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γραφείου στην 
Ελλάδα που δέχεται 
συναλλαγές μέσω 
Bitcoin

Mυρτώ Χαμπάκη:
«Η αξία του 
συμβούλου έγκειται 
στη γνώση και στην 
εξειδίκευση του στο 
συμβουλευτικό έργο»

ΑΦΙΕΡΩΜΑ

Νίκος Ζάχος: 
«Η NP Ασφαλιστική 
στηρίζεται – εκ 
πεποιθήσεως και 
όχι εξ’ ανάγκης 
– αποκλειστικά 
στον επαγγελματία 
ασφαλιστικό 
διαμεσολαβητή»
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EDITORIAL

Ο Σεπτέμβριος αποτελεί για πολλούς από εμάς ένα μήνα 
ανασυγκρότησης, επανεκκίνησης αλλά και επαναπροσδιο-
ρισμού προτεραιοτήτων. Άλλοι πάλι τον χαρακτηρίζουν ως 
μια νέα αρχή, που συνοδεύεται ασφαλώς από νέες φιλοδο-
ξίες και νέους στόχους. 

Αποχαιρετώντας ένα επεισοδιακό καλοκαίρι, με τις εικόνες 
των καταστροφικών πυρκαγιών και των συνανθρώπων μας 
που έχασαν τις περιουσίες τους από την πύρινη λαίλαπα 
να παραμένουν χαραγμένες στη μνήμη μας, τα διδάγματα 
που λάβαμε είναι ιδιαιτέρως εποικοδομητικά. Το ζήτημα 
της ασφάλισης των περιουσιών από φυσικές καταστροφές 
τίθεται σε πρώτο πλάνο τόσο από την κυβέρνηση, όσο και 
από τους ίδιους τους πολίτες, οι οποίοι αντιλαμβάνονται 
την ανάγκη για την προστασία των περιουσιών τους, όντας 
αντιμέτωποι με το κόστος της κάλυψης των ζημιών.

Η συζήτηση για την αντιμετώπιση των φυσικών καταστρο-
φών, ως απόρροια της κλιματικής αλλαγής, έχει ανοίξει στον 
κλάδο της ιδιωτικής ασφάλισης εδώ και αρκετά χρόνια. Το 
ντόμινο όμως των πρόσφατων εξελίξεων αλλά και των επι-
κείμενων καταστροφών, καθιστά εμφανώς πλέον την ιδιωτι-
κή ασφάλιση ως έναν απαραίτητο σύμμαχο για κάθε πολίτη 
που επιθυμεί να εξασφαλίσει τους κόπους μίας ολόκληρης 
ζωής. 

Η ασφαλιστική βιομηχανία σηκώνει για ακόμα μια φορά τα 
μανίκια και καλείται να διαχειριστεί το βάρος της αντιμε-
τώπισης κρίσεων, με τα αντανακλαστικά της να ανταποκρί-
νονται άμεσα στις πρωτοφανείς συνθήκες που βιώνουμε, 
επιβεβαιώνοντας την αξία και την προσφορά της στην κοι-
νωνία.

Το «Τhe Insurer» πιστό στο ραντεβού του, έχοντας πάντα 
ως βάση του την αντικειμενικότητα και την τεκμηριωμέ-
νη άποψη βρίσκεται για ακόμη μία φορά στα χέρια σας με 
σκοπό την πλήρη ενημέρωσή σας για όλες τις εξελίξεις του 
ασφαλιστικού κλάδου τόσο στην Ελλάδα, όσο και στο εξω-
τερικό.

Στο τεύχος Σεπτεμβρίου υποδεχόμαστε τον κ.  Νίκο 
Ζάχο, Διευθυντή Διοικητικών & Οικονομικών Υπηρε-
σιών της NP Ασφαλιστική - ΝΕΟΣ ΠΟΣΕΙΔΩΝ σε μία 
εξαιρετικά ενδιαφέρουσα συνέντευξη, στην οποία μας απο-
καλύπτει πως η NP κατάφερε μέσα στα 18 συναπτά έτη πα-

ρουσίας της στην ασφαλιστική αγορά να αποτελεί μία από 
τις πιο δυναμικά αναπτυσσόμενες ασφαλιστικές εταιρείες 
της χώρας μας. Στις επόμενες σελίδες, ο κ. Νίκος Ζάχος 
ανοίγει τα χαρτιά του και μοιράζεται μαζί μας τα μελλοντικά 
σχέδια και τους στόχους της εταιρείας, σχολιάζοντας παράλ-
ληλα το κλίμα εξαγορών που παρατηρείται στην ελληνική 
αγορά, το φαινόμενο του bancassurance, αλλά και την αύ-
ξηση των διαδικτυακών καναλιών διανομής ασφαλιστικών 
προϊόντων.

Ο κόσμος των κρυπτονομισμάτων, αποτελεί τη νέα τάση 
στην παγκόσμια οικονομία, με την ασφαλιστική βιομηχα-
νία να ελκύεται όλο και περισσότερο από την αναδυόμενη 
δύναμη των ψηφιακών νομισμάτων. Ο  Νασσίμ Σύριος, 
ο  πρώτος ιδιοκτήτης ασφαλιστικού γραφείου στην 
Ελλάδα που δέχεται συναλλαγές μέσω  Bitcoin,  μιλά 
αποκλειστικά στο «The Insurer», αναλύοντας μας τις προ-
οπτικές των κρυπτονομισμάτων για την ελληνική ασφαλι-
στική αγορά αλλά και για τους επαγγελματίες του κλάδου.

Το «Τhe Insurer» δίνοντας φωνή στους ανθρώπους της 
αγοράς, αναδεικνύει τους προβληματισμούς αλλά και τις 
σκέψεις των επαγγελματιών του κλάδου, εμπλουτίζοντας 
την αρθρογραφία του με απόψεις από έμπειρα πρόσωπα του 
χώρου, τα οποία σχολιάζουν τα τεκταινόμενα, αποτυπώνο-
ντας με αντικειμενικότητα την άποψη του ασφαλιστικού 
διαμεσολαβητή.

Η Insurance Innovation βρίσκεται εδώ και 10 χρόνια στο 
πλευρό των επαγγελματιών του κλάδου, καθιστώντας ένα 
δίαυλο επικοινωνίας για όλους τους ασφαλιστικούς διαμε-
σολαβητές. Φέτος βρίσκεται ένα βήμα πιο κοντά τους, μέσω 
της συμμετοχής της στην 85η ΔΕΘ που θα πραγματοποιη-
θεί στις 11-19 Σεπτεμβρίου, στο περίπτερο 8 - stand 20, 
προσκαλώντας όλους τους επαγγελματίες του κλάδου 
να συμμετέχουν σε συζητήσεις αλλά και στις  Live  εκ-
πομπές που θα μεταδοθούν από τον χώρο της Έκθεσης 
στο Insurance Forum WebTV. Σας περιμένουμε!

Καλή ανάγνωση!

Αριστείδης Βασιλειάδης 
Γενικός Διευθυντής 

Insurance Innovation

Η ασφάλιση των φυσικών 
καταστροφών σε πρώτο πλάνο

Ασφαλιστικό Μαγκαζίνο:
Όλες οι ειδήσεις του κλάδου
Με τον Αριστείδη Βασιλειάδη 
Κάθε Τρίτη στις 18:00

Η ενημέρωση 
που έλειπε

Ασφαλιστικό Μαγκαζίνο

Live στο:
insuranceforum.gr/webtv

Το InsuranceForum Web Tv αποτελεί μια 
νέα υπηρεσία ενημέρωσης, εκπαίδευσης, και 
επικοινωνίας, που ήρθε να καλύψει την ανάγκη για 
ακόμη πιο άμεση ενημέρωση των ασφαλιστικών 
διαμεσολαβητών. Το Ασφαλιστικό Μαγκαζίνο, 
η μοναδική διαδικτυακή εκπομπή για τους 
επαγγελματίες του ασφαλιστικού κλάδου στην 
Ελλάδα, εμπλουτίζει τα απογεύματα μας με 
διαδραστικές υπηρεσίες, πλούσια θεματολογία και 
ξεχωριστούς καλεσμένους.
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Αναδιάταξη δυνάμεων 

στην ελληνική ασφαλιστική 

αγορά! Τι αλλάζει στην 

ασφαλιστική βιομηχανία 

και τι έπεται;

Περί αθέμιτων τραπεζικών 

πρακτικών και ασφάλισης: 

Ποιος αναλαμβάνει εν τέλει 

την ευθύνη;

Ασφάλιση Κατοικίας: Τί 

φταίει, τελικά, που τα 

περισσότερα σπίτια είναι 

ανασφάλιστα;

Η παγίδα στο συνδυασμό 

ομαδικού και ατομικού 

συμβολαίου υγείας - Το 

ερώτημα και η λύση του 

exasfalisou.gr

www.np-asfalistiki.gr

ΝΕΟΣ ΠΟΣΕΙΔΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ

ΑΣΦΑΛΙΣΗ ΠΥΡΟΣ ΚΑΤΟΙΚΙΑΣ
ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΑ

ΣΥΝΈΝΤΕΥΞΗ

Γενικός Διευθυντής
Αριστείδης Βασιλειάδης

Αρχισυντάκτης
Σωτηρία Γιαννακοπούλου 

Επιμέλεια – Διόρθωση
Σωτηρία Γιαννακοπούλου 

Υπεύθυνη Διαφήμισης και Επικοινωνίας
Σοφία Κουμαρά

Υπεύθυνη Συνδρομών 
και Κυκλοφορίας
Ελισάβετ Αποστολάκη

Δημιουργικό
Kitchen.was 

Επιμέλεια Έκδοσης - Εκτύπωσης
Kitchen.was
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FORUM.GR26

TA ΝΕΑ ΤΗΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 
ΑΓΟΡΑΣ

30

Ο ΜΑΥΡΟΣ ΓΑΤΟΣ 
ΝΙΑΟΥΡΙΖΕΙ...34
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Μυρτώ Χαμπάκη: «Η αξία 

του συμβούλου έγκειται 

στη γνώση και στην εξειδί-

κευση του στο συμβουλευ-

τικό έργο»

Γίνε 
συνδρομητής 
του The Insurer:

insuranceforum.gr
Επισκεφτείτε τον διαδικτυακό 
τόπο για συνεχή, σφαιρική 
και έγκυρη ενημέρωση!

Μητροπόλεως 14, 54624 
Θεσσαλονίκη  
Τ: 2312201003, 2315311282
F: 2315312558 
E: info@insuranceinnovation.gr
www.insuranceinnovation.gr

Απαγορεύεται αυστηρά η 
αναδημοσίευση ύλης ή μέρος 
αυτής και η καθ΄ οιονδήποτε 
τρόπο εκμετάλλευσή της χωρίς 
την έγγραφη άδεια του εκδότη.

Γίνε συνδρομητής στο Τhe Insurer, 
στο πρώτο περιοδικό που απευθύνεται 
αποκλειστικά στον Ασφαλιστικό 
Διαμεσολαβητή, μόνο με 20€ το χρόνο!
Στοιχεία Λογαριασμού: 
Alpha Bank 409.00.2002002737 - 
IBAN: GR71-0140-4090-4090-0200-
2002-737 (Δικαιούχος: Αριστείδης 
Βασιλειάδης).
Στοιχεία επικοινωνίας: 2312201003, 
info@insuranceinnovation.gr,
 www.theinsurer.gr

ΟΙ ΑΠΌΨΕΙΣ ΤΗΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉΣ ΑΓΟΡΆΣ

ΣΥΝΈΝΤΕΥΞΗ

20
Η NP Ασφαλιστική στηρί-

ζεται – εκ πεποιθήσεως και 

όχι εξ’ ανάγκης - αποκλει-

στικά στον επαγγελματία 

ασφαλιστικό διαμεσολα-

βητή»

ΑΦΙΕΡΩΜΑ

Νασσίμ Σύριος: 
Ο πρώτος ιδιοκτήτης 
ασφαλιστικού γραφείου 
στην Ελλάδα που δέχεται 
συναλλαγές μέσω Bitcoin

24
Δήμητρα Παπανικολάου; 

«Η εμφάνιση των ηλεκτρο-

νικών πλατφορμών απα-

ξιώνει το λειτούργημα του 

επαγγελματία ασφαλιστικού 

διαμεσολαβητή»

ΤΟ ‘THE INSURER’ ΣΤΗΝ 
ΕΠΑΡΧΙΑ
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OI ΆΠΟΨΕΙΣ ΤΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉΣ ΑΓΟΡΆΣ

Αναδιάταξη δυνάμεων στην 
ελληνική ασφαλιστική αγορά! 
Τι αλλάζει στην ασφαλιστική 
βιομηχανία και τι έπεται;

Σαρωτικές αλλαγές επιφέρει στο «ασφαλιστικό τοπίο» η εξα-
γορά της MetLife από την ΝΝ, αναδιαμορφώνοντας τη με-
ρίδα του λέοντος για τις ασφαλιστικές εταιρείες στη χώρα 
μας.

Η σύζευξη της ΝΝ με τη MetLife πρόκειται να εκτοξεύσει 
στην πρώτη θέση τον ολλανδικό όμιλο στη συνολική παρα-
γωγή ασφαλίστρων της ελληνικής αγοράς, καθώς με βάση 
τα διαθέσιμα στοιχεία για το 2020, η παραγωγή ασφαλί-
στρων της ΝΝ διαμορφώνεται στα 470,8 εκατ. ευρώ, με το 
αντίστοιχο ποσό για τη MetLife να αγγίζει τα 285,1 εκατ. 
ευρώ.

Συνεπώς, έπειτα από την εξαγορά των δραστηριοτήτων 
της MetLife, η συνολική παραγωγή της ΝΝ ξεπερνά τα 
755 εκατ. ευρώ, μέγεθος που την καθιστά τη Νο1 εταιρεία 
στην Ελλάδα αυτή τη στιγμή, αποκαθηλώνοντας την Εθνική 
Ασφαλιστική από την πρώτη θέση.

Το ενδιαφέρον στη συγκεκριμένη περίπτωση είναι ότι η ΝΝ 
κατάφερε να κατακτήσει την κορυφή αποκλειστικά με την 
παραγωγή συμβολαίων ζωής, ενώ αναμένεται να ενισχύσει 
την παρουσία της και στον κλάδο των ομαδικών συμβολαί-
ων ασφάλισης, στον οποίο η MetLife πρωτοστατεί στην Ελ-
λάδα.

Επιπλέον, μέσω της οικειοποίησης των δραστηριοτήτων 
της MetLife, η ΝΝ αποκτά ένα ακόμη πλεονέκτημα στην 
εγχώρια αγορά, καθώς η εξαγορά αυτή της δίνει πρόσβαση 
σε ένα μεγάλο δίκτυο συνεργατών, ενισχύοντας τις δραστη-
ριότητές της στο χώρο της διαμεσολάβησης. Ο Διευθύνων 
Σύμβουλος της NN Group, Ντάβιντ Κνίμπε, σε συνέντευξή 
του στο newmoney.gr επισήμανε ότι από την εξαγορά της 
MetLife προστίθενται 400 ασφαλιστικοί διαμεσολαβητές 
στην υπάρχουσα ομάδα πωλήσεων της ΝΝ, υπογραμμίζο-
ντας ότι πάντα υπάρχει χώρος για ταλαντούχους ανθρώ-
πους είτε προέρχονται από κάποια ανταγωνιστική εταιρεία, 
είτε είναι συνάδελφοι, είτε διαμεσολαβητές.

Με τα νέα αυτά δεδομένα, η ΝΝ Group θα έχει υπό τον 
έλεγχό της το 18% του συνόλου της ασφαλιστικής παραγω-
γής και το 31% του κλάδου ζωής και υγείας. 

Η αναδιάταξη αυτή αφήνει πλέον την Εθνική Ασφαλιστι-
κή στη δεύτερη θέση της ελληνικής ασφαλιστικής αγοράς. 
Ωστόσο, η εταιρεία παρουσιάζεται ιδιαιτέρως ενισχυμένη 
έπειτα από την είσοδο του ομίλου CVC, με τη συνολική πα-
ραγωγή της να αγγίζει τα 669 εκατ. ευρώ.

Σταθερή πορεία καταγρά-
φει και η Eurolife FFH, 
καταλαμβάνοντας τη τρί-
τη θέση στη συνολική πα-
ραγωγή με 448,65 εκατ. 
ευρώ, ενώ ενδιαφέρουσες 
προοπτικές παρουσιά-
ζει και η Generali, έπει-
τα από την εξαγορά της 
ΑΧΑ Ασφαλιστικής, με τη 
συνολική παραγωγή της 
να φτάνει τα 405,5 εκατ. 
ευρώ (235,3 εκατ. προερ-
χόμενα από την Generali 
και 170,2 από την ΑΧΑ Ασφαλιστική). Η πρώτη πεντάδα 
κλείνει με την Interamerican, με τη συνολική παραγωγή της 
να διαμορφώνεται στα 372 εκατ. ευρώ, ενώ τη δεκάδα συ-
μπληρώνουν με την ακόλουθη σειρά οι Ergo, Ευρωπαϊκή 
Πίστη, Allianz, Groupama και η Alpha Life.

Η εν λόγω κατάταξη ασφαλώς μοιάζει ιδιαιτέρως εύθραυ-
στη, δεδομένου ότι η ελληνική ασφαλιστική αγορά έχει ήδη 
μπει σε τροχιά εξαγορών. Μπορούμε να πούμε με σιγουριά 
ότι μέχρι το τέλος του έτους θα υπάρξουν νέες ανακατατά-
ξεις στην εν λόγω λίστα, καθώς δεν είναι λίγες οι εταιρείες 
που εξετάζουν τις επιλογές τους, προκειμένου να ισχυρο-
ποιήσουν την παρουσία τους στην αγορά, σε μία ευνοϊκή 
κατά γενική ομολογία περίοδο, δεδομένου ότι οι ελληνικές 
επιχειρήσεις έχουν αρχίσει να επαναλειτουργούν. 

Όσοι δραστηριοποιούνται στον ασφαλιστικό κλάδο γνωρί-
ζουν ότι δεν είναι λίγες οι εταιρείες-στόχοι, τις οποίες εξετά-
ζουν ενδελεχώς οι κύριοι παίκτες της αγοράς. Τα ταχύτερα 
αντανακλαστικά αλλά και η πιο γενναιόδωρη προσφορά θα 
κρίνουν εν τέλει το ποιος θα επικρατήσει... Το μόνο σίγουρο 
είναι ότι η συγκέντρωση της αγοράς στα χέρια συγκεκριμέ-
νων εταιρειών πρόκειται να επιβάλλει νέους κανόνες στην 
ελληνική ασφαλιστική βιομηχανία αλλά και στο χώρο της 
διαμεσολάβησης.

Της Σωτηρίας Γιαννακοπούλου, 
Αρχισυντάκτριας insuranceforum.gr, 
Δημοσιογράφου - Επικοινωνιολόγου
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ΟΙ ΆΠΟΨΕΙΣ ΤΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉΣ ΑΓΟΡΆΣ ΟΙ ΆΠΟΨΕΙΣ ΤΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉΣ ΑΓΟΡΆΣ

Στο πλαίσιο της εύρυθμης λειτουργίας της αγοράς, ο υγιής 
ανταγωνισμός καθιστά τη βάση λειτουργίας του εκάστοτε 
κλάδου, σεβόμενος το σύνολο των επιχειρήσεων αλλά και 
των επαγγελματιών που αγωνίζονται με ισάξια μέσα για την 
επικράτησή τους. Για τη τήρηση άλλωστε αυτών των λεπτών 
ισορροπιών, το κάθε κράτος ορίζει μία Εποπτική Αρχή, η 
οποία ελέγχει τις συνθήκες ανταγωνισμού, προστατεύοντας 
τους επαγγελματίες από αθέμιτες πρακτικές που καταπατούν 
τους επιβεβλημένους κανόνες ρύθμισης της αγοράς. 

Για κάποιον ο οποίος ασχολείται με τον ασφαλιστικό κλάδο, η 
φράση «αθέμιτος ανταγωνισμός» είναι άρρηκτα συνδεδεμέ-
νη με την παροχή ασφαλιστικών προϊόντων στο καταναλω-
τικό κοινό μέσω τραπεζών, το γνωστό bancassurance. Αναμ-
φίβολα, η επιμελώς οργανωμένη παρουσία των τραπεζικών 
ιδρυμάτων στο χώρο της ασφάλισης έχει εδραιωθεί τα τελευ-
ταία χρόνια ως ένα πλήρως αναγνωρισμένο κανάλι διανομής 
ασφαλιστικών προϊόντων. Ωστόσο, παρά τις προβλεπόμενες 
εγγυήσεις και τη ρυθμιστική παρουσία των αρχών, όλο και 
πληθαίνουν οι καταγγελίες των επαγγελματιών του κλάδου 
που κάνουν λόγο για χρήση αθέμιτων μέσων από πλευράς 
των τραπεζών, υποστηρίζοντας ότι υποβαθμίζουν άμεσα το 
ρόλο του ασφαλιστικού διαμεσολαβητή, παραβιάζοντας με 
δόλιο τρόπο κάθε έννοια υγιούς ανταγωνισμού.

Ως γνωστόν, η χορήγηση στεγαστικών δανείων συνοδεύε-
ται από πακέτα ασφάλισης κατοικίας τα οποία, δεδομένων 
των ποσών που παραχωρούνται από πλευράς των τραπεζών 
στους δανειολήπτες, φαίνονται αμελητέα στον πελάτη, παρά 
το γεγονός ότι ενδεχομένως να κοστολογούνται ακριβότερα 
από τα πακέτα ασφάλισης που προσφέρουν οι ασφαλιστικές 
εταιρείες μέσω των ασφαλιστικών διαμεσολαβητών, χωρίς 
ασφαλώς να περιλαμβάνουν επιπλέον παροχές.

Με άλλα λόγια οι τράπεζες, εκμεταλλευόμενες την ανάγκη 
των πολιτών για δανεισμό, πιέζουν τους καταναλωτές να συ-
νάψουν ασφαλιστήρια συμβόλαια με συνεργαζόμενες εται-
ρείες, ενώ δεν είναι σπάνιο και το φαινόμενο να μην κάνουν 
δεκτό το τρέχον ασφαλιστήριο συμβόλαιο περιουσίας του 
δανειολήπτη. Ασφαλώς, η εν λόγω πρακτική είναι παράνο-
μη, καθώς όπως αναφέρει η εγκύκλιος 462 του 2013 της ΤτΕ 
«Όταν ο δανειολήπτης προσκομίσει ασφαλιστήριο συμβό-
λαιο που πληροί τις καλύψεις της δανειακής σύμβασης, αυτό 

πρέπει να γίνεται δεκτό χωρίς καμία καθυστέρηση».

Οι τράπεζες επομένως υποχρεώνουν έμμεσα ή άμεσα τους 
δανειολήπτες να συνάψουν ασφαλιστήρια συμβόλαια, τα 
οποία συνήθως οι καταναλωτές υπογράφουν ανάμεσα σε 
άλλα έγγραφα, αγνοώντας πλήρως τις καλύψεις αλλά και τις 
παροχές που τους προσφέρουν. Και το πρόβλημα δυστυχώς 
δεν σταματά εκεί…

Ένας ασφαλιστικός διαμεσολαβητής έχοντας τη απαραίτητη 
τεχνογνωσία και εμπειρία, αντιλαμβάνεται πλήρως τις ανά-
γκες του πελάτη του, παρέχοντάς εξατομικευμένα ασφαλιστή-
ρια συμβόλαια, πλήρως προσαρμοσμένα στα μέτρα του εκά-
στοτε καταναλωτή. Αντιθέτως, τα ασφαλιστήρια συμβόλαια 
που παρέχουν τα τραπεζικά ιδρύματα είναι τυποποιημένα 
έτσι ώστε να καλύπτουν όλο το φάσμα των ενδιαφερόμενων, 
χωρίς να διακρίνουν τις προσωπικές ανάγκες του ασφαλιζο-
μένου. 

Το πρόβλημα συνεπώς ξεκινά από την ελλιπή πληροφόρηση 
των καταναλωτών, η οποία πραγματοποιείται από τραπεζι-
κούς υπαλλήλους που, αν και πιστοποιημένοι στη πλειοψη-
φία τους, δεν διαθέτουν τις κατάλληλες γνώσεις, αλλά ούτε 
και την εμπειρία, προκειμένου να ενημερώσουν σωστά τους 
καταναλωτές, ενώ ασφαλώς δεν αναλαμβάνουν καμία ευθύνη 
για τα συμβόλαια που προσφέρουν. Δυστυχώς, ο καταναλω-
τής αντιλαμβάνεται πολύ αργά το κόστος ενός τέτοιου συμ-
βολαίου, καθώς σε περίπτωση ανάγκης όχι μόνο δεν γνωρίζει 
που πρέπει να απευθυνθεί, αλλά σε αρκετές περιπτώσεις δεν 
καταφέρνει να λάβει και τις προβλεπόμενες αποζημιώσεις 
εξαιτίας «παραλείψεων» στο συμβόλαιό του.

Οι κεκαλυμμένες επεμβάσεις των τραπεζών στην ασφαλιστι-
κή αγορά πλήττουν άμεσα τους πιστοποιημένους ασφαλιστι-
κούς διαμεσολαβητές, οι οποίοι επισημαίνουν τις επιπτώσεις 
τέτοιου είδους ενεργειών στα έσοδα τους. Και το ερώτημα 
εδώ και χρόνια παραμένει το ίδιο: Ποιος είναι επί της ουσί-
ας ο ρόλος της ΤτΕ και πώς προφυλάσσει ως εποπτική αρχή 
τους ασφαλιστικούς διαμεσολαβητές από τα φαινόμενα μαζι-
κής πώλησης ασφαλιστικών προϊόντων μέσω των τραπεζών;

Τελείωσε το καλοκαίρι και, όπως κάθε χρόνο, δυστυχώς ούτε 
φέτος έλλειψαν οι πυρκαγιές. Μια απ’ τις πιο χαρακτηριστι-
κές εικόνες όταν μια φωτιά κάψει κάποια σπίτια είναι η δυ-
στυχία όσων ανθρώπων είχαν την ατυχία να χάσουν το δικό 
τους σπίτι. Και πάντα στον κλάδο μας – τα τελευταία χρόνια 
όχι μόνο σ’ αυτόν – προκύπτει είτε σαν πραγματική απορία 
ενδιαφέροντος, είτε σαν έμμεσος καταλογισμός ευθύνης το 
ερώτημα: «Γιατί δεν είχαν ασφαλισμένα τα σπίτια τους;».

Ας προσπαθήσουμε να απαντήσουμε, ξεκινώντας από τα 
δεδομένα, με γνώμονα την προσπάθειά μας να βοηθήσουμε 
τους ανθρώπους και όχι να ψάξουμε να κατηγορήσουμε κά-
ποιον ως φταίχτη. Ένα δεδομένο για τους καταναλωτές είναι 
ότι κανένας άνθρωπος δεν θέλει να χάσει το σπίτι του, ειδικά 
αν το έχει αποκτήσει με κόπους ολόκληρης ζωής, όπως συ-
χνά συμβαίνει. Ένα άλλο δεδομένο για εμάς τους επαγγελμα-
τίες είναι πως γνωρίζουμε πολύ καλά ότι η ασφάλιση για τον 
βασικό κίνδυνο της φωτιάς ξεκινάει στην ασφαλιστική αγορά 
με λιγότερα από €0,6/τ.μ. Προσωπικά θεωρώ απίθανο για τη 
συντριπτική πλειοψηφία των καταναλωτών, αν γινόταν σω-

στή επικοινωνία της σχέσης κόστους-οφέλους να μην ασφά-
λιζαν το σπίτι τους, έστω για τον κίνδυνο της πυρκαγιάς.

Η εύκολη λύση για τους καταναλωτές είναι να ζητούν, σχεδόν 
να απαιτούν, αποζημίωση από το κράτος και εύκολη λύση για 
εμάς τους επαγγελματίες να κατηγορούμε τους καταναλωτές 
για έλλειψη ασφαλιστικής συνείδησης. Ωστόσο θεωρώ ότι, σε 
μεγάλο βαθμό, είναι στο χέρι μας να αλλάξουμε αυτή την κα-
τάσταση προς όφελος όλων.

Κάνοντας και την αυτοκριτική μου, νομίζω πως πρέπει να 
δώσουμε μεγαλύτερη βαρύτητα στην προσπάθειά μας να επι-
κοινωνήσουμε με τους ανθρώπους που ερχόμαστε σε επαφή 
τη σημασία της ασφάλισης της κατοικίας τους, έστω για τον 
κίνδυνο μόνο της πυρκαγιάς. Έτσι, θα αυξήσουμε τα κέρδη 
μας με σταθερό εισόδημα που κατά κανόνα δεν έχει ζημιές, 
αλλά ούτε ακυρωσιμότητα, θα αποκτήσουμε περισσότερους 
πελάτες με όση δυναμική έχει αυτό και, το πιο σημαντικό, θα 
έχουμε προσφέρει ανυπολόγιστη βοήθεια στους συνανθρώ-
πους μας, κάνοντάς τους να αγαπήσουν την ασφάλιση με τον 
καλύτερο τρόπο: την αποζημίωση.

Περί αθέμιτων τραπεζικών 
πρακτικών και ασφάλισης: 
Ποιος αναλαμβάνει εν τέλει 
την ευθύνη;

Τί φταίει, τελικά, που τα 
περισσότερα σπίτια είναι 
ανασφάλιστα;

0
9

Του Νίκου Λεβετσοβίτη, 
Εκλεγμένου Δημοτικού Συμβούλου Γλυφάδας, Προέδρου 
ΓΚΟΛΦ Δήμου Γλυφάδας, Μέλος του Δ.Σ. του Επαγγελματικού 
Επιμελητηρίου Αθηνών – Επικεφαλούς ΑΝΑΝΕΩΤΙΚΗΣ Κίνησης 
Επαγγελματιών και ασφαλιστικoύ διαμεσολαβητή

Του Λεωνίδα Φούκα, 
Ανεξάρτητου Ασφαλιστικoύ Πράκτορα, 
Απόφοιτου Τμήματος Στατιστικής 
& Ασφαλιστικής Επιστήμης Παν/μίου Πειραιά, 
safepath.gr
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Είσαι εργαζόμενος στον ιδιωτικό τομέα, επιχειρηματίας ή 
ανήκεις σε μια ομάδα ανθρώπων (π.χ σύλλογοι, κτλ.) και 
έχεις ένα ομαδικό συμβόλαιο υγείας;

Καταρχάς μπράβο σου που συμμετέχεις σε αυτό και συγ-
χαρητήρια που η επιχείρηση που εργάζεσαι έχει προβλέψει 
για εσένα και σου προσφέρει ένα ΜΟΝΑΔΙΚΟ ΔΩΡΟ.

Το ομαδικό ασφαλιστήριο υγείας, ανανεώνεται κάθε χρό-
νο, μετά από συνεννόηση με την ασφαλιστική εταιρεία, και 
καλύπτει τα έξοδα σου, εντός και εκτός του νοσοκομείου 
με ένα ορισμένο ποσοστό κάλυψης (για παράδειγμα 80%) 
και μέχρι ενός ορισμένου ποσού κάλυψης (για παράδειγμα 
10.000 ευρώ).

Επειδή όμως έχεις υψηλή ασφαλιστική συνείδηση ή έχεις 
κατανοήσει την ανάγκη για την πλήρη κάλυψη της νοσο-
κομειακής σου περίθαλψης ή επειδή ο ασφαλιστικός σου 
σύμβουλος στο πρότεινε, έχεις και ένα ατομικό συμβόλαιο 
υγείας με μεγάλη απαλλαγή, το οποίο λειτουργεί συμπλη-
ρωματικά με το ομαδικό σου συμβόλαιο και το ασφαλιστικό 
σου ταμείο, παρέχοντας σου μια, ασφαλιστικά, ολοκληρωμέ-
νη κάλυψη της υγείας σου.

Τα ερωτήματα που δημιουργούνται είναι, τι γίνεται αν:

	 - Αλλάξεις εργοδότη

- Ο εργοδότης σου τερματίσει τις εργασίες του

- Ο εργοδότης παύσει την παροχή του ομαδικού

- Απολυθείς

- Παραιτηθείς κ.α.

με αποτέλεσμα να μην έχεις πλέον την ομαδική σου κάλυ-
ψη αλλά να έχεις πλέον ένα ατομικό συμβόλαιο με ΥΨΗΛΗ 
ΑΠΑΛΛΑΓΗ.

Η ασφαλιστική αγορά προσφέρει πολλές λύσεις για όλα τα 
παραπάνω και ο σκοπός του άρθρου είναι να ενημερωθείς 
για το τι πρέπει να προσέξεις και τι πρέπει να συζητήσεις με 
τον ασφαλιστικό σου σύμβουλο.

Τα βασικά σημεία που πρέπει να προσέξουμε είναι δύο, ας 
τα δούμε όμως ένα ένα, για να μας γίνουν και κατανοητά.

Το κλειδί που αποτελεί και τη ΛΥΣΗ είναι το ατομικό σου 
συμβόλαιο να σου παρέχει τη δυνατότητα μείωσης της 
απαλλαγής σου και μάλιστα σε επίπεδο που επιθυμείς, χω-
ρίς να χρειάζεται να γίνει εκ νέου έλεγχος της υγείας σου 
ακόμα και αν σου έχει προκύψει ένα σοβαρό ή μη πρόβλημα 

που έχει αλλάξει την κατάσταση της. Αυτό σου παρέχει την 
σιγουριά και την εξασφάλιση, μιας ολοκληρωμένης ασφάλι-
σης υγείας και πρέπει να αναγράφεται ως ΕΙΔΙΚΟΣ ΟΡΟΣ 
στο συμβόλαιο που θα συνάψεις με την οποιαδήποτε ασφα-
λιστική.

Το δεύτερο σημείο που πρέπει να προσέξεις στους όρους 
του συμβολαίου σου είναι το πότε σου παρέχεται αυτή η 
δυνατότητα για να μην βρεθείς προ εκπλήξεων. Το αν δηλα-
δή είναι προαπαιτούμενο από το συμβόλαιο σου, να είσαι 
ασφαλισμένος για κάποιο διάστημα (π.χ κάποια χρόνια) 
πρώτα για να μπορείς να έχεις τα δικαιώματα που αναφέρα-
με πριν. Δυστυχώς, δεν γνωρίζουμε το αν θα παραιτηθούμε 
ή το πότε θα απολυθούμε ή αν ο εργοδότης μας, για τους 
λόγους που αναφέραμε, παύσει την παροχή του ομαδικού. 
Ακριβώς για αυτό είναι σημαντικό το συμβόλαιό μας, να μας 
επιτρέπει να ενεργοποιήσουμε τη δυνατότητα μείωσης της 
απαλλαγής όσο πιο άμεσα γίνεται και να χωρίς να χρειάζε-
ται να περιμένουμε αρκετό χρονικό διάστημα, για αυτό και 
η ΙΔΑΝΙΚΗ ΛΥΣΗ είναι να μπορείς να το κάνεις αμέσως 
μετά την απώλεια του ομαδικού προγράμματος ασφάλισης.

Η ασφαλιστική αγορά έχει λύσεις να παρουσιάσει σε όλα 
τα παραπάνω και ο επαγγελματίας ασφαλιστικός σύμβουλος 
πρέπει να αναλύσει την ανάγκη του εκάστοτε υποψηφίου 
προς ασφάλιση και να του προτείνει το κατάλληλο πλάνο 
ασφάλισης. Ένα ατομικό συμβόλαιο υγείας μπορεί να συν-
δυαστεί άψογα με ένα ομαδικό συμβόλαιο και να σου προ-
σφέρει μια σφαιρική εξασφάλιση είτε για τα μικρά, είτε για 
τα μεγάλα απρόοπτα που μπορεί να προκύψουν. Η ΙΔΑΝΙ-
ΚΗ ΛΥΣΗ είναι το συμβόλαιο σου να προβλέπει την μείωση 
της απαλλαγής για όσες βαθμίδες επιθυμείς, χωρίς κανέναν 
επιπλέον έλεγχο της υγείας σου και να μπορείς να ασκήσεις 
το δικαίωμα αυτό όποτε το χρειαστείς εφόσον συντρέχει ο 
αντίστοιχος λόγος.

Και αν αναρωτιέσαι, αν υπάρχει τέτοιο συμβόλαιο, απάντη-
ση είναι φυσικά ΝΑΙ…

Η παγίδα στο συνδυασμό 
ομαδικού και ατομικού 
συμβολαίου υγείας - 
Το ερώτημα και η λύση 
του exasfalisou.gr

OI ΆΠΟΨΕΙΣ ΤΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉΣ ΑΓΟΡΆΣ

Του Γεώργιου Κακριδή, 
Συντονιστή Ασφαλιστικών 
Πρακτόρων, exasfalisou.gr
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«Σε μια ιδιαιτέρως πολύπλοκη κανονιστική περίο-
δο και σε ένα συνεχώς μεταβαλλόμενο περιβάλλον, 
οι σύγχρονες επιχειρήσεις του κλάδου χρειάζονται 
εξειδικευμένες συμβουλευτικές υπηρεσίες όσο ποτέ 
άλλοτε. Η κανονιστική συμμόρφωση πρέπει να εκτεί-
νεται στις καθημερινές εργασίες της επιχείρησης με 
τη διαμόρφωση των κατάλληλων διαδικασιών και 
των απαιτούμενων πολιτικών και εντύπων, πρέπει να 
ελέγχεται συστηματικά και τέλος πρέπει να αποδει-
κνύεται εποπτικά.»

Η κα. Μυρτώ Χαμπάκη, Partner, Advisory Services 
Experto Crede Consultants, σε μια κατατοπιστική συνέ-
ντευξη μας μιλά για την αξία της κανονιστικής συμμόρφω-
σης των σύγχρονων επιχειρήσεων του κλάδου, αναλύοντάς 
μας τις ανάγκες των ασφαλιστικών εταιρειών αλλά και των 
ασφαλιστικών γραφείων. Επιπλέον, διευκρινίζει ποιες είναι 
οι κανονιστικές υποχρεώσεις ενός ασφαλιστικού γραφείου, 
ανεξαρτήτως μεγέθους, βάσει του θεσμοθετημένου πλαισί-
ου, καθώς και ποια θα πρέπει να είναι τα βασικά κριτήρια 
στην επιλογή του κατάλληλου σύμβουλου για την επιχείρη-
σή μας. 

Κα. Χαμπάκη,   ένας όρος που ακούστηκε ευρέως κατά την 
εφαρμογή του Solvency II και βέβαια άρχισε να ακούγεται 
και στα ασφαλιστικά γραφεία – ανεξαρτήτως μεγέθους - με 
την έλευση του Ν.4583/2018 (IDD)  και του Κανονισμού για 
τα δεδομένα προσωπικού χαρακτήρα του GDPR, είναι αυτός 
της Κανονιστικής Συμμόρφωσης. Θέλετε να μας εξηγήσετε 
τον ρόλο της λειτουργίας Κανονιστικής Συμμόρφωσης;

Οι αναφορές στην αναγκαιότητα της Λειτουργίας της Κα-
νονιστικής Συμμόρφωσης όντως άρχισαν να εμφανίζονται 
στον κλάδο κατά την διαμόρφωση της Οδηγίας Solvency II, 
από το 2006 και έπειτα. Να υπενθυμίσω ότι σύμφωνα με τις 
τότε απόψεις των ειδικών, οι οποίες εν τέλει ενσωματώθη-
καν στο κανονιστικό πλαίσιο, η φερεγγυότητα μιας ασφα-
λιστικής επιχείρησης δεν διασφαλίζεται αποκλειστικά από 
την ύπαρξη κεφαλαίων αλλά και από ένα δομημένο σύστη-
μα διακυβέρνησης, το οποίο μεταξύ άλλων, περιλαμβάνει 
τέσσερις βασικές λειτουργίες: την Αναλογιστική λειτουργία, 
την λειτουργία Διαχείρισης Κινδύνων, την λειτουργία Εσω-

τερικού Ελέγχου και τέλος τη λειτουργία Κανονιστικής Συμ-
μόρφωσης. Η Οδηγία Solvency II, η οποία ενσωματώθηκε 
στο δίκαιο της χώρας μας με τον ν. 4364/2016 ήταν αυτή 
που θεσμοθέτησε και κατέστησε υποχρεωτική τη λειτουργία 
Κανονιστικής Συμμόρφωσης και στις ασφαλιστικές επιχει-
ρήσεις, όπως είχε γίνει και στο παρελθόν με την αντίστοιχη 
νομοθεσία για τα τραπεζικά ιδρύματα.

Aν θέλουμε να δώσουμε έναν ορισμό για το τι σημαίνει 
Κανονιστική Συμμόρφωση, θα μπορούσαμε να πούμε ότι 
αποτελεί μία λειτουργία της κάθε επιχείρησης, της οποίας 
ο ρόλος είναι να διασφαλίζει τη συνεχή συμμόρφωση της 
εν λόγω επιχείρησης με τους ισχύοντες νόμους και κανο-
νισμούς που την αφορούν άμεσα ή έμμεσα. Δηλαδή στην 
περίπτωση του ασφαλιστικού κλάδου που περιλαμβάνει τις 
ασφαλιστικές εταιρείες αλλά και τα ασφαλιστικά γραφεία, 
δεν αναφερόμαστε αποκλειστικά και μόνο στη συμμόρ-

Μυρτώ Χαμπάκη: 
«Η αξία του συμβούλου έγκειται 
στη γνώση και στην εξειδίκευση 
του στο συμβουλευτικό έργο»

ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ
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φωση στην ασφαλιστική νομοθεσία, άλλα και σε μια σειρά 
άλλων νομοθετημάτων, όπου οι επιχειρήσεις του κλάδου 
εμπίπτουν στο πεδίο εφαρμογής τους. Η λειτουργία αυτή 
πλέον διαδραματίζει ένα πολύ σημαντικό ρόλο στο πλαίσιο 
της χρηστής εταιρικής διακυβέρνησης.

Τα τελευταία χρόνια, όπως θα έχετε παρατηρήσει υπάρχει 
έντονη κινητικότητα ως προς παραγωγή / αναθεώρηση νο-
μοθεσίας από την Ε.Ε. κυρίως στον τομέα των χρηματοοι-
κονομικών υπηρεσιών. Η παραγωγή νομοθεσίας επιδρά ση-
μαντικά στην καθημερινή λειτουργία των επιχειρήσεων του 
κλάδου. Η κινητικότητα αυτή προβλέπεται ότι θα συνεχιστεί 
και στο μέλλον αφού ήδη παρατηρούμε τις πρώτες αναθε-
ωρήσεις υφιστάμενων κομβικών οδηγιών που αφορούν τον 
κλάδο μας καθώς και την έλευση νέων που σε αρκετές περι-
πτώσεις είναι άρρηκτα συνδεδεμένες με τις επιπτώσεις της 
πανδημίας αλλά και της ραγδαίας εισχώρησης της τεχνολο-
γίας στα ασφαλιστικά προϊόντα.

Σε μια ιδιαιτέρως πολύπλοκη κανονιστική περίοδο και σε 
ένα συνεχώς μεταβαλλόμενο περιβάλλον λειτουργίας, οι σύγ-
χρονες επιχειρήσεις του κλάδου χρειάζονται εξειδικευμένες 
συμβουλευτικές υπηρεσίες στον τομέα αυτό, όσο ποτέ άλλο-
τε. H Κανονιστική Συμμόρφωση διαφέρει στις ασφαλιστικές 
εταιρείες σε σχέση με τα ασφαλιστικά γραφεία.

Όπως προαναφέραμε, η Κανονιστική Συμμόρφωση, αφορά 
όλες τις επιχειρήσεις εντός και εκτός κλάδου, αφού αυτές 
πρέπει να λειτουργούν σύμφωνα με το τρέχον κανονιστικό 
πλαίσιο που ρυθμίζει την εκάστοτε λειτουργία τους.

Με μια ειδική ματιά στον κλάδο μας, παρατηρούμε ότι η 
διαφορά στη λειτουργίας της  Κανονιστικής Συμμόρφωσης 
εντός της ασφαλιστικής εταιρείας και εντός του ασφαλιστι-
κού γραφείου έγκειται στο ότι για την μεν ασφαλιστική εται-
ρεία η λειτουργία απαιτείται από το ισχύον νομικό πλαίσιο 
και πρέπει να είναι σαφώς ορισμένη μέσω σχετικής Πολι-
τικής και διαδικασιών εγκεκριμένων από τη διοίκηση, προ-
κειμένου να ελέγχεται συστηματικά από την εποπτεία για 
το έργο της, ενώ για τα ασφαλιστικά γραφεία δεν απαιτείται 
ρητά από τον νόμο. Αυτό δεν σημαίνει όμως ότι είναι ασφα-
λιστικό γραφείο απαλλάσσεται της τήρησης των κανονιστι-
κών του υποχρεώσεων. Ας μην πέφτουμε σε αυτή την πα-
γίδα. Συνεπώς, το κάθε ασφαλιστικό γραφείο πρέπει και να 
προβλέπει αλλά και να καλύπτει τις ανάγκες κανονιστικής 
συμμόρφωσης που το αφορούν,  λαμβάνοντας πάντα υπόψη 
τις ιδιαιτερότητες και την έκτασης των εργασιών του.

Και για να γίνω πιο συγκεκριμένη: Η ανάγνωση της νομο-
θεσίας και η κατανόηση συγκεκριμένων άρθρων της, δεν 
σημαίνει ότι η επιχείρηση κανονιστικά λειτουργεί σωστά. 
Πολλές φορές ακούω «μα αυτό το κάνουμε». Ναι, το κάνου-
με, αλλά τεκμηριώνεται και  αποδεικνύεται αυτό που κάνου-
με; Και εάν αποδεικνύεται, αποδεικνύεται ικανοποιητικά 
και με τέτοιο τρόπο ώστε να μην έχουμε συνέπειες σε μια 
καταγγελία ή έναν εποπτικό έλεγχο; Η προφορική διαβεβαί-
ωση δεν αποτελεί εποπτική τεκμηρίωση!

Η κανονιστική συμμόρφωση είναι απαραίτητο να εκτείνεται 
στις καθημερινές εργασίες της επιχείρησης με τη διαμόρ-
φωση των κατάλληλων διαδικασιών και των απαιτούμενων 
πολιτικών και εντύπων, πρέπει να ελέγχεται συστηματικά 
και τέλος πρέπει να τεκμηριώνεται για εποπτικούς σκοπούς. 
Σε αυτό ακριβώς στο σημείο, στο σημείο της λειτουργικής 

εφαρμογής – της πρακτικής εφαρμογής – καθώς και της 
εποπτικής απόδειξης, ένας ειδικός σύμβουλος αποτελεί τον 
επαγγελματία κλειδί που θα συμβουλέψει την επιχείρηση με 
τρόπο ώστε να την προστατεύσει από τυχόν πρόστιμα και 
κανονιστικές αστοχίες. 

Ποιες είναι οι κανονιστικές υποχρεώσεις ενός ασφαλιστικού 
γραφείου σήμερα;

Όπως ανέφερα και πιο πάνω, το κάθε ασφαλιστικό γραφείο 
αναλόγως του μεγέθους του αλλά και των εργασιών των 
οποίων αναλαμβάνει, ενδέχεται να έχει διαφορετικές κανο-
νιστικές ανάγκες. 

Σε γενικές γραμμές, η πρώτη και σημαντικότερη υποχρέωση 
των ασφαλιστικών γραφείων  παραπέμπει στο Ν.4583/2018 
για τη διανομή των ασφαλιστικών προϊόντων, στις υποχρε-
ώσεις του Κανονισμού για την Προστασία Δεδομένων Προ-
σωπικού Χαρακτήρα, την Διαχείριση Αιτιάσεων, στο κανο-
νιστικό πλαίσιο για το ξέπλυμά χρήματος και την αποτροπή 
της απάτης καθώς και σε παρεμφερείς κανονιστικές πράξεις 
που αφορούν στις χρηματοοικονομικές υπηρεσίες και την 
προστασία του καταναλωτή. Προσφάτως, βλέπουμε και αρ-
κετές ρυθμίσεις για τη χρήση των τεχνολογικών εργαλείων 
και των εξ αποστάσεως πωλήσεων. 

Οι κανονιστικές αυτές υποχρεώσεις δύναται να διαφορο-
ποιηθούν σημαντικά όταν έχουμε διασυνοριακή δραστη-
ριότητα εντός ΕΕ, επαφές με τρίτες χώρες εκτός ΕΕ, πολυ-
σύνθετα ασφαλιστικά προϊόντα που δημιουργούνται ειδικά 
για τα ασφαλιστικά γραφεία και διανέμονται μέσω ειδικών 
συμφωνιών (TOBA, binders κλπ).

Θα ήθελα για ακόμα μια φορά να τονίσω πως η IDD, όπως 
πολλές φορές συναντώ στην πράξη, δεν είναι μόνο τα έντυ-
πα που πρέπει να συμπληρωθούν, αλλά εμπεριέχει και  συ-
γκεκριμένες διαδικασίες και πολιτικές οι οποίες πρέπει να 
είναι καταγεγραμμένες (εγγραφές σε μητρώα, εκπαίδευση 
προσωπικού, διαμόρφωση δικτύων) και να ακολουθούνται 
συστηματικά. Τα μεσαία και μικρά γραφεία σε αρκετές πε-
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ριπτώσεις  παραβλέπουν τέτοιου είδους διαδικασίες, χρησι-
μοποιώντας μόνο τα έντυπα τα οποία ωστόσο διασφαλίζουν 
εν μέρη και όχι πλήρως τη συμμόρφωση με τη νομοθεσία, 
ενώ δεν δίνεται ιδιαίτερη έμφαση στα ζητήματα περί GDPR. 
Ο GDPR δεν είναι μόνο το Έντυπο Συγκατάθεσης. Η προ-
στασία δεδομένων είναι φιλοσοφία και εργασιακή συνεί-
δηση. Είναι άκρως σημαντικό για ένα ασφαλιστικό γραφείο 
να καταλάβει το ρόλο που αναλαμβάνει όσον αφορά στη 
επεξεργασία των Δεδομένων Προσωπικού Χαρακτήρα, δη-
λαδή, αν είναι ο εκτελών, την επεξεργασία για λογαριασμό 
της ασφαλιστικής εταιρείας ή αν είναι υπεύθυνος επεξερ-
γασίας, όπου εκεί οι κανονιστικές υποχρεώσεις διαφέρουν 
σημαντικά. 

Ποιοι είναι οι κατάλληλοι επαγγελματίες για να συμβουλεύ-
σουν τις επιχειρήσεις του κλάδου και ποιο είναι το κόστoς 
ενός συμβουλευτικού έργου; Είναι απαγορευτικό;

Η απάντηση στο ερώτημα της «καταλληλότητας του συμβού-
λου» για μένα ήταν και θα είναι πάντα «ο ειδικός». Και επειδή 
δυστυχώς, σε αρκετές περιπτώσεις στη χώρα μας βλέπουμε 
ανθρώπους να «βαφτίζονται» σύμβουλοι επιχειρήσεων και ει-
δικοί, χωρίς όμως να διαθέτουν την κατάλληλη εκπαίδευση, 
την απαιτούμενη κατάρτιση σε ειδικά θέματα, τις αναγκαίες 
πιστοποιήσεις ή την πρακτική εμπειρία για να κάνουν αυτή 
τη δουλειά, θα πρέπει να τονίσω το εξής: Η αξία του συμβού-
λου έγκειται στη γνώση του και στην εξειδίκευση του πάνω 
στο αντικείμενο στο οποίο καλείται να υποστηρίξει την επι-
χείρηση που τον εμπιστεύεται.

Ο σύμβουλος που επιλέγει μια επιχείρηση θα πρέπει αποδε-
δειγμένα να έχει εμπειρία στο συμβουλευτικό αντικείμενο στο 
οποίο καλείται να παρέχει τις υπηρεσίες του και αυτό μπορεί 
να διαπιστωθεί μόνο από το βιογραφικό του, τα συμβουλευτι-
κά έργα που έχει ολοκληρώσει στο παρελθόν και φυσικά από 
την κατάρτιση, τις γνώσεις του και τη φήμη του στην αγο-
ρά. Επιπλέον, ο σύμβουλος θα πρέπει να λειτουργεί μέσα στο 
πλαίσιο της επαγγελματικής ηθικής και της εμπιστευτικότη-
τας που χαρακτηρίζει το συμβουλευτικό επάγγελμα. 

Συνεπώς, η κάθε επιχείρηση θα πρέπει να επιλέξει με με-
γάλη προσοχή την επιχείρηση συμβούλων με την οποία 
θα συνεργαστεί, προκειμένου να λάβει υψηλής ποιότητας 
εξειδικευμένες υπηρεσίες, με σωστή τιμολόγηση των συμ-
βουλευτικών έργων, αναλόγως των πραγματικών συμβου-
λευτικών αναγκών. 

Το δε κόστος ενός συμβουλευτικού έργου καθορίζεται ανα-
λόγως με το μέγεθος και την πολυπλοκότητα των εργασιών 
της κάθε επιχείρησης, το χρόνο που απαιτείται για την ολο-
κλήρωση των εργασιών αλλά και το επίπεδο τεχνογνωσί-
ας των επαγγελματιών που απαρτίζουν τη συμβουλευτική 
ομάδα. Η ομάδα μας στην Experto Crede είναι «παιδί της 
ασφαλιστικής αγοράς» και συνεπώς γνωρίζει πολύ καλά τον 
κλάδο και προσαρμόζει το κόστος σωστά, ρεαλιστικά και 

ανάλογα με τις πραγματικές 
ανάγκες τις κάθε επιχείρη-
σης. Συνεπώς το κόστος δεν 
είναι σε καμία περίπτωση 
απαγορευτικό ούτε για τα 
μικρομεσαία ασφαλιστικά 
γραφεία, ούτε για τις επιχει-
ρήσεις ασφαλιστικής διαμε-
σολάβησης.

Μιλήστε μας λίγο για την 
Experto Crede και τις υπηρε-
σίες που παρέχει. 

Η Experto Crede υπήρ-
ξε όνειρο μου αλλά και η 
προσωπική μου θεώρηση 
για την παροχή συμβου-
λευτικών υπηρεσιών στον 
ασφαλιστικό κλάδο με επαγ-
γελματισμό, σοβαρότητα, 
συνέπεια και αξιοπιστία. 
Το όνομα Experto Crede, η 

ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ

λατινική φράση για την «εμπιστοσύνη στον ειδικό» αντικα-
τοπτρίζει την επαγγελματική μου φιλοσοφία μου για πάνω 
από μια εικοσαετία, αλλά και τη συστηματική προσήλωση 
μου στην παροχή αξιόπιστων υπηρεσιών προστιθέμενης 
αξίας.

Η ασφαλιστική αγορά έχει αγκαλιάσει τις υπηρεσίες της 
Experto Crede και αυτό με τιμά προσωπικά, όπως τιμά και 
όλη την ομάδα μου, καθώς μέσα στα 2 χρόνια λειτουργίας 
της εταιρείας μας έχουμε αναλάβει πολλά συμβουλευτικά 
projects σε ασφαλιστικές επιχειρήσεις, επιχειρήσεις ασφα-
λιστικής διαμεσολάβησης και ασφαλιστικών γραφείων του 
κλάδου, με εξαιρετικά αποτελέσματα χάρη στη γνώση και 
την εμπειρία που μας χαρακτηρίζουν. 

Με μεγάλη εξειδίκευση στον ασφαλιστικό κλάδο και τις κα-
νονιστικές του ιδιαιτερότητες, η Experto Crede πλέον προ-
σφέρει μια ευρεία γκάμα συμβουλευτικών υπηρεσιών στον 
τομέα της Κανονιστικής Συμμόρφωσης ασφαλιστικών επι-
χειρήσεων και επιχειρήσεων ασφαλιστικής διαμεσολάβησης, 
καθώς και στην προσαρμογή στις ιδιαιτερότητες του Κανονι-
σμού για την Προστασία Προσωπικών Δεδομένων (GDPR).

Παράλληλα, η εμπειρία μας εκτείνεται και στον τομέα της 
Ελεύθερης Παροχής Υπηρεσιών (ΕΠΥ) στην ιδιωτική ασφά-
λιση καθώς και στην παροχή συμβουλευτικών υπηρεσιών 
σε ασφαλιστικούς συνεταιρισμούς, συλλόγους και σωματεία 
της ασφαλιστικής διαμεσολάβησης. Εντός του πλαισίου του 
εξωπορισμού, αναλαμβάνουμε τη Λειτουργία Κανονιστικής 

Συμμόρφωσης και την Λειτουργία του Υπευθύνου Προστα-
σίας Δεδομένων (DPO) καθώς και την Λειτουργία του Υπευ-
θύνου για την Καταπολέμηση του Ξεπλύματος Χρήματος 
(AML) . Επιπρόσθετα, παρέχουμε  πακέτα συστηματικής 
συμβουλευτικής κάλυψης σε ετήσια βάση ενώ προσφάτως 
επεκταθήκαμε και στην παροχή υπηρεσιών Εσωτερικού 
Ελέγχου».

Στόχος μας είναι να συνεχίσουμε να εκπληρώνουμε το 
όραμα μας για την παροχή υπηρεσιών υψηλής ποιότητας, 
προσαρμοσμένων στο μέγεθος και τις ανάγκες των πελατών 
μας και στο μέλλον διατηρώντας πάντα αυτό το συγκριτικό 
πλεονέκτημα που μας κάνει να διαφέρουμε: την αγάπη για 
τον κλάδο μας και την αγάπη για τον θεσμό της ιδιωτικής 
ασφάλισης. 

Περισσότερες πληροφορίες για την Experto Crede 
Consultants στο: 

www.expertocrede.gr 
Email:hambakimyrto@gmail.com 
Τηλ. επικοινωνίας: 697 277 4080
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από σχεδιασμό. Λάβαμε Νομικές & Οικονομικές (λογιστι-
κές) συμβουλές από τους συνεργάτες μας, ώστε να γίνουν 
όλα σωστά προστατεύοντας τους πελάτες μας αλλά και το 
γραφείο μας. Αναφορικά με τη διαδικασία, όσοι έχουν στην 
κατοχή τους κρυπτονομίσματα θα μπορέσουν μέσα σε δευ-
τερόλεπτα [!] να πραγματοποιήσουν τη συναλλαγή τους με 
το γραφείο μας. Η μέθοδος αυτή σχεδιάστηκε ακριβώς για 
αυτό το κοινό που θέλει να αξιοποιήσει το κεφάλαιο του 
χωρίς να χάσει χρήματα σε περιττές μετατροπές. Θέλω να 
τονίσω ότι το γραφείο μας δε «τζογάρει» με τις πληρωμές 
των πελατών μας. Κάνουμε ορθή χρήση όπως με τη χρήση 
συναλλάγματος στο παρελθόν. 

Ποιες είναι οι πρώτες αντιδράσεις των πελατών σας για τη 
νέα πρωτοβουλία της επιχείρησής σας;

Ν.Σ. Αγαπημένος πελάτης του γραφείου μας, ενθουσιώδης 
χρήστης κρυπτονομισμάτων κοινοποίησε την πρώτη πώλη-
ση ασφαλιστικού συμβολαίου με btc σε ομάδα κοινωνικής 
δικτύωσης. Οι τοποθετήσεις του κοινού ήταν μαζικές, τόσο 
δημόσια, όσο και ιδιωτικά με πολλές ερωτήσεις, επιθυμίες 
και προβληματισμούς. Δεχθήκαμε πλήθος συγχαρητηρίων. 
Θεωρώ ότι σε αυτό το σημείο πρέπει να σταθεί η ασφαλι-
στική βιομηχανία. Πρέπει να σεβαστεί τις επιθυμίες των 
σημερινών πελατών. Τι ακριβώς πρέπει να κάνει όλοι μας 
το γνωρίζουμε. Εμείς απλά θελήσαμε με μια χειρονομία να 
υποδείξουμε την πολιτική του γραφείου μας. Ανασαίνουμε 
ψηφιακά και αγκαλιάζουμε ανθρώπινα. 

Πιστεύετε ότι η ασφαλιστική βιομηχανία θα μπορούσε να 
επωφεληθεί από τη νέα τάση των κρυπτονομισμάτων; Και αν 
ναι με ποιον τρόπο;

Ν.Σ. Οι τεχνολογίες του Blockchain είναι το παρόν και τί-
ποτε δε θα μείνει ανεπηρέαστο. Είναι μονόδρομος η χρήση 
κρυπτονομισμάτων και όχι μόνο για πληρωμές συμβολαίων. 
Δε τολμώ να πω που μπορούμε να φτάσουμε καθώς στη 
περίπτωση μας δεν υπάρχει οροφή. Υπογραμμίζω ότι δεν 
αναφέρομαι αποκλειστικά στα κρυπτονομίσματα αλλά στις 
Blockchain τεχνολογίες. Για αρχή μάλλον πρέπει να στεί-

λουμε τα παιδιά μας να τις σπουδάσουν ώστε να τις υιο-
θετήσουμε γρηγορότερα. Προσπαθώ καθημερινά να κρατάω 
επαφή με τις εξελίξεις. Θεωρώ ιδιαίτερα ενδιαφέρον το γε-
γονός ότι έχει φτιαχτεί ολόκληρη κατηγορία tokens στο πε-

Ο  Νασσίμ Σύριος  είναι ένας επαγγελματίας που μέσα 
στη κρίση της πανδημίας του κορωνοϊού δεν φοβήθηκε να 
τολμήσει. Ακολουθώντας τον παλμό της οικονομίας και τις 
διαρκώς αυξανόμενες απαιτήσεις των καταναλωτών καινο-
τομεί, εισάγοντας στα μέσα πληρωμής του γραφείου του το 
Bitcoin. Η πρωτοβουλία του αυτή τον καθιστά τον πρώ-
το ιδιοκτήτη ασφαλιστικού γραφείου στην Ελλάδα 
που δέχεται συναλλαγές μέσω κρυπτονομισμάτων. Τα 
ασφαλιστικά Γραφεία Νασσίμ Σύριου InsuranceAXD 
εδρεύουν στην Αλεξανδρούπολη, ενώ μέσω των δραστηριο-
τήτων τους έχουν καταφέρει να επεκτείνουν τις υπηρεσίες 
τους σε όλη την Ελλάδα, ενισχύοντας το δίκτυο των πελα-
τών τους. 

Ο κ. Νασσίμ Σύριος μιλά αποκλειστικά στο “The Insurer” 
και στη Σωτηρία Γιαννακοπούλου, σε μια συνέντευξη 
που μας εισάγει στον κόσμο των κρυπτονομισμάτων, ανα-
λύοντας τις προοπτικές τους για την ελληνική ασφαλιστι-
κή αγορά αλλά και για τους επαγγελματίες του κλάδου. Ο 
κ. Σύριος, μας αποκαλύπτει πώς αποφάσισε να εντάξει το 
Bitcoin στους διαθέσιμους τρόπους πληρωμής του γραφεί-

ου του, ενώ μας εξηγεί και τη διαδικασία που απαιτείται για 
να συμπεριλάβει ένας επαγγελματίας τα κρυπτονομίσματα 
στα μέσα συναλλαγής της επιχείρησής του.

Κύριε Νασσίμ, είστε ο ιδιοκτήτης του πρώτου ασφαλιστικού 
γραφείου στην Ελλάδα που δέχεται πληρωμές μέσω bitcoin. 
Πώς αποφασίσατε να εντάξετε το bitcoin στους διαθέσιμους 
τρόπους πληρωμής σας;

Ν.Σ. Ζούμε σε μια εποχή όπου η ροή των τεχνολογικών εξε-
λίξεων είναι ραγδαία και οι ζωές μας επηρεάζονται ολοένα 
και πιο πολύ από αυτές. Το γεγονός ότι ημερησίως διακινού-
νται τεράστια ποσά με τη μορφή κρυπτονομισμάτων και τα 
περισσότερα από αυτά είναι Bitcoin (btc) δε μας άφησε αδι-
άφορους. Το γραφείο μας από τη πρώτη στιγμή έχει αγκα-
λιάσει όλες τις ψηφιακές ευκολίες που υπηρετούν τα συμ-
φέροντα των πελατών μας. Έτσι λοιπόν μετά από σχεδιασμό 
υιοθετήσαμε την πληρωμή με btc. Προσοχή όμως, μπορεί η 
διακύμανση της αξίας του btc τον τελευταίο καιρό να είναι 
μεγάλη, οπότε λάβαμε μέτρα ώστε και πάλι να κινηθούμε 
πελατοκεντρικά και να εξασφαλίσουμε την απροβλημάτιστη 
εξόφληση των ασφαλιστικών συμβολαίων. Να θυμίσω ότι 

σήμερα εκτός από τα 
Starbucks, πληρωμές 
με btc δέχονται η Coca 
Cola, η Microsoft, η 
BMW, το γραφείο μας 
και η λίστα ολοένα και 
μεγαλώνει.

Πόσο δύσκολο είναι 
για έναν επαγγελματία 
να εντάξει τα κρυπτο-
νομίσματα στα μέσα 
συναλλαγής του; Απαι-
τείται μακρά διαδικα-
σία;

Ν.Σ. Οι πράξεις μας 
μόνο τυχαίες δεν εί-
ναι. Όπως ήδη σας 
είπα, κινηθήκαμε 
βάσει προγραμματι-
σμού. Εντάξαμε την 
πληρωμή με btc μετά 

Νασσίμ Σύριος: 
Ο πρώτος ιδιοκτήτης 
ασφαλιστικού γραφείου 
στην Ελλάδα που δέχεται 
συναλλαγές μέσω Bitcoin

ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ
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ριβάλλον των cryptos. Οι λειτουργικότητες αυτών των νέων 
token, μας δείχνουν τη διαδρομή που προβάλει στο άμεσο 
μέλλον. 

Παρά την αυξημένη ζήτηση, οι ασφαλιστικές εταιρείες αρ-
νούνται να καλύψουν την αγορά κρυπτονομισμάτων. Θεωρεί-
τε ότι έχει έρθει η ώρα η ασφαλιστική αγορά να επιχειρήσει 
ένα νέο άνοιγμα στις δραστηριότητές της;

Ν.Σ. Όσο και αν δεν έγινε ευρύτερα γνωστό, ο τραπεζικός 
κλάδος, έχει ήδη κάνει το άλμα και καλύπτει την αγορά κρυ-
πτονομισμάτων. Μιλάω για την Ευρωπαϊκή Τράπεζα όπου 
τον Απρίλιο του 2021 εξέδωσε ψηφιακό ομόλογο συνδεδε-
μένο με το Ethereum (eth). Πιο σημαντικό όμως είναι ότι 
αποτελεί επιθυμία των πελατών μας. Αυτή η αλλαγή είναι 
γένους θηλυκού και θα γεννήσει νέες δυναμικές καταστά-
σεις, τονώνοντας την αγορά. Τα αντανακλαστικά της ασφα-
λιστικής βιομηχανίας δε φημίζονται για την ταχύτητα τους. 
Αυτή τη φορά η Ασφαλιστική Βιομηχανία πρέπει να προ-
σπεράσει το παρόν & να αγγίξει το μέλλον. Πρέπει επιτέλους 
να βελτιωθούμε όλοι μας και να ακολουθήσουμε τους ρυθ-
μούς των εξελίξεων και να συμμετάσχουμε ενεργά σε αυτές 
προσφέροντας νέες καλύψεις που θα γεννήσουν ασφάλεια 
στην πρόοδο. Εξάλλου αυτή δεν είναι η αποστολή μας;

Τι απαντάτε σε όσους χαρακτηρίζουν την αγορά των κρυπτο-
νομισμάτων ως μία ακόμη «φούσκα» που απειλεί την παγκό-
σμια οικονομία;

Ν.Σ. Η οικονομία των cryptos είναι νέα και εξαιρετικά ελ-
κυστική. Οι ευκαιρίες εξαιτίας της φύσης και της νεότητας 
είναι μεγάλες. Μέσα σε αυτή τη δυναμική ισορροπία δε θα 
μπορούσαν να λείπουν και κρυπτονομίσματα (token) που 
δεν αξίζουν και δεν υπηρετούν όσα υπόσχονται. Έτσι όμως 
ήταν και η ζωή μας πριν από τα κρυπτονομίσματα; Δεν άλ-
λαξε κάτι. Πάντα είχαμε, θα μιλήσω σύμφωνα με τον κλάδο 
μας, πιο ολοκληρωμένα ασφαλιστικά πακέτα, μικρότερες 

και μεγαλύτερες εταιρείες, σταθερά και ασταθή περιβάλλο-
ντα κ.ο.κ. Ο κίνδυνος ποτέ δε θα λείψει, αλλιώς θα μέναμε 
χωρίς δουλειά. Αποστολή μας είναι να επικεντρωθούμε σε 
αξίες που υπηρετούν τα συμφέροντα των πελατών μας. Ας 
αναλάβουμε λοιπόν την ευθύνη και ας επιλέξουμε με σπου-
δή την εναρμόνιση και την επικαιροποίηση των υπηρεσιών 
μας σύμφωνα με τις νόρμες της εποχής μας.

Η κίνηση του γραφείου μας, ΙnsuranceAXD, να υιοθετήσει 
πληρωμές με btc είναι ψήφος εμπιστοσύνης απέναντι στις 
νέες τεχνολογίες η οποία όμως έχει επιπλέον κόστος που το 
απορροφά το γραφείο μας. Θεωρώ ότι δείχνει και το κοντινό 
μέλλον. Για άλλη μια φορά ας μη κληθούμε απλά να το ακο-
λουθήσουμε αλλά να συμμετέχουμε ενεργά.

Ως γραφείο υποσχόμαστε ότι σύντομα θα υιοθετήσουμε πε-
ρισσότερες ψηφιακές υπηρεσίες για τους πελάτες μας.
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ΑΦΙΕΡΩΜΑ

Η NP Ασφαλιστική - ΝΕΟΣ ΠΟΣΕΙΔΩΝ αποτελεί μία 
από τις πιο δυναμικά αναπτυσσόμενες ασφαλιστικές εταιρίες 
της χώρας μας. Στα δεκαοκτώ συναπτά έτη παρουσίας της 
στην ελληνική ασφαλιστική αγορά έχει καταφέρει χωρίς κα-
μία «ξένη» χρηματοδότηση να επιβληθεί σ’ ένα έντονα αντα-
γωνιστικό περιβάλλον, χαράσσοντας μια εξαιρετικά επιτυ-
χημένη πορεία, έχοντας πάντα ως βάση της τον ανθρώπινο 
παράγοντα. Παραμένοντας πιστή στις αρχές που διέπουν τη 
λειτουργία της όλα αυτά τα χρόνια, την Ειλικρίνεια, τη Συ-
νέπεια, τη Φιλεργατικότητα και τη Χρηστή Διαχείριση, 
η NP βρίσκεται σταθερά στη λίστα με τις υγιέστερες εταιρίες 
του ασφαλιστικού κλάδου της χώρας μας με δείκτη φερεγγυ-
ότητας που ξεπερνά το 290% για το 2020.

Ο  Διευθυντής Διοικητικών & Οικονομικών  Υπηρεσι-
ών της εταιρίας κ. Νίκος Ζάχος, ανοίγει τα χαρτιά του στο 
περιοδικό “The Insurer” και μοιράζεται μαζί μας τα μελ-
λοντικά σχέδια και τους στόχους της εταιρίας, καθώς και τα 
μυστικά της επιτυχημένης πορείας της. Επιπλέον, σχολιάζει 
τις τελευταίες εξελίξεις στην ασφαλιστική βιομηχανία, το 
κλίμα εξαγορών που παρατηρείται στην ελληνική αγορά, το 
φαινόμενο του bancassurance, καθώς και την αύξηση των 
διαδικτυακών καναλιών διανομής ασφαλιστικών προϊόντων.

Κύριε Ζάχο, η NP Ασφαλιστική κλείνει φέτος 18 χρόνια πα-
ρουσίας στην ελληνική ασφαλιστική αγορά. Ποιο είναι το μυ-
στικό της επιτυχημένης πορείας της εταιρίας και τι είναι αυτό 
που ξεχωρίζει την NP από το σύνολο των ασφαλιστικών εται-
ριών της χώρας;

Ν.Ζ. Η NP Ασφαλιστική κλείνει φέτος 18 επιτυχημένα και 
κερδοφόρα χρόνια στην ελληνική ασφαλιστική αγορά. Μέσα 
σ’ αυτά τα χρόνια -στα οποία περιλαμβάνεται η 10ετής ελλη-
νική κρίση και η κρίση της πανδημίας- η NP Ασφαλιστική 
όχι μόνο δεν έχασε την δυναμική της, αλλά συνεχίζει κάθε 
χρόνο με ακόμη πιο ισχυρούς Δείκτες Φερεγγυότητας, που 
την κατατάσσουν πρώτη στην ελληνική ασφαλιστική αγορά 
και πολύ πάνω από τους ευρωπαϊκούς μέσους όρους Φερεγ-
γυότητας. Το βασικό συστατικό της επιτυχίας μας, είναι ότι 
η Εταιρία στήθηκε πάνω σε σωστές βάσεις και αρχές που 
τηρήθηκαν απαρέγκλιτα από όλους όσους απαρτίζουν το δυ-
ναμικό της NP και αυτές είναι η Ειλικρίνεια, η Συνέπεια, 
η Φιλεργατικότητα και η Χρηστή Διαχείριση.

Eπιπλέον, δώσαμε ιδιαίτερη σημασία στην ανάπτυξη των συ-
νεργατών μας, δημιουργώντας ένα ισχυρό και έμπιστο δίκτυο 
πωλήσεων ανά την Ελλάδα. Έτσι σήμερα και εν μέσω της 

σκληρής δοκιμασίας που δημιουργεί για όλους η υγειονομι-
κή κρίση του Covid-19, η NP Ασφαλιστική βαδίζει με υψηλά 
επίπεδα διατηρησιμότητας σε ποσοστό 95%, που αποδεικνύ-
ει εμπράκτως την απόλυτη εμπιστοσύνη και ασφάλεια που 
νιώθουν οι 220.000 πελάτες μας και οι 1.000 συνεργάτες μας. 

Από την πρώτη μέρα, δώσαμε ιδιαίτερα μεγάλη σημασία 
στην εκπαίδευση των συνεργατών μας και σε αυτό συνετέ-
λεσε η δημιουργία της «Ασφαλιστικής Ακαδημίας» που έχου-
με συστήσει, μέσω της οποίας πραγματοποιούνται ετησίως 
άνω των 100 εκπαιδευτικών προγραμμάτων στο εκπαιδευ-
τικό κέντρο των κεντρικών μας γραφείων στο Μαρούσι, με 
αντικείμενα εκπαίδευσης την ανάπτυξη των γνώσεων σε όλα 
τα προϊόντα και τους κλάδους ασφάλισης, τη βελτίωση των 

Νίκος Ζάχος: 
«Η NP Ασφαλιστική στηρίζεται – εκ 
πεποιθήσεως και όχι εξ’ ανάγκης 
- αποκλειστικά στον επαγγελματία 
ασφαλιστικό διαμεσολαβητή»

δεξιοτήτων και των τεχνικών πωλήσεων, την υποχρεωτική 
επανεκπαίδευση, την ανάπτυξη του ποιοτικού χαρτοφυλακί-
ου των συνεργατών μας και πολλά άλλα.

Στο διάστημα της 18χρονης ιστορίας της, η NP Ασφαλι-
στική είχε μόνο κερδοφόρες χρήσεις και έναν από τους 
μεγαλύτερους Δείκτες Φερεγγυότητας τόσο στην ελληνική, 
όσο και στην ευρωπαϊκή ασφαλιστική αγορά. Σύμφωνα με 
τα Solvency ΙΙ, με στοιχεία 31/12/2020 ο Βασικός Δείκτης 
Φερεγγυότητας (SCR) ξεπερνούσε το 290% και ο Ελάχιστος 
Δείκτης (MCR) το 1.150%, που σημαίνει ότι η Εταιρία διαθέ-
τει τριπλάσια κεφάλαια από τα απαιτούμενα για την κάλυψη 
των  κεφαλαιακών της υποχρεώσεων και υπερ-δεκαπλάσια 
για την κάλυψη των ελάχιστων απαιτούμενων κεφαλαιακών 
απαιτήσεων.

Πόσο επηρέασε τις δραστηριότητες της εταιρίας σας η έξαρση 
της πανδημίας; Θεωρείτε ότι η Ελληνική ασφαλιστική βιομη-
χανία θα μπορέσει να ανακάμψει άμεσα από τις πληγές που 
αφήνει στο διάβα της η κρίση του κορωνοϊού;

Ν.Ζ. Η έξαρση της πανδημίας από τον Μάρτιο 2020 μέχρι 
και σήμερα που συνεχίζεται, σαφώς και έχει επηρεάσει τις 
δραστηριότητες και τον σχεδιασμό μας αλλά σε πολύ ανεκτά 
επίπεδα. Αυτό οφείλεται στο γεγονός ότι η Εταιρία στάθηκε 
δίπλα στους συνεργάτες της, ενσωμάτωσε γρήγορα την ψη-
φιακή τεχνολογία για να διευκολύνει την επικοινωνία του 
δικτύου με τους πελάτες σε κάθε άκρη της Ελλάδας και κυρί-
ως στάθηκε δίπλα στους επαγγελματίες συνεργάτες σε κάθε 
δυσκολία που αντιμετώπισαν.

Σε ό,τι αφορά, την ελληνική ασφαλιστική βιομηχανία θεω-
ρούμε ότι οι πληγές που αφήνει η πανδημία είναι μεν μεγά-

λες αλλά διαχειρίσιμες, ειδικότερα σε ό,τι αφορά τις γενικές 
ασφάλειες. Μεγάλες είναι και οι εξελίξεις που βιώνουμε τους 
τελευταίες μήνες στην ελληνική αγορά σε ό,τι αφορά τις εξα-
γορές και τις συγχωνεύσεις ασφαλιστικών ομίλων που θα 
αλλάξουν τα δεδομένα στην ασφαλιστική μας αγορά. Εκ των 
πραγμάτων, θα δημιουργηθεί μια νέα τάξη πραγμάτων και 
ευχή όλων είναι να έχουμε περισσότερο υγιή ανταγωνισμό 
που όλοι επιθυμούμε να έχουμε, μέσα από τη δημιουργία 
πιο ισχυρών οργανισμών. Συμπερασματικά, όταν τελειώσει 
η πανδημία η ασφαλιστική αγορά θα βγει πιο ώριμη και πιο 
συνειδητοποιημένη, τόσο για τα προϊόντα που θα διαθέτει, 
τις τιμολογήσεις και το underwriting των προϊόντων αυτών 
αλλά και τις ευρύτερες υπηρεσίες προς τους ασφαλισμένους.

Ποια η γνώμη σας για τις αλλεπάλληλες εξαγορές που πραγ-
ματοποιούνται στην ελληνική αγορά; Σας προβληματίζει η 
συγκέντρωση της ελληνικής ασφαλιστικής βιομηχανίας στα 
χέρια περιορισμένων πολυεθνικών εταιριών;

Ν.Ζ. Σε μεγάλο βαθμό μπορούμε να πούμε ότι ήταν αναμε-
νόμενο να συμβεί αυτή η συγκέντρωση στην ελληνική ασφα-
λιστική αγορά για πολλούς και διάφορους λόγους, είτε νομο-
θετικής/εποπτικής φύσεως, είτε της ίδιας της βιωσιμότητας 
των εταιριών.

Οι αλλεπάλληλες εξαγορές είναι αποτέλεσμα των οικονομι-
κών συγκυριών ανά τον κόσμο, αλλά και εγχώριων πρωτο-
βουλιών. Παρακολουθούμε με ενδιαφέρον τις εξελίξεις και 
θεωρούμε ότι θα συνεχιστούν αρκετά εντονότερα στο επόμε-
νο διάστημα. Σε ό,τι αφορά την συγκέντρωση της ελληνικής 
ασφαλιστικής βιομηχανίας σε μικρότερο αριθμό πολυεθνι-
κών κυρίως εταιριών, εάν γίνει σωστός χειρισμός, ενδέχε-
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ται να αποφέρει οφέλη στους τελικούς καταναλωτές κυρίως 
στους κλάδους ζωής και υγείας. Πάντως αυτό που προβλημα-
τίζει περισσότερο την αγορά, είναι ο άκρατος και συχνά αθέ-
μιτος τιμολογιακός ανταγωνισμός στον κλάδο αυτοκινήτου, 
που τορπιλίζει την ανάπτυξη της ασφαλιστικής αγοράς και 
εγκυμονεί κινδύνους.

Εντάσσεται στα άμεσα σχέδια της NP Ασφαλιστικής μια πιθα-
νή εξαγορά κάποιας ελληνικής ασφαλιστικής εταιρίας; Και αν 
ναι ποια τα βασικά κριτήρια για την επιλογή της εξαγοράσιμης 
εταιρίας;

Ν.Ζ.  Έχουμε καταφέρει μέσα από την σοβαρή μας παρουσία 
στην ασφαλιστική αγορά, να δημιουργήσουμε μία απόλυτα 
υγιή, ισχυρή κεφαλαιακά και με μεγάλη ρευστότητα εταιρία. 
Ευκαιρίες σαφέστατα και υπάρχουν αρκετές σε μια αγορά 
που μεταβάλλεται όπως η δική μας, όμως η αναπτυξιακή μας 
στρατηγική είναι συγκεκριμένη και με αυτή θα πορευτούμε 
και στο μέλλον, εκτός εάν προκύψει κάτι ιδιαίτερα ενδιαφέ-
ρον για να το εξετάσουμε.

Πιστεύετε ότι οι αμιγώς ελληνικές ασφαλιστικές εταιρίες έχουν 
τη δύναμη να αντισταθούν στο δέλεαρ των εξαγορών από τις 
μεγάλες πολυεθνικές εταιρίες;

Ν.Ζ. Προσωπική μου άποψη είναι, ότι όλοι οι συντελεστές 
που απαρτίζουν την ελληνική ασφαλιστική αγορά και αυτοί 
είναι η εποπτεία, η διαμεσολάβηση και οι ίδιες οι ασφαλιστι-
κές εταιρίες, επιθυμούν να έχουν δυνατές ελληνικές ασφα-
λιστικές εταιρίες και όχι μόνο πολυεθνικές, για τους λόγους 
που γνωρίζουμε από την εμπειρία του παρελθόντος.    

Θα ήταν ευχής έργο να μπορούμε να έχουμε μια ελλη-
νική ιδιωτική ασφαλιστική εταιρία που να πρωτεύει 
στην Ευρώπη, να δημιουργεί υπεραξία σε όσους την 
εμπιστεύονται και να καμαρώνουμε όλοι, καθώς αυτό 
θα συμβάλει τα μέγιστα στην περαιτέρω αξιοπιστία και 
ανάταξη της ιδιωτικής ασφάλισης στα μάτια των Ελλή-
νων πολιτών. 

Μακάρι η εταιρία αυτή να είναι η NP Ασφαλιστική, γιατί 
έχουμε δημιουργήσει την κατάλληλη υποδομή και οργάνωση 
ώστε να το επιτύχουμε. 

Ποια η γνώμη σας για τα διαδικτυακά κανάλια διανομής; Θεω-
ρείτε ότι μπορούν να αντικαταστήσουν την ανθρώπινη επαφή 
του ασφαλιστικού διαμεσολαβητή;

Ν.Ζ. Η NP Ασφαλιστική στηρίζεται – εκ πεποιθήσεως 
και όχι εξ’ ανάγκης – αποκλειστικά στον επαγγελματία 
ασφαλιστικό διαμεσολαβητή. Η επιλογή αυτή που έγινε 
πριν από 18 χρόνια με την ίδρυση της Εταιρίας μας και μας 
έχει δικαιώσει απολύτως, καθώς οι συνεργάτες μας δημιουρ-
γούν αποτελέσματα και βλέπουν τις προοπτικές τους μέσα 
από τη συνεργασία τους με την NP. 

Αντίθετα τα διαδικτυακά κανάλια διανομής, μπορεί να παίρ-
νουν ευκολότερα παραγωγή αλλά την απωλούν το ίδιο εύκο-
λα. Η ανθρώπινη επαφή του ασφαλιστικού διαμεσολα-
βητή δεν μπορεί να υποκατασταθεί από το διαδίκτυο ή 
τα τραπεζικά καταστήματα. Ωστόσο ο ψηφιακός μετασχη-
ματισμός μπορεί να λειτουργήσει βοηθητικά στα ανθρώπινα 
δίκτυα διανομής, διευρύνοντας το πελατολόγιο και διευκο-
λύνοντας στις γραφειοκρατικές διαδικασίες, αρκεί να χρησι-
μοποιηθεί σωστά και να αποτελέσει πρόσθετο εργαλείο στην 
καθημερινότητα των εργασιών.

Το τελευταίο διάστημα επικρατεί η συζήτηση για τις αθέμιτες 
πρακτικές των τραπεζών και τη «βίαιη» παρέμβασή τους στο 
χώρο της ασφάλισης. Ποια είναι κατά τη γνώμη σας τα κύρια 
προβλήματα που προκαλεί το bancassurance στην ασφαλιστι-
κή αγορά και στους επαγγελματίες του κλάδου και πώς μπο-
ρούν να αντιμετωπιστούν;

Ν.Ζ. Οι τράπεζες κάνουν τη δουλειά τους και οι ασφαλιστι-
κές εταιρίες τη δικιά τους. Το ίδιο θα πρέπει να κάνουν και τα 
δίκτυα διανομής. Από τη στιγμή όμως που η διαμεσολάβηση 
παρέχει στήριξη στο bancassurance μέσα από την τοποθέ-
τηση παραγωγής, δεν μπορούμε να στρουθοκαμηλίζουμε. Εάν το bancassurance των τραπεζών στηριζόταν μόνο στις 

πωλήσεις που κάνουν τα τραπεζικά καταστήματα, η συζή-
τηση θα ήταν εντελώς διαφορετική με ό,τι αφορά τον όποιο 
«προβληματισμό» δημιουργεί ο ανταγωνισμός από τις τράπε-
ζες. Φαίνεται δια γυμνού οφθαλμού ο μετασχηματισμός των 
τραπεζών σε «τραπεζικές και ασφαλιστικές υπηρεσίες» και 
είναι στο χέρι της ασφαλιστικής αγοράς να αντισταθεί και να 
περιορίσει την ανάπτυξη του bancassurance. 

Ποια είναι τα σχέδια της NP Ασφαλιστικής για το επόμενο 
χρονικό διάστημα και ποιες οι βασικές επιδιώξεις της εταιρίας 
σας;

Ν.Ζ. Σε πολλές δηλώσεις του ο Πρόεδρος της Εταιρίας μας κ. 
Γιώργος Ζάχος έχει αναφερθεί στο ότι «στόχος της NP Ασφα-
λιστική είναι να είμαστε μέσα στις 50 πρώτες ασφαλιστικές 
εταιρίες της Ευρώπης σε επίπεδο αξιοπιστίας και φερεγγυό-
τητας, από το σύνολο των 2.500 ασφαλιστικών εταιριών». Τα  
αποτελέσματα του 2020 και του α’ εξαμήνου 2021 δείχνουν 
ότι η NP Ασφαλιστική παραμένει εντός των στόχων της. Από 
εκεί και πέρα, η Εταιρία μένει προσηλωμένη στις αρχές της, 
παρακολουθεί όλες τις εξελίξεις που αφορούν τον ανταγω-
νισμό, εκπαιδεύει και στηρίζει τους συνεργάτες της, φροντί-
ζει για την επαγγελματική εξέλιξη των εργαζομένων της και 
φυσικά, είναι απόλυτα αφοσιωμένη στην όλο και καλύτερη 
ικανοποίηση των πελατών της. 
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Η Δήμητρα Πα-
πανικολάου είναι 
μια γυναίκα με 
μεγάλη εμπειρία 
στο χώρο της δια-
μεσολάβησης. Με-
γαλωμένη σε ένα 
περιβάλλον εντός 
της ασφαλιστικής 
αγοράς, το οποίο 
της μετέδωσε την 
αγάπη για την 
προσφορά και τον 

ασφαλιστικό χώρο, η ενασχόλησή της με τον κλάδο ήταν 
μονόδρομος. Σήμερα αποτελεί τη τρίτη γενιά των Ασφα-
λιστικών Γραφείων Παπανικολάου με έδρα τη Λάρισα, 
συνεχίζοντας επάξια το έργο του παππού αλλά και των γο-
νιών της.

Πώς ξεκινήσατε την καριέρα σας στον ασφαλιστικό κλάδο;

Δ. Π. Η επαφή μου με τον ασφαλιστικό κλάδο ξεκινά από 
την παιδική μου ηλικία μιας και είμαι η τρίτη γενιά των 
Ασφαλιστικών Γραφείων Παπανικολάου. Ξεκινάμε από το 
1964, όταν ο παππούς μου Δημοσθένης Παπανικολάου 
δημιούργησε ένα από τα πρώτα ασφαλιστικά γραφεία της 
Θεσσαλίας. Μετέπειτα συνέχισαν οι γονείς μου Δημήτρης 
Παπανικολάου και Παναγιώτα Παπαδημητρίου, οι οποίοι 
ανέπτυξαν τον ασφαλιστικό κλάδο του γραφείου όπως και 
τον κλάδο των ζημιών. 

Τα καλοκαίρια μου ως παιδί βρισκόμουν μαζί με τους γονείς 
μου και τον παππού μου στην οικογενειακή επιχείρηση. 
Από κάποια ηλικία και έπειτα που μπορούσα να αντιληφθώ 
περισσότερο κάποια πράγματα ο πατέρας μου με παρότρυ-
νε να διαβάζω τους γενικούς και ειδικούς όρους ανά κλάδο 
ασφάλισης, ξεκινώντας, αν δεν με απατά η μνήμη μου, από 
τον Κλάδο Μεταφορών.

Έτσι νομίζω ήταν αναπόφευκτο να αγαπήσω αυτό τον κλάδο 
και να ασχοληθώ ενεργά με το επάγγελμα του Ασφαλιστικού 
Διαμεσολαβητή. Το 2004 παρακολούθησα τα σεμινάρια του 
Υπουργείου Ανάπτυξης και έπειτα από εξετάσεις έλαβα την 
Άδεια του Ασφαλιστικού Διαμεσολαβητή. 17 χρόνια πλέον 
ασχολούμαι ενεργά με τον κλάδο των ασφαλίσεων όπως και 
με τον κλάδο των ζημιών, συνεχίζοντας την πορεία της οι-
κογενειακής επιχείρησης!

Τι είναι αυτό που σας κάνει να ξεκινάτε με όρεξη την εργασι-
ακή σας μέρα;

Δ. Π. Πλέον η δουλειά μου είναι μία «γλυκιά» ρουτίνα! Η 
αγάπη μου για την οικογενειακή επιχείρηση, η ανάγκη μου 
να δημιουργήσω, η έννοια μου να διατηρήσω και να επε-
κτείνω την επιχείρησή, όπως και η επιθυμία να προωθήσω 
την ασφαλιστική συνείδηση στους πελάτες μου αλλά και 
στον πολίτη νομίζω είναι κάποιοι από τους λόγους που μου 
δίνουν ώθηση στο ξεκίνημα της ημέρας! 

Τι σημαίνει για σας η λέξη «ασφάλιση»;

Δ. Π. Σε μία προσπάθεια να ορίσω τι σημαίνει για μένα 
η λέξη «ασφάλιση», το μυαλό μου πηγαίνει σε λέξεις όπως 
ασφάλεια, σιγουριά, προστασία. Έννοιες που συνήθως τις 
έχουμε συνδεδεμένες με την οικογένεια, με το σπίτι μας, με 
δικούς μας ανθρώπους. Αυτό θέλω και αυτό προσπαθώ να 
μεταφέρω και στους πελάτες μου. Να συνδέσουν την λέξη 
«ασφάλιση» όχι με την υποχρεωτικότητα της ασφάλισης, 
ούτε με τον φόβο ενός προστίμου.

Ποιος είναι για σας ο πιο ενδιαφέρων ασφαλιστικός κλάδος;

Δ. Π. Λόγω και της ενασχόλησής μου με τον κλάδο των 
ζημιών και τις σπουδές μου στην Μηχανολογία, στην Γε-
ωργική Μηχανική αλλά και στη Μηχανική Βιοσυστημάτων 
και τη Διασφάλιση τροφίμων, το ενδιαφέρον μου στρέφε-
ται στον κλάδο Μεταφορών και ειδικότερα σε ό,τι αφορά 
τα τρόφιμα. 

Δήμητρα Παπανικολάου: 
«Η εμφάνιση των 
ηλεκτρονικών πλατφορμών 
απαξιώνει το λειτούργημα του 
επαγγελματία ασφαλιστικού 
διαμεσολαβητή»
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Τι θα θέλατε να αλλάξει στην ελληνική ασφαλιστική αγορά;

Ασφαλιστικές Εταιρείες

Η εμφάνιση των ηλεκτρονικών πλατφορμών από ορισμέ-
νες ασφαλιστικές εταιρείες θεωρώ ότι κατά κάποιον τρόπο 
απαξιώνει το λειτούργημα του επαγγελματία ασφαλιστικού 
διαμεσολαβητή και εν καιρό θα γίνει έντονα κατανοητό 
και από τις ίδιες. Η βάση της ασφαλιστικής αγοράς είναι 
οι ασφαλιστικοί διαμεσολαβητές και χωρίς αυτούς δεν μπο-
ρεί να υφίσταται ιδιωτική ασφάλιση. Θα ήθελα ιδανικά οι 
ασφαλιστικές εταιρείες να σέβονται και να υποστηρίζουν 
τον επαγγελματία ασφαλιστικό διαμεσολαβητή. Θα έρθουν 
εποχές που η «ιντερνετική φούσκα θα σκάσει στα χέρια των 
ασφαλιστικών εταιρειών» και θα αναζητούν συνεργασίες με 
επαγγελματίες ασφαλιστικούς διαμεσολαβητές οι οποίοι θα 
είναι δυσεύρετοι. Όπως είδαμε και στις τελευταίες εξετάσεις 
της Τράπεζας της Ελλάδος τα ποσοστά επιτυχιών ήταν μη-
δαμινά.  

Ασφαλιστικά προγράμματα

Όσον αφορά τα ασφαλιστικά προγράμματα θα ήθελα να 
υπάρχει μεγαλύτερη ευελιξία στην ανάληψη κινδύνου και 
ίσως η δημιουργία νέων ασφαλιστικών προγραμμάτων 
σύμφωνα με τις ανάγκες της εποχής.

Ασφαλιστικοί Διαμεσολαβητές 

Μια έννοια παρεξηγημένη από τον πολίτη – καταναλωτή, 
για την οποία ευθυνόμαστε τόσο οι ασφαλιστικοί διαμεσο-
λαβητές και οι ασφαλιστικές επιχειρήσεις, όσο και ο κρα-
τικός μηχανισμός. Ο ασφαλιστικός διαμεσολαβητής ως 
επαγγελματίας οφείλει να ενημερώνεται καθημερινά και 
αδιάληπτα, ώστε να μπορεί να παρέχει τη σωστή πληρο-
φόρηση στον καταναλωτή. Οφείλει να προστατεύει και να 
υπερασπίζεται το επάγγελμά του και να του προσδίδει την 
αξία που του αναλογεί. Θα έπρεπε ο ίδιος ως επαγγελματίας, 
εννοείται ότι δεν αφορά όλους τους επαγγελματίες, να είναι 
προσεκτικός στις συνεργασίες του τόσο με τις ασφαλιστι-
κές εταιρείες, όσο και με τους συνεργάτες του. Όσο εμείς οι 
ίδιοι ανεχόμαστε και αποδεχόμαστε την ύπαρξη «αλεξιπτω-
τιστών» η ανασφάλεια του καταναλωτή θα μεγαλώνει και 
αυτό διότι ως επαγγελματίες «πληρώνουμε» πολύ ακριβά τα 
λάθη όλων αυτών που δραστηριοποιούνται στο επάγγελμά 
μας πάρεργα. 

Συνδικαλισμός 

Η υποστήριξη των συνδικαλιστικών οργάνων, των επαγ-
γελματικών σωματείων και κατ’ επέκταση της Πανελλήνι-
ας Ομοσπονδίας Ασφαλιστικών Διαμεσολαβητών κρίνεται 
απαραίτητη, αν και τα τελευταία χρόνια από μεγάλη μερίδα 
συναδέλφων υποτιμούνται και απαξιώνονται. Θα επιθυμού-
σα την πιο ενεργή ενασχόληση των συναδέλφων, ώστε με 
αυτόν τον τρόπο να διασφαλίσουμε το επάγγελμά μας. 

Τι θα θέλατε να αλλάξει στην τοπική κοινωνία σε σχέση με 
την ασφαλιστική συνείδηση των πολιτών;

Δ. Π. Όπως προανέφερα θα ήθελα ιδανικά οι πολίτες να 
αντιληφθούν την έννοια της ασφάλισης αλλά και την ου-
σία. Να κατανοήσουν τον πραγματικό λόγο της ανάγκης για 
ασφάλιση. 

Φυσικά για να πραγματωθεί κάτι τέτοιο θα πρέπει, ως οφεί-
λουμε, οι Ασφαλιστικοί Διαμεσολαβητές να ενημερωνό-

μαστε πρώτα οι ίδιοι, έγκυρα και έγκαιρα. Η εργασία ενός 
επαγγελματία Ασφαλιστικού Διαμεσολαβητή δεν ξεκινά και 
τελειώνει στην έκδοση ενός συμβολαίου και την είσπραξη 
των ασφαλίστρων. Προέχει η ενημέρωση του πολίτη όπως 
και η προσπάθεια να κατανοήσει τον ουσιαστικό λόγο που 
ασφαλίζεται, είτε αυτό αφορά την υποχρεωτική ασφάλιση 
του οχήματός του, είτε οποιουδήποτε άλλου περιουσιακού 
του στοιχείου. Η αλλαγή λοιπόν ξεκινά από εμάς ως επαγ-
γελματίες, ώστε να έρθει και η αλλαγή στην ασφαλιστική 
συνείδηση των πολιτών.

Ποιο πιστεύετε ότι είναι το σοβαρότερο πρόβλημα στην ελλη-
νική ασφαλιστική αγορά σήμερα;

Δ. Π. Υπάρχει μια πλειάδα προβλημάτων, σε κάποια εκ των 
οποίων αναφέρθηκα ανωτέρω, το πιο σοβαρό για μένα ξεκι-
νά από εμάς τους ίδιους και αναφέρομαι στην αξία και στη 
θέση που έχουμε θέση οι ίδιοι στο λειτούργημά μας.  

Τι πιστεύετε πως χρειάζεται η ελληνική ασφαλιστική αγορά 
για να αναπτυχθεί;

Η γνώση, η εμπιστοσύνη και η σωστή ενημέρωση τόσο των 
ασφαλιστικών διαμεσολαβητών, όσο και των καταναλωτών 
μπορεί να φέρει ανάπτυξη στην ασφαλιστική αγορά εφόσον 
αποκτήσει ο πολίτης ασφαλιστική συνείδηση.
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Γερμανοί ασφαλιστές: «Απορρίπτουμε 
την υποχρεωτική ασφάλιση διότι 
αφαιρεί το κίνητρο για ασφάλιση 
έναντι πλημμυρών και άλλων ακραίων 
κλιματικών κινδύνων»

Η Insurance Innovation στην 85η ΔΕΘ! 
Γνωρίστε τις καινοτόμες υπηρεσίες 
προβολής μας στο χώρο των κλαδικών 
μέσων ενημέρωσης και εκπαίδευσης

Για απώλειες δισεκατομμυρίων κάνει λόγο η Ένωση Γερμα-
νών Ασφαλιστών (GDV), αναλογιζόμενη τις πρώτες εκτιμή-
σεις των εμπειρογνωμόνων για το μέγεθος της καταστρο-
φής από τις φονικές πλημμύρες που έπληξαν την Γερμανία. 
Ιδιαίτερη εντύπωση προκαλεί το γεγονός ότι η Ένωση εκ-
φράζει τις επιφυλάξεις της στη συζήτηση περί υποχρεωτι-
κής ασφάλισης έναντι των φυσικών καταστροφών.

Όπως τονίζει σε δηλώσεις του ο Jörg Asmussen, γενικός 
διευθυντής της GDV «Προς το παρόν αναμένουμε ασφαλι-
σμένες απώλειες ύψους 4 έως 5 δισ. ευρώ.», προσθέτοντας 
ότι «Οι ζημιές είναι πιθανό να είναι ακόμη υψηλότερες από 
εκείνες που προκάλεσε η πλημμύρα που σημειώθηκε τον 
Αύγουστο του 2002, και κόστισαν 4,65 δισ. ευρώ. H καται-
γίδα Bernd είναι επομένως μία από τις πιο καταστροφικές 
καταιγίδες στην πρόσφατη ιστορία»

Όπως επισημαίνει η Ένωση, οι ζημιές στη Σαξονία και τη 
Βαυαρία δεν έχουν συμπεριληφθεί σε πρώτη φάση στην 
αρχική εκτίμηση, δεδομένου ότι οι καταστροφές στις υπο-
δομές δεν έχουν επιτρέψει ακόμη τον επιτόπιο έλεγχο των 
ζημιών. Οι γερμανικές ασφαλιστικές εταιρείες παρακολου-
θούν στενά την καταγραφή των ζημιών και πρόκειται να 
προβούν σε νέα ενημέρωση μέσα στις επόμενες ημέρες.

«Κάνουμε ό,τι μπορούμε για να βοηθήσουμε ρεαλιστικά και 
αποτελεσματικά, έτσι ώστε οι απαιτήσεις αποζημιώσεων 
των πελατών μας να μπορούν να διεκπεραιωθούν γρήγορα 
και χωρίς επιπλοκές. Οι σκέψεις μου είναι με τους ανθρώ-
πους που έχουν χάσει συγγενείς και φίλους και αυτούς που 
φοβούνται για τα υπάρχοντά τους».

Απορρίπτουμε την υποχρεωτική ασφάλιση διότι 
αφαιρεί το κίνητρο για ασφάλιση έναντι πλημμυρών 
και άλλων ακραίων κλιματικών κινδύνων

Ο γενικός διευθυντής της GDV σε δηλώσεις του εμφανίστη-
κε ιδιαιτέρως επιφυλακτικός έναντι της ιδέας της θέσπισης 
υποχρεωτικής ασφάλιση για την προστασία από φυσικές 
καταστροφές, τονίζοντας ότι αφαιρεί το κίνητρο για την 
ασφάλιση. Όπως χαρακτηριστικά αναφέρει: «Ως ενιαίο όρ-
γανο (την υποχρεωτική ασφάλιση), το απορρίπτουμε διότι 
αφαιρεί το κίνητρο για ασφάλιση έναντι πλημμυρών και άλ-
λων ακραίων κλιματικών κινδύνων. Η υποχρεωτική ασφά-
λιση δεν μπορεί να αναλάβει το κόστος της μη προσαρμο-
γής στις κλιματικές επιπτώσεις. Στην καλύτερη περίπτωση, 
θα ήταν λογικό η ένταξή της σε μια νέα γενική ιδέα για τον 
χωροταξικό σχεδιασμό, τον σχεδιασμό κτιρίων και την προ-
στασία από καταστροφές».

Σχολιάζοντας τα αντανακλαστικά της γερμανικής κυβέρνη-

σης και την έκτακτη αρωγή που χορηγήθηκε για την αντι-
μετώπιση των καταστροφών, ο κ. Asmussen υπογράμμισε 
ότι «Οι ζημιές που σημειώθηκαν υπερβαίνουν κατά πολύ 
τις δυνατότητες αυτοπροστασίας των δήμων και των περι-
φερειών. Για να μετριαστεί η άμεση ανάγκη, η εκταμίευση 
της επείγουσας βοήθειας συνεπώς έχει νόημα».

Ποιες ασφαλιστικές εταιρείες βαραίνει το κόστος των αποζη-
μιώσεων;

Σύμφωνα με εκτιμήσεις της τράπεζας Berenberg, οι μεγάλοι 
ευρωπαϊκοί ασφαλιστικοί όμιλοι Allianz, AXA, Generali και 
Zurich φαίνεται να πλήττονται περισσότερο από τις μαζικές 

καταστροφές, αντιμετωπίζοντας το βάρος των αποζημιώσε-
ων για τις ζημιές που προκάλεσε η πρωτοφανής θεομηνία.

Όπως επισημαίνουν οι πρώτες εκτιμήσεις των ειδικών, η 
Allianz υπολογίζεται ότι θα κληθεί να καταβάλει αξιώσεις 
ύψους 200-300 εκατ. ευρώ, η AXA 100-120 εκατ. ευρώ, η 
Generali 200-250 εκατ. ευρώ και Zurich 140 εκατ. δολαρί-
ων, σύμφωνα με την τράπεζα.

Υπενθυμίζεται ότι δεν έχει γίνει ακόμη γνωστό το ποσό των 
συνολικών αποζημιώσεων για τη Γερμανία και τις υπόλοι-
πες χώρες της Κεντρικής Ευρώπης, ωστόσο σύμφωνα με τις 
πρώτες εκτιμήσεις πρόκειται να ξεπεράσει τα 10 δις.

Η Insurance Innovation συμμετέχει στην 85η Διεθνή 
Έκθεση Θεσσαλονίκης, την 1η Covid-Free έκθεση της 
Ευρώπης! Η Διεθνής Έκθεση Θεσσαλονίκης αποτελεί το 
κορυφαίο γεγονός του επιχειρηματικού κόσμου τόσο για 
την Θεσσαλονίκη, όσο και για την υπόλοιπη επικράτεια, 
ενώ, ιδιαίτερα εν καιρώ πανδημίας, σηματοδοτεί μία εποχή 
ανανέωσης και ανάπτυξης σε όλες τις πτυχές της οικονομι-
κής, πολιτικής και κοινωνικής ζωής. 

Σε αυτό το κλίμα ανανέωσης η Insurance Innovation σας 
ανακοινώνει την παρουσία της ως εκθέτης στο περίπτερο 
8 - stand 20. Πιο συγκεκριμένα, από 11 ως 19 Σεπτεμ-
βρίου, η εξειδικευμένη ομάδα της Insurance Innovation θα 
παρουσιάσει στο περίπτερο της όλη τη γκάμα των υπηρεσι-
ών της σε επιχειρήσεις που επιθυμούν να προβληθούν στον 
ασφαλιστικό κλάδο. 

Στα πλαίσια ενός εορταστικού κλίματος, οι επισκέπτες του 
περιπτέρου μας θα έχουν την ευκαιρία να δουν αλλά και να 
συμμετέχουν στις εκπομπές που θα μεταδοθούν Live από 

τον χώρο της Έκθεσης στο Insurance Forum WebTV, να 
λάβουν μέρος στο μεγάλο μας διαγωνισμό και να ενημερω-
θούν για τα συγκριτικά πλεονεκτήματα των υπηρεσιών προ-
βολής μας, σύμφωνα με τις ανάγκες της επιχείρησης τους.

H παρουσία σας είναι εξαιρετικά σημαντική, γιορτάζοντας 
μαζί μας τα 10+ χρόνια της επιτυχημένης παρουσίας μας 
στον χώρο των κλαδικών media και της εκπαίδευσης, κα-
θώς και τις περισσότερες από 65 εταιρείες που επιλέγουν 
την Insurance Innovation για την προβολή τους στην 
ασφαλιστική αγορά.

Η εταιρεία μας θα τηρήσει αυστηρά όλα τα αναγκαία μέτρα 
ασφάλειας και προστασίας κατά της Covid-19 για όσους 
επισκέπτες, εκθέτες και συνεργάτες παρευρεθούν στον εκ-
θεσιακό μας χώρο.

Σας περιμένουμε! 

ΔΕΘ 2021 | 11-19 Σεπτεμβρίου 2021 | ΠΕΡΙΠΤΕΡΟ 8 
– STAND 20
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Οριστικό τέλος στα οχήματα 
χωρίς ασφάλεια, ΚΤΕΟ 
και Τέλη Κυκλοφορίας

Καταρρέει η εξαγορά 
των 30 δισεκατ. δολαρίων 
μεταξύ της Αon και της 
Willis Towers Watson

Σταθερά υψηλά τα ποσοστά 
αποτυχίας στις εξετάσεις 
της ΤτΕ! Πάνω από τους 
μισούς δεν κατάφεραν να 
περάσουν τις εξετάσεις!

Η Lloyds Bank έλαβε 
πρόστιμο £90 εκατ. για 
παραπλάνηση πελατών της 
με ασφαλιστικά συμβόλαια 
κατοικίας

Κ. Μητσοτάκης: Παροχή 
κινήτρων για την ασφάλιση 
της ακίνητης περιουσίας από 
φυσικές καταστροφές

Η Swiss Re προβλέπει 
αύξηση-ρεκόρ στην 
παγκόσμια παραγωγή 
ασφαλίστρωνΟι δύο νέες ψηφιακές υπηρεσίες «myAuto» και «Audit Car», 

που περιλαμβάνει το νέο νομοσχέδιο του Υπουργείου Ψη-
φιακής Διακυβέρνησης, έρχονται να δώσουν ένα οριστικό 
τέλος στις παραβιάσεις που σχετίζονται με την κυκλοφορία 
των οχημάτων. Ειδικότερα στις εν λόγω πλατφόρμες θα εί-
ναι διαθέσιμες όλες οι πληροφορίες για το εκάστοτε όχημα, 
μεταξύ των οποίων η έκδοση και ανάκληση της άδειας κυ-
κλοφορίας, η ημερομηνία καταβολής Τελών Κυκλοφορίας, 
η περίοδος ασφαλιστικής κάλυψης αλλά και το ιστορικό 
ασφαλιστικών αποζημιώσεων. Με άλλα λόγια οι εν λόγω 
υπηρεσίες θα αξιοποιηθούν ως ένας αποθετήριο πληρο-

φοριών, μέσω του οποίου θα πραγματοποιούνται τακτικοί 
έλεγχοι στους ιδιοκτήτες οχημάτων και θα βεβαιώνονται 
αυτόματα τυχόν παραβιάσεις αλλά και πρόστιμα.

Οι ασφαλιστικοί κολοσσοί Aon PLC και Willis Towers 
Watson PLC ανακοίνωσαν ότι σταματούν τις προσπάθειες 
για τη συμφωνία συγχώνευσης τους ύψους 30 δισεκατομ-
μυρίων δολαρίων, τερματίζοντας τις διαφορές τους, με το 
Υπουργείο Δικαιοσύνης των ΗΠΑ. Η συμφωνία θα καθι-
στούσε την Βρετανική Aon τον Νο1 μεγαλύτερο ασφαλιστι-
κό μεσίτη σε όλο τον κόσμο, παίρνοντας τα πρωτεία από την 
αμερικανική Marsh & McLennan Companies Inc, φιλοδοξία 
η οποία εν τέλει δεν ευοδώθηκε.

Ανησυχητικά είναι και πάλι τα αποτελέσματα των εξετάσεων 
πιστοποίησης επαγγελματικών γνώσεων πρακτόρων, μεσι-
τών και επενδυτικών προϊόντων βασιζόμενα σε ασφάλιση, με 
το ποσοστό αποτυχίας να ξεπερνά για άλλη μία φορά το 50% 
στις εξετάσεις που πραγματοποιήθηκαν στις 26 και 27 Ιουνί-
ου 2021 στην Αθήνα, φτάνοντας συγκεκριμένα το 54,7%. Πιο 
αναλυτικά, τα ποσοστά αποτυχίας ανά κατηγορία διαμορφώ-
θηκαν ως εξής: Πράκτορες ποσοστό αποτυχίας 60,0% (στους 
1.124, πέρασαν 453), Μεσίτες ποσοστό αποτυχίας 56,5% (στους 39, πέρασαν 17), Επενδυτικά ποσοστό αποτυχίας 45% (στους 
579, πέρασαν 320). Τα εν λόγω ποσοστά υπογραμμίζουν την ανάγκη άμεσου επαναπροσδιορισμού της μορφής των εξετάσεων, 
η οποία καλείται να εκσυγχρονιστεί, ανταποκρινόμενη στα νέα δεδομένα αλλά και στις ανάγκες των επαγγελματιών.

Η Αρχή Χρηματοοικονομικής Συμπεριφοράς (FCA) της Βρε-
τανίας επέβαλε βαρύτατο πρόστιμο που ξεπερνά τις 90 εκατ. 
λίρες στη Lloyds Bank για την αποστολή εκατομμυρίων 
παραπλανητικών τιμών ανανέωσης ασφάλισης κατοικίας. 
Η ρυθμιστική αρχή αναφέρει ότι ο ασφαλιστικός βραχίονας 
της τράπεζας, Lloyds Bank General Insurance (LBGI), δεν 
κατάφερε να διασφαλίσει ότι οι επικοινωνίες με τους πελά-
τες του ήταν «σαφείς, δίκαιες και όχι παραπλανητικές». Το 
πρόστιμο των 90.688.400 £ είναι το μεγαλύτερο που έχει 
επιβληθεί από τη ρυθμιστική αρχή από το 2019.

Στο ζήτημα της πριμοδότησης της ιδιωτικής ασφάλισης της 
ακίνητης περιουσίας αναφέρθηκε ο πρωθυπουργός Κ. Μη-
τσοτάκης στην ομιλία του από το βήμα της Βουλής κατά τη 
διάρκεια της συζήτησης σε επίπεδο πολιτικών αρχηγών σχε-

τικά με τη διαχείριση των καταστροφικών πυρκαγιών και τα μέτρα αποκατάστασης. Μεταξύ άλλων ο πρωθυπουργός τόνισε 
ότι η ασφάλιση περιουσίας και η προστασία της από τις φυσικές καταστροφές αποτελεί ένα θέμα που πρόκειται να μας απα-
σχολήσει, υπογραμμίζοντας ότι η κυβέρνηση σκοπεύει να θεσπίσει κίνητρα για την ιδιωτική ασφάλιση. 

Η Swiss Re δημοσίευσε την ετήσια έκθεσή της για ασφάλι-
στρα – συμπεριλαμβανομένης μιας σε βάθος ανάλυση του 
οικονομικού και κοινωνικού πλαισίου που διαμορφώνει τον 
ασφαλιστικό κλάδο, τον όγκο των ασφαλίστρων ανά χώρα, τα 
ποσοστά διείσδυσης, την ασφαλιστική πυκνότητα και τους 
βασικούς μακροοικονομικούς δείκτες. Οι εκτιμήσεις των οι-

κονομολόγων της εταιρείας για τη διαμόρφωση και κοστολόγηση των ασφαλίστρων τα επόμενα χρόνια, προβλέπουν ότι ανα-
μένεται ισχυρή παγκόσμια οικονομική ανάκαμψη μετά το πέρας της πανδημίας, οδηγώντας σε μία ιστορικά υψηλή αύξηση 
του πραγματικού ακαθάριστου εγχώριου προϊόντος (ΑΕΠ), ενισχύοντάς το κατά 5,8% το 2021.

Διαβάστε τη συνέχεια των άρθρων εδώ:
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Η Eurolife FFH, μία από τις μεγαλύτερες ασφαλιστικές εται-
ρείες της χώρας και μέλος της Fairfax Financial Holdings 
Limited, έχει στόχο να ενδυναμώνει τους ανθρώπους, ώστε 
να καταφέρνουν περισσότερα καθημερινά, όχι μόνο με τη 
δραστηριότητά της ως ασφαλιστική εταιρεία, αλλά και μέσα 
από πρωτοβουλίες που αναβαθμίζουν και βελτιώνουν την 
ποιότητα ζωής τους. Για το λόγο αυτό, υλοποιεί δράσεις με 
κριτήριο να αποτελεί καταλύτη για θετική αλλαγή στην κοι-
νωνία.

Όταν ένα θέλω έχει αξία, πρέπει να παίρνει ζωή

Η Eurolife FFH έχει μια διαχρονική συνεργασία με τη 
HOPEgenesis, με στόχο να βρίσκεται στο πλευρό των ελλη-
νικών οικογενειών που κατοικούν σε απομακρυσμένες 
περιοχές της χώρας και θέλουν να αποκτήσουν παι-
διά, αλλά δεν έχουν εύκολη ή άμεση πρόσβαση σε υπηρεσίες 
υγείας. Με την υποστήριξή της, η HOPEgenesis προσφέρει 
στις ωφελούμενες τακτική παρακολούθηση από γυναικολό-
γους κατά την κύηση και τον τοκετό και μεταφορά σε κέντρα 
υγείας και μαιευτήρια, προκειμένου να φέρουν με ασφάλεια 
στον κόσμο τα παιδιά τους.

Συνολικά, η εταιρεία έχει «υιοθετήσει» δέκα περιοχές της 
χώρας για την επόμενη τριετία. Έχοντας κάνει την αρχή από 
την Πάτμο, συνεχίζει με τους Λειψούς, τα Άγραφα, το Κα-
στελλόριζο, την Ανάφη, το Άνω Κουφονήσι, τη Νίσυρο, 
την Τήλο, τη Χάλκη και την Κάσο. Μέχρι στιγμής έχουν 
γεννηθεί 41 παιδιά μέσω του προγράμματος, ενώ άλλα 

28 αναμένονται μέσα στους επόμενους μήνες. 

Η Πάτμος, συγκεκριμένα, παρουσίαζε αρνητικό ισοζύγιο θα-
νάτων-γεννήσεων, κατάσταση η οποία ανατράπηκε πολύ γρή-
γορα, χάρη στη δράση των Eurolife FFH και HOPEgenesis, με 
τον αριθμό νέων γεννήσεων να αυξάνεται κατακόρυφα. Τον 
Οκτώβριο του 2020, η εταιρεία δημιούργησε και εγκαινίασε 
τον πρώτο και μοναδικό παιδικό σταθμό του νησιού, 
έναν χώρο όπου τα παιδιά θα απασχολούνται δημιουργικά. 
Μέχρι το 2023, η Eurolife FFH θα έχει δημιουργήσει από 
έναν παιδικό σταθμό σε κάθε μία από τις παραπάνω περιο-
χές, ενώ ήδη έχουν ξεκινήσει οι εργασίες για την ολοκλήρω-
ση των σταθμών που θα παραδοθούν μέσα στο 2021. 

Λόγω της μεγάλης επιτυχίας του προγράμματος στην Πάτμο, 
η Eurolife FFH, σε συνεργασία με το Κέντρο Αειφορίας CSE, 
πραγματοποίησε μελέτη για το κοινωνικό αποτύπωμα της 
δράσης στο νησί, για την περίοδο 2019-2020. Χρησιμοποι-
ώντας τη μεθοδολογία του Social Return on Investment 
(SROI), υπολογίστηκε ότι για κάθε €1 που επενδύει η 
Eurolife FFH στη δράση της με τη HOPEgenesis, δημι-
ουργεί κοινωνική αξία ισοδύναμη με €3,80. 

Παράλληλα, μέσω της δράσης, η εταιρεία συμβάλλει στους 
Στόχους Βιώσιμης Ανάπτυξης του ΟΗΕ και συγκεκριμέ-
να στο Στόχο 3 για την καλή υγεία και ευημερία και στο 
Στόχο 11 για τη δημιουργία βιώσιμων πόλεων και κοι-
νοτήτων.

Το NN Group θα αποκτήσει τις επιχειρηματικές δραστηρι-
ότητες της MetLife στην Πολωνία και στην Ελλάδα έναντι 
τιμήματος 584 εκατομμυρίων ευρώ.

Θα ενισχυθεί η ηγετική θέση της ΝΝ σε δύο ελκυστικές ευ-
ρωπαϊκές αγορές με προοπτική ανάπτυξης, με την προσθήκη 
ισχυρών και κερδοφόρων επιχειρήσεων και δημιουργώντας 
συνέργειες.

•	 Θα ενδυναμωθούν περαιτέρω οι τρέχουσες κορυφαίες 
θέσεις στην Πολωνία στην αγορά ζωής και σύνταξης και 
θα δημιουργηθεί η νούμερο ένα ασφαλιστική εταιρία 
ζωής στην Ελλάδα.

•	 Θα διευρυνθούν οι δυνατότητες διανομής, προσθέτο-
ντας ισχυρά δίκτυα ασφαλιστικών διαμεσολαβητών.

•	 Θα δημιουργηθεί πρόσθετο λειτουργικό κεφάλαιο, που 
αναμένεται να αυξηθεί στα περίπου 50 εκατομμύρια 
ευρώ το 2024, εξαιρουμένων εν μέρει συνεργειών κό-
στους, με αναμενόμενη διψήφια απόδοση επένδυσης.

•	 Με την ολοκλήρωση της συμφωνίας θα διατηρηθεί 
ισχυρή φερεγγυότητα, με αρνητική επίδραση στο Δείκτη 
Φερεγγυότητας περίπου 6% – μονάδων (proforma στις 
31 Δεκεμβρίου 2020).

•	 Το  NN  Group ανακοινώνει ότι έχει συμφωνήσει 
να αποκτήσει τις επιχειρηματικές δραστηριότητες 
της MetLife στην Πολωνία και στην Ελλάδα, έναντι τι-
μήματος 584 εκατομμυρίων ευρώ. Η απόκτηση θα εν-
δυναμώσει περαιτέρω τις ηγετικές θέσεις της ΝΝ στις 
αγορές αυτές, ενισχύοντας τη θέση της στον κλάδο ζωής 
και συντάξεων στην Πολωνία, καθώς και δημιουργώ-
ντας την ηγέτιδα ασφαλιστική εταιρία στην Ελλάδα.

David Knibbe, CEO NN Group: «Από στρατηγική και οι-
κονομική άποψη, για εμάς στην ΝΝ αυτή είναι μία μοναδι-
κή ευκαιρία να ενισχύσουμε την αξία και να εδραιώσουμε 
τις ηγετικές θέσεις μας σε αυτές τις αγορές. Η απόκτηση θα 
αυξήσει τα μεγέθη, θα προσφέρει ευκαιρίες ανάπτυξης και 
θα διαφοροποιήσει τον κλάδο ζωής και προστασίας σε αγο-
ρές με χαμηλά ποσοστά ασφαλιστικής διείσδυσης. Έχοντας 
παρουσία στην Ελλάδα από το 1980 και στην Πολωνία από 
το 1994, γνωρίζουμε και κατανοούμε καλά τις αγορές αυτές. 
Οι δραστηριότητες της MetLife ταιριάζουν με τις δικές μας, 
ενώ διαθέτουμε συμβατή κουλτούρα και επιχειρηματικό μο-
ντέλο, που επιτρέπουν ομαλή ενοποίηση. Συνδυάζοντας τα 
δυνατά σημεία και των δύο εταιριών, θα συνεχίσουμε να 
επικεντρωνόμαστε τόσο στους νέους, όσο και στους υπάρχο-
ντες πελάτες μας. Περιμένουμε να καλωσορίσουμε περίπου 
2,7 εκατομμύρια νέους πελάτες και 450 νέους συναδέλφους 
στον οργανισμό μας, καθώς και να συνεργαστούμε με περί-
που 1600 επιπλέον ασφαλιστικούς διαμεσολαβητές».

Στρατηγική

Η απόκτηση σχεδόν θα διπλασιάσει τη συνολική βάση ασφα-
λισμένων της ΝΝ στην Πολωνία και την Ελλάδα και θα δη-
μιουργήσει μία ισχυρή πλατφόρμα για μελλοντική ανάπτυξη, 
με προοπτική συνεργειών κόστους.

Πολωνία

Στην Πολωνία, τη μεγαλύτερη αγορά της Κεντρικής Ανατο-
λικής Ευρώπης, το μερίδιο αγοράς της ΝΝ στον κλάδο ζωής 
θα αυξηθεί σε 12% από 8%, γεγονός που ενισχύει τη θέση 
της με περίπου 500 εκατομμύρια ευρώ ετήσια ακαθάριστα 
εγγεγραμμένα ασφάλιστρα (GWP). Η διανομή της ΝΝ θα επε-
κταθεί με την προσθήκη ενός μεγάλου δικτύου 1.200 ασφαλι-
στικών διαμεσολαβητών, καθώς και εξωτερικών συνεργατών.

Ελλάδα

Στην Ελλάδα, η συμφωνία θα καταστήσει την ΝΝ τη νού-
μερο ένα ασφαλιστική εταιρία ζωής της χώρας, με μερίδιο 
18% στο σύνολο της ασφαλιστικής αγοράς και 31% στον 
κλάδο ζωής και υγείας . Η ΝΝ θα καταστεί ηγέτιδα στα ομα-
δικά προγράμματα υγείας και επένδυσης και θα επεκτείνει 
το ελκυστικό χαρτοφυλάκιο υγείας και ατυχημάτων που δι-
αθέτει στην Ελλάδα. Η συμφωνία περιλαμβάνει ένα δίκτυο 
με περισσότερους από 400 ασφαλιστικούς διαμεσολαβητές, 
προσθέτοντας έτσι πάνω από 50% δυναμικό στο υφιστάμενο 
δίκτυό της. Η ΝΝ στην Ελλάδα θα εμπλουτίσει περαιτέρω τις 
δυνατότητες διανομής της, προσθέτοντας επιπλέον κανάλια 
απευθείας διανομής και μεσιτών.

Οικονομική επίδραση

Η απόκτηση αναμένεται να παράξει συνέργειες και να οδη-
γήσει σε δημιουργία   πρόσθετου ετήσιου λειτουργικού κε-
φαλαίου 50 εκατομμυρίων ευρώ από το 2024, εξαιρώντας 
μέρος των συνεργειών που θα κεφαλαιοποιηθούν επιπλέον 
μέσω αλλαγής υποθέσεων και να αποφέρει διψήφια απόδοση 
επένδυσης.

Η συμφωνία θα χρηματοδοτηθεί από ένα συνδυασμό δια-
κρατούμενων χρηματικών διαθεσίμων της και περίπου 100 
εκατομμυρίων ευρώ, τοπικού κεφαλαιακού πλεονάσματος. Η 
πολιτική μερισμάτων και επαναγοράς μετοχών της ΝΝ δε θα 
επηρεαστεί.

Προϋποθέσεις και διαδικασία

Το κλείσιμο της συμφωνίας υπόκειται στις εγκρίσεις εποπτεί-
ας και ανταγωνισμού και αναμένεται να ολοκληρωθεί στο 
πρώτο εξάμηνο του 2022

Eurolife FFH: για εμάς, αξία έχει 
να βρισκόμαστε στο πλευρό των 
ανθρώπων

Tο NN Group θα αποκτήσει
τις επιχειρηματικές 
δραστηριότητες της MetLife 
στην Πολωνία και στην Ελλάδα
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Η ΜΙΝΕΤΤΑ Ασφαλιστική, ανταποκρινόμενη στα νέα δε-
δομένα της αυτοκίνησης, η οποία στρέφεται με γρήγορους 
ρυθμούς στην χρήση ηλεκτρικών οχημάτων, ανακοινώνει τη 
δημιουργία των εξειδικευμένων προγράμματων  MINETTA 
electrify για αμιγώς ηλεκτρικά και plug-in υβριδικά οχήματα.

Τα τέσσερα (4) πακέτα MINETTA electrify διαμορφώνονται 
ως εξής:

Πακέτο 1: βασικές καλύψεις αλλά και καλύψεις πέραν των 
υποχρεωτικών από τη Νομοθεσία

Πακέτο 2: επιπλέον καλύψεις για φωτιά και φυσικά φαινό-
μενα

Πακέτο 3: επιπλέον καλύψεις για κλοπή

Πακέτο 6: πλήρης μικτή

Σημειώνεται ότι στα προγράμματα  MINETTA electrify, 
πέραν των πληρέστατων καλύψεων που περιλαμβάνονται 
σε όλα τα συμβόλαια οχημάτων της Εταιρείας, προσφέρο-
νται και αρκετές καλύψεις που αφορούν αποκλειστικά 
τα ηλεκτρικά οχήματα. Με αυτόν τον τρόπο προκύπτει 
μια ολοκληρωμένη σειρά προϊόντων τα οποία δεν αποτελούν 

απλά μετονομασία υφιστάμενων προγράμματων για τα συμ-
βατικά οχήματα, αλλά διασφαλίζουν τους ιδιοκτήτες ηλεκτρι-
κών οχημάτων - πάντα βάσει των όρων του προγράμματος 
- και επιπρόσθετα σε ότι αφορά:

Αστική Ευθύνη κατά τη φόρτιση του οχήματος

Προσωπικό ατύχημα οδηγού κατά τη φόρτιση

Κλοπή καλωδίων φόρτισης

Ενοικίαση μπαταριών ή οχήματος αντικατάστασης

Υλικές ζημιές κατά τη φόρτιση (καλωδίων αλλά και του ίδιου 
του οχήματος)

Στα προγράμματα MINETTA electrify μπορούν να ασφα-
λιστούν επιβατικά Ι.Χ. και TAΞI, ενώ η Εταιρεία, στοχεύει στο 
να εμπλουτίσει άμεσα την πρότασή της προς τους κατόχους 
ηλεκτρικών οχημάτων με επιπρόσθετες παροχές και καλύ-
ψεις.

Για περισσότερες πληροφορίες μπορείτε να απευθυνθείτε 
στους - συνεργαζόμενους με την ΜΙΝΕΤΤΑ - ασφαλιστικούς 
διαμεσολαβητές ή στο www.minetta.gr/el/static/electrify.

MINETTA electrify: Νέα 
προγράμματα ασφάλισης 
ηλεκτρικών οχημάτων από 
τη ΜΙΝΕΤΤΑ Ασφαλιστική

ΤΑ ΝΈΑ ΤΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉΣ ΑΓΟΡΆΣ



Στην επέκταση των δραστηριοτήτων της στην ασφαλιστική 
αγορά φαίνεται ότι έχει προχωρήσει τα τελευταία χρόνια η 
Εκκλησία της Ελλάδος. Συγκεκριμένα, η εταιρεία συμφερό-
ντων της Εκκλησίας της Ελλάδος «Τυρταίος Α.Ε Ενέργει-
α-Ασφάλειες», θυγατρική της PMC Parking A.E, δραστηρι-
οποιείται στο χώρο των ασφαλειών από το 2015 ως, όπως 
αναγράφει στην ιστοσελίδα της, «εταιρεία Ασφαλιστικού 
Συμβούλου για την προσφορά ασφαλιστικών υπηρε-
σιών κυρίως στην Εκκλησία, τον κλήρο αλλά και γε-
νικότερα». 
Όπως αναφέρει η εταιρεία στην ιστοσελίδα της, βασικοί 
στόχοι της είναι η κάλυψη των ασφαλιστικών αναγκών και 
η αποτελεσματική διαχείριση ασφαλιστικών κινδύνων των:
• ακινήτων της ΕΚΥΟ / Ιερών Μητροπόλεων / Φιλαν-
θρωπικών & άλλων ιδρυμάτων και γενικά του χώρου 
της Εκκλησίας και των αναγκών του κλήρου ευρύτερα,
• σχετικών εμπορικών και επιχειρηματικών πρωτο-
βουλιών της Εκκλησίας,
• τυχόν μελλοντικών στρατηγικών συνεργατών, οργα-
νισμών και φορέων του ευρύτερου δημόσιου τομέα.
Συγκεκριμένα, τονίζει ότι η επέκταση των δραστηριοτήτων 
της εταιρείας στην παροχή ασφαλιστικών υπηρεσιών, απο-
φασίστηκε κυρίως για να εξασφαλίσει την οικονομική 
και ικανοποιητική κάλυψη στις ανάγκες ασφαλίσε-
ως των Εκκλησιαστικών Νομικών Προσώπων σε ό,τι 
αφορά τα κινητά (αυτοκίνητα) και ακίνητα, για τα 
οποία επιβάλλεται η υποχρεωτική ασφάλιση (πυρός, 
αστικής ευθύνης κλπ). Παράλληλα επισημαίνει ότι 
στόχος της Τυρταίος είναι και η κάλυψη των ασφαλι-
στικών αναγκών (ασφάλειες υγείας, ζωής, πυρός κλπ) 
και του προσωπικού των εκκλησιαστικών φορέων 
(κλήρο, προσωπικό και των οικογενειών του) καθώς 
και των συνεργαζόμενων με την Εκκλησία φυσικών 
και νομικών προσώπων, υπό οποιαδήποτε μορφή (μι-
σθωτές προμηθευτές κλπ).
Είναι πράγματι άξια απορίας η φιλοδοξία της εκκλησίας για 
την επέκταση των δραστηριοτήτων της σε κλάδους άγνω-

Ο Πρόεδρος του ΚΕΠΚΑ, Νίκος 
Τσεμπερλίδης, ανοίγει τα χαρ-
τιά του και μιλά για τις καταγγε-
λίες που δέχεται σχετικά με τον 
ασφαλιστικό κλάδο. Όπως επιση-
μαίνει, το 1,5% του συνόλου των 
καταγγελιών αφορά ασφαλιστικές 
εταιρείες, ενώ οι περισσότερες 
έχουν να κάνουν με υποθέσεις 
bancassurance. Συγκεκριμένα το-
νίζει ότι οι τράπεζες, συχνά υπο-
χρεώνουν με έμμεσο ή άμεσο 
τρόπο τους καταναλωτές να αγο-

ράσουν ασφαλιστήριο συμβόλαιο, ιδιαιτέρως σε περιπτώ-
σεις παροχής στεγαστικού δανείου, εκμεταλλευόμενες την 
ελλιπή ενημέρωσή τους. Υπογραμμίζει μάλιστα ότι υπάρχει 
ελλιπής έλεγχος από τη Τράπεζα της Ελλάδος στα τραπεζικά 
συστήματα και τα ασφαλιστικά συμβόλαια, γεγονός που δι-
αιωνίζει το εν λόγω φαινόμενο. Χαρακτηριστικά αναφέρει:

«Ποιος είναι ο φορέας που ελέγχει τις ασφαλιστικές στην 
Ελλάδα; Η Τράπεζα της Ελλάδος. Έχετε απευθυνθεί προς τα 
εκεί να δείτε τι σας λέμε; Οι αρμοδιότητες και ο τρόπος που 
ελέγχεται η ασφαλιστική αγορά είναι λανθασμένος και αν 
δεν αποκτήσει μια οντότητα ανεξάρτητη και έντονου ελέγ-
χου, ώστε να τη φοβούνται οι επιχειρήσεις του κλάδου τα 
προβλήματα θα έρθουν και θα είναι πολύ έντονα. Ποιος 
έλεγχος της ΤτΕ;»

«Οι ασφαλιστικές εταιρείες δεν ελέγχονται όπως πρέπει να 
ελέγχονται. Ποιος έλεγξε την ΑΣΠΙΣ Πρόνοια; Ποιος ελέγ-
χει την ασφαλιστική εταιρεία που κάνει ένα συμβόλαιο με 
έναν άνθρωπο και δεν το τηρεί. Γιατί στις πρώτες σελίδες 
του υπόσχεται κάτι και στις επόμενες του το ακυρώνει. Στο 
χώρο του αυτοκινήτου μπαίνουν εταιρείες με ασφάλιστρα 
τόσο χαμηλά που λες είναι δυνατόν η εταιρεία αυτή να μπο-
ρεί να καλύψει αν γίνει κάποιο ατύχημα.»

Η Εκκλησία της 
Ελλάδος τώρα και 
«Ασφαλιστικός 
Συμβούλος»

O ΜΑΥΡΟΣ ΓΑΤΟΣ ΝΙΑΟΥΡΙΖΕΙ…

από τη Μυρτώ Χαμπάκη

Οδηγία IDD

από τον Αλέξη Κώτσαλο

Επιχειρηματικές
Ασφαλίσεις Πυρός &
Διακοπής Εργασιών

Χορηγός Έκδοσης

Χορηγός Έκδοσης

Ένα πολύτιμο βοήθημα στα χέρια όσων
ασχολούνται με τη διαχείριση κινδύνων

Περιουσίας και Διακοπής Εργασιών στο νέο
περιβάλλον κινδύνων που διαμορφώνεται.

SOLVENCY II
Η ΜΕΓΑΛΗ ΕΙΚΟΝΑ

από τη Μυρτώ Χαμπάκη

Ένας οδηγός για τις κανονιστικές
απαιτήσεις που εισάγει η οδηγία

IDD (Insurance Distribution
Directive) για τη διανομή
ασφαλιστικών προϊόντων. 

Ένας οδηγός για το νέο Ευρωπαϊκό πλαίσιο
φερεγγυότητας των Ασφαλιστικών Επιχειρήσεων.
Δεύτερη έκδοση με αναφορά στον Ν.4364/2016.

Για παραγγελίες επισκεφτείτε τη σελίδα https://insuranceinnovation.gr/publications/ ή επικοινωνήστε στο 2312 201003 
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Νίκος Τσεμπερλίδης, 
Πρόεδρος ΚΕΠΚΑ: 
Ελλιπής ο έλεγχος 
της ΤτΕ προς την 
ασφαλιστική αγορά

στους σ’ αυτήν, που σε καμία περίπτωση δεν εμπίπτουν 
εντός των αρμοδιοτήτων της. Άλλωστε το κόστος ενός 
broker ή ασφαλιστικού διαμεσολαβητή για την ασφάλιση 
της περιουσίας της δεν είναι σε καμία περίπτωση απαγο-
ρευτικό και σίγουρα δεν απαιτεί ποσά τα οποία η εκκλη-
σία δεν έχει την οικονομική δυνατότητα να καλύψει. Γιατί 

επομένως να μπει στη διαδικασία να 
ιδρύσει μια εταιρεία προκειμένου να 
καλύψει αυτές τις «απώλειες»;

https://mavrosgatos.gr




