιολόγος τόνισε πως η εξαγορά 

του συνόλου των μετοχών της EAGLE 
ST AR αποτελεί ένα έμπρακτο δείγμα 

εμπιστοσύνης στην πορεία της Ελληνο­

βρεταννικής και της ελληνικής ασφαλι­

στικής αγοράς γενικότερα , η οποία μπο­

ρεί να αντιμετωπίζει , σήμερα , κάποια 

προβλήματα , που όμως είναι παροδικά 

και αναστρέψιμα. 

Την πώληση των μετοχών της EAGLE 
STAR στην ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ ανα­
κοίνωσε , ταυτόχρονα στη Μ . Βρεταννία 

και ο Γενικός Διευθυντής της βρεταννι­

κής Ασφαλιστικής Εταιρίας , κ . 

T'lV Πράγα της Τσεχίας επισκέφθηκαν , 

1 εφέτος , 130 και πλέον επιτυχημένοι 
ασφαλιστές Ζωής της 

ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤ ΑΝΝΙΚΗΣ, στο πλα ίσιο 

του ετήσιου , καθιερωμένου εκπαιδευτι­

κού ταξιδιού που οργανώνει η εταιρία . 

Στην πανέμορφη και μαγευτική πρωτεύ­

ουσα της Τσεχίας , οι συνεργάτες της 

ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤ ΑΝΝΙΚΗΣ Α.Ε.Α. Ζωής ε ί­

χαν την ευκαιρ ία να επισκεφθούν σπάνια 

MELCHER, ο οποίος εξέφρασε την ικα­
νοποίησή του για τη στενή σχέση και την 

εποικοδομητική συνεργασία που είχε η 

EAGLE STAR με την οικογένεια Παλαιο­
λόγου περισσότερα από πενήντα χρό­

νια . Πρόσθεσε πως με την πώληση των 

μετοχών της EAGLE STAR η βρεταννική 
εταιρία θα επικεντρώσει το ενδιαφέρον 

της σε άλλες αγορές, ενώ παρατήρησε 

πως για την 'ΈΛΛΗΝΟΒΡΕΤ ΑΝΝ ΙΚΗ " ξε­

κινά ένα καινούργιο κεφάλαιο στην επι­

τυχημένη της πορεία. 

Στη συνέντευξη Τύπου ο κ. Παλαιολόγος 

αναφέρθηκε και στην πορεία του Ομίλου 

των εταιριών της 'ΈΛΛΗΝΟΒΡΕΤ ΑΝ­

ΝΙΚΗΣ" το 1994, εκφράζοντας , παράλλη­

λα , αισιοδοξία για το 1995. 
Ειδικότερα για τα αποτελέσματα του 

Ομίλου το 1994 ο κ. Παλαιολόγος υπο­
γράμμισε: 

- Η ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ Α.Ε.Α. 

ΖΗΜ ΙΩΝ είχε οριακά κέρδη της τάξεως 

των 28 εκατομμυρίων δραχμών, μικρότε­

ρα από το 1993, λόγω αυξήσεως των 
αποθεμάτων εκκρεμών ζημιών αυτοκινή­

των. Η Εταιρία προσδοκά πως το 1995 θα 
επανέλθει σε ικανοποιητική κερδοφορία. 

- Η ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤ ΑΝΝΙΚΗ Α.Ε . Α. ΖΩΗΣ 

παρουσίασε μεγάλη αύξηση των κερ­

δών , που ανήλθαν σε 831 εκατομμύρια 
δραχμές , έναντι 148 εκατομμυρίων 

δραγχμών το 1993. Η αύξηση των κερ­
δών οφείλεται σε "ωρίμανση" του χαρτο­

φυλακίου , σε σώφρονα πολιτική και σε 

περιστολή των εξόδων. Η χαμηλή νέα 

παραγωγή το 1994 συνέτεινε στην uψη-

αξιοθέατα , όπως το κάστρο της Πράγας , 

τον καθεδρικό ναό του Αγίου Β ίττοu , το 

μοναστήρι Λορέττο , τη γέφυρα του Κα­

ρόλου και άλλα μοναδικά αξιοθέατα. 

Τους ασφαλιστές του κλάδου Ζωής της 

Εταιρ ίας συνόδευσαν ο Πρόεδρος και 

Διευθύνων Σύμβουλος της Εταιρ ίας κ . 

Δούκας Παλαιολόγος και ο Διευθυντής 

Marketing και Πωλήσεων κ . Γιώργος 

Στράφτης . Οι τελευταίοι ε ίχαν την ευ-

λή κερδοφορία. Μετά την αναδιοργάνω­

ση του τμήματος πωλήσεων η εταιρία 

προσδοκά μεγάλη αύξηση των νέων πω­

λήσεων το 1995. 
- Η Εταιρία Αμοιβαίων Κεφαλαίων 

MIDLAND - ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ , η 

οπο ία διαχειρίζεται τέσσερα Αμοιβαία 

Κεφάλαια και έχει τις καλύτερες αποδό­

σεις αγοράς στο Αναπτυξιακό Κεφάλαιο 

και στο Αμοιβαίο Κεφάλαιο Διαχειρίσε­

ως Διαθεσίμων , πέτυχε κέρδη 295 εκα­
τομμυρίων δραχμών. 

Πιο αναλυτικά , τα αποτελέσματα των 

τριων εταιριών το 1994 ήταν: 
1. Η ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ Α.Ε.Α. 

ΖΗΜΙΩΝ παρουσίασε ασφάλιστρα της 

τάξεως των 3.183 εκατομμυρίων δραχ­
μών , έναντι 2,826 εκατ. δρχ. το 1993 
(αύξηση 12,6%) , Τεχνικά Αποθέματα 

2,846 εκατ . δρχ. , έναντι 2,147 εκατ. δρχ. 
το 1993 (αύξηση 32,6%) και κέρδη 28 
εκατ. δρχ. , έναντι 350 εκατ. δρχ. το 1993 
(μείωση 92%). 
2. Η ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ Α.Ε . Α. 

ΖΩΗΣ παρουσίασε ασφάλιστρα της τά­

ξεως των 4.639 εκατ . δρχ. , έναντι 4.308 
εκατ. δρχ. το 1993 (αύξηση 7,7%), Τεχνι­
κά Αποθέματα 10,802 εκατ. δρχ. , έναντι 

8.323 εκατ . δρχ. το 1993 (αύξηση 29,8%) 
και κέρδη 831 εκατ. δρχ., έναντι 148 
εκατ . δρχ. το 1993 (αύξηση 461 ,5%). 
3. Η MIDLAND - ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤ ΑΝΝΙΚΗ 
Α.Ε .Δ.Α.Κ. παρουσίασε κέρδη 295 εκατ . 

δρχ ., έναντι 85 εκατ. δρχ. το 1993 (αύξη­
ση 247,1%). 

καιρία να βρεθούν κοντά στους συνερ­

γάτες τους σε κάποιες εξωεπαγγελμα­

τικές στιγμές και να αναπτύξουν την 

διαπροσωπική και φιλ ική σχέση που σα­

φώς εδραιώνει και στηρίζει την επαγ­

γελματική . 

Επιπλέον , κατά τη διάρκε ια του ταξιδιού , 

ο κ . Παλαιολόγος αναφέρθηκε στις προ­

οπτικές και τους στόχους της Εταιρ ίας 

αλλά και στην κατάσταση που επικρατε ί 
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στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά. Τό­

σο ο κ . Δ. Παλαιολόγος , όσο και ο κ. Γ . 

Στράφτης συνεχάρησαν τους ασφαλι­

στές για τις επιτυχημένες επιδόσεις 

τους και ανακοίνωσαν πως το επόμενο 

ταξίδι θα γίνει στην Αίγυπτο και τον μα­

γευτικό Νείλο . 

Σημειώνεται ότι πέρυσι οι πετυχημένοι 

ασφαλιστές της ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤ ΑΝΝΙΚΗΣ 

Ζωής ταξίδεψαν στην Μπανγκόκ, τη Σι­

γκαπούρη και την Ισπανία. 

Η πολιτική της Εταιρίας , σε σχέση με τους 

συνεργάτες της , στοχεύει στην κάλυψη 

της ανάγκης - και όχι μόνον -για ψυχαγω­
γία , ενημέρωση , εκπαίδευση , όπως κά­

νουν όλες ο ι μεγάλες εταιρίες στον κό­

σμο. Γι' αυτό δεν φείδεται χρημάτων , 

ώστε οι εκδηλώσεις και τα ταξίδια να είναι 

επιτυχημένα , τέλεια οργανωμένα και οι 

συνεργάτες της ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤ ΑΝΝΙΚΗΣ 

να επιβραβεύονται για τις προσπάθειες 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

που καταβάλλουν. 

Η ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ , στη συνεχή 

της προσπάθεια για παρακολούθηση του 

εντεινόμενου ανταγωνισμού , αλλά με 

σεβασμό , πάντα , στον ολοένα πιο απαι­

τητικό καταναλωτή , προσφέρει νέες 

ασφαλιστικές και χρηματοοικονομικές 

λύσεις , νέα απεριόριστα νοσοκομειακά 

προϊόντα , αλλά και ιδανικές συνθήκες 

εργασίας και απολαβών για τους συνερ­

γάτες της. 

ΓΙΑ ΤΑ ΣΥΝΕΔΡΙΑ ΣΑΣ ΕΠΙΛΕΞΤΕ το HOTEL POSEIDON PALACE 

• Αίθοuσ(ς σuν(δριάσ(ων 20-300 ατ. 
• Σύγχρον(ς οπτικοακουστικές (γκαταστάσ(ις 
• 184 δωμάτια 
• 12 σοuίτ(ς 
• Κήπος 50 στρφ. 

• Γήn(δα τέν ις 

• ΜnάΟΚ(τ 
• Μίνι γκολφ 

• Παιδική χορό 
• Θαλάσσια σπορ 
• Γυμναστήριο 
• Σάουνα 
• Υδρομασάζ 

ΛΕΙΤΟΥΡΓΕΙ 
ΟΛΟΤΟΧΡΟΝΟ 
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Οταν ανήκεις στη GENERALI LIFE 
δε φοβάσαι ποτέ τη σύγκριση ... 

... ΑΦΟΥ ΣΟΥ ΔΙΑΣΦΑΛΙΖΕΙ 
τnν πλnρn δραστnριοποίnσn σου σε ένα ευρύτατο πεδίο χρnματοοικονομικών προϊόντων και υπnρεσ ιών (Ασφάλειες 
ΖωrΊς , ΟθικrΊ και Ι ατρικrΊ ΒοrΊθε ια, Αμοιβαία Κεφάλαια, Γενικές Ασφάλειες . κ.λ.π.) , 

... ΑΦΟΥ ΣΟΥ ΕΓΓΥΑΤΑΙ 
τn δυναμικrΊ και απρόσκοπτn εζέλιζn σου, τnν εκπαιθεuτικrΊ σου uποστrΊριζn , τnν επαγγελματικn σου καταζίωσn , με 
εντιμότnτα και συνέπεια απέναντι σου, 

. .. ΑΦΟΥ ΕΧΕΙ ΚΑΤΑΚΤΗΣΕΙ 
τnν εμπιστοσύνn του ελλnνικού κοινού με τn φερεγγuότnτα και τnν αξιοπιστ ία που τnς εξασφαλίζουν οι μέτοχοί τnς , 
ο διεθνrΊς Ασφαλιστικός Οργανισμός GENERALI και n πλέον σύγχρονn ελλnν ικrΊ τράπεζα, n ΤΡΑΠΕΖΑ ΠΙΣΤΕΩΣ ! 
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ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

HELVETIA 
Νέα προγράμματα • Helvetia Ζωής 

ΦΡΟΝΤΙΔΑ ΠΑΙΔΙΟΥ • ΦΡΟΝΤΙΔΑ ΣΠΟΥΔΩΝ 

Τη δημιου ργία δύο ευέλικτων προ­

γραμμάτων, τα οποία ανταποκρίνο­

νται στις σύγχρονες ανάγκες μιας οικο­

γένειας , αλλά επιπλέον δίνουν λύση 

στους μακροπρόθεσμους προβληματι­

σμούς των γονέων για την εξασφάλιση 

των παιδιών τους, ανακοίνωσε πρόσφα­

τα η ασφαλιστική εταιρ ία Helvetia Ζωής. 
Τα κυριότερα χαρακτηριστικά των δύο νέ­

ων αυτών προγραμμάτων παιδικής μέρι­

μνας που ονομάστηκαν "ΦΡΟΝΤΙΔΑ 

ΠΑΙΔΙΟΥ" και "ΦΡΟΝΤΙΔΑ ΣΠΟΥ ΔΩΝ" εί­

ναι τα εξής : Η ΦΡΟΝΤΙΔΑ ΠΑΙΔΙΟΥ είναι 

ένα αναπροσαρμοσμένο πρόγραμμα παι­

δικής μέριμνας , που δίνει τη δυνατότητα 

στον νέο άνθρωπο - στην ηλικία που έχει 
ανάγκη να αναπτύξει μια επαγγελματική 

δραστηριότητα - να λάβει ένα σημαντικό 

Ο Όμιλος των Ασφαλιστικών εταιριών 

Helvetia, στα πλαίσ ια της συνεχούς 

διεύρυνσης των δραστηριοτήτων του , 

ανακοίνωσε την έκδοση της πιστωτι­

κής κάρτας HELVETIA VISA, που 
πραγματοποιείται σε συνεργασία με 

την Τράπεζα Πειραιώς . 

Η HELVETIA VISA έχε ι όλα τα πλεο­

νεκτήματα μιας πιστωτικής κάρτας 

visa, δηλ. ευρεία αποδοχή , εξόφληση 

σε μηνιαίες δόσεις με χαμηλό επιτό­

κιο, δυνατότητα αγορών με άτοκες 

μηνιαίες δόσεις , ασφάλεια και ευχέ­

ρε ια στις συναλλαγές . 

Επιπλέον, οι κάτοχοι της HELVETIA 
VISA έχουν και άλλα σημαντικά οφέ­
λη , όπως : δωρεάν ταξιδιωτική ασφά­

λιση , δωρεάν ιατρική βοήθεια σε 

24ωρη βάση , ασφάλιση νομικής προ­

στασίας , δυνατότητα κάλυψης έκτα­

κτων αναγκών μέσω ανάληψης με­

τρητών , εύκολη τηλεφωνική επικοι­

νωνία με όλο τον κόσμο μέσω του visa 
phone και πολλές εκπτώσεις σε ξενο­
δοχεία και ε ισιτή ρ ια εξωτερικού. 
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κεφάλαιο . Το πρόγραμμα είναι σχεδια­

σμένο με τέτοιο τρόπο , ώστε ο νέος άν­

θρωπος να μπορεί να επιλέξει είτε την 

πλήρη καταβολή του κεφαλαίου του στο 

ξεκίνημα της καριέρας του είτε σε δύο δό­
σεις , καλύπτοντας έτσι και μεταγενέστε­

ρες υποχρεώσεις του. Με τη ΦΡΟΝΤΙΔΑ 

ΣΠΟΥ ΔΩΝ , οι γονείς εξασφαλίζουν άμε­

σα τις σπουδές ή το ξεκίνημα της επαγ­

γελματικής ζωής των παιδιών τους, πλη­

ρώνοντας ένα εφάπαξ ποσό όταν το παιδί 

τους είναι ακόμη μικρό. Στη λήξη της 

ασφάλισης ο νέος άνθρωπος μπορεί να 

λάβει το ποσό που του αντιστοιχεί σύμ­

φωνα με τις ανάγκες του , δηλ. είτε εφά­

παξ είτε σε μορφή μηνιαίου επιδόματος 

για μια πενταετία, με πρόβλεψη για ένα 

μικρότερο εφάπαξ στη λήξη της . 

ΣΥΜΜΕΤΟΧΗ ΣΤΑ ΚΕΡΔΗ 

ΤΗΣ HELVETIA ΖΩΗΣ 

Η Helvetia Ζωής ανακοίνωσε ότι η μέση 

ποσοστιαία απόδοση από την επένδυση 

των μαθηματικών αποθεμάτων Ζωής , κα­

τά τη διάρκε ια της οικονομικής χρήσεως 

1994, ανήλθε σε 20, 1%. 

Συνεπώς οι ασφαλιζόμενοι της Εταιρίας , 

οι οποίοι έχουν συμβάσεις με "συμμετο­

χή στα κέρδη ", συμμετέχουν κατά ποσο­

στό 90% στην παραπάνω απόδοση και 

χωρίς καμιά μείωση λόγω διαχειριστικών 

εξόδων. 

το 

~αγοs 

1 Οχpονη επέτειος 
Το ξενοδοχείο "Πέλαγος" στον 
Άγιο Μηνά Χαλκίδας στις 21 .5.95 
γιόρτασε τα δέκα (1 Ο) πετυχημέ­

να χρόνια του στο χώρο, ανάμεσα 

σε φίλους , πελάτες , συνεργάτες , 

ανθρώπους της πολιτικής , της τέ­

χνης , της επιστήμης , τοπικούς πα­

ράγοντες , δημοσιογράφους κ.λπ. 

Μετά από 1 Ο χρόνια λειτουργίας 
και έχοντας αποκτήσει εκατοντά­

δες "πελάτες - φίλους" το "Πέλα­

γος" μπορεί με κάθε σιγουριά να 

εγγυηθεί την επιτυχία κάθε επαγ­

γελματικής σας εκδήλωσης . 

Γιατί προσφέρει όλες τις απαραί­

τητες ευκολίες για Συνέδρια , Σε­

μινάρια , Meetings (2 έως... 152 
ατόμων! ) αλλά και την πιο ιδανική 

ατμόσφαιρα για τη φιλοξενία συ­

νεργατών , για συνεστιάσεις , δε­

ξιώσεις , επιδείξεις προϊόντων κ.ά. 

Και , βέβαια , το "Πέλαγος" ε ίναι η 

πιο ρομαντική επιλογή για γάμους 

ή βαπτίσια στο γραφικό , ολόλευ­

κο εκκλησάκι της Παναγιάς Γ ορ­

γόvας . 

"Πέλαγος" . Το Ξενοδοχείο που 

ξέρει να δ ίνει την άνεση με αγά­

πη .. . την πολυτέλεια με καλαι­

σθησία . 

Ησφραγίδα της επιτυχίας έστεψε τις 

διήμερες διμερείς διαπραγματεύ­

σεις μεταξύ των εξουσιοδοτημένων εκ­

προσώπων : 

* Του Ομίλου των Ασφαλιστικών Εται­

ριών 'ΊΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ" και 

* Της SOFIA INS. co ι το. 
Οι ανωτέρω Εταιρίες , ύστερα από προ­

σεκτική μελέτη και προετοιμασία, συμ­

φώνησαν και επισήμως υπέγραψαν τρεις 

συμβάσεις ασφαλιστικής συνεργασίας. 

Επικεφαλής της τετραμελούς βουλγα­

ρικής αποστολής ήταν η Πρόεδρος της 

Εταιρίας κ. J. Gechovska και ο Αντιπρό­
εδρος κ . Konstantin Milanoν. 

Ο κ. Μελάς Γιαννιώτης , Διευθύνων 

Σύμβουλος του Ομ ίλου 'ΊΝΤΕΡ-

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

ΣΑΛΟΝΙΚΑ", ηγείτο της Ελληνικής 

ομάδος , που περιελάμβανε τους κ . κ. 

Αιμίλιο Ζαρφτσιάν , Αντιπρόεδρο , Θεό­

φιλο Τσομίδη , Γενικό Διευθυντή και 

Αθανάσιο Καράμπελα, Αναπληρωτή 

Τεχνικό Διευθυντή . 

Η ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ, που φιλοξένησε 

τους Βούλγαρους Ασφαλιστές , παρέθε­

σε , μεταξύ άλλων, επίσημο δείπνο στις 

εγκαταστάσεις του μοναδικού Συνεδρια­

κού Κέντρου της που βρίσκεται στο Πλα­

γιάρι της Θεσσαλονίκης. Στον ίδιο χώρο 

έγινε και η επίσημη υπογραφή των κειμέ­

νων των τριών συμβάσεων συνεργασίας. 

Η συνεργασία μεταξύ των συμβαλλο­

μένων Εταιριών θα επεκταθεί στον μέ­

γιστο δυνατό βαθμό , όταν το νομικό 

πλαίσιο που ισχύει σήμερα στη Βουλ-

■ ΑΓΡΟΤΙΚΉ ιΩΗΣ 
Αυστηρές προδιαγραφές στα νέα 

προϊόντα του κλάδου Ζωής , ουσια­

στική ενημέρωση του καταναλωτή με 

"καθαρά" συμβόλαια και πλήρης κατοχύ­

ρωση του πελάτη. 

Στην κατεύθυνση αυτή θα πρέπει πλέον 

να λειτουργεί η ασφαλιστική αγορά με 

εποπτεία σε εθνικό επίπεδο , αλλά και με 

εφαρμογή των νέων κανονισμών που θε­

σπίζει η Ευρωπαική Ένωση . Αυτό διαπι­

στώνει η Σύνοδος Κορυφής του Δικτύου 

Εταιριών Ζωής AGRI , που μπορεί να εγ­

γυηθεί την πλήρη εξυγίανση και ανάπτυξη 

του κλάδου σε Πανεuρωπαικό επίπεδο . 

Η συνδιάσκεψη του AGRI , όπου τη χώρα 
μας εκπροσωπεί η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ, 

εταιρία του Ομίλου της Α.Τ. Ε. , πραγμα­

τοποιήθηκε στις 5-5-95 στη Θεσσαλονί­

κη , με τη συμμετοχή των 8 μελών του 
συμβουλίου της οργάνωσης , στην οποία 

ε ίναι μέλη 18 από τις μεγαλύτερες 

ασφαλιστικές εταιρίες του κλάδου Ζω­

ής , από ισάριθμες χώρες της Ευρώπης. 

Όπως υπογράμμισε ο Διευθύνων Σύμ­

βουλος της 'ΆΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ" και μέ­

λος του συμβουλίου του AGRI Δρ Κώ­
στας Λάμπος , ο ι προοπτικές ανάπτυξης 

της ιδιωτικής ασφάλισης είναι πολύ με­

γάλες στον ΕuρωπαΊκό χώρο , με τα δε­

δομένα που ήδη διαμορφώνονται , με τη 

δημογραφική εξέλιξη αλλά και συγκρό­

τηση του κράτους πρόνοιας σε "όρια 

ασφάλειας". 

Ειδικότερα στη χώρα μας αυτές ο ι προο­

πτικές είναι μεγαλύτερες , αν σημειωθεί 

ότι σε ασφάλειες του κλάδου Ζωής είναι 

μόνο 1,6% του ΑΕΠ και στις άλλες Εu­
ρωπαΊκές χώρες προσεγγίζει το 10%. 
Το AGRI, όπου συμμετέχει η 

"ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ", καταγράφε ι την εξέ­

λιξη και αναλύοντας τις προοπτικές κα­

τά τη Σύνοδο στη Θεσσαλονίκη επιση­

μαίνει πλέον ότι με τη διέξοδο στα συμ­

βόλαια ομαδικών ασφαλίσεων παρέχε­

ται η δυνατότητα ουσιαστικών καλύψε­

ων με χαμηλό κόστος και για τις επιχε ι ­

ρήσεις και για τους εργαζόμενους , ενώ 

η πρακτική αυτή μπορε ί να εξελιχθεί σ ' 

ένα θεσμό συμπλήρωσης του κράτους 

πρόνοιας , ενίσχυσης του καλού κλίμα­

τος στις εργασιακές σχέσεις και ως 

αποταμιευτικό μέσο στη στήριξη της οι­

κονομικής ανάπτυξης . 

Στο πλα ίσιο της χθεσινής Συνόδου Κορu-

γαρ ία εναρμονιστε ί με το γενικό πλαί­

σιο που ισχύει στις χώρες της Ε υρω­

παϊκής Ένωσης . 

Σημειωτέον ότι , όπως επεσήμανε ο Δι ­

ευθύνων Σύ μβουλος της "Ι ΝΤΕΡ­

ΣΑΛΟΝΙΚΑ" κ. Μελάς Γ ιαννιώτης , ο ι 

συμβαλλόμενες Ασφαλιστικές Εται­

ρίες ε ίναι οι μόνες που φέρουν στον 

τίτλο τους τα ονόματα των δύο πόλεων 
"Θεσσαλονίκη " - "Σόφια", στοιχε ίο που 

πέραν του συμβολισμού του αποτελε ί 

τη βάση για την περαιτέρω συνεργασ ία 

μεταξύ τους . 

Ο Όμιλος ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ανο ίγει 

πρώτος τις Π_ύλες Εξόδου στον Ασφα­

λ ιστικό χώρο προς Βορρά , όπως είχε 

προαναγγείλει , προς όφελος των γε ι­

τονικών χωρών. 

Ο Δ/vωv Σύμβουλος Δρας Κώστας Λάμπος 
εν μέσω των μελών του AGRI BENEFITS 

NETWORK, από την επίσκεψη στον Δήμαρ­
χο Θεσσαλονίκης κ. Κοσμόπουλο. 

φής εξελέγη νέος πρόεδρος του AGRI ο 
κ. Κλάους Τσίμερμαv, διαδεχόμενος στη 

θέση αυτή τον κ . Τ . Μπίστερβελντ . 

Σε δηλώσεις τους αναφέρθηκαν στο νέο 

ρόλο του δικτύου , μέσα από την επεξερ­

γασία μιας ολοκληρωμένης στρατηγι­

κής , αλλά και τη διεύρυνσή του με την 

ένταξη νέων μελών από άλλες χώρες. 
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ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

Η INTERNATIONAL HELLAS ΜΕΓΑΛΩΝΕΙ 
Η επιτυχημένη συνεργασία του Ομίλου Εταιριών INTERNATIONAL με το 
Aachener und Mϋnchener Network (Α- Μ) 

οδήγησε στην απόφαση συγχώνευσης 
του υποκαταστήματος που διατηρούσε η 

Α-Μ στην Ελλάδα με την εταιρία 

INTERNATIONAL HELLAS. 
Η απόφαση της συγχώνευσης-απορρό­

φησης του υποκαταστήματος της Α-Μ 

και οι διαδικασίες που απαιτούνται για 

την ολοκλήρωση των τεχνικών και νομι­

κών λεπτομερειών αποτέλεσαν τον λό­

γο επίσκεψης του κ. Χάινερ Λούτγκενς 

στην Ελλάδα στις 8 και 9 Μαϊου 1995. 
Ο κ . Λούτγκενς είναι ανώτατο στέλεχος 

της Α-Μ . Είχε την ευκαιρία κατά την επί-

σκεψή του να συζητήσει με τα κορυφαία 
στελέχη του Ομίλου INTER­
NATIONAL θέματα που αφορούν τη γενι­
κότερη συνεργασία των δύο Ομίλων , τα 

αποτελέσματα του 1994 και την εξέλιξη 
των εργασιών κατά το πρώτο τετράμηνο 

του 1995. 
'Ή συγχώνευση-απορρόφηση του υπο­

καταστήματος του Α-Μ στην Ελλάδα με 
την INTERNATIONAL HELLAS επισφρα­
γίζει με τον καλύτερο τρόπο την άριστη 

συνεργασία και εξέλιξη των κοινών ανα­

πτυξιακών στόχων του Ομίλου μας και 

του Ομίλου της Α-Μ" δήλωσε ο Διευθύ­

νων Σύμβουλος του Ομίλου INTER­
NA TIONAL, κ . Φωκίων Μπράβος . 

Η INTERNATIONAL HELLAS ΣΕ ΠΟΡΕΙΑ ΔΙΑΡΚΟΥΣ ΑΝΑΠΤΥΕΗΣ 

Τα 2,28 δισ. δραχμές ξεπέρασαν τα 
έσοδα ασφαλιστικών εργασιών της 

εταιρίας INTERNATIONAL HELLAS 
κατά το 1994. 
Το μετοχικό κεφάλαιο της εταιρίας 

στις 31 Δεκεμβρίου 1994 ήταν 1, 1 δια . 

δραχμές. 

Γεγονός για το 1994 ήταν η επιτυχημέ­
νη πορεία τοu πολυασφαλιστηρίου 

INPACK 52. Το πρόγραμμα καλύπτει 
κατοικίες από 52 διαφορετικούς κινδύ­

νους , με τη μορφή ενός κοινού ασφα­

λιστηρίου συμβολαίου. 

Η εταιρία INTERNATIONAL HELLAS 
δραστηριοποιείται από το 1983 στην 

Το Ελληνικό Ινστιτούτο Ασφαλιστι­

κών Σπουδών σε συνεργασία με την 

Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών ανέλα­

βε, κατόπιν συνεννοήσεων με το Ινστι­

τούτο Ασφαλίσεων της Αλβανίας , την 

οργάνωση Σεμιναρίου στα Τίρανα , το 

οποίο παρακολούθησαν Στελέχη και 

Υπάλληλοι της Αλβανικής ασφαλιστικής 

αγοράς. 

Το Σεμινάριο ήταν 36 εκπαιδευτικών 
ωρών και το πρώτο μέρος δ ιεξήχθη 

από 23ης έως 25ης Μαϊου και κάλυψε 
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Ελληνική ασφαλιστική αγορά . 

Η εταιρία ανήκει στον Όμιλο Εταιριών 

INTERNATIONAL, ο οποίος είναι μέλος 
του Γερμανικού Ομίλου Aachener and 
Mϋnchener Network. Μέλη του Ομίλου 
Εταιριών INTERNATIONAL είναι ακόμη 
οι εταιρίες INTERNATIONAL LIFE, 
INTERNATIONAL HOLDING και 

INTERNATIONAL Αμοιβαία Κεφάλαια . 

Από τον Ιούνιο του 1995 η εταιρία 

INTERNATIONAL HELLAS έχει απορ­
ροφήσει και το υποκατάστημα της 

Aachener und Mϋnchener στην Ελλά­
δα , μεγαλώνοντας ακόμη περισσότε­

ρο τις αναπτυξιακές της προοπτικές. 

ΕΙQΑε 
θέματα ασφαλίσεων περιουσίας 

(Ασφαλίσεις Πυρός και Συνδυασμένων 

κινδύνων - Τύποι Ασφαλιστηρίων Συμ­
βολαίων - Ασφάλιστρον διαφόρων κιν­
δύνων) . 

Το δεύτερο μέρος του Σεμιναρίου διε­

ξήχθη από 30ης Μαϊοu έως 1 ης Ιουνίου 
και κάλυψε θέματα Μηχανικών και 

Αύξηση 47°/ο 

της παραγωγής της 

INTERNATIONAL 
LIFE 

Εντυπ.ωσιακή ήταν η ~ύξηση παρα­
γωγης που παροuσιασε η ασφα­

λιστική εταιρία INTERNA TIONAL 
LIFE το 1994. 
Η παραγωγή της παρουσίασε αύξη­

ση κατά 4 7%. Συγκεκριμένα τα έσο­
δα ασφαλιστικών εργασιών της ξε­

πέρασαν τα 2,36 δισ . δραχμές , ένα­

ντι των 1,6 δισ . του 1993. 
Το μετοχικό της κεφάλαιο στις 31 
Δεκεμβρίου 1994 ήταν 1,860 δισ. 

δραχμές. Οι πωλήσεις της πραγμα­

τοποιούνται μέσω ενός δικτύου υπο­

καταστημάτων και πρακτορείων που 

ξεπερνάει τα 85 σημεία σε όλη την 
Ελλάδα. Οι ασφαλιστικοί της σύμ­

βουλοι απαρτίζουν μία δύναμη 1.000 
επαγγελματιών. 

'Ή χρονιά που πέρασε μας έδωσε μια 

ιδιαίτερα καλή πορεία , σε μία αγορά 

που χαρακτηρίζεται από στασιμότη­
τα έως χαμηλή ανάπτυξη ", τονίζει ο 

Διευθύνων Σύμβουλος και Αντιπρόε­

δρος του Ομίλου Εταιριών INTER­
NA TIONAL, κ. Φωκίων Μπράβος. 
Η εταιρία ανήκει στον Όμιλο Εται­

ριών INTERNATIONAL ο οποίος εί­
ναι μέλος του Γερμανικού Ομίλου 

Aachener und Mϋnchener Network. 

Αγροτικών Ασφαλίσεων και Κτηνασφα­

λειών. 

Στο πρώτο μέρος του Σεμιναρίου δ ίδα­

ξαν οι κ . κ. Κων/νος Βερτόπουλος και 

Κων/νος Μπερτσιάς , με συντονιστή τον 

κ . Ιωάννη Πολίτη , Μέλος του Δ.Σ. του 

Ινστιτούτου και στο δεύτερο μέρος δίδα­

ξαν οι κ.κ. Μιναέμ Μιζάν και Μιχάλης 
Μαστροπέρος , με συντονιστή τον Πρόε­

δρο του Δ.Σ. του Ινστιτούτου κ. Γιώργο 

Παιπέτη. 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

φ INTERAMERICAN - ΠΑΝΤΕΙΟ ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ 

Στη φωτογραφία στιγμιότυπο από την υπογραφή του πρωτόκολλου συνεργασίας. 

Στις 12/4/1995, στην αίθουσα 
τελετών του Παντείου Πανε­

πιστημίου πραγματοποιήθηκε 

συνάντηση μεταξύ αφ ' ενός του 

Πρύτανη κ . Δ. Κώνστα, του Αντι­

πρύτανη κ. Α. Μεταξόποuλοu , 
Καθηγητών του εν λόγω Πανεπι­

στημίου και αφ ' ετέρου του Προ­

έδρου του Ομίλου lnteramerican 
κ. Δ . Κοντομηνά , συνοδευόμε­

νου από στελέχη του Ομίλου , 

όπου υπεγράφη πρωτόκολλο 

συνεργασίας στον τομέα της εκ­

παίδευσης. Στην τελετή αυτή 
παρευρέθησαν διευθυντικά στε­
λέχη πωλήσεων , 35 διακεκριμέ­
νοι Συντονιστές Υποκ/των και 35 
Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι που θα 
παρακολουθήσουν τα σεμινάρια. 

Η πρωτοβουλία αυτή ανήκει 
στον κ. Δ. Κοντομηνά , ο οποίος 

εγκαινιάζει στην Ελλάδα τη συ­

νεργασία εταιρίας του ιδιωτι­
κού τομέα της οικονομίας με 

Ανώτατα Εκπαιδευτικά Ιδρύμα-

Διακρίνονται από αριστερά ο Αντιπρύτανης κ. Αιμίλιος Μεταξόπουλος, ο κ. Δημήτρης Κοντομηνάς, 
Πρόεδρος Ομίλου lnteramerican, ο Πρύτανης του Παντείου Πανεπιστημίου κ. Δ . Κώνστας και 

τα , με στόχο την επιμόρφωση των στε­

λεχών της . 

Το σεμινάριο θα έχει διάρκεια 12 εβδο­
μάδων , θα διανεμηθούν σημειώσεις των 

κ. κ . Καθηγητών στους σπουδαστές μετά 
τη λήξη των μαθημάτων , θα χορηγηθεί , 
σε ειδική τελετή στο Πάντειο Πανεπι­

στήμιο , πιστοποιητικό σπουδών στους 
σπουδαστές εκείνους που θα προκρι­

θούν μετά από σχετικές εξετάσεις. 

Η Επικέντρωση της πολιτικής του Ομί­
λου lnteramerican σε μια προσπάθε ια 
συνεχούς βελτίωσης και αναβάθμισης 
της εξυπηρέτησης των πελατών του 
απαιτεί προετοιμασία και σκληρή εργα­
σία από όλα τα στελέχη του. Για να υλο­
ποιηθεί ο στόχος αυτός θα πρέπει ο πε­

λάτης της lnteramerican να είναι ο καλύ­
τερα εξυπηρετούμενος πελάτης στην 

ελληνική αγορά . Υψηλού επιπέδου υπη­

ρεσίες όμως μπορούν να προσφέρουν 

μόνο υψηλού επιπέδου συντονιστές 
υποκαταστημάτων και υψηλού επιπέδου 
ασφαλιστικοί σύμβουλοι. Και ο μόνος 
τρόπος να γίνει αυτό είναι η συνεχής εκ­
παίδευση και μάλιστα από ανώτατα εκ -

ο κ. Χ Σταυρίδης, Σύμβουλος Πωλήσεων και Marketing Ομίλου lnteramerican. 

παιδευτικά ιδρύματα και από πανεπιστη­

μ ιακούς καθηγητές . 

Στην υλοποίηση του σημαντικού αυτού 
έργου θα συμβάλουν με την πείρα τους 
και τις γνώσεις τους διαπρεπε ίς επιστή­

μονες , όπως οι κ.κ. Νικήτας Νιάρχος , 
Αναπληρωτής Καθηγητής Πανεπιστημί­
ου Αθηνών και τέως Πρόεδρος Χρηματι­

στηρίου Αξιών Αθηνών , Σταύρος Θωμα­
δάκης , Καθηγητής Πανεπιστημίου Αθη­

νών και Πρόεδρος ΚΕΜΕΧ, Κων/vος Δε­

λής , Καθηγητής Πανεπιστημίου Πειραιά , 
Βαγγέλης Νισηραίος , Επίκουρος Καθη­
γητής Πανεπιστημίου Αιγαίου , Παναγιώ­
της Αλεξάκης , Αναπληρωτής Καθηγητής 
Πανεπιστημίου Αθηνών , Ζαχαρίας Σκου­
λούδης , Αναπληρωτής Καθηγητής Πανε­

πιστημίου Πειραιά , Λεωνίδας Χυτήρης , 
Επίκουρος Καθηγητής Πανεπιστημίου 
Πειραιά και η κα Πηνελόπη Αγαλοπού­
λου , Αναπληρώτρια Καθηγήτρια Πανεπι­

στημίου Πειραιά . 

Η lnteramerican με την ευκαιρία της 

έναρξης αυτής της συνεργασίας θεσμο­

θετεί υπέρ των φοιτητών του Παντείου 
Πανεπιστημίου τρεις υποτροφίες. Ειδι-

κότερα οι δύο από τις υποτροφίες θα εί­
ναι εσωτερικού και η άλλη εξωτερικού 
για δύο προπτυχιακούς και ένα μεταπτυ­
χιακό φοιτητή αντιστοίχως . Οι φοιτητές 
αυτοί θα επιλέγονται κατ ' έτος από την 
Σύγκλητο του Παντείου Πανεπιστημίου , 
με κριτήριο τις εξαιρετικές επιδόσεις 

στις σπουδές τους. 

Την ευθύνη της λειτουργίας και διεξαγω­
γής του προγράμματος των Συντονιστών 
Υποκαταστημάτων έχει αναλάβει από 
πλευράς lnteramerican ο κ. Νικόλαος 
Πάππος , Διευθυντής Αναπτύξεως 
Management και από πλευράς Ασφαλι­
στικών Συμβούλων η κα Βιολέπα Ξιφα­
ρά , υπεύθυνη εκπαίδευσης ασφαλιστών . 
Από πλευράς Παντείου την ευθύνη για το 
εκπαιδευτικό και διοικητικό έργο είχαν ο 
Αντιπρύτανης Καθηγητής κ. Αιμίλιος Με­
ταξόπουλος και ο Επ . Καθηγητής κ . Κώ­
στας Ράνος. Τέλος , από πλευράς 
lnteramerican, στην υλοποίηση του προ­
γράμματος αυτού συνέβαλε και ο κ. Χ . 
Σταυρίδης , Σύμβουλος Πωλήσεων και 

Marketing. 
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ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

Ο Πρέσβυς τωv ΗΠΑ στο ΔΙΣΤΡΑΤΟ i\ρτας! 
Ο ΟΜΙΛΟΣ ΑΤΕΜΚΕ χορηγός αναπαλαίωσης του Δημοτικού σχολείου 

όπου έγινε η α' πανηπειρωτική Συνεδιάσκεψη Εθνικής Αντίστασης 

Αλησμόνητες στιγμές έζησαν όσοι 

παρευρέθησαν στα εγκαίνια του Δη­

μοτικού Σχολείου Τραπεζακίου στο Δί­

στρατο Άρτας , που έγιναν στις 24 Απρι­
λίου 1995. 
Το σχολείο εδώ και χρόνια είχε καταστεί 

ετοιμόρροπο και η ανακατασκευή του 

έγινε με δαπάνες των αδελφών Γ εωργά­

κη, κυρίων μετόχων των εταιριών του 

Ομίλου Α ΤΕΜΚΕ - ΠΑΡΝΑΣΣΟΣ και με­
λέτη του Πολ. Μηχανικού Χρήστου 

Ντάλλα. Όλοι τους υπήρξαν μαθητές 

του Σχολείου . Το κτήριο κατεδαφίστηκε 

και ανακατασκευάσθηκε στην ίδια θέση 

και με την ίδια μορφή που είχε. Οι δωρη­

τές είχαν προσδιορίσει την τριπλή σκοπι­

μότητα του αναπαλαιωμένου κτηρίου: 

α. Μνημείο της Εθνικής Αντίστασης, 

εφόσον στο χώρο του έγινε η πρώτη Πα­

νηπειρωτική Συνδιάσκεψη της Εθνικής 

Αντίστασης κατά των Γερμανών, το 

Μάρτη του 1943. 

β. Χώρος συγκέντρωσης και ταξινόμη­

σης του υλικού του Σχολείου. 

γ. Χώρος για πολιτιστικές και μορφωτι­

κές εκδηλώσεις της Κοινότη·τας , που εί­

ναι και ιδιοκτήτρια του Σχολείου , και του 
Συλλόγου Διστρατιωτώv. 

Η τελετή των εγκαινίων είχε δύο σκέλη, 

με έντονη συναισθηματική φόρτιση. 

Στην πρώτη φάση έγιναν συζητήσεις, 

ανασκαλεύτηκαν μνήμες, όμορφες και 

δύσκολες στιγμές από τους μαθητές και 

τους δασκάλους του σχολείου. 

Το δεύτερο σκέλος ήταν αφιερωμένο 

στις χρυσές σελίδες της ενιαίας Εθνικής 

Αντίστασης και στα εγκαίνια του κτηρίου 

και του χώρου. 

Την εκδήλωση τίμησαν με την παρουσία 

τους ο Πρέσβυς των ΗΠΑ στην Ελλάδα 

Mr. Thomas Niles, οι βουλευτές της πε­
ριοχής κ.κ. Οικονομίδης, Κονταξής και 

Τ ρυφωνίδης, ο Νομάρχης της Άρτας κ. 

Παπαγεωργίου, ο Περιφερειακός Δ/ντής 

κ. Μπλατσής, ο εκπρόσωπος της Πρυτα­

νείας του Παν/μίου Ιωαννίνων κ. Μαλα­

κάσης , μέλη του Νομαρχιακού Συμβουλί­

ου Άρτας, Πρόεδροι και Σύμβουλοι των 

Κοινοτήτων και πλήθος κόσμου απ' όλη 
την περιοχή. 

Μετά τον Αγιασμό που τέλεσε ο Μητρο­

πολίτης Άρτας, ο Mr Thomas Niles έκανε 
τα αποκαλυπτήρια του αγάλματος της 

ελευθερίας στον προαύλιο χώρο, που φι­

λοτέχνησε ο γλύπτης κ. Π. Κουγιουμ­

τζής με δαπάνη των αδελφών Γ εωργάκη 

και στη συνέχεια ο αιρετός Νομάρχης κ . 

Παπαγεωργίου εγκαινίασε το αναπαλαι­
ωμένο κτήριο. 

Ακολούθησε δεξίωση με επιμέλεια και 

φροντίδα της γνωστής εταιρίας Goody's 
και παραδοσιακό γλέντι με βιολιά και 

κλαρίνα της περιοχής. 

Ευχή και ελπίδα όλων είναι το παράδειγμα 

των δωρητών να βρει μιμητές σε όλη την 

περιοχή της παραμελημένης Ηπείρου. 

Μπροστά στο σχολείο, ο Σεβ. Μητροπολίτης Άρτης κ.κ. Ιγνάτιος 
ανάμεσα στους αδελφούς Γεωρyάκη, τον πρεσβευτή των Η.Π.Α. 

και κατοίκους του Δίστρατου. 

Ο πρέσβης των ΗΠΑ κ. Τόμας Νάίλς 
κάνει τ' αποκαλυπτήρια του αγάλματος της Ελευθερίας 

Ασφαλι 

Κάθε ασφαλιστής 
δικαιούται 
σε κάθε έκδοση το «ΝΑΙ» 

• 
στο γραφειο 

ή στο σπίτι του 

• Στις σελίδες του: 

• Γνώσεις - εμπειρίες 
• Αλήθεια για καλύτερη καριέρα 
• Πληροφόρηση, ήθος, ειλικρίνεια 
• ΤΡΟΠΟΙ και ΜΕΘΟΔΟΙ ΕΡΓΑΣΙΑΣ 
• ΤΟ ΣΥΜΦΕΡΟΝ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΓΙΝΕ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗΣ 
• ΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΑΞΙΞΟΥΝ • ΣΤΗΡΙΞΕ το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΣΟΥ • ΣΤΕΙΛΕ ΤΙΣ ΑΠΟΨΕΙΣ ΣΟΥ, 
ΚΑΛΥΤΕΡΗ ΜΕΤΑΧΕΙΡΙΣΗ! ΤΗΝ ΔΙΚΗ ΣΟΥ ΦΩΝΗ! ΖΗΤΗΣΕ ΝΑ ΣΥΝΕΡΓΑΣΘΟΥΜΕ! 

ΟΘΩΝΟΣ ΚΑΙ ΦΙΛΕΛΛΗΝΩΝ 3 
(4ος όροφος) 

ΠΛ.ΣΥΝΤΑΓΜΑΤΟΣ-ΑΘΗΝΑ 
ΤΗΛ.: 3229394 FAX: 3221525 

ΔΕΛτιο ΕΓΓΡΑΦΗΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗ "ΝΑΙ" 
ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜΟ 
ΕΤΑΙΡΙΑ: ... ....... .... .. ..... .. ..... . 

Δ/ΣΗ ΕΤΑΙ~;~;: .. ····--···•• ....................................................... .. 

Δ/ΣΗ ΟΙΚΙΑΣ: . .. . ... . ... . ······ .. .. .. 
. ... ····· · ·· 

. ..... ... .. ...... . . .... ........... . 

·•· ·•• ... .... ,,, .. ,., , ... . 
. .. ....... .... ..... . 

·· ·· ··· · ····•• ο, , .. ,, ... . 

·········· ·· Τ ΑΧ. ΚΩΔΙΚΑΣ: 
.. ........ ···• ···• • ... .. ............ ,. 

ΤΗΛΕΦΩΝΑ ΕΤΑΙΡΙ~~ .. : ............. ....... · .................... ΠΟΛΗ: ... ........................... ... ..... . 
..... .. . ..... .... ....... . ΟΙΚΙΑΣ: ....... .. ....... .. ......... .. . 

• Τ ΑΧ. ΕΠΙΤ ΑΓΗ απεστάλη α .......... ...... .. . ....... ..... ........ ....... . 

•ΕΣΩΚΛΕΙΕΤΑΙ ΕΠΙΤΑΓΗ a/: ··· ... ·· ·················· ... ·······•···························· 0 

: :~~~ ~; ;~;~~~:i:; 342181 ;;;~ ~~~.;~;~~;~ι;~~ ~;;~~~~; ······················ ~ 
ΑΞΙΑ ΕΤΗΣΙΑΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ· 
• ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ &.οοο ΔΡΧ • 
•ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ- ΟΡΓΑΝΙΣΜ~Ι 25 
• ΦΟΙΤΗΤΕΣ 4.οοσ ΔΡΧ. .οοο ΔΡΧ. 
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ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ 
ΔΙΜΗΝΙΑΙΟ 
ΕΠΙΣΤΗΜΟΝΙΚΟ 
ΠΕΡΙΟΔιΚΟ ΤΟΥ 
ΣΥΓΧΡΟΝΟΥ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 
ΑΦΜ: 19581649 
ΙΔΙΟΚΤΗΤΗΣ -
ΕΚΔΟΤΗΣ 
ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ 
ΣΥΝΤΑΞΗΣ 
ΕΥ ΑΓΓΕΛΟΣ Γ. 
ΣΠΥΡΟΥ 
ΓΡΑΦΕΙΑ Φιλ. Εται­
ρίας19-20 , Κολωνάκι 
Τ!]λ.: 3609071 , 
3620186,3611545 
Fax:3221525 

ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ: 

ΣΜΑΡΟΥΛΑ ΠΑΝΤΕΛΗ 
(Ψυχολόγος) 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ­
ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΟ 
ΚΩΣΤ ΑΣ ΧΡΙΣΤΟΠΟΥ ΛΟΣ 
Ph D. (Οικονομολόγος -
καθηγητής ΑΣΟΕΕ), 
ΙΑΤΡΙΚΑΘΕΜΑΤΑ 
ΔΗΜ. ΛΙΝΟΣ (Ιατρός καθη­
γητής Παν/μίου Αθηνών) 
ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ 
ΑΘ.ΠΑΠΑΝΔΡΟΠΟΥΛΟΣ 
ΘΕΜΑΤΑ ΕΟΚ 
Α.Δ. ΘΕΟΔΩΡΑΚΗΣ 
ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ- ΚΟΙΝΩΝΙΚΗ 
ΑΣΦΑΛΙΣΗ 
ΛΑΜΠΡΟΣΚΑΡΑΓΕΩΡΓΟΣ 
ΔΙΕΘΝΕΙΣ ΕΙΔΗΣΕΙΣ 
Ν.Β. ΚΩΝΣΤ ΑΝΤΟΠΟΥ ΛΟΣ 
ΤΡΑΠΕΖΕΣ 
ΣΠΥΡΟΣ ΒΑΛΑΤΑΣ 
ΔΙΑΦΗΜΙΣΕΙΣ 
ΒΑΣΙΛΗΣ ΚΟΥ ΔΟΥΝΑΣ 
ΛΟΓΙΣΤΗΡΙΟ 
ΜΑΡΙΑ ΣΙΦΟΝΙΟΥ 
ΣΥΝΔΡΟΜΕΣ 
ΦΩΤΕΙΝΗ ΓΙΑΝΝΟΥ ΛΗ 

ΠΑΡΑΓΩΓΗΕΝΤΥΠΟΥ­
ΕΠ Ι ΜΕΛΕΙΑ ΕΚΔΟΣΗΣ : 
Q ARTS, S.F. PETROY 
ΚΑΛΛΙΡΡΟΗΣ 29, 
ΤΗΛ.: 92.44.513 
ΜΟΝΤΑΖ- ΕΚΤΥΠΩΣΗ : 
1. ΠΕΠΠΑΣ & ΣΙΑ 
ΤΑ ΕΠΩΝΥΜΑ ΑΡΘΡΑ 
ΕΚΦΡΑΖΟΥΝ ΘΕΣΕΙΣ ΤΩΝ 
ΑΡΘΡΟΓΡΑΦΩΝ ΚΑΙ ΟΧΙ 
ΤΟΥ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΥ « ΝΑΙ » 

ΕΠΙΣΤΟΛΕΣ - ΕΠΙΤ ΑΓΕΣ: 
ΕΥΑΓ. Γ. ΣΠΥΡΟΥ, 
Πλατεία Φιλ. Εταιρ ίας , 
Τηλ.: 3609071 , 3620186, 
3611545 
ΤΙΜΗ ΤΕΥΧΟΥΣ 1.000 
ΔΡΧ. ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ : 
Ασφαλιστές : 6.000 δρχ., 
Εταιρίες - Οργανισμοί: 
30.000 δρχ., Φοιτητές : 
4.000 δρχ . 

ΓΙΑΠΛΗΡΩΜΗ 
ΣΥΝΔΡΟΜΩΝ: ΕΘΝΙΚΗ 
ΤΡΑΠΕΖΑ ΕΛΛΑΔΟΣ 
ΑΡ. ΛΟΓΑΡΙΑΣΜΟΥ: 
51342181 /104 
ΑΠΑΓΟΡΕΥΕΤ ΑΙ Η 
ΑΝΑΔΗΜΟΣΙΕΥΣΗ , η ανα­
παραγωγή , ολική , μερική ή 
περιληπτική ή κατά παρά­
φραση ή διασκευή απόδο­
ση του περιεχομένου του 
περιοδικού με οποιοδήπο­
τε τρόπο , μηχανικό , ηλε­
κτρονικό, φωτοτυπικό , 
ηχογράφησης ή άλλο , χω­
ρίς προηγούμενη γραπτή 
άδεια του εκδότη . Νόμος 
2121 /1993 και κανόνες 
Διεθνούς Δικαίου που 
ισχύουν στην Ελλάδα. 

ΒαpδαΒας 
οnτικος οικος 

Γιοpτάζοvrας τα E}IJ χρόνια μας 
fl)f{l επιλέξαμε για σας 
~ μεγάλες 
flι πpοσφοpές 

Υπογpαφοuμε τη τeλεια οραση 

12 Άτοκες Δόσεις 
• ΑΘΗΝΑ (Κολωνάκι ) 

Ακαδημίας 18 
Τηλ: 36.11 .211 
ΚΑΤΑΣΤΗΜΑ 

eΑΘΗΝΑ (Κολωνάκι ) 

Ακαδημίας 16, 4ος όροφος 
Τηλ: 36.09.191 
ΚΕΝΤΡΟ ΦΑΚΩΝ ΕΠΑΦΗΣ 

Για αγορές με ΕΜΠΟΡΚΑΡΤ Α, VISA, 
DINERS, ΕΘΝΟΚΑΡΤΑ προσφέρουμε : 
α) 6 άτοκες μηνιαίες δόσεις για ποσά 

απο 20.000 - 120.000 δρχ. 
β) 12 άτοκες μηνιαίες δόσεις για ποσά 

απο 120.000 δρχ. και πάνω. 
Η ΠΡΟΣΦΟΡΑ ΙΣΧΥΕΙ 

ΜΕΧΡΙ 31 - 12 - 1995 

- --------------- - -------------"' 

ΚΟΥΠΟΝΙ 

ΕΚΠΤΩΣΗΣ 15% 
Για αγορές μετρητοίς 
Για τους ασφαλιστές 
με την προσκόμιση 

του παρόντος 

ΤΟ ΚΟΥΠΟΝΙ ΔΕΝ ΙΣΧΥΕΙ ΤΗΝ 
ΠΕΡΙΟΔΟ ΤΩΝ ΕΚΠΤΩΣΕΩΝ . 



Επιδόσεις Επιπέδου 
Το να έχει επιδόσεις μια εταιρεία που 

δραστηριοποιείται οικονομικά αναμένε­

ται. Αλλά το να πετύχει επιδόσεις τέτοιου 

επιπέδου , είναι επίτευγμα. 

11,740/ο 
Για τους Πελάτες μας 

Η υποστήριξη του μεγαλύτερου Χρηματο­

οικονομικού Οργανισμού του τόπου, του 

Συγκροτήματος της Τράπεζας Κύπρου , η 

διαχειριστική ικανότητα και η ψηλή επαγ­

γελματική υπευθυνότητα των ανθρώπων 

της EuroLife , αποδεικνύονται στην πράξη. 
11 , 7 4 % καθαρή αύξηση στην απόδοση 

των επενδυομένων κεφαλαίων το 1994. 
Οι ασφαλισμένοι στην EuroLife δεν νοιώ­
θουν απλά ασφαλισμένοι , αλλά περήφα­

νοι και βαθειά ικανοποιημένοι , γιατί απο­

λαμβάνουν πολύ περισσότερα από τις αρ­

χικές μας υποσχέσεις. 

Ψηλοί στόχοι και ψηλές επιδόσεις κατα­

κτώνται μόνο με αντίστοιχες ικανότητες. 

EuroLife 
ΑΣΦΆΛΕΙΑ ΖΩΗΣ 
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