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Η Μεγάλη Ασφάλεια! 

ΓΡΑΜΜΑΤΑ 
ΣΤΟ ΝΑΙ 

ΧΡΙΣΤΟΥΓΕΝΝΙΑ ΤΙΚΑ 

ΔΙΗΓΉΜΑΤΑ 

Αξιότιμον κ. Σπύρου, 
Επειδή εκτιμήσαμε τα μέγιστα την αξιόλογη 
εκδοτική προσπάθειά σας για τη δημοσίευ­
ση και κυκλοφορία (με χορηγία από τις Α­
σφάλειες 'ΆΣΤΗΡ") των χριστουγεννιάτικων 
δικαιωμάτων του Αλεξ. Παπαδιαμάντη, επι­
τρέψατε κατ' αρχήν να εκφράσω τα θερμά 
μου συγχαρητήρια . Τέτοιες μορφωτικές 
προσπάθειες τιμούν την πατρίδα μας, τα ελ­
ληνικά γράμματα, τον πολιτισμόν της . 
Επιτρέψατε λοιπόν, ως μέλος του Διοικητι­
κού Συμβουλίου της EUROCLASSICA, (Εται­
ρίας Κλασσικών Σπουδών Ευρώπης), η οποί­
α εταιρία λειτουργεί κατ' έτος εις το Λαγο­
νήσι το Πανευρωπαϊκόν Σχολείον (ACADE­
MIA AESTIVA), να σας παρακαλέσω θερ­
μώς, να μου χορηγήσετε 150-200 αντίτυπα 
για τους Ευρωπαίους Ελληνιστές. Επίσης ε­
άν σας είναι δυνατόν 100 περίπου αντίτυπα 
να χορηγήσετε εις την Πολιτιστικήν Κίνηση 
Μελισσίων, 17ης Νοέμβρη 23 - Μελίσσια. 
Τηλ. Προέδρου κ . Λεονταρίδοu 80.32.748, 
80.40.760. 

Με ευχαριστίες εκ προτέρων και τιμή, 
Μαρία-Ελευθερία Γ. Γιατράκου 

Δι.δάκτωρ Φιλοσοφίας 
Πανεπιστημίου Αθηνών 

ΙΕΡΟΣ ΝΑΟΣ ΖΩΟΔΟΧΟΥ ΠΗΓΗΣ 
(ΛΕΤΣΑΙΝΗΣ) ΔΗ ΜΟΥ ΧΙΟΥ 
Κύριε Σπύρου 
πληροφορήθηκα ότι η Ασφαλιστική Εταιρία 
'ΆΣΤΗΡ" ανέλαβε το κόστος έκδοσης του 
ΝΑΙ με Χριστουγεννιάτικα Διηγήματα του Α­
λεξάνδρου Παπαδιαμάντη .Σας παρακαλώ 
αν είναι δυνατόν, να μου στείλετε έναν αριθ­
μό εντύπων για τις ανάγκες της ενορίας μου 
και για τα παιδιά του Κατηχητικού Σχολείου . 

Με αγάπη 'Χριστού 
Ιερεύς Ιωάννης Τ σιμούκης 

ΚΙΝΗΣΗ ΦΟΙΤΗΤΩΝ 
ΓΙΑ ΤΗΝ ΕΝΩΣΗ ΤΗΣ ΕΥΡΩΠΗΣ 
ASSOCIATION DES ETATS 
GENERAUX DES ETUDIANTS ΟΕ L'EU­
ROPE 

Κύριε Σπύρου, 
Παρακαλούμε να μας χορηγήσετε 200 βιβλί­
α του Παπαδιαμάντη για το Θερινό Πανεπι­
στήμιο1 της ΑΕGΕΕ-Αθήνας2 (Κίνηση για 
την Ένωση της Ευρώπης). Με τον τρόπο αυ­
τό συμβάλλετε τα μέγιστα στη διάδοση της 
Ελληνικής Λογοτεχνίας και Πολιτισμού . Η 
έκδοσή σας αυτή τιμά την Ελλάδα και τον 
Πολιτισμό της. 
Θερμά συγχαρητήρια και ευχόμαστε σύντο­
μα κι άλλες παρόμοιες εκδόσεις. Επίσης, θα 
επιθυμούσαμε να σας συναντήσουμε το συ­
ντομότερο για να συζητήσουμε θέματα που 
αφορούν πιθανούς τρόπους συνεργασίας 
με εσάς και την AEGEE. 

Μετά τιμής, 
Δημήτρης Γεωρyόπουλος 
Πρόεδρος ΑΕGΕΕ-Αθήνας 

Στέλιος Μυστακίδης 
Υπεύθυνος Δι.ορyάνωσης 
Θερινού Πανεπιστημίου 

1. Τα Θερινά Πανεπιστήμια (ΘΠ) αποτελούν τη 
μεγαλύτερη ταυτόχρονη εκδήλωση της 
AEGEE που διοργανώνεται περίπου στα 2/3 
των παραρτημάτων της (δηλ. περίπου σε 100) 
ανά την Ευρώπη. Ενδεικτικά αναφέρεται ότι 
στα προγράμματα αυτά το 1994 συμμετείχαν 
συνολικά 2.000 Ευρωπαίοι φοιτητές. 
Συμμετέχοντας κανείς στο ΘΠ της ΑΕGΕΕ-Α­
θήνας, του παρέχεται η δυνατότητα, μέσα α­
πό μία δυναμική διαδικασία σύγκρισης και αλ­
ληλοπροσέyyισης σε μία πολυεθνική ομάδα, 
να μυηθεί για δύο εβδομάδες κατά τους θερι­
νούς μήνες στην ελληνική γλώσσα και γενικό­
τερα στον ελληνικό τρόπο ζωής και πολιτισμό. 
2. Η AEGEE - "Association des Etats 
Generaux des Etudiants de l'Europe" - ιδρύ­
θηκε στο Παρίσι το 1985. Η AEGEE είναι μία 
εθελοντική πολιτικά ανεξάρτητη, μη κερδο­
σκοπική ένωση φοιτητών, που επιδιώκει στην 
απώτερη Ευρωπαϊκή Ολοκλήρωση. Με πε­
ρισσότερα από 17.000 μέλη και αντιπροσώ­
πευση σε πάνω από 170 πόλεις, η AEGEE α­
ποτελεί τη μεγαλύτερη ένωση φοιτητών σε ό­
λη την Ευρώπη. Η ΑΕGΕΕ-Αθήνα (Κίνηση Φοι­
τητών για την Ένωση της Ευρώπης-Αθήνα) με 
τα περίπου 500 μέλη της και μορφή αναγνω­
ρισμένου μη κερδοσκοπικού σωματείου, 
συμμετέχει στην ομπρέλλα και το πρόγραμ­
μα δράσης της AEGEE από το 1986. 

Αγαπητέ κύριε Σπύρου, 
Έχοντας ήδη παραδώσει τη σκυτάλη της 
Διοίκησης του Συνδέσμου μας στο νεοεκλε­
γέν Διοικητικό Συμβούλιο που προήλθε από 
τις πρόσφατες αρχαιρεσίες, θεωρώ υποχρέ­
ωσή μου να σας ευχαριστήσω για την αμέρι­
στη συμπαράστασή σας, στο δύσκολο έργο 
του Συλλογικού μας οργάνου . 
Πιστεύω δε ακράδαντα, ότι μέσω του περιο­
δικούσας θα είσθε "ακόμα πιο κοντό" στους 
άξιους καθ' όλα συναδέλφους που απαρτί­
ζουν το ΝΕΟ Δ.Σ. του Συλλόγου μας, ιδιαίτε­
ρα τώρα που η αγορά μας και εμείς το έχου­
με περισσότερο ανάγκη. 

Με άπειρη εκτίμηση 
Κώστας Αναyνόπουλος 
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Κύριε Βαγγέλη, 
Για το όμορφο βιβλίο του Παπαδιαμάντη θέ­
λω να σε ευχαριστήσω και να σε συγχαρώ 
που είχες αυτή την ωραία έμπνευση να α­
σχοληθείς με ένα τόσο ωφέλιμο και διδακτι­
κό έργο και επίκαιρο συγχρόνως λόγω των 
εορτών των Χριστουγέννων. 
Εις ολίγους έπεσε ο κλήρος και η ευθύνη 
στις ημέρες μας μίας μορφωτικής διακονίας 
και μίας ζωντανής παρουσίας των έργων Ελ­
λήνων λογοτεχνών σαν τον Παπαδιαμάντη . 
Προλογίζοντας το βιβλίο βλέπω να παραθέ­
τεις νοήματα και σκέψεις αξιόλογες και λο­
γοτεχνικό χτίσιμο που δείχνει την πείρα σου, 
αλλά και το φλογερό σου ζήλο να ωφεληθεί 
ο κάθε αναγνώστης του βιβλίου αυτού . 
Και σε μελλοντικές εύχομαι ανάλογες εργα­
σίες, να έχουν επιτυχία , και σε σένα τον ίδιο 
οικογενειακώς , υγεία και ευτυχία. 

Ο 'Χριστός μαζί σου 
Παναγιώτης Ρούσσος 

Μαρούσι 

Ευχαριστώ πολύ , αγαπητέ μου Ευάγγελε , 
για τα "Χριστουγεννιάτικα Διηγήματα" του 
Παπαδιαμάντη, που μου έστειλες. 
Ο Κύριός μας , διά πρεσβειών της Παναχρά­
ντου Μητρός Του , να ευλογή πλοuσίως την 
ζωήν σου, να χαρίζη υγείαν σώματος και ψυ­
χής στην οικογένειάν σου και μόνιμον την ει­
ρήνην Του . Καλή Χρονιά 

Με αγάπην Χριστού 
Γ. Ψαλτάκης 

Αγαπητέ Βαγγέλη, 
Γνωρίζεις και προσωπικά πόσο πολύ εκτιμώ 
τις προσπάθειες που καταβάλεις για την α­
ναβάθμιση της εικόνας του ασφαλιστή στην 
κοινωνία μας, αλλά και τη μεγάλη βαρύτητα 
που έχει η συνεχής εκπαίδευση και επιμόρ­
φωσή μας. 
Θα ήθελα , λοιπόν, να ξαναρχίσουμε (στη νέ­
α εταιρία μου) τη συνεργασία μας. Περιμέ­
νω στην παρακάτω διεύθυνση το τεύχος του 
ΝΑΙ και το δελτίο συνδρομής μου. Βενιζέλου 
30, Θεσ/νίκη . 

Με εκτίμηση, 
Καρύκης Αναστάσιος 

Δ/ντής Υποκ/τος 
COMMERCIAL UNION 

Αγαπητέ κύριε Σπύρου, 
Προσωπικά θα ήθελα να σας ευχαριστήσω 
για την ορθή τοποθέτησή σας, αναφορικά 
με τα αποτελέσματα και το έργο του δικτύ­
ου πωλήσεων της Ιονικής Ζωής στο τεύχος 
Δεκεμβρίου '95. 
Μέσα από τα γραφόμενά σας εμφανίζεται η 
ορθή εικόνα της προσπάθειας και των απο­
τελεσμάτων αυτής της δύναμης που ονομά­
ζονται ασφαλιστές και managers της ΙΟΝΙ­
ΚΗΣ ΖΩΗΣ, που δυστυχώς δεν εμφανίστηκε 
ούτε υποστηρίχθηκε επαρκώς από τον α­
σφαλιστικό τύπο. 
Ευχαριστούμε, λοιπόν, και εσάς και το εξαί­
ρετο περιοδικό που εκδfδετε, το ΝΑΙ, το ο­
ποίο σίγουρα είναι ένα Αξιοκρατικό, θαυμά­
σιο, Κορυφαίο Ασφαλιστικό Περιοδικό της 
χώρας μας. 

Με εκτίμηση, 
ΙΑΚ. ΣΠΑΝΙΔΗΣ 

ΙΟΝΙΚΗΖΩΗΣ 
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ΤΩΡΑ ο ΦΟΙΝΙΚΑΣ 
ΔΥΝΑΜΙΚΑ 

και στην 

ΚΑΛ ΥΨΗ ΥΓΕΙΑΣ 

Κάντε δική σας 

την κάρτα ΦΟΙΝΙΞ MED. 
Και αποκτήστε τώρα τη δυνατότητα 

να έχετε στη διάθεσή σας τα καλύ­

τερα νοσοκομεία της Ελλάδας και 

του εξωτερικού, χωρίς κανένα 

περιορισμό στα έξοδα. 

ΝΕΟ ΠΡΩΤΟΠΟΡΙΑΚΟ 
ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ 
ΚΑΛ ΥΨΗΣ ΥΓΕΙΑΣ ΦΟΙΝΙΞ MED. 

Εμείς το λέμε ΥΓΕΙΑ χωρiς ΣΥΝΟΡΑ, γιατί είναι το πιο πλήρες πρόγραμμα ... 

χnΡΙΣ ΣΥΝΟΡΑ ιιτις ΠΑΡΟΧΕΣ. 
Καλύπτει όσα και όποτε χρειαστούν (έξοδα περίθαλψης, φάρμακα, ειδικές εξετάσεις). 

χnΡΙΣ ΣΥΝΟΡΑ ιιτην ΠΕΡΙΘΑΑΨΗ. 
Είναι παγκόσμιο χωρίς περιορισμούς , για όποιο μέρος της γης επιλέξετε εσείς ή ο γιατρός σας. 

χnΡΙΣ ΣΥΝΟΡΑ ιιτην ΗΛΙΚΙΑ. 
Υπάρχει η δυνατότητα να σας καλύπτει προσφέροντας τις ίδιες παροχές και μετά τα 60 χρόνια σας. 

χnΡΙΣ ΣΥΝΟΡΑ ιιτις ΕΠΙΛΟrΕΣ. 
Αγοράζετε μόνο την κάλυψη υγείας σας , χωρίς να υποχρεώνεστε σε ασφάλεια ζωής. 

ΦΟΙΝΙΞ MED. Κανένα πρόγραμμα κάλυψης υγείας, δε σας δίνει περισσότερα. 

ΦΟΙΝIΞΜΕD 
Υγεία χωρίς σύνορα 

ΦΟΙΝΙΞ • ΓΕΝΙΚΑΙ ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ Α.Ε. 
ΜΕΛΟΣ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΕΤΑΙΡΙΩΝ ΤΗΣ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ 

ΑΘΗΝΑ (01) 3295091 , 3295093 • ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ (031) 542800 • ΠΑΤΡΑ (061) 623986 • ΒΟΛΟΣ (0421) 21122 
ΚΑΒΑΛΑ (051) 232127 • ΗΡΑΚΛΕΙΟ (081) 287819. Και στους κατά τόπους συνεργάτες μας σε όλη την Ελλάδα. 
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Σε μέρες κατά τις οπο!ες η απαιαtο8οξια ε­

ξελ!σσεται αε ε,9νικό σπορ, ε!ναι καλό να 

-θuμη-θούμε ότι η λέξη Έλληvας !εν ε!ναι έ­

vας απλό~ ε-θνικός ιχαρακτηρισμός, αλλά έ­
νας προα8ιορtαμός πολύ εuρύτερος που σιχε• 

τ(ζεται με την εuφu!α, τηv ικαvότητα και 

τη 8ημιοuργικότητα. Το καλύτερο !σως η· 
μερολόγιο το!ιχοu για το 1996 εξέ8ωσε η έ­
Βωαε Interamerican ιχρησιμοποιώντας ένα 
σλόγκαν ποu λέει πολλά μέσα σε τέσσερις 

μόνο λέξεις και τuπώvοvτας 12 φωτογραφ!­
ες με λιγόλογες, αλλά οuσιαατικές λεζά­

vτες. Το σλόγκαν λέεt απλώς "Μπορούμε 
γιατ! · ε!μαστε Έλληνες", μια πρόταση που 
μέσα ατην απλότητά της κλε!vεt μtα εκ• 

~ 
~ 

πληκτtκή 8ύναμη, την !8ια 8ύναμη που κά- ~ 
vει και μας τοuς !8touς μερικές φορές να α- ~ 
ναρωτιόμαστε πώς καταφέραμε να πετύ- :;:: 
ιχοuμε επι8όσεις οι οπο!ες "κάτω από κανο- ~ 

νικές συν-θήκες πιέσεως κα -θερμοκραα!- Θ 
ας", όπως μα-θα!vαμε στο μά-θημα της Φυ- ι .. , 
αικής, ήταν απραγματοποιητες. F'1 -Το κε!μενο του σλόγκαv Β!vει το πλα!σιο • .ιΙ 
Καt πολλο! από μας, τtς περtααότερες φο• ~ 
ρές, ε!τε σε ανοιχτές αuζητήαεtς, ειτε αε Ζ 
προσωπικούς συλλογισμούς, ειμαστι έτοι- ~ 
μοι να αμφtα~ητήσοuμε τη σιγουριά του, 

τηv αtαtο8οξια τοu, τηv ήρεμη πεπο!-θηαή ~ 
του. Όμως έριχονται οι φωτογραφ!ες του η· 
μερολογιοu να αντιατρίψοuν το όποtο μιμ-
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-το έvaοξο παρελ-θόv. Ότι η 

Ελλάaα μποpεί να σαγηvεύ­
ε ι, να εκπλήσσει, vα οη­

μιοuργεί vέεζ αισ-θητικέζ 

ποιότητεζ σήμερα. Εaώ. 

Ποιός επιχεφηματίαζ άρα­

γε, ψάξτε αν -θέλετε σ' όλο 
τον κόσμο, έχει -ή είχε- τη 

στόφα τοu Αριστοτέλη Ωvά­
σ η, ο οποίοζ aημιούpγησε 

μια οικονομική αuτοκρατο­

ρία γpάφοvτας στην οuσία 
στα πλαιά τοu τα παπού­

τσια τοuζ vόμοuζ τηζ αγο­

ράς και την κu6έρvησε με έ-

να μπακαλοτέφτερο τοu ο­
πο ίοu τιζ σημειώσεις aεv 

μπορούσαν να καταλά6οuv 

οι πιο καταρτισμένοι οικονο­

μικοί εγκέφαλοι; 

Ποιός -θα μποpοuσε να αμφι­

σ6ητήσει το επιχειρηματικό 
οιαμόvιο του Α-θαvάσιοu 

Μποaοσάκη, ο οποίος με 
γνώσεις ΣΤ' Δημοτικού έγι­
νε ένας από τοuς πιο ισχu­

pούς επιχειpηματίες παγκο­

σμίος; Ναι, το ελληνικό ό­

vειρο είναι πιο ισχuρό από το 

αμερικάνικο. Μόνο, ποu κι 
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αν το 6λέποuv, ελάχιστοι 
Έλληνες το πιστεύοuv. 

Και να ο Κάρολος Kouv, μέ­
σα σ' ένα μικρό -θεατράκι 

οημιοuργεί το σύγχρονο ελ­

ληνικό -θέατpο. Αλλά γι' αυ­
τόν ας μιλήσουν οι αμεpικα­

vοί σuvάοελφοί τοu: "What 
is this? 1s a rocket to the 
moon? Νο it isn't. lt's just 
Carolos Koon". What is 
this? 1s a rocket to the 
moon? Νο it isn't. lt's just 
Carolos Koon". Κι αν ο Κά­
ρολος Kouv είχε εκτοξεuτεί 
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ελληνικά στοuς αν-θ@ώποuς 

από κά-θε γωνιά τοu πλανή­

τη. Και τον κατάλα~αν. Το 

!οιο και ο ταξιοεμένος Γιώρ­

γος Σεφέρης. Μόνο που αυ­

τός κέροισε το π@ώτο ελλη­

νικό Νόμπελ λογοτεχvlας. 

Μετά ακολού-θησαν κι άλ­

λα. Γιατ! οι Έλληνες σuvε­

χCζοuν να οιαπρέπουν στις 

τέχνες και τα γράμματα, ό­

σο κι αν ανάμεσά τους επι­

Κ@ατε! η αντ!-θετη ακρι~ώς 

άποψη. Χρειάζονται άραγε 

άλλες αποοε!ξεις, εκτός από 

τ,1,.,.:1 ~ · ;..,_,: ,,...... .;;,..., ι'r.,.,., J,μ 1 Τ.ω'Ι' Ι(..~ rrfr-e-r.;l.(.1 τ,r; τ,;, ιιti~ 
....;c, ............ κ:.,: f..,~,,μ,, Ρ«,._.,,...:'λ,, .;ι...., -{ο~λ ... .....,.,. (,<;Μ -ιι."~.: r,..-~; ... ;.,,_1 
τ.,; .:.; ~.:" χι-,~! ,...; ,..,.,.,:,,ι~ , ,r,;;s ό 'ε4.~,~ ~,;. t~•(= λ: τ:ι-',,.ι), 
;-;,v..,o, ,.,;.·;~r,., r 'o~t· ΤιJΙ -c<s ιrrcι:~~ .. λ.1 C:- ...-k.irΌ, 'Ε-" τ..:., ... , ... ~ h,c.: .. ;,,t, 
rt)\1' .. ,...,• λ.!,"7 ~λ,:,.Jιι .... ... ,~:Π?ι .. ~γ;,. 
t, .. ..:..., ,, .. : ιι.~• :: .... 11),ι>..;..-,.,, _ "' ,;ι,..., 
f :-.. ~ 1"~~01

1 

1 
1r.:..,...ι t.C:.. tι.• ""(;.,. lfr\'A;DI , • 

1Γ~ 1 r., .. ,cί)(.,γtι,s οι-- t'ιnϊ-.• •1 • 

,r..:.,}. t τ.:.._ .ί~.;~ .... . ;,..,ι\.:..,ι,-s 

'Π'λ~✓ x~c;S ,,.,;r,-j , .. ~ τ-.~J, 1•{ .f.ι--;,r-',1,Hlt. 

ιιΔΡοινιt-1' 

:,:t:,~S:-,7-. . ·. 

τα 12 αυτά ονόματα για να 
αποοεχ-θε! η αλή-θεια του 

"Μπορούμε γιατ! ε!μαστε 

Έλληνες", όσο κι αν ηχε! 

παράοοξο στα μοιρολατρικά 

αυτιά μας; Όχι. Αvτ!-θετα 

-θα μπορούσε η λ!στα αuτή 

να σuμπληρω-θε! με πολλά 

άλλα ονόματα !σως ή σε ορι­

σμένες περιπτώσεις, ακόμα 

μεγαλύτερης ακτινο~ολ!ας, 

όπως του Καρα-θεοοωρή, α­

πό τους σποuοαιότεροuς μα­

-θηματικούς από κατα~ολής 

αυτής της επιστήμης, του 
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...: 

ι . 

γεωγράφου Παναγιώτη Πο­

ταγοu, του oπolou οι εργασ!­

ες οεν έχουν αξιω-θε! ακόμη 

να εκοο-θοuv στη μητρική 

του γλώσσα και πλε !στων 

όσων άλλων οιαπpέποuν ε­

κτός Ελλάοας χωρ!ς να ξε­

χνούν ότι ε!ναι Έλληνες. 

Η Interamerican μάς -θύμι­
σε τι μπορούμε να κάνουμε. 

Εμε!ς, ο κα-θένας στον τομέ­

α του, ας το κάνουμε. 
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ΓΡΑΜΜΑΤΑ ΣΕ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ & ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

Υ
·. πάρχουν στην Ελλάδα πολλές α­
σφαλιστικές εταιρείες που τα τε­

λευταία 30 χρόνια έκαναν πολλές 
προσπάθειες και δημιούργησαν σημα­

ντικό έργο . 
Ένας καλός και δίκαιος εκτιμητής θα ε­

κτιμούσε ότι το έργο αυτό μετριέται σε 
αρκετά δισεκατομμύρια αποζημιώσεις 

που αναπλήρωσαν σημαντικά οικονομι­

κά προβλήματα πολλών Ελλήνων , αλλά 
και σε προσφορά κοινωνική και πολιτι­

στική . 
Οι ασφαλιστικές εταιρείες " εκδημοκρά­

τισαν" το σύστημα υγείας ανοίγοντας τις 

πόρτες στα καλύτερα νοσοκομεία του ε­

σωτερικού και εξωτερικού για τον Έλλη­

να , δημιούργησαν στελέχη πωλήσεων , 

επιμόρφωσαν χιλιάδες άτομα μεΌω συ­

νεδρίων , εκπαιδευτικών ταξιδίων και σε­

μιναρίων , τόνωσαν την αγορά ακινήτων 
μέσω αγοράς και ενοικίων , ενίσχυσαν 

την διαφημιστική αγορά , ανέπτυξαν πα­

ράλληλες αγορές του κλάδου κ . ά . Αυτό 

το έργο μόνο τα κλαδικά ασφαλιστικά 

κατέγραψαν και μόνο Α ΥΤ Α υποστηρί­

ζουν και θυμίζουν στους πάντες -μαζί με 

κάποιες εξαιρέσεις- ελάχιστες δημοσιο­

γράφων του περιδικού και ημερήσιου 

Τύπου ... 
Χωρίς όμως ικανή κρατική εποπτεία και 
με ΑΠΟΥΣΙΑ του κράτους στα ασφαλι­

στικά δρώμενα δημιουργήθηκε μεγά­

λος αριθμός εταιρειών , καταστροφικός 

ανταγωνισμός και ανάπτυξη σαν ''οικι­

σμός αυθαιρέτων" . 

Ξένες εταιρείες ήρθαν , έφυγαν , πρα­
κτορεύσεις , αντιπροσωπείες , μεσιτείες 

και αντασφαλίσεις , συμμαχίες και εξα­

γορές " αλώνισαν" την ελληνική ασφαλι­

στική αγορά που ο καθένας " έκτιζε " ό­

που και όπως ήθελε , προσπαθώντας να 
αποκτήσει μερίδιο στην αγορά . Πολλές 

εταιρείες πραγματικά "έριξαν" χρήματα 
σε επενδύσεις και σε δημιουργία στελε­

χών " από το μηδέν " άλλοι όμως προ­
σπάθησαν να αρπάξουν την " μπουκιά α­

πό το στόμα" κυνηγώντας " έτοιμα κεφά­
λια " με δοσοληψίες " αθέμιτου ανταγω­

νισμού " ... Διαβάζοντας τα βιογραφικά 
των στελεχών βλέπει κάποιος και τους 

''γονείς" των στελεχών , φυσικούς και 

θετούς . Μέσα από τα βιογραφικά και τα 

πτυχία επιμόρφωσης φαίνεται ακόμα 

και ποιοι επένδυσαν χρόνο και χρήμα 

και ποιοί είναι δημιουργοί ... 
Σήμερα , στο 1996, που η αγορά " μετα­
σχηματίζεται " και περνά σε λειτουργία 

με κανόνες Ευρωπαϊκής Ένωσης , σήμε­

ρα που οι πελάτες έγιναν απατητικοί και 

Ψάχνουν τα πάντα , σήμερα που δεν 
μπορεί κάποιος να επιβιώσει με " ψέμα­

τα ", σήμερα που οι συγχωνεύσεις , εξα­

γορές και συνεργασίες πληθαίνουν ε­

κτός των άλλων θεμάτων προς επίλυση 

οι γενικοί διευθυντές πρέπει να ασχολη­

θούν και με το πρόβλημα των ''ορφα­

νών " συμβολαίων ή ορφανών ασφαλι­

στών . 
Στο λεξικό διαβάζω ότι ορφάνεμα είναι η 

κατάσταση του ορφανού , η έλλειψη 

προστάτη . Ορφανός είναι αυτός που 
δεν έχει σύντροφο ή προστάτη . Αυτός 

που έχασε τη μάνα του ή τους δυο γο­

νείς του . Ορφανοτροφεία είνα ι ιδρύμα­

τα που περιθάλπτουν ορφανά . 

Πολλές λοιπόν ασφαλιστικές εταιρείες 

έχουν ''ορφανά συμβόλαια ". Δηλαδή 
συμβόλαια που " εγκατέλειψε " ο προ­

στάτης και δημιουργός ασφαλιστής , 

που άλλαξε εταιρεία ή άλλαξε επάγγελ­

μα . Ο πελάτης είναι ''ορφανός" από α­

σφαλιστή , από εξυπηρέτηση , από ενη­

μέρωση . Η εταιρεία "αργεί" να λύσει το 

θέμα για πραγματικούς και νομικούς 

λόγους που σχετίζονται με τον παλαιό 

ασφαλιστή , την σύμβαση , αλλά και την 

"πολιτική" της σχετικά με την κατοχύρω­

ση της καριέρας των ασφαλιστών . Συνή­

θως την "πληρώνει" ο πελάτης ... Η ίδια 
αλυσίδα προβλημάτων ισχύει και για τις 

μετακινήσεις διευθυντών όπου κάποιος 
διευθυντής μετακιvείτια , πεθαίνει ή παύ-

ΕΙ nι , ~ -- ι_ ... , - •---: ... ...- , • 

εται από διευθυντής ... 
Ένα άλλο είδος 'Όρφάνειας " μεταβατι­
κής θα νοιώσουν και αρκετοί πελάτες 

και ασφαλιστές εταιρειών που " κλε ί­

νουν", πωλούνται ή συγχωνεύονται ... 
Έχουμε τεκμηριωμένη εικόνα-άποψη ό­

τι το ποσοστό των ορφανών πελατών -
ασφαλιστών είναι ανησυχητικά μεγάλο 

γι ' αυτό και καταπιαστήκαμε με αυτό το 

θέμα . Η συνήθης δυσαρέσκεια των πε­

λατών είναι ότι "δεν έχουμε ασφαλιστή ". 

Μας ασφάλισε και μας εγκατέλειψε ... ". 
Το ίδιο λένε και οι ασφαλιστές που ε­

γκαταλείπουν . " Νοιώθουμε μόνοι ... Δεν 
είχαμε βοήθεια . Ήμασταν απροστάτευ­

τοι στα πάντα ... ". 
Ένα 'Όρφανόμετρο " για την εταιρεία , εί­

ναι ο αριθμός των επιστολών πελατών 

που διαμαρτύ ρονται , ο αριθμός πελα­

τών που επισκέπτονται τα κεντρικά για 

διευκρινίσεις θεμάτων αρμοδιότητας α­
σφαλιστών , οι ακυρώσεις και θέματα 

που φτάνουν στα κεντρικά , ενώ έπρεπε 

να λυθούν στο " υποκατάστημα ή γρα­

φείο " και αφορούν ασφαλιστές ή πελά­

τες . 

Μήπως και όλη η ασφαλιστική αγορά 

δεν έχει παρόμοια σχέση ορφανού-γο­

νέα με την Πολιτεία ; Η κατάσταση που 

δημοσιεύτηκε στις 13-1 -96 στην " ΚΑΘΗ­
ΜΕΡΙΝΗ " έδειξε πολλά ορφανά .. . 
Είναι πρώτης προτεραιότητος το θέμα 

αυτό για τους γενικούς διευθυντές επει­

δή από αυτή την σχέση εξαρτάται η επι­

βίωσή τους . Στο ερώτημα " Πόσο εγκα­

ταλελειμένοι είναι οι ασφαλιστές και πε­

λάτες σας ;" δεν έχουν όλοι το πρόβλη­

μα στο ίδιο βαθμό. Μερικές όμως εται­
ρείες πραγματικά μοιάζουν με ορφανο­

τροφεία! 
Ευάγ.Γ.Σπύρου 

Υ.Γ Σαν παιδικά χαμόγελα αυτές τις μέ­

ρες "έσκασαν" τα πρώτα μπουμπούκια 

και "πέταξαν" μάτια και φύλλα πράσινα 
τα δέντρα. Κάθε πρωί κοιτάζω τις γλά­
στρες και τις χαίδεύω με τα μάτια μου. 

Δειλά ζουμπούλια, ανεμώνες, μαργαρί­

τες, κίτρινες φρέζιες και μια κόκκινη σαν 

παιδικό μάγουλο, πρόλαβαν να μου 

πουν πως έρχεται η Άνοιξη . Μετά τον 

χειμώνα έρχεται πάντα η Άνοιξη. Να ελ­

πίζετε! 



Λ ΣΤΙΚΟ 

ΕΤΣΙ ... ΓΙΑ ΤΗΝ ΙΣΤΟΡΙΑ! 

ιι..... · Σε κάποια συνέντευξή της στο 
~ 'Έ" της Ελευθεροτυπίας η κ. 
Βάσω Παπανδρέου απάντησε στην ε­
ρώτηση "τι σας εκνευρίζει πολύ ;" ότι 

ιι........ Διαβάζοντας τα οικονομικά στοι­
~ χεία σε πίνακες που έδωσε το Υ­
πουργείο Εμπορίου (παρόλο που το ίδιο 

· το υπουργείο αργότερα ανακοίνωσε ότι 
οι πίνακες αυτοί δεν ισχύουν) παρατηρώ 
ότι στο σύνολο σχεδόν των ασφαλιστι­
κών εταιρειών τα νούμερα των υποχρεώ­
σεων είναι στον "πόντο" και "στη δραχ­
μή" . Και λέω μπράβο οικονομολόγοι 
στην "τρίχα", σ' ένα τζίρο δισεκατομμυρί­
ων αυτοί είναι "ακριβώς". Εκτός και είναι 
όλα "ύποπτα" .. . Φουσκωμένα και ξεφου­
σκωμένα στοιχεία κυκλοφορούν αρκε-

την εκνευρίζει η βλακεία , εννοώντας 
εκείνους που πάνε να κάνουν τους ξύ­
πνιους , τους πονηρούς ή τους καπά­
τσους". Η όμορφη κοπέλα από τα Βα­
λιμήτικα Αιγίου που φωτογραφίζεται ε­
δώ σε κάποια " δεμένη " βάρκα , η υ ­
πουργός Ανάπτυξης κ . Βάσω Παπαν­
δρέου , σίγουρα θα εκνευριστεί πολλές 
φορές για όσα θα μαθαίνει από το Υ­
πουργείο Εμπορίου που προίσταται 
των Ασφαλιστικών Εταιριών αφού εκεί 

πολλοί ξύπνιοι και πονηροί κάνουν 
χρυσές δουλειές στην πλάτη των α­
σφαλισμένων ... 

τά ... Πονηρέ "λογιστάκο " θα σου τραβή­
ξουν τ' αυτιά όταν σε πάρουν είδηση ότι 
"τα κάνεις πλακάκια" με τον " κ . Γενικό" ... 
Σε ξέρω ... γιατί μου κάνεις συνέχεια τον 
"νταή " ... 

Η συνολική παραγωγή ελληνικών 
και αλλοδαπών ασφαλιστικών ε­

ταιρειών ξεπέρασε τα 380 δισεκατομμύ­
ρια δρχ. στο 1994. Ενώ οι αποζημιώσεις 
που έδωσαν ξεπέρασαν 165,5 δισεκα­
τομμύρια. Παρόλα αυτά η εικόνα του 
κλάδου στα μάτια του κοινού είναι άσχη­
μη . Κρίμα! 

ιι........ Με ιδιαίτερη χαρά βρέθηκα 19/1 /96 στο υποκατάστη­
..,. μα του φίλου Κλεάρχου Πεφάνιου της INTERNA­
TIONAL LIFE όπου οι συνεργάτες του κι αυτός έκοψαν την 
πίτα τους σε μια βραδιά αφιερωμένη στους πρωταθλητές 
και πρωταγωνιστές του γραφείου του. Το υποκατάστημα έ­
χει πέντε χρόνια ζωής, κινείται στο επίπεδο των 100.000.000 
ετήσια παραγωγή και βάση του έχει την διάκρισή του μέσω 
της διακρίσεως των ανθρώπων του. Σημαντική βοήθεια του 
έδωσαν ο επιθεωρητής κ. Σταμούλης και ο κ. Φ. Μπράβος 
και έτσι μπόρεσε μέσα σ' ένα κλίμα αγάπης και σεβασμού 
των συνεργατών του να δώσει καριέρα, αναγνώριση και κα­
ταξίωση σε όσους πήγαν κοντά του. Όσα είπε εκείνο το 
βράδυ ο αγαπητός Κλέαρχος αποτελούν ένα πρότυπο ανά­
πτυξης ανθρώπων. Συγχαρητήρια, καλές επιτυχίες! 
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ιι..... Στο "La MAMOUNIA" έκοψε την 
~ πίτα της η 'ΈΘΝΙΚΗ ". Ήθελε να 
δείξει νέο πρόσωπο ; Ήθελε ο κ. Νεκτά­

ριος να μας πει ότι η εταιρεία του είναι 
γεμάτη ζωντάνια και νεανικούς ρυθμούς; 
Ήθελε να πει ότι στο δίκτυο μπαίνουν νέ­
οι άνθρωποι , ΜΑΜΟΥΝΙΑ της αγοράς ; 
Ήθελε να πει ότι μπαίνουμε σε εποχές 
που μερικοί θα "χορέψουν στο ταψί;" 
Ό,τι και να ήθελε να πει η εκδήλωση στα 

La Mamounia" είχε επιτυχία. Χαρούμενη 
βραδυά, ενθουσιώδη ατμόσφαιρα . Είμα­
στε σε εποχές αλλαγών και έτσι και 
.. . κουνηθεί λίγο η Εθνική πολλά μπορούν 
v' αλλάξουν στο καλύτερο. ΕΘΝΙΚΗ Ελ­
λάδος , ξύπνα το γίγαντα στο 1996 και 
"πάρτους φαλάγγι" σ ' όλη τη χώρα "εξω­
πετώντας" τα ξενόφερτα προϊόντα πά­
σης φύσεως που μπήκαν στα ελληνικά 
σπίτια με διάφορους τρόπους . Η Ελληνι­
κή οικογενεια ΔΙΚΑΙΟΥΤΑΙ ΕΘΝΙΚΗ κάλυ­
ψη .. . Εμπρός Κύριε Νεκτάριε ΔΩΠΑ 0-
Μ σ' αυτή την Ελληνική υπόθεση , ίσως 
έχεις αργήσει σ' αυτό τον ΕΠΕΚΤΑΤΙ­
ΣΜΟ. Η αγορά είναι γεμάτη με ΑΣΤΕ­
ΓΟΥΣ ασφαλιστές και πελάτες ... 
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ιι..... Τον Παύλο Ψωμιάδη , Πρόεδρο 
..,. και Διευθύνοντα Σύμβουλο της Α­
ΣΠΙΣ Πρόνοια επέλεξαν ως Πρόεδρο διά 
βίου των Φίλων του Ιδρύματος "Θησαυ­
ρός Ελληνικής γλώσσης " η καθηγήτρια 

Μακντόναλντ και το Δ . Σ . του Ιδρύματος 
που σκοπό έχει να συγκεντρώσει με την 
μορφή συνδρομών και χορηγιών τα α­
παιτού μεvα κεφάλαια για την συγκέ­
ντρωση , την ηλεκτρονική καταγραφή και 
διαφύλαξη των Βυζαντινών και Νεοελλη­
νικών γραπτών μνημείων στη διαχρονική 

τους εξέλιξη . Η φιλελληνίδα Ειρήνη-Μα­
ριάννα Μακντόναλντ ίδρυσε το 1972 τον 
" Θησαυρό της Ελληνικής Γλώσσης ", ό­

που κατέγραψε τα άπαντα όλων ανεξαι­
ρέτως των Αρχαίων Ελλήνων Συγγραφέ­
ων σε ένα και μόνο ψηφιακό δίσκο CD­
ROM ο οποίος περιλαμβάνει 70.000.000 
λέξεις , 10.000 έργων , 3.000 περίπου αρ­
χαίων Ελλήνων Συγγραφέων . Η καθηγή­
τρια είχε όνειρο η έδρα αυτής της προ­

σπάθειας να μεταφερθεί από τις Η . Π .Α. 
στην Ελλάδα . Ο Κωνσταντίνος Καραμαν­

λής , πρόεδρος Δημοκρατίας το 1992 συ­
νέβαλε να δημιουργηθεί το ίδρυμα "Θη­
σαυρός Ελληνικής γλώσσης ", η αξέχα­
στη Μελίνα Μερκούρη ξεκίνησε τις πρώ­

τες ενέργειες , οι κυρίες Ψαρούδα Μπε­
νάκη και Ντόρα Μπακογιάνvη τις προχώ­
ρησαν , ο Θάνος Μικρούτσικος το ολο­
κλήρωσε , ο Πρόεδρος της Δημοκρατίας 
Κωστής Στεφανόπουλος το έθεσε υπό 
την αιγίδα του , ο Χρήτος Δημόπουλος με 
τη διαφημιστική PROSPECT ανέλαβε όλη 
την επικοινωνία του ιδρύματος και ο 
Παύλος Ψωμιάδης έβαλε το μεγάλο ΝΑΙ 
και πολύ αγάπη ώστε να επιτευχθούν οι 

σκοποί του ιδρύματος και η Γλώσσα μας 
να παίξει τον ζωοποιό και σημαντικό ρό­
λο στην επιβίωση του Έθνους μας. Συγ­

χαρητήρια κ . Ψωμιάδη τιμάτε όλη την α­
σφαλιστική αγορά με τη διάκρισή σας . 
Όσοι καταλαβαίνουν την σημασία , ας 

συνδράμουν ... 

Η INTERPOL σε συνεργασία με το 
CEA έχει αρχίσει τη δημιουργία ε­

νός αρχείου, σε super υπολογιστή με ό­
λα τα κλεμμένα αυτοκίνητα στην Ευρώ­
πη . Ζητήθηκε και η συμμετοχή των Ανα­
τολικών Ευρωπαϊκών χωρών επειδή τα 
περισσότερα κλεμμένα οχήματα εκεί κα­
ταλήγουν. 

ιι..... Σύντομα θα βγουν στη "φόρα" ό­
~ λα τα προβλήματα που οδηγούν 
σε κάποιες αναγκαίες αλλαγές του α­
σφαλιστικού χώρου με τις συγχωνεύσεις 
ιδιωτικών και κρατικών εταιρειών ασφα­
λιστικών και τραπεζικών όπως η τύχη του 
διοικητικού προσωπικού , η ασφάλισή 
τους , η προϋπηρεσία τους , τα ταμεία 
τους , η ΟΤΟΕ κ.λπ . κ.λπ ... Θέλει γερά 
νεύρα η νέα εποχή ... Η ανακοίνωση του 
Συλλόγου της Εμπορικής Τράπεζας δεί­
χνει πως θα εξελιχθούν τα πράγματα σ' 
αυτόν τον τομέα . 

ιι..... Στο '97 στοχεύει η INTERAMERI­
~ CAN να μπει στο Χρηματιστήριο . 
Σε συνάντησή του με δημοσιογράφους ο 
Δημ . Κοντομηνάς που πάντα είναι το 
" κρυμμένο χαρτί" και "γελάει τελευταί­
ος" είπε διάφορα περί ευρείας αναδιάρ­
θρωσης κ.λπ ., για τα οποία , ανάλογα με 
το τι ξέρουν οι δημοσιογράφοι , έγραψαν 
στις εφημερίδες τους. Πολλά από αυτά 
στερούνται αληθείας , κινούμενα στις ε­
κτιμήσεις από το θα " ζήσει μέχρι να πε­
θάνει"! Το κλειδί βρίσκεται στη φράση "ε­
π ιδιώκεται η μετοχική αναδιοργάνωση 
συμμαχιών με σκοπό τη δημιουργία ενός 
δομικού πλέγματος συνεργειών και την 
εκμετάλλευση νέων αναπτυξιακών ευκαι­
ριών". Ποιος είναι σε θέση να ερμηνεύ­
σει αυτή τη φράση ; Μόνο ο Δ . Κοντομη­
νάς , ο οποίος ευτυχώς γι ' αυτόν , ερμη­
νεύεται πάντα " εκ των υστέρων". Γι ' αυτό 
και κερδίζει , όπως θα γίνει και τώρα . 

ιι........ Σε αυτό που η INTERAMERICAN 
..,.λέει " μετοχική αναδιοργάνωση και 
αναδιάρθρωση συμμαχιών με σκοπό τη 
δημιουργία ενός δομικού πλέγματος συ­
νεργειών" κ.λπ ., κ.λπ . ελπίζουμε να περι­
λαμβάνεται και σχέδιο 'ΈΞΩΠΕΤ ΑΓΜΑ-

' ΤΟΣ" όλων αυτών που "έκατσαν " σαν 
σκουριά πάνω στους μηχανισμούς ανά­
πτυξης της μεγάλης αυτής εταιρείας είτε 
μέσα στην εταιρεία ζωής ή στις θυγατρι­
κές της και έγιναν ανώτεροι από τον Δ. 
Κοντομηνά , υπερόπτες , και "αντιασφαλι­
στές " ... Πολλοί απ ' αυτούς δεν κατάφε­

ραν να αξιοποιήσουν τη φήμη του Ομί-
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λου, μερικοί "δούλεψαν" ανεξάρτητα ή 
εις βάρος του Ομίλου , με τις επιπόλαιες 
απόψεις και αποφάσεις τους , και κάποιοι 
νέοι "αδρανοποίησαν" τον ενθουσιασμό 
και τη ''σχέση Ζωής" του Δ . Κοντομηνά 
με τους πρωταγωνιστές ανάπτυξης αυ­
τής της εταιρείας . Ευτυχώς την τελευταί­
α στιγμή φαίνεται ότι ο Δ . Κοντομηνάς 
"ελθών εις εαυτόν" ΕΙΔΕ "τα φάλτσα" και 
πέρασε στον α' γύρο αλλαγών. Ο δεύτε­
ρος γύρος θα δικαιώσει αυτούς που τον 
πίστεψαν ως ηγέτη και έξυπνο ΔΗ­
ΜΙΟΥΡΓΟ. Σε λίγο η συνέχεια ... ΓΙΑΤΙ η 
INTERAMERICAN είναι και ΜΕΓΑΛΗ και 
ΣΙΓΟΥΡΗ ... 

Το αρχαίο θέατρο Οινιάδων είναι 
για τη Δυτική Ελλάδα ένα κέντρο 

πολιτισμού με διεθνή ακτινοβολία, όπως 
. γράφτηκε στην Κυριακάτικη ΕΛΕΥΘΕΡΟ­
ΤΥΠΙΑ 22/10/95. Το όνομα Οινιάδαι σχε­
τίζεται με την λέξη ΟΙΝΗ-αμπέλος (οί­
νος-κρασί) , την οποία καλλιεργούσαν 
στην όμορφη περιοχή της Κατοχής Με­
σολογγίου . Το θέατρο κατασκευάστηκε 
τον 4ο π.Χ. αιώνα , μετασκευάστηκε το 
167 π . Χ . από τους Ρωμαίους και είχε 
4.000 θέσεις . Διακρίνονται 23 σειρές κα­
θισμάτων. Από το 1986 γίνεται το Φεστι­
βάλ Θεάτρου Οινιαδών . Το θέατρο αξίζει 
να προβληθεί και να εξελιχθεί σε διεθνές 
κέντρο συνάντησης και τουρισμού , δίπλα 
στην πόλη του Μεσολογγίου που διακη­
ρύσσει ότι " κάθε ελεύθερος πολίτης εί­
ναι πολίτης της πόλεως Μεσολογγίου" . 
Είναι και μια έμπρακτη απόδειξη τιμής 
για κάθε γωνιά του ιερού τόπου που λέ­
γεται Ελλάδα. Ο Κώστας Σταμούλης , 
πρόεδρος του Δ.Σ. της Εθνικής Ασφαλι­
στικής , όπως και ο Κώστας Λάμπος 
Δ/νων της Αγροτικής Ζωής , οι οποίοι κα­
τάγονται από την Αιτωλοακαρνανία , ο 
Γιάννης Λαμπρόπουλος της NORD­
STERN, ο Χρήστος Μαχαιρίδης , ο αξιό- . 
λογος και σεμνός επιθεωρητής της 
INTERAMERICAN, ο Κώστας Παπανικο­
λάου , επιθεωρητής του ΑΠΕΡΑ, και τό­
σοι άλλοι αγαπητοί συνάδελφοι της α­
σφαλιστικής αγοράς που έλκουν την κα­
ταγωγή από τη χώρα της Ακαρνανίας ας 
βρουν τρόπους να στηρίξουν το αρχαίο 
θέατρο Οινιάδων , την " Παιγνιδίστρα", ό­
πως λένε οι ντόπιοι, με χορηγίες των ε­
ταιρειών που εργάζονται .. . 

tιιι..ι.... Οι επιχειρήσεις και οι τράπεζες 
~ που σήμερα παίζουν πρωταγωνι­
στικό ρόλο στις Παρευξείνιες αγορές 
της Μαύρης Θάλασσας , είναι μεταξύ άλ-
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λων, οι βιομηχανικοί όμιλοι Δέλτα, Τρία 
Έψιλον, Κοπελούζοu, Ιντρακόμ, Λάτση, 
Βιοχάλκο, Γ. Αποστολόποuλου , Βαρδινο­
γιάννη , Αθηναϊκής Ζυθοποιϊας, Ελληνι­

κής Υφαντουργίας, Χαρτοποιίας Θρά­
κης , Ιντεραμέρικαν , οι βιομηχανικές επι­
χειρήσεις Φλώρινα-Χωναίος ΑΕ., Κ & Ν. 
Ευθυμιάδης , Αφοί Μαγρίζου ΑΕ. , Παπα­
στράτος ΑΕ ., Θράκη Α . Ε., Hellas Can . 
ΑΕ ., Planet ΑΕ. , DDB Needham, οι κα­
τασκευαστικές εταιρείες : Μηχανική όμι­

λος Αρφάνη-Χιόνη , Ελληνική Τεχνοδομι­

κή ΑΕ. και Άβαξ ΑΕ. , οι τράπεζες : Alpha 
Τράπεζα Πίστεως , Εμπορική Τράπεζα, 
Εθνική Τράπεζα , XiosBank και 

Euromerchant Bank. 

tι....ιι.. Ο Θωμάς Θωμόπουλος είναι κα­
~ τά την άποψη του " ΝΑΙ " ένας άν­

θρωπος που ό­
λες οι εταιρείες 
έχουν λόγο να 

δείχνουν το έρ­
γο το οπο ίο 
προσέφερε 
στην ελληνική 
ασφαλιστική α­

γορά για να πα­

ραδειγματίζο ­

νται οι άνθρωποι της πρώτης γραμμής. 
Ο Θωμάς Θωμόπουλος , περιφερειακός 
Διευθυντής της INTERAMERICAN (ο τί­
τλος είναι και μικρός και λάθος για το ά­
τομό του), είναι ο συνάδελφος που εμ­
ψύχωσε χιλιάδες ανθρώπους να κάνουν 
καριέρα ασφαλιστού και να βγουν από το 
μέσο όρο εισοδήματος και κοινωνικής α­
ξίας . Πολλοί παγιδεύονται από τις πρό­
σκαιρες μετρήσεις που εξυπηρετούν 
σκοπούς προσωρινούς και άδικους και 
δεν ανταποκρίνονται στο δημιουργό Θω­
μά Θωμόπουλο στο μέγεθος της μακρό­
χρονης προσφοράς του. Το συνολικό έρ­
γο του Θωμά μετριέται με τη δύναμη πα­
ρακίνησης που άσκησε σε τόσους συνα­

δέλφους της αγοράς να πιάσουν τα ρε­

κόρ του , μετριέται με την συνολική παρα­

γωγή όλων των ασφαλιστών και Διευθυ­
ντών που ανέπτυξε και είναι ξεχωριστές 
μονάδες, όπως η Μαρία Παπαδοπού­
λοu , ο Γιάννης Τοζακίδης κ.λπ. και που 
αν μετρηθεί πολλοί γενικοί διευθυντές 
και ιδιοκτήτες εταιριών θα φαίνονται " μι­
κροί" δίπλα του .. . Εκτός των άλλων προ­
σόντων του Αιτωλοακαρνάνα Manager α­
ξίζει να θυμίσουμε σε πολλούς ότι πολ­
λές γνώσεις του τις "αγόρασε", "ίδιοις ε­
ξόδοις ", σε πολλά ταξίδια και ασφαλιστι­

κά σεμινάρια στο εξωτερικό από αγάπη 
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και μεράκι να κάνει καλύτερα το έργο 
του, παρόλο που η INTERAMERICAN του 
έδινε απλόχερα μεγάλη εκπαίδευση , δι­
δάσκοντας και μ' αυτό τον τρόπο . Η ένω­
ση ασφαλιστικών εταιρειών και ο Σύλλο­
γος Συντονιστών του οφείλει ένα βραβεί­
ο-" ευχαριστώ" επειδή ανήκει στους 
πρωταγωνιστές και πρωτοπόρους του 
κλάδου Ζωής ... 

tι....ιι.. Ε~άβαμε χιλιά,δες ~uχετήριες 
~ καρτες και ευχες απο τους αγα­
πητούς φίλους μας τις μέρες των εορ­
τών . Ευχαριστούμε πολύ για το όμορφο 
έθιμο, κάναμε ένα " χριστουγεννιάτικο 

δένδρο " με κάρτες στα γραφεία μας , κυ­
ρίως όμως ευχόμαστε σ' όλους υγεία και 

προκοπή στο '96. Το χριστουγεννιάτικο 
δώρο και οι κάρτες του "ΝΑΙ" θα είναι μια 

προσπάθεια να ενισχύσουμε με βιβλία 
την έδρα Νεολληνικής Λογοτεχνίας στη 
Μόσχα . 

Η "Λαϊκή Ζωής " βράβευσε τους 
κορυφαίους συνεργάτες της στο 

πολυτελές ξενοδοχείο 'ΉOLIDAYS ΙΝ 

EVIA" και διαβάσαμε σε περιοδικά ότι αυ­
τό έγινε σε κλίμα ιδιαίτερου ενθουσια­

σμού κ.λπ . Δεν γνωρίζουμε βέβαια λε­

πτομέρειες, αλλά το Σάββατο 13 Ιανουα­
ρίου '96 διαβάσαμε σε πίνακα της "ΚΑ­
ΘΗΜΕΡΙΝΗΣ" για τα οικονομικά στοιχεία 

ασφαλιστικών επιχειρήσεων για τις υπο­
χρεώσεις 1994, επενδύσεις 1994, περι­
θώριο φερεγγυότητας και ίδια κεφαλαία, 
ότι τα στοιχεία που αφορούν την ΜΙΚΗ 
Ζωής και Ζημιών είναι "υπό επεξεργασί­
α" που επιδέχεται διάφορες εξηγήσεις 
κάτω από τον τίτλο " έντονα τα σημάδια 
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της κρίσης" ... Ελπίζου με ο έλεγχος του 
υπουργείου που "επεξεργάζεται", να 
δείξει τα θετικά στοιχεία της μεγάλης αυ­

τής εταιρίας Ζωής η οποία το 1994 είχε 
538.220.000 ζημίες όπως δημοσιεύει κά­
ποιο περιοδικό σε πίνακές του ... Το μέλ­
λον δυστυχώς δεν δικαιολογεί " ιδιαίτε­
ρους ενθουσιασμούς" για πολλούς στην 

ασφαλιστική αγορά, όπως περιγραφικά 
αναφέρει η συνάδελφος Κλεοπάτρα Κο­
ντονίκα της "Καθημερινής". 

tι....ιι.. Το υπουργείο Εμπορίου γιατί δέ­
~ χεται "χαμηλά" Τιμολόγια αυτοκι­
νήτων από εταιρίες που "δείχνουν" ότι 

πάνε για κλείσιμο; Έχουν κάποιο πλεο­
νέκτημα να διορθωθούν έναντι των πολ­
λών υποχρεώσεων με λίγα χρήματα ή 
"αλίμονό μας" ... 

tι....ιι.. Έλλειψη ρευστότητας υπάρχει 
~ στην ασφαλιστική αγορά και δύο 
τομείς που υπάρχουν και έχουν τρόπο 
να φέρουν "ζωντανό " χρήμα στα Ταμεία , 
δεν αξιοποιούνται δυστυχώς. Ο τρόπος 
ΕΙΣΠΡΑΞΕΩΝ και η ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ εί­
ναι δύο λύσεις που οι εταιρίες έχουν σε 
ΧΑΜΗΛΕΣ ΠΡΟΤΕΡΑΙΟΤΗΤΕΣ στις στρα­

τηγικές τους. Για δείτε πιο ζεστά το θέμα 
πριν πεινάσουμε ~ 

tι....ιι.. Η ανασφάλεια των ασφαλιστών 
~ είναι αντιστρόφως ανάλογη της 
Νέας Παραγωγής . Πολύ ανασφάλεια, λί­

γη παραγωγή , λίγη παραγωγή λίγη 
στρατρολόγηση, λίγη διατηρησιμότητα. 
Ας το δουν οι υπεύθυνοι . ΤΑ ΑΠΟΤΕΛΕ­

ΣΜΑΤΑ του 1995 είναι ένα ΠΡΩΤΟ ΔΕΙΓ­
ΜΑ. 

Το Bancassurance δεν είναι λύση 
για όλα τα προβλήματα. Το 

"Bancassurance World" όμως είναι ένα 
περιοδικό που μπορεί να σας ενημερώ­
νει και για προβλήματα και να σας δίνει 
λύσεις που θα βρείτε εκτός Bancassu­
rance. Γραφτείτε συνδρομητές ΤΩΡΑ! 
Διεύθυνση Φιλικής Εταιρίας 19-20 Πλα­
τεία Κολωνακίου τηλ. 3620186-3609071 
FAX 3611545. 

tι....ιι.. Σε ''συμπτωματική" απρογραμμά­
~ τι στη συνάντηση ολίγων λεπτών 

που είχα με τον κ. Πανόγο της INTER­
AMERICAN είχα την ύχη να γνωρίσω έ­
ναν άνθρωπο με γερό μυαλό, τεράστια 
εμπειρίες και περι χόμ νο μεγαλύτερο 
της περιγραφής ων μβατικών τίτλων 
που συνήθως βόζ v ι v ρωποι για να 
επικοινωνούν με ύ r υ , ενικώς είναι 
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λιγομίλητος, όπως όλοι όσοι έχουν αξία, 
σε αντίθεση με ΟLJτούς που "πολυμιλάνε" 
ως " κύμβαλα αλαλάζοντα" . Ο άνθρωπος 
αυτός "έζησε" από κοντά το θαύμα της 
π ροόδου, αλλά και του επανασχεδια­
σμού των λειτουργιών της ΙΒΜ στην Ευ­

ρώπη και την Ελλάδα από την σπάνια θέ­
ση του Γενικού Διευθυντού. Ο Δημ. Κο­
ντομηνάς που τον επέλεξε και ενέταξε 
στη δύναμη της INTERAMERICAN, επι­
θυμεί να καρπωθούν τις γνώσεις και ε­
μπειρίες του και οι "INTERAMERICANOI" 
ου, πράγμα λίγο δύσκολο, όχι όμως α­
κατόρθωτο. Δύο βασικές αξίες στις οποί­
ες πιστεύει ο κ. Πανάγος είναι η πεποί­

θηση ότι όλοι εργάζονται για τον Π ΕΜ­
ΤΗ και η βαθειά πίστη στην αξία της O­
ΜΑΔΟΣ, της ομαδικής εργασίας με κοι­

νές αξίες και προσδοκίες .. . 

tι....ιι.. Το βιβλίο 'ΊΜΑGΕ MAKING" για 
~ τον ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΑ και ΠΩΛΗΤΗ 
εκυκλοφόρησε ο αγαπητός κ. Άκης Αγ­
γελάκης , θέλοντας να δώσει ακόμη πε­
ρισσότερη βοήθεια στον άνθρωπο - πω­
λητή που ένα μεγάλο μέρος της επιτυχί­
ας του εξαρτάται από αυτά που περιγρά­
φει στις 240 σελίδες του βιβλίου του γύ­
ρω από την "όλη εμφάνιση " κάθε πωλη­
τή .. . Να το πάρετε! 

tι....ιι.. Πήγαμε, κι εμείς για να δο~με και 
~ να ακουσουμε τα σχετικα με τη 
συνέντευξη Τύπου της ΕΘΝΙΚΗΣ για το 
νέο κτίριο στην Συγγρού ... Ακολούθησαν 
διάφορα και ... ηχηρά περί περιβάλλο­
ντος χώρου κ.λπ ., αλλά ο περιβάλλον 
χώρος με την Ακρόπολη μπροστά και τα 

100 χρόνια βίου της ελληνικής πρώτης 
ασφαλιστικής εταιρίας θα περίμενε ένα 
ελληνικό κτίριο διαφορετικό από τα 
"σκοuπιδοκτίρια" της περιοχής που προ­
σβάλλουν την ελληνική αισθητική. Καλά 
τα επίπεδα και οι γέφυρες και τα γκαράζ, 

αλλά ως Έλληνες θα περιμέναμε άλλη 
αρχιτεκτονική για την ΕΘΝΙΚΗ. Καλές οι 
προθέσεις και οι αποφάσεις της ηγεσίας 
για νέα γραφεία , αλλά -πάντα κατά την υ­

ποκειμενική μας άποψη- η ΕΘΝΙΚΗ όφει­

λε να ξεχωρίζει. Κατά την γνώμη μας πά­

ντα , η ΕΘΝΙΚΗ έπρεπε να δώσει παρά­
δειγμα ελληνικό, εθνικό , ακολουθώντας 

ελληνική αισθητική, ελληνική γραμμή με 
χαρακτηριστικά της την απλότητα , την α­
παλότητα, την καμπύλη και όχι τα σκού­

ρα και μεταλλικά κρύα υλικά και χρώμα­
τα που δεν ταιριάζουν στις καμπύλες του 
Παρθενώνα, στους γύρω λόφους, στο 
χρώμα και το φως του ανατέλλοντος ή 

tι....ιι.. Η αμερικανική εταιρία "The Safety Zone", Honover 
~ 17333, USA πωλεί από πέρυσι "έναν πιστό σύ­
ντροφο" ένα σύντροφο ... μαϊμού με 99,5 δολάρια. Πολ­

λές γυναίκες τον αγοράζουν γιατί είναι μόνες και 
φοβούνται. Άλλοι τον αγοράζουν για τη θέση του 
συνοδηγού και άλλοι για να βλέπουν "μαζί" τη­
λεόραση. Όπως πάνε τα πράγματα σύντομα 
θα δούμε και μαϊμούδες - "σύντροφους πι­
στούς" στα γραφεία ασφαλιστικών εταιριών 

που απλώθηκαν σ' όλη τη χώρα σ' όλα τα 
χωριά και πόλεις, βάζοντας ταμπελάρες 

απ' έξω χωρίς παραγωγικούς ασφαλιστές 
μέσα ... Αλλά και αυτούς που έχουν τους ξέ­
χασαν και τους έχουν χωρίς φροντίδα, χω­
ρίς συμβάσεις, χωρίς μόνιμη ασφάλιση, χω-
ρίς ενημέρωση ουσίας. Και κάθε τόσο 
τους απειλούν και τους "κατσαδιάζουν" ε­
παναλαμβάνοντας "θα σας κλείσουμε", θα 
σας διώξουμε, θα σας συγχωνεύσουμε, 

θα ... Λες και μπορούν να βρουν άλλους ... 

δύοντος ηλίου περί την Ακρόπολη . Αν η 
ΕΘΝΙΚΗ δεν δώσει το παράδειγμα ποιός 
θα το δώσει; 

Πολλά ακούγονται κατά καιρούς 
για τα "ψιλά γράμματα" των συμ­

βολαίων ασφαλιστικών εταιρειών . Οι α­
σφαλιστές μας καλούνται να λύσουν 

πολλές ασάφειες και διαφορές που πη­
γάζουν στα νομικά γραφεία και τους δι­
κηγόρους των ασφαλιστικών εταιριών ... 
Εκατομμύρια φεύγουν για δημόσιες σχέ­
σεις, για διαφημίσεις, για χαριστικές α­
ποζημιώσεις . Μήπως είναι καιρός να ξα­
ναεξετάσουν το θέμα οι Γενικοί Διευθυ­

ντές και να ξαναδούν "πόσο σύγχρονα 
είναι τα συμβόλαιά" τους ; 

tι....ιι.. Στην αίθουσα Royal Room του ξε­
~ νοδοχείου ΜΕΓΜΗ ΒΡΕΤΑΝΝΙΑ 
την Πέμπτη 21 Δεκεμβρίου 1995, η 
Gerling - Konzern Hellas κάλεσε φίλους 
και γνωστούς σε χριστουγεννιάτικο δεί­

πνο. Συγχαρητήρια στον κ. Βασίλη Κα­
ψοκαβάδη Γενικό Διευθυντή της Gerling 
- Konzern Hellas για την θαυμάσια επιλο­
γή, με "αέρα" ενός άλλου επιπέδου 
ποιότητας, έξω από τα συνηθισμένα. Ε­
κτός από το υπέροχο δείπνο όσοι παρα­
βρέθηκαν είχαν τη χαρά να μιλήσουν ή­
συχα με αγάπη τους φίλους και συνα­
δέλφους, να απολαύσουν κλασική μουσι­
κή από την ορχήστρα του Ωδείου Αθη­
νών, και μια ομιλία από τον Δρα Γρηγόρη 
Ευαγγελάτο για τις εφαρμογές των Ρα­
διοϊσοτόπων στη Διάγνωση ασθενειών. 

Μας έκανε εντύπωση ακόμα και η εμφά-
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νιση της πρόσκλησης που έδειχνε ότι 
στην Gerling - Konzern Hellas επιδιώκουν 
με κάθε τρόπο να ξεχωρίζουν και να σέ­
βονται τους άλλους προσφέροντας υπη­
ρεσίες ποιότητος . 

U!'ι\ΡΟ\1 1Ιι\ 11t\Δlι\ι\1Αι"(ΤΙ1 tι....ιι.. Ευχαρι­
~ στούμε 
όλους αυτούς 
που είχαν την 
καλοσύνη, γρα­
πτώς ή προφο­
ρικώς, να μας 
συγχαρούν για 
την έκδοση του 
ΝΑΙ "ΧΡΙΣΤΟΥ­

ΓΕΝΝΙΑΤΙΚΑ ΔΙ­

ΗΓΗΜΑΤΑ" του 

Αλέξανδρου Πα­

παδιαμάντη που με οικονομική ενίσχυση 
του ΑΣΤΕΡΑ και τη στήριξη της ιδέας α­
πό τον κ. Τριαντάφυλλο Λυσιμάχου, μοι­
ράστηκε σε φίλους, πελάτες και σχολεία 
αυτά τα Χριστούγεννα του 1995. Το 
"ΝΑΙ", με την έκδοση "ΧΡΙΣΤΟΥΓΕΝΝΙΑ­

ΤΙΚΑ ΔΙΗΓΗΜΑΤΑ" του Αλ. Παπαδιαμά­

ντη, θέλησε να δείξει ότι οι ασφαλιστές 

μας έχουν τρόπους να επιστρέφουν στο 

ελληνικό κοινό μέρος της εμπιστοσύνης 

του και να του ανταποδίδουν την ευγνω­

μοσύνη τους με έργα πολιτισμού. Εκτός 
των άλλων είναι και μια διαφήμιση διαρ-
κείας ... 

tι....ιι.. Κάποιοι υπεύθυνοι Δημοσίων 
~ Σχέσεων με την συμπεριφορά 
τους γίνονται καταστροφείς Δημοσίων 
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Σχέσεων των εταιριών τους με λανθα­

σμένες υποκειμενικές κρίσεις και κινή ­
σεις οι οποίες δεν οφελούν την εταιρία 
τους . Η θέση υπευθύνου Δημοσίων Σχέ­
σεων είναι θέση που απαιτεί από όσους 
την κατέχουν να είναι ολοκληρωμένες 
προσωπικότητες με όλη τη σημασία της 
λέξεως . Διαχειρίζονται το όνομα της ε­
ταιρείας και οφείλουν να είναι προσεκτι­
κοί . 'Νιλωστε δεν είναι δική τους η εται­

ρεία . Οι Γενικοί Διευθυντές ας είναι προ­
σεκτικοί και στην επιλογή , αλλά ΚΥΡΙΩΣ 
σε όσα τους μεταφέρουν οι άνθρωποι 
δημοσίων σχέσεων . Με λίγη ΣΥΝΕΣΗ και 
ΔΙΑΚΡΙΤΙΚΟΤΗΤΑ πολλές φωτιές μπο­
ρούν να σβύσουν .. . πριν ανάψουν ... 

......._. Η ανακοίνωση της METROLIFE 
~ στις 14/1 /96 με ολοσέλιδη κατα­
χώριση στον κυριακάτικο Τύπο ενημέρω­
νε μετόχους , πελάτες και κοινή γνώμη 
για το θόρυβο που προκάλεσε η συνερ­
γασία της με την Εμπορική Τράπεζα . Πι­
στεύουμε και εμείς ότι η συμφωνία είναι 
επωφελής και για τα δύο μέρη , όμως ο 
χειρισμός του θέματος από την Εμπορι­
κή Τράπεζα στο μέρος που αφορούσε 
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......._. Πολλές και σωστές ενέργειες 
~ και εκδηλώσεις έκανε ο Α­
ΣΤΕΡ Μ.. στο 1995 για να ανεβάσει α­
κόμα πιο ψηλά το όνομα και το κύ­
ρος της εταιρείας αυτής με την ιστο­
ρία και τις χιλιάδες πελάτες, αλλά 
και να διευκολύνει το έργο των α­
σφαλιστών του που σιγά-σιγά μεγα­
λώνουν την παραγωγή τους. Η κα 
Κάτια Ηλιοπούλου υλοποίησε με τον 
καλύτερο τρόπο τους σχεδιασμούς 
του κ. Τ. Λυσσίμαχου σ' αυτόν τον το­
μέα και εργαζόμενη με μεράκι και ό­
ρεξη πολλές ώρες πέραν του ωρα­
ρίου της , κατάφερε ο ΑΣΤΕΡΑΣ να 
πει το ΠΑΡΟΝ του με το κύρος και 
την αξιοπρέπεια που ταιριάζουν σε 
μια μεγάλη εταιρεία . Πράγματι άλ­
λος "αέρας" πνέει τελευταία στον 
'ΆΣΤΕΡΑ" που στοχεύει στο 1996 νέ­
ες κατακτήσεις ... Η τελευταία εκδή­
λωση του ΑΣΤΕΡΑ, στις 12 Δεκεμβρί­
ου '95, με έκθεση στο χώρο της με 
θέματα ζωγράφων κατοχής '40-'44 
ανέβασε το κύρος της ασφαλιστικής 
αγοράς στα μάτια των χιλιάδων επι­
σκεπτών της έκθεσης ... 

την ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ δεν ήτο επιτυχής. Ο κ. 
Καπουράνης έχει σπουδαίο έργο να επι­
τελέσει σχετικά με την τύχη του ανθρώ­
πινου δυναμικού και της ΙΟΝΙΚΗΣ και της 
METROLIFE που περιμένουν να δικαιω­
θούν για το έργο που έκαναν ως τώρα 
κάτω από δύσκολες γι ' αυτούς συνθή­
κες . Στην ίδια ανακοίνωση εντύπωση μας 
κάνει η χρήση του ασφαλιστικού εντύπου 
FAX NEWS που ανακήρυξε τον Γιώργο 
Καπουράνη "άνθρωπο της χρονιάς ". Στα 
"πέλαγα " χρειάζονται και τα καράβια , 
χρειάζονται και οι βαρκούλες ... Κάποιοι 
" μελλοθάνατοι" ναυαγοί ας ψάξουν λίγο 
γύρω τους για σωσίβια ... ΤΩΡΑ. 

Μερίδιο αγοράς 21 ,28% έχουν τα 
Αμοιβαία Κεφάλαια ΔΗΛΟΣ , Ε­

ΘΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ και ΑΣΤΗΡ ΜΙΚΤΟ 
της ΔΙΕΘΝΙΚΗΣ του ομίλου εταιριών Ε­
θνικής Τράπεζας . Από το 1972 δεσπό­
ζουν στην ελληνική ασφαλιστική αγορά 
και διαχειρίζονται κεφάλαια ύψους 
514.558.529.062 με τέλος 1995 και ση­
μαντικές μεσοπρόθεσμες αποδόσεις . Ο 
κ . Παύλος Περράτης ένας έμπειρος 
πρωτοπόρος και πρωταγωνιστής του θε-
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Η κ. Κάτια Ηλιοπούλου 

ομού Αμοιβαίων Κεφαλαίων, είναι ο Γενι­
κός Διευθυντής της Διεθνικής που σίγου­
ρα θα παίξει σημαντικό ρόλο στις εξελί­
ξεις του θεσμού των Αμοιβαίων , αλλά και 
δημιουργικό ρόλο στην αναβάθμιση των 
αποταμιευτικών προγραμμάτων των α-

σφαλιστικών εταιριών . Το ΝΑΙ σύντομα 
θα παρουσιάσει το έργο της ΔΙ ΕΘΝΙΚΗΣ 
αλλά και το ρόλο του εργατικού και σε­
μνού πρ~τεργάτη των Αμοιβαίων Κεφα­
λαίων κ . Παύλου Περράτη . 

ΓΙΑΤΙ ΤΟ ΑΥΡΙΟ 
ΑΠΟΦΑΣΙΖΕΤΑΙ 

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 ασφάλε ια που εγγυάται 

η AGF KOSMOS. Γιατί το αύριο δεν περιμένει ... Το αύριο προγραμματίζεται 

και αποφασίζεται σήμερα! 

AGFKOSMOS 



· ΑΦΙΕΡΩΜ.Α :: 
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ΤΥΙΠΚΟΣ ΟΡΙΣΜΟΣ 
ΤΟΥ ΑΝΑΣΧΕΔΙΛΣΜΟΥ 

Ας αρχίσουμε, λοιπόν , με ένα καλύ­
τερο ορισμό : Ο ανασχεδιασμός εί­

ναι η "θεμελιώδης αναθεώρηση και η 
ριζική επανασχεδίαση των επιχειρησια­
κών διαδικασιών (λειτουργιών), με σκο­
πό την επίτευξη θεαματικών β~λτίωσε­
ων σε απόλυτο συνδυασμό με τα κρίσι­
μα κριτήρια απόδοσης, όπως : κόστος, 
ποιότητα , παροχές πληροφοριών και 
ταχύτητα" . Αυτός ο ορισμός περιλαμ­
βάνει τέσσερις λέξεις-κλείδιά. 

ΛΕΞΗ-ΚΠΕΙ.nl: ΘΕΜΣΠΙΩΔΗΣ 

ο ανασχεδιασμός αρχίζει χωρίς υ­ποθέσεις και χωρίς δεδομένα. 
Στην πραγματικότητα, οι επιχειρήσεις 
οι οποίες επιχειρούν να ανασχεδια­
σθούν πρέπει να προφυλάσσονται από 
τις υποθέσεις , τις οποίες οι περισσότε­
ρες κατεστημένες διαδικασίες έχουν 
ήδη ενσωματώσει . Η ερώτηση " Πώς 
μπορούμε να πραγματοποιήσουμε τον 
έλεγχο της πιστωτικής ικανότητας των 
πελατών με μεγαλύτερη αποδοτικότη­
τα ; " έχει σαν προϋπόθεση ότι η αξιοπι­
στία των πελατών πρέπει να ελεχθεί . 
Σε πολλές περιπτώσεις , το κόστος του 
ελέγχου μπορεί, στην πραγματικότητα , 
να υπερβαίνει τις τυχόν απώλειες από 
κακοπληρωτές , τις οποίες ο έλεγχος 
θα προλόμβανε . Στον ανασχεδιασμό 
πρώτα καθορίζεται το τι πρέπει να κά­
νει η επιχείρηση και μετά το πώς πρέ­
πει να το κάνει. Στον ανασχεδιασμό τί­
ποτε δεν θεωρείται δεδομένο . Δεν εν­
διαφέρει το τι γίνεται , αλλά το τι πρέπει 
να γίνεται. 

ΛΕΞΗ-ΚΠΕΙΔΙ: ΡΙΖΙΚΟΣ 

Η δεύτερη λέξη - κλειδί στον ορισμό 
μας είναι " ριζικός " που , φυσικά, 

προέρχεται από τη λέξη "ρίζα ". Ριζικός 
ανασχεδιασμός σημαίνει να εισδύοuμε 
στη ρίζα των πραγμάτων . Να μην κά­

νουμε επιφανειακές αλλαγές ή μικροε­
πεμ βάσεις , αλλά να πετάμε το παλιό 
στα σκουπίδια . Ριζικός ανασχεδιασμός 
σημαίνει να αγνοήσεις όλες τις προϋ­
πάρχουσες δομές και διαδικασίες και 
να επινοήσεις εντελώς καινούργιες με­
θόδους εκτέλεσης της εργασίας . Ο α­
νασχεδιασμός αφορά την εξ υπαρχής 
επινόηση της επιχειρηματικής δραστη­
ριότητας - όχι τη βελτίωση ή την επέ­
κταση ή την τροποποίησή της. 

Παράδειyμα: 
"ΙΒΜ Πιστωτuαί" 

Ηπρώτη μας περίπτωση αφορά 
την 'ΊΒΜ Πιστωτική Εταιρεία ", 

μία εξ ολοκλήρου ελεγχόμενη θυ ­
γατρική της ΙΒΜ , που αν ήταν ανε­
ξάρτητη , θα βρισκόταν στον κατά­
λογο των εκατό μεγαλύτερων εται­
ρειών παροχής υπηρεσιών του πε­
ριοδικού Fortune. Η 'ΊΒΜ Πιστωτι­
κή " ασχολείται με τη χρηματοδότη­
ση των υπολογιστών , του λογισμι­
κού και των υπηρεσιών που πουλάει 
η εταιρεία ΙΒΜ , γιατί η χρηματοδό­
τηση των αγορών των πελατών είναι 
πολύ επικερδής . 
Στα πρώτα της χρόνια , η λειτουργία 
της 'ΊΒΜ Πιστωτική " έμοιαζε να βρί­
σκεται στην εποχή του Ντίκενς . Όταν 
ένας πωλητής της ΙΒΜ τηλεφωνού­
σε για μία αίτηση χρηματοδότησης , 
τον συνέδεαν με ένα άτομο από τα 
δεκατέσσερα που κάθονταν γύρω 
από ένα τραπέζι συνεδριάσεων , στο 
Ολντ Γκρίνοuιτς του Κονέκτικατ . Το 
πρόσωπο που δεχόταν την κλήση 
κατέγραφε την αίτηση για τη συναλ­
λαγή σε ένα κομμάτι χαρτί . Αυτό ή­
ταν το πρώτο βήμα. 
Στο δεύτερο βήμα , κάποιος μετέφε­
ρε αυτό το χαρτί στον πάνω όροφο , 
στο τμήμα πιστώσεων , όπου ένας 
ειδικός εισήγε την πληροφορία σε 
έναν ηλεκτρονικό υπολογιστή και ή­
λεγχ ε την αξιοπιστία του πιθανού 
δανειολήπτη . Ο ειδικός έγραφε τα 
αποτελέσματα του ελέγχου στο χαρ­
τί και το έστελνε στον επόμενο κρί­
κο της αλυσίδας , που ήταν το τμήμα 
επιχειρησιακών πρακτικών . 
Το τμήμα επιχειρησιακών πρακτι­
κών -τρίτο βήμα τώρα- ήταν υπεύ­
θυνο για αλλαγές στο τυπικό συμ­
φωνητικό δανείων , εφόσον ζητούσε 
κάτι τέτοιο ο πελάτης . Οι επιχειρη­
σιακές πρακτικές είχαν το δικό τους 
σύστημα υπολογιστών . Όταν τελεί­
ωναν , κάποιος από αυτό το τμήμα 
θα επισύναπτε τους ειδικούς όρους 
στην αίτηση . 
Μετά η αίτηση πήγαινε σ ' έναν κα­
τάλογο -τέταρτο βήμα- που έβαζε 
τα στοιχεία σε ένα λογιστικό πακέτο 
υπολογιστή για να καθορίσει το κα­
τάλληλο επιτόκιο για τον πελάτη. Ο 
κοστολόγος έγραφε το επιτόκιο σ ' 
ένα χαρτί , που μαζί με τα άλλα χαρ­
τικά δινόταν σε μία ομάδα γραμμα­
τέων - πέμπτο βήμα . 
Εκεί , κάποιο διοικητικό στέλεχος 
χρησιμοποιούσε όλες αυτές τις πλη-

ΛΕΞΗ-ΚΛΕΙΔΙ: ΘΕ/lΜJΙ'lΙΚΟΣ 

Ητρίτη λέξη-κλειδί είναι "θεαματι­
κός ". Ο ανασχεδιασμός δεν αφο­

ρά οριακές ή βαθμιαίες βελτιώσεις , αλ­
λά την επίτευξη ποσοτικών αλμάτων σε 
επιδόσεις . Αν μία επιχείρηση υπολείπε­
ται κατά 10% από την κατάσταση όπου 
έπρεπε να βρίσκεται, αν το κόστος της 
είναι κατά 10% υψηλότερο από όσο έ­
πρεπε, αν η ποιότητά της είναι χαμηλό­
τερη κατά 10% της προβλεπόμενης , αν 
για την εξυπηρέτηση των πελατών της 
απαιτείται μία βελτίωση κατά 10%, Ο 
ανασχεδιασμός πρέπει να επιχειρηθεί 
μόνον όταν υπάρχει η ανάγκη εκρηκτι­
κών αλλαγών . Για οριακές βελτιώσεις 
απαιτείται συντονισμός . Για θεαματική 
βελτίωση απαιτείται η εγκατάλειψη του 
παλαιού και η αντικατάστασή του με 
κάτι καινούργιο. 
Από την εμπειρία μας , έχουν αναγνωρί­

σει τρεις τύπους επιχειρήσεων που επι­
χειρούν να ανασχεδιασθούν . Πρώτος 
τύπος: Εταιρείες που βρίσκονται σε με­
γάλη κρίση . Δεν έχουν πλέον άλλες επι­
λογές. Η εταιρεία αυτοκινήτων "Φορντ" 
στην αρχή της δεκαετίας του 1980 απο­
τέλεσε ένα τέτοιο παράδειγμα . 
Δεύτερος τύπος : Εταιρείες που δεν α­
ντιμετωπίζουν ακόμα προβλήματα , αλ­
λά η διοίκησή τους έχει τη διορατικότη­
τα να διακρίνει μελλοντικές δυσκολίες . 
Η ασφαλιστική εταιρεία ''Αίτνα" μετά το 
1985 είναι ένα τέτοιο παράδειγμα . 
Τρίτος τύπος : Επιχειρήσεις οι οποίες 

επιχειρούν να ανασχεδιασθούν ενώ 
βρίσκονται σε άριστη κατάσταση . Δεν 
αντιμετωπίζουν δυσκολίες , ούτε τώρα 
ούτε πρόκειται να αντιμετωπίσουν στο 
άμεσο μέλλον, αλλά οι διοικήσεις τους 
είναι φιλόδοξες και επιθετικές . Εδώ, 
π .χ . περιλαμβάνονται η "Χόλμαρκ" και 
η Wal-Mart. Οι εταιρείες του τρίτου τύ­
που βλέπουν τον ανασχεδιασμό σαν μί­
α ευκαιρία για να μεγαλώσουν την α­
πόσταση που τις χωρίζει από τους α­
νταγωνιστές τους . 

Μερικές φορές εξηγούμε τις διαφορές 
μεταξύ των τριών αυτών τύπων επιχει­
ρήσεων με τον εξής τρόπο : Επιχειρή­
σεις που ανήκουν στη πρώτη κατηγορί­
α , είναι σε απελπιστική κατάσταση έ­
χουν χτυπήσει πάνω σ ' ένα τοίχο και 
κείτονται τραυματισμένες στο δάπεδο . 
Επιχειρήσεις της δεύτερης κατηγορί­
ας, τρέχουν σταθερά με υψηλή ταχύ­
τητα, αλλά βλέπουν κάτι μπροστά να 
έρχεται καταπάνω τους . Μήπως αυτό 

είναι ένας τοίχος ; Επιχειρήσεις της τρί­
της κατηγορίας , έχουν βγει για μία βόλ­
τα ένα ωραίο απόγευμα, χωρίς να βλέ­
πουν κανένα εμπόδιο. Τι θαυμάσια ευ­
καιρία , λένε , για να σταματήσουμε και 
να κτίσουμε έναν τοίχο για να πέσουν 
πάνω του οι άλλοι ; 

ΛΕΞΗ-ΚΛΕΙΔΙ: 
lJ.IA4IΚJIΣIEE (JΙΕΙΤΟΥΡΓΙΕΕ) 

Ητέταρτη λέξη - κλειδί στον ορισμό 
μας είναι διαδικασίες. Παρόλο που 

αυτή η λέξη είναι η πιο σημαντική στον 
ορισμό μας , είναι επ ίσης αυτή που προ­
καλεί τις μεγαλύτερες δυσκολίες στους 
περισσότερους μάνατζερ των επιχει ­
ρήσεων . Οι περισσότεροι επιχειρηματί­
ες δεν είναι προσανατολισμένοι στις 
διαδικασίες, αλλά συγκεντρώνουν την 
προσοχή τους σε αποστολές , σε δου­
λειές , σε ανθρώπους , σε δομές , αλλά 
όχι σε διαδικασίες . 
Ορίζουμε μία επιχειρησιακή διαδικασία 
ως ένα σύνολο από δραστηριότητες 
που απαιτούν ένα ή περισσότερα είδη 
εισροών και αποδίδουν μία εκροή που 
έχει αξία για έναν πελάτη . Με άλλα λό­
για , η παράδοση των αγαθών στα χέ­
ρια του πελάτη είναι η αξία που δη ­
μιουργεί η διαδικασία. 

Κάτω από την επιρροή της ιδέας του 
Άνταμ Σμιθ για τον κατατεμαχισμό της 
εργασίας στα απλούστερα καθήκοντα 
και την ανάθεση καθενός από αυτά σε 
κάποιον ειδικό , οι σύγχρονες επιχειρή­
σεις και οι μάνατζέρ τους εστιάζουν 
την προσοχή τους στα μεμονωμένα κα­
θήκοντα αυτής της διαδικαQίας -παρα­
λαβή του εντύπου παραγγελίας , διαλο­
γή των αγαθών από την αποθήκη κ.λπ . -
τείνουν να χάσουν από τα μάτια τους 
το μεγαλύτερο στόχο , που είναι να φθά­
σουν τα αγαθά στα χέρια του πελάτη 
που τα παράγγειλε . 
Τα μεμονωμένα καθήκοντα μέσα σ ' αυ­
τήν τη διαδικασία είναι σημαντικά , αλλά 
κανένα από αυτά δεν ενδιαφέρει τον 
πελάτη . Ο τελευταίpς ενδιαφέρεται για 
το αποτέλεσμα - δηλαδή αν η διαδικα­
σία οδηγεί τα αγαθά στον προορισμό 
τους. 

ΤΙΔΕΝΕΙΝΑΙ 
ΑΝΑΣΧΕΔΙΑΣΜΟΣ 

Αυτοί που μόνον έχουν ακουστά τον 
ανασχεδιασμό και αυτοί που μόλις 

έχουν γνωρίσει την έννοια , πολύ συχνά 
σπεύδουν να βγάλουν το συμπέρασμα 

ότι αυτός μοιάζει με τα άλλα προγράμ­
ματα βελτίωσης των επιχειρήσεων, που 
τους είναι κιόλας γνώριμα . "Ναι , κατα­
λαβαίνω , ο ανασχεδιασμός", μπορεί να 
πουν , "είναι ένα άλλο όνομα για τη σμί­
κρυνση ". Ή τον εξισώνουν με την ανα­
δόμηση (restructuring) ή κάποιο άλλο 
επιχειρησιακό μπάλωμα του μήνα . Δεν 
είναι καθόλου έτσι . Ο ανασχεδιασμός 
δεν έχει σχεδόν τίποτε 
το κοινό με αυτά τα προγράμματα και 
διαφέρει σημαντικά ακόμα και από αυ­
τά με τα οποία μοιράζεται κάποιες κοι­
νές αρχές . 
Πρώτο , παρόλο τον πρωταρχικό ρόλο 

που παίζει η τεχνολογία της πληροφο­
ρικής στον ανασχεδιασμό των λειτουρ­
γιών των επιχειρήσεων , πρέπει να είναι 
πλέον φανερό ότι ο ανασχεδ ιασμός 
δεν είναι το ίδιο με την αυτοματοποίη­
ση . Η αυτοματοποίηση των υπαρκτών 
διαδικασιών με την τεχνολογία της πλη­
ροφορικής είναι κάτι ανάλογο με την α­
σφαλτόστρωση των κατσικόδρομων . Η 
αυτοματοποίηση απλώς προσφέρει πιο 
αποδοτικές μεθόδους για να εκτελε­
σθούν κάποιες λανθασμένες ενέργειες . 
Ούτε πρέπει ο κόσμος να συγχέει τον 
ανασχεδιασμό των λειτουργιών με τη 
λεγόμενη ανασχεδίαση του λογισμι-



κού, που σημαίνει την ανακατασκευή 
ξεπερασμένων συστημάτων πληροφο­
ριών με πλέον σύγχρονη τεχνολογία. Η 
αναδιάρθρωση του λογισμικού συχνά 
δεν προσφέρει τίποτα περισσότερο α­
πό κάποια πολύπλοκα συστήματα υπο­
λογιστών που αυτοματοποιούν ανα­
χρονιστικές διαδικασίες. 
Ο ανασχεδιασμός δεν είναι αναδόμηση 
ή συρρίκνωση. Αυτοί είναι απλώς εντυ­
πωσιακοί όροι για τη μείωση της δυνα­
τότητας παραγωγής ανάλογα με την 
τρέχουσα μικρότερη ζήτηση. Όταν η α­
γορά ζητά λιγότερα αυτοκίνητα GM, η 
GM μειώνει την παραγωγή της για να 
ανταποκριθεί καλύτερα στη ζήτηση. 
Αλλά η συρρίκνωση και η αναδόμηση 
σημαίνουν μόνο να γίνεται κάτι λιγότε­
ρο με λιγότερα μέσα. Αντίθετα, ανα­
σχεδιασμός σημαίνει να γίνονται πε­
ρισσότερα με λιγότερα μέσα. 
Οι επιχειρήσεις που ξεκινούν με ειλι­
κρινή στόχο την "πάταξη" της γραφειο­
κρατίας έχουν αρχίσει από το λάθος 
μέρος . Η γραφειοκρατία δεν είναι το 
πρόβλημα . Αντίθετα, η γραφειοκρατία 
ήταν η λύση για τα τελευταία διακόσια 
χρόνια . Αν δεν σου αρέσει η γραφειο­
κρατία στην επιχείρησή σου, προσπά­
θησε να δεις αν τα καταφέρνεις χωρίς 
αυτή . Το αποτέλεσμα θα είναι χαοτικό. 
Η γραφειοκρατία είναι η συγκολλητική 
ουσία που συγκρατεί τις παραδοσιακές 
επιχειρήσεις από τη διάλυση . Το βασι­
κό πρόβλημα, για το οποίο η γραφειο­
κρατία ήταν και παραμένει η λύση, εί­
ναι οι κατατεμαχισμένες διαδικασίες . Ο 
δρόμος για την εξαφάνιση της γρα­
φειοκρατίας και τη βελτίωση των επι­
χειρήσεων είναι ο ανασχεδιασμός των 
λειτουργιών-διαδικασιών ώστε να μην 
είναι πλέον αυτές κατατεμαχισμένες . 
Τότε η επιχείρηση μπορεί να τα κατα­
φέρει καλά χωρίς τη γραφειοκρατία. 
Ο ανασχεδιασμός δεν είναι το ίδιο με 
τη βελτίωση ποιότητας, το μάνατζμεντ 
ολικής ποιότητας ή οποιαδήποτε άλλη 
εκδοχή του σύγχρονου κινήματος ποιό­
τητας . Σίγουρα, τα προγράμματα ποιό­
τητας και ο ανασχεδιασμός έχουν πολ­
λά κοινά σημεία . Και τα δύο αναγνωρί­
ζουν τις ανάγκες του πελάτη και δου­
λεύουν από εκείνο το σημείο προς τα 
πίσω. Όμως, τα δύο προγράμματα δια­
φέρουν ριζικά . Τα προγράμματα ποιό­
τητας δουλεύουν μέσα στο πλαίσιο των 
υπαρκτών διαδικασιών της επιχείρη­
σης και προσπαθούν να τις ενισχύσουν 
με τη μέθοδο που οι Ιάπωνες ονομά-

ροφορίες για να γράψει μία προ­
σφορά , που θα παραδινόταν στον 
πωλητή με " κούριερ". 
Ολόκληρη η διαδικασία διαρκούσε 
έξι μέρες κατά μέσον όρο , όμως με­
ρικές φορές έπαιρνε μέχρι δύο ε­
βδομάδες . Από την άποψη του πω­
λητή , αυτή η διάρκεια ήταν υπερβο­
λική , γιατί έδινε στον πελάτη έξι μέ­
ρες καιρό να βρει μια άλλη πηγή 
χρηματοδότησης ή να δελεασθεί α­
πό κάποιον άλλο πωλητή ή , ακόμα , 
και να ματαιώσει τη συμφωνία . Έτσι , 
ο πωλητής τηλεφωνούσε ξανά και 
ξανά για να ρωτήσει : " Πού είναι η 
προσφορά σας και πότε θα μου τη 
στείλετε ;" Φυσικά , κανείς δεν ήξε­
ρε , γιατί η αίτηση ήταν χαμένη κά­
που στην αλυσίδα . 
Προσπαθώντας να βελτιώσει αυτή 
τη διαδικασία , η " ΙΒΜ Πιστωτική" 
δοκίμασε διάφορες διευθετήσεις . 
Αποφάσισαν , προς στιγμή , να εγκα­
ταστήσουν ένα γραφείο ελέγχου , ώ­
στε να μπορούν να απαντούν στις ε­
ρωτήσεις των πωλητών για την κα­
τάσταση της συμφωνίας . Αντί , δη ­
λαδή , κάθε τμήμα να πρωθεί την αί­
τηση πίστωσης στον επόμενο κρίκο 
της αλυσίδας , θα το επέστρεφε στο 
γραφείο ελέγχου , όπου είχε γίνει το 
αρχικό τηλεφώνημα . Εκεί ένας δια­
χειριστής κατέγραφε την ολοκλή­
ρωση κάθε βήματος πριν να ξανα­
στείλε ι το χαρτί στην αλυσίδα . Αυτή 
η διευθέτηση πραγματικά έλυσε ένα 
πρόβλημα : το γραφείο ελέγχου ή ­
ξερε πού βρισκόταν κάθε αίτηση μέ­
σα στο λαβύρινθο και μπορούσε να 
δώσει στον πωλητή την πληροφορία 
που ζητούσε . Δυστυχώς , η δυνατό­
τητα παροχής αυτής της πληροφο­
ρίας είχε κόστος την απώλεια ακό­
μα περισσότερου χρόνου για την ο­
λοκλήρωση της διαδικασίας . 
Τελικά , δύο ανώτερα στελέχη της 
'ΊΒΜ Πιστωτική " είχαν μία ιδέα. Πή­
ρα μία αίτηση χρηματοδότησης και 
την πήγαν οι ίδιοι βήμα-βήμα και στα 
πέντε βήματα , ζητώντας από τους 
υπαλλήλους , σε κάθε γραφείο , να 
εγκαταλείψουν ό ,τι άλλο έκαναν και 
να επεξεργασθούν αυτή την αίτηση , 
όπως θα το έκαναν κανονικά , απο­
φεύγοντας μόνο την καθυστέρηση 
του να παραμένει αυτή σε μία στοί­
βα στο γραφείο κάποιου . Από τα πει­
ράματά τους έμαθαν ότι ο πραγμα­
τικός χρόνος εκτέλεσης της εργασί­
ας ήταν συνολικά ενενήντα λεπτά -
μιάμιση ώρα . Ο υπόλοιπος χρόνος -
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ζουν "Καιζέν" ή τη συνεχή βαθμιαία 
βελτίωση. Ο στόχος είναι να κάνουμε 
ό,τι και τώρα, αλλά καλύτερα. Η βελτί­
ωση ποιότητας ενδιαφέρεται για τη 
σταθερή βαθμιαία βελτίωση της από­
δοσης των διαδικασιών. Ο ανασχεδια­
σμός, όπως είδαμε, αναζητά εντυπω­
σιακές καινοτομίες, όχι ενισχύοντας τις 
υπαρκτές διαδικασίες, αλλά εγκαταλεί­
ποντάς τες και αντικαθιστώντας τες με 
εντελώς καινούργιες. Ο ανασχεδια­
σμός περιλαμβάνει επίσης μία διαφο­
ρετική προσέγγιση στη διαχείριση της 
αλλαγής από αυτή που απαιτείται στα 
προγράμματα ποιότητας. 

Τελικά, δεν μπορούμε να κάνουμε τί­
ποτε καλύτερο από το να επιστρέψου­
με στον μονολεκτικό αρχικό μας ορι­
σμό για τον ανασχεδιασμό: "ξαναρχί­
ζουμε". Ο ανασχεδιασμός είναι μία νέα 
αρχή με ένα λευκό χαρτί. Αφορά την α­
πόρριψη της συμβατικής σοφίας και 
των καθιερωμένων αντιλήψεων του πα­
ρελθόντος . Αναφέρεται στην επινόηση 
νέων προσεγγίσεων στη δομή των δια­
δικασιών που μοιάζουν πολύ λίγο με 
αυτές των παλαιότερων εποχών . 
Βασικά, ο ανασχεδιασμός είναι η ανα­
τροπή της βιομηχανικής επανάστασης . 
Απορρίπτει τις υποθέσεις που ενυπάρ­
χουν στο βιομηχανικό πρότυπο του 
Άνταμ Σμιθ - τον καταμερισμό της ερ­
γασίας, τις οικονομίες μεγέθους, τον _ 
ιεραρχικό έλεγχο και όλα τα άλλα πα­
ρελκόμενα μιας αρχικά αναπτυσσόμε­
νης οικονομίας . Ο ανασχεδιασμός εί­
ναι η αναζήτηση νέων προτύπων οργά­
νωσης της εργασίας. Η παράδοση δεν 
αξίζει τίποτε. Ο ανασχεδιασμός είναι 
μία νέα αρχή. 

ΤΑΤΡΙΑΜΦΑ 

Τρεις δυνάμεις, ξεχωριστά αλλά και 
σε συνδυασμό, οδηγούν τις σημε­

ρινές επιχειρήσεις όλο και βαθύτερα 
σε νερά, που στα περισσότερα διοικη­
τικά στελέχη και στους μάνατζερ είναι 
άγνωστα και προκαλούν φόβο . Ονομά­
ζουμε αυτές τις δυνάμεις τα τρία Άλφα : 
Αγοραστές . Ανταγωνισμός . Αλλαγή . Τα 
ονόματά τους, βέβαια , δεν είναι και­
νούργια, αλλά τα χαρακτηριστικά των 
τριών Άλφα είναι πολύ διαφορετικά α­
πό ό,τι ήταν στο παρελθόν . 
Ας κοιτάξουμε τα τρία Άλφα και το πώς 
αυτά άλλαξαν, αρχίζοντας από τους Α­
γοραστές. 

Στην προσπάθειά μας να δούμε πόσο ευχαριστημένοι είναι οι ασφαλιστές μας, μιλήσαμε με αρκετούς ασφαλιστές και 
managers καθώς και με συζύγους και παιδιά ασφαλιστών. Τα συμπεράσματα θέλαμε σ' αυτό το τεύχος μαζί με το αφιέ­
ρωμα 'ΈΠΑΝΑΣΧΕΔΙΑΠΕ" να τα δημοσιεύσουμε και να κλείσουμε αυτό το θέμα σ' αυτό το τεύχος. Όμως αυτό που εί­
δαμε και ακούσαμε δεν έπρεπε να τελειώσουν σε κάποιες σελίδες. Το θέμα είναι μεγάλο και καυτό. Πιστοί στους αν­
θρώπους πρώτης γραμμής το θέμα θα το αφήσουμε ΑΝΟΙΧΤΟ. Ξεκινάμε σ' αυτό το τεύχος με το γενικό θέμα ΕΠΑΝΑ­
ΣΧΕΔΙΑΣΤΕ ΤΑ ΠΑΝΤΑ που αφορό κυρίως στις στρατηγικές των εταιρειών, δηλαδή στην πηγή όλων των επιτυχιών ή α­
ποτυχιών των ανθρώπων τους. Τι να κάνει ο ασφαλιστής όταν οι λειτουργίες και οι διαδικασίες στην εταιρεία δεν πόνε 
καλό; Αν αργούν τα συμβόλαια, οι αποζημιώσεις δεν είναι εύκολο ο ασφαλιστής να κάνει ή να κρατήσει πελότες. Αν η 

συμπεριφορά των κεντρικών είναι προβληματική, η πρώτη γραμμή πεθαίνει. Αν η εκπαίδευ­
ση είναι ελλιπής, οι πελότες δεν αγοράζουν ... Χρειάζεται ΑΜΕΣΑ επανασχεδιασμός επειδή η 
Ασφαλιστική Αγορά ΚΟΥΤΣΑΙΝΕΙ. Τα "άλογα" δεν τρέχουν. Οι εταιρείες ΑΠΕΤΥΧΑΝ να δια­
χειρισθούν καλά και τα ΙΔΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ και τα χρήματα των τρίτων, σύμφωνα με τα στοιχεία 
που δημοσιεύουν ... Η "αντοχή" πελατών και ασφαλιστών εξαντλείται σιγά σιγά ... 

Η ιδιωτική ασφάλιση "χτυπιέται" με διάφορους τρόπους και η Πολιτεία ούτε καν πα­
ρακολουθεί. Αδιαφορεί. Οι ασφαλιστές μας τρέχουν σαν τον Βέγγο μtρα-νύχτα να 
κλείσουν δουλειtς που στην πρώτη τριετία "χάνονται" ... Εγκαταλείπουν κοινωνική 
ζωή, παιδιά, γιορτtς, σπίτι και όλο τρέχουν, όλο δουλεύουν, όλο με πελάτες είναι 
uίνιό νιώθουν ότι δεν έχουν εξασφάλιση . Δεν έχουν ασφάλεια. Δεν είναι ευχαρι-

Οι Αγοραστές παίρvοuv στα χέ­
ρια τουc; το τιμόνι 

πό τις αρχές της δεκαετίας του 
1980, στις ΗΠΑ και σε άλλες ανε­

πτυγμένες χώρες, το κέντρο βάρους 
στη σχέση πωλητών-αγοραστών έχει 
αλλάξει θέση. Οι πωλητές δεν έχουν 
πλέον το πάνω χέρι , το έχουν οι αγο­
ραστές . Οι αγοραστές τώρα λένε στους 
προμηθευτές τι θέλουν , πότε το θέ­
λουν , πώς το θέλουν και πώς θα το 
πληρώσουν . Αυτή η νέα κατάσταση α­
ναστατώνει τις επιχειρήσεις που ξέ­
ρουν μόνο το κατεστημένο της μαζικής 
αγοράς . 
Στην πραγματικότητα , η μαζική αγορά 
ποτέ δεν υπήρξε , αλλά για το μεγαλύ­
τερο μέρος αυτού του αιώνα , η ιδέα 
της μαζικής αγοράς πρόσφερε στους 
κατασκευαστές και στις επιχειρήσεις 
παροχής υπηρεσιών τον χρήσιμο μύθο 
ότι οι πελάτες τους ήταν λίγο-πολύ ό­
μοιοι . Αν αυτό ήταν αλήθεια ή αν οι α­
γοραστές συμπεριφέρονταν σαν να ή-

στημένοι. Περπατάν σαν "ναρκωμένοι" και "κουρδισμένοι" σ' ένα ατέλειωτο 
"μπλα-μπλα" αλλά ... γυρίζουν σπίτι "πικραμένοι". Δεν χαίρονται τον κόπο 
τους. Δεν έχουν Σαββατοκύριακο όπως ο κόθε εργαζόμενος. Πολλοί "λά­
θος-επικεφαλής" προπαγανδίζουν συνέχεια ότι καλός ασφαλιστής είναι 
αυτός που δεν έχει ωράριο, που δουλεύει 24 ώρες το 24ωρο, που φεύγει 
νύχτα και γυρίζει νύχτα στο σπίτι ... Α, όχι! Επιτέλους, τέλος! Αυτό που με-
τράει, είναι η ποιότητα ζωής και η αποτελεσματικότητα ... Ρωτήσαμε μερι­
κούς "ποια είναι τα τρία σημαντικότερα της ζωής σας;" και κοιτούσαν το "τα­

βάνι" Ψάχνοντας πώς φύγαν τα χρόνια ... Βγάζουν μερικό χρήματα το μήνα, όσα 
βγάζουν άλλοι στο εξάμηνο ή τον χρόνο και όμως δεν τα "ζουν", είναι δυστυχι­
σμένοι .... Γι' αυτό θα επανtλθουμε με "ζωντανές" περιγραφές ανθρώπων στην α­
γορά για το θέμα μας: "Μήπως πρέπει ν' αλλάξετε;". 

ταν αλήθεια , τότε οι επιχειρήσεις θα 

μπορούσαν να υποθέσουν ότι ένα τυ ­
ποποιημένο προϊόν ή μια τυποποιημέ­
νη παροχή υπηρεσιών -ένα μαύρο αυ­
τοκίνητο ή ένας μεγάλος ηλεκτρονικός 
υπολογιστής - θα ικανοποιούσε τους 
περισσότερους από αυτούς . Ακόμα και 
εκείνοι που δεν θα ήταν ικανοποιημέ­
νοι , θα αγόραζαν ό ,τι τους προσφερό­
ταν , γιατί δεν θα είχαν πολλές επιλο­
γές . Οι προμηθευτές της μαζικής αγο­
ράς στις ΗΠΑ είχαν σχετικά λίγους α­
νταγωνιστές και οι περισσότεροι από 
αυτούς πρόσφεραν παρόμοια προϊό­
ντα και υπηρεσίες . Στην πραγματικότη­
τα , οι περισσότεροι καταναλωτές δεν 
ήταν δυσαρεστημένοι . Δεν ήξεραν ότι 
υπήρχε κάτι καλύτερο ή κάτι διαφορε­
τικό. 

Τώρα όμως που έχουν επιλογές , οι α­
γοραστές δεν συμπεριφέρονται σαν να 
βγήκαν όλοι από το ίδιο καλούπι. Οι α­
γοραστές -καταναλωτές και εταιρείες­
απαιτούν προϊόντα και υπηρεσίες ειδι-

"ΝΑΙ" ΙΑΝΟΥΑΡΙΟΣ-ΦΕΒΡΟΥΑΡΙΟΣ 1986 

Ε.Σ. 

κά σχεδιασμένα για τις δικές τους , μο­

ναδικές , ανάγκες. Δεν υπάρχει πλέον η 
έννοια του "τυπικού " πελάτη . Υπάρχει 
μόνο αυτός ο πελάτης , αυτός με τον ο­
ποίο συναλλάσσεται ένας πωλητής αυ­
τήν τη στιγμή και που τώρα έχει τη δυ­
νατότητα να ικανοποιήσει τα δικά του 
γούστα . Η μαζική αγορά έχει γίνει κομ­
μάτια , μερικά , μάλιστα , τόσο μικρά όσο 
ένας και μοναδικός πελάτης . 
Στον τομέα παροχής υπηρεσιών , οι κα­
ταναλωτές προσδοκούν και απαιτούν 
πιο πολλά , γιατί ξέρουν ότι μπορούν να 
πάρουν πιο πολλά . Η τεχνολογία με τη 
μορφή των εξειδικευμένων , προσιτών 
βάσεων δεδομένων , επιτρέπει σ ' αυ ­
τούς που παρέχουν υπηρεσίες και 
στους λιανοπωλητές όλων των ειδών , 
να αντλήσουν όχι μόνο βασικές πληρο­
φορίες για τους πελάτες τους , αλλά να 
ανακαλύψουν και τις προτιμήσεις και 
τις απαιτήσεις τους και με αυτό τον 
τρόπο να βάλουν νέα θεμέλια στην α­
νταγωνιστικότητά τους. 



Η απίστευτη συγκεντροποίηση των α­
γοραστών σε μερικές αγορές - η αύξη­
ση του αριθμού των υπερκαταστημά­
των πώλησης αυτοκινήτων , η μια χού­
φτα φίρμες "φαστφουντάδικα" που πή­
ραν τη θέση χιλιάδων ανεξάρτητων ε­
στιατορίων και οι υπεραγορές μεγέ­
θους ολόκληρων εμπορικών κέντρων , 
που έκαναν τα καταστήματα του κέ­
ντρου να κλείσουν- έχουν επιφέρει βα­
θιές αλλαγές στη σχέση πωλητή-αγο­
ραστή . Αν η ταμπέλα έξω λέει "Τζο Σμιθ , 
Αντιπροσωπεία Αυτοκινήτων 
Oldsmobile, Nissan, lsuzu, Mercedes, 
Jeep , Honda και Saturn ", τότε ο Τζο 
Σμιθ έχει το πάνω χέρι στις διαπραγ­
ματεύσεις του με την GM . Με τόσες 
φίρμες στη διάθεσή του , ο Τζο έχει λι­
γότερο ανάγκη την GM από όσο τον έ­
χει ανάγκη αυτή. 
Η απειλή της ολοκλήρωσης της παρα­
γωγής των προϊόντων σε λιγότερα στά­
δια , συνέβαλε στη μεταβολή της ισορ­
ροπίας δυνάμεων, προς όφελος των 
καταναλωτών . Συχνά οι καταναλωτές 
μπορούν τώρα να κάνουν ό ,τι έκαναν 
παλιότερα οι παραγωγοί γι ' αυτούς . Οι 
εταιρείες ίσως δεν θέλουν, αλλά μπο­
ρούν να αγοράσουν τις ίδιες μηχανές 
και να προσλάβουν τους ίδιους ανθρώ­
πους , όπως και οι προμηθευτές τους. 
" Κάνε το όπως το θέλω ", μπορούν να 
πουν "ή θα το κάνω μόνος μου" . Η φθη­
νή και ευκολόχρηστη τεχνολογία, που 
επιτρέπει τις εκδόσεις με σύστημα η­
λεκτρονικών υπολογιστών , δίνει τη δυ­

νατότητα στις εταιρείες να κάνουν οι ί­
διες κάποιες δουλειές που παλιότερα 
θα έπρεπε να αναθέσουν σε τυπογρά­
φους . 

Αυτό που ισχύει για τις βιομηχανίες , ι­
σχύει επίσης και για τους καταναλω­

τές . Όταν οι μεμονωμένοι καταθέτες 
κατάλαβαν ότι μπορούσαν και οι ίδιοι 
να αγοράζουν αυτά ακριβώς τα "ρέ­
πος " που οι τράπεζες αγόραζαν με τις 
δικές τους καταθέσεις, πολλοί 
από αυτούς απέσυραν τις καταθέσεις 
τους από τους λογαριασμούς με χαμη­
λό επιτόκιο και στέρησαν τις τράπεζες 
από μια σημαντική πηγή εσόδων . 
Οι αγοραστές έχουν πάρει το πάνω χέ­
ρι στη σχέση τους με τους πωλητές, 
κατά ένα μέρος γιατί οι αγοραστές έ­
χουν τώρα πρόσβαση σε πολύ περισ­
σότερα στοιχεία. Ο κόσμος που είναι 
γεμάτος με πληροφορίες , χάρη στις 
νέες τεχνολογίες επικοινωνιών , δεν α­
παιτεί από τον κατάναλωτή ούτε καν να 

περισσότερο από επτά ημέρες , κα­
τά μέσον όρο- περνούσε με τις με­
ταβιβάσεις του εντύπου από το ένα 
τμήμα στο άλλο . 
Η διεύθυνση είχε φτάσει στην καρ­
διά του προβλήματος , που ήταν η 
συνολική διαδικασία παροχής πι­
στώσεων . Πραγματικά αν , κουνώ­
ντας ένα μαγικό ραβδί, μπορούσε η 
εταιρεία να διπλασιάσει την ατομική 
παραγωγικότητα καθενός προσώ­
που στον οργανισμό , ο συνολικός 
χρόνος για τη διαδικασία θα είχε 
μειωθεί κατά σαρανταπέντε μόνο 
λεπτά. Το πρόβλημα δεν βρισκόταν 
στα καθήκοντα και τους ανθρώπους 

που τα εκτελούσαν , αλλά στη δομή 
της ίδιας της διαδικασίας . Με άλλα 
λόγια , ολόκληρη η διαδικασία έπρε­
πε να αλλάξει , και όχι ν' αλλάξουν 
τα μεμονωμένα βήματα . 
Στο τέλος , η " ΙΒΜ Πιστωτική " αντι­
κατέστησε τους ειδικούς της -τους 
ελεγκτές αξιοπιστ ίας , τους κοστο­
λόγους κ.λπ .- με άτομα γενικών κα­
θηκόντων . Τώρα , αντ ί να πηγαίνει 
μία αίτηση από γραφείο σε γραφεί­
ο , ένα πρόσωπο που ονομάζεται 
"διαμορφωτής συμφωνίας " χειρίζε­
ται ολόκληρη την αίτηση από την 
αρχή ώς το τέλος , χωρίς μεταβιβά­
σεις . Πώς μπόρεσε ένας υπάλλη­
λος γενικών καθηκόντων να αντικα­
ταστήσει τέσσερις ειδικούς ; Το πα­
λιό σχέδιο της διαδικασ ίας ήταν βα­
σισμένο σε μια έμμονη -αλλά καλά 
κρυμμένη- αντίληψη : ότι κάθε αίτη­
ση για χρηματοδότηση ήταν μοναδι­
κή και δύσκολη στην επεξεργασία 
και έτσι απαιτούσε την παρέμβαση 
τεσσάρων ατόμων με υψηλή ειδ ί­
κευση . Στην πραγματικότητα , αυτή 
η αντίληψη ήταν λανθασμένη , γιατί 
οι περισσότερες αιτήσεις ήταν α ­
πλές και ξεκάθαρες . Η παλιό διαδι­
κασία είχε σχεδιασθεί με υπερβολι­
κές λεπτομέρειες για να μπορεί να 
αντεπεξέλθει στις πιο δύσκολες αι­
τήσεις που μπορούσε να φαντασθεί 
η διοίκηση . Όταν οι ανώτεροι μάνα­
τζερ της " ΙΒΜ Πιστωτική " εξέτασαν 
από κοντά τη δουλειά που έκαναν οι 
ειδικοί , βρήκαν ότι το μεγαλύτερο 
μέρος της ήταν λίγο πιο δύσκολο α­
πό τη δουλειά ενός γραμματέα . 
Έπρεπε να βρουν κάποια εκτίμηση 
αξιοπιστίας σε μία βάση δεδομέ­
νων , να βάλουν αριθμούς σε ένα υ­
πόδειγμα , να αντιγράψουν κάποιους 
τυποποιημένους όρους συμβολαίου 
από ένα αρχείο . Αυτό τα καθήκοντα 

έχει έναν ηλεκτρονικό υπολογιστή στο 
σπίτι του . Ο καθένας μπορεί, π . χ. , να 
αγοράσει μία εφημερίδα και να συγκρί­
νει τα επιτόκια των καταθέσεων όλων 
των τραπεζών της χώρας . Οι εκδόσεις 
των εφημερίδων συλλέγουν αυτά τα 
δεδομένα με ηλεκτρονικό τρόπο και τα 
μεταφέρουν στους αναγνώστες τους , 
που ξέρουν τώρα στα σίγουρα αν η 
τράπεζα της περιοχής τους προσφέρει 
καλές ευκαιρίες και , αν όχι , τότε ποιος . 
Μία αντιπροσωπεία αυτοκινήτων σήμε­
ρα πρέπει να παίρνει σαν δεδομένο ότι 
ο οποιοσδήποτε πελάτης θα έχει δια­
βάσει το ανάλογο τεύχος του Con 
sumer Report (Ενημερωτικό Δελτίο των 
Καταναλωτών) και θα ξέρει καλά πόσα 
έχει πληρώσει η αντιπροσωπεία για το 
αυτοκίνητο. Αυτό κάνει τη διαπραγμά­
τευση του αντιπροσώπου με τον πελά­
τη πολύ πιο δύσκολη για τον πρώτο . 

Ο Αvταyωvισpός εvτείvεται 

Το δεύτερο Άλφα είναι ο Ανταγωνι­
σμός. Ήταν παλιά τόσο απλά τα 

πράγματα : η επιχείρηση που μπορού­

σε να βγει στην αγορά με ένα ικανοποι­
ητικό προϊόν ή παροχή υπηρεσιών στην 
καλύτερη τιμή , θα ήταν σε θέση να κά­
νει μια πώληση. Τώρα, όχι μόνο υπάρ­
χει περισσότερος ανταγωνισμός , αλλά 
είναι και πολλών διαφορετικών ειδών . 
Ανταγωνιστές που απευθύνονται σε μι­
κρά τμήματα της αγοράς έχουν αλλά­
ξει τη μορφή σχεδόν κάθε αγοράς . Πα­
ρόμοια προϊόντα πωλούνται σε διάφο­
ρες αγορές με εντελώς διαφορετικές 
ανταγωνιστικές βάσεις : σε μια αγορά , 
με βάση την τιμή , κάπου αλλού με βά­
ση την ποιότητα και σε άλλη με βάση 
τις υπηρεσίες πριν , κατά ή μετά την 
πώληση . Με την άρση των εμπορικών 
φραγμών , καμιάς επιχείρησης ο εθνι­
κός χώρος δεν προστατεύεται από τον 
ανταγωνισμό που προέρχεται από το 
εξωτερικό . Όταν οι Γιαπωνέζοι -ή οι 
Γερμανοί, οι Γάλλοι , ο Κορεότες , οι Τα­
ϊβανέζοι και λοιποί- είναι ελεύθεροι να _ 
ανταγωνισθούν στις ίδιες αγορές , αρ­
κεί μία εταιρεία με ανώτερη απόδοση 
για να ανεβάσει το επ(πεδο του αντα­
γωνισμού για τις εταιρείες σε όλο τον 
κόσμο . Η " Κατέρπιλαρ " ανταγωνίζεται 
την " Κομάτσου ", η " Ντουπόντ" τη "Χεκ­
στ ", η "Τζέηζ Μανχάταν " την " Μπάρ­
κλεης ". Αυτοί που έχουν καλές επιδό­
σεις βγάζουν εκτός συναγωνισμού τους 
χειρότερους , γιατί η χαμηλότερη τιμή , 
η υψηλότερη ποιότητα, η καλύτερη ε-

ΤΟ ΝΕΟ 10ΟΡΟΦΟ ΙΔΙΟΚΤΗΤΟ ΚΤΙΡΙΟ ΤΗΣ METROLIFE 

Το νέο 10όροφο ιδιόκτητο κτίριο της Metrolife, στη Λ. Συγγρού 213-215 , δημιουργήθηκε για να 

προσφέρει μια διαφοQετική ποιότητα στις σχέσεις με τους ασφαλισμένους, τους μετόχους και 

τους συνεργάτες της. Μοντέρνο και λειτουργικό, το καινούργιο κτίριο της Metrolife 

συγκεντρώνει όλες τις Διοικητικές και Μηχανογραφικές υπηρεσίες σε ένα 

ζεστό περιβάλλον , με φιλική ατμόσφαιρα και service που δεν 

συναντάται σε άλλη ασφαλιστική εταιρεία. Είναι τελικά αυτή 

η διαφορετική ατμόσφαιρα που κάνει το νέο κτίριο 

της Metrolif e, ειλικρινά, δικό σας. 

ΔΙΚΟΣ 
ΓΙΑΤΙ ΕΙΝΑΙ ΔΙΚ Ο ΜΑΣ ! 

----
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ξuπηρέτηση που παρέχονται από ο­

ποιονδήποτε , γρήγορα γίνεται το " στά­

νταρ " για όλους τους ανταγωνιστές . Το 
ικανοποιητικό δεν είναι πια αρκετό . Αν 

μια εταιρε ία δεν μπορεί να σταθεί στο 
ίδιο ύψος με τις καλύτερες του κόσμου 

σε μια κατηγορία ανταγωνισμού , γρή­

γορα δεν θα έχει κανέναν τόπο να στα­

θεί. 

Οι καινούργιες επιχειρήσεις , που δεν 

κουβαλάνε το βάρος της οργάνωσης 

και δεν περιορίζονται από την ιστορία 
τους , μπορούν να μπουν στην αγορά 

με ένα προϊόν ή μια υπηρεσία της επό­

μενης γενιάς , προτού οι επιχειρήσεις 
που ήδη υπάρχουν μπορέσουν να πά­

ρουν πίσω τα χρήματα που ξόδεψαν 

για την ανάπτυξη κάποιου προϊόντος 
της προηγούμενης γενιάς . "Μεγάλο ", 

δεν σημαίνει πια " απόρθητο" και κάθε 
καθιερωμένη παραδοσιακή επιχείρηση 

σήμερα είναι υποχρεωμένη να βάλει 
κάποιον να παρακολουθεί σαν να ήταν 
σκοπός , τις καινούργιες εταιρείες - και 

τις ολοκα ίνουργιες και αυτές που υ ­

πάρχουν για κάμποσο καιρό , αλλά λει­
τουργούν ακόμα σύμφωνα με τις αρ­

χές των ιδρυτών τους . Με αυτόν τον ο­

ρισμό , η Sun Microsystems είναι ακόμα 
μια καινούργια εταιρεία και το ίδιο είναι 
και η Wal-Mart (W-M). Η καινοτομία της 
Sun στους σταθμούς εργασίας (work­
stations) άλλαξε τον ρου της ιστορίας 
για κάθε κατασκευαστή υπολογιστών 
στον κόσμο. Η W-M επινόησε το λιανε­
μπόριο . 

Οι καινούργιες εταιρείες δεν παίζουν 
σύμφωνα με τους κανόνες. Γράφουν 

οι ίδιες νέους κανόνες για το πώς πρέ­
πει να λειτουργεί η επιχείρηση . Η W-M 
δεν έφτιαξε τον εαυτό της " κατ ' εικόνα 

και καθ ' ομοίωσιν" της Sears . Χωρίς να 
τη βαραίνει το παρελθόν της δεύτερης , 

η πρώτη επινόησε νέες μεθόδους ερ­

γασίας που αποδίδουν καλύτερα απο­

τελέσματα . Τα φαινομενικά πλεονεκτή­

ματα της Sears -πολλά καταστήματα 
με άριστα εκπαιδευμένους πωλητές , 

μακροχρόνιες σχέσεις με προμηθευ­

τές , καλά συντονισμένα συστήματα λει­

τουργίας και διοίκησης- έχουν μεταβά­
λει τα αποτελέσματα που η W-M έχει 
καθιερώσει σαν τα νέα " στάνταρντ" α­

νταγωνισμού . 

Η τεχνολογία αλλάζει τη φύση του α­

νταγωνισμού με τρόπους που οι επιχει­

ρήσεις δεν αναμένουν . Στο εμπόριο , 

για παράδειγμα , η τεχνολογία επέτρε­

ψε σε παραγωγούς και εμπόρους , ό-

ήταν σίγουρα μέσα στις δυνατότη­

τες ενός μεμονωμένου ατόμου , με 

την υποστήριξη ενός εύχρηστου συ­

στήματος ηλεκτρονικού υπολογιστή 

που θα παρείχε πρόσβαση σε όλα 

τα δεδομένα και τα εργαλεία που 

χρησιμοποιούσαν οι ειδικοί . 

Η 'ΊΒΜ Πιστωτική " ανέπτυξε επίσης 

ένα νέο πολύ-πλοκο σύστημα υπο­

λογιστών για την υποστήριξη των 

διαμορφωτών συμφωνίας . Στις πε­

ρισσότερες περιπτώσεις , το σύστη­

μα παρέχει στον διαμορφωτή την α­

ναγκαία καθοδήγηση για να διεκπε­

ραιώσει το έργο του. Σε ιδιαίτερα 
δύσκολες περιπτώσεις μπορεί να 

ζητήσει βοήθεια από μια μικρή ομά­

δα πραγματικών ειδικών - ειδικών 

στον έλεγχο αξιοπιστίας , στην κο­

στολόγηση κ.λπ . Αλλά ακόμα και τό­

τε δεν υπάρχουν μεταβιβάσεις , γιατί 

ο διαμορφωτής συμφωνίας και οι 

ειδικοί που καλεί συνεργάζονται 

στην ίδια ομάδα . 

Η βελτίωση στην απόδοση που επι­

τεύχθηκε με τα νέα σχέδια είναι ε­

ξαιρετική . Η 'ΊΒΜ Πιστωτική " περιέ­

κοψε τον χρόνο ολοκλήρωσης της 

διαδικασίας από επτά ημέρες σε 

τέσσερις ώρες . Το έκανε αυτό χω­

ρίς να αυξήσει το προσωπικό της -
στην πραγματικότητα , πέτυχε να το 

μειώσει . Την ίδια στιγμή ο αριθμός 

των συμφωνιών που χειρίζεται αυ­

ξήθηκε κατά εκατό φορές . Όχι 

100%, αλλά εκατό φορές . 

Αυτό που κατόρθωσε να κάνει η 
'ΊΒΜ Πιστωτική " -μείωση του χρό­
νου ολοκλήρωσης της διαδικασίας 

κατά 90% και εκατονταπλασιασμός 
της παραγωγικότητας- ανταποκρί­

νεται πλήρως στον ορισμό μας για 

τον ανασχεδιασμό . Η εταιρεία πέτυ­
χε μία θεαματική άνοδο της απόδο­
σης , κάνοντας μία ριζική αλλαγή στη 

συνολική διαδικασία . Η 'ΊΒΜ Πιστω­

τική " δεν ρώτησε " Πώς μπορούμε 

να βελτιώσουμε τον υπολογισμό 
μιας χρηματοδοτικής προσφοράς ; 

Πώς να ενισχύσουμε τον έλεγχο α­

ξιοπιστίας ;" Αντί γι ' αυτά ρώτησε 

" Πώς να βελτιώσουμε τη διαδικασία 

παροχής πιστώσεων ;" Επιπλέον , κά­

νοντας αυτή τη ριζική αλλαγή , η "1 Β­
Μ Πιστωτική " κατέρριψε την αντίλη­

ψη ότι χρειαζόταν ειδικούς για να ε­

κτελέσο uν εξειδικευμένα καθήκο­

ντα . 

πως η Procter & Gamble (Ρ & G) και η 
W-M, να ενώσουν τα συστήματα της 
διανομής και απογραφής με ωφέλιμο 
αποτέλεσμα και για τις δύο. Όσον α­

φορά τις υπηρεσίες που παρέχονται 
μετά την πώληση, η τεχνολογία επιτρέ­

πει στους καινοτόμους να χρησιμο­

ποιήσουν εντελώς νέες τεχνικές εξυ­
πηρέτησης . Η εταιρεία ανελκυστήρων 

Otis, 
για παράδειγμα, έχει αναπτύξει ένα 

πολύ έξυπνο σύστημα υπολογιστών για 

να επιτύχει τη διαχείριση της πολύπλο­
κης αποστολής του "σέρβις" κάθε ώρα 

και στιγμή για ενενήντα τρεις χιλιάδες 

ασανσέρ και κυλιόμενες σκάλες στην 

Αμερική. Οι τεχνίτες που κάνουν τις ε­

πιδιορθώσεις φτάνουν στον τόπο της 
βλάβης , ενημερωμένοι από πριν για τη 
φύση του προβλήματος και για το ιστο­

ρικό της συντήρησης του συγκεκριμέ­

νου μηχανήματος. 

Με τις τεχνολογικές καινοτομίες , που 

απλοποιούν και βελτιώνουν την επικοι­

νωνία μεταξύ των ίδιων και των πελα­
τών τους , εταιρείες σαν την Otis ξε­
περνούν τα όρια του δυνατού και έτσι 
μεγαλώνουν τις απαιτήσεις των πελα­

τών για όλες τις εταιρείες σε έναν το­

μέα της αγοράς . 

Η αλλαyιί yίvετω σuvεχής 

Η Αλλαγή είναι το τρίτο Άλφα . Ξέρου­
με κιόλας ότι οι αγοραστές και ο α­

νταγωνισμός έχουν αλλάξει, αλλά το ί­
διο έχει συμβεί και με τη φύση της αλ­

λαγής . Πρώτα απ ' όλα , η αλλαγή έχει 
γίνει συνεχής και βρίσκεται παντού . Εί­
ναι πια η φυσιολογική κατάσταση. 
Πριν από λίγο καιρό, για παράδειγμα , 
οι ασφαλιστικές εταιρείες πρόσφεραν 
μόνο δύο "προϊόντα " ασφάλιση με προ­
θεσμία και ισόβια ασφάλιση. Σήμερα 

προσφέρουν μια συνεχώς μεταβαλλό­
μενη ποικιλία από προϊόντα , καθώς η 
ανταγωνιστική πίεση στις ασφαλιστικές 

εταιρείες να κάνουν νέες προσφορές, 
αυξάνεται συνέχεια. 

Επίσης, ο ρυθμός της αλλαγής έχει ε­
πιταχυνθεί. Με την παγκοσμιοποίηση 

της οικονομίας, οι επιχειρήσεις αντιμε­

τωπ ίζοuν ένα μεγαλύτερο αριθμό α­
νταγωνιστών και η καθεμία απ ' αυτές 
μπορεί να εισαγάγει στην αγορά καινο­
τομίες σε προϊόντα και υπηρεσίες. Η 

ταχύτητα των τεχνολογικών αλλαγών 
προωθεί επίσης τις καινοτομίες . Οι κύ­
κλοι ζωής των προϊόντων μετρούνται 

πια σε μήνες και όχι σε χρόνια. Η "Φορ-

ντ " παρήγαγε το μοντέλο Τ για μια ο­

λόκλη ρη ανθρώπινη γενιά. Ο κύκλος 

ζωής ενός προϊόντος της πληροφορι­
κής που εισάγεται σήμερα στην αγορά , 

μπορεί με τη βία να φθάσει τα δύο χρό­

νια, αλλά κατά πάσα πιθανότητα δεν 

θα τα φθάσει. Μια εταιρεία που προ­

σφέρει συνταξιοδοτικά προγράμματα, 

πρόσφατα ανέπτυξε ένα πρόγραμμα 

που θα εκμεταλλευόταν ένα "παραθυ­

ράκι" στη φορολογική νομοθεσία και ε­

πιτόκια καταθέσεων. Η προβλεπόμενη 

διάρκεια ζωής του στην αγορά ήταν α­

κριβώς τρεις μήνες . Αν έφθανε στην α­

γορά με τριάντα μόνο μέρες καθυστέ­

ρηση, ο χρόνος πώλησης του προϊό­

ντος αυτού από την εταιρεία θα είχε 

μειωθεί κατά ένα τρίτο. 
Το σημαντικό εδώ είναι ότι, όχι μόνο έ­

χουν μικρύνει οι κύκλοι ζωής των προϊ­

όντων και των υπηρεσιών , αλλά και ο 

διαθέσιμος χρόνος για την ανάπτυξη 
και την εισαγωγή στην αγορά νέων προ­

ϊόντων έχουν μειωθεί . Σήμερα οι επι­

χειρήσεις πρέπει να κινούνται γρήγο-

ρα , διαφορετικά δεν θα κινούνται κα­

θόλου. Ακόμα θα πρέπει να κοιτάζουν 

σε πολλές κατευθύνσεις ταυτόχρονα. 

Τα διοικητικά στελέχη νομίζουν ότι οι ε­

ταιρείες τους είναι εξοπλισμένες με α­

ποτελεσματικά "ραντάρ" που αντιλαμ­

βάνονται τις αλλαγές , αλλά οι περισσό­

τερες από αυτές δεν είναι. 

Συνήθως αυτό που ανιχνεύuν είναι αυ­

τές ακριβώς οι αλλαγές που τις περι­

μένουν έτσι κι αλλιώς. Οι μάνατζερ μιας 

φίρμας παραγωγής καταναλωτικώνμ 

αγαθών που γνωρίζουμε, παρακολου­
θούσαν με επιμέλεια τη συμπεριφορά 

των καταναλωτών ώστε να αiιιχνεύσοuν 
μεταστροφές που μπορεί να αφορού­

σαν τα προϊόντα τους. Οι έρευνες αγο­

ράς, τους έδιναν συνέχεια καλά νέα , 

αλλά το μερίδιο της αγοράς ποuο εί­

χαν , ξαφνικά μειώθηκε δραματικά . 

Έκαναν κι άλλες έρευνες. Στους κατα­
ναλωτές άρεσε πολύ το προϊόν, αλλά 

το μερίδιο αγοράς συνεχώς μειωνό­

ταν . Στο τέλος φάνηκε ότι το πρόβλημα 

ήταν , ότι η τσαπατσουλιά της εταιρείας 

στη διαδικασία εκτέλεσης των παραγ­

γελιών, έκανε τους εμπόρους να αγα­

νακτούν και να αντιδρούν , μειώνοντας 

το χώρο έκθεσης του προϊόντος στα 

ράφια των καταστημάτων τους . Ούτε οι 

μάνατζερ της φίρμας ούτε κανένας άλ­

λος στην εταιρεία είχε τη διορατικότη­

τα να αντιληφθεί και να αντιμετωπίσει 

αυτό το πρόβλημα . 
Οι αλλαγές που θα υποχρεώσουν μια 

επιχείρηση να κλείσει , είναι αυτές που 

συμβαίνουν πέρα από το πεδίο των τω­

ρινών προσδοκιών της. Αυτή ακριβώς 
είναι η πηγή των περισσοτέρων αλλα­

γών στο σημερινό επιχειρηματικό περι­

βάλλον . 

Τα τρία Άλφα -Αγοραστές , Ανταγωνι­

σμός και Αλλαγή- έχουν δημιουργήσει 

ένα νέο κόσμο για τις επιχειρήσεις. Συ­

νέχεια γίνεται φανερό ότι οι οργανισμοί 

που σχεδιάστηκαν για να λειτουργή­
σουν καλά σ ' ένα περιβάλλον , δεν μπο­

ρούν ν' αλλάξουν για να λειτουργήσουν 

καλά σ' ένα άλλο . Οι εταιρείες που ι­

δρύθηκαν για να ευδοκιμήσουν σε συν-

ΕΘΝΙΚΗ ΟΔΙΚΗ 
~ ΑΣΦΜΕ ΙΑ 

Η Εθνική Ασφαλιστική σε συνεργασία με την Eurosos Assistance δη­
μιούργησε και προσφέρει στους πελάτες της το νέο πρόγραμμα οδικής 
προστασίας . 
Το συγκεκριμένο αυτό πρόγραμμα παρέχει τόσο οδική όσο και ταξιδιωτι­
κή βοήθεια 24 ώρες το εικοσιτετράωρο , όλες τις ημέρες του έτους. 
Η " Εθνική Οδική Ασφάλεια " καλύπτει το ασφαλισμένο όχημα εφόσον υ­

ποστεί βλάβη ή ατύχημα στην Ελλάδα ή σε οποιαδήποτε Ευρωπαϊκή χώρα καθώς και σε 
όλες τις χώρες της Μεσογείου εξασφαλίζοντας αναλόγως της βλάβης : 
✓ Επιτόπια επισκευή . 
✓ Ρυμούλκιση στο πλησιέστερο συνεργείο . 
✓ Μεταφορά ή επαναπατρισμό . 
✓ Διαμονή των ασφαλισμένων σε ξενοδοχείο εφόσον είναι αδύνατη η αυθημερόν ε­
π ισκευή . 
✓ Αποστολή ανταλλακτικών . 
Το ίδιο πρόγραμμα καλύπτει τον ασφαλισμένο και τα άλλα μέλη της οικογένειάς 
του σε περιπτώσεις ασθένειας ή τραυματισμού σε οποιαδήποτε χώρα του κόσμου 
και αν ταξιδεύουν και με οποιοδήποτε μέσον και · εάν πραγματοποιούν το ταξίδι 
τους εξασφαλίζοντας : 
✓ Μεταφορά του ασθενούς με φροντίδα ιατρού σε κατάλληλο νοσηλευτικό ίδρυ­
μα ή στον τόπο μόνιμης διαμονής του και παράλληλα μεταφορά των υπολοίπων 
μελών της οικογένειας που συνοδεύουν τον ασθενή . 
✓Μεταφορά και διαμονή ενός μέλους της οικογένειας σε περίπτωση νοσηλεί­
ας του ασφαλισμένου μακριά από τον τόπο της μόνιμης διαμονής του . 
✓Επιστροφή σε περίπτωση απώλειας μέλους της οικογένειας . 
Τέλος, η Εθνική Οδική Ασφάλεια καλύπτει τις αποσκευές αν χαθούν κατά 
την διάρκεια του ταξιδιού φροντίζοντας για την ανεύρεση και την αποστολή 
τους στον τόπο μόνιμης κατοικίας ή στον τόπο προορισμού αλλά και για την 
χρηματική βοήθεια σε περίπτωση απώλειας των αποσκευών σε πτήσεις τα­
κτικών δρομολογίων . 
Το κόστος του προγράμματος που προσφέρεται στους ασφαλισμένους της εται­
ρίας είναι 12.500 δρχ 
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θήκες μαζικής παραγωγής, σταθερό­

τητας και οικονομικής άνθησης, δεν 

μπορούν ν ' αλλάξουν για να πετύχουν 

σ ' έναν κόσμο όπου οι αγοραστές, ο α­

νταγωνισμός και οι αλλαγές απαιτούν 

ελαστικότητα και γρήγορες αντιδρά­
σεις. Μερικοί θεωρούν σαν υπαίτιους , 
για τα προβλήματα των αμερικανικών 

επιχειρήσεων , κάποιους παράγοντες 
που βρίσκονται πέραν από τη δικαιο­

δοσία της διοίκησης , όπως οι κλειστές 

ξένες αγορές , το χαμηλό κόστος του 

ιαπωνικού κεφαλαίου και η επιθετική 

πολιτική τιμών ξένων εταιρειών που ε­

πιδοτούνται από τις κυβερνήσεις τους 

θεωρούν υπαίτιους την κακή διαχείρι­
ση της οικονομίας από την ομοσπον­

διακή κυβέρνηση , τους κανονισμούς 

της και την κακή χρήση των φυσικών 

και ανθρώπινων πόρων. Κατηγορούν 

επίσης τα συνδικάτα ή τους Αμερικα­

νούς εργάτες σαν αμόρφωτους και α­
δρανείς . 

Αλλά αν αυτοί οι λόγοι εξηγούν το πρό­

βλημά μας , τότε όλες οι αμερικανικές 

εταιρείες , θα βρίσκονταν σε παρακμή . 

Όμως , δεν είναι όλες έτσι . Η Sears 
μπορεί να χάνει τους πελάτες της , αλ­

λά η Wal-Mart και η Gap ευδοκιμούν . Η 

GM δυσκολεύεται να κατασκευάσει α­
ρίστης ποιότητας αυτοκίνητα στην Αμε­
ρική , αλλά όχι και η " Χόντα". Ο ασφαλι­

στικός τομέας , συνολικά , μπορεί να 
χάνει χρήματα , αλλά μερικές εταιρεί­

ες , όπως η Progressive lnsurance , έ­
χουν έξοχα αποτελέσματα . Η χαλυ­
βουργική εταιρεία Bethlehem έχει πε­
ριοριστεί στο ένα δέκατο του παλαιότε­

ρους μεγέθους της , αλλά η Nucor και 
άλλες μικρές χαλυβουργίες αποδίδουν 
καλά στην παγκόσμια αγορά . Σε κάθε 

σχεδόν επιχειρηματικό τομέα , με τους 
ίδιους κανόνες και με τους ίδιους παί­

κτες , οι επιτυχίες μερικών εταιρειών α­

ντικρούουν τις δικαιολογίες των πολ­

λών. Μερικοί νομίζουν ότι οι επιχειρή­

σεις θα μπορούσαν να θεραπεύσουν 

τα τραύματά τους αν άλλαζαν την επι­

χειρηματική τους στρατηγική . Θα έ­
πρεπε να πουλήσουν κάποιον τομέα' 
δραστηριοτήτων και να αγοράσουν κά­

ποιον άλλο, να αλλάξουν την αγορά 

τους, να μπουν σ ' ένα διαφορετικό το­

μέα. Θα έπρεπε να κάνουν διάφορα 

τεχνάσματα με τα περιουσιακά στοιχεί­
α τους ή να ανασυγκροτηθούν μετά α­

πό μετοχοποίηση . Όμως, αυτός ο τρό­
πος σκέψης κάνει τις επιχειρήσεις ν ' α­

ποφεύγου~ τις βασικές αλλ°:γές στις 

Ποιος θα ανασχεδιάσει 

ο ι επιχειρήσεις δεν ανασχεδιά­

ζουν διαδικασίες , οι άνθρωποι 
το κάνουν . Πριν ερευνήσουμε ακό­

μα περισσότερο το "τι" της διαδικα­

σίας ανασχεδιασμού, πρέπει να α­

σχοληθούμε με το "ποιος" . 

Ο τρόπος με τον οποίο οι επιχειρή­

σεις επιλέγουν και οργανώνουν 
αυτούς που κάνουν τον ανασχεδια­

σμό , αποτελεί το κλειδί για 
την επιτυχία της σχετικής προσπά­

θειας . 

Έχουμε δει τους ακόλουθους 

ρόλους να αναδύονται, είτε 
ξεχωριστά είτε σε συνδυασμό , 

κατά τη συνεργασία μας με επιχει­

ρήσεις που προχωρούν σε 

ανασχεδιασμό . 
Ηγέτης - ένα ανώτατο διοικητικό 
στέλεχος, που εγκρίνει και ωθεί τη 
συνολική προσπάθεια . 
Επόπτης διαδικασίας - ένας μάνα­
τζερ , υπεύθυνος για μια συγκεκρι­

μένη διαδικασία και την προσπά­

θεια ανασχεδιασμού της. 

Ομάδα ανασχεδιασμού - ένα σύνο­
λο ατόμων αφοσιωμένων στον ανα­

σχεδιασμό μιας συγκεκριμένης δια­

δικασίας, που αναλύουν την υφιστά­
μενη διαδικασία και επιβλέπουν την 

επανασχεδίαση και την εφαρμογή 

της . 

Οργανωτική επιτροπή - μία ομάδα 
από ανώτερους μάνατζερ , που 

παίρνει στρατηγικές αποφάσεις, α­

ναπτύσσοντας τη συνολική στρατη­
γική ανασχεδιασμού της επιχείρη­

σης και ελέγχοντας την πορεία της. 

"Τσάρος" του ανασχεδιασμού - ένα 
άτομο υπεύθυνο για την ανάπτυξη 
ανασχεδιαστικών τεχνικών και ερ­
γαλείων μέσα στην επιχείρηση και 

για την επίτευξη συνεργασίας ανά­
μεσα στα ξεχωριστά προγράματα 
ανασχεδιασμού. 
Σε μια ιδανική περίπτωση, οι σχέ­
σεις μεταξύ όλων αυτών καθορίζο­

νται ως εξής: ηγέτης ορίζει 

τον επόπτη διαδικασίας , ο οποίος 

συγκαλεί μια ομάδα ανασχεδιασμού 
για να ανασχεδιάσει τη διαδικασία, 

με τη βοήθεια "τσάρου" και υπό 
την αιγίδα της οργανωτικής 
επιτροπής . Ας εξετάσουμε με πε­
ρισσότερες λεπτομέρειες τους συ­

γκεκριμένους ρόλους και αυτούς 

που τους παίζουν. 

πραγματικές τους δραστηριότητες . Εί­

ναι ένδειξη , επίσης , μιας βαθιάς περι­
φρόνησης για τις καθημερινές λειτουρ­

γίες της επιχείρησης . Οι εταιρείες δεν 

είναι χαρτοφυλάκια επενδύσεων, αλλά 
άνθρωποι που συνεργάζονται για να ε­

πινοήσουν , να κατασκευάσουν, 

να πουλήσουν και να εξυπηρετήσουν . 

Αν δεν πετυχαίνουν στον επιχειρηματι­

κό τους τομέα , αυτό γίνεται γιατί οι υ­

πάλληλοί τους δεν επινοούν , δεν κατα­

σκευάζουν , δεν πωλούν και δεν εξυπη­

ρετούν όσο θα έπρεπε. 
Το να παριστάνουν τους μεγιστάνες , 

μπορεί να είναι πιο ευχάριστο για τους 

ανώτερους μάνατζερ από το να λερώ­
νουν τα χέρια τους με τις κοινότυπες 

λειτουργικές λεπτομέρειες , αλλά δεν 

είναι πιο σημαντικό. ''Ο Θεός ", είπε ο 
αρχιτέκτονας Miers van der Rohe, " βρί­
σκεται στις λεπτομέρειες ". Ο αρχιτέ­

κτονας μιλούσε για τα κτίρια , αλλά η 

παρατήρησή του ισχύει το ίδιο και για 

τη λειτουργία μιας επιχείρησης . 
Μερικοί , συμπεριλαμβανομένων και 

πολλών μάνατζερ , θεωρούν ότι για τα 

προβλήματα των εταιρειών τους φταίει 
η ανεπάρκεια των διευθύνσεων . Αν, α­

πλά , διευθύνονταν οι εταιρείες διαφο­
ρετικά και καλύτερα , τότε θα ευδοκι­

μούσαν , υποστηρίζουν . Αλλά καμιά α­

πό τις μόδες στο μάνατζμεντ τα τελευ­

ταία είκοσι χρόνια -ούτε το μάνατζμεντ 

με στόχους , η διαφοροποίηση, η θεω­

ρία Ζ , οι προϋπολογισμοί με μηδενική 

βάση , η ανάλυση αλυσίδας αξιών , η α­

ποκέντρωση, το επιτόπιο μάνατζμεντ, 

το μάνατζμεντ με πίνακες, εσωτερικές 

επιχειρηματικές δραστηριότητες ή μά­

νατζμεντ του ενός λεπτού- δεν ανέτρε­

ψε την επιδείνωση της απόδοσης των 

αμερικανικών εταιρειών . Το μόνο που 
έκαναν όλα αυτά ήταν να απομακρύ­

νουν τους μάνατζερ από την πραγματι­

κή τους αποστολή. 
Το κύριο μήνυμα , λοιπόν , είναι αυτό : 

δεν είναι πλέον αναγκαίο ούτε επιθυ­
μητό για τις επιχειρήσεις να οργανώ­

νουν τη δουλειά τους σύμφωνα με τον 

καταμερισμό της εργασίας του Άνταμ 
Σμιθ . Οι δουλειές με συγκεκριμένες α­

ποστολές είναι ξεπερασμένες στο ση­

μερινό κόσμο των αγοραστών , των α­
νταγωνιστών και της αλλαγής . Αντί γι' 

αυτό , οι επιχειρήσεις πρέπει να οργα­
νώνουν την εργασία με βάση τις διαδι­

κασίες . Αυτός είναι ένας ισχυρισμός 
τόσο ριζοσπαστικός και τόσο μακρό­

πνοος σήμερα, όσο ήταν αυτός του 
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Άνταμ Σμιθ στον καιρό του. Οι μάνα­
τζερ που καταλαβαίνουν και αποδέχο­
νται αυτήν την έννοια της εργασίας με 
βάση τις διαδικασίες , θα βοηθήσουν 
τις εταιρείες τους να κάνουν ένα άλμα 
μπροστά . Αυτοί που δεν το κάνουν , θα 

μείνουν πίσω . 
Γράφουμε για τις διαδικασίες αλλά 

πρέπει να είναι κιόλας φανερό το γιατί 
μια αντίληψη για τις διαδικασίες είναι 
τόσο σημαντική για κάθε επιχείρηση 
που θέλει να βγει από το πρόβλημα. 

Θα πρέπει να μπορούμε κιόλας να δού­
με το γιατί επιχειρήσεις δεν μπορούν 
να επιδιορθωθούν και γιατί πρέπει να 
επινοηθούν από την αρχή . 
Σήμερα στις περισσότερες επιχειρή­

σεις , κανένας δεν είναι υπεύθυνος για 

τις διαδικασίες . Στην πραγματικότητα, 
κανένας σχεδόν δεν υποψιάζεται την ύ­

παρξή τους . Έχει καμιά επιχείρηση έ­
ναν αντιπρόεδρο υπεύθυνο για την ε­

κτέλεση των παραγγελιών , για να πα­
ραδίδονται τα προϊόντα στους πελά­

τες ; Μάλλον όχι. Ποιος είναι υπεύθυ­
νος για την ανάπτυξη των προϊόντων; 

Ο καθένας -ο τομέας έρευνας, ο τομέ­
ας παραγωγής- συμμετέχει, αλλά κα­

νένας δεν είναι υπεύθυνος . 
Οι επιχειρήσεις σήμερα χρησιμοποιούν 

λειτουργικές αποθήκες , κάθετες κατα­
σκευές κτισμένες πάνω στα στενά στά­

δια μιας διαδικασίας . Το πρόσωπο που 
ελέγχει την πιστωτική ικανότητα του 

πελάτη αποτελεί τμήμα του πιστωτικού 
τομέα, ο οποίος μάλλον είναι τμήμα 

του οικονομικού τομέα . Ο χειρισμός 
της απογραφής εκτελείται από εργά­

τες στην αποθήκη , που μπορεί να δί­
νουν αναφορά στον αντιπρόεδρο πα­

ραγωγής . Οι αποστολές όμως , αποτε­
λούν τμήμα του τομέα διοικητικής μέ­

ριμνας (εφοδιασμού) . Όσοι συμμετέ­
χουν σε μια διαδικασία κοιτάζουν προς 

τα μέσα , στο τμήμα τους και προς τα 
πάνω , προς τον προϊστάμενό τους, αλ­

λά κανένας δεν κοιτάζει προς τα εδώ, 
προς τον πελάτη . Τα σημερινά προ­

βλήματα στην απόδοση των επιχειρή­
σεων είναι το αναπόφευκτο αποτέλε­

σμα του κατατεμαχισμού των διαδικα­
σιών . 

Οι κλασικές επιχειρησιακές δομές που 
εξειδικεύουν την εργασία και κατατε­

μαχίζουν τις διαδικασίες , διαιωνίζουν 
τον εαυτό τους , γιατί πνίγουν τις καινο­

τομίες και τη δημιουργικότητα. Αν κά­
ποιος σε κάποιο τμήμα έχει μια πραγ­

ματικά καινούργια ιδέα , έναν καλύτερο 

ΟΗΙΈΤΗΣ 

οηγέτης του α~ασχεδιασμού ε,ί­
ναι που τον κανει πραγματικο­

τητα. Αυτός (ή αυτή) είναι ένα ανώ­

τατο διοικητικό στέλεχος με αρκετά 

μεγάλο κύρος , ώστε να μπορεί να 

φέρνει τα πάνω κάτω μέσα σε μια ε­
πιχείρηση και να είναι σε θέση να 

πείθει τους άλλους να αποδεχθούν 
τις ριζικές ανατροπές που προκαλεί 

ο ανασχεδιασμός. Χωρίς ένα τέτοιο 

ηγέτη, μια επιχείρηση μπορεί να κά­

νει μερικές "ασκήσεις επί χάρτου", 

ακόμα και να φθάσει σε κάποιες νέ­
ες αντιλήψεις για τη σχεδίαση των 

διαδικασιών. Αλλά δεν πρόκειται να 
υλοποιήσει τον ανασχεδιασμό . Ακό­
μα και αν ξεκινήσει, μια προσπάθεια 
ανασχεδιασμού χωρίς ηγέτη, τελικά 

θα ξεφουσκώσει ή θα συναντήσει έ­
ναν τοίχο όταν έλθει ο καιρός να γί­

νει η εφαρμογή. 
Συνήθως κανένα ανώτατο στέλεχος 

δεν "διορίζεται" ηγέτης. Πρόκειται 
για ένα ρόλο που κατακτάται από 

κάποιον που έχει το κύρος να τα κα­
ταφέρει. Ο ηγέτης του ανασχεδια­

σμού , πρέπει να είναι κυριευμένος 
από το πάθος να ξαναστήσει την ε­

πιχείρηση από την αρχή, να την α­
ναδείξει την καλύτερη στον κλάδο 

της και να τα κάνει όλα τέλεια. 

Ο πρωταρχικός ρόλος του ηγέτη εί­

ναι να ενεργεί σαν οραματιστής και 
παρακινητής . Πλάθοντας και εκφρά­

ζοντας ένα όραμα για το είδος του 
οργανισμού που θέλει να πραγμα­

τώσει, ο ηγέτης δίνει σε όλους μέσα 
στην επιχείρηση ένα σκοπό και μια 

αίσθηση αποστολής. Ο ηγέτης πρέ­
πει να ξεκαθαρίσει σε όλους ότι ο α­

νασχεδιασμός απαιτεί μια σοβαρή 
προσπάθεια, που πρέπει να ολο­

κληρωθεί . Ο οργανισμός αντλεί από 
τις πεποιθήσεις και τον ενθουσια­

σμό του ηγέτη την πνευματική ενέρ­
γεια που απαιτείται για να ξεκινήσει 

το ταξίδι στο άγνωστο. 
Ο ηγέτης επίσης δίνει "το εναρκτή­

ριο λάκτισμα" της ανασχεδιαστικής 
προσπάθειας. Ο ηγέτης είναι αυτός 

που διορίζει τους ανώτερους διευ­
θυντές ως "επόπτες επιχειρησια­

κών διαδικασιών" και τους αναθέτει 
την ευθύνη να επιτύχουν άλματα 

στην αποδοτικότητα. Ο ηγέτης εκ­
φράζει το νέο όραμα και ορίζει τα 

νέα πρότυπα και , μέσω των επο-

τρόπο για να εκτελούνται οι παραγγε­
λίες των πελατών, π .χ., αυτός ή αυτή 
θα πρέπει να πείσει τον προϊστάμενο, 

που πρέπει να πείσει τον δικό του προ­
ϊστάμενο και ούτω καθεξής , σε όλη την 
ιεραρχία της επιχείρησης. Για να γίνει 
μια ιδέα αποδεκτή , καθένας από αυ­

τούς θα πρέπει να πει ''ναι", αλλά για 
να απορριφθεί χρειάζεται μόνο ένα "ό­

χι ". Από την άποψη των σχεδιαστών 
της, αυτή η διαδικασία μείωσης των 
καινοτομιών δεν είναι ένα σφάλμα της 

κλασικής δομής , αλλά μια προφύλαξη 
από τις αλλαγές που μπορούν να επι­

φέρουν κινδύνους χωρίς λόγο. 
Οι κατατεμαχισμένες διαδικασίες και οι 
εξειδικευμένες δομές των επιχειρήσε­
ων , γεννημένων για μια παλιότερη ε­

ποχή , δεν επιτρέπουν αντιδράσεις στις 
μεγάλες αλλαγές του περιβάλλοντος -
της αγοράς. Ο τωρινός σχεδιασμός 
διαδικασιών ενσαρκώνει την υπόθεση 

ότι οι συνθήκες θα μεταβάλλονται μόνο 
μέσα σε κάποια στενά προβλεπόμενα 

όρια. Βγάζοντας το μάνατζμεντ από τις 
λειτουργίες και διασπώντας αυτές τις 

λειτουργίες σε εξειδικευμένα τμήματα, 
οι σημερινές επιχειρήσεις εξαφαλίζουν 

ότι κανένας δεν θα είναι σε θέση να α­
ντιληφθεί κάποια σημαντική αλλαγή ή 

κι αν ακόμα τύχαινε να την αντιληφθεί , 
δεν θα μπορέσει να κάνει τίποτε . 

Σήμερα, οι κατακερματισμένοι οργανι­
σμοί φαίνονται να έχουν τεράστιες σπα­

τάλες μεγέθους, ακριβώς το αντίθετο 
από αυτό που φανταζόταν ο Άνταμ Σμιθ. 

Οι σπατάλες εμφανίζονται όχι μόνο στο 
εργατικό κόστος , αλλά και τα πάγια έ­

ξοδα. Αν, για παράδειγμα, ένας οργα­
νισμός αποδίδει 100 μονάδες έργου 
την ώρα και καθένας από τους εργά­
τες του μπορεί να παραγάγει 1 Ο μονά­

δες την ώρα, η επιχείρηση θα χρειαζό­
ταν 11 άτομα : 1 Ο εργάτες και έναν επι­
στάτη . Αλλ' αν η ζήτηση για την παρα­
γωγή της επιχείρησης δεκαπλασιαζό­

ταν και έφτανε τις 1 .000 μονάδες έρ­
γου την ώρα , τότε δεν θα χρειαζόταν 

μόνο 1 Ο φορές τον αριθμό των εργα­
τών συν ένα μάνατζερ για κάθε 1 Ο νέ­
ους εργάτες . Θα χρειαζόταν περίπου 
196 άτομα : 100 εργάτες , 1 Ο επιστάτες, 
1 μάνατζερ , 3 βοηθούς μάνατζερ , 18 
άτομα στον οργανισμό προσωπικού, 

19 άτομα για τον μακροχρόνιο σχεδια­
σμό, 22 για τον λογιστικό έλεγχο και 23 
για διεκπεραιώσεις και διευκολύνσεις . 
Αυτή η σπατάλη μεγέθους δεν αποτε­

λεί απλώς γραφειοκρατικό πολλαπλα-

σιασμό και προσπάθεια δημιουργίας 
αυτοκρατορίας , παρόλο που μπορεί να 
συμβαίνει κι αυτό . Μάλλον είναι αποτέ­
λεσμα αυτού που ονομάζουμε Σχολή 

Οργάνωσης και Μάνατζμεντ "Ό ,τι βρέ­
ξει ας κατεβάσει ". Οι επιχειρήσεις παίρ­

νουν μια φυσική διαδικασία, όπως είναι 
η εκτέλεση των παραγγελιών , και τη 

διασπούν σε πολλά μικρά κομμάτια -
τα ατομικά καθήκοντα που οι υπάλλη­

λοι εκτελούν στα οργανικά τμήματα . 
Μετά , η επιχείρηση πρέπει να προσλά­

βει όλους τους ειδικούς επιστήμονες 
για να ξανασυγκολλήσουν την πολυ­

διασπασμένη διαδικασία. Αυτοί οι ειδι­
κοί επιστήμονες έχουν τίτλους όπως 
" λογιστικός ελεγκτής", " διεκπεραιω­
τής ", "ελεγκτής", ''σύνδεσμος ", " επό­

πτης'', " μάνατζερ " και "αντιπρόεδρος ". 
Αποτελούν αυτοί , απλά , την "κόλλα " 

που συνενώνει τους ανθρώπους που 
κάνουν την πραγματική δουλειά, τους 

ελεγκτές πιστωτικής ικανότητας, τους 
διαλογείς των αποθηκών, τους απο­

στολείς δεμάτων . Σε πολλές επιχειρή­
σεις , το εργατικό κόστος μπορεί να εί­

ναι χαμηλό , αλλά τα παρελκόμενα είναι 
υψηλά , πολύ υψηλά. Οι περισσότερες 

επιχειρήσεις σήμερα , με άλλα λόγια , 
πληρώνουν περισσότερο για την "κόλ­

λα " από όσο για την πραγματική δου­
λειά - μια συνταγή για προβλήματα. 

Η ανελαστικότητα, η έλλειψη αντίδρα­

σης, η ανυπαρξία προσανατολισμού 
προς την πελατεία, μια μονομανία για 

τη δράση παρά για το αποτέλεσμα , η 
γραφειοκρατική παράλυση , η έλλειψη 

καινοτομιών, το υψηλό λειτουργικό κό­
στος - αυτή είναι η κληρονομιά εκατό 
χρόνων αμερικανικής βιομηχανικής η­
γεσίας. 

Αυτά τα χρακτηριστικά δεν είναι και­
νούργια. Δεν εμφανίστηκαν ξαφνικά. Υ­

πήρχαν πάντοτε . Μόνο που μέχρι τε­
λευταία, οι επιχειρήσεις δεν ήταν υπο­

χρεωμένες να νοιαστούν γι ' αυτά. Αν 
το κόστος ήταν υψηλό , θα μπορούσε 

να φορτωθεί στους πελάτες . Αν οι πε­
λάτες ήταν δυσαρεστημένοι , δεν είχαν 

πού αλλού να πάνε. Αν τα καινούργια 
προϊόντα αργούσαν να έλθουν , οι πε­

λάτες μπορούσαν να περιμένουν. Το 
πιο σημαντικό καθήκον ενός μάνατζερ 

ήταν να διαχειρίζεται την ανάπτυξη και 
τα υπόλοιπα δεν έπαιζαν ρόλο . 

Όμως , τώρα που η ανάπτυξη σχεδόν 
σταμάτησε , όλα τα υπόλοιπα παίζουν 

σημαντικό ρόλο. 

πτών των διαδικασιών, υποχρεώνει 

τους άλλους να κάνουν το όραμα 
πραγματικότητα. 

Ποιος είναι ο κατάλληλος άνθρω­

πος για να παίξει τον ρόλο του ηγέ­
τη; Είναι αυτός που έχει αρκετή ε­

ξουσία πάνω σε όλους όσους αφο­
ρούν οι διαδικασίες που θα αvασχε­

διασθούν , για να εξασφαλισθεί η πι­
θανότητα ότι ο ανασχεδιασμός μπο­

ρεί να υλοποιηθεί. 
Δεν χρειάζεται να είναι ο Πρόεδρος 

του Διοικητικού Συμβουλίου (ΠΔΣ) . 

Πράγματι , σπάνια συμβαίνει να είναι 

αυτός . Στις περισσότερες μεγάλες 

επιχειρήσεις ο ΠΔΣ έχει αρμοδιότη­
τες που εκτείνονται από την άντλη­

ση κεφαλαίων από το Χρηματιστή­

ριο έως τον χειρισμό σημαντικών 
πελατών και τη διατήρηση καλών 

σχέσεων με την κυβέρνηση . Πολλές 
από αυτές τις αρμοδιότητες στρέ­

φουν την προσοχή του ΠΔΣ έξω α­

πό την επιχείρηση , έξω από τις δια­

δικασίες της . Έτσι , συχνά ο ρόλος 
του ηγέτη ανήκει στον "προϊστάμε­

νο επιχειρησιακών λειτουργιών ", 
που το βλέμμα του είναι στραμμένο 

και προς τα έξω , προς τον πελάτη , 
αλλά και προς τα μέσα , δηλαδή 

προς τις λειτουργίες της επιχείρη­
σης . 

Αν μια επιχείρηση σκοπεύει να πε­
ριορίσει τον ανασχεδιασμό μόνο σε 

ένα τμήμα της , τότε ο ηγέτης μπο­
ρεί να κατέχει μια λιγότερο υψηλή 

θέση. Μπορεί να είναι ο διευθυντής 
ενός τμήματος . Αν , όμως , έτσι έ­

χουν τα πράγματα , ο ηγέτης πρέπει 
να έχει δικαιοδοσία πάνω σε όλους 

τους πόρους τους σχετικούς με την 
εκτέλεση των διαδικασιών του τμή­

ματος . Αν , π.χ. , ένα τμήμα χρησιμο­
ποιεί εγκαταστάσεις παραγωγής 

που ''ανήκουν " στον διευθυντή πα­
ραγωγής της επιχείρησης , ο οποίος 

δεν αναφέρεται στον διευθυντή του 
τμήματος , τότε ο διευθυντής του 

τμήματος μπορεί να μην έχει το α­
ναγκαίο κύρος για να κάνει αλλαγές 

στην παραγωγή . Έτσι , ο ηγέτης αυ­
τής της προσπάθειας ανασχεδια­

σμού θα πρέπει να βρίσκεται σε μια 
ανώτερη θέση της ιεραρχίας. Για 

παρόμοιους λόγους , ο διευθυντής 
ενός τομέα , όπως ο αντιπρόεδρος 

πωλήσεων ή παραγωγής , δεν είναι 
συνήθως σε θέση να παίξει τον ηγε­

τικό ρόλο στον ανασχεδιασμό, ε-

Το πρόβλημα της επιχειρηματικής δρά­
σης είναι ότι μπαίνουμε στον εικοστό 
πρώτο αιώνα με επιχειρήσεις που σχε­
διάστηκαν κατά τον δέκατο ένατο αιώ­

να για να λειτουργούν καλά κατά τον 
εικοστό . Χρειαζόμαστε κάτι εντελώς 
διαφορετικό . 

Αvαθεωρώvτας τις 
Εmχειρnσιακές .llιαδικασίες 

πρέπει να είναι πλέον φανερό ότι 
μια ανασχεδιασμένη επιχειρησιακή 

λειτουργία-διαδικασία είναι εντελώς 
διαφορετική από μια παραδοσιακή . Αλ­
λά πώς ακριβώς μοιάζει μια ανασχε­
διασμένη διαδικασία ; 
Δεν μπορούμε να δώσουμε μία μία μό­
νο απάντηση σε αυτή την ερώτηση , για­

τί οι ανασχεδιασμένες διαδικασίες 
παίρνουν διαφορετικές μορφές. Κι ό­
μως , μπορούμε να πούμε πολλά για τα 
χαρακτηριστικά που αντιπροσωπεύουν 
τι<; ανασχεδιασμένες διαδικασίες . 
Έχοντας παρατηρήσει και έχοντας λά­
βει μέρος σε ανασχεδιασμούς λειτουρ­
γιών δεκάδων επιχειρήσεων , προσέξα­
με ότι υπάρχουν εντυπωσιακές ομοιό­
τητες ανάμεσα στις διάφορες ανασχε­

διασμένες διαδικασίες , ομοιότητες που 
ξεπερνούν το είδος της 

βιομηχανίας , ακόμα και την ιδιότητα 
της μεμονωμένης διαδικασίας . Πολλά 

από όσα αληθεύουν για μια αυτοκινη­
τοβιομηχανία που ανασχεδίασε τις δια­

δικασίες της , αληθεύουν επίσης και για 
μια ασφαλιστική εταιρεία ή για μια ε­

μπορική επιχείρηση . 
Το ότι εμφανίζονται τα ίδια ζητήματα σε 

εταιρείες που έκαναν ανασχεδιασμό , 
δεν θα πρέπει να αποτελεί έκπληξη . Η 

μορφή της ανασχεδιασμένης εταιρεί­
ας , όπως και η μορφή του παραδοσια­

κού βιομηχανικού οργανισμού, προέρ­
χεται από ένα μικρό σύνολο θεμελιω­

δών υποθέσεων . Το βιομηχανικό πρό­
τυπο στηρίζεται στη βασική υπόθεση ό­

τι οι εργάτες έχουν λίγες ικανότητες 
και πολύ λίγο χρόνο ή δυνατότητα για 

εκπαίδευση . Αυτή η υπόθεση επιβάλλει 
αναπόφευκτα , οι δουλειές και τα καθή­

κοντα που τους ανατίθενται να είναι 
πολύ απλά . Ακόμα , ο Άνταμ Σμιθ υπο­

στήριξε ότι οι άνθρωποι δουλεύουν πιο 
αποδοτικά όταν έχουν να εκτελέσουν 

ένα απλό και κατανοητό καθήκον. Τα 
απλά καθήκοντα , όμως , απαιτούν περί­

πλοκες διαδικασίες για να συντονι­
σθούν και για διακόσια χρόνια οι επι­

χειρήσεις αποδέχθηκαν την ενόχληση , 



τις ανεπάρκειες και τα έξοδα που συν­

δέονται με τις περίπλοκες διαδικασίες 

προκειμένου να αποκομίσουν κέρδη α­

πό τα απλά καθήκοντα. 
Στον ανασχεδιασμό, αντιστρέφουμε το 

βιομηχανικό πρότυπο. Λέμε ότι για να 

υπάρξει ανταπόκριση στις σύγχρονες 

απαιτήσεις ποιότητας, εξυπηρέτησης, 

ελαστικότητας και χαμηλού κόστους, οι 

διαδικασίες πρέπει να είναι απλές. Αυ­

τή η ανάγκη για απλότητα έχει τερά­

στιες συνέπειες στον τρόπο που σχε­

διάζονται οι διαδικασίες και διαμορφώ­

νονται οι οργανισμοί. 

Να , τώρα μερικά κοινά σημεία, μερικά 

συχνά εμφανιζόμενα θέματq ή χαρα­

κτηριστικά που συναντούμε συχνά στις 

ανασχεδιασμένες επιχειρησιακές δια­

δικασίες : 

Πολλά καθήκοντα ενοποιούνται. 

Οι εργαζόμενοι παίρνουν αποφάσεις . 

Τα βήματα της διαδικασίας εκτελούνται 

με φυσική σειρά. 

Οι διαδικασίες έχουν πολλαπλές πα­
ραλλαγές. 
Η εργασία εκτελείται στον πλέον λογι­

κό χώρο. 
Οι έλεγχοι και η εποπτεία μειώνονται. 

Οι διευθετήσεις λογαριασμών ελαχι­

στοποιούνται. 

Ένας υπεύθυνος ζητήματος παρέχει έ­

να και μοναδικό σημείο επαφής . 
Τα υβρίδια συγκεντρωτικών/αποκε­

ντρωμένων λειτουργιών κυριαρχούν. 

Ο σκοπός της παρουσίασης των παρα­

πάνω παραδειγμάτων και της επισή­

μανσης των κοινών χαρακτηριστικών 

των ανασχεδιασμένων επιχειρησιακών 

διαδικασιών, δεν ήταν να υποδείξουμε 
ότι όλες οι ανασχεδιασμένες διαδικασί­

ες μοιάζουν ή ότι η ανασχεδίασή τους 

είναι κάτι απλό . Τίποτε δεν θα ήταν λι­

γότερο αληθινό. Δεν έχουν όλες οι α­

νασχεδιασμένες διαδικασίες όλα τα 

χαρακτηριστικά που αναφέραμε . Μάλι­
στα , αυτό θα ήταν αδύνατο, γιατί μερι­
κά από αυτά είναι αντικρουόμενα. Η 

()ημιοuργία ενός νέου σχεδίΌυ στην 

πραγματικότητα απαιτεί διορατικότητα, 

δημιουργικότητα και κρίση . Αυτά τα 

συστατικά απαιτούνται επίσης και για 

τη σχεδίαση των εργασιών και των ορ­

γάνων που υποστηρίζουν τις ανασχε­

διασμένες διαδικασίες. Σε αυτό το ζή­

τημα θα στρέψουμε τώρα την προσοχή 

μας . 

κτός αν η σχετική προσπάθεια πε­

ριορίζεται στο πεδίο δικαιοδοσίας 

του . 

Η ηγεσία δεν είναι μόνο ζήτημα θέ­

σης στην ιεραρχία, είναι και ζήτημα 

χαρακτήρα. Η φιλοδοξία, η ανησυ­

χία και η πνευματική περιέργεια εί­

ναι τα "σήματα κατατεθέντα " ενός 

ηγέτη του ανασχεδιασμού . Κάποιος 

που θέλει να διαφυλάξει το "status 
quo", ποτέ δεν θα μπορέσει να επι­
δείξει το πάθος και τον ενθουσια­

σμό που απαιτεί η προσπάθεια. 

Ο ηγέτης πρέπει επίσης να είναι η­

γέτης . Ορίζουμε τον ηγέτη, όχι σαν 

κάποιον που κάνει τους άλλους να 

εκτελούν αυτό που θέλει , αλλά σαν 

κάποιον που κάνει τους άλλους να 

θέλουν αυτό που εκείνος θέλει. 

Ένας ηγέτης δεν καταναγκάζει τους 

άλλους να κάνουν τις αλλαγές στις 

οποίες αντιστέκονται. Ένας ηγέτης 

εκφράζει ένα όραμα και πείθει τους 

άλλους να γίνουν τμήμα αυτού του 

οράματος, ώστε εθελοντικά, ίσως 

και με ενθουσιασμό , να δέχονται την 

καταπόνηση που συνοδεύει την 

πραγματοποίηση του οράματος. 

Ο Μωυσής ήταν ένας οραματιστής 

ηγέτης. Έπεισε τον λαό του Ισραήλ 

ότι πρέπει να βαδίσουν προς ένα 

τόπο όπου " ρέει μέλι και γάλα", ενώ 

αυτό που έβλεπαν εκείνοι γύρω τους 

ήταν άμμος. Ένας άνθρωπος δεν 

μπορούσε να υποχρεώσει ένα ολό­

κληρο λαό να προχωρήσει μέσα 

στην έρημο . Έπρεπε να τους ε­

μπνεύσει με το όραμά του . Και να 

τους δώσει ένα προσωπικό παρά­

δειγμα . Όταν έφθασαν στην Ερυ­

θρά Θάλασσα , ο Μωυσής είπε : ''Αυ­

τό είναι το σχέδιο. Θα προχωρήσου­

με προς τη θάλασσα, ο Κύριος θα 

χωρίσει τα ύδατα και θα βαδίζουμε 

πάνω σε στέρεο έδαφος" . Οι οπα­

δοί του κοίταξαν την Ερυθρά Θά­

λα999 και είπαy : " _Προχώρει εσύ 
πρώτα". Αυτός προχώρησε και εκεί­

νοι ακολούθησαν . Το να βρίσκεσαι 

στην πρώτη γραμμή του κινδύνου 

είναι μέρος της ηγεσίας. (Αυτή η ι­

στορία δείχνει επίσης την αξία του 

να έχεις το "αφεντικό " στο πλευρό 

σου , κάτι που σίγουρα είχε ο Μωυ­

σής) . 

Φροντίδα, Προσοχή, 
Ικαvοποίnσπ ... Όλα μαζί. 

ο καθένας από μας είναι προσηλω­μένος στο να δίνει σωστές απα­

ντήσεις στα οικονομικά ενδιαφέροντα 
κάθε μέλους της οικογένειας των πε­

λατών μας , με τους εξής τρόπους: 

• Δείχνοντας μέγιστο ενδιαφέρον και 
κατανοώντας τα μοναδικά οικονομικά 
συμφέροντα κάθε μέλους . 
• Παρέχοντας αξία μέσω προϊόντων 
και υπηρεσιών, που ανταποκρίνονται 

στα οικονομικά συμφέροντα κάθε μέ­

λους . 

Απαντώντας με τις ξεκάθαρες πληρο­
φορίες , την προσωπική ενασχόληση 

και τον σεβασμό που δικαιούται κάθε 

μέλος . 
• Στηρίζοντας μια μόνιμη σχέση, που 

κερδίζει την αφοσίωση και τις συστά­
σεις κάθε μέλους. 

Για να εκπληρώσουμε το όραμά μας , 

πρέπει: 
• Να βρούμε και να εξυπηρετήσουμε 

όσους έχουν μια ισχυρή σύνδεση μαζί 

μας, προσεγγίζοντάς τους μέσω νέων 

ή παλαιών συλλόγων μελών. 
• Να παρέχουμε στα μέλη μας μια 
μεγάλη ποικιλία ασφαλιστικών και απο­
ταμιευτικών προγραμμάτων. 

• Να επικοινωνούμε προσωπικά με 

κάθε μέλος, με άμεση ανταπόκριση, δί­

νοντας έμφαση στο τηλέφωνο και την 

τεχνολογία, για να κτίσουμε μια στέρεα 
σχέση . 

Το ασύγκριτο πνεύμα αφοσίωσής μας 

στην ικανοποίηση των μελών, μας κα­
νει να ξεχωρίζουμε. Αυτή είναι η υπό­

σχεση πάνω στην οποία βασίζονται τα 
σημερινά μέλη, με την οποία προσελ­
κύονται τα νέα μέλη και με την οποία 

ζει ο καθένας από μας . 

Η ανάληψη της συνολικής ευθύνης για 

να γίνει αυτό το φιλόδοξο όραμα πρά­

ξη ήταν μια τεράστια δέσμευση . Το 
1988, μου ζητήθηκε να διευθύνω μια 
δια-λειτουργική ομάδα μεσαίων και α­
νωτέpων στελεχών, fteu θα διέλυε τις 
υφιστάμενες διαδικασίες πωλήσεων , ε­

ξυπηρέτησης και μάρκετινγκ και θα τις 
ξανασυναρμολογούσε με διαφορετική 

διάταξη. Αναζητούσαμε ένα επιχειρη­

σιακό μοντέλο , καθοδηγούμενο από 
τον πελάτη, που θα έκανε δύο πράγμα­

τα : Πρώτο, έπρεπε να μας δίνει την ευ­

καιρία να κάνουμε πωλήσεις και να ε-
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Θέλειε -πολύ περισσότερο- ν'αναπτυχθείτε; 
Υπάρχει πλέον ένας σίγουρος τρόπος: 

Ανασχεδιάστε 
τις λειΤουρyίες Της επιχείρησής σας 

• συντομεύοντας, συγχωνεύοντας ri και 
καταργώντας τις κατεστnμένες διαδικασίες. 

• ελαχιστοποιώντας το κόστος και 
βελτιώνοντας παράλλnλα τnν ποιότnτα. 

• επιταχύνοντας τnν εξυπnρέτnσn του 
πελάτn με το προϊόν που θέλει, στnν τιμιi 

που το θέλει και με τον τρόπο που μπορεί να 
το πλnρώσει. 

• αξιοποιώντας στο έπακρο τn νέα 
τεχνολογία. 

Πώς θα ,-α εnι,-ύχε,-ε αυ,-ά; 
Διαβάζοντας και σεις τn "Βίβλο" του Νέου, 

Επαναστατικού Μάνατζμεντ, που απαιτούν οι καιροί: 

Mrchael Hammer - James Champy 

ΑΝΑΣΧΕΔΙΑΖΟΝΤΑΣ 
ΤΙΣ ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΕΣ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 

(Reengineering the Corporation) 

Ενα Επαναστατικό Μανιφέστο για τnν Επιτυχία 

Νο 1 "μπεστ σέλλερ" στο είδος του που διάβασαν -και διαβάζουν- εκατομμύρια εnιχειρnματίες 
και στελέχn εnιχειρnσεων σε είκοσι μία (αριθ. 21) γλώσσες του nλavnτn: 

ΤΩΡΑ ΚΑΙ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ ΑΠΟ ΤΙΣ ΕΚΔΟΣΕΙΣ 

ι~ι ΓΑΛΑΙΟΣ 
Κεντρικri Διάθεσn: 'ΊΙΒΛΙΟθΗΚΗ" Κολοκοτρώνn 19 

105 62 Aθriva . Τnλ.: 3227-840, 3231-741 

Συνεργαζόμενα Βιβλιοπωλεία (κατά περιοχές και συνοικίεςΑθnνας - Πειραιά και 
κατά πόλεις τnς ευρύτερnς ελnνικnςπεριφέρειας) : 

ΑΓΙΑ ΠΑΡΑΣΚΕΥΗ FORUM Α . Ε . , Μεσογείων 439 - Μαρούσι: Δnμ. Φακίνος, Βασ . Όλγας 10 ΑΛΙΜΟΣ Γ . Ιυδιάς, Ησιόδου 8 ΓΛΥΦΑΔΑ 1. Βασιλόπουλος, Με­
ταξά 22 ΕΛΕΥΣΙΝΑ Γ . Κανάκn , Ερμού 21 Ν. ΕΡΥΘΡΑΙΑ Γ. Κυλιρίδου, Ελ. Βενιζέλου 159 ΙΛΙΣΙΑ 1. Μπουλάκnς & Σία Ε . Ε . , Γρ . Αυξεντίου 26 - Β . Χιώτn, Παnα­
διαμαντοnούλου 4 ΚΑΛΛΙΘΕΑ Αφοί Αλεξανδρn Ο.Ε ., Δαβάκn 42 ΚΟΥΚΑΚΙ Σωτ. Μακρnς, ΒεΤκου 51 ΠΑΓΚΡΑΤΙ Χ . Δnμόπουλος & Υιός Ο.Ε ., Χρεμωνi­
δου 6 ΠΕΙΡΑΙΑΣ Π . & Ε . Καλούδnς & Σία Ο.Ε . , CDίλωνος 31 - Λευτ . Μnοστάνογλου, Μnουμπουλίνας 10 Π. ΦΑΛΗΡΟ Αφοί Κανάτα Ο.Ε . , Αγ. Βαρβάρας 53 
ΧΑΛΑΝΔΡΙ Acpoi Βασιλόnουλοι Ο.Ε., Βασ. Κων/νου 8 Π. ΨΥΧΙΚΟ Δ . Ψυχιάς & Σία Ε . Ε . , 28nς Οκτωβρίου 4 

ΑΓΡΙΝΙΟ Π . Μοσχονάς, Πλ . Δnμοκρατίας 6 ΒΟΛΟΣ Αnόστ. Σκαφiδας, Χατζnαργύρn 1 ΗΡΑΚΛΕΙΟ Μουδατσάκnς, 'Εβανς 47 ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ Α. Αννικού­
λα & Σία Ο.Ε ., Εγνατίας 148 - Ν . Καρατζάς & Σία Ε . Ε., Αριστοτέλους 7 - Ε. Γ. Μnαρμπουνάκnς & Σ ία Ε . Ε ., Αριστοτέλους 4 - ΜΟΛΧΟ Α.Ε ., Τσιμ ι σκιi 10 - Μα­
λιάρnς Α.Ε., Αριστοτέλους 9 ΙΩΑΝΝΙΝΑ Αφοί Νταλαμάγκα Ο.Ε . , 28nς Οκτωβρίου 8Β ΚΕΡΚΥΡΑ Ε . Κάνια , Μ. Μεθοδ ίου 9 ΚΟΖΑΝΗ Γ. Αποστολίδnς, Πα­
ρακειμένου 4 ΛΑΡΙΣΑ Βασ . Ζάχος & Σί α Ο.Ε ., Δευκαλίωνος 9 ΠΑΤΡΑ Π . Γιαλένιος, Ρ . Φεραίου 104 - Αντ. Μεθενίτnς, Κανακάρn 185 - Αφο ί Πανόnουλοι 
Ο.Ε . , Κολοκοτρώνn 34 - Αγγ. Παπαχρnστου, Αν. Νικολάου 32 - Κ.Σ . Ροδόnουλοc Ο.Ε .. Κοοίνθου 274 ΡΕΒΥΜΝΟ Αντ Knnι ιnτινnr n()ι:-Rι:-λrι1tn 17 



ξυπηρετούμε πελάτες καλύτερα από 
κάθε αvrαγωνιστή μας. Δεύτερο , έπρε­
πε να μας δίνει την ευκαιρία να κατα­

γράψουμε όσο το δυνατό περισσότε­
ρες πληροφορίες για τους σημερινούς 
μας πελάτες και να χρησιμοποιήσουμε 

αυτές τις πληροφορίες στις προσπά­
θειες που κάναμε στο μάρκετινγκ . 
Η νέα διάταξη που δημιούργησε αυτή 
η ομάδα , πήρε τη μορφή του αριθμού 

οκτώ (8) . Ονομάσαμε τον κάτω κύκλο 
(του αριθμού) , διαχείριση πελατών . Τον 
πάνω κύκλο , διαχείριση αγοράς . 
Ο κάτω κύκλος θα απέδιοδε το νέο ε­
πίπεδο άμεσης , προσωπικής εξυπηρέ­

τησης που θέλαμε . Ο ι πελάτες δεν θα 
παραπέμπονταν από τμήμα σε τμήμα 
και σε υπαλλήλους που θα είχαν τη δυ­
νατότητα να χειρισθούν μόνο μια πλευ­
ρά του προβλήματός τους . Αντίθετα , 
αυτός ο κύκλος του επιχειρησιακού μο­

ντέλου θα ήταν φτιαγμένος από ομά­
δες πρώτης γραμμής , που θα μπορού­
σαν να χειρισθούν κάθε πρόβλημα του 
πελάτη , χρησιμοποιώντας ολοκληρω­
μένα , αμφίδρομα και εύχρηστα συστή ­

ματα πληροφορικής. Οι ίδιες αυτές ο­

μάδες θα μπορούσαν να κάνουν πωλή­
σεις στους τωρινούς πελάτες της εται­

ρείας , ενώ θα συνέλεγαν χρήσιμες πλη­

ροφορίες από αυτούς τους πελάτες με 
κάθε ευκαιρία . 

Ο πάνω κύκλος του οκταριού -αυτό που 

ονομάσαμε διαχείριση αγοράς- θα χρη­

σιμοποιούσε μια από τις μεγαλύτερες 
ιδιωτικές βάσεις δεδομένων στη χώρα , 

που περιλαμβάνει λεπτομερείς εγγρα­

φές για δεκαπέvrε εκατομμύρια κατα­
ναλωτές , ενεργούς πελάτες , παλαιούς 
πελάτες , παλαιούς πελάτες και άλλους, 
που έχουν ζητήσει πληροφορίες για τα 

προϊόvrα της εταιρείας . Οι πληροφορ ί­
ες σε αυτή τη βάση δεδομένων προέρ­

χοvrαι από πολλές πηγές . Μία είναι ο 
κάτω κύκλος του αριθμού οκτώ , οι συ­

ναλλαγές με τους πελάτες της DRG . 
Μια άλλη πηγή είναι οι ιδιωτικοί φορείς 
παροχής πληροφοριών . Επίσης , η DRG 
θα συνέδεε τη βάση δεδομένων της με 
ισχυρές κοινοπραξίες ερευνητών , που 

θα μας βοηθούσαν να κόψουμε τη βά­

ση δεδομένων σε "φέτες ", οι οποίες θα 

μας έδειχναν γρήγορα ποια προϊόντα 

θα προσέλκυαν το ενδιαφέρον ποιων 
τμημάτων της αγοράς . Ο πάνω κύκλος 
-του οκταριού- χρησιμοποιεί τη γνώση 
που αποκτά , για να δημιουργήσει και 

να προωθήσει τα προϊόvrα της εταιρεί­
ας και αποδίδει στον κάτω κύκλο υπο-

ψήφιους και νέους πελάτες . 

Αυτό ήταν το στρατηγικό επιχειρησιακό 
μοvrέλο που θέλαμε να δημιουργήσου­
με. Και τώρα , μετά από τέσσερα χρό­
νια , έχουμε προχωρήσει πολύ στον α­

νασχεδιασμό της εταιρείας . Ξέραμε , ό­
μως, τότε ότι το να μετατοπίσουμε την 

εταιρεία από το σημείο που 
βρισκόταν , στο σημείο που θέλαμε , δεν 
ήταν ένα απλό πρόβλημα προσαρμο­
γής ή αναμόρφωσης των παλαιών μας 

συστημάτων . Έπρεπε να κτίσουμε τις 
νέες διαδικαόίες από το μηδέν. Έπρε­
πε να αλλάξουμε την επιχείρησή μας, 

όχι όπως θα θέλαμε εμείς , αλλά όπως 

θα ήθελε ο πελάτης . Και έπρεπε ακό­
μη να κάνουμε τις αλλαγές αυτές τα­

χύτατα , ενώ παράλληλα οφείλομε να 

διατηρούμε τα κέρδη τηςεταιρείας και 
να αποδίδουμε κάποιο μέρισμα στους 
μετόχους της "Κάπιταλ Χόντινγκ" . 

Έπρεπε να ανασχεδιάσουμε όχι μόνο 

μια διαδικασία , αλλά το καθετί που έ­

κανε η επιχείρηση . 

Ο ρόλος μου ήταν αυτός του ηγέτη . Η 
αποστολή μου ήταν να βοηθήσω τα α­

νώτερα στελέχη να δημιουργήσουν το 

νέο επιχειρησιακό μοντέλο της DRG 
και μετά να ενδυναμώσω τις ομάδες -
τελικά θα είχαμε μια vrουζίνα από αυ­
τές- που θα ανασχεδίαζαν τις συγκε­
κριμένες διαδικασίες , με βάση αυτό το 
μοvrέλο . 
Γνωρίζαμε , από τη " διακήρυξη οραμά­
των" τι θέλαμε να γίνει η εταιρεία , αλλά 
πώς, π .χ . , θα μπορούσαμε να "απαvrά­

με" με τις ξεκάθαρες πληροφορίες την 

προσωπική ενασχόληση και τον σεβα­
σμό που δικαιούται κάθε μέλος, όπως 
απαιτούσε η διακήρυξη, όταν υποφέ­
ραμε από την κατάρα της τμηματοποί­

ησης ; Π .χ. , μια από τις διαδικασίες που 
η DRG έπρεπε να αλλάξει , ήταν ο τρό­

πος που χειριζόταν τις αιτήσεις ασφά­
λισης. Οι υπάλληλοι προωθούσαν την 
αίτηση από το ένα στάδιο στο άλλο , έ­
ως ότου κάποιος ξαναμιλούσε με τον 

πελάτη. Η μόνη στιγμή που κάποιος εί­

χε πράγματι την ευθύνη για την αίτηση 
ήταν όταν αυτή τύχαινε να φθάσει στο 

γραφείο του. Αν θέλαμε να φθάσουμε 

στο επίπεδο του οράματόc; μας , αυτό 
θα έπρεπε να αλλάξει . Έτσι, ανάμεσα 
σε πολλά άλλα , αναπτύσσουμε μια νέα 
διαδικασία , σύμφωνα με την οποία συ­

γκεκριμένα "υπεύθυνοι περίπτωσης " 
αναλαμβάνουν τον πελάτη , από τη στιγ­

μή που θα φθάσει κάποια αίτηση έως 
τη στιγμή που θα ληφθεί μια σχετική α-

πόφαση. 

Μας είχαν πει -και τώρα ξέρουμε ότι 
είναι αλήθεια- ότι πριν κάνεις οποιαδή­
ποτε σημαντική αλλαγή , θα πρέπει 

πρώτα να κατανοήσεις το πνεύμα της 
εταιρείας. Όλοι σuμπεριφέροvrαι λογι­
κά μέσα στο πλαίσιο του περιβάλλο­
ντός τους , οπότε αν θέλεις να αλλά­

ξεις τη συμπεριφορά των υπαλλήλων 
σου , θα πρέπει να δημιουργήσεις ένα 
περιβάλλον που να ταιριάζει με την ε­
πιχειρηματική στρατηγική σου . Γι ' αυ­
τό, το πρώτο πράγμα κπου κάναμε πριν 

ανασχεδιάσουμε τη διαδικασία αιτήσε­
ων ασφάλισης, ή οποιαδήποτε άλλη , ή­

ταν μια "έρευνα πνεύματος" που μας 
βοήθησε να ανακαλύψουμε και να κα­

τανοήσουμε τη στάση των υπαλλήλων 

μας . 

Αυτό ήταν ένα σημαντικλό βήμα γ ι α 
μας , αλλά πολλές εταιρείες μπορεί να 
το αποφύγουν. Ξέρουμε τώρα ότι θα ή­

ταν αδύνατο να ανασχεδιάσουμε τα συ­

στήματα και τις διαδικασίες μας χωρίς 

να κατανοήσουμε τα πνευματικά εμπό­
δια και τα ανθρώπινα προβλήματα 
που έμπαιναν μπροστά στο δρόμο μας . 

Η ειδική έρευνα για το προσωπικό μας 

έγινε σε τρία μέρη . Στο πρώτο , προ­

σλάβαμε μια εταιρεία για να διεξαγάγε 
μια κανονική διερεύνηση της στάσης 
των εργαζομένων και να μας ανακοι­

νώσει τα αποτελέσματα . Καταβροχθί­
σαμε την αναφορά τους και αναλύσαμε 
λεπτομερώς τα πορίσματά τους. 
Στο δεύτερο μέρος , φτιάξαμε κάτι που 

θα μπορούσε να ονομασθεί πολυεπί­

πεδη, δια-λειτουργική ομάδα πολιτιστι­
κής μεταμόρφωσης. Περιλάμβανε ει ­

κοσιπέντε εργαζομένους, από γραμ­

ματείς μέχρι αvrιπροέδρουc; , από κάθε 

χώρο του υφιστάμενου οργανισμού 
μας. 

Η αποστολή τους ήταν να βρουν όλα 

τα μυστικά της εταιρείας μας, συνομι­
λώντας με εργαζόμενους της πρώτης 
γραμμής. Θέλαμε να ξέρουμε τους ά­
γραφους κανόνες του οργανισμού . 

Έκαναν ερωτήσεις όπως , "Αν ερχόταν 
ο μικρός αδελφός ή η αδελφή σου να 

δουλέψει εδώ, τι θα του έλεγες ότι πρέ­

πει να κάνει για να πάει μπροστά ;" Αυ­
τό που μάθαμε σε τούτο το κομμάτι της 

έρευνας ήταν κάπως ανησυχητικό . Πι­
στεύαμε ότι ήδη είχαμε έναν οργανι­

σμό προσηλωμένο στους πελάτες αλ­
λά , συνομιλώντας με πάνω από εκατό 

εργαζομένους μας , ακούσαμε τη λέξη 
"πελάτης " μόνο δύο φορές . Στο μυαλό 

των υπαλλήλων μας , η ικανοποίηση του 

πελάτη δεν είχε πολλά να κάνει με την 
άνοδο στην ιεραρχία. 
Τρίτο , προσλάβαμε μια εταιρεία απ ' έ­

ξω για να διαχειρισθείο ομάδες συγκε­

κριμένου ενδιαφέροvrοc; , όπου συμμε­

τείχαν πάνω από 150 εργαζόμενοι από 
όλο τον οργανισμό μας. Έκαναν παρό­

μοιες ερωτήσεις με την ομάδα πολιτι­

στικής μεταμόρφωσης , αλλά είχαν μιαν 
αvrικειμενική αvrίληψη από τα έξω. 
Έπειτα, συγκεvrρώσαμε τις πληροφο­
ρίες και από τις τρεις φάσεις και μπο­

ρέσαμε να ανακαλύψουμε τους πραγ­
ματικούς κανόνες του παιχνιδιού στον 
οργανισμό μας. Μπορέσαμε επίσης να 
διακρίνουμε τις υποθέσεις που παρή­
γαγαν αυτούς τους κανόνες . Μάθαμε , 
π.χ ., ότι η πληροφόρηση ήταν δύναμη , 
σύμφωνα με το πνεύμα που επικρα­
τούσε , και ότι , αν οι υπάλληλοι ήθελαν 
να πάνε μπροστά , γίνονταν ειδικοί με 

το να αποκρύπτουν πληροφορίες . Αυ­

τό που μόνο εκείνοι ήξεραν , τους έκα­
νε σημαντικούς στον οργανισμό. Αυτό 
φυσικά μας έδωσε να καταλάβουμε ότι 

έπρεπε να αλλάξουμε αυτόν τον κανό­
να , γιατί μια από τις βασικές στρατηγι­
κές μας θα ήταν η κοινοποίηση των 
πληροφοριών σε όλον τον οργανισμό . 
Μάθαμε επίσης ότι δεν μπορείς να κα­

ταστρώσεις ένα ολόκληρο πρόγραμμα 
ανασχεδιασμού από την αρχή , γιατί αυ­

τά που θα ανακαλύψεις κατά τη διάρ­
κεια του προγράμματος αλλάζουν και 

τα σχέδια . Κάθε αλλαγή που σχεδιά­
ζεις είναι ένα ζωντανό πρόχειρο κείμε­
νο και όχι μια τελειοποιημένη διαδικα­
σία . Ο ανασχεδιασμός είναι μια επανα­

λαμβανόνεη διαδικασία . Τα προβλήμα­
τα που συναντάς , σε οδηγούν τα ίδια 

σε καλύτερες λύσεις και γι ' αυτό είναι 
βασικό το να καταπιάνεσαι με την αλ­

λαγή λίγο-λίγο . Μάθαμε επίσης ότι στον 
ανασχεδιασμό πρέπει να μεταβάλεις 
και τα ανθρώπινα και τα τεχνικά συστή­
ματα , όχι μόνο το ένα ή το άλλο , κα­
θώς και ότι δεν μπορούν να γίνουν όλα 
μαζί . 
Σε κάθε χρονική στιγμή , έχουμε έναν 

. αριθμό προγραμμάτων σε διάφορα 
στάδια ωριμότητας. Κτίζοντας το νέο ε­
πιχειρησιακό πρότυπο , π . χ., χρησιμο­
ποιούμε αυτό που ονομάσαμε "περι­

βάλλον ελεγχόμενων δοκιμασιών", το 
καλοκαίρι του 1991 . Κάναμε κάποιες 
εκστρατείες μάρκετινγκ και εφαρμόσα­
με ένα υπόδειγμα εξυπηρέτησης πελα­
τών για να δούμε πώς θα δούλευε στην 

πράξη το μοντέλο μας . 

Το φθινόπωρο ξεκινήσαμε ένα πιλοτικό 
πρόγραμμα . Βγάλαμε σαράντα χιλιά­
δες πελάτες έξω από το κανονικό μας 
σύστημα και τους αναθέσαμε σε μια μι­
κρή πιλοτική μονάδα , που ακόμα δού ­
λευε ασύνδετα. Είχαμε στήσει ένα σύ­
στημα με βάση προσωπικούς υπολογι­
στές για την υποστήριξη μιας ομάδας 
διαχείρισης πελατών. Αυτό τώρα εξυ­

πηρετεί τους σαράvrα χιλιάδες πελά­

τες . Η ομάδα αποτελείται από δέκα υ­
πεύθυνους εξυπηρέτησης πελατών , έ­
να υπεύθυνο για το μάρκετινγκ , έναν 
ειδικό στις λειτουργίες της εταιρείας 
και έναν ειδικό στα πληροφορικά συ­
στήματα . Η συλλογική τους αποστολή 
είναι να εξυπηρετούν αυτούς τους σα­

ράvrα χιλιάδες πελάτες . 
Ως ένα βαθμό , υπάρχει ακόμη ένας 
καταμερισμός της εργασίας μέσα στην 
ομάδα, γιατί έχουμε άτομα που είναι 

καλύτερα στην εξυπηρέτηση παρά στις 
πωλήσεις , αλλά βρίσκουμε ότι τα μέλη 
της ομάδας αvrιλαμβάνονται ότι μάρ­
κετινγκ και εξυπηρέτηση είναι τό ίδιο 
πράγμα . Οι ειδικοί στην εξυπηρέτηση 
ασχολούvrαι και με το μάρκετινγκ , αλ­
λά και οι ειδικοί στο μάρκετινγκ απα­

ντούν στο τηλέφωνο, εξυπηρετώντας 
τους πελάτες . · 
Αυτή είναι η ομορφιά της πιλοτικής 
προσέγγισης . Μας επιτρέπει να δοκι­
μάζουμε τις ιδέες μας πάνω σε πραγ­

ματικούς πελάτες , με πραγματικούς 
εργαζομένους , χωρίς να χρειάζεται να 
ποντάρουμε τα πάvrα στο ότι όλα θα 
λειτουργήσουν ακριβώς όπως πιστεύ­
ουμε ότι θα λειτουργήσουν. 

Έχουμε επίσης μια πιλοτική ομάδα δια­
χείρισης αγοράς , που πειραματίζεται 
με τις νέες μεθόδους μάρκετινγκ που 
επινοήσαμε . Αυτή η ομάδα τώρα κα­

τευθύνει εκστρατείες , κτίζει στρατηγι­
κές συμμαχίες με προμηθευτές και , το 
πιο σημαντικό, εξετάζει την αλληλεπί­
δραση ανάμεσα στο πάνω και στο κά­
τω μέρος του αριθμού οκτώ . 
Ασχοληθήκαμε επίσης με διάφορους 
χώροuςτου παλιού "εργοστασίου ". Κα­
τασκευάσαμε ένα υπόδειγμα μιας ανα­
σχεδιασμένης διαδικασίας αιτήσεων 
και πρόκειται να το λειτουργήσουμε σε 
πιλοτική βάση και πάλι χρησιμοποιώ­

ντας προσωπικούς υπολογιστές . 
Έχουμε ένα υπόδειγμα αγωγών απο­

ζημίωσης για ασφάλειες ζωής και υγεί­
ας , που είναι σχεδόν έτοιμο για να τε-

. θεί σε πιλοτική δοκιμασία, αλλά και ένα 

υπόδειγμα για περιουσία/ατυχήματα 

είναι τώρα στον δρόμο της εφαρμο­
γής . 
Η πολιτιστική-πνευματική έρευνα που 

κάναμε , είχε μεγάλη συνεισφορά σε 
μερικές καίριες αλλαγές που γίνονται 
στη διαχείριση προσωπικού - π.χ., στην 
επανασχεδίαση του συστήματος παρα­

γωγών και αμοιβών . 
Η νέα μας σκέψη είναι ότι θα ανταμεί­

βουμε την απόδοση και θα προάγουμε 
με βάση τις ικανότητες . Στο παλιό σύ ­
στημα , μια προαγωγή ήταν ανταμοιβή 
για κάποιον που έκανε καλή δουλειά. 
Αυτό δεν είναι λογικό . Οι εργαζόμενοι 
πρέπει να ανταμείβονται όταν κάνουν 
καλή δουλειά . Θα το κάνουμε αυτό , κα­
ταβάλλοvrας χρήματα. Οι προαγωγές, 

από την άλλη μεριά , θα πρέπε ι να ε­
ξαρτώνται από την ικανότητα κάποιου 
να κάνει τη δουλειά στην οποία προά­
γεται , χωρίς να υπολογίζεται η απόδο­

σή του στην τωρινή του θέση . 

Έτσι , λοιπόν , ξανασχεδιάζουμε το πρό­
γραμμα εξέλιξης της απόδοσης . 
Ξεχωρίσαμε τον απολογισμό αποτελε­
σμάτων και τον απολογισμό εξέλιξης 
της απόδοσης. Δίνουμε στους εργαζό­
μενους τον απολογισμό αποτελεσμά­
των και τους προσαρμόζουμε κατάλλη­
λα την αμοιβή τους. Μετά από μερι­
κούς μήνες , διεξάγουμε τον απολογι­
σμό εξέλιξης της απόδοσης . Ξεχωρί­
ζουμε τους δύο απολογισμούς , ώστε 
να αναγνωρίζουμε και να ανταμείβου­

με τα αποτελέσματα που έφεραν , συ­
νεχίζοντας να επιμένουμε για την ανά­

γκη μεγαλύτερης ανάπτυξης και εξέλι­
ξης. Η προαγωγή δεν είναι ανταμοιβή 
και επειδή δεν την θεωρούμε σαν τέ­
τοια, ελπίζουμε να εξαλείψουμε τον 
κανόνα αυτόν στην εταιρεία μας . 
Η αμοιβή των εργαζομένων θα καθορί­

ζεται, κατά ένα μέρος, από την προθυ­
μία τους για μάθηση και εξέλιξη και , 
κατά ένα άλλο , από την ικανότητά τους 
να λειτουργούν μέσα σε ένα ομαδικό 
περιβάλλον . Αντικαθιστούμε το σημε­
ρινό σύστημα αποτίμησης της εργασί­

ας , που εστιάζεται στην εκπλήρωση ε­
νός μεμονωμένου καθήκοντος , με ένα 
άλλο που αποτιμά την απόδοση των 

εργαζομένων στην ανάπτυξη μιας με­
γαλύτερης ποικιλίας των πλέον εξελιγ­

μένων προσόvrων , που απαιτεί το επι­
χειρησιακό μοντέλο μας. Νομίζω ότι 
αυτό είναι μάλλον ριζοσπαστικό . Πρό­
κειται να ανταμείβουμε τους εργαζόμε­
νους, κατά ένα μέρος για τη δουλειά 



που έκαναν -για την απόδοσή τους , με 
άλλα λόγια- και , κατά ένα άλλο , για την 
προετοιμασία τους για τη δουλειά που 

θα τους ζητήσουμε να κάνουν στο μέλ­
λον - για τη μάθηση . Επίσης, το 1992, 
ξεκινήσαμε ένα πρόγραμμα κοινών 
στόχων , που διαφέρει από τα άλλα . Οι 
αυξήσεις πάντοτε δίνονταν σύμφωνα 
με τις ατομικές επιδόσεις . Αυτό το χρό­

νο μειώνουμε τις ατομικές αυξήσεις 
στο μισό . Συνδέσαμε το άλλο μισό με 

τις ομαδικές επιδόσεις , καθώς και τη 
συνολική απόδοση της εταιρείας , για 

όλα τα επίπεδα και όχι μόνο για τους 
μάνατζερ . Το 1993, όλες οι κανονικές 
αυξήσεις θα βασίζονται στην ομαδική 
και τη συνολική απόδοση της εταιρεί­
ας , αλλά θα έχουμε και ένα ξεχωριστό 
πρόγραμμα αναγνώρισης των υπηρε­
σιών των " αστεριών " της επιχείρησης 
για τις ατομικές τους επιδόσεις. Γενι­
κά , θέλουμε να ευδοκιμούν τα άτομα 

όταν ευδοκιμούν οι ομάδες και η επι­
χείρηση . 
Ξανακοιτάζουμε τώρα το πρόγραμμά 
μας κατάρτισης και εξέλιξης και έχου ­

με θέσει σαν προτεραιότητα την πλατιά 

και ειλικρινή κοινοποίηση των πληρο­
φοριών . Μέσα σε δύο-χρόνια , ελπίζου­
με να έχουμε προχωρήσει πολύ στο 

δρόμο της καθιέρωσης ενός "πνεύμα­
τος συλλογισμού " στην εταιρεία. Με 

τον όρο "πνεύμα συλλογισμού " εννοώ 
ένα περιβάλλον εργασίας στο οποίο οι 
εργαζόμενοι , ιδίως αυτοί που είναι πιο 
κοντά στον πελάτη , θα έχουν την αuτο­
νο μία να παίρνουν αποφάσεις και θα 
τις παίρνουν σωστά. 
Έχουμε συνολικά ξεκινήσει δέκα δια­
φορετικά προγράμματα ανασχεδια­

σμού και αυτά , όπως και όσοι τα χειρί­

ζονται , αποτελούν αυτό που ονομάζω 
Εταιρεία Β . Η Εταιρεία Β είναι η νέα ε­
πιχείρηση που σχεδιάζουμε και κτίζου­

με . Η Εταιρεία Α είναι η σημερινή επι­

χείρηση . Το ενδιαφέρον είναι ότι όσοι 
δουλεύουν στην εταιρεία Α , δεν περι­
μένουν απλώς τη σειρά τους για να 
μπουν στην άλλη . Λένε ότι θέλουν να 

συμμετάσχουν όσο το δυνατό πιο γρή­

γορα , γιατί βλέπουν ότι αυτό που συμ­
βαίνει στην εταιρεία Β είναι το κύμα του 

μέλλοντος . 
Τίποτε από αυτά -η κατασκευή των νέ­

ων επιχειρησιακών μοντέλων , η λει­
τουργία των ανασχεδιασμένων διαδι­
κασιών , η ενδυνάμωση των εργαζομέ­
νων- δεν έγινε χωρίς τη χρήση της νέ­

ας πληροφορικής τεχνολογίας , αλλά 

σε αυτόν τον τομέα έχουμε πολύ δρό­
μο ακόμα . Στο παλαιό περιβάλλον , τύ­
που ιμάντα , δεν υπήρχε μεγάλη ανά­
γκη κοινοποίησης των πληροφοριών 
μέσω συνδεδεμένων συστημάτων , ο­
πότε οι επενδύσεις στα πληροφορικά 
συστήματα είχαν μείνει πίσω . 
Η στρατηγική μας για να κλείσουμε το 
πληροφορικό χάσμα επικεντρώνεται 
σε ένα τριετές σχέδιο , που θα συνδέ­
σει την ανάπτυξη της τεχνολογικής μας 

υποδομής με τήν ανάπτυξη των επιχει­
ρησιακών μοντέλων. Συνεργαζόμαστε 

με το προσωπικό μας των πληροφορι­

κών συστημάτων , χρησιμοποιώντας 

την εξειδίκευσή τους σαν τμήμα της α­
ναπτυξιακής διαδικασίας , αντί να τους 
ζητάμε λύσεις μετά την εγκατάσταση 
της διαδικασίας. 
Μαζί θα δημιουργήσουμε τον δίαυλο 
πληροφοριών για τους πελάτες , που 
είναι καίριος για το νέο επιχειρησιακό 

μας μοντέλο . Αυτός ο δίαυλος πρέπει 
να περιλαμβάνει εύχρηστους σταθμούς 
εργασίας που να αποδίδοuνε πληρο­
φ~ρίες σε μια μορφή που να ικανοποιεί 
τ ις ανάγκες των χρηστών και να ευνοεί 

τη σωστή λήψη αποφάσεων. Αυτή η α­
νοικτή πρόσβαση στις πληροφορίες 
για πελάτες , προϊόντα και μάρκετινγκ , 

θα επιτρέπει στους εργαζόμενους να 
δουλεύουν ομαδικά και να συνδέονται 

με άλλα τμήματα του οργανισμού. Πι­
στεύουμε ότι είμαστε πέντε χρόνια μα­
κριά από το σύστημα που χρειαζόμα­

στε , αλλά είναι μια προτεραιότητα-κλει­
δί . Η πληροφορική τεχνολογία είναι ο 
εvεργοποιητής του νέου επιχειρησια­

κού μας μοντέλου, γιατί θα δίνει πρό­
σβαση στις πληροφορίες που είναι το 
καύσιμά του. 

Μας είχαν προειδοποιήσει ότι ο ανα­
σχεδιασμός δεν ήταν κάτι που θα μπο­
ρούσε να γίνει σε μια νύχτα και ανησυ­

χούσαμε ότι , αν χρειάζονταν τέσσερα ή 
πέντε χρόνια για να κτίσουμε την εται­

ρεία που περιγράψαμε στο όραμά μας , 

το προσωπικό μας θα έχανε την uπο­
μονή _του ή το κουράγιο του . Ανησυ­

χούσαμε επίσης στην αρχή ότι , αν 

χρειαζόμαστε πέντε χρόνια για να κτί­
σουμε την εταιρεία , μπορεί να γίνουμε 

ξεπερασμένοι πριν ακόμα τελειώσου­
με. Τώρα ξέρουμε ότι αυτές οι ανησυ­

χίες μας δεν αποτελούν προβλήματα. 

Όταν αντιμετωπίζεις τον ανασχεδιασμό 
μιας ολόκληρης επιχείρησης , πραγμα­

τοποιώντας τον σε μικρά κομμάτια , ο 

κόσμος βλέπει τα αποτελέσματα και οι 

αλλαγές που φαίνονται γεννούν και άλ­
λες . Όταν έχουμε κάποια βραχυπρό­
θεσμα αποτελέσματα, αυτά τα αποτε­
λέσματα τα κοινοποιούμε σε ολόκληρη 
την επιχείρηση, για να δείξουμε ότι κά­
πως "έτσι μοιάζει η αλλαγή" . Αν δεν 
κάνεις διαφήμιση και αν δεν κάνεις 
" ντόρο", οι μικρές αλλαγές μπορεί να 
περάσουν απαρατήρητες . Είναι σαν να 
βρίσκεσαι σπίτι όλη την ώρα και δεν 
βλέπεις τις αλλαγές των παιδιών σου , 

αλλά αν φύγεις για δύο βδομάδες, ό­

ταν γυρίζεις δεν πιστεύεις ότι μεγάλω­

σαν τόσο πολύ! Στον ανασχεδιασμό, 
πρέπει να κάνεις αλλαγές σε κομμάτια 
και να δείξεις στον κόσμο πώς μοιάζει 

η αλλαγή , γιατί αυτό είναι μια ψυχολο­
γική ενίσχυση , είναι το καύσιμο που έ­

χει ο κόσμος ανάγκη για να συνεχίσει 
να κάνει αλλαγές. 

Όσον αφορά τη δεύτερη ανησυχία, το 

αν , δηλαδή , κτίζουμε ένα σύστημα που 

θα είναι ξεπερασμένο και άχρηστο ό­
ταν τελειώσει,,καταλάβαμε από νωρίς 

ότι δεν κτίζαμε μια μονολιθική οργάνω­
ση. Κτίζαμε ένα ευλύγιστο σύστημα με 

ξεχωριστά τμήματα. Αν ένα τμήμα α­

χρηστευθεί σε ένα χρόνο , μπορούμε 
να το πετάξουμε στα σκουπίδια . Αν 
δεν μπορούμε να κτίσουμε ένα σύστη­

μα που να μπορεί να αλλάζει διαρκώς 

με τον καιρό , τότε δεν κάναμε σωστή 

δουλειά από την αρχή , σύμφωνα με το 
όραμά μας" . 

Το πιο ζωντανό παράδειγμα που 

προέρχεται από την περίπτωση της 
DRG είναι η δύναμη του οράματος -
που βοηθά τους άλλους να δουν αυτό 
που εννοείς . Η DRG χρησιμοποίησε 
τον αριθμό οκτώ . Όπως οι άνθρωποι 
μαθαίνουν με ιστορίες και με εικόνες , 
αυτή η απλή εικόνα του πώς θα γινό­
ταν η εταιρεία και πώς θα λειτουργού­

σε , ήταν ένα αποτελεσματικό εργαλείο 

για την επικοινωνία μέσα στην DRG. 
Η DRG θα μπορούσε να είχε δοκιμάσει 
να υλοποιήσει τον ανασχεδιασμό χω­
ρίς την εκτεταμένη πολιτιστική έρευνα 

που ανέλαβε , αλλά ο κόπος της αντα­

μείφθηκε με το παραπάνω. Αυτά που 
έμαθε η DRG για τον εαυτό της με ε­
κείνη την έρευνα , αποδείχθηκαν 

καίρια και τη βοήθησαν να διαμορφώ­

σει την ανασχεδιαστική στραγηγική της . 
Η εμπειρία της DRG δείχνει επίσης ξε­
κάθαρα ότι ο ανασχεδιασμός πρέπει 
να είναι μια επαναλαμβανόμενη διαδι­
κασία . Σχεδόν ποτέ δεν προχωρεί σε 

ευθεία γραμμή , σε κάθε του βήμα . Οι 

επιχειρήσεις δεν ανασχεδιάζονται με έ­

να τακτικό και συστηματικό τρόπο. Ξε­

κινούν με ένα συνολικό όραμα , αλλά το 

εξειδικεύουν και το τροποποιούν , όσο 
πλησιάζουν σ ' αυτό . 

Η DRG χρησιμοποίησε σωστά τα πιλο­
τικά σχήματα και έθεσε σε δοκιμασία 
τις ιδέες της για να μειώσει τον κίνδυνο 

από τις προτεινόμενες αλλαγές . Κάθε 

λογικός μάνατζερ έχει ανάγκη από κά­

ποια διαβεβαίωση ότι αυτό που προτεί­
νει , θα λειτουργήσει σωστά , πριν "πο­

ντάρει " ολόκληρη την εταιρεία -ή την 

καριέρα του- σ ' αυτή την πρόταση. Ε­
κτός από αυτά , από τα πιλοτικά σχήμα­

τα βγαίνουν χρήσιμα διδάγματα . Τα δι­
δάγματα από ένα πιλοτικό σχήμα μπο­

ρεί να ξαναστείλοuν την ομάδα ανα­

σχεδιασμού στο στάδιο της σχεδίασης 
για λίγο , πριν εφαρμοσθεί κάποια αλ­

λαγή σε ολόκληρη τηξν επιχείρηση . 

Τέλος , η εμπειρία της DRG δίνει ακόμα 
περισσότερη έμφαση στη σημασία του 

να δίνει κανείς προσοχή σε δύο στοι­
χεία , που αν δεν προσεχθούν , θα βρα­

χυκυκλώσουν μια διαδικασία ανασχε­
διασμού . Το πρώτο είναι το προσωπικό 

της επιχείρησης και η οργανωτική της 

υποδομή . Το δεύτερο είναι η πληροφο­

ρική τεχνολογία της επιχείρησης. Και 

τα δύο είναι ουσιαστικοί ενεργοποιητές 

της αλλαγής . Κανένα από τα δύο δεν 

αντιπροσωπεύει την ουσία του ανασχε­

διασμού , αλλά και τα δύο πρέπει να υ­

ποστηρίζουν τον ανασχεδιασμό για να 

καταστεί δυνατή η επιτυχία του . 

Σε μια ανασχεδιασμένη επιχείρηση , οι 

εργαζόμενοι πρέπει να έχουν αξίες σαν 

τις παρακάτω : 
- Οι πελάτες πληρώνουν τους μισθούς 

μας . Πρέπει νρ κάνω ό , τι χρειάζεται 
για να τους ικανοποιήσω . 

- Όλες οι δουλειές σε αυτήν την εται­
ρεία είναι ουσιαστικές και σημαντικές . 
Αυτό που κάνω είναι σημαντικό . 

- Η παρουσία και μόνο δεν αποτελεί ε­
πίτευγμα . Πληρώνομαι για την αξία ό­

σων παράγω . 

- Είμαι υπεύθυνος . Πρέπει να αναλάβω 
τις ευθύνες μου για τα προβλήματα και 

να τα επιλύσω . 

- Ανήκω σε μία ομάδα. Επιτυγχάνουμε 
ή αποτυγχάνουμε όλοι μαζί. 

- Κανείς δεν ξέρει τι θα γίνει αύριο . Η 
συνεχής εκπαίδευση είναι τμήμα της 

δουλειάς μου . 

ΕΙΙΙΠΟΓΟΣ: 
Η ΠΡΟΤΑΣΗ ΤΟΥ "ΝΑΙ" 

Αυτό τον καιρό πολλές εταιρείες όπως η ΕΘΝ Ι ΚΗ , η INTERAMERICAN, η METRO­
LIFE, ο ΦΟΙΝΙΞ , ο ΑΣΤΕΡΑΣ κ . ά . επανασχεδιάζοuν τους στόχους και όσα συμβαί­
νουν μέσα κι έξω απ ' την εταιρεία τους . 
Πολλές νέε στρατηγικές είναι επιτυχημένες άλλες όμως , δυστυχώς οι πιο πολλές , 
μοιάζουν με αυτό που έγινε λίγο πριν το ναυάγιο του "ΤΙΤΑΝΙ ΚΟΥ" . Εκεί στον ΤΙΤΑ­
ΝΙΚΟ κάποιοι άλλαζαν τις καρέκλες και τα τραπέζια να δείχνουν πιο όμορφα .. . 
Όμως το πλοίο αλλού είχε πρόβλημα και βούλιαζε ... μαζί με τις καρέκλες ... 
1. Το ΝΑΙ προτείνει να σταματήσουν την νοοτροπία του "χθες", όλο ι όσοι εμπλέκο­
νται στα ασφαλιστικά δρώμενα που δικαιολογούσε πιθανόν άλλες τακτικές. ΤΩΡΑ 
είναι το πρώτο βήμα . Η ασφαλιστική αγορά ΣΗΜΕΡΑ δεν αποδίδει όπως χθες από­
δειξη η κάμψη νέας παραγωγής και η μετατόπιση πελατείας προς άλλες πηγές κά­
λυψης ασφ . αναγκών π.χ. Τράπεζες . 
Λάβετε υπόψιν ότι : 
Οι εργασίες άλλαξαν από απλά καθήκοντα σε πολυδιάστατη εργασία , ο ι εργαζόμε­
νοι από ελεγχόμενοι έγιναν συμμετέχοντες , τα τμήματα από μονάδες εργασίας έ­
γιναν μέρος ομάδων διαδικασιών , δεν μετρά αν εργάζεσαι μετρά αν αποδίδεις , δεν 
προάγεσαι επειδή απέδωσες αλλά επειδή έχεις ικανότητες , για την απόδοση αμοί­
βεσαι , για τις ικανότητες προάγεσαι. 

Ακόμα λάβετε υπόψιν ότι τα άτομα αποδίδουν καλύτερα με "πνεύμα ομάδος" όπου 
τα μέλη είναι δεμένα μεταξύ τους στην υπηρεσία κοινών σκοπών και αξιών : Το ατο­
μικό παιγνίδι τελείωσε για όλους . Τώρα πια μετρά αν νικάει η ομάδα όχι αν παίζει 
καλά κάποιος παίκτης ... 
2. Μη συνεχίζετε καμία εργασία ή συνεργασία που έχει χαμηλά αποτελέσματα . 
3. Σήμερα οτιδήποτε κάνετε μοιάζει με σπορά που αργεί . Π .χ. , χθες , δίνατε πτυχία 

σε ασφαλιστές πριν ανοίξετε σχολεία . Σήμερα δεν υπάρχουν ασφαλιστέ. Αν θέλετε 
καλό αποτέλεσμα θα αργήσετε . Μία βελανιδιά γίνεται σε 20 χρόνια , μ ία κολοκυθιά 
σε 20 μέρες .. . Διαλέξτε τι θέλετε . 
4. Δωρεάν και με ανειλικρίνεια δεν θα πετύχετε . Οι ανασχεδιασμοί θέλουν χρήμα , 
έχουν κόστος . Όσοι εμπλέκονται θα πληρωθούν. 
5. Η αρχαιότητα , η φιλία , τα " καλά παιδιά " που έχουν ''γλώσσα " και " κολακεία " τε­
λείωσαν . Όσοι τους κρατάνε πεθαίνουν μαζί τους . Αυτο ί που ξέρουν καλά την "α­
λυσίδα " αυτοί είναι χρήσιμοι. .. 
6. Οι αλλαγές γίνονται από πάνω προς τα κάτω και πάντα Δ ΥΣΑΡΕΣΤΟΥΝ κά­
ποιους ... 
7. Αλλάξτε διαδικασίες για να πάτε μπροστά . Επιδιορθώσεις και "πασαλλείμματα" 
βλάπτουν . Κάντε αυτό που λένετε 'ΎΠΟ ΝΕΑ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ". 
8. Ξαναφτιάξτε τα πάντα από την αρχή . 
9. Δώστε " ιδέες " και "αξίες " για να εργασθούν οι άνθρωποί σας . Ο ι άνθρωποι είναι 

άνθρωποι και αποδέχονται τις αλλαγές μόνο όταν ''συμφωνήσουν ". Κάτι άλλαξε 
στην εποχή μας . 
10. Σεβαστείτε τους ανθρώπους σας και δείξτε ότι τους υπολογίζετε σαν ''συνεταί­
ρους " στις νέες προσπάθειες που όλοι ωφελούνται. .. Η προσωπ ική σας συμπερι­
φορά είναι το Α και το Ω για να πετύχει ο επανασχεδιασμός που γεννιέται και πε­

θαίνει στο γραφείο του ΗΓΕΤΗ. Οι πλατείες και τα πάρκα έχουν αγάλματα ΗΓΕΤΕΣ , 
δεν εχοuν επιτροπές , ομάδες και συμβούλια . Η ασφαλιστική σας αγορά έχει ανά­
γκη από ΗΓΕΤΕΣ που θα τραβήξουν μπροστά στον στρατό της νίκης . Στις μάχες υ­
πάρχουν νικητές και ηπημένοι. Δεν είναι δυνατόν όλοι να κερδίζουν κι όλοι να είναι 
ευχαριστημένοι ... Κάποιοι έχουν λάθος . Οι ισορροπίες στην Ένωση , στο Υπουργεί­
ο , στα κομμάτια , στις εταιρείες , στους συνδικαλισμούς είναι η βλάβη του ΤΙΤΑΝΙ ­
ΚΟΥ που βούλιαξε .. . Η ασφαλιστική κοινωνία μας θέλει το καράβι γερό στα ταξεί­
δια του , δεν ενδιαφέρεται για το πώς είναι οι καρέκλες και για το χρώμα στις μο­
κέπες .. . Επανασχεδιάστε! Καλή επιτυχία! 

Ευάγ. Σ. Σπύρου 

Υ.Α. : Ευχαριστώ θερμά τις εκδόσεις ΓαλαιΌς για την ευγενική συμπαράσταση σ ' 
αυτό το αφιέρωμα μέσω του βιβλίου 'ΆΝΑΣΧΕΔ/ΑΖΟΝΤΑΣ ΤΗΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ ". 



ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ 

ΤΕΣΣΕΡΑ ΧΡΟΝΙΑ 
ΕΠΙΤΥΧΗΜΕΝΗΣ ΠΟΡΕΙΑΣ 
ΓΙΑ ΤΗΝ ALLIANZ ΖΩΗΣ 

Η 
Allianz Ζ~ής οuμπλήρ~οε τέσ­
σερα χρονια επιτuχημενης πο­

ρείας στην ελληνική ασφαλιστι­
κή αγορά παρουσιάζοντας για το 1995 
αύξηση παραγωγής, της τάξεως του 
36,8% με 5 δισ . δρχ. σε καταχωρημένα 
ασφάλιστρα . 
Η Allianz Ζωής διαχειρίζεται σήμερα 6,3 
διο. δρχ. που επενδύει κυρίως σε ομόλο-

Ο κ. Δ. Έξαpχος, Γεν. Διευθυντής της 
ALLIANZ ΖΩΗΣ 
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γα του Ελληνικού Δημοσίου και σε Αμοι­
βαία Κεφάλαια Allianz. 
Διαθέτει ακίνητη περιουσία 1 διο . δρχ . 
και τα αποθεματικά της που υπολογίζο­
νται σε 7,1 δισ. δρχ. παρουσίασαν αύξη­
ση 1 ,1 δισ. δρχ για τη χρονιά που πέρα­
σε. Ενώ διέθεσε για τις αποζημιώσεις 
των πελατών της πάνω από 1,6 δισ. 
Σε πρόσφατη ημερίδα που πραγματο­
ποιήθηκε για τους επίλεκτους συνεργά­
τες της του δυναμικού πωλήσεων, ο Γε­
νικός Διευθυντής της Εταιρίας κ. Δημή­
τρης Έξαρχος μίλησε για τα επιτυχή α­
ποτελέσματα της Εταιρίας που εκφράζο­
νται με αριθμητικά δεδομένα που ξεπερ­
νούν τις καλύτερες προσδοκίες για μία 
νεοσύστατη εταιρία όπως η Allianz Ζωής. 
Αριθμητικά δεδομένα που επιβεβαιώ­
νουν την σταθερότητα και την ποιότητα 
στη λήψη των αποφάσεων και που απο­

τελούν τα εχέγγυα για την ανοδική της 
πορεία στο μέλλον. 

Η αύξηση του 36,8% στην παραγωγή ή-
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ταν ιδιαίτερα σημαντική όπως τόνισε ο 
Γενικός Διευθυντής, εάν αναλογιστεί κα­
νείς τις δυσκολίες της αγοράς μίας αγο­
ράς που επελεuθερώθηκε μόλις το 1995 
και που τώρα ακολουθεί τάσεις εξυγίαν­
σης , διαφάνειας και ανάπτυξης νέων ι­
σχυροποιημένων συνεργασιών μεταξύ 
Ασφαλιστικών Εταιριών και Τραπεζών, ε­
ντείνοντας έτσι τον ήδη υπάρχοντα αντα­
γωνισμό. 
Η λαμπρή όμως εικόνα της Εταιρίας ο­
φείλεται κυρίως στους ανθρώπους που 
έχει επιλέξει να την στελεχώσουν και να 
την εκπροσωπήσουν στην αγορά των α­
σφαλίσεων ζωής . Ανθρώπους που φρο­
ντίζει να τους εφοδιάζει καθημερινά με 
όπλα γνώσης και πίστης στο δύσκολο 
έργο που έχουν αναλάβει. Εφόδια που 
αποκτούνται με τη συνεχή εκπαίδευσή 
τους μέσα από τις σχολές Allianz Ζωής 
που δημιουργήθηκαν το 1995 και σφρά­
γισαν την δραστηριότητα της χρονιάς 
που μας πέρασε . 

ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ 

Παvι:λλαδ11D Συvίίvτησn 
1ωv Ααφαλιστώv της Metrόllf e 

" Το σχήμα Εμπο­
ρικής - Metrolife 
θα αποδειχθεί 

επιτυχημένο και θα φέρει 
οφέλη και στους δύο . Η 
στιγμή που επιλέγχθηκε 
δεν είναι τυχαία και εντάσ­

ο εται σε ένα γενικότερο 
κλίμα ανακaτάξεων που 
συντελούνται στην ασφαλι­
στική αγορά με όχι πάντα 
θετικά αποτελέσματα για 

τις ελληνικές ασφαλιστικές εταιρίες ". Τα παραπάνω συμπερά­
σματα ανήκουν στον Γενικό Διευθυντή της " Εθνικής Ασφαλιστι­
κής" και Πρόεδρο της Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών κ . Μιλ­
τιάδη Νεκτάριο, ο οποίος μίλησε στην Πανελλαδική Συνάντηση 
Ασφαλιστών της Metrolife, όπου ενημερώθηκαν οι ασφαλιστές 
της εταιρίας για τα νέα δεδομένα που προέκυψαν μετά την ανα­
κοίνωση της συνεργασίας με την Εμπορική Τράπεζα και την συγ­
χώνευση με την ''Ιονική Ζωής ". 
Ο πρόεδος της Εμπορικής Τράπεζας κ . Παναγιώτης Πουλής τό­
νισε ότι τα δεδομένα στην ασφαλιστική αγορά αλλάζουν καθημε­
ρινό και η Εμπορκή επέεξε την κίνηση αυτή θεωρώντας την ως 
την καλύτερη και αυτό το αναγνωρίζουν οι πάντες . Ο πρόεδρος 
της Εμπορικής τόνισε όμως ότι η κίνηση αυτή θα αποδειχθεί ως 
επιτυχημένη μόνο όταν ο πελάτης το αναγνωρίσει. 

Μιλώντας για την ασφαλιστική αγορά τόνισε ότι ο πελάτης που 
δίνει σε μηνιαία βάση τα χρήματά του προκειμένου να του απο­
δώσουν σε κάποια δεδομένη στιγμή στο μέλλον , χρειάζεται α­
σφάλεια και σιγουριά . Αναφερόμενος στους ασφαλιστές υπο­
στήριξε ότι οι ευκαιρίες που δημιουργούνται είναι τεράστιες και 
θα πρέπει να τις εκμεταλλευτούν για την επίτευξη των στόχων 
που έχουν τεθεί. 
Από την πλευρό του ο πρόεδρος του Ομίλου Metrolife κ . Γιώρ­
γος Καποuράνης , τόνισε ότι η συμφωνία που επιτεύχθηκε με την 
''Εμπορική " δημιουργεί τεράστιες προοπτικές ανάπτυξης . 
Αναφερόμενος ο κ . Καποuράνης στα χαρακτηριστικά της νέας 
εταιρίας, τόνισε ότι τα ίδια κεφάλαια θα είναι περί τα 9 δια . δρχ 
και το σύνολο των απασχολουμένων κεφαλαίων 22 δισ . δρχ. Ή­
δη καταρτίζεται το Business Plan της επόμενης 5ετίας , ενώ το 
δίκτυο των υποκαταστημάτων θα είναι πάνω από 130 σε όλη την 
Ελλάδα και αρχικά ο αριθμός των ασφαλιστών 2.000. Και ο κ . 
Καποuράνης κατέληξε οριοθετώντας τους στόχους του νέου 
σχήματος με την ονομασία " Εμπορική Metrolife", που είναι η α­
πόκτηση μεριδίου αγοράς της τάξεως του 10% στο τέλος της 
5ετίας . 

Στην εκδήλωση παραβρέθηκε και μίλησε για τις προοπτικές ανά­
πτυξης και των δύο εταιριών και ο Γενικός Διευθυντής του " Φοί­
νικα " κ . Γιώργος Κώτοαλος. 
Τέλος , την εκδήλωση έκλεισε ο Γενικός Διευθυντής της Metrolife 
κ . Αντώνης Κατσαράς παροτρύνοντας τους ασφαλιστές να αξιο­
ποιήσουν τα νέα δεδομένα και ευκαιρίες που παρουσιάζονται 
πλέον , ως αποτέλεσμα της παραπάνω συνεργασίας. 

ΕΜΠΟΡΙΚΗ · METROLIFE 

Τ
ο 98,6% των Μετόχων της 
Metrolife ενέκρινε τη συμφωνία 
της εταιρίας με την Εμπορική 

Τράπεζα και μετά από αυτό συνεχίζονται 

τοχών , ονομαστικής αξίας 500 δρχ. ανά 
μετοχή και με τιμή διάθεσης 1.092,6 δρχ 
ανά μετοχή. 

στα πλάνα είναι η συνεργασία με μεγάλη 
εταιρία του εξωτερικού και ήδη υπάρ­
χουν και κάποιες συζητήσεις με ενδιαφε­

ρόμενους . Παράλληλα , ο κ . Καποuρά­
νης καλοοώριοε στη νέα εταιρία τους 

συναδέλφους του που θα έλθουν από 

την Ιονική Ασφαλιστική και τους τόνισε ό­
τι μαζί τους θα προχωρήσουν για να κα­

τακτήσουν την κορυφή . 

μ ε εντατικούς ρυθμούς οι διαδικασίες 
συγχώνευσης της Metrolife με την Ιονική 
Ασφαλιστική και η κατάρτιση του 
Business Plan . 
Στη Γενική Συνέλευση , η οποία έγινε υπό 
το βάρος συνεχούς πολεμικής εναντίον 
της συνεργασίας των δύο εταιριών , συμ­
μετείχε το 73,6% των Μετόχων της 
Metrolife και με συντριπτική πλειοψηφία 
έδωσε το "πράσινο φως" να προχωρήσει 
η διοίκηση της Εταιρίας στις επιλογές 
που έκανε, κρίνοντας ότι είναι οι σωστές 
για το μέλλον της εταιρίας. 
Στη Γενική Συνέλευση δόθηκε επίσης η 
έγκριση για την αύξηση κεφαλαίου με κε­
φαλαιοποίηση χρέους . Η αύξηση κεφα­
λαίου είναι 5.920.800.000 με την έκδοση 
5.418.920 νέων κοινών ονομαστικών με-

Από το ποσό αυτό , το 3,2 δισ . δρχ θα α­
χθεί σε πίστωση του λογαριασμού ''Ειδι­
κό αποθεματικό υπέρ το άρτιο ", λόγω 
της διαφοράς της ονομαστικής τιμής και 
της τιμής διάθεσης , ενώ το υπόλοιπο πο­
σό των 2,7 δισ . δρχ. θα είναι η αύξηση 
κεφαλαίου . 

Μετά την απόφαση της Γενικής Συνέλευ­
σης και με την υλοποίησή της , το μετοχικό 

κεφάλαιο της εταιρίας θα ανέρχεται σε 
6,3 δια . δρχ Στο μεταξύ , σύμφωνα με την 
απόφαση, οι παλαιοί μέτοχοι παραιτήθη­
καν του δικαιώματος προτίμησης που 
τους προσφέρει η αύξηση κεφαλαίου. 
Ο Πρόεδρος της Metrolife κ . Γιώργος 
Καποuράνης , αναφέρθηκε στην ομιλία 

του στη νέα εταιρία που θα δημιουργηθεί 
και η οποία όπως τόνισε, βάση των σχε­
δίων, θα αποκτήσει εντός μίας 5ετίας το 

10% της αγοράς . Παράλληλα τόνισε ότι 
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Η νέα εταιρία θα έχει ίδια κεφάλαια 9 
δια . δρχ. και το σύνολο των απασχολου­

μένων κεφαλαίων θα φτάσουν τα 22 διο . 
δρχ. 

Από την πλευρά του ο πρόεδρος της Ε­
μπορικής Τράπεζας κ . Παναγιώτης Ποu­

λής , τόνισε ότι είναι μία άκρως επιτυχής 
επιχειρηματική δραστηριότητα , η οποία 

θα αποδειχθεί και σύντομα στην πράξη. 

Τόνισε επίσης ότι η νέα ''Εμπορική -
Metrolife" θα αξιοποιήσει το τεράστιο δί­
κτυο υποκαταστημάτων της Εμπορικής 

και των θυγατρικών της. 
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- Ζουν οι ασφαλιστές της ΙΟΝΙΚΗΣ ΖΩΗΣ; 

- Λένε ότι ζουν και βασιλεύουν ... 

Στο ξενοδοχείο "ΚΑΡΑΒΕΛ" των Αθηνών και μέσα σε ενωτικό 
κλίμα οι άνθρωποι της ΙΟΝΙΚΗΣ ΖΩΗΣ έκοψαν την πίπα τους 

παρουσιάζοντας συγχρόνως και μια ενημέρωση με στοιχεία για 
την πορεία της εταιρίας στα 3 τελευταία χρόνια. Το περιοδικό 
"ΝΑΙ" παραθέτει όλα αυτά που είπε εκεί στους συνεργάτες του ο 
κ. Σωτ. Τσόπελας. Θα θέλαμε όμως να υπενθυμίσουμε ότι στο 
"ΝΑΙ" με αφορμή τα δύο τελευταία συνέδρια τονίζαμε ότι η ΙΟΝΙ­
ΚΗ ΖΩΗΣ ενώ έχει μέλλον η μητρική εταιρία ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΤΡΑΠΕ­
ΖΑ απουσίαζε από μία δυναμική παρουσία του κ . Π . Πουλή στις 
εκδηλώσεις της και την άφηνε σαν "παραπονεμένη κόρη με 
πλούσιο μπαμπά" ... 
Οι άνθρωποι της ΙΟΝΙΚΗΣ όμως δούλεψαν σκληρά, έφτιαξαν αν­
θρώπινο δυναμικό αντάξιο της αγοράς, έφτιαξαν προϋποθέσεις, 
έφτιαξαν συνθήκες ανάπτυξης, έφεραν πελάτες, σήκωσαν όνο­
μα και σημαίες παντού και ήταν έτοιμοι για το μεγάλο ταξίδι του 
ανταγωνισμού . Με πολλά λάθη βέβαια όπως και οι ανταγωνιστές 
της. Πιστεύουμε ότι αυτό το ωραίο ανθρώπινο δυναμικό που ζει 
και βασιλεύει κι είναι έτοιμο τον κόσμο να κυριεύσει θα αξιοποιη­
θεί κατάλληλα και θα αναγνωρισθεί ο ρόλος του στα πλαίσια των 
νέων σχημάτων που δημιουργούνται. 
Πιστεύουμε ότι σύντομα διάφορα που ακούγονται και λέγονται 
και πλήποuν ασφαλιστές, θεσμούς και εταιρίες θα είναι μακρινό 
παρελθόν μπροστά στις μεγάλες επιτυχίες που έρχονται. .. 
Πιστεύουμε ότι ο κ . Καπουράνης, άνθρωπος ΠΡΩΤΗΣ ΓΡΑΜ­
ΜΗΣ γνωρίζει να δίνει ΠΡΩΤΗ ΘΕΣΗ και ΠΡΩΤΗΣ ΠΟΙΟΤΗΤΟΣ 
υπηρεσίες στους ανθρώπους που διοικεί, κάτι που όλοι οι ασφα­
λιστές του νέου σχήματος θα απολαύσουν κατακτώντας ΠΡΟ-

ΤΕΣ ΘΕΣΕΙΣ στην αγορά ... 
Το "ΝΑΙ" θα είναι ΕΔΩ να περιγράψει το ΕΡΓΟ που θα συντελε­
σθεί και θα κάνει περήφανους τους Έλληνες ασφαλιστές. Μέσα 
από αυτά που είπε ο κ . Τ σόπελας φαίνονται και τα αιτήματα που 
αν βγουν ο δρόμος της επιτυχίας είναι εύκολος για όλους. 
Είπε ο κ. Τ σόπελας: 
Αγαπητοί συνεργάτες και συνεργάτισσες. 
Σήμερα ουσιαστικά γιορτάζουμε τα 3 χρόνια ενεργοποίησης της 
ΙΟΝΙΚΗΣ ΖΩΗΣ σαν ασφαλιστική Εταιρία Ζωής σε πείσμα όλων 
εκείνων που θέλησαν να διοχετεύσουν στον Τύπο ότι η Εταιρία 
μας είναι προβληματική υπηρετώντας ίσως κάποιες σκοπιμότη­
τες . 

Το επιχείρημα ότι η ΙΟΝΙΚΗ είναι ζημιογόνα ξέρετε πολύ καλύτε­
ρα εσείς που βρίσκεστε στον ασφαλιστικό χώρο δεν ευσταθεί για 
τρεις βασικούς λόγους : 
1) Η εντολή που πήρε η παρούσα Διοίκηση από την ημέρα που 
ανέλαβε ήταν ''Ανάπτυξη ώστε η Εταιρία σε τρία χρόνια να είναι 
στις πρώτες θέσεις της ασφαλιστικής αγοράς". Η σημερινή Διοί­
κηση εκπόνησε αμέσως μελέτη στον κύριως μέτοχο σύμφωνα 
με την οποία προκειμένου να επιτευχθεί ο στόχος που ετέθει ή­
ταν αναγκαία η χρηματοδότηση της Εταιρίας με 4,5 δις τουλάχι­
στον . 

Η υπόσχεση που μας εδόθη ήταν ότι θα μας δοθεί η παραπάνω 
στήριξη. Μέχρι σήμερα όμως μας έχει δοθεί μόνο 1,4 δις. 
2) Είναι γνωστό στην παγκόσμια Ασφαλιστική αγορά ότι μια νέα 
εταιρία στον κλάδο Ζωής όπως η ΙΟΝΙΚΗ (άρχισε την ανάπτυξη 
του Δικτύου το 1993) τα πρώτα 6- 7 χρόνια εμφανίζει ζημιές. 
Όποιος λοιπόν επιχειρηματολογεί για "προβληματική ή ζημιογό­
νο Ιονική" ή είναι άσχετος με το αντικείμενο ή είναι κακόβουλος 
ή κάποιους άλλους στόχους υπηρετεί. 
3) Αν εδίδετο εξαρχής η συνολική χρηματοδότηση που είχε ζη­
τηθεί τότε μόνο θα μπορούσε να επιτευχθεί ο ωφελιμότερος 
τρόπος για την πορεία της Εταιρίας, όπως προέβλεπε η μελέτη. 
Παρακάτω παρουσιάζονται συνοπτικά στατιστικά στοιχεία σχετι­
κά με την πορεία της Ιονικής από τον Δεκέμβριο του 1993 έως 
τον Δεκέμβριο του 1995. 

ΕΙΣΠΡΑΞΕΙΣ 
ΜΕΧΡΙ 31.12 ΤΟΥ ΕΤΟΥΣ 

ΣΕ ΔΙΣ ΔΡΑΧΜΕΣ 
ΕΤΟΣ ΠΟΣΟ % μεταβολή 

1993 
1994 
1995 

1.537 
2.478 
4.150 

κατ' έτος 

61% 
67,5% 

ΠΡΩΤΟΕΤΗΣΠΑΡΑΓΩΓΗ 
ΜΕΧΡΙ 31.12 ΤΟΥ ΕΤΟΥΣ 

ΣΕ ΔΙΣ ΔΡΑΧΜΕΣ 
ΕΤΟΣ ΠΟΣΟ % μεταβολή 

κατ' έτος 
1993 0.960 
1994 1.740 81% 
1995 2.100 21% 

Σημειώνεται ότι οι εισπρά­
ξεις από το Δίκτυο μόνο τον 
12/95 ήταν 7 40 εκατομμύρια 

ΕΤΟΣ ΑΡΙΘΜΟΣ ΣΥΝΕΡΓ ΑΤΩΝ 
1993 650 
1995 2.500 

ΕΤΟΣ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΑ 
1993 28 
1995 62 
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ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ 

Περάσαμε νέο κανονισμό Πωλήσεων από τους αυστηρότερους 
της αγοράς μειώνοντας το κόστος των υποκαταστημάτων της Ε­
ταιρίας από 60% σε 18,5%, ενώ παράλληλα τέθηκαν τα θεμέλια 
του επαγγελματία ασφαλιστικού συμβούλου, χωρίς καμία ανατα­
ραχή στο Δίκτυο και αυτό επιτεύχθηκε γιατί υπήρχε αμοιβαία ε­
μπιστοσύνη Δικτύου και Εταιρίας. 
Ο ΣΤΟΧΟΣ που ετέθει από τον κυρίως μέτοχο για την εταιρία αν 
επετεύχθει ή όχι, το αφήνουμε στην δική σας κρίση . 
Εμείς όμως πιστεύουμε ότι πετύχαμε το μέγιστο δυνατό σε ελά­
χιστο χρόνο , γιατί εκτός των προαναφερθέντων αποτελεσμάτων 
για τα οποία αξίζουν ΣΥΓΧΑΡΗΤΗΡΙΑ στο Δίκτυο της Ιονικής αλ­
λά και στους υπαλλήλους που κατέβαλαν σημαντική προσπά­
θεια για να ανταπεξέλθουν στη νέα αυξημένη παραγωγή της Ε­
ταιρίας , καταρτίσαμε δύο σημαντικές για το ·μέλλον της Ιονικής 
συμβάσεις : 
1) Υπογράψαμε σύμβαση με Brokers της Ν . Αφρικής , διάρκειας 
4 ετών , ύψους 4,5 δις δρχ. η έναρξη της οποίας άρχισε την 
1.1.1996. 
2) Υπογράψαμε εμπορικό προσύμφωνο με την Scottish 
Amicable (εταιρία 70 ετών με 16 δις δολάρια επενδεδυμένα κε­
φάλαια) για ασφαλιστικοχρηματοοικονομικά προγράμματα, χω­
ρίς κόστος και από την σύμβαση αυτή εκτιμάμε ότι η Εταιρία θα 
αποκτήσει έσοδα την επόμενη 5ετία ύψους 3,5-4.0 δις δρχ., ενώ 
παράλληλα θα ωφεληθεί και από το Know Ηονν Διεθνών Επενδυ­
τικών Δραστηριοτήτων . 
Σχετικά με το θέμα συγχώνευσης ή απορρόφησης ή όπως αλ­
λιώς έχει διατυπωθεί μεταξύ Metrolife - Ιονικής, θα ήθελα να 
γνωρίζετε τα παρακάτω : 
α . Η μόνη ενημέρωση που μας έγινε τόσο σε μένα όσο και στον 
Δ/ντα Σύμβουλο κ . Κουτσόπουλο Κων/νο, ήταν μετά τα δημο­
σιεύματα του τύπου ότι "έχει υπογραφεί σύμβαση μη ανατρέψι­
μη " . 

β . Υπάρχουν τρεις επιστολές δικές μου και του κ. Κουτσόπουλου 
πρωτοκολλημένες με τις οποίες ζητάμε από την Εμπορική Τ ρά­
πεζα να μας ενημερώσει για τις υπογεγραμμένες συμβάσεις και 
για την μελέτη αποτίμησης της ΙΟΝΙΚΗΣ αλλά μέχρι σήμερα δεν 
πήραμε κανένα σχετικό έγγραφο. Αντίθετα την περασμένη εβδο­
μάδα λάβαμε δύο εξώδικα το ένα από την Εμπορική Τράπεζα και 
το άλλο από την Εμπορική Κεφαλαίου (θυγατρική της Εμπορι­
κής) που κατέχει ένα σημαντικό ποσοστό μετοχών της ΙΟΝΙΚΗΣ 
σύμφωνα με τα οποία μας γνωρίζουν την μεταβίβαση των μετο­
χών της ΙΟΝΙΚΗΣ στην Metrolife. 
γ. Εμείς τουλάχιστον δεν γνωρίζουμε καμία παρόμοια περίπτω­
ση κατά την οποία η Διοίκηση της Εταιρίας που πουλιέται δεν εί­
ναι ενημερωμένη για την όλη διαδικασία . 
δ . Θεωρούμε απαραίτητο εκτός από τις συμβάσεις που έχουν υ­
πογραφεί και θα πρέπει να μας γνωστοποιηθούν , να μας δώ­
σουν και τη μελέτη αποτίμησης της ΙΟΝΙΚΗΣ για να διερευνηθεί 
εκτός των άλλων αν στην αξία αποτίμησης της ΙΟΝΙΚΗΣ Α.Ε.Γ.Α. 
έχει συνεκτιμηθεί : 
1) Η αξία του Δικτύου Πωλήσεων της ΙΟΝΙΚΗΣ. 
11) Η αξία του ονόματος της ΙΟΝΙΚΗΣ , όνομα που σε καμία περί­
πτωση δεν πρέπει να απαληφθεί από το νέο σχήμα κατά τη γνώ­
μη μας , γιατί σε έρευνα που έγινε τον 1/96 σε ασφαλιστικό πε­
ριοδικό , όσο αφορά συνολική γνώση ασφαλιστικών εταιριών από 
το κοινό προκύπτει ότι η ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ είναι γνωστή στο 69% 
των ερωτηθέντων 7η στη γενική κατάταξη και 4η στις αμιγείς ε­
ταιρίες Ζωής , ενώ η Metrolife είναι γνωστή στο 49% των ερωτη­
θέντων ήτοι 13η στην γενική κατάταξη και 8η στις εταιρίες Ζωής . 
111 ) Η αξία του Δικτύου των Υποκαταστημάτων της Εμπορικής 
Τράπεζας που αριθμεί 320 Υποκαταστήματα και θυρίδες σε όλη 
την χώρα και 6 Υποκαταστήματα στην Γερμανία , τα οποία τίθε­
νται τώρα στη διάθεση της Metrolife, πράγμα που σημαίνει κάτι 
δις δρχ. 
Σημειώνεται ότι μέχρι σήμερα δεν έχει ενεργοποιηθεί η αντίστοι-

χη σύμβαση της ΙΟΝΙΚΗΣ με το ίδιο αντικείμενο . 
IV) Η αξία της σύμβασης με Ν . Αφρική και 
V) Η αξία της σύμβασης με την Scottish Amicable . 

Κυρίες και Κύριοι 
στην συνέντευξη Τύπου που είχε δοθεί από την Εμπορική Τρά­
πεζα με θέμα την συγχώνευση Metrolife - Ιονικής σε ερώτηση 
που μου ετέθη για να πω την γνώμη μου για το εν λόγω εγχείρη­
μα απάντησα επί λέξη : "Σαν επιχειρηματική κίνηση , κατ ' αρχήν 
είναι σωστή ". 
Επειδή όμως η ΙΟΝΙΚΗ όχι μόνο δεν γνωρίζει τις συμφωνίες αλ­
λά διαπιστώθηκε ότι δεν υπάρχει και επιχειρηματικό πλάνο που 
να εγγυάται την ορθότητα του όλου εγχειρήματος που επιχειρεί­
ται δεν ήταν δυνατό η Διοίκηση της ΙΟΝΙΚΗΣ να συμμετάσχει σε 
οποιαδήποτε διαδικασία που ακολούθησε για το εν λόγω θέμα. 
Μετά την στάση μας αυτή σε λίγες μέρες η Εμπορική Τράπεζα 
μας στέλνει επιστολή στις 25/1/1996 Νο24 , με την οποία ζητά να 
βοηθήσουμε στον διαχειριστικό έλεγχο της εταιρίας από δύο 
στελέχη της Επιθεώρησης της Τράπεζας στα πλαίσια των διαδι­
κασιών ταχείας υλοποίησης της απόφασης του Δ.Σ. της Εμπορι­
κής Τράπεζας για την συγχώνευση των εταιριών ΙΟΝΙΚΗ 
Α.Ε.Γ.Α. - METROLIFE. Πράγμα που κάναμε. 
Διαπιστώθηκε όμως στη συνέχεια ότι άλλα έλεγε η επιστολή της 
Τράπεζας και άλλες εντολές ελέγχου είχαν οι επιθεωρητές της. 
Κατόπιν τούτου η εταιρία προκειμένου να υπάρξει αντικειμενι­
κός, σύννομος και μη αμφισβητήσιμος διαχειριστικός έλεγχος ό­
ρισε επιπλέον δύο Ορκωτούς Ελεγκτές για διαχειριστικό έλεγχο 
σε βάθος από το 1992 έως και το 1995 σύμφωνα και με την επι­
θυμία της Τράπεζας όπως εκφραζόταν στην προαναφερθείσα ε­
πιστολή . 

Κυρίες και Κύριοι , 
παρόλα τα προβλήματα που δημιουργήθηκαν στην Εταιρία χω­
ρίς την θέλησή μας , 
α) Στο Δίκτυο (Παραγωγή - Εισπράξεις -Ακυρώσεις 1996). 
β) Στο Διοικητικό προσωπικό (ανασφάλεια - χαλάρωση) . 
γ) Στις συμβάσεις που έχει συνάμει η εταιρία. 
Θα ήθελα να σας διαβεβαιώσω ότι όχι μόνο η πλειοψηφία των 
πελατών μας εξακολουθεί να εμπιστεύεται την ΙΟΝΙΚΗ αλλά επί­
κεινται συμφωνίες ύψους 100 και 200 εκατομμυρίων μεγάλων 
οργανισμών με την εταιρεία μας . 

το ΜΕΜΟΝ ΤΗΣ ΙΟΝΙΚΗΣ 

Δεν είμαστε αντίθετοι - αν αυτό είναι προς το συμφέρον της 10-
ΝΙ ΚΗΣ και του κόσμου της - σε μια ορθολογική και διάφανη σε ό­
λα τα στάδια συγχώνευση ΙΟΝΙΚΗΣ - METROLIFE, η οποία πι­
στεύουμε ότι θα ολοκληρωθεί σε 8-12 μήνες τουλάχιστον . 
Θα επισημάνουμε όμως και θα ζητήσουμε στους υπεύθυνους 
α) Την πλήρη στήριξη της ΙΟΝΙΚΗΣ στο μεσοδιάστημα . 
β) Να μην απαληφθεί από τη νέα εταιρία το όνομα της ΙΟΝΙΚΗΣ 
γιατί είναι γνωστό στον κόσμο και θα είναι επιχειρηματικό λάθος 
αφού μετά μπορεί να το οικειοποιηθεί οποιαδήποτε εταιρία ανέ­
ξοδα . 

γ) Να εξασφαλισθεί το υπάρχον προσωπικό της ΙΟΝΙΚΗΣ. 
δ) Να εξασφαλισθούν οι αμοιβές - τα καλύτερα προϊόντα και η 
συνέχιση της καριέρας των ασφαλιστών μας. 
Κλείνοντας θα ήθελα να ευχαριστήσω την επιτροπή του Δικτύου 
που αφιλοκερδώς δουλεύει για την στήριξη του Δικτύου και για 
το κοινό συμφέρον Δικτύου και εταιρίας και άμεσα θα φανεί το 
έργο της . 
Η επιτροπή αυτή αποτελείται από τους κ . κ. Φιοράντη Σίμο , 
Μπουλιάκη Σταυρούλα , Σπανίδη Ιάκωβο , Λένη Σταμάτη , Σιδέρη 
Αλέξανδρο και Βαρδάκο Γ ρηγόρη . 
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Μ 
ερικοί που η καλή τύχη τους έκανε 
να έχουν ανταγωνιστή την INTER­
AMERICAN το μετράνε από 'δω, το 

μετράνε από 'κει, αλλά όπως και να το μετρή­
σουν 'Ό μαγικός-λύκος" που τους μαγνητίζει 
προς την πρόοδο και ανάπτυξη πάντα είναι 
μπροστά τους ... 
Ο τζίρος της INTERAMERICAN ανήλθε στο 
ποσό των 76, 15 δισεκατομμυρίων δραχμών 
το 1995 και μας κάνει να πούμε κι εμείς αυτό 
που πολλοί συνετοί της αγοράς λένε "κατ' ιδί­
αν", το "Μακάρι νά 'χαμε πέντε-έξι Κοντομη­
νάδες στην Αγορά!". 
Από το ποσό των 76, 15 δις τα 58 δις δρχ. ή­
ταν ασφάλιστρα της INTERAMERICAN ΖΩΗΣ 
και τα 18,2 δισ . δρχ. της INTERAMERICAN 
Ζημιών , Βοηθείας και Οδικής Προστασίας. Η 
νέα Παραγωγή Ζωής ανήλθε στα 11,02 δις 
και των Ζημιών 5, 18 δις. Στα αποτελέσματα 
αυτά θα πρέπει να προστεθούν 1,9 δις των Ο­
μαδικών και 3,25 δις νέα παραγωγή της 
INTERAMERICAN Διεθνείς δραστηριότητες. 
150.000 νέα συμβόλαια μπήκαν στην εταιρία 
το 1995. 
Κάτι που έχει πολύ μεγάλη σημασία (και απο­
ρούμε γιατί οι αρμόδιες υπηρεσίες της 
INTERAMERICAN δεν το αξιοποίησαν) είναι η 
κατάσταση των οικονομικών στοιχείων των ε­
ταιριών που έδωσε το Υπουργείο Εμπορίου 
στη δημοσιότητα απαντώντας στον βουλευτή 
Μ. Κεφαλογιάννη, όπου φαίνεται η πραγματι­
κή εικόνα της ασφαλιστικής αγοράς και δη­
μοσίευσε η εφημερίδα "ΚΑΘΗΜΕΡΙΝΗ" στις 
13-1-1996. Σ' αυτή την κατάσταση η INTER­
AMERICAN δείχνει την οικονομική ισχύ της 
και την υπερκάλυψη των υποχρεώσεών της 
(υποχρεώσεις 1994 - 98 .743.814.375 και ε­
πενδύσεις 101 . 923.409.511) στην ΩΡΑ ΠΟΥ 
ΕΠΡΕΠΕ, ενώ πολλοί ανταγωνιστές της δεν 
φαίνονται καθόλου, άλλοι εκκρεμούν, άλλοι 
"στον πόντο" κι άλλοι "υπό επεξεργασίαν". 
Και φυσικά δεν είδαμε ούτε μία διαμαρτυρία, 
επιστολή, ή εξήγηση στο ΓΙΑΤΙ το Υπουργείο 
πολλούς τους εκθέτει αδικαιολόγητα στα μά­
τια του κοινού ή που δεν πιστεύουμε πολλά 
είναι ακόμα κενά ... Αυτή η κατάσταση πρέπει 
να διορθωθεί σύντομα ... 
Ένα άλλο σημείο είναι ότι τελευταία στον Ό-
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ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ 

INTERAMERICAN 
Όπως και ,,va ιο μειpήσεις,, 
ια αποιελέσμαια ιηv μειpάvε 

ΠΡΩΤΗ! 
μιλο γίνονται πολλές στρατηγικές αλλαγές. 
Όσοι γνωρίζουν την πορεία του Ομίλου και 
τον Δ. Κοντομηνά γνωρίζουν ότι ΠΑΝΤΑ έκα­
νε αλλαγές. Είναι προσανατολισμένος στις 
αλλαγές. 
Πολλοί προβληματίζονται και άλλοι προδικά­
ζουν αποτελέσματα ... 
Σε όλα τα επιχειρήματα υπάρχουν συν και 
πλην και όσοι ψάχνουν τα "συν" ωφελούνται. 
Οι αλλαγές του Δ. Κοντομηνά έχουν πολλά 
"συν" και "πλην" που έχει ικανότητα στο δρό­
μο "να τα αλλάζει" . Ας μην ανησυχούν οι α­
νταγωνιστές " καλά θα πάει" υγεία να έχει και 
όλο κάτι θα βρίσκει να "ταράζει" τα νερά της 
ασφαλιστικής αγοράς. Όπως με τα Αμοιβαία 
Κεφάλαια που έδωσε νέους ορίζοντες στις α­
σφαλιστικές εταιρίες και σήμερα διακινούνται 
αρκετά δισεκατομμύρια στα χέρια ασφαλι­
στών. 
Στο χώρο αυτό το σταθερό της INTERAMERI­
CAN είχε 70,7% απόδοση στην τριετία έναντι 
67,9 των εντόκων γραμματίων και 47,5 του 
Ταμιευτηρίου. Το Αμοιβαίο Ευρωπαϊκό είχε α­
πόδοση 21,5 το 1995 καταλαμβάνοντας την 
πρώτη θέση μεταξύ 31 διεθνών Αμοιβαίων 
στην ελληνική αγορά. Το Ευρωπαϊκό ξεπέρα­
σε κατά 1 Ο μονάδες την προθεσμιακή κατά­
θεση σε μάρκα, ενώ η ανατίμηση του γερμα­
νικού νομίσματος ήταν 6,7%. Η INTERAMERI­
CAN δολαρίου είχε απόδοση 10% το '95 και 
βρέθηκε κατά 5 και 3 μονάδες πάνω από την 
προθεσμιακή κατάθεση δολαρίου και το Ομό­
λογο Ελληνικού Δημοσίου με ρήτρα ECU. Στο 
χρηματιστήριο το INTERAMERICAN δυναμικό 
αυξήθηκε κατά 16,1% ξεπερνώντας το γενικό 
δείκτη Χρηματιστηρίου κατά 11 ποσοστιαίες 
μονάδες. 
Το συνολικό ενεργητικό Αμοιβαίων με τέλος 
'95 είναι 225 δισεκατομμύρια ... 
Μπαίνοντας στη δεύτερη 25ετία ζωής της η 
INTERAMERICAN επανεξετάζει τα πάντα και 
τους πάντες στη μάχη για την επιβίωση στις 
νέες συνθήκες της ευρωπαϊκής αγοράς. 
Στον επανασχεδιασμό των πάντων εντάσσε­
ται και η Νέα Διοικητική Αναδιάρθρωση του 
Ομίλου που ανακοίνωσε ο Πρόεδρος του Ο­
μίλου την 1 Φεβρουαρίου 1996 που αναλαμ­
βάνει την αποκέντρωση και αξιοποίηση των 
στελεχών με σκοπό την καλύτερη εξυπηρέτη­
ση του πελάτη. 
Βασικοί άξονες πάνω στους οποίους κινείται 
το νέο διοικητικό σχήμα είναι: 
• Η καλύτερη και σωστότερη εξυπηρέτηση 
του Πελάτη. 
• Η περαιτέρω ανάπτυξη των Πωλήσεων και 
η ενίσχυσή τους με υπηρεσίες υποστήριξης. 
• Η σωστότερη αξιοποίηση του διοικητικού 
προσωπικού. 
• Η πληροφορική και η τεχνολογική ανάπτυ­
ξη του Ομίλου . 
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• Η επικέντρωση στις χρηματοασφαλιστικές 
δραστηριότητες . 
• Η κάθετη ανάπτυξη των υπαρχουσών δρα­
στηριοτήτων. 
• Η επέκταση στα Βαλκάνια. 
• Η κινητή τηλεφωνία και 
• Η σωστή αξιοποίηση της επικοινωνίας. 
Οι καινοτομίες που έγιναν για ν ' αποδώσει το 
νέο σχήμα είναι: 
• Η δημιουργία έξι (6) Γενικών διευθύνσεων 
και η ένταξη σ' αυτές όλων των άλλων διευ­
θύνσεων και θυγατρικών Εταιριών του Ομί­
λου. 
• Η δημιουργία Εκτελεστικής Επιτροπής. 
Συγκεκριμένα η νέα διοικητική δομή του Ομί­
λου INTERAMERICAN, διαμορφώνεται ως ε­
ξής: 
Α. Πρόεδρος Ομίλου. 
Β. Εκτελεστική Επιτροπή (την οποία απαρτί­
ζουν ο Πρόεδρος και έξι (6) Γενικοί Διευθυ­
ντές). 
Γ. Έξι (6) Γενικές Διευθύνσεις. 
Συγκεκριμένα οι έξι (6) Γενικοί Διευθυντές με 
αλφαβητική σειρά είναι : 
ΜΠΕΡΤΣΙΑΣ Κ.: Γενικών Ασφαλειών. 
ΜΠΟΥΝΤΟΥΡΑΚΗΣ Θ. : Αμοιβαίων Κεφαλαί­
ων. 

ΜΩΥΣΗΣ Μ .: Ζωής. 
ΠΑΝΑΓΟΣ Δ.: Ανθρωπίνων Πόρων και Θυγα­
τρικών Εταιριών . 
ΣΤΑΜΑΤΕΛΑΤΟΣ Κ.: Οικονομικών Υπηρεσιών. 
ΨΑΡΡΑΣ Γ.: Πωλήσεων Ομίλου . 
Το μεγάλο στοίχημα του νέου σχήματος είναι 
το δίκτυο πωλήσεων και η συμπεριφορά του 
στα νέα δεδομένα ... Πολλά στελέχη παρά­
γουν αποτελέσματα ισοδύναμα πολλών α­
σφαλιστικών εταιριών. Είναι θέμα αξιοποίη ­
σης των ΕΜΠΕΙΡΙΩΝ και ΓΝΩΣΕΩΝ τους που 
με τις δυνάμεις τους συνέβαλαν να δημιουρ­
γηθεί ο Όμιλος INTERAMERICAN. Αν οι 6 Γε­
νικοί Διευθυντές ενισχύσουν το ΑΝΘΡΩΠΙΝΌ 
ΔΥΝΑΜΙΚΟ και ΕΠΑΝΑΣΧΕΔΙΑΣΟΥΝ ΔΗ­
ΜΙΟΥΡΓΙΚΑ την πορεία του με ρεαλισμό θα 
πετύχουν αυτό που ονειρεύεται ο Δημ . Κο­
ντομηνάς για το μέλλον της INTERAMERI­
CAN, που είναι εταιρία πωλήσεων υπηρεσιών 
από πωλητές, κάτι που είναι δύσκολο να φτιά­
ξεις, είναι δυσεύρετοι , είναι απαραίτητοι , εί­
ναι ξεχωριστοί , δεν είναι ... υπάλληλοι και εί­
ναι αυτό που κάνει περήφανο και με αξία τον 
Όμιλο. 
Μένουμε λίγο περισσότερο στους ανθρώ­
πους πρώτης γραμμής επειδή αξίζει μεγάλη 
ΤΙΜΗ σ' ατούς και μεγάλη ΠΡΟΣΟΧΗ σε ό­
σους νέους αναλάβουν την τύχη τους επειδή 
ούτε τα χαρτιά, ούτε τα λεφτά , ούτε τα κτί­
ρια, ούτε τα προγράμματα, ούτε τα ακίνητα 
θα μιλάνε στον κόσμο για τον Δ. Κοντομηνά 
και την INTERAMERICAN. Μόνο αυτοί ... όπως 
εδώ και 25 χρόνια! Ε.Σ. 

ΠΡΟΣΩΠΑ 

Θέλουμε να συγχαρούμε 
τον κ. Μ. Νεκτάριο ... 

Όταν ο κ. Νεκτάριος θα φύγει από το 
τιμόνι της ΕΘΝ I ΚΗΣ ασφαλιστικής τότε 
θα μετρηθεί το έργο του ΘΕΤΙΚΟ ή ΑΡ­

ΝΗΤΙΚΟ. Τότε όμως αφού τα ξεχάσου­
με όλα όσα έχει η καθημερινότητα , τό­

τε θα μείνουν ΕΝΑ, ΔΥΟ , ΤΡΙΑ ... ΤΕΣ­
ΣΕΡΑ σημαντικά και θα είναι ΑΥΤΑ για 

τα οποία θα κριθεί για το πέρασμά του 
στην ΕΘΝΙΚΗ. Βλέποντας μ ' αυτό το 

μάτι σήμερα την ΕΘΝΙΚΗ θα λέγαμε 
πως θέλουμε να συγχαρούμε τον κ. 
Νεκτάριο για δύο-τρία σημεία . Ένα α­

πό αυτά είναι η απόφαση να γίνει το 
νέο κτίριο της ΕΘΝΙΚΗΣ στην Συγ­
γρού . Είναι ΣΗΜΑΝΤΙΚΗ απόφαση για 
το κύρος, την εμφάνιση και την λει­

τουργικότητα των υπηρεσιών της πρώ­
της εταιρείας στην Ελλάδα. Αλλά , 
επειδή όλα είναι σχετικά και υποκειμε­

νικά και μ' αυτή την άποψη η υποκειμε­
νική κρίση μας λέει ότι το κτίριο αυτό 
ως εικόνα , ως εξωτερική όψη ΔΕΝ ται­
ριάζει στο ελληνικό χρώμα και περι­

βάλλον μιας κρατικής ελληνικής εται-

ρείας , θα περιμέναμε ΕΛΛΗΝΙΚΗ 
ΓΡΑΜΜΗ , αλλά αυτό είναι ένα άλλο 

θέμα . Το ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ είναι ότι ΕΛΗ­

ΦΘΗ ΑΠΟΦΑΣΗ να αξιοποιηθεί ο ΧΩ­
ΡΟΣ και ΜΕΓΙΣΤΟΠΟΙΗΘΕΙ Η ΑΠΟΔΟ­

ΣΗ παροχής υπηρεσιών . 

Ένα δεύτερο σημείο που θα θέλαμε να 
συγχαρούμε τον κ. Νεκτάριο είναι η 
γενική τοποθέτησή του ως Γενικού της 

ΕΘΝΙΚΗΣ και ως Προέδρου της Ένω­

σης Ασφαλιστικών εταιριών να ΤΟΝΩ­
ΘΕΙ το ΕΜΗΝΙΚΟ κομμάτι της ασφα­

λιστικής αγοράς . Είναι μεγάλο αυτό το 

κομμάτι και ως Έλληνες έχουμε υπο­
χρέωση να οτηρίξοuμε κάθε ελληνική 
προσπάθεια και παρουσία οτα ασφαλι­

στικά πράγματα όπως κάνει κάθε λα­
ός ... Αυτή η ευαισθησία είναι σημαντι­
κή και όσοι γνωρίζουν , ξέρουν ότι δεν 
είναι εύκολη υπόθεση. Έλληνες πελά­

τες , ασφαλιστές και εταιρίες ελληνι­
κών συμφερόντων ΟΦΕΙΛΟΥΝ στον 
ελληνικόν λαό να στηρίξουν αυτή την 

προσπάθεια ... Όσοι διαφωνούν ας ψά-
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Όιαv ο ιι~ Νειrιάpιος 

θα φιηrει σnό ιο ιιμόvι ιnς 

ΕΘΝΙΙUΙΕ JlαφαΑισrικιίς 

ιόιε θα μειpnθεί ιο έι,vο 

ιοu θE'l'lllO ή JIPNH'l'lllO. 
'Ι'όιε όμως θα μείvουv ΕΝΙΙ, 

41'0, TPIJI~ .• 'l'EEEEPJI 
αnμαvιιιιά και θα είvαι 

JIΠ'JI yια ια οποία θα κι,ιθεί 

yια ιο nέι,ααμά ιοu 

aιnv ΕΘΝΙΙUΙ. 

ξουν λίγο να δουν πού ασφαλίζονται 
γαλλικές ή γερμανικές ή αγγλικές ε­
ταιρίες που εργάζονται στην Ελλάδα 
και θα δουν τί λέμε ... Περιμένουμε από 
τον κ . Νεκτάριο περισσότερα σ ' αυτόν 
τον τομέα .. . Αυτό είναι το αλλά ... 
Ένα τρίτο που θέλουμε να επισημά­
νουμε είναι η ΑΠΟΦΑΣΗ του κ. Νεκτά­
ριου να ανασυγκροτήσει τις υπηρεσίες 
της Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών 
Ελλάδος . Η τοποθέτηση της κ . Αντω­
νάκη είναι ένα μήνυμα αισιόδοξο ότι η 
Ένωση θα προχωρήσει σε δημιουργι­

κές αλλαγές θετικέc; για την Ασφαλι ­
στική Αγορά. 
Τέλος , οφείλουμε να υποστηρίξουμε 
τις προσπάθειες που γίνονται να υλο­
ποιηθεί η συνένωση των δυνάμεων της 
ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΤΕΡΑ και να αυξηθεί η 

ΔΥΝΑΜΗ ενός μεγάλου Ομίλου του Ο­
μίλου Εταιριών ΕΘΝΙΚΗΣ Τράπεζας έ­
ναντι των ανταγωνιστικών και εν πολ­
λοίς ξένων συμφερόντων ομίλων της 
αγοράς . 
Το ΝΑΙ γνωρίζοντας το τοπίο στην ελ­

ληνική ασφαλιστική αγορά πιστεύει ότι 

συγχαίροντας τον κ . Μ. Νεκτάριο δεν 
συγχαίρει ένα πρόσωπο , αλλά συγχαί­
ρει πολλά πρόσωπα, πολλές προσπά­
θειες , πολλές επιθυμίες πολλών αν­
θρώπων που χρόνια τώρα επιθυμούν 
ΔΥΝΑΤΗ και ΠΡΩΤΗ την ελληνική πα­

ρουσία στον ευρύτερο χώρο της πε­
ριοχής μας ... 
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Στη φωτογραφία διακρίνονται από αριστερά: Ο Υποδιοικητής της ΑΤΕ και Πρόεδρος της Α­
γροτικής Ζωής κ. Θ. Παπαγεωργίου, ο Διοικητής της ΑΤΕ κ. Δ. Κανελλόπουλος και ο Δ/νων 
Σύμβουλος της Αγροτικής Ζωής δρ. Κ. Λάμπος. 
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Σε κJ,,Jμα 161αlτερnς ευφο­

ρΙας παρουσιάστnκαv από 

τον Δlευ8ύvοvτα ΣύμΒουΛο 

Δρα Κώστα Λάpπο, 

τα οριστικά αποτεΛtσματα 

τnς vtaς παραyω'{Ως 

του 1995 σmv πρ6σφατn 
συvεδplασn του Δlοικnτι­

κού ΣυμΒουΛlου τnς 

ΑfΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ. 

Σύμφωνα με τα οριστικά στοιχεία 
διαπιστώνεται ότι: 

1 Τα εκδοθέντα και εισπραχθέ­ντα Ασφάλιστρα για την περίο­
δο 1/ 1-31 /12/ 1995 είναι τα υψηλό­
τερα που επιτεύχθηκαν στην Α­
ΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ από την ίδρυσή 
της μέχρι σήμερα. 

2 Η νέα παραγωγή του 1995 α­
νέρχεται στα 2,269, έναντι των 

1,619 δισεκατομμυρίων δραχμών 
του 1994 παρουσιάζοντας μία αύ­
ξηση (95/94) της τάξης του 40, 1%. 

3 Με αυτή τη (νέα) πρωτοετή πα­ραγωγή ατομικών η ΑΓΡΟΤΙΚΗ 
ΖΩΗΣ κάλυψε για πρώτη φορά τον 
ετήσιο προγραμματισμένο στόχο 
παραγωγής της . 

4 Αυτός ο ρ,υθμός α~ξησης της 
παραγωγης σε σχεση με την 

προηγούμενη χρονιά , κατά 40, 1%, 
είναι ο υψηλότερος της τελευταίας 
πενταετίας ( 1881-1995) για την ίδια 
την Εταιρία . 

5 Πιθανότατα αυτός ο ρυθμός αύξησης της παραγωγής είναι 
και ο υψηλότερος της Ελληνικής Α­
σφαλιστικής Αγοράς, στον κλάδο 
Ζωής , για το 1995. 

6 Η χωροταξική προέλευση της νέας παραγωγής της ΑΓΡΟΤΙ­
ΚΗΣ ΖΩΗΣ το 1995 δείχνει ότι επι­
τεύχθηκε σε πολύ ικανοποιητικό 

βαθμό και ο δεύτερος στόχος που 
είχε τεθεί για αποφασιστική στρο­
φή της παραγωγής στα μεγάλα α­
στικά συγκροτήματα Απικής και 
Θεσσαλονίκης. 

Συγκεκριμένα : 

α. Η νέα παραγωγή στην Απική ή­
ταν το 1995 κατά 60% μεγαλύτερη 
από αυτή του 1994, 

β. η νέα παραγωγή 1995 στη Θεσ­
σαλονίκη ήταν κατά 4 7% μεγαλύτε­
ρη αυτής του 1994, ενώ 

γ. σε υψηλά επίπεδα διατηρήθηκε 
και η νέα παραγωγή στην υπόλοιπη 
(πλην Απικής και Θεσσαλονίκης) 
χώρα, παρουσιάζοντας αύξηση το 
1995 κατά 32% σε σχέση με το 
1994. 

7 Χαρακτηριστικό αυτών των δυ­ναμικών διαφοροποιήσεων που 
μεθοδικά συντελούνται στους προ­
γραμματισμένους παραγωγικούς 
αναπροσανατολισμούς της ΑΓΡΟ­
ΤΙ ΚΗΣ ΖΩΗΣ είναι το γεγονός πως 
από 37,71% / 62,29% που ήταν η 
σχέση παραγωγής Αττικής και 
Θεσσαλονίκης αθροιστικά προς 
την υπόλοιπη χώρα το 1994 ανα­
τράπεται το 1995 σε μία σχέση 
41, 18% / 58,82%, πράγμα που ση­
μαίνει πως η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ ενι­
σχύει σημαντικά την ικανότητα 
διείσδυσής της στις αγορές των α­
στικών κέντρων, χωρίς ωστόσο να 
χάνει το προβάδισμά της στην υπό­
λοιπη αγορά. 

8 Το μέσα Ασφάλιστρο του 1995 
είναι κατά 10,77% υψηλότερου 

εκείνου του 1994. 

9Το πλήθος των συμβολαίων 
που εκδόθηκαν το 1995 είναι το 

υψηλότερο της τελευταίας τριετίας 
1993-1995. 

1 ο Η ένταξη , από 1.1-31.12.95, 
στο Δίκτυο Πωλήσεων της 

ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ: 

α. Τεσσάρων (4) νέων Περιφερεια­
κών Διευθυντών. 

ΘΕΜΑ 

β. Δεκαοκτώ (18) νέων Συντονι­
στών Διευθυντών. 
γ. Σαρανταπέντε (45) νέων Συντονι­
στών Ομάδας και 
δ. Τετρακοσίων πενήντα (450) νέων 
Ασφαλιστικών Συμβούλων, ξεπέρα­
σε κάθε προηγούμενο, σημείωσε υ­
περβάσεις των στόχων από 100% 
μέχρι και 400%, αναδείχνει την Α­
ΓΡΟΤΙ ΚΗ ΖΩΗΣ σε Εταιρία πρώτης 
προτίμησης σοβαρών επαγγελμα­
τικών στελεχών, αποκαλύπτει ένα 
από τα μυστικά της επιτυχίας και 
παραπέμπει με αισιοδοξία στους 
φιλόδοξους σrόχους για το 1996. 
Η Διοίκηση της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ 
εξέφρασε την ευαρέσκειά της στα 
στελέχη , που δικαίωσαν τις επιλο­
γές της για εταιριοκεντρικό 
Management, στο προσωπικό και 
στο Δίκτυο Πωλήσεων για τα θετι­
κά αποτελέσματα της παραγωγι­
κής προσπάθειας το 1995, εκφρά­
ζει την εμπιστοσύνη της στις δυνα­
τότητες της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ για 
ακόμα καλύτερα αποτελέσματα και 
περιμένει το συνολικό απολογισμό 
του 1995 για να πάρει όλες τις ανα­
γκαίες αποφάσεις της, που θα συμ­
βάλλουν στην επίτευξη των στόχων 
του προγράμματος 1996 που απο­
τελεί και τον πρώτο χρόνο εφαρμο­
γής του Πενταετούς Αναπτυξιακού 
Προγράμματος και του Δεκαπεντα­
ετούς Στρατηγικού Σχεδίου. 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ 
ΕΠΙΤΕΥΞ:Η-ΑΠΟΚΛΙΣΗ ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ 12μηνου 

ΣΥΓΚΡΙΣΗ ΕΤΩΝ 1993-1994-1995 

2,500.00 

2,000.00 

1,500.00 

1,000.00 

1993 1994 1995 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ 
Αετής ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΑΤΟΜΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

2,500,000,000 

2,000,000,000 

1991 1992 1993 1994 1995 

Στη φωτογραφfα από αριστερά προς τα δεξι6: Ο Δ/νων Σύμβουλος Δρ. Κ. Λ6μπος, ο Δ/ντής 
Πωλήσεων κ. Αγγ. Παπαστερνός, η Αναπληρώτρια Δ/νουσα Σύμβουλος κα Ν6σα Σαραντο­
πούλου και ο Υποδ/ντής Πωλήσεων κ. Κ. Τσιτσίας. 
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Ελάτε στη Μόσχα μαζί με το ΝΑΙ 
και πάθος Ελληνικό! 

Τ 
ο ασφαλιστικό ΝΑΙ καλεί 
όλους τους φίλους του σ' 

ένα πολιτιστικό ταξίδι με 

σκοπό την στήριξη και ενίσχυση 

της έδρας της Νεοελληνικής Λο­

γοτεχνίας στο Πανεπιστήμιο Λο­

μοvόσωφ της Μόσχας. Η καθη­
γήτρια Ναταλία Νικολάου μας 

καλεί να πάμε μ' ένα βιβλίο κο­

ντά της να βοηθήσουμε την προ­

σπάθειά της για διάδοση της ελ­

ληνικής γλώσσας και του Ελληνι­
κού πολιτισμού στη Ρωσία. 

"Σήμερα η έδρα κλασσικής φι­
λολογίας ουσιαστικά είναι η μο­

ναδική στη Ρωσία, όπου προε­

τοιμάζονται οι ειδικοί φιλόλογοι 

της αρχαίας Ελληνικής γλώσσας 
και λογοτεχνίας. Από τον Σε­

πτέμβριο του 1996 δημιουργεί­
ται μια ξεχωριστή πια έδρα της 
Νεοελληνικής Γλώσσας και Λο­

γοτεχνίας. 
Η Ναταλία Νικολάου γεννήθηκε 

στη Μόσχα. Από το 1982 ως τα­
κτική καθηγήτρια του Τμήματος 
Κλασσικών Σπουδών δίδασκε τη 

νεοελληνική γλώσσα και λογοτε­

χνία στη Φιλοσοφική Σχολή του 
Παν/μίου Μόσχας. 
Από το 1987 έως το 1991 καλε­
σμένη της κυβέρνησης της Γεωρ­

γίας και του Πρυτανείου του 

Παν/μίου της Τυφλίδας (Γεωργί­
α στον Καύκασο) διευθύνει το 

Τμήμα Ν εοελληvικώv Σπουδών. 
Οργάνωσε παιδικές ομάδες δω­

ρεάν εκμάθησης της ελληνικής 
γλώσσας για τα Ελληνόπουλα 

της Τυφλίδας. Εργάστηκε ως εκ­
φωνήτρια των ελληνικών εκπο­

μπών της Κρατικής Ραδιοφωνί­
ας της Γεωργίας. 

Το 1991 υπογράφει την συμφω­
νία με τον Κρατικό Εκδοτικό Οί­
κο Μόσχας, "Ρωσική Γλώσσα", 

για τη συγγραφή του Ελληvορω­
σικού Εγκυκλοπαιδικού Λεξικού 
"Ελλάς". 

Το 1992 πήρε βραβείο Ακαδημί­
ας Αθηνών συν 500 χιλιάδες, τα 
οποία έδωσε για την έκδοση του 
Λεξικού ''Ελλάς". 

Τι λέτε δεν μπορούμε να βοηθή­
σουμε; Ας ξεκινήσουμε τώρα, 
Χριστούγεννα '95, κι ας προσπα­
θήσουμε να συλλέξουμε αυτά 

που χρειάζεται μέχρι το Πάσχα! 

Av ξεκιvnσουpε για τn Μόσχα αιιτά τα Χpιστούyεvvα 
το Πάσχα θα φθάσουpε στο σκοnό pας . .,., 

Τ ο ασφαλιστικό περιοδικό "ΝΑΙ" ξεκινά πολιτιστι­
κό ταξίδι συλλογής ελληνικών 
βιβλίων για το Πανεπιστήμιο 
της Μόσχας και ζητά τη βοή­
θεια και συμμετοχή όλου του 
ασφαλιστικού ελληνικού κλά­
δου από 25.12.95 έως τις 
14.4.1996 για τους εξής 7 λό­
γους. 

1 Επειδή είμαστε Έλληνες Ορθόδοξοι Ασφαλιστές 
και εκεί γίνεται μια Ελληνική 
προσπάθεια που αξίζει τον 
κόπο να την ενθαρρύνουμε. 

,,, : \ {/ V' . 

f \ / ... Ρ. 
-------! 

2 Επειδή πιστεύει ότι ο Πο­λιτισμός είναι η καλύτερη 
επένδυση, το "ΝΑΙ" ζητάει 
Βιβλία Νεοελληνικής λογοτε­
χνίας, και Αρχαίους συγγρα­

φείς που θα βοηθήσουν την 
Ελληνική παρουσία στη Ρωσ­
σία. 

3 Πολλές Ελληνικές εταιρί­ες θα ξεκινήσουν "δουλει­
ές" εκεί. Ο Σεφέρης, ο Ελύ­
της, ο Παλαμάς, ο Ρίτσος, ο 
Καζαντζάκης κ.ά. είναι οι κα­
λύτεροι πρεσβευτές μας μαζί 
με τους Αρχαίους συγγραφείς. 

4 Στη Ρωσσία υπάρχουν 
πολλοί "Ελληνες που για 

διάφορους λόγους κατέφυγαν 
εκεί. Η αποστολή βιβλίων 
μας θα είναι μια ζεστασιά 
στην παγωμένη ξένη χώρα ... 

5 Η "Φιλική Εταιρία" που ξεσήκωσε το Έθνος μας το 
1821 και πολλοί μεγάλοι 
ευεργέτες του Ελληνικού Έ­
θνους εκεί "πρόκοψαν" και 
μας άφησαν τόσα και τόσα κι 
απολαμβάνουμε εμείς σήμε­
ρα ... 

6 Με τη συμπαράστασή μας θα γίνει η Νεοελληνική Βι­
βλιοθήκη στο Πανεπιστήμιο 
Μόσχας και η Αγορά φωτοτυ­
πικών, fax, computer με prin­
ter, κασέτες γλώσσας, video, 
διδακτικό υλικό κ.ά. απαραί­
τητα για την παρουσία με κύ­
ρος της Ελλάδας μας εκεί. 
Μπορείτε να συμβάλλετε αγο­
ράζοντας εσείς αυτό το υλικό. 

7 Επειδή υπάρχουν νέα παι­διά της Ρωσσίας που θέ­
λουν να γνωρίσουν την Ελλά­
δα μας και είναι μια ευκαιρία 
να βοηθήσουμε την πατρίδα 
μας που βάλλεται "πανταχό­
θεν" κάνοντας φίλους-συμμά­
χους που θα τους "βρούμε 
μπροστά μας". 

Για περισσότερες πληροφορίες 

απευθυνθείτε στο περιοδικό 

"ΝΑΙ", Φtλtκής Εταφiας 19-20, 
στην Πλ. Κολωνακίου, 
τηλ. 3620.186, 3609.071. 
Fax 3611.545. 

ΚΡΑΤΚΊΛV1 

CΛOBAPb 
HOBOΓPEqECKOV1 

ΛΊΛΤΕΡΑΤΥΡbΙ --·--
~ 

ΗΑΤΑΛv15Ι Ηv1ΚΟΛΑΥ 

. Παραλαβή βιβλίων στα γραφεία 
του περιοδικού για το κέντρο της 

Αθήνας και στον χώρο 
του νηπιαγωγείου ΜΑΝΤΑΡΙΝΙ, 

για τα Βόρεια Προάστεια 

Λ. Κατσώνη 4 2, Ν. Κηφισιά, 
τηλ. 8012.761 
(κ. Μαρία Σπύρου). 

Ραντεβού 

στην Μόσχα! 



ΠΑΡΑΚΙΝΗΣΗ 

ή πώς θα ανθίσουν 
οι πωλήσεις σας 

Η 
παρακίνηση είναι το βασικό συστατικό για τις πωλήσεις οικονομικών υπηρεσιών 
και αυτό το θέμα για την Παρακίνηση θα σου δείξει πώς να παρακινείς τους πω­
λητές και πως να οργανώνεις διαγωνισμούς και συνέδρια. Το πρόβλημα με πολλά 

άρθρα και βιβλία σχετικά με αυτό το θέμα, είναι ότι είναι δυσχείριστα με λέξεις όπως ο 
"ικανοποιών" και ο "ανικανοποίητος", ''θετική ενίσχυση" και "εμπλουτισμό εργασίας". 
Το θέμα αυτό όμως, είναι γραμμένο για τους πωλητές και δεν περιέχει τεχνικές έννοιες. 
Ο στόχος του είναι να εκθέσει την παρακίνηση σαν μια δύναμη που μπορεί να διεγερθεί 
από επιθυμία για ανταμοιβή και αναγνώριση, για αυτο-ικανοποίηση και αλτρουισμό. Υ­
πάρχουν δύο είδη παρακίνησης - ομαδική παρακίνηση και ατομική παρακίνηση. Και τα 
δύο αυτά είδη αναλύονται. Η ομαδική παρακίνηση βασίζεται στην επιθυμία να δουλεύ­
ουν οι άνθρωποι σε ομάδες. Και συχνά χαρακτηρίζεται από εκφράσεις όπως πνεύμα συ­
νεργασίας και αποκτάται με πολλούς τρόπους. Τα μέσα της ομαδικής παρακίνησης είναι 
τα δελτία γραφείου, συγκεντρώσεις προσωπικού και φυσικά οι διαγωνισμοί. Η ατομική 
παρακίνηση είναι αναγκαία γιατί κάθε πωλητής είναι πρόκληση στο management. Πάντα 
πρέπει να κάνεις την ερώτηση "Ποία ιδέα θα ερεθίσει αυτόν τον πωλητή για να επιτύχει 
περισσότερο;" 
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ΤΙ ΣΗΜΑΙΝΕΙ ΠΑΡΑΚΙΝΗΣΗ 

Υπάρχει μια δημοφιλής ιστορία ε­
μπνευσμένη από τις ανακαλύψεις του 
Β.Φ . Σκίνερ πάνω στη ψυχολογική συ­
μπεριφορά , η οποία σκιαγραφεί μια 
συνηθισμένη μέρα εργασίας . 
Η ιστορία αναφέρεται σε τέσσερις αν­
θρώπους : έναν υπάλληλο , έναν διευ­
θυντή , έναν αντιπρόεδρο , και έναν 
CEO. Όλοι εκτός από τον υπάλληλο έ­
χουν από μια διπλωμένη εφημερίδα . Η 
διεύθυνση γνωρίζει τι πρέπει να κάνει 
ο υπάλληλος , αλλά δεν βρίσκει χρόνο 
να του εξηγήσει τι περιμένει από αυ­
τόν. 
Αντιθέτως , ο διευθυντής τον αφήνει να 
καταλάβει ότι κάτι πηγαίνει λάθος χτυ­
πώντας τον με τη διπλωμένη εφημερί­
δα. Όταν ο ρυθμός της δουλειάς πέ­
φτει, ο αντιπρόεδρος χτυπάει τον διευ­
θυντή. Όταν ο αντιπρόεδρος δεν πα­
ρουσιάζει αποτελέσματα , ο CEO του 
τη φέρνει στο κεφάλι . Το είδος αυτό 
της παρακίνησης είναι διασκεδαστικό 
όσο και διαφωτιστικό. Όλοι τρέχουν 
πέρα δώθε εξοντώνοντας ο ένας τον 
άλλον με την εφημερίδα . Ο υπάλληλος 
στο μεταξύ αποκτά ανεπιθύμητες συ­
νήθειες . Αποφεύγει τη διεύθυνση , α­
γανακτεί και καταλήγει να μπήγει τις 
φωνές και να εξαφανίζεται. Και η δου­
λειά δεν τελειώνει ποτέ . 
Αλλά τι συμβαίνει όταν ο διευθυντής 
πανηγυρίζει κάθε φορά που ο υπάλλη­
λος κάνει κάτι σωστά ; Ο υπάλληλος 
συνεχίζει την δουλειά του με περισσό­
τερο ζήλο, νεοτερισμούς και πρωτο­
βουλία. Οι περισσότεροι διευθυντές τα 
τελευταία χρόνια διαπίστωσαν ότι η 
θεωρία της παρακίνησης "χτύπα στο 
ψαχνό" δεν επιτυγχάνει πλέον . Οι άν­
θρωποι προσπαθούν να αποφύγουν 
την τιμωρία αλά δεν παρακινούνται για 
να φθάσουν στην επιτυχία . Οι προϊστά­
μενοι που χρησιμοποιούν αυτήν την 
τακτική αμοίβονται με ελάχιστη παρα­
γωγή και αδιάφορους υπαλλήλους . Ο 
φόβος δεν είναι το καλύτερο κίνητρο 
για τους πωλητές . 
Τα αμοιβαία κίνητρα μπορεί να δη­
μιουργήσουν κάποια κίνηση αλλά όχι 
παρακίνηση - ένα σημείο που έχει ξε­
χαστεί από αυτούς που χρησιμοποιούν 
την τεχνική του " καρότου και της ρά­
βδου ", όπου το καρότο παριστάνει ένα 
αδύναμο κίνητρο και η ράβδος παρι-

στάνει την τιμωρία . 
Η παρακίνηση πρέπει να γίνει από μέ­
σα μας και όχι να είναι εξωτερική δύ­
ναμη. Το κίνητρο έχει οριστεί σαν " μια 
ανάγκη , μια επιθυμία , μια ορμή που 
προέρχεται μέσα από το άτομο και το 
θέτει σε κίνηση " . 
Η παρακίνηση είναι η διαδικασία που 
χρειάζεται για να δώσεις αυτά τα κίνη­
τρα , που θα σου αποφέρουν τα επιθυ­
μητά αποτελέσματα". Γενικά , οι πωλη­
τές οικονομικών υπηρεσιών είναι άν­
θρωποι που χρειάζονται να παρακι ­
νούνται. Αν και μερικές φορές χάνουν 
την επιθυμία για επιτυχία . Τα συμπτώ­
ματα της απάθειας και της έλλειψης 
παρακίνησης συμπεριλαμβάνουν την 
αδυναμία για μελέτη , ξοδεύοντας πε­
ρισσότερο χρόνο στο γραφείο , παρά 
στο "πεδίο μάχης" . 
Είναι στο χέρι σου , σαν manager, να 
βοηθήσεις τους ανθρώπους σου να ε­
ξωτερικεύσουν αυτή την ορμή και να 
συνεχίσουν τον αρχικό τους σκοπό για 
να επιτύχουν . Πολλά γραφεία έχουν 
καταπληκτικά αρχεία για τη συνοχή 
του προσωπικού και την αύξηση της 
παραγωγής κατά άτομο , που αποδει­
κνύει ότι αυτές είναι περιοχές που ε­
λέγχονται από τον manager. 

Το Ηθικό 

Οι καλοί managers είναι καλοί αρχη­
γοί. Επίσης είναι αυτοί που θα εξασφα­
λίσουν το υψηλό ηθικό του γραφείου , 
εφόσον το ηθικό είναι στενά συνδεδε­
μένο με την παρακίνηση. 
Το ηθικό και η παρακίνηση δεν είναι το 
ίδιο πράγμα . Το ηθικό είναι μια κατά­
σταση του μυαλού , μια συμπεριφόρά , 
ενώ η παρακίνηση είναι μια διαδικασία . 
Το ηθικό μπορεί να παρομοιαστεί με έ­
να γόνιμο χώμα και η παρακίνηση με 
το σπόρο που θα καταλήξει σε φρού­
το . Εάν το χώμα δεν έχει προετοιμα­
στεί καλά , η παρακίνηση είναι κατά πο-
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λύ άρχρηστη . Σε μια μελέτη της Limra, 
οι ερευνητές θα μπορούσαν να πουν 
πολλά για τη διάθεση του πωλητή από 
τις απαντήσεις του σε δύο βασικές ε­
ρωτήσεις : (1) Πιστεύεις ότι ο manager 
σου προσπαθεί να σε βοηθήσει πραγ­
ματικά ; (2) Πιστεύεις ότι ο manager 
σου ενδιαφέρεται για την επιτυχία σου 
πραγματικά ; 
Το ηθικό αναπτύσεται βασιζόμενο στο 
πραγματικό ενδιαφέρον του manager 
για το άτομο , και όχι στην ελπίδα ή 
στην επιθυμία του manager για προ­
σωπικά οφέλη . 
Μελέτες έδειξαν , ότι οι manager που 
θέλουν δουλειά με υψηλό ηθικό πρέ­
πει να βοηθήσουν τους πωλητές να ε­
πιτύχουν χωρίς να τους παραφορτώ­
νουν ή να τους πιέζουν . Αυτό συνδέε­
ται με το γεγονός ότι το υψηλό και το 
χαμηλό ηθικό δημιουργούνται από 
διαφορετικές αιτίες . Σε αυτές τις μελέ­
τες όταν οι άνθρωποι μιλάνε για υψηλό 
ηθικό , αναφέρονται σε εμπειρίες σχε­
τικά με το επάγγελμά τους όπως το αί­
σθημα της υπερηφάνειας που ένιωσαν 
κάνοντας μια καλή δουλειά , στιγμές 
που δέχθηκαν επαίνους , μια προαγω­
γή ή αύξηση , στιγμές που ωρίμασαν ε­
παγγελματικά . 
Το χαμηλό ηθικό , από την άλλη , φαίνε­
ται να πηγάζει από συνθήκες που υ­
πάρχουν στην δουλειά όπως άδικη συ­
μπεριφορά από τον προϊστάμενο , από 
την τακτική της εταιρείας να πνίγει τις 
πρωτοβουλίες , ή να κάνει τη δουλειά 
δυσκολότερη , άδικη μισθοδοσία , ή δυ­
σχερείς συνθήκες εργασίας . 
Το παράξενο είναι ότι οι ιδανικές συν­
θήκες που υπάρχουν στη δουλειά 
σπανίως αναφέρθηκαν ως ένας λόγος 
για υψηλό ηθικό , αντιθέτως οι καλές 
συνθήκες εργασίας θεωρούνται ανα­
μενόμενες. 
Βασικά δεν μπορείς να παρακινήσεις 
έναν πωλητή . Επειδή η παρακίνηση 
πηγάζει από εσωτερικές καταστάσεις , 
πρέπει να ανακαλύψεις τι θα υποκινή­
σει κάποιον σε δράση. 

Ενθουσιασμός 

Τα προσόντα μόνα τους είναι άχρηστα 
για έναν Π(J?λητή εκτός και αν τα συν­
δυάσεις με κάτι επίσης σπουδαίο ό­
πως ο ενθουσιασμός . Ο ενθουσιασμός 
είναι η πιο ουσιαστική ιδιότητα για να 
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πετύχεις στις πωλήσεις. Είναι το σημα­

ντικότερο στοιχείο σε κάθε επιτυχημέ­
νη ανθρώπινη προσπάθεια. Όσοι αμ­

φιβάλλουν για αυτό , θα πρέπει να ανα­

ρωτηθούν δύο πράγματα : 

1) Γνωρίζεις ανθρώπους που χωρίς 
ενθουσιασμό για την δουλειά τους , για 
την εταιρεία τους , για τις υπηρεσίες 

που πουλάνε , έχουν επιτύχει εν σχέσει 

με τις ικανότητές τους; Οι άνθρωποι 

μπορούν να επιτύχουν σε λογικά πλαί­

σια χωρίς συνήθειες πάνω στη δου­

λειά τους, χωρίς τεχνικές πωλήσεως , 

ή ικανότητες αναζήτησης πελατών , αλ­

λά ποτέ χωρίς ενθουσιασμό . 

2) Θα συμφωνήσεις ότι ο ενθουσια­
σμός παροτρύνει τους νέους πωλητές 

και τους ανταμοίβει για την έλλειψη ε­

μπειρίας. Οι νέοι πωλητές έχουν λί­

γους πελάτες, περιορισμένες γνώ­

σεις, καθόλου εμπειρία στις εξυπηρε­

τήσεις και πιθανώς καθόλου εμπειρία 

πωλήσεων . Αλλά αν είναι αποφασισμέ­

νοι να επιτύχουν , συνήθως τα πάνε κα­
λά μέσα σε μερικές εβδομάδες . Δεν 

είναι φανερό , ότι η επιτυχία τους πηγά­

ζει από τον ενθουσιασμό για τη νέα 

τους δουλειά , το νέο τους γραφείο και 
τη νέα τους εταιρεία ; 
Καθώς περνάει ο καιρός , οι νεοσύλλε­

κτοι γίνονται απόμαχοι. Έρχονται τόσο 

στενά σε επαφή με τα συμβόλαια και 

τα προϊόντα που φθείρονται. Η φθορά 

ελαπώνει τον ενθουσιασμό με τον ίδιο 
ρυθμό που αποκτάνε εμπειρίες , γνώ­

σεις και προσόντα . 
Δική σου ευθύνη είναι να ξαναδυναμώ­

σεις εσκεμμένα , συνειδητά και συστη­

ματικά τη φλόγα του ενθουσιασμού . 
Θυμήσου ότι το νερό στους 99 βαθ-

μούς είναι απλώς καυτό και παράγει ε­

λάχιστη ενέργεια , ενώ νερό στους 100 
βαθμούς είναι ατμός που παρέχει απε­

ριόριστη ενέργεια και ορμή . 

Μοιράσου Εμπειρίες 

Το να ακούς ιστορίες εμπειριών μπο­

ρεί να ξυπνήσει την παρακίνηση . Η κά­

τωθι ιστορία έχει ειπωθεί από έναν α­

πόμαχο πωλητή και επομένως δεν εί­

ναι καινούργια , αλλά όπως λένε η κα­

λή ιστορία αξίζει να λεχθεί δύο φορές . 
" Κάποτε πούλησα μια ασφάλιση ζωής 

και μερικά χρόνια αργότερα ο άντρας 

πέθανε , και ήταν νέος 27 χρόνων. Πή­
γα στο σπίτι του , επισκέφτηκα τη σύζυ­
γό του και συμπληρώσαμε τα αναγκαί­
α χαρτιά . Την άλλη μέρα πήγα να της 

δώσω την επιταγή. 
Εσείς που έχετε παιδιά θα ξέρετε ότι 

όταν τα βάζετε να κοιμηθούν , αυτά δεν 
κοιμούνται αμέσως . Κάθε φορά που 
θα ακούσουν κάτι θέλουν να ξέρουν τι 

συμβαίνει . Λοιπόν , είχα την επιταγή 

ΜΑΡΙΑ ΠΑΠΑΔΟΠΟΥ ΛΟΥ 
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ΤΟ BANΚASSURANCE στην πράξη! 
Εντυπωσιακή ήταν η χρονιά που πέρασε για τον Όμιλο lnteram erican από πλευράς νέας παραγωγής ασφαλειών Ζωή~ , 

Γενικών Ασφαλίσεων και Αμοιβαίων Κεφαλαίων. Εντυπωσιακό ήταν επίσης το 1995 και για την κυρία Μαρία Παπαδοπου­
λου η οποία αναδείχθηκε πρώτη διευθύντρια σε Νέα Καθαρή Παραγωγή Ζωής με 788.000.000 δρχ. 'Ή κυρία των Αμοιβαί­

ων Κεφαλαίων" όπως πια την αποκαλούν , διατήρησε φυσικά την πρωτοκαθεδρία της και στα Αμοιβαία Κεφάλαια 

lnteramerican με νέες πωλήσεις 8,5 δισ. που μεταφράζεται στο 13% της συνολικής παραγωγής της lntertrust. , , 
Το μυστικό της επιτυχίας της ; Απλό όσο και η φιλοσοφία της δουλειάς της. Ολοκληρωμένες χρηματοασφαλιστικες λυσεις , 

μέσα από την πλήρη ανάλυση αναγκών του πελάτη . Ο στόχος 

διπλός: Η όσο το δυνατόν μεγαλύτερη απόδοση των χρημάτων 

αλλά πρώτα απ ' όλα η διασφάλιση της περιουσίας από τους κιν­

δύνους που ελλοχεύουν καθημερινά . 
Πλαισιωμένη από 55 εξειδικευμένους συνεργάτες , εκ των οποί­

ων σημειώστε , ότι οι 13 (αριθμός που δεν αποδείχθηκε γρου­
σούζικος) έλαβαν φέτος την ανώτερη τιμητική διάκριση της 

lnteramerican , αυτήν της "Λέσχης Προέδρου " . Μέσα από την 
άρτια μηχανογραφική υποστήριξη του Υποκ/τός της , οι άνθρω­
ποι αυτοί "της πρώτης γραμμής", διαχειρίζονται με απόλυτη ε­

πιτυχία τα χαρτοφυλάκια των 5.500 και πλέον πελατών τους στα 
Αμοιβαία Κεφάλαια και προσφέρουν υψηλού επιπέδου υπηρεσί­

ες σε περίπου 9.000 πελάτες στον κλάδο ασφαλειών Ζωής , 

προσφέροντας τις γνώσεις τους και την πρόθυμη εξυπηρέτηση . 
Θα ήθελα να κλείσω τη σύντομη αυτή αναφορά στην κυρία Μα­
ρία Παπαδοπούλου, τον άνθρωπο που βλέπει πέρα από το 
2000, και έχει να κάνει το "Bankassurance" πράξη , με τις τρεις 

λέξεις κλειδιά που χρησιμοποιεί πάντοτε η ίδια και τη συνοδεύ­

ουν στηνπολύχρονη καριέρα της : Ποιότητα, ποιότητα , ποιότητα! 
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οια χέρια μου και δεν ήξερα τι να πω , -
"Λυπάμαι πολύ ... Τον συμπαθούσα τό­
οο πολύ ... Μήπως μπορώ να σας βοη­
οr1σω;" Τότε αυτή είπε , ''Εκτιμώ όλα ό­
οα έχετε κάνει. Αν και εύχομαι να ήταν 
11φισσότερα , αυτά ήταν Θείο Δώρο 
για μένα τώρα". Καθώς της έδινα την 
t:11ι rαγή , μια φωνούλα ακούστηκε , 
"Μαμά , ο μπαμπάς είναι; " Η γυναίκα 
κοιτάζοντας την επιταγή και μετά εμέ­
να ε(πε: "Ναι χρυσό μου . Ο μπαμπάς 
rrav εδώ"" 

Δημιούργησε Ομάδες 

t i προσπάθεια να βάλεις σε ομάδες 
ι ους πωλητές μπορεί να φέρει αποτε­
λέσματα. Για παράδειγμα, ένας man-

er ανακάλυψε ότι ζευγαρώνοντας 
μια πενηντάχρονη ήπια γυναίκα που 
ξεκ(ναγε πολλές πωλήσεις αλλά που 
εν μπορούσε να πιέσει για να καταλή­

ξουν σε πώληση , με ένα νεαρό πωλη­
ι ή περισσότερο επιθετικό αύξησε την 
ιταραγωγή και για τους δύο . Ο νεαρός 
uσκολευόταν να αναζητήσει υποψή­

φιους πελάτες και ωφελήθηκε από τις 
ικανότητες της ηλικιωμένης γυναίκας . 
Λυτή από την άλλη, επωφελήθηκε από 
ι ις ικανότητες του κλεισίματος που εί­
χε ο νεαρός. Στον πρώτο χρόνο της 
υνεργασίας τους , η παραγωγή και 

ι ων δύο πωλητών αυξήθηκε ουσιαστι­
. Ακόμα κι οι προμήθειες μοιράζο­

vι αν στη μέση και οι δύο πωλητές ή­
αν ευχαριστημένοι με την συνεργασί­
ους. 

ΠΑΡΑΚΙΝΩΝΤΑΣ 
ΤΟ ΠΡΟΣΩΠΙΚΟ ΣΟΥ 

άθε manager πρέπει να βοηθήσει 
υς πωλητές να αναγνωρίσουν τις ε­

ι ιιΟυμίες τους και να βρουν τρόπους 
ν τις ικανοποιήσουν . Μπορείς να κά­
ν ις τους σκοπούς αυτούς πραγματι-

ού ς, υπαρκτούς και ζωτικούς ακο­
λουθώντας τα επόμενα βήματα. 
Πρώτον , καθόρισε τους στόχους και 

νε τους συγκεκριμένους , με;rά γρά­

φε τους . Για παράδειγμα : ''Αύξησε τις 

ι ιωλήσεις κατά 12 τοις εκατό μέχρι 31 
κεμρβίου" ή " Κάνε Χ αριθμό τηλε-
ωνημάτων." Οι στόχοι πρέπει να είναι 
γικοί και να κανονίζονται με τη συμ-

11 τοχή του πωλητή . Θέσε τους στό­
οuς με προτεραιότητα έτσι ώστε να 

Ι η νιώσουν καταπιεσμένοι . Επίσης , ε-

νημέρωσε το προσωπικό σου από πριν 
για τη συγκέντρωση που θα έχετε πά­
νω στον καθορισμό των στόχων ώστε 

να είναι προετοιμασμένοι. Ακόμα , δώ­
σε τους ουσιαστικές πληροφορίες για 

τις αλαγές του εφοδιασμού, των λει­
τουργιών , του προσωπικού , των προϊ­
όντων και των υπηρεσιών που θα επη­
ρεάσουν τους στόχους . Δεύτερον, βά­
λε διορία για την εκπλήρωση κάθε 
στόχου. Ο στόχος δεν είναι παρά μια 
ελπίδα μέχρι να καθοριστεί μια ορι­
σμένη μέρα εκπλήρωσης. Τρίτον , προ­
σεκτικά προσάρμοσε μεθόδους και τε­
χνικές ανάλογα με τις ικανότητες του 
καθενός. 

Τέταρτον, χώρισε κάθε στόχο σε εν­
διάμεσους - κατά χρόνο , μήνα εβδο­
μάδα ακόμα και μέρα και κατά ενέρ­
γειες (τηλεφωνήματα , συνεντεύξεις , 

νέοι υποψήφιοι πελάτες κ.λπ . ) . 
Η δουλειά σου είναι να βοηθάς , να κα­
θοδηγείς και να διορθώνεις λάθη . Εί­
σαι ο προπονητής - εξήγησέ τους το 
παιχνίδι αλλά μείνε μακριά από το "πε­
δίο μάχης". 

Πέμπτον , ανακοίνωσε τους στόχους 
τους . Πίεσέ τους ψυχολογικά . Συνή­
θως οι άνθρωποι προσπαθούν να κά­
νουν κάτι όταν άνθρωποι που τους ε­

κτιμούν το περιμένουν . Εάν θέλεις να 
σταματήσεις το τσιγάρο , ένας σίγου­
ρος τρόπος είναι να το ανακοινώσεις 
στους γνωστούς σου. Έτσι γίνεσαι το 
επίκεντρο προσοχής και δεν θέλεις να 
απογοητεύσεις τους φίλους σου κα­
πνίζοντας . 

Κτίζοντας Εμπιστοσύνη 

Το προσωπικό σου πρέπει να είναι πε­
πεισμένο ότι έχεις πάρει στα σοβαρά 
την ιδέα να τους βοηθήσεις . 
Οι πωλητές είναι καθημερινά εκτεθει­
μένοι σε αρνητικότητα που κλονίζει την 
εμπιστοσύνη στον εαυτό τους. Στο χέ­
ρι σου είναι να διορθώνεις αυτή την 
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κατάσταση. 

Χρόνια πριν ένας manager προσέλαβε 
τον καλύτερο πωλητή της Cadillac. Αυ­
τός ο πωλητής ήταν από τη φύση του 
αρχηγός , και ο manager έτρεφε μεγά­
λες ελπίδες γι' αυτόν . Ο πωλητής κέρ­
διζε αρκετά αλλά δεν έβαζε όλο τον ε­
αυτό του στη δουλειά όπως όταν δού­
λευε στην Cadillac. Δεν ήταν έλλειψη 
εμπειριών , δεν ήταν έλλειψη εμπιστο­
σύνης . Προφανώς , το πρόβλημα ήταν 
ότι ποτέ ο πωλητής αυτός δεν είχε φα­
νταστεί ότι θα μπορούσε να γίνει ένας 
εκατομμυριούχος στην αγορά οικονο­
μικών υπηρεσιών . 

Μία μέρα ο manager είπε , " Πάντα ή­
σαν ένας πρωταθλητής. Εάν ήσουν ο 
καλύτερος πωλητής της Cadillac, σί­
γουρα είσαι ικανός να διευθύνεις αυτό 
το γραφείο και την εταιρεία επίσης". 
Τελικά ο πωλητής αυτός κατέληξε να 
διευθύνει το γραφείο πωλήσεων, την 
εταιρεία και να έχει τα προσόντα για 
την λέσχη των Επιτυχημένων Ασφαλι­
στών . Η πρόκληση για ανάπτυξη μπο­
ρεί να πάρει πολλές μορφές . Μια καλή 
πρόκληση είναι να δείξεις στους αν­
θρώπους σου το ρεκόρ τους στις κα­
λύτερες 60 μέρες τους ή στους καλύ­
τερους έξι μήνες και να τους παρακι­
νείς να φθάσουν στην κορυφή. 
Ένας σίγουρος τρόπος να καλλιεργή­
σεις την εμπιστοσύνη τους είναι να 

τους αποδείξεις τα προσόντα τους. 
Μια αλήθεια στην ανθρώπινη συμπερι­

φορά είναι ότι Ψάχνουμε να βρούμε 
ευκαιρίες να εκθέσουμε τα προσόντα 
μας , είτε αυτά είναι για το τένις είτε για 
το γκολφ είτε για το μπριτζ . Το ίδιο 
συμβαίνει και στη δουλειά. Μπορείς να 
παρακινήσεις το προσωπικό σου να 
δημιουργήσει τέτοια προσόντα με γυ­
μνάσια , με πρόβες και με προπόνηση 
πάνω στη δουλειά ώστε να αποκτήσει 
εμπιστοσύνη στον εαυτό του . 

Η ανεύρεση προσόντων βοηθάει στη 

μάχη κατά της τεμπελιάς . Η τεμπελιά 
δεν είναι μια αιτία αποτυχίας ή μετριο­
πάθειας . Είναι ένα σύμπτωμα άλλων 
προβλημάτων . Ο γνωστός Βιενέζος 
ψυχίατρος Dr. Alfred Adler είπε ότι δεν 
υπάρχει τεμπελιά αλλά ο φόβος της 
ήπας . Όταν χαλιναγωγήσεις αυτόν το 
φόβο δίνοντας στον άνθρωπο προσό­
ντα nou υποστηρίζονται από τις γνώ­
σεις αυτού του ανθρώπου , τότε τον 

βοηθάς να ξεχάσει την αιτία της τε-
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μπαλιάς του. 

Αναζήτηση Στόχων 

Οι ψυχολόγοι λένε ότι οι άνθρωποι εί­
ναι αναζητητές στόχων. Οι άνθρωποι 
προορίζονται να κατακτήσουν το σύ­
μπαν, να λύσουν τα προβλήματα , να 
κατορθώσουν στόχους. Παράδειγμα η 
ιστορία του Μεγάλου Αλεξάνδρου, 
που θρηνούσε επειδή δεν είχε νέους 
τόπους να κατακτήσει. 
Μια πλειάδα από επιτυχημένους man­
ager πιστεύει ότι είναι σημαντικό για 
τους πωλητές να μεγαλώσουν και να 
αναπτυχθούν σε μια αξιόλογη κατεύ­
θυνση. Πολλοί πωλητές χρειάζονται 
βοήθεια ακόμα και αν δεν το καταλα­
βαίνουν . Μπορεί να διστάζουν να ζητή­
σουν βοήθεια γιατί δεν ξέρουν τι συμ­
βαίνει. Πρέπει να ξοδέψεις χρόνο , για 
να μελετήσεις έναν-έναν τους ανθρώ­
π ο u ς σου , τις ανάγκες τους και τα 
προβλήματά τους . 

Να Συνδυάζεις 
Ανάγκες με Σκοπούς 

Ο σκοπός σου είναι να συνδυάζεις τις 
ανάγκες σου με τις ανάγκες κάποιου 
άλλου - αυτός είναι ο στόχος των γρα­
φείων πωλήσεων . Οι πωλητές οικονο­
μικών υπηρεσιών και προϊόντων , βρί­
σκουν και δημιουργούν ανάγκες και τις 
δυναμώνουν . Πρέπει να ακολουθήσεις 
τις ίδιες διαδικασίες διότι όταν οι επι­
θυμίες και οι ανάγκες των ανθρώπων 
γίνονται έντονες, αυτοί συνήθως ενερ­
γούν . 
Όταν ο John H.Patterson ήταν ο αρχη­
γός της National Cash Register 
Company είχε αποκτήσει την συνήθεια 
να γνωρίζει τους υπαλλήλους του . 
Τους επισκεπτόταν στα σπίτια τους με 
σκοπό να γνωρίζει τις συζύγους τους 
και τις οικογένειές τους. Κατόπιν ο 
Patterson χρησιμοποιώντας τις γνώ­
σεις που είχε αποκτήσει από τις επι­
σκέψεις του, προσπαθούσε να δη­
μιουργήσει ερεθίσματα για φιλοδοξίες 
στους υπαλλήλους του . Αγόραζε ακρι­
βά δώρα για τις συζύγους τους και με 
λίγα λόγια τους έδινε μια γεύση από 
την πολυτέλεια της ζωής , έτσι ώστε οι 
θαμμένες επιθυμίες τους να μετατρα­
πούν σε έντονες ανάγκες . 
Κάθε πωλητής - κάθε άνθρωπος - έχει 
ριζωμένη μέσα του την επιθυμία να 
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φαίνεται στους άλλους σπουδαίος . Ε­
πομένως, εάν είσαι έξυπνος, πρέπει 
να εκδηλώσεις την αναγνώρισή σου 
στους πωλητές που έχουν καλές επι­
δόσεις στην δουλειά τους. 

Όπως λέει ένας manager τις περισσό­
τερες φορές , η διαφορά μεταξύ ενός 
παραγωγού των $300.000 και ενός κο­
ρυφαίου είναι ο manager. Οι top man­
ager γνωρίζουν ότι εάν δώσεις στους 
πωλητές μια χρέωση τους παρακινείς 
για μια μέρα. Αλλά αν τους δώσεις την 
δικιά τους γεννήτρια , τους παρακινείς 
για όλη τους την ζωή . 
Λοιπόν , πρέπει να ξεχωρίσεις μεταξύ 
κινήτρων τα οποία παρακινούν κά­
ποιον για λίγο και τεχνικές παρακίνη­

σης που λειτουργούν επάπειρον . Η 
παρακίνηση δεν μπορεί να αποκτηθεί 
με φόρμουλες ή διά μαγείας. Το χρή­
μα είναι ένας περιορισμένος τρόπος 
παρακίνησης . Δεν παρακινεί όλους 

τους ανθρώπους ούτε και όλη την ώ­
ρα. Όταν οι υλικές ανάγκες κάποιου ε­
λαπωθούν, τότε το χρήμα παύει ναέ­
χει πρώτη σημασία, και τότε εμφανίζο­
νται άλλες ανάγκες που προηγουμέ­
νως έρχονταν σε δεύτερη μοίρα όπως 
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οι ανάγκες για επιτυχία, για γόητρο, 
για δύναμη. 

Οι Ανάγκες 

Οι κοινωνιολόγοι έχουν τοποθετήσει 
τις ανάγκες σε μια πυραμίδα . Θα κατα­
λαβαίνεις ότι μια ικανοποιημένη ανά­
γκη δεν μπορεί πλέον να παρακινεί. Οι 
ανικανοποίητες ανάγκες κάνουν τους 
ανθρώπους να ενεργούν . 
Στην πυραμίδα, οι φυσιολογικές ανά­
γκες είναι σημαντικές για την επιβίωση 
του ανθρώπου. Όλοι χρειαζόμαστε 
φαγητό, νερό και καταφύγιο . Οι μισθοί 
βοηθούν να ικανοποιήσουμε αυτές τις 
ανάγκες . Μετά, οι άνθρωποι χρειάζο­
νται προστασία - ασφάλεια δουλειάς -
και το αίσθημα ότι ανήκουν κάπου , και 
είναι αποδεκτοί από μια ομάδα ανθρώ­
πων. Η ικανοποίηση του Εγώ ή η αυτο­
εκτίμηση, αφορούν την ανάγκη του τό­
μου να το σέβονται και να το αναγνω­
ρίζουν σαν σημαντικό. Ένα κατόρθω­
μα στην κοινότητα ή μια προαγωγή εί­
ναι δύο είδη της αναγνώρισης που θα 
μπορούσαν να ικανοποιήσουν αυτή 
την ανάγκη. 

Στο ψηλότερο μέρος της πυραμίδας 
βρίσκεται η ανάγκη για αuτοεκπλήρω­
ση , και σπάνια ικανοποιείται. Η ικανο­
ποίηση αυτής της ανάγκης προϋποθέ­
τει ότι έχεις φθάσει στην κορυφή . Στις 
σπάνιες φορές που έχει συμβεί αυτό, 
το άτομο βάζει περισσότερους στό­
χους για κατάκτηση ή ξαναεκτιμά τους 
στόχους του για να δει αν ταιριάζουν 
με τις προσωπικές του αξίες . 

ΠΡΟΣΩΠΑ 

Στη Ma(pf/ Λ(vτα 
με τον Δημ. Κελεσίδη 

φ
έτος, ο Δημήτρης Κελεσίδης, ο Επι­
θεωρητής Πωλήσεων της ΕΘΝΙ­
ΚΗΣ έκοψε την πίττα της Επιθεώ­

ρησης στο κέντρο "ΣΤΡΑΤΟΣ", που τρα­
γουδά η Μαίρη Λίντα και ο Αντύπας με 
πολλές καλές φωνές νέων παιδιών τcυ τρα­

γουδιού. 
Εκατόν ογδόντα άτομα παραβρέθηκαν ε­
κεί, άνθρωποι της ΕΘΝΙΚΗΣ και φίλοι του 

Δημ. Κελεσίδη του αγαπητού Επιθεωρητού 
που ξέρει με τον τρόπο του να δημιουργεί 
πωλήσεις αναπτύσσοντας ανθρώπους που 
επιλέγει να κάνουν καριέρα στις ασφά­
λειες. 

Ένιωθα παντού την επίδρασή του στην 
πρόοδο των ανθρώπων που βράβευσε , έ­
βλεπα την διακριτική παρουσία της Βασι­
λείας Κελεσίδη , κι ευχόμουνα σύντομα η 
ΒΑΣΙΛΕΙΑ της ΕΘΝΙΚΗΣ να βασιλέψει 
στα ασφαλιστικά πράγματα της Ελλάδας 
γιατί έχουμε ανάγκη σαν Έλληνες να βλέ­
πουμε να βασιλεύει η ΕΘΝΙΚΗ παντού. 
Κάτι που θέλω να επισημάνω από την εκδή­
λωση είναι το ΕΥΧΑΡΙΣΤΏ και η ΕΥΓΝΩ­
ΜΟΣΥΝΗ που εξέφρασαν οι άνθρωποι 
που πρωταγωνίστησαν στην επιθεώρηση , 
κάτι που ΠΑΝΤΑ αποτελεί γερό θεμέλιο 
για μεγάλη ανάπτυξη . Ακόμα μας έκανε ε­
ντύπωση η κυριαρχία των γυναικών στις 

πρωτιές και η ξεχωριστή βράβευσή τους 
που έκανε τον Δ/ντή Δημοσίων Σχέσεων κ. 
Βαγγέλη Τριανταφύλλου να πει για την τιμή 
που του γίνεται "να βραβεύσει γυναίκες σ' 
ένα ανδροκρατούμενο δίκτυο". 
Με την ευκαιρία θα ήθελα να τονίσω ότι ο 
θεσμός των Επιθεωρητών πωλήσεων είναι 
πολύ σημαντικός για τις εταιρίες επειδή οι 
επιθεωρητές ξέρουν καλύτερα να είναι με 
την εταιρία και τους ανθρώπους τους και να 
αποβούν χρήσιμοι και στις δύο πλευρές. 
Ειδικά άνθρωποι πρώτης γραμμής που ξε­
κίνησαν με την τσάντα κι έφθασαν να γί­
νουν επιθεωρητές αποτελούν τις "κολώνες" 
που στηρίζεται το οικοδόμημα για τις πωλή ­
σεις. Είναι δύσκολο να κτίσεις γερή οικο­
δομή χωρίς θεμέλια και κολώνες ... 
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Έκατσα ως αργά κι άκουσα την Μαίρη Λί­
ντα στα όμορφα τραγούδια της κι έφυγα ό­
ταν βγήκε ο Αντύπας γιατί ήθελα να μείνω 
με τις μελωδίες αυτής της μεγάλης κυρίας 
που χόρευε κι έκανε σκέρτσα στην πίστα 

σαν μικρή παιδούλα ... 
Ήταν μια αναδρομή και στα δικά μου πα­
λαιότερα χρόνια τότε που τραγουδούσα το 
"πάρε με στο τηλέφωνο, κι απ' το δικό σου 
στόμα, θέλω ν' ακούσω να μου πεις ... " κι α­
κόμα εκείνο το ωραίο: "Περασμένες μου α­
γάπες του καιρού χαλάσματα ... " και το άλ­
λο που 

έλεγε "Απόψε είναι πια για μας η νύχτα η 
τελευταία ... Άπόψε φίλα με κι αγκάλιασέ 
με ... " και το ''Εσύ είσαι η αιτία που υποφέ-
ρω ... " και "Όλοι το ίδιο είμαστε ... λαός και 
Κολωνάκι .. . " και το ''Ηλιοβασιλέματα, η­
λιοβασιλέματα γεμάτα αναμνήσεις ... ". 
Φεύγοντας η καρδιά μου ήταν γεμάτη τρα­
γούδι και οι σκέψεις μου στο έργο που κά­
νουν οι ασφαλιστές μας προσφέροντας βο­
ήθεια σε τόσες δύσκολες στιγμές των συ­
νανθρώπων μας μέσα από μία καριέρα γε­
μάτη όνειρα και προσπάθεια να υπηρετή­
σεις τους άλλους. 
Στο γκαράζ της οδού Ξενοφώντος μπήκα 
στ' αμάξι, άναψα το φως του αυτοκινήτου 
μου και διάβασα πριν ξεκινήσω τα λόγια 
που έγραψε σ' ένα απλό χαρτί (που ζήτησα) 
η κ. Διαμαντοπούλου την στιγμή της βρά­
βευσής της . Έγραφε το χαρτί: 
"Είναι όμορφο να έχεις όνειρα, έλεγα πιο μι­
κρή. Είναι όμορφο να περιμένεις κάτι που 
θα σου αλλάξει τη ζωή. Και ακόμη πιο όμορ­
φο είναι να είσαι σημαντικός, ξεχωριστός. 
Όλα αυτά πλανιώντουσαν πάντα στον αέρα 
μέσα στο μυαλό μου χωρίς να ξέρω αν ποτέ 
θα μπορούσαν να πάρουν σάρκα και οστά. 
Χωρίς να ξέρω αν θα μπορούσα να τα αι­
σθανθώ, να τ ' ακουμπήσω. 
Ώσπου κάποια στιγμή, όταν βρέθηκα σ' αυ­
τήν τη δουλειά μαζί με όλους εσάς που με ε­
μπιστευθήκατε, εiδα ότι όλα όσα φαντάστη­
κα είναι πολύ κοντά μου, μπορώ να τ ' απο­
κτήσω. Βάζοντας απλά στόχους. Κάθε φορά 
και υψηλότερους. Στόχους μέσα στις δυνά­
μεις μου. Και καμιά φορά πιο πάνω κι απ ' 
αυτές. 

Και μετά από όλα αυτά η αναγνώριση, η δι­
καίωση, η επιβεβαίωση ότι τελικά αν μάθει 
κανείς να πιστεύει πραγματικά σ' ό,τι αγα­
πάει είναι σίγουρο ότι κάποια μέρα θα το 

κατακτήσε ι, θα το κάνει κτήμα του, δικό 
του. 

Και είμαι σίγουρη ότι όλοι γνωρίζετε τι νιώ­
θουν οι πολεμιστές όταν κατακτούν τα 
φρούρια". 

Δημήτρη Κελεσίδη συγχαρητήρια για το έρ­
γο που κάνεις, συγχαρητήρια στους ανθρώ­
πους σου, φίλοι ασφαλιστές σας αγαπώ για­
τί κρύβετε μέσ' την καρδιά σας μια άνοιξη ... 
για κάθε χειμώνα που ίσως παγώσει κά­
π,οιον από μας ... 

Ευάγ. Σπύρου 
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Συνέντευξη με τον Αναπληρωτή Γενικό Διευθυντή της εταιρείας 

Ευάyyελο Αλεξάκη 

Στην τελευταία διετία έγιναν πολλές προσπάθειες στον Φοίνικα για αλλαγή εταιρικής κουλτούρας, 
έγιναν αρκετές συγκινήσεις για επανασχεδιασμό λειτουργειών έγιναν αλλαγές σε συμβούλια, αλλαγές ακόμα και στο 
εξωτερικό σχήμα των συμβολαίων αλλά και στη διατύπωση, έγιναν προσπάθειες να ανασυνταχθούν οι ανθρώπινες 

δυνάμεις αλλά και να βγουν προς τα έξω τα πλεονεκτήματα αυτής της εταιρείας και μπορούμε να πούμε πως γενικώς 
σήμερα ο ΦΟΙΝΙΞ έχει ΠΡΟΤΑΣΗ για τον πελάτη. Μπορεί να καλύπτει ανάγκες, μπορεί να εξειδικεύεται. Ένα από τα 

προγράμματα-ΠΡΟΤΑΣΗ στον πελάτη είναι το πρόγραμμα ΦΟΙΝΙΞ-ΜΟΤΟR CLUB, για το οποίο ζητήσαμε πληροφορίες από 
τον κ. Βαγγέλη Αλεξάκη, Αναπληρωτή Γενικό Διευθυντής. Ο στόχος μας είναι διπλός. Με αφορμή το προϊόν, γνωρίζουμε 
και τους ανθρώπους που κρύβονται πίσω από τα προϊόντα. Θα συνεχίζουμε τη γνωριμία μας με το ΦΟΙΝΙΚΑ, συζητώντας 

και με τους άλλους δύο Αναπληρωματικούς Γενικούς στα αμέσως επόμενα τεύχης μας. 

1 
Πριν ασχοληθούμε με το αυτοκί­
νητο μιλήστε μας λίγο για σας 
και την διεύθυνση που ηγείσθε 
στο Φοίνικα. 

Γεννήθηκα στο Ρέθυμνο της Κρήτης το 
1942. Τελειώνοντας το Γυμνάσιο το 
1960 ήρθα στην Αθήνα και το Σεπτέμ­
βριο του 1961 προσλαμβάνομαι στο 
Φοίνικα , από τον κ . Γ. Βογιατζάκη , τότε 
Γενικό Διευθυντή του , τον οποίο και δη­
μόσια ωφείλω να ευχαριστήσω . 
Η οικονομική μου κατάσταση την επο­
χή εκείνη δεν μου επέτρεψε να συνεχί­
σω ανώτερες σπουδές , αλλά με τη βο­
ήθεια του Φοίνικα μπόρεσα να τελειώ­
σω το τμήμα Προγραμματιστών και Α­
ναλυτών του ΕΛΚΕΠΑ και το 3ετές Ιν­
στιτούτο Τραπεζικής Επιμόρφωσης 
των Τραπεζών Εμπορικής και Ιονικής -
Λαϊκής , καθώς και να παρακολουθήσω 
πάρα πολλά εκπαιδευτικά σεμινάρια 
στην Ελλάδα και το εξωτερικό , μαθαί­
νοντας συγχρόνως και την αγγλική 
γλώσσα . 
Εργάστηκα σε όλους τους κλάδους και 
τις διοικητικές υπηρεσίες του Φοίνικα 
και τα 15 τελευταία χρόνια ασχολήθη­
κα με τη μηχανογράφησή του, αποκτώ­
ντας έτσι μία ολοκληρωμένη γνώση 
των εργασιών της Ασφαλιστικής Επι­
χείρησης . 
Εξαντλώντας βήμα με βήμα όλα τα 
στάδια της ιεραρχίας του Φοίνικα ορί-
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στηκα στις 03.01 .1994 Αναπληρωτής 
Γενικός Διευθυντής με αρμοδιότητα 
και ευθύνη στα θέματα που αφορούν 
τα προϊόντα ιδωτών του Φοίνικα , κα­
θώς και στα θέματα των Διευθύνσεων 
Μηχανογράφησης και Οργάνωσης της 
Εταιρείας . 
Στα προϊόντα ιδιωτών του Φοίνικα περι­
λαμβάνονται κυρίως οι ασφαλίσεις Αυ­
τοκινήτων , οι ασφαλίσεις Πυρός που α­
φορούν κατοικίες , καταστήματα , γρα­
φεία , ιδρύματα , σχολεία , εργαστήρια 
κ.λπ. , οι Προσωπικές ασφαλίσεις , οι α­
σφαλίσεις Σκαφών αναψυχής και οι α­
σφαλίσεις Νομικής Προστασίας και Ο­
δικής Βοήθειας . 
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Τα προϊόντα αυτά αποτελούν , σύμφω­
να με τη νέα στρατηγική του Φοίνικα , τη 
βάση για την παραπέρα ανάπτυξή του . 
Για το λόγο αυτό δίνω μεγάλη σημασία 
και εντείνω τις προσπάθειές μου στην 
κατάρτιση και εφαρμογή των σχετικών 
προγραμμάτων δράσης του Φοίνικα , 
τα οποία επεξεργαζόμαστε με τους συ­
νεργάτες μου στη Διεύθυνση Ιδιωτών . 
Κατά γενική ομολογία και σύμφωνα με 
τα αποτελέσματα των δύο τελευταίων 
ετών η προσπάθεια αυτή έχει στεφθεί 
με επιτυχία και έχει αποδώσει σε πολύ 
μεγάλο βαθμό . Κυρ ίως δε κινείται 
προς τη σωστή κατεύθυνση της ανά­
πτυξης του Φοίνικα , σύμφωνα με το 
στρατηγικό σχεδιασμό του . 
Θα πρέπει πάντως να επισημάνω ότι 
στην προσπάθεια αυτή συμβάλλουν α­
ποτελεσματικά και με κυρίαρχο ρόλο οι 
περιφερειακές μας μονάδες και τα δί­
κτυά μας , χωρίς την υποστήριξη των ο­
ποίων θα ήταν αδύνατη η επιτυχία των 
προγραμμάτων αυτών . 

1 
Τι διαφορετικό έχει το πρόγραμ­
μα ΦΟΙΝΙΞ - MOTOR CLUB από 
τα συνηθισμένα προγράμματα 
που κυκλοφορούν. 

Η ιδέα του προγράμματος ΦΟΙΝΙΞ -
MOTOR CLUB ξεκίνησε κατ ' αρχήν με 
στόχο την αλλαγή της φιλοσοφίας μας 
στις ασφαλίσεις Αυτοκινήτων , σύμφω-
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να με την οποία δίνουμε πλέον μεγάλη 
σημασία και στην εξασφάλιση του οδη- . 
γού ή ιδιοκτήτη από τους κινδύνους 
που διατρέχει , πέραν της κάλυψης της 
ευθύνης του έναντι των τρίτων. 
Έτσι δημιουργήσαμε ένα δυναμικό -
συνδυαστικό προϊόν με το οποίο ο α­
σφαλιζόμενος μπορεί με χαμηλό συνο­
λικό κόστος να εξασφαλιστεί από ένα 
πλήθος κινδύνων , τους οποίους όμως 
ο ίδιος επιλέγει . 

1 Σε γενικές γραμμές ποιές είναι οι καλύψεις που περιλαμβάνει 
το πρόγραμμα αυτό; 

Το πρόγραμμα αυτό μπορεί να καλύ­
πτει: 

• Την αστική ευθύνη έναντι Τρίτων για 
Σ.Β . και Υ.Ζ . 

• Τις Ζημιές από φωτιά του οχήματος . 
• Τις Ζημιές από Κλοπή του οχήματος 
(μερική ή ολική) 

• Το Προσωπικό Ατύχημα του Οδηγού 
και του Ιδιοκτήτη του οχήματος , οι ο­
ποίοι είναι οι μόνοι που δεν καλύπτο­
νται από τις Σ.Β. 
• Τις ζημιές από τρομοκρατικές και 
κακόβουλες ενέργειες . 

• Τις ζημιές από θεομηνίες , πλημμύ­
ρες κ.λπ . 

• Τη Νομική Προστασία του οδηγού 
και του οχήματος . 

• Την Οδική Βοήθεια , καθώς και ένα 
πλήθος άλλων κινδύνων . 

Το πρόγραμμα αυτό θα εμπλουτίζεται 
συνεχώς με νέες καλύψεις , πάντοτε 

μέσα στο πνεύμα ότι ο οδηγός και ο ι­
διοκτήτης αποτελούν το επίκεντρο του 
ενδιαφέροντός μας . 

1 Γιατί επιλέξατε τώρα να το κυ­κλοφορήσετε; 

Από την μακροχρόνια εμπειρία μας έ­
χουμε διαπιστώσει ότι οι συνθήκες 
στην ασφαλιστική αγορά και η ασφαλι­
στική συνείδηση του ' Ελληνα κατανα­
λωτή έχουν πλέον αλλάξει. Οι ανάγκες 
των ασφαλιζομένων δεν περιορίζονται 
μόνο στην υποχρεωτική από το Νόμο 
ασφάλιση. Ζητούν και έχουν ανάγκη α­
πό κάτι περισσότερο . Το γεγονός αυτό 
έχει εντείνει τον ανταγωνισμό μεταξύ 
των Ασφαλιστικών Εταιρειών τόσο στα 
προϊόντα που προσφέρουν , όσο και 
στο κόστος των προϊόντων αυτών . 
Παρακολουθώντας λοιπόν αυτές τις ε­
ξελίξεις της αγοράς , κυκλοφορήσαμε 

αυτό το πρόγραμμα , το οποίο βέβαια 
δεν είναι το μόνο . Έχουν προηγηθεί 
άλλα και ετοιμάζονται συνεχώς νέα 
προγράμματα για όλα τα είδη ασφαλί­
σεων , ώστε να παραμένουμε πάντοτε 
ανταγωνιστικοί τόσο σε προϊόντα , όσο 
και σε κόστος. 

1 Ποια είναι η γνώμη σας για τις ε­ξελίξεις στον Κλάδο Αυτοκινή­
των; 

Οι εξελίξεις στον Κλάδο Αυτοκινήτων 
επηρεάζονται από το άγχος της αγο­
ράς λόγω επικείμενης πλήρους απε­
λευθέρωσής της στον Κλάδο αυτόν και 

από την αδυναμία των ασφαλιστικών ε­
πιχειρήσεων να συμφωνήσουν σε ορι­
σμένα βασικά πράγματα γύρω από τη 
δομή του τιμολογίου και τους κανόνες 
δεοντολογίας που πρέπει κανονικά να 
διέπουν τον ευαίσθητο αυτό χώρο . 
Επίσης η μακροχρόνια εφαρμογή ενός 
υποχρεωτικού τιμολογίου δεν είχε επι­
τρέψει στις ασφαλιστικές εταιρείες να 
προετοιμαστούν για τις συνθήκες 
ελεύθερης αγοράς στις ασφαλίσεις 
αυτοκινήτων . Δεν υπάρχουν τα απα­
ραίτητα στοιχεία βάσει των οποίων θα 
μπορούσε η κάθε εταιρεία να εφαρμό­
σει δική της πολιτική και δικό της τιμο­
λόγιο που θα κάλυπταν τις πραγματι­
κές της ανάγκες , ανάλογα και με τα δι­
κά της αποτελέσματα στον Κλάδο Αυ­
τοκινήτων . Η προσπάθεια αυτή ξεκινάει 
τώρα . Θα χρειαστεί να καθοριστούν οι 
παράγοντες εκείνοι βάσει των οποίων 

θα γίνεται η τιμολόγηση , αλλά και η συ­
γκέντρωση ικανοποιητικών στατιστικών 
στοιχείων. Προς το παρόν όλοι κινού­
νται γύρω από την υπάρχουσα δομή 
του τιμολογίου και το κύριο βάρος ρί­
χνεται στον καθορισμό του ασφαλί­
στρου. 

1 
Πόσο επηρεάζει τη Γενική Πα­
ρουσία μίας ασφαλιστικής Εται­
ρείας στην αγορά, ο Κλάδος Αυ­
τοκινήτων; 

Η γενική παρουσία στην αγορά μιας α­
σφαλιστικής Εταιρείας Γενικών Κλά­
δων , σίγουρα επηρεάζεται από τον 
Κλάδο Αυτοκινήτων. Ανέφερα παραπά­
νω για την αλλαγή της ασφαλιστικής 
συνείδησης του Έλληνα καταναλωτή 
προς το καλύτερο , αλλά δεν νομίζω ότι 
έχει φτάσει σε τέτοιο σημείο , ώστε να 
μην θεωρεί ακόμα ασφάλιση μόνον την 
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ασφάλιση του Αυτοκινήτου του , την ο­

ποία και εντάσσει σαν άμεση προτε­

ραιότητα στις ασφαλιστικές του ανά­
γκες και στο ασφαλιστικό του ενδιαφέ­

ρον. Με τα δεδομένα αυτά σχηματίζει 
γενικότερη άποψη για την ασφαλιστική 
του Εταιρεία από την συμπεριφορά του 
Κλάδου Αυτοκινήτων της. 

1 
Ποιες είναι οι ενέργειές σας ώ­
στε ο ΦΟΙΝΙΞ να ανταποκριθεί 
στα νέα δεδομένα της αγοράς; 

Τα νέα προϊόντα μας , η στενή παρακο­
λούθηση του ανταγωνισμού , η ανάπτυ­

ξη των δικτύων μας , η συνεχή και σε 
πολύ μεγάλο βαθμό εκπαίδευση και 

μετεκπαίδευση του ποσωπικού και των 
συνεργατών μας , η συνεχιζόμενη απο­

κέντρωση των εργασιών της Εταιρείας , 
η μεγάλη επένδυση που έχει αποφασί­

σει ο ΦΟΙΝΙΚΑΣ για την εφαρμογή πλή­
ρους μηχανογραφικού συστήματος, η 
προσπάθεια για βελτίωση της προσφε­

ρόμενης εξυπηρέτησης προς τους α­
σφαλισμένους μας , αλά και προς τους 

τρίτους συναλλασσόμενους μαζί μας , 
είναι μερικές από τις ενέργειες που κά­

ναμε και συνεχίζουμε να κάνουμε , ώ­
στε ο ΦΟΙΝΙΚΑΣ να μπορέσει να αντα­
ποκριθεί στα νέα δεδομένα της Αγο­

ράς . 

1 Πώς βλέπετε το μέλλον του ΦΟΙ­ΝΙΚΑ; 

Όλα αυτά που ανέφερα και με την προ­

ϋπόθεση ότι θα συνεχιστεί αυτή η προ­
σπάθεια στον ίδιο έντονο ρυθμό οι 

προοπτικές του Φοίνικα διαγράφονται 
άριστες για το μέλλον του . Η αξιοποίη­

ση της συνεργασίας μας με αρκετά 

χρηματοπιστωτικά ιδρύματα .τα συνε­
χώς αυξανόμενα δίκτυά μας, η νέα 
στρατηγική μας και οι ενδιαφέρουσες , 
πιστεύω, ιδέες μας για νέες δραστη­

ριότητες , είναι μερικά από τα στοιχεία 
στα οποία βασίζεται η πρόβλεψη αυτή. 

Σε όλα τα παραπάνω θα πρέπει να · 
προσθέσω και το πάθος με το οποίο οι 

άνθρωποι του Φοίνικα , στη συντριπτική 
τους πλειοψηφία , έχουν αγκαλιάσει την 
προσπάθεια που κάνουμε για να φέ­

ρουμε τον ΦΟΙΝΙΚΑ και πάλι στη θέση 
που του αξίζει στην Ασφαλιστική Αγο­

ρά . 
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ΗΖΩΗΜΟΥ 
ΕΙΝΑΙ - ~ 

Στο ΧΕΡΙ ΜΟΥ. 
ΚΑΙ ΔΕΝ ΣΤΑΜΑΤΆΕΙ 

ΣΤΗΝ ΤΡΙΤΗ ΗΛΙΚΙΑ. 
ΑΡΚΕΙ 

ΝΑ ΥΠΑΡΧΕΙ ΕΞΑΣΦΆΛΙΣΗ. 

Η ΜΕΓΑΛΥΤΕΡΗ. 

ΣΥΝΤΑΞΗ ALLIANZ 

Allianz@ 
Η ΜΕΓΑΛ ΥΤΕΡΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ ΚΗ ΕΤΑ ΙΡΙ Α ΤΗΣ ΕΥΡΩΠΗΣ 

ΓΡΑΦΕΙΑ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ: 
Το πιο σύyχρονο Design μ~ 
την πιο συΥ)(pονη εργονομια 

για τους πιο σύΥ)(pονουc; 
ασφαλιατέc; 

Στις 13 Οκτωβρίου έγιναν τα εγκαίνια 
των νέων Γραφείων της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ 

ΖΩΗΣ στην οδό Καλλιρόηc; 23 στον Ν . 

Κόσμο . Στα εγκαίνια των νέων Γραφείων 

παραβρέθηκαν ο Δ/νων Σύμβουλος Δρ. 

Κώστας Λάμπος , η ΑναπΝτρια Δ/νουσα 

Σύμβουλος κα Νάσα Σαραντοπούλου , ο 

Δ/ντήc; Πωλήσεων κ . Άγγελος Παπα­
στερνός , διευθυντικά στελέχη της εταιρί­

ας και του Δικτύου Πωλήσεων , το Δ . Σ . 

του Συλλόγου των εργαζομένων και πο­

λύς κόσμος . 

Την εκδήλωση ετίμησαν επίσης με την 

παρουσία τους εκπρόσωποι του κλαδι­

κού τύπου. 

Μετά το καλωσόρισμα του Περιφερεια­

κού Διευθυντή κ. Κώστα Λαιμού και του 

Δ/ντή Πωλήσεων κ. Α. Παπαστέρνου , ο 

Δρ . Κώστας Λάμπος σε σύντομη ομιλία 

του αναφέρθηκε στην πορεία των πωλή­

σεων τής Εταιρίας , υπογράμμισε δε ι­

διαίτερα το ενδιαφέρον του για τον εκ-

ΠΡΟΣΩΠΑ 

ΣΟΦΙΑ ΡΑΤΣΙΑΤΟΥ 
Νέα, με νέες ιδέες 
... και δισεκατομμυριούχος! 
Η Σοφία Ρατσιάτοu η επιτυ

χημένη και αγαπητή Διευθύντρια Ασφαλιστών της 

Nationalen-Nederlanden είναι η πρωταγωνίστρια της Ελληνοκυπριακής α­

γοράς στο 1995 πετυχαίνοντας το ρεκόρ παραγωγής στις ασφαλίσεις ζωής με 
παραγωγή 1.040.000.000 δρχ. (ένα 
δισεκατομμύριο σαράντα εκατομμύρια δραχμές) . 

Η Σοφία Ρατσιάτοu του Νικοδημητρίοu γεννήθηκε το 1961 , είναι πτυχιούχος 
του Παντείοu Πανεπιστημίου , μιλά αγγλικά και γαλλικά , κυρίως όμως μιλά τη 

γλώσσα της καρδιάς, γεμάτη αγάπη στους συνεργάτες και φίλους της , μιλά τη 

γλώσσα της επιτυχίας , μιλά τη γλώσσα της νίκης . 

Η επιτυχία της ανεβάζει τον μέσο όρο της εταιρίας της , τραβώντας την πρώτη 

δεκάδα προς τα πάνω , αλλά και όλη την ασφαλιστική αγορά που παρακολουθεί 

με κομμένη την ανάσα τις επιτυχίες της και κάνει της καρδιάς τους χτύπους 

γρηγορότερους , καθώς το ένα μετά το άλλο τα ρεκόρ καταρρίπτονται . 

Για τη Σοφία Ρατσιάτου το { ΝΑΙ } έγραψε και πρόβλεψε την επιτυχία της στο 

τεύχος 14 του Νοεμβρίου 1991 , γράφοντας πως είναι ένα από {τα συν ένα} της 
ΝΝ . Πέσαμε όμως έξω! Η Σοφία είναι "πολλά" για τη ΝΝ και σε νέα μας συνέ­

ντευξη θα τα περιγράψουμε επειδή τιμά το επάγγελμά μας . 

Σοφία , συγχαρητήρια σε σένα , τους ανθρώπους σου και την εταιρία σου . Υγεία 

και ... πολλές επιτυχίες! 

συγχρονισμό των Γραφείων Πωλήσεων , 

πρότυπο των οποίων αποτελεί το Γρα­

φείο της Περιφερειακής Δ/νσηc; του κ . 

Κώστα Λαιμού . 

Τα νέα γραφεία καταλαμβάνουν τον 4ο 

και 5ο όροφο του κτιρίου της οδού Καλ­

λιρόηc; 23. Στον 4ο όροφο στεγάζονται ο 
Συντονιστής Δ/ντήc; κ . Γ. Αναστασόπου­

λος με τους συνεργάτες του , ο Συντονι­

στής Δ/ντής κ . Γ. Αποστολόποuλος με 
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Ευ6γ. Γ. Σπύρου 

τον συντονιστή Ομάδας κ . Δ . Τζανέτο και 

τους συνεργάτες του και ο Συντονιστής 

Ομάδας κ . Σ . Ανδρούτσος με τους συ­

νεργάτες του . 

Στον 5ο όροφο λειτουργεί η Περιφερεια­

κή Δ/νση με επικεφαλής τον Δ/ντή κ. Κώ­

στα Λαιμό . Επίσης στον 5ο όροφο στεγά­

ζεται ο Συντονιστής Δ/ντής κ . Π . Βουρνά­

ζος με τον Συντονιστή Ομάδας κ . Κ . 

Μπενή και τους συνεργάτες τους . 
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ΘΕΜΑ 

Στόχος 4 δια. για 

Στη φωτογραφία διακρίνουμε από αριστερά προς τα δεξιά τον κ. Γ. Χριστόπουλο, Γενικό 
Διευθυντή των Εταιρειών Ασφαλιστικό Συγκρότημα ΓΕΝΚΑ Α.Ε. και ΔΥΝΑΜΙΣ ΑΕΓΑ, τον κ. Π. 
Καρακώστα, Πρόεδρο των Εταιρειών και τον κ. Ν. Σταμστόπουλο, Διευθύνοντα Σύμ/3ουλο 
των Εταιρειών. 

ο 
κ. Ν. Σταματόπουλος με την 
ευκαιρία της κοπής της πίτας 

της εταιρείας "ΔΥΝΑΜΙΣ και 
ΓΕΝΚΑ" έκανε μια σύντομη περιγρα­
φή της ασφαλιστικής αγοράς και 
έδωσε πληροφορίες για το μέλλον και 
τους στόχους τους. Είπε μεταξύ άλ­
λων: 

«Στον ελλαδικό χώρο είναι πια δεδομένο 
ότι η οικονομική ύφεση των τελευταίων 
ετών συνεχίστηκε και το 1995 επηρεάζο­
ντας ουσιαστικά την ασφαλιστική δρα­
στηριότητα του τόπου μας. 

Ορισμένοι κλάδοι όπως π.χ. ο κλάδος 
Πυρός, Ατυχημάτων , Γενικώς και Μετα­
φορών , είναι αμφίβολο αν παρουσιάζουν 
μία αύξηση που θα κυμαίνεται γύρω στο 

ποσοστό του πληθωρισμού. Άλλοι κλά­
δοι όπως πχ ο κλάδος Ζωής ενδέχεται 
να παρουσιάσουν αύξηση χαμηλότερη 
του πληθωρισμού. Μόνο ο κλάδος Αυτο­

κινήτων θα έχει υψηλότερο ποσοστό αυ­

ξήσεως , αλλά είναι γνωστό ότι τα αποτε­
λέσματά του είναι τόσο τραγικά, ώστε η 
αύξηση αυτή απλώς θα μειώσει το έλ­

λειμμα του κλάδου . 
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Βέβαια και η κατάργηση του τιμολογίου 
Πυρός επηρέασε άμεσα την στασιμότη­
τα των ασφαλίστρων αυτού του κλάδου. 

Ο ανταγωνισμός μεταξύ των ασφαλιστι­
κών επιχειρήσεων προκειμένου να κρα­
τήσουν το μερίδιό τους στην αγορά ήταν 
οξύτερος τη χρονιά που μας πέρασε . 
Είναι λυπηρό το φαινόμενο πολλές εται­
ρείες εν γνώσει τους να προβαίνουν σε 
τέτοιες ανταγωνιστικές ενέργειες με α­
πότερο σκοπό την εξόντωση και εξαφά­
νιση των πιο μικρών και αδύνατων εται­

ρειών από την Αγορά μας . Βέβαια οι 
προσπάθειες αυτές πολλές φορές απο­
βαίνουν εις βάρος τους και αργά ή γρή­
γορα θα πληρώσουν το τίμημα των ενερ­
γειών τους αυτών. 

Ήδη ο αριθμός των Εταιρειών που εργά­
ζεται στην Αγορά μας αρχίζει να μειώνε­
ται για πολλούς λόγους , ενώ είναι σε ό­
λους μας γνωστό ότι ένας αριθμός εται­

ρειών που πλησιάζουν τις 15 αντιμετωπί­
ζουν δύσκολες μέρες και πρόβλημα επι­
βιώσεως . 

Παρατηρούμε ακόμα μία εντατικότερη 

προσπάθεια από πολλές ασφαλιστικές 
επιχειρήσεις να διευρύνουν την ποικιλία 
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των ασφαλιστικών προϊόντων που διαθέ­

τουν στην αγορά . 

Ένα άλλο σημείο που αξίζει να αναφέ­
ρουμε είναι η προετοιμασία της αλλαγής 
της ελληνική νομοθεσίας από την πλευ­
ρά της Πολιτείας σε συνεργασία με τον 
ασφαλιστικό κόσμο για την προσαρμογή 

της στις οδηγίες της Ευρωπαϊκής Ένω­
σης . 

Τέλος , θα ήταν παράλειψη αν δεν ανέφε­

ρα και τις δυσκολίες που αρχίζουν να α­
ντιμετωπίζουν οι ελληνικές ασφαλιστικές 
επιχειρήσεις στην αντασφαλιστική τους 
κάλυψη . 

Όσον αφορά τις δραστηριότητες των ε­
ταιρειών μας θα ήθελα πολύ σύντομα να 
αναφέρω τα εξής: 
Η "ΔΥΝΑΜΙΣ" λειτουργεί επί 19 χρόνια 
μέσα σ ' ένα πλαίσιο συντηρητικής πολιτι­

κής με αποτέλεσμα όλα αυτά τα χρόνια 
να παρουσιάζει κέρδη . 

Η Εταιρεία μας ιδρύθηκε το 1977 από έ­
μπειρους ασφαλιστές εγνωσμένης αξίας 

και οικονομικής επιφάνειας που γνωρί­

ζουν καλά την ασφαλιστική αγορά και 
που είχαν εξασφαλίσει την τεχνική υπο­
στήριξη γνωστών ασφαλιστικών κολοσ­
σών της Ευρώπης . 

Οι ραγδαίες εξελίξεις των τελευταίων 
χρόνων μας υποχρέωσαν να αναπρο­
σαρμόσουμε κι εμείς τον τρόπο της ερ­
γασίας μας προσπαθώντας να ανταπο­
κριθούμε τόσο στον ανταγωνισμό , όσο 

και στην σωστότερη παροχή των ασφαλι-
στικών μας υπηρεσιών . • 
Οι δραστηριόητες της ''ΔΥΝΑΜΙΣ' ' επε­

κτείνονται σε όλους τους κλάδους των 

Γενικών Ασφαλειών. Είναι χαρακτηριστι­
κό ότι έχουμε τη δυνατότητα να καλύ­
πτουμε μεγάλα ποσά με την υποστήριξη 

των συμβατικών και προαιρετικών αντα­

σφαλιστών μας. 

Προοπτική της Εταιρείας μας είναι η ε­
πέκτασή της και η αντιπροσώπευσή της 
πρωτίστως σε όλες τις πόλεις του ελλα­
δικού χώρου, αλλά και στον διεθνή χώρο 

βασιζόμενη πάντοτε στα μεγάλα και σύγ­
χρονα ασφαλιστικά συγκροτήματα με τα 
οποία συνεργάζεται. 

Είναι εντυπωσιακή η αύξηση της παρα­
γωγής της Εταιρείας μας σε σύγκριση 

με το 1994 που ξεπέρασε το 27% όταν α-

ναλογιστούμε ότι ο μέσος όρος αυξήσε­
ως της παραγωγής της Αγοράς μας θα 

κυμανθεί σε μονοψήφιο αριθμό . 

ο συγκρότημα "ΓΕΝΚΑ" λειτουργεί 

στην αγορά μας από το 1877 και όπως 
(ναι γνωστό πολύ σύντομα , μεταξύ των 

λλων δραστηριοτήτων του , συμπεριέ­

λαβε και την εκπροσώπηση σοβαρών α­

σφαλιστικών εταιρειών . 

Οι δραστηριότητες της Εταιρείας μας και 

ο γρήγορος ρυθμός ανάπτυξης , πάντοτε 

μέσα σε συντηρητικά πλαίσια , είχαν σαν 

αποτέλεσμα το ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΣΥΓΚΡΟ­

ΤΗΜΑ ΓΕΝΚΑ να εκπροσωπεί στην Ελ­

λάδα ως Νόμιμος και Αποκλειστικός Α­

ντιπρόσωπος ένα μεγάλο αριθμό αλλο­
δαπών ασφαλιστικών εταιρειών και ταu -

όχρονα να παρέχει την τεχνική υποστή­

ριξη προς την ασφαλιστική εταιρεία "ΔΥ­
ΝΑΜΙΣ" . 

Η Εταιρεία GUARDIAN συμπλήρωσε 100 
χρόνια δραστηριότητάς της στην Ελλάδα 

και εκπροσωπείται από την ΓΕΝΚΑ τα τε­

λευταία 50 χρόνια . Η Εταιρεία MALA ΥΑΝ 
INS. Co. έχει δραστηριότητα στην Ελλά-

ΘΕΜΑ 

δα περίπου 30 ετών και η 'ΆLBINGIA" 

VERSICHERUNGSGRUPPE που ανηκει 
στον όμιλο των εταιρειών της 

GUARDIAN παρέχει την υποστήριξή της 
σε όλο το φάσμα των τεχνικών ασφα­

λειών τα τελευταία χρόνια . 

Θα πρέπει να σημειωθεί ότι ο μεγάλος 

αυτός αριθμός εταιρειών μάς δίνει τη 

δυνατότητα να μπορούμε να αναλαμβά­

νουμε κάθε ασφαλιστικό κίνδυνο , ενώ 

ταυτόχρονα να έχουμε ένα μεγάλο όριο 

αποδοχής κινδύνων (CAPACITY) που 
μας επιτρέπει να αντιμετωπίζουμε κάθε 

πρόβλημα που μας παρουσιάζεται. 
Οι Εταιρείας μας διαθέτουν ανεπτυγμέ­

νο δίκτυο πρακτορείων σε όλες σχεδόν 

τις πόλεις της Ελλάδας και τα τελευταία 

χρόνια διευρύνουμε τη συνεργασία μας 

με τους BROKERS της αγοράς μας . 
Είμαι πράγματι ευτυχής να σας ανακοι­

νώσω ότι μέσα στο 1995 ξεκινήσαμε και­
νούργιες συνεργασίες με αξιόλογα μέλη 

της ασφαλιστικής μας οικογένειας που 

τα διέπει το ήθος , η γνώση του αντικειμέ­
νου , η φερεγγυότητα και γενικά η έξω-

ΤΟΚΑΛΥΤΕΡ 
ολόκ 

~ 

ε ναν ηp 

θεν καλή μαρτυρία. 

Κλείνοντας το σύντονο αυτό απολογισμό 

του 1995 θα ήθελα να σας γνωρίσω ότι 
παρ ' όλες τις δυσκολίες που αντιμετωπί­

ζει η αγορά μας , μπορούμε να πούμε ότι 

πλησιάσαμε το στόχο μας παρουσιάζο­

ντας μία αύξηση του κύκλου εργασιών 

μας 25% σε σύγκριση με το προηγούμε­
νο έτος . 
Για το 1996, τον χρόνο που καλωσορί­
ζουμε σήμερα , οι προοπτικές μας είναι 

αισιόδοξες. 

Βασιζόμενοι πάντοτε στην ειλικρινή συ­

νεργασία των φίλων και συνεργατών μας 

τους οποίους παροτρύνουμε να καταβά­

λουν προσπάθειες επεκτάσεως των ερ­
γασιών τους και σε νέους τομείς δραστη­

ριότητας , αλλά προσβλέποντας και στη 

σύσφιξη των σχέσεών μας και στη βελτί­
ωση της συνεργασίας μας το νέο θεσμό 

των BROKERS όπως και με τους συνα­
δέλφους άλλων ασφαλιστικών εταιρειών 

ελπίζουμε ότι ο στόχος του κύκλου εργα­

σιών μας για το 1996, που θα είναι 4 δισ . 

δρχ , θα πραγματοποιηθεί. 

ΟΥΔΙΑΡΚΕΙ 
ο χpόνο! 

Θέλω να προσφέρω ως δώρο μία ετήσια συνδρομή στο περ1οδ1κό ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ "ΝΑΙ" 

ο Εσωτερικό & Κύπρος Δρχ. 6.000 
ο Θα πληρώσω με ταχυδρομική ο τραπεζική επιταyιί □ εισπράκτορα στο vομό Αττικής 

Η επιταγή να είναι πληρωτέα προς: Ευάyγ. Γ. Σπύρου-Φιλ~κής Εταιρίας 19-20 Κολωνάκι Αθήνα 
Όνομά μου: Δώρο yια: 

ΙΑ 

ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ΕΡΓ ΑΣΙΑΣ 

ΤΗΛ. ΟΙΚΙΑΣ ΤΗΛ. ΕΡΓΑΣΙΑΣ 

----------------------

ΕΤΑΡΙΑ 

ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ΕΡΓ ΑΣΙΑΣ 

ΔΙΕΎΘΥΝΣΗ ΟΙΚΙΑΣ 

ΤΗΛ. ΟΙΚΙΑΣ 

Υπογραφή 

ΤΗΛ. ΕΡΓΑΣΙΑΣ 

ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ "Nl\1": Φιλικής Εταιρίας 19-20, Κολωνάκι Αθιίvα τnλ. 3620186-3609071 fax: 3221525, 3611545 
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ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ ΖΩΗΣ ~ 
από την SCOPLIFE σε συνεργασία με 

την ΕΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ 

Το Στεγαστικό Ζωής είναι ένα νέο είδος 
στεγαστικού δανείου που δημιουργήθη­
κε από τη συνεργασία της SCOPLIFE και 
της ΕΓΝΑΤΙΑΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ στα πλαίσια 
του Bancassurance και σκοπό έχει να 
προσφέρει τη δυνατότητα απόκτησης 
στέγης , προσφέροντας απαλλαγή από 
ένα μεγάλο βάρος : την εξό-
φληση του κεφαλαίου του 
δανείου μιας και η 
SCOPLIFE εξοφλεί το κε­
φάλαιο του δανείου στη λή­
ξη του , από την ασφάλεια 
ζωής του πελάτη , ο οποίος 
εξοφλεί μόνο τους τό­
κους του δανείου . 
Το "Στεγαστικό Ζωής" πα­
ρουσιάζει τα παρακάτω 
πλεονεκτήματα στους δανειο­
λήπτες : 

• Αυξημένη φοροαπαλλαγή και 
από τους τόκους και από τα 
ασφάλιστρα που καταβάλ­
λονται . 

• Ακόμα και σε περίπτω­
ση θανάτου ή μόνιμης 
ολικής ανικανότητας , 
από οποιαδήποτε αιτία , 
του δανειολήπτη / ασφαλιζόμε-
νου η Τράπεζα εισπράπει το κεφά­

λαιο του δανείου από τη SCOPLIFE 
και τον απαλλάσσει ή τους κληρονό­
μους του από τη φροντίδα εξόφλη ­
σης του δανείου . 

• Ο επενδυτικός χαρακτήρας του α­
σφαλιστικού προγράμματος δημιουρ­
γεί προϋποθέσεις συγκέντρωσης κε­
φαλαίου το οποίο μπορεί να υπερβεί 
το ποσό του δανείου . Το επιπλέον αυ­
τό ποσόν επιστρέφεται στον πελάτη 
με τη λήξη του δανείου ή μπορεί να ε­
ξοφλήσει το δάνειά του νωρίτερα από 
τη λήξη του . 

• Απαλλάσσει τον πελάτη σε σημαντικό 
βαθμό από τη διαδικασία για την προ­
σκόμιση των διαφόρων δικαιολογητι­
κών , αφού οι ασφαλιστικοί σύμβουλοι 
της SCOPLIFE φροντίζουν γι ' αυτό . 
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ΥΨΟΣ ΔΑΝΕΙΟΥ 

Το ύψος της χρηματοδότησης , για αγο­
ρά έτοιμης ή υπό ανέγερσης πρώτης , 
δεύτερης ή εξοχικής κατοικίας και για α­
γορά οικόπεδου , φθάνει το 75% της αξί-

ας του ακινήτου και όχι πέρα 

της τιμής που αναγράφεται στο συμ­
βόλαιο , με ελάχιστο ποσό χρηματοδότη­
σης 5 εκατομμύρια δραχμές . 

ΔΙΑΡΚΕΙΑ ΔΑΝΕΙΟΥ 

Όλα τα στεγαστικά δάνεια χορηγούνται 
με ακέραιο αριθμό ετών και με διάρκεια 
που κυμαίνεται από 1 Ο έως και 20 χρό­
νια . 

ΕΠΙΤΟΚΙΟ ΔΑΝΕΙΟΥ 

Το επιτόκιο των στεγαστικών δανείων εί­
ναι κυμαινόμενο και ίσο με το εκάστοτε ι­
σχύον βασικό επιτόκιο , συν ΕΦΤΕ (4%) . 
Το επιτόκιο αυτό προσαυξάνεται με την 
εισφορά του Ν.128/75 , δηλαδή κατά 1%. 
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ΔΟΣΕΙΣ ΔΑΝΕΙΟΥ 

Οι τόκοι του δανείου καθώς και τα ασφά­
λιστρα καταβάλλονται ταυτόχρονα κάθε 
μήνα στα ταμεία της Εγνατίας Τράπεζας . 
Το πρώτο ετήσιο ασφάλιστρο καταβάλ­
λεται εφ ' άπαξ την ημέρα που χορηγείται 

το δάνειο . 

ΕΞΟΔΑ • ΕΞΑ­
ΣΦΑΛΙΣΕΙΣ 

Για τη χορήγηση του δα­
νείου εισπράτεται από 
τον δανειζόμενο : 

• αμοιβή προέγκρισης 
1 % επί του ύψους του 

δανείου 

• 80.000 δρχ. ως έξο-
δα εκτίμησης , ελέγχου τίτλων , 
εγγραφής προσημείωσης 
κ.λπ . 

Πέρα από την ασφάλεια του 
δανειζόμενου που καλύπτει 
την πλήρη αποπληρωμή 
τού κεφαλαίου του δανεί­
ου και συμπίπτει με τη 
λήξη του ασφαλιστηρίου , 

ασφαλίζεται και το ακίνητο , 
στο σύνολο της αξίας του , για φωτιά ή 

σεισμό , σε εταιρεία αποδοχής της Τρά­
πεζας . Σε περίπτωση που το δάνειο χο­
ρηγείται σε περισσότερους του ενός , τό­
τε ασφαλίζονται υποχρεωτικά όλοι οι α­
ναφερόμενοι στη σύμβαση δανειολή ­
πτες. 

ΕΓΚΡΙΣΗ 

Α' Φάση - Προέγκρ ιση 
Για την φάση αυτή θα πρέπει να προσκο­
μισθούν τα εξής : 
• Αίτηση δανειολήπτη (η δανειολήπτων) 

ή τυχόν εγγυητού 

• Φωτοτυπία ταυτότητας (2 όψεις) -
διαβατηρίου 

• Φωτοτυπία τελευταίας απόδειξης μι­
σθοδοσίας 
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• Φωτοτυπία φορολογικής δήλωσης 

• Φωτοτυπία τελευταίου εκκαθαριστι­
κού σημειώματος 

• Πιστοποιητικό φορολογικής ενημερό-
τητας 

Β' Φάση - Έγκριση 

Για την οριστική έγκριση του δανείου θα 

πρέπει να προσκομισθούν τα εξής: 

• Επικυρωμένος τίτλος ιδιοκτησίας 

Άδεια οικοδομής από το πολεοδομικό 

γραφείο 

• Σχέδιο κάτοψης του ακινήτου 

• Τ απογραφικό διάγραμμα του οικοπέ­
δου που είναι κτισμένο το ακίνητο 

• Βεβαίωση αντισεισμικής κατασκευής 
(αν ζητηθεί από τον μηχανικό) 

• Σε περίπτωση ανέγερσης κατοικίας 
τότε θα πρέπει να προσκομισθεί θεω­
ρημένος από πολιτικό μηχανικό ή αρ­
χιτέκτονα πίνακας προϋπολογισμού / 
προόδου προβλεπομένων εργασιών 
(εφ ' όσον ζητηθεί από τον μηχανικό -
εκτιμητή της Τράπεζας) . 

• Εκτίμηση της αξίας του ακινήτου . 

Γ Φάση - Υπογραφή και Εκταμ ίευση 
Για την εκταμίευση του δανείου απαιτού­
νται τα παρακάτω : 

• Έγκριση του δανείου 

• Έγκριση τίτλων που καλύπτει εισοσα­
ετία . Εφόσον πρόκειται για δάνειο μέ­
χρι του ποσού των 15.000.000 δρχ . 
και αφορά αγορά διαμερίσματος σε 
πολυκατοικία , αρκεί ο τίτλος αγοράς 
του διαμερίσματος με όλα τα παρα­
πάνω πιστοποιητικά . 

• Νόμιμα επικυρωμένος τίτλος κτήσης 
του χρηματοδοτούμενου ακίνητου . Σε 
περίπτωση διαμερίσματος με όλα τα 

παραπάνω πιστοποιητικά . 

• Νόμιμα επικυρωμένος τίτλος κτήσης 
του χρηματοδοτούμενου ακίνητου . Σε 
περίπτωση προσημείωσης στο χρη­
ματοδοτούμενο ακίνητο , το συμβό­
λαιο αγοράς θα πρέπει να προβλέπει 
την καταβολή (εντός συγκεκριμένου 
χρονικού διαστήματος) πέρα από τον 
αγοραστή του υπολειπόμενου τμήμα­
τος , η οποία θα γίνει από το προϊόν 
του δανείου . 

• Πρόσφατο πιστοποιητικό μεταγρα-

φής τίτλου κτήσης από το αρμόδιο υ­
ποθηκοφυλακείο. 

• Πρόσφατο πιστοποιητικό ιδιοκτησίας 
από το αρμόδιο υποθηκοφυλακείο . 

• Πρόσφατο πιστοποιητικό βαρών (υ­
ποθηκών , αγωγών και διεκδικήσεων 
από το αρμόδιο υποθηκοφυλακείο). 

• Υπογραφή Σύμβασης δανείου 

• Εγγραφή Προσημείωσης - Η εγγρα­
φή γίνεται με απόφαση του Μονομε­
λούς Πρωτοδικείου και εγγράφεται 
στο αρμόδιο υποθηκοφυλακείο με έ­
ξοδα του δανειολήπτη , ο οποίος προ­
σκομίζει τα σχετικά πιστοποιητικά εγ­

γραφής , βαρών , ιδιοκτησίας και μη 
διεκδίκησης . 

• Προσκόμιση Ασφαλιστηρίου Ζωής 
της SCOPLIFE. 

• Υπογραφή σύμβασης εκχώρησης ή ε­
νεχυρίασης των δικαιωμάτων του Α­
σφαλιστηρίου Ζωής της SCOPLIFE 
και νομότυπη επίδοση αυτής προς 
την εταιρεία . 

• Εκταμίευση 

(Ιlηγή: ΟΝ LINE της SCOPLIFE) 

Η ΒΡΑΔΙΆ ΤΩΝ "ΙιΙΡΩJΑΘΛΗΤΩΝ" . 
ΤΟΥ nΡΩΙΟΥ FΡΔΦΕΙΟ~ ΗΣ IN1ERNA1ilONAι LIFE 

Σε μια εξαιρετική 
βραδιά με πάνω από 
100 προσκεκλημέ­
νους που έγ ινε την 
Παρασκευή 
10/1/1996 στους χώ­
ρους του γραφείου 
τους , ο κ . Πεφάνιος 
και οι συνεργάτες 
του έκοψαν την πίπα 
για το 1996. 
Στην εκδήλωση πα­
ραβρέθηκαν ο κ. Φω­
κίων Μπράβος, Διευ­
θύνων Σύμβουλος 
του ΟΜΙΛΟΥ INTER­
NA TIONAL, ο κ. Περι­
κλής Λίβας , Γενικός 
Διευθυντής των εται­
ριών καθώς και πολλοί προσκεκλημένοι των διοικητικών 
υπηρεσιών . 
Ακολούθησαν οι βραβεύσεις των πρώτων ασφαλιστών 
του γραφείου για το 1995. 
Ο κ. Πεφάνιος τόνισε στην ομιλία του , ότι η πολλή πετυ­
χημένη συνεργασία των ανθρώπων του με την INTERNA-

TIONAL είναι ο βασι­
κός λόγος που οδή­
γησε το γραφείο 
του για δεύτερη συ­
νεχόμενη χρονιά 
στην πρώτη θέση σε 
παραγωγή στην ε­
ταιρία. 
Χαρακτηριστικά τό­
νισε : "Το 1996 είναι 
ένας σταθμός για ό­
λους εμάς γιατί κα­
λούμαστε να ξεπε­
ράσουμε τα 
100.000.000 νέα πα­
ραγωγή , να διπλα­
σιάσουμε τους συ­
νεργάτες αυτού του 
γραφείου , να έχου­

με τις πρωτιές σε όλες τις βαθμίδες των πωλήσεων και να 
βοηθήσουμε και εμείς την INTERNATIONAL ν' ανεβεί ακό­
μα πιο ψηλά και να κατακτήσει την θέση που της αξίζει" . 
Το γραφείο του κ. Πεφάν.ιου αν και μόλις 2 ετών, έχει ένα 
στελεχιακό δυναμικό που αποτελείται από 5 UN IT 
Managers και πάνω από 3.0 συνεργάτες . 
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ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟΥ & ΣΙΝΑ 

Γ 
ωνία, στην οδό Πανεπιστημίου 
και Σίνα στην Αθήνα είναι το Ο­
φθαλμιατρείο Αθηνών . Έχει εί­

σοδο από την οδό Σίνα , αλλά και από 
την μεγαλοπρεπή ξύλινη πόρτα της ο­
δού Πανεπιστημίου. Εκεί, Πανεπιστημί­
ου 26 στην πόρτα του Οφθαλμιατρείου 
πριν πολλά χρόνια το 1968-69 δούλεψα 
θυρωρός μια εποχή που φοιτούσα στην 
Πάντειο Σχολή Πολιτικών Επιστημών , Πά­
ντειο Πανεπιστήμιο σήμερα ... 
Το κτίριο αυτό τότε ήταν η Πανεπιστημια­
κή Οφθαλμολογική Κλινική στην οποία κα­
θηγητής ήταν ο ακαδημιακός Ιωάννης Χα­
ραμής. Η δουλειά που έκανα ήταν να 
προσέχω να μην ενοχλούν τον κ . καθηγη­
τή , κανόνιζα να τον δουν μόνο 4-5 άτομα 
ημερησίως και σπανίως κάποιοι επιμελη­
τές οφθαλμίατροι ή βοηθοί. Με πολλή ευ­
γνωμοσύνη θυμάμαι αυτά που διδάχτηκα 
σε αυτόν το χώρο και το ωραίο περιβάλ­
λον αγάπης με το οποίο διήθυνε ο Ιωάν­
νης Χαραμής, μεγάλος επιστήμων και με­
γάλος ηγέτης που άφησε εποχή . Δη­
μιούργησε ένα περιβάλλον αγάπης όπου 
οι ασθενείς νοσηλεύονται όπως αρμόζει 
σε ανθρώπους , και οι αδελφές , το προ­
σωπικό , οι γιατροί , οι πάντες έκαναν το 
καθήκον και επάγγελμά τους στο ακέ­
ραιο, με μεράκι με συνέπεια , με ήθος , με 
τάξη και πειθαρχία ... Πολλοί σημερινοί 
μεγάλοι γιατροί ήταν μαθητές του όπως ο 
Γ. Θεοδοσιάδης , ο Γιάννης Κολλιόπου­
λος , ο Αλ. Παπαγεωργίου , ο 1. Τσαμπαρ­
λάκης κ . ά. 
Ήξερε ότι είμαι φοιτητής και φρόντισε να 
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, , , 
καποιες φορες περvωντας 

, , 
καvω το σταυρο μου ... 

έ -
χω ένα καμαράκι με 

τζάμι δίπλα στα σκαλιά (υπάρχει ακόμα) 
για να διαβάζω . Στην πόρτα φτιάξαμε ένα 
τετράγωνο παραθυράκι ν ' ανοίγουμε να 
βλέπω να μη κρυώνω ... ή να προστατεύο­
μαι από απαιτητικούς που ήθελαν να πα­
ραβιάσουν κανόνες πειθαρχίας που προ­
στάτευαν τους ασθενείς ... 
Πώς να ξεχάσω αυτούς τους ευεργέτες 
μου που πάνω στην βοήθειά τους στηρί­
χτηκα και πήρα πτυχίο για ένα καλύτερο 
αύριο .. . Κάθε φορά που περνάω από κει 
γυρίζω το βλέμμα μου στο πορτάκι και 
την αυλή με τις λεμονιές που μοσχομύρι­
ζαν σαν έμπαινε άνοιξη. Κάπου-κάπου κά­
νω και τον σταυρό μου. "Δόξα τω Θεώ" 
λέω και γεμίζει η καρδιά μου ευγνωμοσύ­
νη . 

Στο διάβα της ζωής μας της μικρής πολ­
λοί κάπου, κάποτε μας στάθηκαν φίλοι κι 
ευεργέτες . 
Φίλοι ασφαλιστές να θυμάστε με ευγνω­
μοσύνη αυτούς που κάποια στιγμή σας 
στήριξαν, σας ενθάρρυναν, σας εκπαί­
δευσαν, σας έμαθαν τέχνη . Μη "θαμπώ­
νεστε" από τις επιτυχίες σας ή αποτυχίες 
σας και ξεχνάτε ... Να τους θυμάστε και να 
το λέτε με ευγνωμοσύνη . Ναι αυτός με 
βοήθησε , εκείνος με εκπαίδευσε , εκείνος 
μου έκανε αυτό ή το άλλο καλό . 
Φίλοι Γενικοί Διευθυντές ή ιδιοκτήτες ε-
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ταιρειών. Να θυμάστε αυ­
τούς που έβαλαν τη ζωή 
τους για να γίνετε , να με­
γαλώσετε , να αποκτήσετε 
δύναμη . Κάποτε "δεν σας 
ήξερε η μάνα σας " .. . Μην 
καβαλάτε καλάμι και ξε­
χνάτε τους ανθρώπους 
σας ... Κάποιοι σας " ξε­
λάσπωσαν", σας στήρι-
ξαν , σας θαύμασαν , 
σας πίστεψαν ... Δείξτε 
την ευγνωμοσύνη σας 
με όποιο τρόπο μπο-
ρείτε. Κι αν αγαπητοί 
φίλοι δεν μπορεί κά-

ποιος να δείξει ευγνωμοσύ­
νη στους άλλους πώς θα χαρεί τη ζωή 
του και πως θα πει "Δόξα τω Θεώ" με ευ­
γνωμοσύνη που είναι γερός , που βλέπει , 
που ακούει , που τρώει , που περπατά , που 
ζει στα "ηλιοβασιλέματα" , στις " ανατο­
λές" , που ταξιδεύει , που χαίρεται , που 
ζει ; Να είστε ευγνώμονες! 

Ευάγ. Γ. Σπύρου 

Υ.Γ Μια όμορφη απόφαση για το "μέσα σας" 
που μπορείτε να αρχίσετε, είναι να μετρήσετε 
πόσοι σας βοήθησαν μέχρι σήμερα και να επι­
διώξετε να τους βρείτε, να τους ευχαριστήσε­
τε . Ειδικά οι ασφαλιστές, να βρουν τον "δά­
σκαλό" τους αυτόν που τους έμαθε την "τέ­
χνη ". Μη κοιτάτε τις παραγωγές και τα νούμε­
ρα ... Οι άνθρωποι μετριούνται με άλλα κριτή­
ρια. Να είστε ευγνώμονες. Φίλοι ασφαλιστές 
και οι διευθυντές σας ''περνάνε λούκια ''. Είναι 
πολύ πικραμένοι άνθρωποι . Τράβηξαν πολλά . 
Δείξτε λίγο συμπόνοια και κατανόηση στα λά­
θη τους. Δεν είναι "δικά τους ", φταίνε κι άλ­
λοι ... Να ε(στε ευγνώμονες. ακόμα και λάθη 
μέσω "της ευγνωμοσύνης " μπορούν να διοrr 
θωθούν. Το παιδί όμως συνήθως πιο πολύ το 
αγαπάει η μάνα κι ο πατέρας. . . Οι "τρίτοι " εί­
ναι πάντα "τρίτοι ". Να είστε ευγνώμονες γενι­
κώς σε όλους τους ανθρώπους που σας στή­
ριξαν. Και στους πελάτες πάνω απ ' όλα που 
με τα "λεφτά " τους ζήσατε, διακριθήκατε, και 
ίσως ζείτε ακόμα... Να είστε ευγνώμονες ... ε­
μείς θα τα ξαναπούμε, αλλά ως τότε εκφρά­
ζουμ ε την ευγνωμοσύνη μας στο ΝΑΙ στο 
οποίο μας διαβάζετε και είστε συνδρομητές. 
Να ε{στε καλά, σας ευχαριστούμε. 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

Εχει να επιδείξει , 
επιτευyματα 

ατην πρώτη πενταετία της! 

Τ
ο 1995 υπήραν πολλές αλλαγές 
στον ασφαλιστικό χώρο της Κύ­
πρου και αναμένονται ακόμα μερι­

κές. Μία νέα δύναμη η EUROLIFE, κοντά 
στην Τράπεζα Κύπρου αναπτύσσεται δη­
μιουργικά στον Κυπροελλαδικό χώρο με 
πολλές επιτυχίες προς μίμηση . Ζητήσα­
με από τον Γενικό Δ/ντή Λάμπρο Προ­
δρόμου, άνθρωπο με γνώσεις και αρκε­
τή πείρα της αγοράς, στα χρόνια 1955-
1996, ευγενικό και σεμνό Κύπριο, πατέ­
ρα 2 παιδιών και ηγέτη 37 4 ανθρώπων 
στην EUROLIFE να μας πει τις απόψεις 
του για την πορεία της EUROLIFE στην 
πρώτη πενταετία της, αλλά και γενικότε­
ρα για τις εξελίξεις της ασφαλιστικής 
κοινωνίας στην Κύπρο. 
Σε κάποια ταξίδια στην Κύπρο είχαμε την 
ευκαιρία να δούμε από κοντά "το προο­
δευτικό κίνημα επιτυχίας" αυτής της ε­
ταιρίας και πιστεύοντας ότι αξίζει να μοι­
ραστούμε με τους αναγνώστες μας κά­
ποια μηνύματα από τον τρόπο εργασίας 
των ανθρώπων της EUROLIFE, παραθέ­
τουμε αυτή τη συνέντευξη με τον κ . Λ. 
Προδρόμου. 

Κύριε Προδρ6μου η Εταιρία σας συ­
μπλήpωσε το 1994 την πρώτη π~νταε­
τία της. Επιτεύχθησαν οι στόχοι που 
θέσατε σ' αυτή την περίοδο. Μας δί­
νετε παρακαλώ μια περιγραφή της Ε­
ταιρίας σας σήμερα; 
Με τη λήξη του 1994, η Eurolife συμπλή­
ρωσε 5 χρόνια ζωής . Πέντε χρόνια ομα­
δικής προσπάθειας, δημιούργησαν μία 
Εταιρία με 55.000 πελάτες, με παραγω­
γή καινούργιων ασφαλίστρων σχεδόν 4 
εκατομμύρια λίρες το χρόνο , με αποθε­
ματικά που ξεπερνούν τα 1 .5 εκατομμύ­
ρια λίρες , και που χαρακτηρίζεται από 
τις επιτυχημένες Ασφαλιστικές Εταιρίες 
Ζωής στον Κυπροελλαδικό χώρο. 
Αυτό οφείλεται σε πολλούς παράγοντες, 
τόσο qτο επιχειρησιακό περιβάλλον, στις 
διαδικασίες και λειτουργικότητα, όσο και 
στη συμπεριφορά: 

Το Σύστημα Τραπεζοοσφάλειες 
(Bancassurance) 
Στις πλείστες χώρες της Ευρώπης, Τρά-

πεζες και Ασφαλιστικές Εταιρίες συνερ­
γάζονται για την προώθηση ασφαλειών . 
Το σύστημα απεδείχθηκε πολύ επιτυχη­
μένο, διότι περιέχει πολλά πλεονεκτήμα­
τα για το κοινό . Χαμηλότερα έξοδα πρό­
σκτησης εργασίας με αποτέλεσμα τη δυ­
νατότητα καλυτέρευσης των ωφελημά­
των στους ασφαλισμένους, μεγαλύτερη 
ασφάλεια, εξυπηρέτηση του κοινού για 
όλες τις χρηματοοικονομικές του ανά­
γκες από έvα κέντρο , κ . ο . κ . Γι ' αυτό η 
Eurolife και η Τράπεζα Κύπρου ανέπτυ­
ξαν ένα επιτυχημένο σύστημα αμφίδρο­
μης συνεργασίας , αποτέλεσμα του οποί­
ου είναι το 40% της παραγωγής της 
Eurolife να προέρχεται από αυτή τη συ­
νεργασία . Τα σχόλια του κοινού για τις 
πωλήσεις που προέρχονται από συστά­
σεις της Τράπεζας είναι άριστα, πρώτα 
γιατί αποφεύγονται πιεστικές πωλήσεις 
που καμιά φορά συμβαίνει στην περί­
πτωση ανεξάρτητου ασφαλιστή, και ύ­
στερα το προσφερόμενο σχέδιο βασίζε­
ται πάνω στις πραγματικές ανάγκες του 
ασφαλισμένου, λόγω της εμπλοκής της 
Τράπεζας που είναι γνώστης των οικονο­
μικών υποχρεώσεων και δυνατοτήτων 
του ασφαλισμένου. 

Τα Ασφαλιστικά μας Προγράμματα 

ΟΙ ΣΕΛΙΔΕΣ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ 

Το 1994 με γνώμονα πάντοτε την εξυπη­
ρέτηση των ασφαλισμένων, εμπλουτίσα­
με τα ασφαλιστικά μας προγράμματα με 
δύο καινούργια, την Κάρτα Ζωής - το 
νοσηλευτικό μας σχέδιο που απευθύνε­
ται σε μεσαίες και υψηλές εισοδηματικές 
τάξεις- και το δεκάχρονο σχέδιο απο­
ταμίευσης/επένδυσης με αυτόματο δα­
νεισμό. Με την προσθήκη των σχεδίων 
αυτών διαθέτουμε σήμερα όλα τα σύγ­
χρονα ασφαλιστικά προγράμματα Ζωής, 
Υγείας και Ατυχημάτων. Τα προγράμμα­
τά μας είναι απλά, σε γλώσσα κατανοητή 
και με το στοιχείο να προσαρμόζονται 
στις εκάστοτε ανάγκες του ασφαλισμέ­
νου . Στοχεύουν σε υψηλή επενδυτική α­
πόδοση και πράγματι τα αποτελέσματα 
των τελευταίων πέντε ετών δικαίωσαν τη 
φήμη μας . 

Τεχνολογία 
Η τεχνολογία είναι καθοριστικής σημασί­
ας για την επιτυχία. Χωρίς σύγχρονα μη­
χανογραφικά συστήματα, συστήματα λο­
γιστικά, συστήματα αναλογιστικά, συστή­
ματα εξυπηρέτησης πελατών , δεν είναι 
δυνατόν να επιβιώσει καμία Εταιρία στο 
συναγωνιστικό περιβάλλον του 21 ου 
αιώνα. Αναψνωρίσαμε νωρίς αυτέςτις α­
νάγκες και επενδύσαμε αρκετά σ ' αυτόν 
τον τομέα, με αποτέλεσμα η Eurolife να 
διαθέτει σήμερα τεχνικούς με γνώσεις 
και ικανότητες υψηλών επιπέδων και μη­
χανικό εξοπλισμό σύγχρονο, για να φέ­
ρει σε πέρας την αποστολή της, τώρα 
και εις το μέλλον . 

Επενδυτική Πολιτική 
Πολιτική μας στις επενδύσεις του χαρτο­
φυλακίου των ασφαλισμένων είναι η μα­
κροπρόθεσμη απόδοση . Γι ' αυτό η ακύ­
ρωση συμβολαίων στα πρώτα χρόνια ι­
σχύος του Ασφαλιστηρίου δεν αποβαίνει 
προς όφελος του ασφαλισμένου . 
Η επενδυτική ομάδα της Eurolife συ­
μπληρώνεται και από επαγγελματίες ε­
πενδυτές (CISCO και BOC Global Equity) 
και έχει αποδειχθεί πολύ αποτελεσματι­
κή . Το 1994 π.χ. η μονάδα του ταμείου 
των ασφαλισμένων αυξήθηκε για το χρό­
νο κατά 11,74% και είναι από τις καλύτε-
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ρες επιδόσεις στη χώρα μας . 

Ανθρώπινο Δυναμικό 
Ίσως το πιο σημαντικό επίτευγμα της 
Eurolife είναι οι άνθρωποί της . Με τον α­
παράμιλλο επαγγελματισμό τους , το ή­
θος τους και την αφοσίωσή τους στην Ε­
ταιρία , έχουν ανεβάσει το θεσμό της α­
σφάλισης και δημιούργησαν φήμη για τη 
σοβαρότητα , την εμπιστοσύνη και την α­
σφάλεια που προσφέρει η Εταιρία . Μέ­
σω της σχολής Εκπαίδευσης που έχει 
δημιουργηθεί και με τα εξωτερικά σεμι­
νάρια , η Εταιρία κάλυψε σχεδόν όλες τις 
ανάγκες γνώσεων και δεξιοτήτων του Δι­
κτύου Πωλήσεων και του Διοικητικού 
Προσωπικού και πιστεύεται ότι σήμερα η 
Eurolife διαθέτει το πιο ικανό σύνολο 
στην κυπριακή αγορά . Στη λήξη του 1994 
η Εταιρία απασχολούσε 114 υπαλλήλους 
και 260 άτομα στο Δίκτυο Πωλήσεων. 

Ακεραιότητα 
Στην ασφαλιστική βιομηχανία του κλάδου 
ζωής , χρησιμοποιούνται γραπτές προτά­
σεις σε υποψήφιους πελάτες . Οι μηχα­
νογραφικές προτάσεις που γίνονται από 
την Εταιρία μας δείχνουν με ακρίβεια ό­
λες τις χρεώσεις των συμβολαίων και τα 
ποσά που ο ασφαλισμένος λογικά θ ' α­
ναμένει να πάρει. Η ενέργειά μας αυτή 
συνάδει με τους ηθικούς κανόνες της 
βιομηχανίας μας που ο υποψήφιος α-

Ολικό ενεργητικού υπό διαχείρηση 

Αποθεματικά ασφαλισμένων 

Μετοχικό Κεφάλαιο 

Πλεόνασμα μη διανεμηθέν 

Νέα Ασφάλιστρα 

Πραγματοποιηθέντα ασφάλιστρα 
Ζωής 
Ομαδικά 
Π.Α. 

Εισόδημα από επενδύσεις 

Πληρωμές σε ασφαλισμένους 

Ασφαλισμένα ποσά Ολικής εργασία 

* Έναρξη εργασιών 01.07.1989 
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σφαλισμένος δικαιούται να γνωρίζει πριν 
τη σύναψη συμβολαίου , τα ωφελήματα 
από τα ασφαλιστικά προγράμματα που 
του προτάθηκαν αλλά προπάντων δι­
καιούται να έχει την εκλογή σύγκρισης 
των ωφελημάτων αυτών με παρόμοια 
προγράμματα άλλων Ασφαλιστικών Ε­
ταιριών . Με αυτό τον τρόπο και με τη συ­
νέπειά μας στις επιδόσεις των επενδύσε­
ων , εξασφαλίζουμε την απόλυτη ακε­
ραιότητα της Εταιρίας. 

Κοινωνική Προσφορά 
Η ανάμειξή μας στις κοινωνικές και πολι­
τιστικές δραστηριότητες του τόπου μας 
ήταν πολύ έντονη . Στη διάρκεια της λει­
τουργίας μας προσφέραμε πολλά , στον 
αγώνα ενάντια του AIDS, στα παιδιά με 
ειδικές ανάγκες , στα τυφλά , στους ε­
γκλωβισμένους μας, στα νοσοκομεία, 
στα άτομα της τρίτης ηλικίας, στον πολι­
τισμό , στη διατήρηση του περιβάλλο­
ντος , κ.ο . κ . 

Κεντρικά Γραφεία της Eurolife 
Τέλος , θα ' θελα να πω ότι στα πλαίσια α­

πόκτησης ιδιόκτητων κεντρικών γραφεί­
ων , η Εταιρία αγόρασε έκταση γης 13 οι­
κοπέδων , σε κεντρικό σημείο της Λευκω­
σίας . Άρχισε ήδη η εκπόνηση των σχεδί­
ων και πιστεύω το έργο θα συμπληρωθεί 
σε δύο χρόνια και θα στοιχίσει περίπου 5 
εκατομμύρια λίρες . 

Πώς αξιολογείτε τα αποτελέσματά 
σας το 1995; 
Όσον αφορά το 1995, μόλο που τα απο­
τελέσματα της βιομηχανίας δεν είναι α­
κόμα γνωστά , από πλευράς της η 
Eurolife συνέχισε και μέσα σ ' αυτό τον 
χρόνο την ανοδική της πορεία. Διατηρώ­
ντας πάντοτε αυστηρά κριτήρια ανάλη­
ψης κινδύνων και τιμολόγησης οι πωλή­
σεις της Εταιρίας αναμένεται να ξεπερά­
σουν πολύ τα 3,5 εκατομμύρια σε και­
νούργια ασφάλιστρα . Το ίδιο αναμένεται 
και για το σύνολο των ασφαλίστρων Ζω­
ής που οπωσδήποτε θα παρουσιάσουν 
σημαντική αύξηση . 
Μέσα στο 1995 εισήξαμε το νέο μας 
προϊόν Ιατροφαρμακευτικής Περίθαλ­
ψης - την Κάρτα Ζωής . Κρίνοντας από 
την πολύ θετική ανταπόκριση του κοινού , 
αισιοδοξούμε για ακόμη ένα επιτυχημέ­
νο προϊόν από την Eurolife. 
Σημαντική επιτυχία θα έχουμε μέσα στο 
1995 και στις επενδύσεις μας . Η αύξηση 
της μετοχικής μονάδας του ταμείου των 
ασφαλισμένων μας θα κυμαίνεται γύρω 
στο 18% και πιστεύουμε θα είναι από τις 
υψηλότερες της αγοράς . 
Από τον τρίτο κιόλας χρόνο λειτουργίας 
της , η Eurolife , παρουσίασε κέρδη όταν 
άλλες Εταιρίες για την ίδια περίοδο δη­
μιουργούσαν ζημιές . Αυτό οφείλεται στη 
σωστή επενδυτική μας πολιτική και στη 

συνέχεια στη σελ. 7 4 

55.837.282 45.871.155 39.382.159 4.104.587 3.700.010 

46.007.047 38.261.256 32.908.362 823.655 218.886 

3.150.000 3.150.000 3.150.000 2.400.000 2.400.000 

4.553.217 3.434.218 2.813.554 1.631.932 1.736.998 

Αποτελέσματα Εργασιών 

3.859.833 3.464.420 3.521.602 2.166.909 1.584.547 

14.290.385 11.459.483 9.090.081 2.812.552 1.396.547 
435.398 436.744 426.384 26.412 12.228 
193.178 174.823 127.292 65.734 8.112 

3.872.693 2.783.744 2.187.946 112.706 193.344 

3.712.098 3.196.227 2.861.304 19.836 
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EuroLife: Ένα όνομα που ταυτίστηκε με το 

πνεύμα της νέας εποχής, το μέλλον, την ανέλιξη, 

τη νέα γενιά. 

Στα 5 χρόνια παρουσίας και προσφοράς της η 

EuroLife, πρώτη στις προτιμήσεις των νέων 

ασφαλιζομένων, κοιτάζει προς το μέλλον με 

ενθουσιασμό, δυναμισμό και επαγγελματισμό. 

Στοιχεία που χαρακτηρίζουν τους ανθρώπους 

της EuroLife. 

Η EuroLife καλωσορίζει ανθρώπους που 

ταυτίζονται με το πνεύμα και τη φιλοσοφία της , 

ετοιμάζοντας γι ' αυτούς μια θέση στο μέλλον. 

EuroLife 
~ΣΦλ \ΕΙΑ ΖΩΗΣ 

Τηλεφωνήστε: 
Διεύθυνση Πωλήσεων και Μάρκετινγκ ,Τηλ.474999 

Συγκρότημα Τράπεζας Κύπρου 
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€> 
Universal Life 

Η Universal Life γιόρτασε τα 25χρονά της 
Με μια εντυπωσιακή παρουσίαση της εξελικτικής πορείας της ε­
ταιρείας με πολυμέσα , άρχισε τις εκδηλώσεις για τα 25χρονά της 
η Universal Life με Παγκύπριο Συνέδριο που πραγματοποιήθηκε 
στο Συνεδριακό Κέντρο στις 29 Νοεμβρίου 1995. Χαιρετισμούς α­
πηύθυναν ο Πρόεδρος του Διοικητικού Συμβουλίου της Universal 
Life κ . Ιωάννης Χριστοφίδης , η Πρόεδρος του Συνδέσμου Ασφαλι­
στικών Εταιρειών Κύπρου κα Στέψη Δράκου και ο Διευθύνων Σύμ­
βουλος κ . Ανδρέας Γεωργίου , ο οποίος σε ομιλία του αναφέρθη­
κε στην 25χρονη πορεία της Εταιρείας και στους μελλοντικούς 
της στόχους . Το Συνέδριο προσφώνησε ο Υπουργός Οικονομικών 
κ . Χριστόδουλος Χριστοδούλου , ο οποίος εξήρε το σημαντικό ρό­
λο που διαδραματίζει η Universal Life τα τελευταία 25 χρόνια . 

Ο Πρ6εδρος και ο Διευθύνων Σύμ/3ουλος της Uniνersal Ufe κ6/3ουν 
την τούρτα των 25χρονων. 

Ο κ. Ανδρtας Γεωργίου συνομιλεί με τον κ. Γιώργο Βασιλείου, ενώ ο 
κ. Χριστ6φιας παρακολουθεί τη συνομιλία της κας Μάτση με την σύ­
ζυγό του. 

Το ίδιο βράδυ η Universal Life παρέθεσε επίσημο δείπνο στο Χίλ­
τον το οποίο τίμησαν με την παρουσία τους ο Προεδρεύων της 
Δημοκρατίας , Πρόεδρος της Βουλής και η κα Αλέξη Γαλανού , ο 
Πρόεδρος του ΔΗΣΥ και η κα Γιαννάκη Μάτση , ο Γενικός Γραμμα­
τέας του ΑΚΕΛ και η κα Δημήτρη Χριστόφια , κυβερνητικοί παρά­

γοντες , εκπρόσωποι του εμποροβιομηχανικού κόσμου και άλλοι 
επίσημοι. Την τούρτα των 25χρονων έκοψαν ο πρόεδρος του Διοι­
κητικού Συμβουλίου της Universal Life κ . Ιωάννης Χριστοφίδης και 
ο Διευθύνων Σύμβουλος κ . Ανδρέας Γεωργίου . Ακολούθησε 

πλούσιο καλλιτεχνικό πρόγραμμα με τη δημοφιλή τραγουδίστρια 
Μπέσσυ Αργυράκη και το Δημήτρη Καλλέργη , ο οποίος παρουσί­
ασε επετειακή σάτιρα . 

Τα Μέλη του Προσωπικού και του Δυναμικού Πωλήσεων που τιμήθη­
καν για υπηρεσία πέραν των 20 χρ6νων. 

Ο κ. Ευάγγελος Σπύρου, εκδ6της του περιοδικού "Ασφαλιστικ6 Ναι" 
χαιρετά τον κ. Γεωργίου. 
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Την επόμενη βραδυά όλο το Προσωπικό και το Δυναμικό της Ε­
ταιρείας παρευρέθηκε και πάλι στο Χίλτον όπου η εταιρεία τίμησε 

τους ανθρώπους της . Αναμνηστικά δώρα δόθηκαν προς τα μέλη 

του Διοικητικού Συμβουλίου , το Διευθύνοντα Σύμβουλο της Εται­
ρείας κ . Ανδρέα Γεωργίου και στο Προσωπικό και Ασφαλιστές 

που υπηρέτησαν πάνω από 20 χρόνια στη Universal Life. 

Όλοι οι εκδ6τες των ελλαδιτών ασφαλιστικών περιοδικών ήταν παρ6-
ντες. 

Η Μπέσσυ Αργυράκη που τραγούδησε για τους προσκεκλημένους, 
μαζf με τον Δημήτρη Καλλέργη, Διευθυντή Υπηρεσιών Μάρκετινγκ. 

Universal Life 25 χρόνια προσφοράς και δημ ι ουργίας 

Η Universal Life 
συνχορηγόςτηςΈκθεσης 
"Παιδί '95" 
Δυναμ ική ήταν η παρουσία της Universal 
Life στην εξειδικευμένη Έκθεση " Παιδί 

'95" που πραγματοποιήθηκε στο χώρο 
της Αρχής Κρατικών Εκθέσεων από 1-3 
Δεκεμβρίου 1995. 
Η Εταιρεία , που ήταν και συνχορηγός 
της Έκθεσης , συμμετείχε με περίπτερο­
Unίmaster , το οποίο επισκέφθηκαν εκα­

τοντάδες γονείς που είχαν την ευκαιρία 
να ενημερωθούν για το ππρωτοποριακό 
σχέδιο σπουδών Unimaster, το οποίο 

τους δίνει την ευκαιρία να προγραμματί­
σουν έγκαιρα και να εξασφαλίσουν οικο­

νομικά τις σπουδές των παιδιών τους . Ε­
πίσης όλα τα παιδιά-επισκέπτες , είχαν 
την ευκαιρία να συμμετάσχουν σε κλή­

ρωση με δώρο ένα αεροπορικό εισητή­
ριο για Eurodisney. 
Τα εγκαίνια τέλεσε ο Πρόεδρος της Αρ­

χής Κρατικών Εκθέσεων κ . Τάκης Κυρια­
κίδης που βλέπουμε στη φωτογραφία 

κατά την επίσκεψή του στο περίπτερο 
της Universal Life όπου τον υποδέχθηκαν 
ο κ . Δημήτρης Καλλέργης , Διευθυντής 

Υπηρεσιών Μάρκετινγκ και η κα Δήμη­
τρα Παναγιώτου Executive Assistant. 
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Metropolitan ~ 
1

!, 
Χριστουγεννιάτικος- χορός 
Στις 22 Δεκεμβρίου 1995, η Ασφαλι­
στική Εταιρεία Metropolitan διοργά­
νωσε το Χριστουγεννιάτικο χορό της . 
Μέτοχοι , γραφειακό προσωπικό , 

προσωπικό πωλήσεων και υπόλοιποι 
προσκεκλημένοι απόλαυσαν τη γιορ­

ταστική ατμόσφαιρα που επικρατού­
σε καθόλη τη διάρκεια της βραδιάς . 
Η οικογένεια της Metropolitan πάντα 
πρόθυμη να προσφέρει στο συνάν­
θρωπό της , μέσω του φιλανθρωπι­

κού ομίλου που συστάθηκε πρόσφα­
τα και αποτελείται από μέλη του προ­
σωπικού και μετόχους της Εταιρείας, 

πώλησε σοκολάτες , τα έσοδα των ο­
ποίων θα διατεθούν για φιλανθρωπι­

κούς σκοπούς . Η επιτυχία της βρα­
διάς επισφραγίσθηκε με την ανακοί­
νωση του Γενικού Διευθυντή της Ε­

ταιρείας, κ . Πάνου Ιωάννου , για την 
υπογραφή της συμφωνίας για την α­
γορά του χαρτοφυλακίου Κλάδου 

Ζωής του Φο(νι~α (Ελλάδας) σκορπί­
ζοντας κλίμα αισιοδοξίας και περη­

φάνειας ανάμεσα στους παρευρι­
σκόμενους . Στη φωτογραφία ο Πρό­
εδρος του Διοικητικού Συμβουλίου κ . 

Μιχαλάκης Ζιβανάρης μαζί με το Γε­
νικό Διευθυντή της Εταιρείας κ . Πόνο 

Ιωάννου . 
· __. , '1ι 1 :J'' J'ψ 
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Η Universal Life 
επεκτείνεται στον 
χρηματοοικονομικό τομέα 
Ο ασφαλιστικός τομέας αποτελεί, αναμφί­

βολα , ένα από τους πλέον δυναμικούς και 
υποσχόμενους τομείς της κυπριακής οι­

κονομίας και η συμβολή του στην οικονο­

μική αν ; άπτυξη , και κοινωνική πρόοδο του 
τόπου μας είναι ιδιαίτερα σημαντική . Αυτά 

ανέφερε ο Υπουργός Οικονομικών κ . Χρι­
στόδουλος Χριστοδούλου σε χαιρετισμό 
του κατά την Πανηγυρική Τελετή Έναρξης 
του Παγκύπριου Συνεδρίου της Universal 
Life με την ευκαιρία της συμπλήρωσης 25 
χρόνων από την ίδρυοή της . Αυτό κατα­
φαίνεται , συνέχισε , και από το απλό και 

εύγ λωπο γεγονός ότι κατά το 1994 ενώ οι 
επιδόσεις που σημειώθηκαν στους βασι­
κούς δείκτες της οικονομίας ήταν ικανο­

ποιητικές , με προεξάρχοντα το ρυθμό α­

νάπτυξης που έφτασε το 5%, ο ασφαλιστι­
κός τομέας πέτυχε για μια ακόμη φορά , 
ρυθμό ανάπτυξης κατά πολύ μεγαλύτερο . 

Ο κ. Υπουργός έδωσε τη διαβεβαίωση ότι 
η κυβέρνηση θα συνεχίσει να έχει στην 
πρώτη γραμμή των προτεραιοτήτων της 
τον ασφαλιστικό τομέα . 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

Αναφερόμενος στη Universal Life ο κ . Υ­
πουργός εξήρε το έργο και τη συμβολή 

της Universal Life στον τομέα . Σχετικά με 
τη νέα κατάσταση πραγμάτων ανέφερε ότι 

οι ασφαλιστικές μας εταιρείες θα συμπε­
ριφερθούν με την απαιτούμενη τόλμη , επι-

Κληρώθ9κε 
η τυχερη του 

Unimaster yια 
EURODISNEY 
Η μικρή Ξένια Κωνσταντι­
νίδου , 4 χρόνων από την 
Κ . Λακατάμεια , ήταν η τυ ­
χερή που κέρδισε ένα αε­
ροπορικό εισητήριο για 
EuroDisney, δώρο από το 
Σπουδαστικό Σχέδιο της 
Unimaster της Universal 

Life. Στην κλήρωση συμμετείχαν χιλιάδες παιδιά που πέρασαν από το περίπτερο -
Unimaster, στη διάρκεια της εξειδικευμένης Έκθεσης " Παιδί '95" που πραγματο­
ποιήθηκε πρόσφατα στο χώρο της Κρατικής Έκθεσης . 
Η κλήρωση έγινε στα Κεντρικά Γραφεία της Universal Life και τον τυχερό φάκελο με 
το κουπόνι τράβηξε η κα Κάτια Γιωργαλλή , διοργανώτρια της Έκθεσης . 
Στη φωτογραφία από αριστερά η κα Δήμητρα Παvαγιώτου , Executive Assistant, η 
μικρή τυχερή με τη μητέρα της , ο κ . Δημήτρης Καλλέργης , Διευθυντής Υπηρεσιών 
Μάρκετινγκ , η κα Κάτια Γιωργαλλή και η κα Αντουανέπα Ιωάννου , Executive 
Assistant. 
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νοητικότητα και προσαρμοστικότητα που 

πάντοτε τις χαρακτήριζαν . Η Universal 
Life , πρόσθεσε , οδηγείται ή°δη προς την 
ορθή κατεύθυνση και το επιτυχημένο πα­

ρελθόν της αποτελεί πρόκληση για ανάλο­

γο επιτυχημένο μέλλον . 

Ο Διευθύνων Σύμβουλος της Universal 
Life κ. Ανδρέας Γεωργίου , που ήταν και ο 

ομιλητής της Έναρξης του Συνεδρίου , α­
νέφερε σχετικά με τους μελλοντικούς στό­
χους της Εταιρείας ότι η Universal Life α­
παντώντας στα καλέσματα της αγοράς 
προετοιμάζεται δημιουργώντας τις ενδε­

δειγμένες προϋποθέσεις που θα της επι­

τρέψουν να επεκταθεί στον ευρύτερο τρα­

πεζικό τομέα , για προσφορά όλου του φά­
σματος των χρηματοοικονομικών υπηρε­

σιών . Μέσα στα πλαίσια αυτά έχει εξα­
σφαλίσει την κατ ' αρχήν έγκριση της Κε­

ντρικής Τράπεζας για επέκτασή της στον 
τραπεζικό τομέα . Με την πιο πάνω κίνηση 
η θέση της Universal Life στην ασφαλιστι­

κή αγορά θα ενισχυθεί και θα διασφαλι­
στεί η μελλοντική της ανάπτυξη στο χρη­

μ ατοο ι κονο μ ικό τομέα . Παράλληλα , η 
Universal Life προετοιμάζεται κατάλληλα 
για διείσδυση , μόλις ο ι συνθήκες το επι­

τρέψουν , σε νέες αγορές όπως είναι ο ι 

κλάδοι συνταξιοδοτικών σχεδίων , διαχεί­
ρισης κεφαλαίων και γενικού κλάδου . 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

Πανευρωπαϊκή 

Ασφαλ1στ1κή 
Πρώτη κοινή συνάντηση 
δυναμικού Π«!)λήσεων 
ΠΑΝΕΥΡΩΠΑΙΚΗΣ και 
ΦΙΛΙΚΗΣ 

Σε ατμόσφαιρα αισιοδοξίας και συναδέλ­

φωσης , Πανευρωπαϊκή και Φιλική Ασφα­
λιστική πραγματοποίησαν την πρώτη , 
παγκύπρια , κοινή συνάντηση του δυναμι­

κού πωλήσεων , μετά την ενοποίηση και 
τη στενή συνεργασία σε όλα τα επίπεδα 
της διοίκησής τους . 

Η συνάντηση απέκτησε ακόμη μεγαλύτε­
ρη σημασία , καθώς το ασφαλιστικό δίδυ­
μο Πανευρωπαϊκής-Φιλικής ενιοχυημένο 
τώρα και με την Ιντεραμέρικαν δημιουρ­
γεί το ισχυρότερο ασφαλιστικό Συγκρό­
τημα του τόπου. 

Μιλώντας στη συνάντηση , που πραγμα­
τοποιήθηκε την περασμένη Τετάρτη 17 
Ιανουαρίου 1996 στο Συνεδριακό Κέ ­
ντρο , στη Λευκωσία , ο Εκτελεστικός 
Πρόεδρος των δύο εταιριών κ . Ν ίκος , κ . 
Σιακόλας εξήγησε στους ασφαλιστές 
γιατί οι συνθήκες της αγοράς και οι ανά­
γκες της σύγχρονης οικονομίας επιβάλ­
λουν τις συγχωνεύσεις και εξαγορές ε­
ταιριών . Ο κ . Σιακόλας υπογράμμισε με 
έμφαση ότι τα νέα δεδομένα δημιουρ­

γούν μεγαλύτερες προοπτικές και ευκαι­
ρίες στους εργαζόμενους και στις τρεις 
Εταιρίες , ιδιαίτερα όμως στους ασφαλι­
στές. "Έχετε στη διάθεσή σας όσα απαι-

τούνται , για να πετύχετε . Βρίσκεστε στην 
πρωτοπορία , υπερέχετε των ανταγωνι­
στών σας και έχετε τη σιγουριά και υπο­
στήριξη ενός μεγάλου Συγκροτήματος", 
πρόσθεσε ο κ. Σιακόλας και κατέληξε εκ­
φράζοντας τη βεβαιότητα ότι η επιτυχία 
είναι για όλους εξασφαλισμένη . 
Στη Συνάντηση μίλησαν επίσης εκ μέ­
ρους της Φιλικής ο Διευθύνων Σύμβου­
λος κ . Δώρος Ορφανίδης και εκ μέρους 
της Πανευρωπαϊκής ο Γενικός Διευθυ­
ντής κ . Ζένιος Δημητρίου . 
Θερμό συναδελφικό χαιρετισμό μετέφε­
ρε ο Διευθύνων Σύμβουλος της Ιντερα­
μέρικαν κ. Πέτρος Αδαμίδης . 
Στη συνέχεια ανακοινώθηκαν τα ονόματα 
των κορυφαίων Ασφαλιστών της Φιλικής 
και Πανευρωπαϊκής για το 1995, αναλύ­
θηκε η παραγωγή της προηγούμενης 
χρονιάς και τέθηκαν οι στόχοι για το 
1996. 
Η Συνάντηση έκλεισε με ομιλία του κ. 

Θράσου Λαζάρου , Διευθυντή Πωλήσεων 
της Πανευρωπαϊκής με θέμα "Δημιουρ­
γώντας την Πορεία προς την Επιτυχία " . 
Η πρώτη κοινή Παγκύπρια Συνάντηση 
του Δυναμικού Πωλήσεων της Πανευρω­
παϊκής και Φιλικής επιβεβαίωσε το υψη­
λό ηθικό και την αποφασιστικότητα των 
ασφαλιστών να συνεχίσουν με ανανεω­
μένο ζήλο και Δυναμισμό την επιτυχή πο­
ρεία τους . 

φ INTERAMERICAN 
Δημιουργικές αλλαγές στην Κύπρο! 
Μετά την αγορά της Φιλικής από την Πανευρωπαϊκή καθώς και την αγορά του 60% 
της INTERAMERICAN Κύπρου , η Πανευρωπαϊκή ανασχεδιάζει τη δυναμική παρουσί­
α της στην Κύπρο . Μαθαίνουμε ότι η INTERAMERICAN θα μείνει εταιρία ζωής, η Φι­
λική , Γενικών Ασφαλίσεων και η Πανευρωπαϊκή θα σταματήσει τις ασφαλίσεις ως ε­
ταιρία ασφαλιστική και θα μετατραπεί σε εταιρία Holding του Ομίλου . Η Universal 
Life επεκτείνεται στον τραπεζικό χώρο και η Eurolife ανεβαίνει θεαματικά με 114 υ­
παλλήλους , 260 άτομα στις πωλήσεις και πωλήσεις στο 1995 πάνω από 3,5 εκαο­
τμμύρια κυπρ . λίρες . Οι προοπτικές είναι καλές , οι συγχωνεύσεις και εξαγορές θα 
φέρουν μεγαλύτερα κέρδη υπέρ των ησφαλισμένων , με τη μείωση των Γενικών Εξό­
δων και την επίδραση του ανταγωνισμού για καλύτερες υπηρεσίες. 
Με τα καλά 2 κόσμων , της νομοθεσίας της Κύπρου και των γνώσεων της INTER­
AMERICAN Ελλάδος , η INTERAMERICAN περνά στις πρώτες θέσεις στην Κύπρο με 
κεφάλαια 100.000.000 λίρες και εργασίες περίπου κοντά στα 15 δια . (30 εκατ. λί­
ρες). 

ΟΙ ΣΕΛΙΔΕΣ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ 

φ, INTERAMERICAN 
INTERAMERICAN 
ΚΥΠΡΟΥ 

Ο Πρόεδρος το υ Ο μίλου INTER­
AMERICAN κ. Δημήτρης Κοντομη­
νάς και ο Πρόεδρος του Ομίλου Ε­
ταιρειών " Ν . Σιακόλας " και " Πανευ­
ρωπαϊκής " και " Φιλικής ", κ . Νίκος 

Σιακόλας , προέβησαν στην παρακά­
τω ανακοίνωση: 
1. Η INTERAMERICAN lnsurance Co 

Ltd. Κύπρου , περιέρχεται κατά 
60% στον Όμιλο Εταιριών " Ν . 
Σιακόλα " και στις Εταιρίες " Πα­

νευρωπαϊκή " και " Φιλική ", που ε­
λέγχονται από αυτόν . Η πλειοψη­
φία , ως εκ τούτου , της εταιρίας 
περνά σε αμιγώς Κυπριακά χέ­
ρια . 

2. Η INTERAMERICAN lnsurance Co 
Ltd . στην Κύπρο , διατηρεί το όνο­
μα , σαν ένα αποδεικτικό στοιχείο , 
που θα επισφραγίζει την σχέση 
αλλά και την συνεργασία με την 
INTERAMERICAN Ελλάδας . 

3. Η INTERAMERICAN Ελλάδας πα­

ραμένει στην INTERAM ERICAN 
Κύπρου, ως σημαντικός μέτοχος 
και θα αντιπροσωπεύεται στο 
Διοικητικό Συμβούλιο της εταιρ ί­
ας . 

4. Η INTERAMERICAN Ελλάδας και 
ο κ . Δημήτρης Κοντομηνάς , συνε­
χίζουν να διατηρούν το έντονο εν­

διαφέρον το υ ς για την Κύπ ρο , 
διαδραματίζοντας ενεργό ρόλο 
και συμμετοχή στα δρώμενα της 

INTERAMERICAN Κύπρου . 
5. Οι δύο Όμιλοι , εκφράζουν την ικα­

νοποίησή τους για την επιτευχθεί­

σα συμφωνία και δεσμεύοντα ι 
πως θα συνεχίσουν να στηρίζουν 

με ενθουσιασμό την Διοίκηση και 
το Δίκτυο Πωλήσεων της Εταιρί­
ας στην Κύπρο , προκειμένου να 
συνεχίσουν το ιδιαίτερα επιτυχές 
έργο τους . 

6. Τέλος , σημειώνεται πως κο ινός 
στόχος των δύο Ομίλων 'ΊNTER­
AMERICAN " και " Ν . Σιακόλα'Ί εί­

ναι ότι η συμφωνία αυτή θ ' αποτε­
λέσει την απαρχή μ ιας ευρύτερης 
συνεργασίας , την οποία θα ανα­

•πτύξουν και θα διευρύνουν ακόμη 
περισσότερο στο μέλλον , βασι­
σμένοι σε μια συμμαχία δραστη­
ριοτήτων . 



ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ 
Προδρόμου Λ6μπροc; 
του Κωνσταντfνου 

Γενικός Διευθυντής Eurollfe, 
The Manufacturers Llfe. 

Γεννήθηκε στην Κύπρο το 1933. Έγ­
γαμος . Τέκνα δύο. Σπουδές: 
Associate of British lnstitute of 
Marketίng. Fellow of Life Man age­
ment lnstitute. Σεμινάρια LIMRA. 
Σταδιοδρομία ασφαλιστική : The 
Manufacturers Life of Canada, Λογι­
στής (1955-89). 
Eurol ί fe , Γενικός Διευθυντής Κύ­
πρου (1978-89). Eurolife, Γενικός 
Διευθυντής (1989-) . 'λλλες δραστη­
ριότητες: Μέλος Δ.Σ. του Συνδέ­
σμου Ασφαλιστικών Εταιριών Κύ­
πρου. Πρόεδρος των Ασφαλιστικών 
Εταιριών Ζωής επί διετ(α . Μέλος 
του Ασφαλιστικού Ινστιτούτου Κύ­
πρου. Τέως Πρόεδρος του Ομίλου 
Lions Λευκωσίας . Μέλος του Κυ­
πριακού Ινστιτούτου Marketing. 
Hobbies: Αθλητισμός , διάβασμα. 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

διατήρηση εξόδων σε χαμηλά επίπεδα. 
Το 1994 το κέρδος της Eurolife πριν τη 
φορολογία ήταν 1,5 εκατομμύρια και λί­
γο πιο πάνω αναμένονται τα κέρδη του 
1995. 

Το 1995 υπήρξαν επfσης πολλές αλλα­
γές στο ασφαλιστικό πεpι/Jάλλον. Πώς 
/Jλέπετε να επηρεάζεται η αγορά της 
Κύπρου και πώς αναμένετε να επηpε­
αστε( η Εταιp(α σας απ6 αυτές τις αλ­
λαγές; 
Θά 'λεγα ότι παγκόσμια επήλθε μία αφύ­
πνιση του καταναλωτικού κοινού και με 
τη συνεχή απαίτηση για βελτιωμένα ω­
φελήματα προς τους ασφαλισμένους , τα 
περιθώρια κέρδους των Ασφαλιστικών 
Εταιριών έγιναν πολύ ισχνά, και το μεγά­
λο πρόβλημα των Εταιριών είναι πώς ν' 
ανταπεξέλθουν με τα λειτουργικά τους 
έξοδα που ποσοστιαία πολλές φορές εί­
ναι πιο υψηλά από το ρυθμό αύξησης 
των εργασιών. Οι συγχωνεύσεις και εξα­
γορές βοηθούν τη μείωση των εξόδων α­
νά συμβόλαιο και έτσι επιτυγχάνεται κα­
λύτερη επικερδότητα. 
Στην Κύπρο όμως υπήρξαν και άλλοι λό­
γοι , ως επί το πλείστον επιχειρησιακοί 

και στρατηγικοί που συνέτειναν στη ση­
μερινή διαμόρφωση του ασφαλιστικού 
πλαισίου, που δεν είναι του παρόντος να 
τους αναλύσουμε . 
Πιστεύω , όμως , πως εισερχόμεθα σε μία 
καινούργια εποχή πιο έντονου ανταγωνι­
σμού αλλά υψηλότερου επαγγελματι­
σμού , που στο τέλος ο κερδισμένος θα 
'ναι ο ασφαλισμένος. 
Η Eurolίfe επηρεάζεται από αυτές τις αλ­
λαγές . Συνεχίζει την εφαρμογή του προ­
γράμματός της όπως είχε καθοριστεί 
στο καινούργιο πενταετή σχεδιασμό , α­
νοίγοντας καινούργιες αγορές, εισάγο­
νται νέα πιο βελτιωμένα προϊόντα , και α­
ξιοποιώντας πλήρως τις δυνατότητες 
που της παρέχει η συνεργασία με το Συ­
γκρότημα της Τράπεζας Κύπρου. 
Οι προοπτικές της Ασφαλιστικής βιομη­
χανίας είναι πολύ καλές για όλες τις Ε­
ταιρίες , πιστεύω όμως καλύτερες για την 
Eurolίfe , γιατί έκανε σωστές επενδύσεις 
τόσο σε ανθρώπινο δυναμικό όσο και τε­
χνολογία . 

Λευκωσία , 1 Φεβρουαρίου 1996 
Λ. Προδρόμου 

Γεν . Διευθυντής Eurolίlfe Ltd 

ΠΑΓΚΥΠΡΙΑ ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΙΚΗ ΣΥΝΑΝΤΗΣΗ CYPRIALIFE 

Μ
ε μεγάλη επιτυχία πραγματοποιήθηκε προσφατα στο 
ξενοδοχείο Amathus στη Λεμεσό , η πρώτη Παγκύπρια 
Εκπαιδευτική Συνάντηση της Ασφαλιστικής Εταιρείας 

Cyprial ife . Πήρav μέρος πάνω από 125 στελέχη του Δυναμι-
κού Πωλήσεων και του Διοικητικού Προσωπικού της Εταιρεί­
ας. 

Σε εισαγωγική ομιλία του ο Γενικός Δευθυντής της Εταιρείας 
Ανδρέας Αλωνεύτης ανέφερε ότι για της εξασφάλιση ηγετι­
κής παρουσίας στην Κυπριακή Ασφαλιστική Βιομηχανίας έ­
χει γίνει σημαντική επένδυση σε ανθρώπινο δυναμικό , σύγ­
χρονη τεχνολογία και 
σχεδιασμό προιόντων. Οι 
βασικές παράμετροι που 
έχουν υιοθετηθεί από 
την Cyprialife, είπε, περι­
λαμβάνουν την αποτελε­
σματική και πολύπλευρη 
εξυπηρέτηση των πελα­
τών, τα ψηλής ποιότητας 
και απόδοσης προϊόντα 
και την αποτελεσματική 
διαχείριση των πόρων 
του οργανισμού . 
Ο κ. Αλωνεύτης είπε ότι 
τα ασφαλιστικά προ­
γράμματα της Cyprialife ~ 
είναι σχεδιασμένα για να 
δίνουν αποτελεσματικές 

λύσεις στις σύγχpονες ανάγκες και έκανε ιδιαίτερη αναφορά 
στα τραπεζασφαλιστικά σχέδια Homeplane και Scholarplan, 
που συνδυάζουν ασφαλιστικά οφέλη με σημαντικές τραπεζι­
κές διευκολύνσεις απαντώντας στην ανάγκη για απόκτηση 
στέγης και εξασφάλιση της μόρφωσης των παιδιών αντ(στοι­
χα. Ο κ . Αλωνεύτης τόνισε επ(σης ότι η εισαγωγή του θεσμού 
των τραπεζασφαλειών από τη Cyprialife διευρύνει το φάσμα 
των επιλογών για αποτελεσματικότερες λύσεις σε ασφαλιστι­
κές , οικονομικές και επενδυτικές ανάγκες, ενισχύει σχέση α­
μοιβαίας εκτίμησης και εμπιστοσύνης μεταξύ του Συγκροτή-

ματος της Λαϊκής Τ ράπε­
ζας και των πελατών της 
και κτίζεται στα γερά θε­
μέλια ενός οργανισμού 
με ηγετική παρουσία, ε­
κατοντάχρονη πείρα και 
διεθνές πρόσωπο . 
Το πρόγραμμα της συνά­
ντησης κάλυψε τα θέμα­
τα "Τεχνικές Επαγγελμα­
τικών Πωλήσεων" και 
"Ποιοτική Εξυπηρέτηση" . 
Εισηγητές των θεμάτων 
ήταν οι Θ. Χατζηγιάννης 
και Χ. Στασής και μέλη 
της Διοίκησης της Εται­
ρε(ας . 

ΟΙ ΣΕΛΙΔΕΣ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ 

Κοι τώρο σ,ο ούριο 
νομικό, πάν ο πρωτο 



ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

σηματοδοτεί 
ς και η Εθνική Τράπεζα της Ελλάδος (Κύπρου) LTD 

μ οδοτούν από κοινού τους δρόμους της Πρωτεύουσας. 
Δήμος Λευκωσίας έχει τοποθετήσει ειδικές πινακίδες για τη 

βελτ(ωση της σηματοδότησης της Πρωτεύουσας. Οι πρωτότυ­
πες αυτές πινακίδες βοηθούν τα μέγιστα στην επισήμανση των 
πολλών σημείων ενδιαφέροντος που έχει να επιδείξει η πόλη και 
διευκολύνουν τη διακίνηση τόσο των ξένων επισκεπτών όσο και 
των Κυπρίων. 
Στην προσπάθειά του αυτή ο Δήμος Λευκωσίας έχει χορηγούς 
την Ασφαλιστική Εταιρία ΑΣΤΗΡ και την ΕΘΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΤΗΣ 
ΕΜΑΔΟΣ (ΚΥΠΡΟΥ) LTD. 
Η σημαντική παρουσία των δύο Εταιριών στην Κύπρο δεν περιο­
ρίζεται μόνο στον Ασφαλιστικό και Τραπεζικό τομέα αλλά έχουν 
να επιδείξουν και έντονη κοινωνική δραστηριότητα. 

ΑΣΤΗΡ Ποιότητα & Παραγωγικότητα 
Η Ασφαλιστική Εταιρία ΑΣΤΗΡ εφαρμόζει πρότυπα ποιότητας 
στην εξυπηρέτηση του πελάτη . 
Μέσα στα πλαίσια της γενικότερης πολιτικής της Εταιρίας για ε­
ναρμόνιση των διαδικασιών της με τα πρότυπα ΙSΟ 9000, διορ­
γάνωσε πρόσφατα σεμινάριο με θέμα την αύξηση της παραγω­
γικότητας και τη βελτίωση της ποιότητας των υπηρεσιών που 
προσφέρει στους πελάτες της . 
Το σεμινάριο πραγματοποιήθηκε στο Holiday lnn και εισηγητής 
ήταν ο κ. Μάνος Τσικογιαννόποuλος . 

Συνεστίαση προσωπικού 
Μέσα στα πλαίσια των Χριστουγεννιάτικων μας εκδηλώσεων 
πραγματοποιήθηκε στις 12 Ιανουαρίου 1996 η καθιερωμένη Χρι­
στουγεννιάτικη συνεστίαση του προσωπικού μας σε νυχτερινό 
κέντρο στη Λευκωσία , με ξεχωριστές παρουσίες αυτή τη φορά . 
Ο πρόεδρος του Δ.Σ. του 'ΆΣΤΕΡΑ" στην Ελλάδα κ. Κωνσταντί­
νος Βουγιούκας , ο κ. Κωνσταντίνος Ξύδης , μέλος του Διοικητι­
κού Συμβουλίου και ο Γενικός Διευθυντής του 'ΆΣΤΕΡΑ" Ελλά­
δος κ. Τριαντάφυλλος Λυσιμάχου κατά την επίσκεψή τους στην 
Κύπρο συνοδευόμενοι από το Γενικό Διευθυντή Κύπρου κ. Κώ­
στα Ν . Λεοντίου είχαν την ευκαιρία να τιμήσουν την βραδiά αυτή 
με την παρουσία τους . 

-.ι-~i!l~-~ 
CYPRUS AIRWAYS 

Σας υπενθυμίζουμε .. . οι προσφορές μας συνεχίζονται μέχρι 
31 Μαρτίου 1996 
Οι Κυπριακές Αερογραμμές σας προτείνουν 3 μοναδικές 
προσφορές για να επισκεφθείτε (ή να ξαναεπισκεφθείτε) την 
Κύπρο , με τον μοντέρνο στόλο μας από Airbus Α320 και 
Α31 Ο και με την γνωστή Κυπριακή φιλοξενία . 

Οικοyεvειακ6ς ναύλος 6ταν δύο μέλη της ίδιας οικογένειας 
ταξιδεύουν μαζί προς Κύπρο 

αρχηγός οικογένειας 
σύζυγος 

παιδιά 2-18 ετών 

από Αθήνα 
63.000 δρχ. 

31 .500 δρχ 
31 .500 δρχ. 

από Θεσ/νίκη 
79.600 δρχ. 

39.800 δρχ. 

39.800 δρχ. 

Ναύλος για την ώριμη ηλικία για άτομα 63 ετών και άνω 
από Αθήνα από Θεσ/νίκη 
31500 δρχ 39.800 δρχ. 

Προγράμματα διακοπών 
της θυγατρικής μας εταιρίας CYPRAIR HOLIDAYS 
Προγράμματα που σας προσφέρουν ολοκληρωμένες λύσεις 
για τα ταξίδια σας στην Κύπρο και περιλαμβάνουν : * αερο­
πορικό εισιτήριο μετ ' επιστροφής από Αθήνα ή Θεσσαλονίκη 
* διαμονή για όση διάρκεια επιθυμείτε στο ξενοδοχείο της ε­
πιλογής σας - σας προτείνουμε 37 ξενοδοχεία δύο έως πέ­
ντε αστέρων σε όλες τις πόλεις της Κύπρου * μεταφορές α­
πό και προς το ξενοδοχείο * υπηρεσίες αντιπροσώπου μας * 
έντυπο υλικό . 
Για 3 διανυκτερεύσεις τα προγράμματα ξεκινούν από τις 
66.000 δρχ σε οικονομικό ξενοδοχείο στη Λάρνακα ενώ σε 
ξενοδοχείο 5 αστέρων στην Λεμεσσό το πρόγραμμα θα σας 
στοιχίσει μόνον 83.000 δρχ 

• ... ταξιδεύοντας με τις Κυπριακές Αερογραμ-
μές, 

ταξιδεύετε με μια από τις καλύτερες 
αεροπορικές εταιρίες στον κόσμο, 

σύμφωνα με πρόσφατη 

Νέος Πρόεδρο~ 
του Κυnριακου 
Οργανισμού Τουρισμού 
Το Κυπριακό Υπουργικό Συμβούλιο διόρισε στις 27.12.95 ως 
νέο πρόεδρο του Διοικητικού Συμβουλίου του Κυπριακού Ορ­
γανισμού Τουρισμού τον κ . Αντώνιο Ανδρονίκου , ο οποίος θα α­
ντικαταστήσει τον κ . Ανδρέα Νικολάου που παραιτήθηκε για 
προσωπικούς λόγους . 
Ο κ . Αντ . Ανδρονίκου είχε διατελέσει Γενικός Διευθυντής του 
ΚΟΤ από :ο 1973 έω) το 1989. Στόχος το~ νέου, προέδρου εί­
ναι η στενη συνεργασια με τους τουριστικους πρακτορες , ξενο­
δόχους , τουριστικούς συντάκτες και με όλους όσους εργάζο­
νται για την ανάπτυξη του Κυπριακού Τουρισμού . 
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SERVICE 

Μην είδατε τον 

ΑΣΦ ΙΣΤΗ; 
Χιονάνθρωποι ασφαλιστές και SERVICE! 

Δ
εν είναι υπερβολή να πούμε 
πως κάποιοι ασφαλιστές είναι 
σαν χιονάνθρωποι στις σχέ­

σεις τους με τους πελάτες και το 
SERVICE. 

Είναι για λίγο , για λίγες 
στιγμές , ώρες , έστω και για 
μια-δυο μέρες . 
Έχουν μια πρόσκαιρη πα­
ρουσία, μια "κρύα" σχέση , 
που σιγά-σιγά λιώνει , μέχρι 
να μην υπάρχει τίποτα . 
Θυμάμαι που με τα παιδιά 

μου , τον Κωστή και την Ελπίδα , 
φτιάξαμε ένα χιονάνθρωπο στο ε­

ξοχικό μας σπίτι , γελάσαμε , νιώσα­
με " κάποια σχέση ", φωτογραφηθή­
καμε μαζί, κάναμε αστεία μαζί του , 
τον "χαιρετήσαμε" όταν φύγαμε , 
αλλά όταν επιστρέψαμε σε μια 
βδομάδα δεν υπήρχε τίποτα ε­
κεί... "Μα, δεν έμεινε τίποτα , έ­
λεγε η Ελπίδα! '' ... 
Ναι , για σκεφτείτε φίλοι ασφα­
λιστές για λίγο , πόσοι πελά­
τες Ψάχνουν τον ασφαλιστή 
τους, πόσοι πελάτες παίρ­
νουν και ξαναπαίρνουν τηλέ­
φωνο στα γραφεία και στα 
κεντρικά και ρωτάνε " Μην 
είδατε τον ασφαλιστή ;' ' 
"Έχω να τον δω 3 χρό­
νια! " ή "Από τότε που 
έκανε το συμβόλαιο 
δεν τον ξαναείδα­
με" . Δηλαδή; Χιο­
νάνθρωπος, μια­
δυο ώρες μέχρι 
να γίνει το συμ­
βόλαιο και με­
τά ο ασφαλι­
στής "έλιω­
σε ", χάθη­

κε , δεν υ-
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πάρχει πια . 
Ρωτήστε τα γραφεία δημοσίων σχέσε­
ων και εξυπηρετήσεως πελατών και 
θα συμφωνήσετε μαζί μας πως " υ­
πάρχουν ακόμα χιονάνθρωποι - ασφα­
λιστές ". Υπήρξαν για λίγο . Κρίμα και 
είναι τόσο όμορφο να υπάρχεις , να εί­
σαι ζωντανός, να είσαι εκεί, όταν ο συ­
νάνθρωπος σε θέλει. Πάρα πολλοί α­
σφαλιστές υποσχέθηκαν πως θα είναι 
κοντά στον πελάτη τους, αλλά είτε 
σταμάτησαν τη δουλειά και έφυγαν ή 
άλλαξαν επάγγελμα ή άλλαξαν εται­
ρεία ή πολύ συχνά "προήχθησαν" σε 
manager και οι πελάτες έμειναν μόνοι , 
ξεχασμένοι, ορφανοί . Είχαν την ατυχία 
να ασφαλιστούν σε "χιονάνθρωπο-α­
σφαλιστή " που δεν κάνει τον κόπο να 
ενημερώσει ότι " έληξε " η σύμβασή 
του, ότι "έλιωσε" η παρουσία του ως 
ασφαλιστή . Αλλ.ά και πόσες εταιρείες 
δεν προσλαμβάνουν ασφαλιστές με 
"ημερομηνία λήξεως ", αφού ξέρουν 
ότι οι συμβάσεις που φτιάχνουν είναι 
προσωρινές , αμφίβολες , " χιόνι που 
θα λιώσει στον ήλιο". Υπάρχει και 
φράση για συμφωνίες " γραμμένες 
στο χιόνι", κάτι που άλλοι το λένε " κά­
τω απ ' το τραπέζι ". 
Οι χιονάνθρωποι είναι παγεροί. Άφω­
νοι . Κρύοι . Στατικοί. Αγέλαστοι. Κρυ­
φοί. Οι πραγματικοί ασφαλιστές είναι 
ζεστοί , χαμογελούν , κινούνται , φαίνο­
νται, είναι δυναμικοί, είναι παρόντες, 
αγαπάνε , ενδιαφέρονται, ρωτάνε , τη­
λεφωνούν , λένε "Χρόνια Πολλά", κά­
νουν αλλαγές , γιορτάζουν, κλαίνε , πο­
νάνε , χαίρονται , φιλοδοξούν. Το ΝΑΙ 
τους καμαρώνει και εύχεται η λαμπε­
ρή παρουσία τους να "λιώσει" τους λί­
γους χιονάνθρωπους-ασφαλιστές του 
χώρου μας . 

Ευάγ. Γ. Σπύρου 
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ΚΟΙΝΗ ΕΠΕΝΔΥΣΗ 
ΤΗΣ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
ΜΕ ΤΗΝ ΜΕΓΑΛΥΤΕΡΗ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ 
ΤΗΣ Ο.Δ. ΓΙΟΥΓΚΟΣΛΑΒΙΑΣ 
Με ελληνική πρωτοβουλία δημιουργείται η 
πρώτη Ασφαλιστική Εταιρία Ζωής στην Ο­
μοσπονδιακή Δημοκρατία της Γιουγκοσλα­
βίας. Η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ και η ασφαλιστική 
εταιρία DUNAV ανακοίνωσαν στο Βελιγρά­
δι μία σειρά συμφωνιών που αφορούν : 
1. Την ίδρυση στο Βελιγράδι κοινής Ασφα­
λιστικής Εταιρίας Ζωής με την επωνυμία 
DUΝΑV-ΑΣΠΙΣ. 

2. Την ενεργοποίηση μικτής πρακτορεια­
κής Εταιρίας ασφαλίσεων στην Θεσσαλονί­
κη . 

3. Τον προγραμματισμό συνεργασίας σε έ­
να ευρύ φάσμα χρηματοπιστωτικών υπη­
ρεσιών. 
Ο Γιουγκοσλάβος Πρωθυπουργός κ. R. 
KONDIC σχολιάζοντας την συμφωνία επε­
σήμανε ότι πρόκειται για την πρώτη διεθνή 
συμφωνία στον χρηματοπιστωτικό τομέα 

Ο Πρ6εδρος της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
κ. n. Ψωμιάδης και ο Πρ6εδρος 
της DUNAV κ. SKCBIC υπογράφουν 
την ίδρυση της DUΝΑV-ΑΣΠΙΣ. 

- - -

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

που υπογράφεται στην χώρα του μετά την 
άρση του εμπάργκο. 
Οι συμφωνίες αυτές επετεύχθησαν κατά 
την επίσκεψη ομάδας διευθυντικών στελε­
χών της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ στο Βελιγράδι α­
πό 7 έως 10 Φεβρουαρίου. Η ομάδα των 
Ελλήνων ασφαλιστών με επικεφαλής τον 
Πρόεδρο του Ομίλου κ . Παύλο Ψωμιάδη 
είχε σειρά εποικοδομητικών συναντήσεων 
με την Διοίκηση της Ασφαλιστικής Εταιρί­
ας DUNAV, η οποία βρίσκεται υπό κρατικό 
έλεγχο και ελέγχει το 70% της ασφαλιστι­
κής αγοράς στην Ο.Δ . Γιουγκοσλαβίας 
(Σερβία και Μαυροβούνιο). 
Ο κ. Παύλος Ψωμιάδης και ο Πρόεδρος 
της DUNAV κ . MILORAD SKRBIC υπέγρα­
ψαν προσύμφωνο , το οποίο προβλέπει την 
ίδρυση της νέας Ασφαλιστικής Εταιρίας 
''DUΝΑV-ΑΣΠΙΣ", με σκοπό την προώθηση 
ασφαλιστικών προγραμμάτων Ζωής , Υγεί­
ας και Συνταξιοδοτήσεως μέσω των 400 Υ­
ποκαταστημάτων και των 3.000 ασφαλι­
στών της DUNAV στην αγορά της Γιουγκο­
σλαβίας. Στο μετοχικό κεφάλαιο της νέας 
Εταιρίας θα μετέχει κατά 51% η DUNAV 
και κατά 49% η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ. Παράλ­
ληλα συμφωνήθηκε η έναρξη λειτουργίας 
της πρακτορειακής εταιρίας ΒΑLΚΑΝ BRO­
KERAGE OF INSURANCE (Β.Β.1.) με έδρα 
την Θεσσαλονίκη και βασικούς μετόχους 
της DUNAV και τον Όμιλο ΑΣΠΙΣ. Η Εταιρί­
α Β.Β.Ι. θα ασχολείται με την ασφάλιση 
γιουγκοσλαβικών προϊόντων και εταιριών, 
που θα χρησιμοποιούν το λιμάνι της Θεσ­
σαλονίκης , καθώς και με την ασφαλιστική 
κάλυψη των πολυαρίθμων Σέρβων τουρι­
στών που επισκέπτονται την Βόρειο Ελλά­
δα. 
Κατά την διάρκεια της παραμονής τους 
στο Βελιγράδι ο κ. Π. Ψωμιάδης και οι συ­
νεργάτες του έγιναν δεκτοί από τον Ομο­
σπονδιακό Πρωθυπουργό της Γιουγκοσλα­
βίας κ. RADOJE KONDIC, τον Υπουργό Οι°' 
κονομικών της Σερβίας κ. VLATKONIC, τον 
Ομοσπονδιακό Υπουργό Αθλητισμού της 
Γιουγκοσλαβίας κ. BINGOULAC, τον Πρόε­
δρο του Οικονομικού Επιμελητηρίου της 
Σερβίας κ . STOILKOVIC και τον Πρόεδρο 

της Τράπεζας SLAVIJIA ΒΑΝΚΑ κ. Μ. SPA­
SIC. Ο Πρωθυπουργός κ. KONDIC ζήτησε 
τις συμβουλευτικές υπηρεσίες του Αναλο­
γιστικού Τμήματος της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
για την μελέτη του νέου συστήματος συ­
ντάξεων της χώρας, πράγμα το οποίο απε­
δέχθη ευχαρίστως ο κ. Π. Ψωμιάδης. 
Στην αντιπροσωπεία της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ, 
πλην του κ. Π. Ψωμιάδη, μετείχαν: ο Α' Α­
ντιπρόεδρος και Γενικός Διευθυντής κ . Κ. 
Καρατζάς, ο Β' Αντιπρόεδρος και Νομικός 
Σύμβουλος κ. Επ. Λαμπαδάριος, ο Διευθυ­
ντής Διεθνών Δραστηριοτήτων κ. Κων. Χο­
λέβας και ο Επιθεωρητής Πωλήσεων Βορ. 
Ελλάδος κ. Γ. Τσεκερίδης. Από την πλευρά 
της DUNAV στην υπογραφή των συμφω­
νιών παρέστησαν και οι εξής: ο Αντιπρόε­
δρος της Εταιρίας κ. L. MACKIC, ο Γενικός 
Διευθυντής κ. Τ. SIMOVIC, ο Γενικός Διευ­
θυντής της DUNAV Αντασφαλιστικής κ. J. 
PETKOVIC και ο κ. Β . PENEZIC, μέλος του 
Δ.Σ. της Τράπεζας Ι.Τ.Β. , η οποία ανήκει 
στον Όμιλο DUNAV. Μεταξύ του Ομίλου 
DUNAV και του Ομίλου ΑΣΠΙΣ συμφωνήθη­
κε ότι σε σύντομο χρονικό διάστημα η συ­
νεργασία θα επεκταθεί και σε ευρύτερο 
φάσμα χρηματοπιστωτικών υπηρεσιών, ό­
πως τραπεζικές εργασίες, Αμοιβαία Κεφά­
λαια κ.ά. 

Ο Γιουγκοσλάβος Πρωθυπουργ6ς 
κ. R. KONDIC με τον Πρ6εδρο της ΑΣΠΙΣ 
ΠΡΟΝΟΙΑ κ. Παύλο Ψωμιάδη. 

ΠΡΟΣΑΝΑΤΟΛΙΣΜΟΣ ΣΤΗΝ ΠΟΙΟΤΗΤΑ ΝΟΙΑ η Διοίκηση της Εταιρίας. Στα πλαίσια αυ'τα πραγματοποιήθηκε 
κατά τους μήνες Νοέμβριο και Δεκέμβριο ένα μακράς διαρκείας Εκ­
παιδευτικό Πρόγραμμα για το Διοικητικό Προσωπικό των ασφαλιστι­
κών Εταιριών του Ομίλου ΑΣΠΙΣ. 

lροσανατολισμός στην ποιότητα και στην εξυπηρέτηση του πελάτη 
~ίναι το μήνυμα που μεταδίδει στους εργαζομένους στην ΑΣΠΙΣ ΠΡΟ-

Στα πλαίσια του Εκπαιδευτικού Προγράμματος αναπτύχθηκαν θέματα 
σχετικά με το ασφαλιστικό αντικείμενο και οι βασικές αρχές της Ολι­
κής Ποιότητας. Οι εισηγητές ήταν διευθυντικά στελέχη της Εταιρίας 
και επεσήμαναν ότι διαμορφώνεται στην αγορά ένα ιδιαίτερα ανταγω­

νιστικό περιβάλλον, τώρα μάλιστα που αρχίζει η υλοποίηση της 3ης 
γενιάς Οδηγιών της Ευρωπαϊκής Ενώσεως για τις ασφαλιστικές επι­
χειρήσεις. Στο περιβάλλον αυτό που διαμορφώνεται οι Εταιρίες θα ξε­
χωρίζουν κυρίως από την ποιότητα των υπηρεσιών που προσφέρουν 

και από την ενεργό συμμετοχή του ανθρωπίνου δυναμικού τους . 
Το Σεμινάριο διεξήχθη στα Κεντρικά Γραφεία της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
στο Μαρούσι και υπεύθυνοι για τον συντονισμό και την υλοποίηση ή­
ταν ο Διευθυντής Μάρκετινγκ κ. Αντώνης Σπανός, ο Διευθυντής Εκπαί­
δευσης κ. Γιώργος Νάος και η συνεργάτις τους κ. Αγάπη Σκούρα. 
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ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

ΝΕΟΣ ΠΡΟΕΔΡΟΣ Δ.Σ. ΤΗΣ ΑΣΠΙΣ ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΑΚΗ 

Νέος Πρόεδρος του Δ.Σ. της ΑΣΠΙΣ ΧΡΗ­
ΜΑΤΙΣΤΗΡΙΑΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΙΑ α­
νέλαβε από 1-2-96 ο κ. Παναγιώτης Αθα­
νασιάδης , ο οποίος προσφάτως απεχώ­
ρησε από διευθυντική θέση της Ε.Τ.Β.Α. 
Ο κ. Αθανασιάδης, 55 ετών, είναι πτυ­
χιούχος της Α.Σ.Ο.Ε.Ε. και του Αγγλικού 
Πανεπιστημίου BRADFORD στην Διοίκη­
ση των Επιχειρήσεων (ΜΒΑ) με ειδίκευση 
στην Χρηματοοικονομική. Έχει διατελέ-

σει Διευθυντής Μελετών, Εργασιών Κε­
φαλαιαγοράς και Άντλησης Κεφαλαίων 
της Ε.Τ.Β.Α.Ο κ. Αθανασιάδης είναι μέ­
λος του Διοικητικού Συμβουλίου της Α.Ε. 
Αποθετηρίων Τίτλων , του Χρηματιστηρί­
ου Αθηνών, ενώ έχει διατελέσει μέλος 
της Επιστημονικής Συμβουλευτικής Επι­
τροπής της Ένωσης Ελληνικών Τ ραπε­
ζών και της Λέσχης Τραπεζών Μακρο­
πρόθεσμης Πίστης της Ευρωπαϊκής Έ-

νωσης. 

Η ανάληψη των νέων καθηκόντων του κ. 
Παναγιώτη Αθανασιάδη συνδέεται με την 
ραγδαία ανάπτυξη των εργασιών της Α­
ΣΠ ΙΣ ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΑΚΗ , η οποία προτί­
θεται να προβεί σε αύξηση του μετοχι­
κού κεφαλαίου σε 1 δις δρχ. , ώστε να 
μπορεί να συμμετέχε ι στην αναδοχή 
(underwriting) νέων εκδόσεων του Χρη­
ματιστηρίου Αθηνών . 

ΑΝΟΔΙΚΗ ΠΟΡΕΙΑ ΓΙΑ ΤΑ ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ ΤΗΣ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ το 1995 
Υψηλές αποδόσεις και αύξηση ενεργητι­
κού κατά 90%, ήταν τα βασικά χαρακτηρι­
στικά των αμοιβαίων κεφαλαίων που προ­
σφέρει η ΑΣΠΙΣ ΑΕΔΑΚ, κατά το 1995. 
Συγκεκριμένα, το σύνολο των κεφαλαίων 
που διαχειρίζεται η ΑΣΠΙΣ ΑΕΔΑΚ παρου­
σίασε άνοδο της τάξης του 90%, το χρόνο 
που πέρασε, με αποτέλεσμα να ξεπεράσει 
τα 26 δισ. δρχ. 
Το Ασπίς Πρόνοια Εισοδήματος, που είναι 
επενδεδυμένο κατά 70% σε επταετή και 
πενταετή ομόλογα και κατά 30% σε βρα­
χυπρόθεσμες δραχμικές τοποθετήσεις , ε­
ξασφάλισε απόδοση της τάξης του 16, 7%, 

ενώ κατά το ίδιο διάστημα, μεσοσταθμικά 
ο πληθωρισμός διαμορφώθηκε στο 9,34%, 
τα επιτόκια των εντόκων γραμματίων του 
Δημοσίου στο 15,5% και των τραπεζικών 
λογαριασμών ταμιευτηρίου στο 11 ,20%. 
Για τη χρήση 1995 το καθαρό μέρισμα ανά 
μερίδιο του Ασπίς Πρόνοια Εισοδήματος , 
ανέρχεται σε 10,032 δρχ. 
Το Ασπίς Πρόνοια Υπεραξίας , που επενδύ­
ει κατά 60% σε εισηγμένους μετοχικούς τί­
τλους και κατά 30% σε ομόλογα και repos 
παρουσίασε ετήσια απόδοση της τάξης 
του 11 ,24%. Και αυτό , ενώ κατά τη διάρ­
κεια του 1995 ο Γενικός Δείκτης τιμών του 
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Χρηματιστηρίου Αξιών Αθηνών ανέβηκε 
κατά 4,71%. Το καθαρό μέρισμα έτους α­
νέρχεται σε 2,298 δρχ. ανά μερίδιο . 
Τέλος , το Ασπίς Πρόνοια Πολυεθνικό Ομο­
λογιών, το ενεργητικό του οποίου είναι ε­
πενδεδυμένο κατά 90% σε διεθνείς ομολο­
γίες και κατά 10% σε βραχυπρόθεσμη 
ρευστότητα , εξασφάλισε απόδοση της τά­
ξης του 14,05%, μολονότι η μέση διολί­
σθηση της δραχμής δεν ξεπέρασε το 3%. 
Το καθαρό μέρισμα χρήσης 1995 του Α­
σπίς Πρόνοια Πολυεθνικό Ομολογιών δια­
μορφώθηκε σε 55,808 δρχ. ανά μερίδιο . 

Crete: Capsis Beach Hotel &. Bungalows 
Conference hall for 1200 persons, meeting halls for 
50-350 persons, 51 break-out rooms, 3 typical Cretan 
Villas, 638 air-conditioned rooms, 50 suites, a 2,5 hecta 
garden, 3 beaches, 3 outdoor and 1 indoor pool, 4 tenι 
courts, mini golf, watersports schools, open air 
amphitheater, ultra modern audiovisual f acilities, 
animation activities. 

Rhodes: Metropolitan Capsis Hotel &. 
Apartments 
700 rooms and suites, conference room for 450 person: 
meeting halls for 50-350 persons, syndicate rooms, 
open air amphitheater, indoor and out door pools, lago< 
rivers, fountains, jacuzzi, 2 tennis courts, basket and voll 
ball courts, mini golf, animation activities. 



·ιιι.ιιι rροτικι-ι 
1~~1 Ζ Ω Η Σ 
το ΠΕΝΤΑΕΤΕΣ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ 
ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ 
Σε κλίμα μεγάλης ευφορίας και αισιοδοξίας 
παρουσίασε , την Δευτέρα 8.1.96, στο προ­
σωπικό της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ , ΤΟ ΠΡΩΤΟ 
ΠΕΝΤΑΕΤΕΣ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ (1996-2000) , ο 
Διευθύνων Σύμβουλος της Εταιρίας Δρ . Κώ­
στας Λάμπος. 
Η ευφορία ήταν αποτέλεσμα της ιδιαίτερα 
καλής πορείας των πωλήσεων της ΑΓΡΟΤΙ-

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ 
ΚΟΠΗ ΠΙΤΑΣ ΤΗΣ ΕΤΑΙΡΙΑΣ 

Στις 8.2 .96 πραγματοποιήθηκε η κοπή της 
πίπας της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ στο ξενοδοχεί­
ο MERIDIEN. 
Στην κοπή της πίπας συμμετείχαν το Διοικη­
τικό Συμβούλιο της εταιρίας με επικεφαλής 
τον Πρόεδρό του και Υποδιοικητή της ΑΤΕ κ . 

Γ-ΙΓΡΟΤΙ ΚΙ-1 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

ΚΗΣ ΖΩΗΣ τη χρονιά που πέρασε, μίας πο­
ρείας που κάλυψε τον προγραμματισμένο 
στόχο και ξεπέρασε κατά περίπου 40% την 
παραγωγή του 1994. 
Η αισιοδοξία είναι το αποτέλεσμα της σιγου­
ριάς που αισθάνεται τόσο το προσωπικό των 
Διοικητικών Υπηρεσιών, όσο και οι συνεργά­
τες του Δικτύου Πωλήσεων μετά από την ο­
λοκλήρωση όλων των διαδικασιών που εξα­
σφάλισαν στην ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ το πρώτο 
Δεκαπενταετές (1996-2010) Στρατηγικό Σχέ­
διο και το Πρώτο Πενταετές (1996-2000) 
Πρόγραμμα Ανάπτυξής της . 
Η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ κινείται πια συντεταγμέ­
να και προγραμματισμένα σε μία δυναμική 
προοπτική, που θα αξιοποιεί όλα τα συγκριτι­
κά πλεονεκτήματά της ως Εταιρίας του Ομί­

λου ΑΤΕ και του AGRI 
και θα ισχυροποιεί τη 
θέση της στην Αγορά 
γύρω από τον κεντρι­
κό στρατηγικό στόχο 
της, που είναι το 201 Ο 
το χαρτοφυλάκιό της 
να ανέρχεται τουλά­
χιστον στο 15% του 
συνολικού χαρτοφυ­
λακίου Ζωής της Ελ­

ληνικής Αγοράς. 
Σε συνδυασμό με τα 
παραπάνω παρουσιά­
στηκε και αναλύθηκε 
από τον κ . Λάμπο και 

Θανάση Παπαγεωργίου , τα Διευθυντικά Στε­
λέχη , η ιεραρχία του Δικτύου των Πωλήσεων 
και όλοι οι Διοικητικοί υπάλληλοι. 
Την εκδήλωση τίμησε με την παρουσία του ο 
Διοικητής της Αγροτικής Τράπεζας κ. Δημή­
τρης Κανελλόπουλος, ο οποίος και απηύθυνε 
χαιρετισμό, καθώς επίσης και εκπρόσωποι 
των εταιριών του Ομίλου της ΑΤΕ , εκπρόσω­
ποι του Ημερήσιου και Κλαδικού Τύπου . 

Ο Πρόεδρος κ . Θ . 
Παπαγεωργίου πα­
ρουσίασε τη σημερι­
νή θέση της εταιρίας , 
εξέφρασε την ικανο­
ποίησή του για την 

καλή πορεία το 1995 
και ζήτησε επαγρύ ­
πνηση για τη διασφά­
λιση της προοπτικής 
της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩ­
ΗΣ. 

Στη φωτογραφία από αριστερά προς τα δεξιά: Ο Δ/νων Σύμβουλος 
Δρ. κ. Λάμπος, ο Δ/ντής Πωλήσεων κ. Ayy. Παπαστερνός, η Αναπλη­
ρώτρια Δ/νουσα Σύμβουλος κα Νάσα Σαραντοπούλου και ο Υ-

Ο Διοικητής της ΑΤΕ 
κ. Δ. Κανελλόπουλος 

συγχάρηκε το Διοικη­
τικό Συμβούλιο της Α­

ΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ, ευ­
χαρίστησε τους ερ­

γαζόμενους για τη 
συμβολή τους στη νέ­
α προσπάθεια του Ο­
μίλου και υποσχέθηκε 
κάθε δυνατή βοήθεια. 

80 1 ΝΑΙ" • IΑΝΟΥΑΡΙΟΣ-ΦΕΒΡΟΥΑΡΙΟΣ 1996 

το πρόγραμμα δράσης της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩ­
ΗΣ για το 1996 που κινείται στους παρακάτω 
πέντε στόχους. 
1. Διασφάλιση της υψηλής κερδοφορίας . 
2. Αύξηση της παραγωγής σε ρυθμούς του­
λάχιστον υπερδιπλάσιους της μέσης αύξη­
σης της αγοράς . 
3. Επιτάχυνση της ανάκαμψης της ποσο­
στιαίας συμμετοχής της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ 
στο συνολικό χαρτοφυλάκιο του κλάδου Ζω­
ής της Αγοράς. 
4. Γρηγορότερη , ουσιαστικότερη και ορθο­
λογικότερη βελτίωση της συνολικής διαχεί­
ρησης της Εταιρείας στην προοπτική ελαχι­
στοποίησης του μοναδιαίου κόστους και 
5. Ολοκλήρωση της επέκτασης των Πληρο­
φοριακών Συστημάτων (Software και 
Hardware) στις κεντρικές υπηρεσίες και στο 
Δίκτυο Πωλήσεων. 
Το γεγονός πως στην κατάρτιση των προ­
γραμμάτων αυτών συμμετείχε άμεσα ή θε­
σμικά (έμμεσα) όλο το Ανθρώπινο Δυναμικό 
της Εταιρίας , καθώς και το γεγονός ότι η επί­
τευξη των στόχων συνδέθηκε με τις προσδο­

κίες του , αλλά και με Bonus επίτευξης στό­
χων (θέμα που το παρουσίασε η Διευθύντρια 
της Εταιρίας και Αναπληρώτρια Διευθύνουσα 
Σύμβουλος κ. Νάσα Σαραντοπούλου) εγγυά­
ται την εφαρμογή και την επίτευξη των στό­
χων των προγραμμάτων και συνεπώς την δυ­
ναμική προοπτική της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ και 
την εξέλιξή της σε σύγχρονη, πρότυπη Εται­
ρία στον τομέα της Ιδιωτικής Ασφάλισης. 

Χαιρετισμό απηύθυνε και ο Πρόεδρος του 
Συλλόγου των Εργαζομένων κ . Δημήτρης 
Πολυμέρος. 

Ο Δ/νων Σύμβουλος Δρ Κώστας Λάμπος α­
φού σύγκρινε την περσινή με τη φετινή εικό­
να , παρουσίασε το νέο προφίλ της ΑΓΡΟΤΙ­
ΚΗΣ ΖΩΗΣ που εξελίσσεται σταθερά σε Εται­
ρία Πρότυπο για την Ασφαλιστική Αγορά και 
το Δημόσιο Τομέα. 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ 
Νέα περιφερειακή 
διεύθυνση 
Ο Διευθύνων Σύμβουλος Δρ . Κώστας 
Λάμπος, ο Δ/ντής Πωλήσεων κ. Άγγε­
λος Παπαστερνός και οι Υποδ/vτές κ. κ . 
Χρ . Κούστας και Φ . Λέφας παρέθεσαν 

~ γεύμα γνωριμίας στο Νέο Περιφερειακό 
" Δ/ντή κ. Ν. Λυκούρη, στους συνεργάτες 
του Δ/vτές κα Λ. Νίκα, κ. Γ. Μnαξιβόνη , 
καθώς και στους οκτώ Βοηθούς Διευθυ­
ντές . 
Η νέα δυναμική ομάδα που προσετέθει 
στο ήδη αναγνωρισμένο και αξιόλογο 
δυναμικό πωλήσεων της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ 
ΖΩΗΣ, εγκαταστάθηκε προσωρινά στα 
γραφεία του υποκαταστήματος Πα­
γκρατίου , οδός Υμηπού 99 και Άκρω­
νος 1, Παγκράτι Τ. Τ. 11633, τηλ., 
75.14.565 - 75.14.575, FAX 90.29.116. 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

ARAG ΝΟΜΙΚΗ ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ 
Η IMPERIO συνεργάζεται στον κλάδο Νομικής Προστασίας με την 
ARAG και στην Πορτογαλία , γιατί θεωρεί ότι η εξειδίκευση της 
ARAG, το διεθνές της δίκτυο υποκαταστημάτων και γραφείων δια­
κανονισμού ζημιών καθώς και ο αποκλεισμός του κινδύνου συ­
γκρούσεως συμφερόντων εξυπηρετούν τους ασφαλισμένους της 
κατά τον καλύτερο τρόπο. 
Στην φωτογραφία εικονίζονται από αριστερά ο κ . Αποστολόπου­
λος της ARAG, ο κ. Forte της IMPERIO και ο κ. Ζηργάνος της 
IMPERIO. 

ΚΥΚΛΟΦΟΡΗΣΕ 
Ο ΟΔΗΓΟΣ ΕΠΕΝΔΥΤΩΝ 1996 
Κυκλοφόρησε από το Globus lnvest η τρίτη έκδοση του ΟΔΗΓΟΥ 
ΕΠΕΝΔΥΤΩΝ. Ο νέος έγκυρος και πλήρως ενημερωμένος οδη­
γός περιλαμβάνει στοιχεία , πληροφορίες και αναλύσεις για τη 
χρηματιστηριακή και την τραπεζική αγορά σε έξι ενότητες : Χρη­
ματιστήριο , Αμοιβαία Κεφάλαια , Καταθέσεις , Dealing Rooms, 
Private Banking και Leasing . 
Πρόκειται για μια πολυτελή και εύχρηστη έκδοση που προσφέρει 
στον επενδυτή την καλύτερη δυνατή προσέγγιση σε πληροφορί­
ες χρήσιμες για κάθε μορφή επένδυσης. Συγκεκριμένα , ο ΟΔΗ­
ΓΟΣ ΕΠΕΝΔΥΤΩΝ 1996 περιλαμβάνει 400 σελίδες με : Επεξεργα­
σμένα στοιχεία ισολογισμών και κριτήρια αξιολόγησης των μετο­
χών των εταιρειών που είναι εισηγμένες στο Χρηματιστήριο , εξα­
μηνιαία αποτελέσματα, πληροφορίες για όλες τις επιχειρήσεις 
που παρέχουν υπηρεσίες στη χρηματιστηριακή αγορά, τα ελληνι­
κά και ξένα Αμοιβαία Κεφάλαια που διατίθενται στην Ελλάδα και 
τις εταιρείες που τα διαχειρίζονται , αναλυτικούς πίνακες με τους 
λογαριασμούς καταθέσεων των Τραπεζών, πλήρη στοιχεία για τα 
τμήματα dealing rooms και private banking των Τραπεζών, τα α­
νταλλακτήρια συναλλάγματος , τις εταιρείες leasing, άρθρα και α­
ναλύσεις που αναφέρονται στα παραπάνω θέματα και τέλος ένα 
χρήσιμο παράρτημα που περιλαμβάνει υπουργεία, δημόσιες επι­
χειρήσεις , εφορίες και τα ελληνικά και ξένα επιμελητήρια . Κεντρι­
κή διάθεση : Globus lnvest, Σοφοκλέους 5, 105 59 Αθήνα. 
Τηλ.: 32.22.419 - Fax: 32.22.834. 

ΓΙΑ ΤΑ ΣΥΝΕΔΡΙΑ ΣΑΣ ΕΠΙΛΕΞΤΕ το HOTEL POSEIDON PALACE 

• Αίθουσες συνεδριάσεων 20-300 ατ. 
• Σύγχρονες οπτικοακουστικές εγκαταστάσεις 
• 184 δωμάτια 
• 12 σουίτες 
• Κήπος 50 στρεμ. 
• Γήπεδα τένις 
• Μπάσκετ 
• Μίνι γκολφ 
• Παιδική χαρά 
• Θαλάσσια σπορ 
• Γυμναστήριο 
• Σάουνα 
• Υδρομασάζ 

ΛΕΙΤΟΥΡΓΕΙ 
ΟΛΟΤΟΧΡΟΝΟ 



Η Εθνική Ασφαλιστική στο 
INTERNET 
Η Εθνική Ασφαλιστική αποτελεί την πρώτη 
εταιρία του κλάδου με παρουσία στο διε-
θνές δίκτυο INTERNET. . 
Η επανάσταση στις επικοινωνίες που επέ­
φερε το συγκεκριμένο δίκτυο αποτελούν 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

μία πραγματικότητα και η διάδοσή του στη 
χώρα μας πραγματοποιείται με μαθηματι­
κή πρόοδο. 

Αντιλαμβανόμενη την πραγματικότητα αυ­
τήν, μία εταιρεία όπως η συγκεκριμένη , α­
ξιολογώντας στο μέγεθός τους τις ανά­
γκες της για επικοινωνία «ταξιδεύει» από 
τις 13.12 στο lnternet μετά από πρωτοβου­
λία που ανέπτυξε για τον σκοπό αυτόν ο 
Τομέας Marketing και Επικοινωνίας της ε­
ταιρίας. Θα πρέπει να σημειωθεί ότι για 
την ιδέα αυτή και την υλοποίησή της ση­
μαντικότατη ήταν η συνεισφορά του προϊ­
σταμένου του συγκεκριμένου Τομέα κ. 
Βαγγέλης Τριανταφύλλου. 
Όλοι οι χρήστες από την Ελλάδα και το ε­
ξωτερικό θα μπορούν στο εξής να αντλούν 
πληροφορίες για το προφίλ και τα νέα της 
εταιρίας, για την λειτουργία των υποκα­
στημάτων της και τις υπηρεσίες που αυτή 
παρέχει. Η Εθνική Ασφαλιστική για τον 
σκοπό αυτόν συνεργάστηκε με την 
Compulink. 
Παράλληλα δύο τερματικά που θα εγκατα­
σταθούν στα κεντρικά γραφεία της Εθνι­
κής Ασφαλιστικής θα επιτρέψουν στους 
εργαζόμενούς της να γνωρίσουν το μονα­
δικό κόσμο του συγκεκριμένου δικτύου. 

Οι ασφαλιστές της Εθνικής στο Καρπενήσι 
Σε 190 ανήλθαν οι ασφαλιστές της Εθνικής Ασφαλιστικής οι οποίοι κέρδισαν με βάση 
την εκπλήρωση στόχων στις πωλήσεις ασφαλιστηρίων ζωής, τριήμερο εκπαιδευτικό 
ταξίδι στο Καρπενήσι. 

Το ταξίδι στις καταπράσινες ράχες του Τυμφρηστού πραγματοποιήθηκε στις 1 και 8 
Δεκεμβρίου και οι νικητές διέμειναν στο πολυτελέστατο ξενοδοχείο "Montana" Hotel 
Club. 
Το ταξίδι αυτό αποτέλεσε την καλύτερη ευκαιρία για όλους τους ανθρώπους της εται­
ρίας, οι οποίοι πέτυχαν τη συμμετοχή τους, προκειμένου να αναπαυθούν να διασκεδά­
σουν και να απολαύσουν τη φύση πριν την τελική προσπάθεια για τη λήξη του έτους. 
Κατά τη διάρκεια και των δύο ταξιδίων βραβεύτηκαν οι 20 πρώτοι ασφαλιστές του συ­
γκεκριμένου διαγωνισμού. 

82 "ΝΑΙ" • ΙΑΝΟΥΑΡΙΟΣ-ΦΕΒΡΟΥΑΡΙΟΣ 1996 

"Γ.Η. ΣΚΟΥΡΤΗΣ ΑΕΓΑ": 
Παραγωγή 1,36 δισ. 
Το περιθώριο φερεγγυότητος είναι πεντα­
πλάσιο των υποχρεώσεων 
Παραγωγή ασφαλίστρων 1.354 εκατ. δρχ. 
πραγματοποίησε το 1995 
η ασφαλιστική εταιρία Γ.Η. ΣΚΟΥΡΤΗΣ ΑΕ­
ΓΑ. Τα στοιχεία εργασιών της εταιρίας το 
1995 παρουσίασε πρόσφατα σε ειδική εκ­
δήλωση κοπής πίπας, παρουσία του Μη­
τροπολίτου Καλύμνου, Λέρου και Αστυπά­
λαιας Νεκταρίου, ο Πρόεδρος του Δ.Σ. κ. Γ. 
Σκούρτης. 
Οι πληρωθείσες αποζημιώσεις του 1995 α­
νήλθαν σε 269.553.478 δρχ. και οι πληρω­
θείσες αποζημιώσεις προηγουμένων χρή­
σεων σε 257.558.852 δρχ. Αξίζει να σημειω­
θεί ότι επί συνόλου 1. 153 δηλωθεισών ζη­
μιών το 1995, αποζημιώθηκαν οι 838 ήτοι 
ποσοστό 72,68%. 
Το υπόλοιπο (315) εκκρεμών ζημιών (αφο­
ρούν κυρίως ζημιές του τελευταίου διμή­
νου του 1995) ανέρχεται σε 160 εκατ. δρχ. 
Οι εκκρεμείς ζημίες προηγουμένων χρήσε­
ων στις 31.12.1995 ανέρχονται σε 
246.799.709. δρχ. 
Τα τεχνικά αποθέματα της εταιρίας ανέρ­
χονται σε 633.672.015 δρχ. εκ των οποίων 
οι επενδύσεις σε ακίνητα φθάνουν σε 235 
εκατ . δρχ. και σε χρεώγραφα και μετρητά 
399 εκατ. δρχ. Ήδη το πλεόνασμα τεχνικών 
αποθεμάτων ανέρχεται σε 45,5 εκατ. δρχ. 
δεδομένου ότι οι υποχρεώσεις της εταιρίας 
φθάνουν τα 588 εκατ. δρχ. 
Αξιοσημείωτο είναι το περιθώριο φερεγ­
γυότητας της εταιρίας, το οποίο καλύπτει 
στο πενταπλάσιο τις υποχρεώσεις βάση 
των εργασιών του 1994. Ειδικότερα, οι υπο­
χρεώσεις φθάνουν σε 153 εκατ. δρχ. και τα 
ίδια κεφάλαια που καλύπτουν την υποχρέω­
ση φερεγγυότητας ανέρχονται σε 764 εκατ. 
δρχ. ήτοι υπάρχει πλεόνασμα 610,9 εκατ. 
δρχ. 

Τα περιουσιακά στοιχεία, τέλος, της εταιρί­
ας ανέρχονται σε 1, 1 δισ. δρχ. εκ των οποί­
ων τα 751 εκατ . είναι επενδεδυμένα σε ακί­
νητα και τα 341 εκατ. σε χρεώγραφα και 
συμμετοχές. Αναφερόμενος στην πορεία 
της ασφαλιστικής αγοράς ο κ. Σκούρτης, ο 
οποίος ταυτόχρονα είναι Πρόεδρος της Ε­
πιτροπής Ατυχημάτων στην Ένωση Ασφα­
λιστικών Εταιριών, τόνισε ότι για την εξυγί­
ανση της ασφαλιστικής αγοράς καθοριστι­
κό ρόλο θα διαδραματίσει η εποπτεία, τονί­
ζοντας ότι πρέπει να ενεργοποιηθεί η αρ-

,, μοδία πολιτική αρχή, το υπουργείο Εμπορί­
ου . 

Επισήμανε όμως παράλληλα ότι προς την ί­
δια κατεύθυνση οφείλουν να κινηθούν και 
οι ίδιες οι επιχειρήσεις, λέγοντας χαρακτη­
ριστικά: "Οι ασφαλιστικές εταιρίες επιτε­
λούν κύρια κοινωνικό έργο και γι' αυτόν α­
κριβώς το λόγο, οφείλουν να καταβάλουν 
κάθε προσπάθεια ώστε να ξεπεραστεί η 
κρίση να προχωρήσει η εξυγίανση, αλλά 
κυρίως για να αποκατασταθεί η εμπιστοσύ­
νη του καταναλωτικού κοινού στην ασφαλι­
στική αγορά". 

ΣΥΣΤΙΙΜΛΤΛ 
ΛΡ ΧΕΙ Ο ΘΕΤΙiΣΙiΣ 

CK 
O ffICE 

Ι 

ιΙ 
ΕΠΙΠΛΛ ΓΡΛΦΕΙΟΥ 
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1ti ΙΝΤΕ►Σ:ΑλΟΝΙkΑ 
ΙΝτΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ 
ΦΘΗΝΟΤΕΡΑ ΑΣΦΑΛΙΣτΡΑ 
ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΩΝ ΚΑΙ το 1996 
Η Ασφαλιστική Εταιρία «ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ» 
ανακοίνωσε με δικαιολογημένη υπερηφά­

νεια ότι διατηρεί και για το 1996 τα χαμηλό­
τερα ασφάλιστρα Αυτοκίνητων απ ' όλες τις 

ελληνικές ασφαλιστικές εταιρίες , όπως επί­
σημα επιβεβαιώνεται από τους σχετικούς πί­
νακες του υπουργείου Εμπορίου που δημο­

σιεύθηκαν στον ημερήσιο Τύπο . 
Με υπερκαλυμένα όλα τα ασφαλιστικά απο­

θέματα, η ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ είναι πάντα ένα 
βήμα μπροστά , ευέλικτη και ανταποδοτική 

και προηγείται σταθερά έναντι του ανταγω­
νισμού με σύγχρονες καλύψεις , άμεση εξυ­

πηρέτηση και φθηνότερα ασφάλιστρα. 

3,2 ΔΙΣ ΔΡΧ. ΑΣΦΑΛΙΣτΡΑ 
ΠΡΑΓΜΑτΟΠΟΙΗΣΕ 
Ο ΟΜΙΛΟΣ 
"ΙΝτΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ" το 1995 
Οι ετήσιες μικτές εισπράξεις ασφαλίστρων 
στην χρονιά του 1995 για τον Όμιλο Ασφαλι­
στικών Εταιριών 'Ίντερσαλόνικα" ανήλθαν 

στο ποσό των 3,2 δις δραχμών, με άνετη υ­
περκάλυψη όλων των υποχρεώσεών του , 

στη δύναμη του οποίου προστέθηκαν άλλες 
δύο Ανώνυμες Εταιρίες . 

Ο Όμιλος απέκτησε επιπλέον, υψηλής τε­
χνολογίας ιδιόκτητο ελικόπτερο με εμβέλεια 
κάλυψης όλης της χώρας και με δυνατότητα 
ανάπτυξης φορείου ασθενούς , καθώς και ο­
κταθέσιο αεροπλάνο με καμπίνα πιέσεως και 

με δυνατότητα πτήσεων στις Ευρωπαϊκές 
και Μεσογειακές χώρες. 

Τα νέα αεροπορικά μέσα προορίζονται να ε­
ξυπηρετήσουν τις ανάγκες των εκατό χιλιά­

δων και πλέον ασφαλισμένων και των συνερ­
γατών του Ομίλου 'Ίντερσαλόνικα" αλλά και 

των οικογενειών τους , για την εξυπηρέτηση 
εκτάκτων σοβαρών περιστατικών . 

Η 'Ίντερσαλόνικα" γενικών ασφαλειών και η 
πρώτη ασφαλιστική εταιρία ζωής με έδρα τη 
Θεσσαλονίκη 'Ίντερσαλόνικα Ζωής" ξανοί­

γουν τα φτερά τους για το 1996 με νέες κα­
λύτερες προοπτικές ανάπτυξης με δυναμική 

παρουσία σε όλους τους τομείς των δρα­
στηριοτήτων τους . 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

ΛΑΣΤΗΡ 
;- "'λΣΦΑΛΕΙΕΣ 

ΚΟΠΗ τΗΣ ΠΙτΑΣ 
ΤΟΥ ΑΣτΕΡΑ 
Στις 15 Ιανουαρίου 1996 στα κε­
ντρικά γραφεία της εταιρίας 'Ά­

ΣΤΗΡ", Μέρλιν 6, κόπηκε η καθιε­
ρωμένη πρωτοχρονιάτικη πίτα. 
Στην εκδήλωση παραβρέθηκαν ο 
Πρόεδρος της εταιρίας κ. Κων/νος 
Βουγιούκας , ο Γενικός Διευθυντής 
κ . Τριαντάφυλλος Λυσιμάχου , Μέ­
λη του Διοικητικού Συμβουλίου , οι 

Διευθυντές της εταιρίας , Πράκτο­
ρες, Συνεργάτες και όλο το Προ­

σωπικό . Κατά την εκδήλωση ο Γενικός Διευθυντής της εταιρίας με λίγα αλλά περιεκτικά λόγια 
αναφέρθηκε στην πορεία της εταιρίας κατά το 1995, την οποία χαρακτήρισε ικανοποιητική και 

κάλεσε όλους τους ανθρώπους του 
ΑΣΤΕΡΑ σε μία κοινή προσπάθεια, 
ώστε η εταιρία να ανέβει ακόμα ψη­

λότερα. 
Μετά τη σύντομη ομιλία του Γενικού 

Διευθυντή, ο Πρόεδρος κ . Κων/νος 
Βουγιούκας απηύθυνε ένα σύντομο 

χαιρετισμό και έκοψε την πίτα . Τυ ­
χεροί των νομισμάτων ήταν ο κ . Βα­

σίλειος Τσατσάνης από την Αθήνα, 
ο κ. Ανάργυρος Σπανός από την Α­
θήνα, ο κ . Ιωάννης Πετρόπουλος α­

πό την Αθήνα και ο κ. Γεώργιος 
Παρτάλης από τη Θεσσαλονίκη. 

ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ ΣΥΝΤΟΝΙΣτΩΝ ΠΑΡΑΓΩΓΩΝ 
ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ ΕΛΛΑΔΟΣ 

Στις Αρχαιρεσίες του Πανελληνίου Συνδέσμου Συντονιστών Ασφαλιστικών Συμβούλων που 
έγιναν στις 7/12/95 στο LEDRA MARR IOΠ, εξελέγη το νέο Δ.Σ. που συγκροτήθηκε ομόφω­
να σε Σώμα στις 15/12/95, ως ακολούθως : 
ΠΡΟΕΔΡΟΣ : ΙΩΑΝΝΗΣ ΚΟΡΩΝΑΙΟΣ 
ΑΝΤΙΠΡΟΕΔΡΟΣ : ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ ΓΕΩΡΓΟΥΛΕΑΣ 

ΓΕΝΙΚΟΣ ΓΡΑΜΜΑΤΕΑΣ : ΓΙΑΓΚΟΣ ΠΑΝΑΠΩΤΟΠΟΥΛΟΣ 
ΤΑΜΙΑΣ : ΜΕΝΑΧΕΜ - ΑΛΕΞΑΝΔΡΟΣ ΜΟΡΝΤΟ 

ΜΕΛΟΣ : ΔΑΥΙΔ ΑΝΔΡΕΟΥ 
ΜΕΛΟΣ : ΓΕΩΡΓΙΟΣ ΚΑΚΑΚΗΣ 
ΜΕΛΟΣ : ΙΩΑΝΝΗΣ ΜΠΟΥΡΜΚΗΣ 
Για πρώτη φορά από ιδρύσεως του Συνδέσμου υπήρξε τόσο μεγάλη συμμετοχή μελών, 
πράγμα που φανερώνει τον προβληματισμό και τις ανησυχίες που αντιμετωπίζει ο Κλάδος. 
Η συσπείρωση όλων των μελών , το δυνάμωμα του Συνδέσμου , η συμμετοχή και η βοήθεια 
όλων είναι η καλύτερη εγγύηση για την επίλυση των προβλημάτων που μας απασχολούν. 
Το νέο Δ. Σ. με συναίνεση και αποφασιστικότητα αναλαμβάνει τις ευθύνες του και δεσμεύε­
ται να εκτελέσει παραγωγικό και δημιουργικό έργο . 

BEST 
·~~ ΔΩΡΕΑΝ ΚΙΝΗΤΑ ΤΗΛΕΦΩΝΑ 

\ 
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ΑπΟΓΕΙΩΜΕΝΗ 
ΚΑΡΙΕΡΑ 

Αν σας ενδιαφέρει η δυναμική σας εξέλιξη στο χώρο των ασφα­

λειών, η Scoplife είναι η πρόκληση για το επαγγελματικό σας μέλ­
λον. Με την υψηλή , ειδική τεχνογνωσία της και τα ανταγωνιστικά 
της προγράμματα στις ασφάλειες ζωής. Με σημαντικό Μετοχικό 

Κεφάλαιο.* Με την υποστήριξη του ομίλου Scottish Proνident ο 
οποίος διαθέτει 150 χρόνια πείρας στη Βρετανική αγορά των 
ασφαλειών ζωής. Και τώρα, με την πρωτοποριακή της είσοδο στην 
αγορά των χρηματοοικονομικών προγραμμάτων. 

Αφήστε λοιπόν τη στασιμότητα πίσω σας και επενδύστε στην εξε­

λιξή σας μέσα σε μια ασφαλιστική εταιρία , με κριτήρια προκαθο­

1 

Prolific Scottish Scottish 

ρισμένα και ποιοτικά . Στην Εταιρία που 

σας παρέχει υψηλού επιπέδου εκπαί­

δευση και υποστήριξη για να επιτύχετε 

στην αγορά των ασφαλιστικών και των 

χρηματοοικονομικών προγραμμάτων . 

Επενδύστε στη διεθνή υποστήριξη και 

τεχνογνωσία που σας εγγυάται ο όμι­

λος της Scottish Provident. 

Provident Provident 
υκ lnternationaι 

ι Life Assurance 

Γι Ltd 

Επενδύστε το δυναμισμό σας σε μια 
εταιρία που προσανατολίζετα ι στην 
πο ιότητα των ασφαλιστών της κα ι 

δεσμεύετα ι γ ια την επιβράβευσή τους 

Scottish Scottish 
Provident 
lnstitution 

Provident 
Assurance 

Ltd British Life Scoplife 
(Spain) (Greece) 

με κάθε τρόπο. 

Αν σας ενδιαφέρει να συνδέσετε το μέλλον 

σας με τη Scoplife και έχετε τουλάχιστον 2-3 
χρόνια επιτυχημένη προϋπηρεσία σε θέση 
Manager, στείλτε μας το βιογραφικό σα ς 
σημείωμα ή επικοινωνήστε με τη Δ/νση Πωλή­
σεων (κ. Γ. Κλόyκα) στο τηλέφωνο 6896 600. 
Θα τηρηθεί απόλυτη εχεμύθεια. 

Διεύθυνση : Κηφισίας 64, 151 25 Μαρούσι, 
fax: 6896 606 

'2, 1 δις. δρχ. 

Στοιχεία 31/ 12194. 



ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

Η INTERNATIONAL LIFE 
ΜΕ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ ΣΤΗΝ ΒΟΡΕΙΑ ΕΛΛΑΔΑ 
Ο Όμιλος Εταιριών INTER­
NATIONAL LIFE προωθεί 
την αποκέντρωση των διοι­
κητικών του λειτουργιών με 
στόχο την ταχύτερη και κα­
λύτερη εξυπηρέτηση των 
πελατών του. 

Στα πλαίσια αυτής της 
στρατηγικής προχώρησε 
στη δημιουργία Υποκατα­
στήματος Βορείου Ελλάδος 
με έδρα τη Θεσσαλονίκη και 
Διευθυντή τον κ. Α. Τριαντα­
φύλλου, ο οποίος παράλλη­
λα διατηρεί τα καθήκοντα 
του Διευθυντή Πωλήσεων. 
Ο κ. Τριανταφύλλου έχει α­
σφαλιστική πείρα 23 ετών 
και αποτελεί ένα καταξιωμέ­
νο ανώτατο στέλεχος πωλήσεων του Ομίλου. Ξεκίνησε την σταδιοδρομία του το 1972 σαν α­
σφαλιστής, το 1974 έγινε Unit Manager, το 1977 Agency Manager, το 1983 περιφερειακός Διευ­
θυντής και το 1992 Διευθυντής Πωλήσεων. Έχει σπουδάσει στην Ελβετία μηχανολόγος και έχει 
παρακολουθήσει πλήθος σεμιναρίων Πωλήσεων και management. 
«Είμαι βέβαιος ότι με την εμπνευσμένη ηγεσία του κ. Τριανταφύλλου και τις διαπιστωμένες ικα­
νότητές του, η πορεία εργασιών των εταιριών του Ομίλου μας στην Β . Ελλάδα τόσο στο χώρο 
των πωλήσεων, όσο και στο χώρο της διοικητικής υποστήριξης και εξυπηρέτησης πελατών, θα 
πάρει νέες αναπτυξιακές διαστάσεις», τονίζει σε μηνύματά του ο Πρόεδρος και Διευθύνων 
Σύμβουλος του Ομίλου κ. Φωκίων Μπράβος. 

ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
στα 3,2 δις δρχ. η παραγωγή ασφαλίστρων το 1995 
Πολύ ικανοποιητική χαρακτηρίζεται η παραγωγή της ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΑΣΦΜΙΠΙΚΗΣ το 1995. Συ­
γκεκριμένα ανήλθε σε 3.200.000.000 με ιδανική σύνθεση παραγωγής (50% Ασφ. Πυρός, 17% 
Μεταφορών, 19% Αυτοκινήτων και 14% Διαφόρων Ατυχημάτων) και με κέρδη της τάξεως των 
650.000.000 δρχ. 
Η Εμπορική Ασφαλιστική, με ιδρυτή και κύριο μέτοχο την ALPHA ΤΡΑΠΕΖΑ ΠΙΠΕΩΣ, έχει κε­
φάλαια και ελεύθερα αποθεματικά που υπερβαίνουν τα 3,3 δις δρχ. και ακολουθεί τα τελευταί­
α χρόνια μία ιδιαίτερα ανοδική πορεία συνδυάζοντας αύξηση παραγωγής ασφαλίστρων και 
κερδών. 

Ο ΚΥΚΛΟΣ ΕΡΓΑΣΙΩΝ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ AGF KOSMOS το 1995 

AGF KOSMOS ΖΩΗ Α.Ε. 
AGF KOSMOS ΓΕΝ. Α.Ε. 
ΣΥΝΟΛΟ ΟΜΙΛΟΥ 

1994 
5.552. 780. 754 
.801.124.190 
14.353.904.944 

1995 
7.473.085.969 
10.660.885.383 
18.133.971.352 

ΑΥΞΗΣΗ 
34,6% 
21.1% 
26.32% 

Τα ανωτέρω στοιχεία έδωσε στη δημοσιότητα ο Διευθύνων Σύμβουλος του Ομίλου κ. Νίκος 
Πλακίδης, τονίζοντας ότι η αύξηση του κύκλου εργασιών είναι αποτέλεσμα της έμπρακτης ανα­
γνώρισης από τους ασφαλιζόμενους της συνέπειας και της οικονομικής ευρωστίας του Ομί­
λου. 

~ ,ιr ~. 

HELVETI 
Καινούργιος Πρόεδρος 

Πρόεδρος του Διοικητικού Συμβουλίου 
της Helvetia Ζωής και Αντιπρόεδρος του 
Διοικητικού Συμβουλίου της Helνetia ΑΕ­
ΓΑ ανέλαβε από 1ης Ιανουαρίου 1996 ο κ. 
Ιερώνυμος Δελένδας που παραμένει συγ­
χρόνως και Διευθύνων Σύμβουλος των 
δύο Εταιριών. Από την ίδια ημερομηνία 
την θέση του Γενικού Διευθυντού των Ε­
ταιριών Helνetia καταλαμβάνει ο κ. Ιωάν­
νης Πολίτης, μέχρι τώρα Αναπληρωτής 
Γενικός Διευθυντής. 
Ο κ. Ιερώνυμος Δελένδας ε(ναι συγχρό­
νως Πρόεδρος και των Εταιριών του Ομί­
λου Allianz στην Ελλάδα. 

HELVETIA Α.Ε.Γ.Α. 
Νέος Διευθυντής Πωλήσεων 

Από 1ης Ιανουαρίου 1996 την Διεύθυνση 
Πωλήσεων της HELVETIA Α.Ε.Γ.Α. ανέλα­
βε ο κ . Γεράσιμος Καρυτινός, μέχρι τώρα 
Υποδιευθυντής της ίδιας Διευθύνσεως. 
Ο κ . Γ. Καρυτινός εργάζεται από το 1969 
στις ασφαλιστικές εταιρίες και από το 
1982 στον Όμιλο της HELVETIA και έχει 
μακρά εμπειρία στις πωλήσεις και σε τε­
χνικά θέματα γενικών ασφαλειών. 

Το 301 ον FAX NEWS ..• 
Η δισεβδομαδιαία, ηλεκτρονική, τρισέ­
λιδη ασφαλιστική έκδοση FAX NEWS 
του κ. Αλεξ. Ταμπουρά εξέδωσε το 301 
φύλλον - ενημερωτικόν Δελτίον της, 
γιορτάζοντας τρία χρόνια παρουσία 
στα ασφαλιστικά δρώμενα. Για τους 
λόγους που βγήκε στο γήπεδο που έ­
παιζε και για τις κερκίδες που προορι­
ζότανε καλά τα πήγε. Στη μάχη του 
πρωταθλήματος όλες οι ομάδες έχουν 
το ρόλο τους. Οι αγώνες συνεχίζο­
νται... κι εμείς ευχόμαστε υγεία και νί­
κες στον προπονητή του FAX NEWS κ. 
Αλεξ. Ταμπουρά ... Το γήπεδο γέμισε 
"χούλιγκανς" και το παιχνίδι "σκλη­
ρό ''. .. 

-~ ... .. .-=~~==--_____ _,:VIGGAS REINSURANCE BROΚERS LTD 
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ΝΙΚΟΣ ΚΑΛΙΔΝΗΣ 
Υποκατάστημα Άνω Επιπέδου 

'Ε κπληξη 
μεγάλη 
θα εξέ­

φραζε ο οποιοσδή­
ποτε άγνωστος επι­
σκέπτης την Παρα­
σκευή 16 Φεβρουα­
ρίου 1996, βλέπο­
ντας τόσο γελαστά 
και χαρούμενα τα 

πρόσωπα του κ . 
lann Καραλή και 
Μανώλη Ανδρόνι­

κουστο υπ/μα του 
Νίκου Καλιάνη στα 
Άνω Πατήσια , της 

Nationalen ­
Nederlanden που έ­
κοβε την ετήσια 
"πίπα" του . 
Και αυτό επειδή σε 
τέτοιες εκδηλώσεις 
κοπής πίπας σε χώρους εργασιακούς , πολλές φορές κυριαρ­
χεί συνήθως η τυπικότητα , η κοινωνική υποχρέωση , η εργα­
σιακή επαγγελματική σχέση υφισταμένων-προϊσταμένων και η 
φανερή πρόθεση πολλών να δώσουν ένα τυπικό "παρών". 
Όμως όσοι ξέρουν το κλίμα αισιοδοξίας, συντροφικότητας και 
κοινών στόχων των ανθρώπων της ΝΝ δεν ένιωσαν καμία έκ­
πληξη το βράδυ της Παρασκευής 16 Φεβρουαρίου 1996, που 
μέσα σε ατμόσφαιρα επιτυχίας ο Νίκος Καλλιάνης, ο αγαπη­
τός Manager της ΝΝ και οι άvθρωποί του έκαναν τους απολο­
γισμούς και προϋπολογισμούς τους . 
Το υπ/μα Άνω Πατησίων της ΝΝ , υπ/μα Άνω Επιπέδου , για μας 
είναι " μοντέλο υπ/τος " που σε κάθε του κίνηση δείχνει την 
ποιότητά του . 
Έχει ασφαλιστές με στόχους, ταυτισμένους στην κοινή προ­
σπάθεια του υπtrος και της εταιρίας , είναι ενωμένοι και δυνα­
τοί, ''αστέρια " άπληστα για διάκριση και επιτυχία , νέα παιδιά με 
όραμα και μέλλον σεμνούς ανθρώπους με καθαρό βλέμμα για 
τη νίκη, οικογενειάρχες , άτομα που από το ντύσιμό τους , τα 
λόγια τους , το " κοκκίνισμα" στα μάγουλα όταν μιλάνε , αποπνέ­
ουν εμπιστοσύνη και σεβασμό μακριά από υπερβολές , μο­
ντερνισμούς και σύγχρονες αυθάδειες . 
Ο χώρος του γραφείου τους λειτουργικός , καθαρός , σύγχρο­
νος χώρος και περιβάλλον στοργικό , χωράφι καλά οργωμένο , 
αποδοτικό , έτοιμο να δεχθεί και να "φυτρώσει" τα όνειρα του 
καθένα που θέλει να " ριζώσει" σε μια καλή καριέρα . 
Προσανατολισμένοι στην εξυπηρέτηση του πελάτη και στην 
αύξηση των εργασιών έβαλαν δυνατούς στόχους για το 1996, 

με ρεαλισμό και εv­
θο υσι α σ μ ό. Βρα­
βεύθηκαν με χαρά 
και ευγνωμοσύνη οι 
πρώτοι . Ο Μανώ­
λης Ανδρόνικος και 
ο Γενικός Δ/ντής 
της Ν Ν Τάκης Κα­
ραλής ευχαρίστη­
σαν πελάτες και συ­

vε ργάτες γι ' αυτό 
το "θαύμα επιτυχί­
ας ", που χρόνο με 

τον χρόνο μεγαλώ­
νει με τις προσπά­
θειες τόσων Ελλή­

νων σ' όλη τη χώρα 
μας ... 
Και με τα νόστιμα 
φαγητά , το χορό 
και τα τραγούδια 
που κράτησαν αρ­

κετές ώρες μετά τους "λόγους" θύμισαν σ' όλους ότι το υπ/μα 
αvτό έχει παρόν , έχει μέλλον και μπορεί ακόμα και τυπικές εκ­
δηλώσεις εργασίας να τις μετατρέπει σε "οικογενειακή υπόθε­
ση ", σε σπιτίσια γιορτή , σε ''ονομαστική γιορτή" , όπου όλοι εί­
ναι ίσοι , όλοι αγαπητοί, όλοι χρήσιμοι , όλοι σεβαστοί, όλοι α­
ξιοποιήσιμοι , όλοι με κάποιο ρόλο " κρίκον" σε αλυσίδα .. . 
Ναι τέτοια υπ/τα έχουν μεγάλο ρόλο να παίξουν στην ασφαλι­
στική μας αγορά , είναι αυτά τα κερδοφόρα σημεία συνάντη­
σης εταιρίας και πελατών , είναι αvτά που πάνω τους μπορούν 
να στηριχθούν στρατηγικοί σχεδιασμοί μεγάλων ομίλων . 
Οι αρμόδιοι ας τα προστατέψουν , ας τα διαφυλάξουν ας τους 
εξασφαλίσουν αvτά που χρειάζονται σε εξοπλισμούς, κυρίως 
όμως ας διασφαλίσουν το επαγγελματικό μέλλον των ανθρώ­
πων σαν του κ. Καλλιάνη και των ασφαλιστών του με μακρο­
χρόνιες καλές συμβάσεις και αμοιβές , ώστε να αποτελούν το 
ζωντανό παράδειγμα επιτυχημένης καριέρας για όλους . 
Η ΝΝ και ο κ . Τάκης Καραλής με την παρουσία του και την α­
πλόχερη στήριξη , με κάθε τρόπο , υλικό και ανθρώπινο έδειξε 
ότι δίνει "συν ένα στον πελάτη , συν ένα στον συνεργάτη " και σ' 
αvτό το υπ/μα . Γι ' αvτό και ουδεμία έκπληξη δεν δοκίμασαν οι 
επισκέπτες την Παρασκευή 16.2.96, βλέποντας τόσο γελαστά 
τα πρόσωπα όλων . Επειδή όλοι ξέρουν ότι όπου υπάρχει " α­
πληστία προσφοράς και στήριξης " των ανθρώπων πρώτης 
γραμμής , εκεί δημιουργούνται και τα υπ/τα Άνω Επιπέδου ό­
πως του Νίκου Καλλιάνη . 

Ε.Σ. 
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Η INTERNATIONAL 
HELLAS ΠΙΟ ΔΥΝΑΤΗ 
Ολοκληρώθηκε και εγκρ ίθηκε από τον Υ­
πουργό Εμπορίου η απορρόφηση του Υπο­
καταστήματος της Aachener und Munchener 
Versicherung από την INTERNATIONAL HEL­
LAS. 
Η εσωτερική αυτή κίνηση στον Όμιλο Ασφα­
λιστικών Εταιριών INTERNATIONAL HELLAS 
έγινε με κοινή απόφαση του Διοικητικού Συμ­
βουλίου και της Γενικής Συνέλευσης των Με­
τόχων της Γερμανικής Εταιρίας Aachener 
und Munchener Versicherung στο Άαχεν και 
της INTERNATIONAL HELLAS στην Αθήνα. 
Με την απόφαση συγχώνευσης η Α&Μ μετα­
βίβασε στην INTERNATIONAL HELLAS ολό­
κληρη την ακίνητη και κινητή περιουσία της 
στην Ελλάδα , η οποία ανέρχεται σε 67 4 εκα­
τομμύρια δραχμές. 

Το σύνολο των συναλλαγών , εργασιών και ε­
παφών που αφορούσε στο υποκατάστημα 
Α&Μ περνάει πλέον στην INTERNATIONAL 
HELLAS. 
" Με την στρατηγική πιο πάνω ενέργεια η 
INTERNA ΤΙΟΝΑL HELLAS βγαίνει ενδυμαμω­
μένη , αφενός με περιουσία μεγαλύτερη κατά 
674.000.000 δρχ. και προστίθενται στην ακί­
νητη περιουσία της τα γραφεία της Καρα­
γιώργη Σερβίας - Πλατεία Συντάγματος , κα­
θώς και ένας όροφος στην οδό Μιχαλακο ­
πούλου , αφετέρου συγκεντρώνει πλέον όλες 
τις δραστηριότητές μας των Γενικών Ασφα­
λειών", όπως τόνισε και ο Πρόεδρος & Διευ­
θύνων Σύμβουλος Φωκίων Μπράβος . 

TRS 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

Να ζήσουν! 
Οι Διευθυντές της INTERAMERI­
CAN Βάνα Γουδίνου και Αλέξαν­
δρος Μιτζιρίκης παντρεύτηκαν 
στην Αγία Σκεπή Παπάγου με 
κουμπάρο τον Χρήστο Σταυρίδη. 
Τους ευχόμαστε να ζήσουν 
ευτυχισμένοι! 

INTERNATI NAL LIFE 
Αποδόσεις 
Αμοιβαίων Κεφαλαίων 
Εντυπωσιακή υπήρξε η αύξηση του ενεργη­
τικού των Αμοιβαίων Κεφαλαίων lnterna­
tional που διαχειρίζεται η lnternational ΑΕ­
ΔΑΚ μέλος του ομώνυμου ομίλου εταιριών. 
Συγκεκριμένα στο lnternational Life Σταθε­
ρού Εισοδήματος η αύξηση του ενεργητι­
κού για το έτος 1995 έφθασε το 121 ,58% α­
πό την 1.1.95 αγγίζοντας τα 6 δις . Η μεταβο­
λή της καθαρής τιμής μεριδίου από την 
1.1 .95 μέχρι 31.12.95 ήταν 18,39%, που το 
κατατάσει μεταξύ των κορυφαίων σε από­
δοση ΝΚ σταθερού εισοδήματος. 
Για την χρήση 1994 το ΝΚ lnternational Life 
Σταθερού Εισοδήματος κατετάγει επίσης 
μεταξύ των κορυφαίων σε απόδοση Α/Κ 
σταθερού εισοδήματος με απόδοση το 
22 ,8% 

Η σωρευτική απόδοση του ΝΚ lnternational 
Life από την ίδρυσή του την 1.12.1992 μέχρι 
31 .12.1995 με επανεπένδυση μερίσματος έ­
φθασε το 79,34% 
Στην σύνθεση του χαρτοφυλακίου το 1994 
και 1995 το μέσο ημερήσιο ποσοστό μετο­
χών στο χαρτοφυλάκιο του ανωτέρω Α/Κ 
δεν υπερέβη το 1%. 
Ακόμα πρέπει να σημειωθεί ότι: 
α) Το σταθερό αμοιβαίο κεφάλαιο της 
INTERNATIONAL ΑΕΔΑΚ κατατάχθηκε πρώ­
το ανάμεσα στα Αμοιβαία Κεφάλαια των Α­
σφαλιστικών Εταιριών και 
β) Το σταθερό Αμοιβαίο της INTERNATION­
AL επέδειξε μια αξιοσημείωτη σταθερότητα 
στις κορυφαίες επιδόσεις , (κατατάχθηκε 4ο 
το 1994 και 3ο το 1995) , μέσα σε μια αγορά 
που χαρακτηρίζεται από μεγάλη αστάθεια . 

Υ.Γ. Τα στοιχεία κατάταξης προέρχονται α­
πό την ALPHA TRUST και τμήμα μελετών 
της Ιονικής Τράπεζας . 

ΑΡΓΟΝΑΥΤΙΚΗ 
και Ασφαλίσεις Ζωής 
Νέο βήμα για την ΑΡΓΟΝΑ ΥΤΙ­
ΚΗ . Πολύ σύντομα θα προ ­
σφέρει τις υπηρεσίες της και 
στον κλάδο των Ασφαλίσεων 
Ζωής . Το εξήγγειλε ο πρόε­
δρός της κ. Στυλιανός Καλαϊ­
τζίδης. Η ανακοίνωση ξάφνια­
σε, ευχάριστα βέβαια , τα στε­
λέχη και τους συνεργάτες της 
Εταιρείας που βρέθηκαν το 
Σάββατο , 3 Φεβρουαρίου , στο 
ξενοδοχείο " Φιλίππειο" της 
Θεσσαλονίκης . 
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Στην Ελλάδα της Ευρώπης, στον κόσμο του 2000 , , , 
υπαpχει μια εταιpια 

ΤΟΣΟ ΜΕΓΑΛΗ , , , 
για να σας πpοσφεpει συγχpονα πpογpαμματα 

που ταιpιάζουν στις ανάγκες σας 

ΟΣΟ ΚΑΙ ΦΙΛΙΚΗ 
για να είναι δίπλα σας κάθε στιγμή με σιγουριά. 

ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ ΚΗ 
Μια Εταιρία σύγχρονη, δυναμική και ανθρώπινη. 
Με ένα πλήθος πpωτοποpιακών και εξειδικευμένων πpογpαμμάτων 
που αγκαλιάζει τις ανάγκες σας. 

• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΦΩΤΙΑΣ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΜΕΤΑΦΟΡΩΝ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΑΣΤΙΚΗΣ ΕΥΘΥΝΗΣ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΗΛΕΚΤΡΟΝΙΚΟΥ ΕΙΟΠΛΙΣΜΟΥ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΚΛΟΠΗΣ 
• ΤΕΧΝΙΚΕΣ ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ 

• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΩΝ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΣΚΑΦΩΝ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΥΔΑΤΟΚΑΜΙΕΡΓΕΙΩΝ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΖΩΙΚΟΥ & ΦΥΤΙΚΟΥ ΤΟΜΕΑ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΘΕΡΜΟΚΗΠΙΩΝ 
• ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΑ-ΠΑΚΕΤΑ 

ΓΙΑ ΕΙΕΙΔΙΚΕΥΜΕΝΟΥΣ ΚΙΝΔΥΝΟΥΣ 

- ΠΟΛΥΑΣΦΑΛΙΣΤΗΡΙΟ ΚΑΤΟΙΚΙΩΝ 
- ΑΠΩΛΕΙΑ ΚΕΡΔΩΝ 

ΑΓΡDΤΙΚΙ-Ι 
ΑΣΦΑΛΙΣηΚΗ 
κοντά σας ό,τι κι αν τύχει 

ΟΜΙΛΟΥ ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ 



π 
Πώς σας βαθμολογούν 
οι πελάτες σας;Το ερω­
τηματολόγιο που αλκο­

λουθεί αναφέρεται στην αξιολό­
γηση των καταναλωτών για τους 
ασφαλιστές ζωής, όσον αφορά τον 
τομέα του Serνice. 
Πώς λοιπόν θα σας βαθμο~ογούαν 
αν θα έπρεπε να απαντήσουν στις 
επόμενες ερωτήσεις; 

1 Σας επισκέπτεται ο ασφαλιστής τουλάχιστον μία φορά τον χρό­
νο για να δει αν χρειάζεται κάποια 
αλλαγή στο ασφαλιστικό σας πρό­
γραμμα; 

2 Σας εξηγεί ο ασφαλιστής σας τί καλύπτουν τα διάφορα προ­
γράμματα; 

3 Γίνονται κατανοητά αυτά που σας εξηγεί ο ασφαλιστής σας 

σχετικά με τα ασφαλιστικά προ­
γράμματα και πακέτα; 

4 Σας επισκέπτεται από μόνος του ο ασφαλιστής σας για να 
σας ενημερώσει για τη καινούργια 
ασφαλιστικά προγράμματα; 

90 
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5 Ο ασφαλιστικής σας διαθέτει καθόλου χρόνο για να εξετάσει 
τη γενική ασφαλιστική σας κατά­
σταση πριν να σας πουλήσει μεμο­
νωμένα προγράμματα; 

6 Ο ασφαλιστής σας κάνει περιο­δικούς ελέγχους σε ετήσια βά­
ση για να δει αν χρειαζόσαστε κά­

ποια πρόσθετη κάλυψη, αλλαγή 
στους δικαιούχους κ.λπ.; 

7 Ο ασφαλιστής σας απαντά σύ­ντομα και με προθυμία σε ερω­
τήματα είτε από το τηλέφωνο είτε 
δι' αλληλογραφίας; 

8 Όταν ο ασφαλιστής σας λείπει από το γραφείο του υπάρχει 
κάποιος άλλος για να απαντά τα 
τηλεφωνήματα και τις ερωτήσεις 
σας; 

9 Σας εξηγεί ο ασφαλιστής σας γιατί τυχόν υπάρχουν διαφορές 
κόστους μεταξύ εταιριών; 

10 Σε περιπτώσεις, αποζημιώσε­ως ο ασφαλιστης σας φρο­

ντίζει ώστε να πληρωθείτε γρήγο­
ρα και σωστά; 
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11 Είναι ο ασφαλιστής σας μέ­λος κάποιας επαγγελματικής 
ενώσεως που θα τον βοηθήσει να 
ενημερώνεται για τις τελευταίες ε­
ξελίξεις και να βελτιώνει την από­
δοσή του; 

12 Συμμετέχει ο ασφαλιστής σας σε συνεχείς εκπαιδευτι­
κές δραστηριότητες; 

Πουλήστε βελόvες 
' με περασμεvn 

κλωστή 

Πολλοί πελάτες δεν έχουν χρόνο ή 
από την ιδιοσυγκρασία τους είναι 
τύποι που βαριούνται τις συζητή­
σ~ις, τα ραντεβού, τις υποχρεώ­
σεις να πάει ή να 'ρθει ένας ασφα­
λιστής σπίτι του ή από 
τον λάθος τρόπο που εργάζονται 
τη δουλειά τους δεν έχουν ελεύθε­
ρο χρόνο να διαθέσουν για τον α­
σφαλιστή. Αν πάτε σ' ένα σούπερ 
μάρκετ θα δείτε κάποια προϊόντα 
έτοιμα που κάνουν χρυστές δου­
λειές όπως έτοιμα μπιφτέκια για το 
τηγάνι, καθαρισμένες πατάτες για 
τηγάνι ή την κατσαρόλα κ.λπ. Κά­
νουν χρυσές δουλειές κάποιοι εκ­
μεταλλευόμενοι κάτι που δεν κερ­
δίζει κανείς και πολλά πράγματα. 
Το να καθαρίσεις π.χ. πατάτες δεν 
θέλει πολύ χρόνο για να χρυσο­
πληρώσεις, έτοιμες για το τηγάνι 
Είναι θέμα νοοτροπίας. Θέλουν 
«περασμένη κλωστή». 

Ένας ασφαλιστής θα κέρδιζε πολ­
λά αν έφτιαχνε έτοιμα πακέτα προ­
γράμματα για κάθε προϊόν και τα 

6

• σερβίριζε σε μεγάλη μερίδα αν­
θρώπων με το τηλέφωνο, το ταχυ­
δρομείο ή πόρτα-πόρτα. 
Δ~λαδή φτιάχνω π.χ. ένα πακέτο 
καλύψεων για ξυλουργούς, το τυ­
πώνω σε πρόγραμμα, γράφω τις 
παροχές, το τυποποιώ και το που­
λάω λέγοντας πως η εταιρία μου κι 
εγώ φτιάξαμε αυτό το πρόγραμμα 
ειδικά για ξυλουργούς που προ­
βλέπει τρεις παροχές. 

Προστασία-κάλυψη σε αναπηρία 
από ατύχημα. Προστασία-κάλυψη 

εισοδήματος συνέπεια ατυχήμα­
τος. Προστασία-κάλυψη νοσοκο­
μείου σε ατύχημα. Κόστος για ηλι­

κία 30-35 τόσο, 35-40 τόσο κ.λπ. 
Μπορούμε να τηλεφωνάμε να το 
λέμε έτοιμο, ή να το ταχυδρομού­
με ή να πάμε πόρτα-πόρτα. Το ίδιο 

μ' ένα συμβόλαιο αυτοκινήτου ή 
πυρός ή κ.λπ. 

Η Τράπεζα 
τωv 20 θετικώv 

ι 

υποφnφιωv 

πελατώv 

Τ 
ο ξεκίνημά μας, όλοι το ο­

ν~μάζουν το πιο ~μαντικό 
μερος της εργασιας, στην 

καρριέρα του Ασφαλιστή Ζωής, εί­

ναι η εξεύρεση υποψηφίων πελα­

τών. Επειδή δουλεύω σχεδόν απο: 
κλειστικά 
από συστάσεις, μερικέ φορές βρί-

ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

σκω τον εαυτό μου με ένα μεγάλο 
κατάλογο από ανθρώπους που 
πρέπει να δω. Σε άλλες περιπτώ­
σεις όταν έχω συμπτωματικά κατα­
λήξει «αρνητικά» με αρκετούς υπο­
ψηφίους, αντιλαμβάνομαι ότι έχει 
σημαντικά μειωθεί το απόθεμα των 
υποψηφίων πελατών που διατηρώ 
και που συνεχώς επιδιώκω να που­
λήσω. Είναι εύκολο να βρεθεί κα­
νείς σε μια τέτοια κατάσταση, ειδι­

κά μετά από ένα έντομο και δρα­
στήριο ξεκίνημα. 

Όταν κάποιο πρωινό ρίξετε μια μα­
τιά και βρείτε μόνο μι αχούφτα ο­
νομάτων υποψηφίων, θα αναρωτη­
θείτε τι έγιναν τα 30 ή 40 ή 50 ονό­
ματα υποψηφίων πελατών που εί­
χατε στην αρχή του μηνός . 

Έχω λύσει αυτό το πρόβλημα των 
ονομάτων μέ4χρι ενός σηεμίου βα­
σιζόμενος σε μια «τράπεζα» 20 ο­

νομάτων που είναι το αρχείο μου . 
Όταν έχω κλείσει ένα ραντεβού με 
τον κύριο Χ, είτε με προσωπική ε­
παφή είτε με ένα τηλεφώνημα, τό­
τε το όνομά του το περνάω στον 
κατάλογό μου. 

Όταν υπογράψει την αίτηση , το ό­

νομά του διαγράφεται και πρέπει 
να αντικατασταθεί αμέσως. 
Έχω πλέον φθάσει στο σημείο που 
όταν υπάρχει κενό στην κατάλογό 
μου («τράπεζα» των 20 ονομάτων) 
νοιώθω πολύ ανήσυχος έως ότου 
έχω πάντοτε συμπληρωμένο τον 
κατάλογό μου από 
20 «θετικά» ονόματα υποψηφίων 
πελατών. 
Έτσι, με τον τρόπο αυτό, για το 
ξεκίνημά μου, αλλά ακόμη και σή­
μερα μετά από 1 Ο χρόνια δου­
λειάς, συνεχίζω να δουλεύω με την 

«τράπεζα των 20 θετικών υποψηφί­

ων πελατών». 
Βρίσκω ότι οι τακτικές συνεργασί­
ες μου με την «τράπεζα» με βοη­

θάει ώστε να μην ξεμένω ποτέ από 
ονόματα. 

JOHN L. PALAFOUTAS, CLU 
Manufacturers Life lnsurance Co. 
Santa Ana, California 

Κύριε Γεvικέ, πόσες μέρες κάvετε 
vα εισπράξετε; 
Κύριοι Γενικοί Διευθυντές ζητήστε στοιχεία να δείτε πόσες μέρες κάνουν να εισπράξουν τα ασφάλι­
στρα οι ασφαλιστές , πράκτορες ή εισπράκτορές σας. Θα εκπλαγείτε και σίγουρα θα βρείτε πολλά 
«φάλτσα» ... εις βάρος των ανύποπτων «θυμάτων» που λέγονται πελάτες σας ... 
Αν δεν σας απασχόλησε το θέμα σας λέω ότι οι «Λογιστάδες» σας θα 'πρεπε να σας «συμβουλέψουν» 
με απλά μαθήματα οικονομίας ότι «χάνονται» πολλά εκατομμύρια στο δρόμο προς το Ταμείο σας. 
Χάνονται λεφ'τα σε μεταχρονολογημένες επιταγές, στις «τσέπες» εισπρακτόρων, μεταφορέων, κέ­
ντρων εξυπηρέτησης, γραφείων, ασφαλιστών κ.λπ. 
Αν μια εταιρεία -ενοούμε με πολλές εισπράξεις- βελτίωνε κατά 15 μέρες τις εισπράξεις της κάποιων δι­
σεκατομμυρίων, μπορείτε να μετρήσετε ανάλογα την αύξηση καταθέσεων, επενδύσεων κ.λπ. Αυτό θα 
είχε καλύτερα αποτελέσματα στην κερδοφορία σας και μάλιστα ΑΜΕΣΑ ... 
Εμπρός λοιπόν αξιοποιείστε τα χρήματα που σας εμπιστεύονται οι πελάτες σας ΕΓΚΑΙΡΩΣ και αφήστε 
τα «κόλπα» και τις «σοφίες» ότι τάχα σας φταίνε οι ασφαλιστές ή ότι δεν τρέχουν κ.λπ .... 
ΕΣΕΙΣ ΠΟΥ ΕΙΣΤΕ ΗΓΕΤΕΣ ΚΑΙ ΑΠΟ ΣΑΣ. ΠΕΡΙΜΕΝΟΥΝ ΟΔΗΓΙΕΣ. .. ΒΜΤΕ σήμερα αυτό τον στόχο και θα ΔΕΙΤΕ! 
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Το Τηλεφωνικό 
Ευρετήριο 
Του Υποψηφίου . 

' ' μου παρεχει 

συστάσεις 

Ένα μεγάλο μέρος της επιτυχία 

μου οφείλεται σε συστάσεις. 
Αφού κλείσω μια δουλειά, δεν φεύ­
γω από το σπίτι (ή το γραφείο) του 
πελάτη μου πλέον, έως ότου έχω 
εξασφαλίσει τα ονόματα των συγ­
γενικών του προσώπων ( αδέλφια, 
θείους, θείες, εξαδέλφια κ.λπ.), ως 
επίσης ονομάτων ανθρώπων που 
έχουν επαγγελματική σχέση μαζί 
του. Όταν είμαι έτοιμος πλέον να 
φύγω, του ζητώ να μου δώσει το 
προσωπικό του ευρετήριο τηλεφώ­
νων, ώστε να γράψω σε αλφαβητι­
κή σειρά, το δικό μου όνομα και α­
ριθμό τηλεφώνου, ώστε να με έχει 
πρόχειρο στα άκρα των δακτύλων 
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ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

του. 

Όταν έχω το ευρετήριο στα χέρια 
μου, γυρίζω μερικά φύλλα και λέ­
γω: 

«Κύριε πελάτη έχετε αρκετά ονό­
ματα καταχωρημένα εδώ, μου επι­
τρέπεται να σημειώσω μερικά από 
αυτά ώστε να μπορώ να τους πα­
ρέχω τις ίδιες υπηρεσίες που απο­
λαμβάνετε εσείς;» 
PAUL ISRAEL 
Metropolitan Life lnsurance Co. 
Rochester, New York 

ΕΝΑΣ ΟΔΗΓΟΣ 

ΜΕ 12 ΣΥΜΒΟΥΛΕΣ 
ΚΑΛΟΥ ΑΚΡΟΑΤΗ 

Πl:ΡΙΟΡΙ!fΙ: ΤΗΝ όΜΙΆΙΆ ΣΑΙ 1 Δεν μπορείτε να μιλάτε και να 
ακούτε ταυτόχρονα. 

2 ΣΚΕΦΘΕΙΤΕ ΟΠΩΣ Ο ΠΕΛΑΤΗΣ 

Τα προβλήματα και οι ανάγκες του 
είναι σημαντικά ... και θα καταλάβε­
τε και θα τα συγκρατήσετε καλύτε-
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ΓΡΗΓΟΡΗΣ 
ΣΧΙΣΤΟΧΕΙΛΗΣ 
Ο Πανελλήνιος Σύνδεσμος Α­
σφαλιστικών Συμβούλων ανέ­
δειξε ως τον πρώτο Ασφαλιστι­
κό Σύμβουλο για το έτος 1995, 
τον θεσσαλονικιό κ. Γ ρηγόρη 
Σχιστοχε{λη της lnteramerican. 
Τα κριτήρια ήσαν: 
Τα χρόνια συνεργασίας του με 
την (δια Εταιρ(α, η συνολική 
παραγωγή σε ασφάλιστρα και 
συμβόλαια Ζωής των δύο τε­
λειπα(ων ετών. Το συνολικό 
χαρτοφυλάκιό του στον παρα­
πάνω κλάδο, η διατηρητισιμό­
τηια των δύο τελευταίων ετών. 
Η επιλογή έγινε από αρμόδια 
Εππροnή, την οποία αποτε­
λούσαν οι εκπρόωποι: Της Ε­
νωσης Ασφαλιστικών Εταιριών, 
του Επαγγελματικού Επιμελη­
τηρ(ου Αθηνών, του Πανελλη­
ν(ου Συνδέσμου Συντονιστών 
Ασφαλιστικών Συμβούλων και 
του Πανελλην(ου Συνδέσμου 
Ασφαλιστικών Συμβούλων. 
Με την ενέργεια αυτή ο Σύνδε­
σμος θtλει να επιβραβεύσει τη 
μακροχρόνια προσφορά του 
Γρηγόρη Σχιστοχείλη στο ε­
πάγγελμα, το ήθος, την επαγ­
γιλμcπική συμπεριφορά του 
και την ποιότητα των υπηρε­
σιών του στο κοινό. 

ρα αν έχετε υπόψη σας τον τρόπο 
σκέψης του. 

3 ΚΑΝΤΕ ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ Αν δεν καταλαβαίνετε κάτι. .. ή 
νομίζετε ότι χάσατε κάποιο σηεμίο 
της συζητήσεως .. . διευκρινίστε το 
τώρ απριν αυτό σας φέρει σε αμη­
νανία αργότερα. 

5 ΜΗ ΔΙΑΚΟΠΤΕΤΕ ... ΙΣΩΣ ΠΕΙ ΚΑΤΙ ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 

Έστω κι αν είναι μακροσκελής ή α­
πάντησή μου, ή κι αν ακόμη κάνει 
μια παύση μην τον διακόψετε. Α­

φήστε τον να ολοκληρώσει μέχρι 
να πάρετε τις απραίτητες ΠΛΗΡΟ­
ΦΟΡΙΕΣ. 

6 ΣΥΓΚΕΝΤΡΩΘΕΙΤΕ Να ακούτε τον πελάτη προσε­
κτικά και υπομονετικά. Ασκηθείτε 
στο να μην περισπάσθε από εξω­
τερικούς παράγοντες. 

6 ΝΑ ΑΚΟΥΤΕ ΤΙΣ ΙΔΕΕΣ ... οχι ΑΠΛΩΣ ΤΙΣ ΛΕΞΕΙΣ 

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

7 ΠΑΡΕΜΒΟΛΕΣ (ΕΠΙΦΩΝΗΜΑΤΑ) 

Με ένα «Ναι. .. «Κατάλαβα» κ.λπ. 
δείχνετε στον πελάτη ότι είσθε μα­
ζί του .. . αλλά μην το παρακάνετε, 
ώστε να γίνει αυτό σαν παρατήρη­
ση χωρίς σημασία. 

8 ΑΠΟΜΑΚΡΥΝΕΤΕ ΤΙΣ ΣΚΟ­ΤΟΥΡΕΣ ΣΑΣ 

Αυτό δεν είναι πάντα εύκολο ... αλ­
λά προσωπικοί φόβοι, ανησυχίες, 
προβλήματα που δεν έχουν σχέση 
με την επαφή, δημιουργούν ένα εί­
δος φραγμού που εξουδετερώνει 
το μήνυμα του πελάτη. 

9 ΕΤΟΙΜΑΣΤΕΙΤΕ ΑΠΌ ΠΡΙΝ Παρατηρήσεις και ερωτήσεις 
εκ των προτέρων πρεtοιμασμένες 
συνήθως ελευθερώνουν το μυαλό 
σας για να μπορέσει να ακούσει. 

1 ο ΜΗ ΣΠΕΥΔΕΤΕ ΝΑ ΣΥΜΠΕ­ΡΑΝΕΤΕ 

Αποφεύγετε να προεξοφλείτε αβά­
σιμα τι θα πει ο πελάτης ... ή να 
προσπαθείτε διανοητικά να του 

ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

συμπληρώσετε τις προτάσεις του. 

11 ΠΡΟΣΕΧΕΤΕ ΤΙΣ ΣΥΝΑΙ­ΣΘΗΜΑΤΙΚΕΣ ΛΕΞΕΙΣ ΤΟΥ 

Σημαδιακές ή συναισθηματικές λέ-
ξεις ή ορισμένα επιχειρήματα του 
πελάτη σάς οδηγούν στον εντοπι­

σμό των ΑΝΑΓΚΩΝ του, πράγμα 
που μας ενδιαφέρει. 

12 ΣΤΙΣ ΔΙΑΚΟΠΕΣ ΚΡΑΤιΑΤΕ ΣΗΜΕΙΩΣΕΙΣ 

Αν η συζήτηση διακοπεί από κά-

ΑΛΚΙΒΙΑΔΗΣ ΤΣΙΛΙΩΤΗΣ • 
ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ 
Η πορεία 
προς την κορυφή 
συνεχίζεται 
Το ΝΑΙ στην προσπάθειά του να 
προβάλλει αξιόλογους Managers 
παραθέτει ορισμένα χρήσιμα 
στοιχεία για την πορεία του Α. 
ΤΣΙΛΙΩΤΗ της ΙΟΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙ­
ΣΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ. 

Έπειτα από δεκάχρονηξ πορεία 
στον ασφαλιστικό ·χωρο και 
παίρνοντας πρωταγωνιστικό από 
όλες τις βαθμίδες του AGENCY 
βρέθηκε στην κορυφή της ΙΟΝΙ­
ΚΗΣ ΖΩΗΣ το 1995 με νέα παρα­
γωγή ασφαλίστρων ζωής 160 ε­
κατ. 
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ποια παρέμβαση να θυμάστε την 

τελευταία του φράση . Εσείς κι όχι 

εκείνος είστε υποχρεωμένος να 

θυμάστε που είχε μείνει η συζήτη­

ση. Γι' αυτό κρατάτε σημειώσεις. 

Να μην σας λείπει ποτέ το μπλοκ 

και το μολύβι. 

Υ.Γ. Μη ξεχνάτε ότι μάθαμε, το μά­

θαμε με ... κλειστό το στόμα. 

Τον Ιανουάριο του 1996 μετα­
φέρθηκε στο νέο Υποκατάστημα 
(Λεωφ. Μεσογείων 451, Αγ. Πα­
ρασκευή) που είναι ότι ωραιότε­
ρο έχει παρουσιάσει μέχρι σήμε­
ρα στο χώρο εργασίας η ΙΟΝΙΚΗ 
ΖΩΗΣ και ένας χώρος από τους 
καλύτερους της ασφαλιστικής α­
γοράς. 
Ο μεγάλος στόχος του και των 
συνεργατών του για το 1996 εί­
ναι 250 εκατ. νέα παραγωγή και 
παράλληλα να οδηγηθούν μέσα 
στην πρώτη δεκάδα των Υποκα­
ταστημάτων της ασφαλιστικής α­
γοράς. 

Σ' αυτή τη μεγάλη προσπάθεια 
έχει άξιους και δυνατούς συνερ­
γάτες τους ΕΛΕΥΘΕΡΙΟΥ Ν. (Υ­
ποδιευθυντής Υπ/τος), ΓΕΡΕ­
ΝΤΕΣ Ε. (Υποδιευθυντής 
Υπ/τος), ΤΡΙΑΝΤΑΦΥΜΟΥ 1. (Υ­
ποδιευθυντής Υπ/τος), καθώς ε­
πίσηςτους Managers και ασφαλι­
στές που σε σύνολο σήμερα α­
παριθμούν 90 άτομα και αποτε­
λούν τη δύναμη της Διεύθυνσής 
του. 

Είχε υποστήριξη και βοήθεια α­
πό τη Διοίκηση της εταιρίας και 
τη Διεύθυνση Πωλήσεων στην u .. 
λοποίηση του συνθήματός του 
για το 1995 "ΣΤΟΧΟΣ ΜΑΣ Η 
ΚΟΡΥΦΗ". 
Για το 1996 στόχος του 'Ή ΠΟ­
ΡΕΙΑ ΠΡΟΣ ΤΗΝ ΚΟΡΥΦΗ ΣΥΝΕ­

ΧΙΖΕΤΑΙ". 
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Ό 
πως όλα σ ' αυτό τον κόσμο έ­
χουν τον λόγο και τη σημασία 
τους και οι ασφαλιστές , καλοί 

και μη παραγωγικοί, έχουν το ρόλο τους 
σε μια εταιρεία . Άποψή μας . 
Αλλά ας δούμε τα πράγματα από την αρ­
χή: 
Στο "ΒΗΜΑ" της Κυριακής 14.1.96 διά­
βασα πως οι κουτσουλιές είναι χρήσιμες 
εναντίον της σαλμονέλας . Στα χωριά ό­
λοι ξέρουν και όλοι έχουν δει ότι από την 
στιγμή που τα κοτοπουλάκια γεννιούνται 
τσιμπολογούν τις κουτσουλιές της μητέ­
ρας τους. Αυτό , ερευνητές , βρήκαν ότι 
τους είναι χρήσιμο επειδή μ ' αυτό τον 
τρόπο προστατεύονται από ένα σωρό μι­
κρόβια . Πράγματι, τρώγοντας τα διάφο­
ρα βακτηρίδια που βρίσκονται στα περιτ­
τώματα της κότας τα κοτόπουλα υψώ­
νουν ένα ανοσοποιητικό φράγμα απένα­
ντι σε άλλα βακτηρίδια που απειλούν να 
τα προσβάλλουν στον έξω κόσμο . 
Στα σύγχρονα ορνιθοτροφεία ωστόσο τα 
αβγά απομακρύνονται από τη μάννα-κό­
τα αμέσως με την γέννησή τους και έτσι 
τα κοτόπουλο δεν έχουν την ευκαιρία να 
έρθουν σε επαφή με τις "πολύτιμες " α­
καθαρσίες της . Καθίστανται έτσι ευάλω­
τα στις επιθέσεις πολλών βακτηριδίων 
μεταξύ αυτών και της περίφημης σαλμο­
νέλας . Μια Φιλανδική ερευνητική ομάδα 
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είχε όμως την ιδέα να απομονώσει τις ε­
ντερικές εκκρίσεις ενήλικων κοτόπου­
λων , να τις υποβάλλει σε καλλιέργειες 
και κατόπιν να τις κονιορτοποιήσει προ­
κειμένου να τις προσφέρει ως τροφή στα 
νεαρά κοτοπουλάκια. Στις Ηνωμένες Πο­
λιτείες Αμερικής και σε χώρες της Βό­
ρειας Ευρώπης η τεχνική αυτή έχει τε­
λειοποιηθεί και νομιμοποιηθεί και χρησι­
μοποιείται σήμερα σαν ένας από τους 
καλύτερους τρόπους - όπλα εναντίον 
της σαλμονέλας . 
Ας έρθουμε τώρα στα δικά μας . 
Κάποιοι " καινούργιοι " βαρείς κι ασήκω­
τοι από τα πτυχία , τα Μάστερς και τα με­
ταπτυχιακά " μπήκαν" στον ασφαλιστικό 
χώρο μέσω των Αμοιβαίων , των Τραπεζι­
κών Εργασιών ή των Γραφείων 
Marketing ή Λογιστηρίων κι ανέλαβαν να 
διαχειριστούν τα χρήματα που κουβάλη­
σαν ασφαλιστές στις εταιρείες τους με 
τόσο κόπο και ποδαρόδρομο . Μέχ_ρι εδώ 
καλά, έτσι έπρεπε να γίνει ... Αυτά έχει η 
πρόοδος. Μέχρι να " εδραιωθούν" στις 
καρέκλες έκαναν "τουμπεκί". Μετά ξεθά­
ρεψαν κι άρχισαν τις αναλύσεις και τις 
μελέτες και τις εισηγήσεις και τις ομάδες 
και τα " μίτινγκ" ... Αυτό είναι παλιό , αυτό 
" ξινίζει ", αυτό "βρομάει ", αυτό χαλάει την 
εικόνα, αυτό εμποδίζει το " ίματζ" , αυτό ε­
δώ , αυτό εκεί.. . 
Και στο τέλος, βρήκαν την λύση του προ-
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βλήματος. Οι ασφαλιστές και οι παλιοί , 
αυτοί φταίνε και εμποδίζουν την πρόοδο 
στα νέα δεδομένα. .. 
Διώξτε τις κουτσουλιές! Βάλτε κανόνες , 
τυποποιήστε την παραγωγή , καθαρά ορ­
νιθοτροφεία "όπως Αμερική " ! Καθαρούς 
κωδικούς! 
Εκεί πάνω κτύπησε η σαλμονέλα! Παρα­
γωγή δεν έρχεται , ηθικό δεν υπάρχει , τα 
έξοδα τρέχουν . Κάποιοι πρότειναν περι­
κοπή γραφείων, υποδιευθυντών , ασφα­
λιστών! Δηλαδή φταίνε οι κουτσουλιές! 
Αλλά και με τα νέα συστήματά τους ούτε 
λεφτά ούτε παραγωγή έχουν . Όμως οι 
ασφαλιστές είναι η λύση! 
Ο Καποuράνης , ο Καραλής , ο Κοντομη­
νάς, ο Ψωμιάδης αν υπάρχουν σαν ονό­
ματα στην αγορά υπάρχουν επειδή έ­
χουν και είχαν ασφαλιστές όλων των τύ­
πων και αποχρώσεων! 
Η Εθνική , ο Αστέρας , ο Φοίνικας αν δεί­
χνουν κάποια αποτελέσματα είναι επειδή 
άνοιξαν τις πόρτες τους σε ασφαλιστές, 
σε πράκτορες , σε Μεσίτες σε γραφεία ο­
λικής απασχόλησης και μερικής απασχό­
λησης , στους πάντες να δοκιμάσουν την 
τύχη τους ... 
Κάνανε λέει κάποια συνάντηση οι επικε­
φαλής πωλήσεων και δεν ξέρουν τι να 
κάνουν και ότι τα δίκτυα πωλήσεων είναι 
χαμηλού επιπέδου και ότι ... 
Μα εσείς κύριοι Διευθυντές πωλήσεων 

• 

1 

IJ 

1 
1 

δεν τους επιλέξατε και τους αναπτύξατε 
μ ' αυτό τον τρόπο ; Τους μάθατε ποτέ ο­
μαδική εργασία ; Ξεχάσατε πάνω σε τι 
κανόνες κτίσατε τις πωλήσεις σας ; Τηρή­
σατε δεοντολογίες ; Είχατε αξίες ; Είχατε 
διαδικασίες ; Είχατε όραμα ; Είχατε ειλι­
κρίνεια ; Τώρα δήθεν σας φταίνε οι ασφα­
λιστές ; Μα αυτοί σας δίνουν αξία ... ενώ 
εσείς τους λέτε ΔΙΚΤΥΑ. .. Λες κι είναι Δί­
κτυο ΕΥ .ΔΑ . Π . ή δίκτυο τηλεπικοινω­
νιών ... Άνθρωποι είναι που περιμένουν ο­
δηγίες , αξίες , αναγνώριση , κανόνες παι­
γνιδιού ειλικρινείς. Τόσες χιλιάδες σας 
τίμησαν κι αντί να πείτε ΠΩΣ ΘΑ ΑΞΙΟ­
ΠΟΙΗΣΟΥΜΕ τους ασφαλιστές , μέρα νύ­
χτα στα συνέδριά σας ακούω το ΠΩΣ ΘΑ 
ΚΟΨΟΥΜΕ , ΠΩΣ ΘΑ ΞΕΚΑΘΑΡΙΣΟΥΜΕ , 
ΠΩΣ ... Κρίμα! 
Όμως αυτές οι "κουτσουλιές " - παλιοί α­
σφαλιστές έλεγαν τον καλό λόγο , στήρι­
ζαν τους νέους , έδιναν ζεστασιά στα υ­
ποκαταστήματα , έφτιαχναν "ατμόσφαι­
ρα ", έκαναν την "ποσότητα " μέσα από 
την οποία έβγαινε η "ποιότητα ", έδιναν 
''ορφανά" να φάνε μερικοί να στηριχτούν 
στα πρώτα βήματα .. . Αυτοί έφτιαχναν , 
την ΔΥΝΑΜΗ , την ομάδα , την εταιρεία ... 
Ρίξτε μια ματιά στα συνέδρια των εται­
ρειών και εκεί θα δείτε ποιοι " κουβαλάν" 
το χρήμα στις εταιρείες ... " Κάθε καρυ­
διάς καρύδι" ! Ρίξτε μια ματιά στις φωτο­
γραφίες επαίνων και διακρίσεων να δείτε 
κάποιους Γενικούς πώς παίρνουν "αξία " 
από τα πλήθη που στοιβάζονται στις σκη­
νές για ένα " κλικ" φωτογραφίας ... 
Κύριοι Γενικοί που ξεχάσατε γρήγορα α­
πό που σας "ανέσυραν" στην επιφάνεια 
τα "δίκτυα " πωλήσεων ΔΕΙΞΤΕ με υπερη­
φάνεια τους ανθρώπους σας , τιμήστε 
τους , κρατήστε τους , δικαιώστε τα όνει­
ρά τους που σας ΕΠΕΛΕΞΑΝ για αφεντι­
κά, βάλτε το στήθος σας μπροστά για 
καθένα απ ' αυτούς που ''σπατάλησαν " 
την ζωή τους δίνοντάς την αντίδωρο και 
κέρασμα για σας και την εταιρεία σας ! 
Τι τους δώσατε και τάχατες βρήκατε 
πως σας κοστίζουν ; Επαγγελματική κα­
τοχύρωση ; Επαγγελματική στέγη ; Ασφά­
λεια ; Συντάξιμα χρόνια ; 
Κι όμως ένα χαμόγελο αναγνώρισης σας 
ζήτησαν και ήσασταν ΤΣΙΓΓΟΥΝΗΔΕΣ να 
το δώσετε! 
Αναγνωρίστε τους και θα δείτε ότι πάλι 
θα γεμίσουν τα ταμεία σας ζεστό χρήμα , 
θ ' ανάψουν τα φώτα , θα σηκωθούν κι άλ­
λες ταμπέλες (αυτό είναι πρόοδος , όχι 
το κλείσιμο) . 
Αλλιώς το τέλος σας θά 'ναι μέσα σε άλ­
λες .. . κουτσουλιές. Και η Ζωή έχει τέτοια 
πολλά παραδείγματα ... 

Ευάγ. Γ. Σπύρου 

SERVICE 

♦ Είναι κάποιος που κάνει τον 
"σκληρό" και μου θυμίζει το έργο 
"Για μια χούφτα δολάρια". Όμως , 
δυστυχώς γι ' αυτόν , όλοι οι " καου­
μπόυδες" πεθαίνουν σύντομα και 
δυο φορές , δυστυχώς μόνο στην ο­
θόνη έχουν " καλό τέλος" . Στη ζωή τα 
πράγματα είναι αλλοιώς και οι άν­
θρωποι δεν είναι κομπάρσοι . Πρόσε­
ξε "σκληρέ" σε σημαδεύει μία κάν­
νη ... 

♦ Η κ . Βασ . Τιράνα σύντομα θα υπο­
βάλλει "χαρτιά για σύνταξη " και θα 
ασχοληθεί με ασφάλειες ως πρά­
κτωρ ή ασφαλίστρια κάποιας εταιρί­
ας ... Κάτι ξέρει αυτή για πολλούς " α­
νασφαλείς" και "ανασφάλιστους " α­

σφαλιστές .. . Τρέξτε κι έχουμε ανάγκη από νέα παραγωγή ... 

♦ "Τα νέα μας", περιοδικό Νοτιοδυτικής Ελλάδος της INTERAMERICAN στο 
τεύχος 9, είχε αναδημοσιεύσει ... ΠΕΝΤΕ ΟΛΟΚΛΗΡΕΣ ΣΕΛΙΔΕΣ άρθρου του πε­
ριοδικού μας , γράφοντας απλώς τη φράση "από το ασφαλιστικό περιοδικό 
" ΝΑΙ "", χωρίς το όνομα του αρθρογράφου Ε . Σπύρου . Να το γράφεις άλλη φο­
ρά κ . Σπηλιόποuλε για να μαθαίνουν κάποιοι που πρέπει να μαθαίνουν πως οι 
στρατιώτες στη μάχη πολεμούν και κάποιοι επιτελάρχες ... ψάχνονται με διαβα­
τήρια στο χέρι για άλλα στρατόπεδα . 

♦ Οι Σύλλογοι Ασφαλιστών και Συντονιστών ... στις π ίπες που έκοψαν χάρηκαν 
ακόμα μια φορά που παρόντες ήταν περισσότεροι κ . κ . Γενικοί κ.λπ ., κ.λπ . από 
τους ασφαλιστές ή συντονιστές αντίστοιχα . ΕΜΕΙΣ ΔΕΝ ΧΑΡΗΚΑΜΕ ... 

♦ Στο FAX NEWS 297 2-2-96 κύριο άρθρο του ΤΕΩΣ γράφει ότι οι ασφαλιστικές 
εταιρίες-μαϊμούδες ξεπερνούν το ήμισυ του αριθμού των εταιριών που διαθέ­
τουν άδεια λειτουργίας κανονική ... Τσίρκο , γίναμε κύριοι ... Λέτε και η μαϊμού του 
ΕΒΕΡΤ να είναι ασφαλιστική εταιρία ; 

♦ "Τα φέρνεις , τα παίρνεις! ", είπε κάποιος κ . Γενικός που τελευταία του ξεφεύ­
γουν κάποιες λέξεις-λάθος , ίσως λόγω ηλικίας . 

♦ Πολύ κλάμα πέφτει από κάποιους ότι τα πράγματα δυσκόλεψαν , ότι ο αντα­
γωνισμός απαιτεί θυσίες , ότι οι μισθοί και τα έξοδα αμοιβών είναι πολλά , ότι κά­
ποιες εταιρίες υποφέρουν και οι ασφαλιστές ευημερούν και διάφορα τέτοια ... Α­
πό την άλλη πλευρά συνέδρια πολυτελή , κρουαζιέρες , ταξίδια υπερατλαντικά α­
πό MEXICO σε Καραϊβική , από Μπαχάμες σε Σιγκαπούρες , από Σκανδιναβία σε 
Μαγιόρκα , από Νέα Υόρκη σε Κίνα κ.λπ ... Γκαρσόν ένα μαντηλάκι για το κλάμα 
του κ. Τάδε ... με το πρωινό στο κρεβάτι! Κι εσύ λαέ "τρέξε και κολύμπα" για νέ-
ες αιτήσεις .. . 

♦ "Αστέρια" μου ασφαλιστές , τώρα που μερικοί " δικτυώνονται " σε νέα κόλπα 
πουλώντας " δίκτυα" ΞΥΠΝΗΣΤΕ ζητώντας ΔΙΟΔΙΑ. .. Από πάνω σας περνάνε όλα 
τα παιγνίδια ... SΤΟΡ-ΔΙΟΔΙΑ λοιπόν . 

♦ Ο " μη χαρισματικός " πρωθυπουργός Κ . Σημίτης συνέπεσε να αναλάβει πρω­
θυπουργία και να γυρίσει σελίδα ταυτόχρονα με την εποχή που τα κλαδικά α­
σφαλιστικά περιοδικά γύρισαν σελίδα . Η εποχή των "χαρισματικών έκλεισε " . 
Μπήκαμε σε νέα εποχή . 
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ΣΚΟΤΩΝΟΥΝ ΤΑ ΑΛΟΓΑ 
ΟΤΑΝ ΓΕΡΑΣΟΥΝ* 

Υπήρχε κάποιο κινηματογραφικό 
έργο που έδινε μια απάντηση . 
Σήμερα μας ενδιαφέρουν κάποια 
άλλα άλογα . Αυτά που γέρασαν πια , 
αλλά κάποτε έκαναν γερές 
κούρσες . Κάποτε τράβηξαν κι άλλα 
άλογα να τρέξουν περισσότερο . 
Κάποτε σήκωναν σύννεφο ανέβασαν 
παραγωγή , ανέβασαν ηθικά , 
δυνάμωσαν εταιρείες . Φυσικά τους 
έδωσαν πολλά δώρα , βραβεία , 

ταξίδια , χρήματα , δόξες , οι 

εταιρείες τους. Κάποτε έφτιαξαν την 
ασφαλιστική αγορά . 
Τώρα γέρασαν σωματικά . Άλλα 
δυνατά άλογα , νέα , γερά , ατίθασα 
τρέχουν πιο γρήγορα .. . Τους 
άφησαν πίσω .. . Άλλες οι 
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προϋποθέσεις σήμερα , άλλη 
προπόνηση , άλλη εκπαίδευση , άλλοι 
προπονητές (και εκ του εξωτερικού) 
άλλοι ανταγωνιστές. Στην εποχή 
τους έκαναν ό ,τι μπορούσαν . 
Άνοιξαν δρόμους. Γνώρισαν στον 
κόσμο τις ασφάλειες . Τώρα ήρθαν, 
σωαμτικοί πόνοι , γήρας , κόπωση , 
καρδιές , αρθριτικά προβλήματα. 
Αυτά τα άλογα θέλουν σήμερα 
αναγνώριση , θέλουν λίγο ησυχία και 
ανάπαυση, θέλουν λίγη ασφάλεια 
και δικαίωση. 
Με χαρά βλέπουμε εταιρείες να 
φτιάχνουν ομαδικές ασφάλειες , 
συνταξιοδοτικά κ.λπ . Ας το 
προσέξουν όλοι. Οφείλουν πολλά σ ' 
αυτά τα άλογα. Η πολιτεία είναι 
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μπερδεμένη στα συνταξιοδοτικά των 
ασφαλιστών . Και οι ίδιοι άλλοι εδώ , 
άλλοι εκεί . Είναι και μερικοί που δεν 
έχουν τίποτε ... είπαμε όταν τρέχεις 
κούρσες και σε χειροκροτάνε δεν 
πολυσκέφτεσαι ... 
Συγχαρητήρια στις εταιρείες που 

Λδεν ξεχνούν τους ανθρώπους . 
Μην τους ξεχάσουν στα συνεδριά 
τους , στις εκδηλώσεις τους . 
Δέντρα χωρίς ρίζες δεν ζουν . Και οι 
νέοι ας αποδίδουν σεβασμό και τιμή 
στους πρωτεργάτες . Είναι 
υποχρέωση όλων . Είναι πολιτισμός. 

Ευάγ.Σπύρου 

* Το άρθρο αυτό δημοσιεύθηκε 
πρώτη φορά το 1990! 

Κάθε ασφαλιστής 
, 

ικαιουται 

ε κάθε έκδοση το «ΝΑΙ» 
, 

στογραφειο 
, , 
η στο σπιτι του 

• Στις σελίδες του: 

• Γνώσεις - εμπειρίες 
• Αλήθεια για καλύτερη καριέρα 
• Πληροφόρηση, ήθος, ειλικρίνια 
• ΤΡΟΠΟΙ και ΜΕΘΟΔΟΙ ΕΡΓΑΣΙΑΣ 
• το ΣΥΜΦΕΡΟΝ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΓΙΝΕ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗΣ 

• ΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΑΞΙΖΟΥΝ • ΣΤΗΡΙΞΕ το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΣΟΥ • ΣΤΕΙΛΕ ΤΙΣ ΑΠΟΨΕΙΣ ΣΟΥ, 
ΚΑΛΥΤΕΡΗ ΜΕΤΑΧΕΙΡΙΣΗ! ΤΗ ΔΙΚΗ ΣΟΥ ΦΩΝΗ! ΖΗΤΗΣΕ ΝΑ ΣΥΝΕΡΓΑΣΘΟΥΜΕ 

ΦΙΛΙΚΗΣ ΕΤΑΙΡΙΑΣ 19-20 

ΠΛ. ΚΟΛΩΝΑΚΙΟΥ • ΑΘΗΝΑ 

Τηλ.: 36.20.186, 36.09.071, 36.11.545 
FAX: 32.21.525, 36.11.545 
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•ΤΑΧ. ΕΠΙΤΑΓΗ απεστάλη α 
•ΕΣΩΚΛΕΙΕΤΑΙ ΕΠΙΤΑΓΗ α ρ. 
•Κατάθε ρ. 

ση στο λογαριασμό 51342181 /1 
•ΑΠΟΣΤΕΙΛΑΤΕ ΕΙΣΠΡΑΚΤΟΡΑ ΣΕ n 04 Εθνικής Τράπεζας Ελλάδος· 

ΕΡΙΟΧΗ ΑΠΙΚΗΣ · 

ΑΞΙΑ ΕΤΗΣΙΑΣ ΣΥΝΑΡΟΜΗΣ• 
•ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 6.000 ΔΡΧ. • 

•ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ - ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ 30 000 ΔΡΧ 
•ΦΟΙΤΗΤΕΣ 4.000 ΔΡΧ. . . 
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ΝΑΙ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ 
ΔΙΜΗΝΙΑΙΟ 
ΕΠΙΣΤΗΜΟΝΙΚΟ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΑΦΜ : 19581649 

ΙΔΙΟΚΤΗΤΗΣ-ΕΚΔΟΤΗΣ 
ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ ΣΥΝΤΑΞΗΣ 
ΕΥΑΓΓΕΛΟΣ Γ. ΣΠΥΡΟΥ 

ΓΡΑΦΕΙΑ: 
Φιλ. Εταιρίας 19-20 
106 73 Κολωνάκι 
Τηλ.: 3609071 - 3620186 
Fax: 3611545 

ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ: 
ΣΜΑΡΟΥΜ ΠΑΝΤΕΛΗ 
(Ψυχολόγος) 
O/ΚΟΝΟΜΙΑ-ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΟ 
ΚΩΣΤΑΣ ΧΡΙΣΤΟΠΟΥΛΟΣ 
Ph D. (Οικονομολόγος -
καθηγητής ΑΣΟΕΕ) , 
ΙΑΤΡΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ 
ΔΗΜ. ΛΙΝΟΣ (Ιατρός καθη­
γητής Παν/μίου Αθηνών) 
O/ΚΟΝΟΜΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ 
ΑΘ.ΠΑΠΑΝΔΡΟΠΟΥΛΟΣ 
ΘΕΜΑΤΑΕΟΚ 
Α.Δ. ΘΕΟΔΩΡΑΚΗΣ 
O/ΚΟΝΟΜΙΑ 
ΚΟΙΝΩΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΗ 
ΜΜΠΡΟΣ ΚΑΡΑΓΕΩΡΓΟΣ 
ΔΙΕΘΝΕΙΣ ΕΙΔΗΣΕΙΣ 
Ν.Β. ΚΩΝΣΤΑΝΤΟΠΟΥΛΟΣ 
ΔΙΑΦΗΜΙΣΕΙΣ 
ΒΑΣΙΛΗΣ ΚΟΥ ΔΟΥΝΑΣ 
Φ.ΓΙΑΝΝΟΥΛΗ 

ΛΟΓΙΣΤΗΡ/O 
ΜΑΡΙΑ ΣΙΦΟΝΙΟΥ 
D. Τ.Ρ - ΔΙΑΧΩΡΙΣΜΟΙ 
Graph Line 
ΕΚΤΥΠΩΣΗ 
ΕΥΣΤΡΑΤΟΓΛΟΥ ΞΥΝΟΣ Ο.Ε. 

ΤΑ ΕΠΩΝΥΜΑ ΑΡΘΡΑ 
ΕΚΦΡΑΖΟΥΝ ΘΕΣΕΙΣ ΤΩΝ 

ΑΡΘΡΟΓΡΑΦΩΝ ΚΑΙ ΟΧΙ 
ΤΟΥ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΥ "ΝΑΙ" 

ΕΠΙΠΟΛΕΣ - ΕΠΙΤΑΓΕΣ : 
ΕΥΑΓ. Γ. ΣΠΥΡΟΥ, 
Πλατεία Φιλ. Εταιρίας 19-20, 
106 73 Κολωνάκι 
Τηλ.: 3609071 , 3620186, 
3611545 
ΤΙΜΗ ΤΕΥΧΟΥΣ 1.000 ΔΡΧ. 
ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ : 
Ασφαλιστές: 6.000 δρχ. 
Εταιρίες-Οργ/σμοί: 30.000 δρχ. 
Φοιτητές: 4.000 δρχ. 
ΓΙΑ ΠΛΗΡΩΜΗ ΣΥΝΔΡΟΜΩΝ : 
ΕΘΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΕΛΜΔΟΣ 
ΑΡ. ΛΟΓΑΡΙΑΣΜΟΥ: 
51342181/104 

ΑΠΑΓΟΡΕΥΕΤΑΙΗ 
ΑΝΑΔΗΜΟΣΙΕΥΣΗ , η αναπα­
ραγωγή , ολική, μερική ή περι­
ληπτική ή κατά παράφραση ή 
διασκευή απόδοση του περιε­
χομένου του περιοδικού σε 
οποιοδήποτε τρόπο , μηχανικό , 
ηλεκτρονικό , φωτοτυπικό , · 
ηχογράφησης ή άλλο , χωρίς 
προηγούμενη γραπτή άδεια 
του εκδότη . Νόμος 2121/1993 
και κανόνες Διεθνούς Δικαίου 
που ισχύουν στην Ελλάδα . 

ΙΑ Σ 

ΑΙ ΤΟΥΣ 

Ι~Θ~~ Ι 

ΚΟ~Η 

ΜΕΓΑΛΥΤΕWΗ 

ΑΛΕΙΑ 
Τώρα, μια μικρή υπογραφή σε μια αίτηση ασφάλισης ζωής με 
τη Nationale-Nederlanden, αποκτά ... τεράστιες διαστάσεις! 
Σημαίνει ακόμα μεγαλύτερη εξασφάλιση για σας και τους δικούς σας! 
Γιατί η Nationale-Nederlanden είναι μέλος του lnternationale 
Nederlanden Group. Ενός από τους μεγαλύτερους χρηματο­
οικονομικούς οργανισμούς στον κόσμο . 

Τώρα, ακόμα μεγαλύτερη εγγύηση, γιο το παρόν και το μέλλον. 

Nationale-Nederlanden 
tv!_(Jrερn 

'& εyyόηοπ yια το παρόν και το μέλΑον 
Μέλοc: του ING GROUP 
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ΠΡΩΤΗ 
Π1στωτ1κή Κάρτα με ... 

ερο 

Το όνομά της είναι ΠΡΩΤΗ - MASTERCARD και τα χαρίσματά της μοναδικά . 

ο! 

Τη δημιούργησάν δύο μεγάλες δυνάμεις, η MASTERCARD - lnternational και η ΕΘΝΙΚΗ 

ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ . 

Η MASTERCARD την προίκισε με όλα τα πλεονεκτήματά της , που σας επιτρέπουν να 

κάνετε τις αγορές σας από εκατομμύρια επιχειρήσεις σε όλο τον κόσμο , χωρίς μετρητά 

και με μεγάλα όρια συναλλαγών. 

Η ΕΘΝΙΚΗ όμως την εξόπλισε με 'Άερόσακκο Ασφαλείας" που την κάνει μοναδική και 

λειτουργεί σε περίπτωση που δεν μπορέσετε να ανταποκριθείτε στις οικονομικές σας 

υποχρεώσεις, για την εξόφλησή της. 

Έτσι λοιπόν η ΠΡΩΤΗ συνδυάζει την παγκόσμια δύναμη της MASTERCARD με το κύρος 

και την αξιοπιστία της ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗΣ. 

Τώρα αγοράστε τα πάντα με την ΠΡΩΤΗ, 

και στην ανάγκη πληρώνει η ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ . 

.Δε V Υnάρχει .Δεύτερη 

ΙΙΙΞΘΝΙΙΙΙΙΙΙΚΙΙΙΗΙΙΙ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 
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