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Κωνσταντίνος Φωτόπουλος: 
Για την Wise Daedalus ο 
άνθρωπος και οι ανάγκες του 
είναι το παν
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EDITORIAL

Το 2023 ξεκίνησε με τους καλύτερους οιωνούς για την ασφα-
λιστική αγορά. Αφήνοντας πλέον οριστικά πίσω μας τον 
σκόπελο της πανδημίας, η ασφαλιστική βιομηχανία στέκε-
ται γερά στα πόδια της, ενισχύοντας τα ερείσματά της στο 
καταναλωτικό κοινό μέσω της αξιοποίησης των σύγχρονων 
τεχνολογικών εργαλείων. H τεχνολογία εξάλλου αποτελεί τον 
καλύτερο σύμμαχο του σύγχρονου επαγγελματία, προσφέρο-
ντάς του την ευκαιρία να μοιραστεί το όραμά του για την 
ιδιωτική ασφάλιση αλλά και να χτίσει σχέσεις εμπιστοσύνης 
με τους ασφαλισμένους του. 

Για την Insurance Innovation η νέα χρονιά ξεκίνησε δυ-
ναμικά με το 35th Thessaloniki Insurance Conference, 
ένα συνέδριο θεσμό ενημέρωσης, επικοινωνίας και δικτύ-
ωσης των ασφαλιστικών διαμεσολαβητών. Το συνέδριο 
αποτέλεσε μια ευκαιρία συνάντησης για περισσότερους 
από 250 ασφαλιστικούς διαμεσολαβητές αλλά και στε-
λέχη ασφαλιστικών εταιρειών, που με μεγάλη προσήλωση 
παρακολούθησαν τις ενδιαφέρουσες και περιεκτικές ομιλίες 
των 20 ομιλητών, μέσα από τις οποίες ενημερώθηκαν για 
τις τελευταίες τάσεις της ασφαλιστικής αγοράς, αλλά και τις 
προκλήσεις που αναδύονται στη σύγχρονη εποχή για τον 
ασφαλιστικό κλάδο. Παράλληλα, πάνω από 470 επαγγελ-
ματίες του ασφαλιστικού κλάδου παρακολούθησαν τις εργα-
σίες του συνεδρίου μέσω live streaming από το thinc.gr. 
Η συμμετοχή όλων εσάς ήταν πραγματικά συγκινητική. Οι 
ασφαλιστικοί διαμεσολαβητές αποτελούν και θα αποτελούν 
πάντα τη ψυχή της Insurance Innovation, εκφράζοντας τις 
σκέψεις, τους προβληματισμούς αλλά και τους στόχους των 
επαγγελματιών του κλάδου. 

Ωστόσο, τα συνέδρια της Insurance Innovation δεν στα-
ματούν εκεί! Στις 27 Απριλίου η ομάδα μας διοργανώ-
νει για πρώτη φορά στη Θεσσαλονίκη το Cyber Security 
Conference! Ένα συνέδριο που έχει ως στόχο την ενημέρω-
ση επιχειρήσεων, επαγγελματιών και ιδιωτών για τους κιν-
δύνους που αναδύονται στη νέα ψηφιακή εποχή, αναδεικνύ-
οντας μέσα και καλές πρακτικές για την κυβερνοασφάλεια 
και την προστασία έναντι των διαδικτυακών απειλών. Ήδη 
η συμμετοχή είναι ιδιαιτέρως ενθαρρυντική, με την ασφαλι-
στική κοινότητα να στηρίζει για ακόμη μια φορά τις δράσεις 
μας, υπογραμμίζοντας την αξία του cyber insurance για τις 
σύγχρονες επιχειρήσεις.

Το “The Insurer” πιστό στο ραντεβού του βρίσκεται για 
ακόμη μια χρονιά στα χέρια σας με πλούσια ύλη και αρ-
θρογραφία από τους πρωταγωνιστές του κλάδου, έχοντας 
ως αδιαπραγμάτευτη προτεραιότητα την αντικειμενική σας 
ενημέρωση.

Στο τεύχος Απριλίου έχουμε την χαρά και τη τιμή να φιλο-
ξενούμε τον κ. Κωνσταντίνο Φωτόπουλο, CEO της Wise 
Daedalus και της Hoolie Foundation, μια εταιρεία που 
έχει ξεχωρίσει στην ασφαλιστική αγορά για τα πρωτοπορια-
κά της προγράμματα αλλά και την ιδιαίτερη αγάπη της για 
τα κατοικίδια.

Ο κ. Φωτόπουλος μιλά αποκλειστικά στο “The Insurer” 
και μας αποκαλύπτει πως προέκυψε η ιδέα για τη Hoolie 
Foundation, την Νο1 εταιρεία ασφάλισης κατοικιδίων 
στην Ελλάδα, ενώ μοιράζεται μαζί μας το όραμά του για την 
ανάπτυξη του συγκεκριμένου κλάδου στη χώρα μας.

Ποιες οι διαφορές μας σε σχέση με το εξωτερικό; Υπάρχει 
ενδιαφέρον για τον κλάδο από τους καταναλωτές αλλά και 
τους επαγγελματίες της ελληνικής ασφαλιστικής αγοράς; Οι 
απαντήσεις στις επόμενες σελίδες! 

 
Καλή ανάγνωση!

Αριστείδης Βασιλειάδης 
Γενικός Διευθυντής 

Insurance Innovation

Ιδιωτική ασφάλιση 
και τεχνολογία 
στην υπηρεσία 
των σύγχρονων 
επιχειρήσεων
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ΠΕΡΙΕΧΌΜΕΝΑ – ΤΑΥΤΌΤΗΤΑ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΎ

Γενικός Διευθυντής
Αριστείδης Βασιλειάδης

Αρχισυνταξία
Σωτηρία Γιαννακοπούλου 

Επιμέλεια – Διόρθωση
Σωτηρία Γιαννακοπούλου 

Υπεύθυνος Διαφήμισης και Επικοινωνίας
Αριστείδης Βασιλειάδης

Υπεύθυνη Συνδρομών 
και Κυκλοφορίας
Ειρήνη Βάρδη

Δημιουργικό
Kitchen.was 

Επιμέλεια Έκδοσης - Εκτύπωσης
Kitchen.was
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Κωνσταντίνος Φωτόπουλος: 
Για την Wise Daedalus ο 
άνθρωπος και οι ανάγκες 
του είναι το παν

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

Περί φορολογικών 
κινήτρων και ασφάλισης 
περιουσίας

ΟΡΙΖΩΝ 1964 Α.Α.Ε.Ζ, η 
επόμενη μέρα

Το να επικεντρώνεσαι 
στον εαυτό σου είναι ο 
ακρογωνιαίος λίθος της 
δύναμη σου

Insurtech και ασφαλιστική 
διαμεσολάβηση: Ευκαιρία 
ή Απειλή;

Οι 3 Ελληνικές Ασφα-
λιστικές Εταιρείες που 
δραστηριοποιούνται στην 
Κυπριακή Αγορά!
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ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉΣ ΑΓΟΡΆΣ 22

34

TA NEA TOY INSURANCE 
FORUM.GR

ΣΥΝΕΔΡΙΑ ΣΥΝΕΔΡΙΑ

Η ασφαλιστική αγορά της 
Β. Ελλάδος σε πρώτο πλάνο

Το 1st Cyber Security 
Conference έρχεται στις
27 Απριλίου!

Τα τελευταία νέα της 
ασφαλιστικής αγοράς 
 
Ασφαλιστικό Μαγκαζί-
νο: όλες οι ειδήσεις του 
κλάδου κάθε Τρίτη στις 
18:00 με τον Αριστείδη 
Βασιλειάδη
 
Το χάσμα γενεών στην 
ελληνική ασφαλιστική 
αγορά
Μια έρευνα του 
insuranceforum.gr και 
της ΙΑΣΩΝ ΑΕ 
 
Πώς θα έχει διαμορφωθεί 
η ασφαλιστική αγορά το 
2025; 
 
Dragons’ Den: Ο ασφαλι-
στικός διαμεσολαβητής, 
Γιώργος Κασκαρέλης, 
που “σήκωσε” επένδυση 
42.000 ευρώ! 
 
Δυνατή συνεργασία 
στην ασφάλιση κατοι-
κίας: Hellas Direct και 
COSMOTE Insurance 
ενώνουν τις δυνάμεις 
τους
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Περί φορολογικών 
κινήτρων και ασφάλισης 
περιουσίας

Οι αλλεπάλληλες φυσικές καταστροφές που βιώνει τα τελευ-
ταία χρόνια η χώρα μας στο πλαίσιο της κλιματικής αλλαγής 
και των ακραίων καιρικών και φυσικών φαινομένων που 
αυτή συνεπάγεται, έχει επαναφέρει στο τραπέζι των συζητή-
σεων το σενάριο περί κινητροδότησης της ιδιωτικής ασφά-
λισης περιουσίας. 

Η κυβέρνηση φαίνεται ότι έχει θέσει ψηλά στην ατζέντα της 
το ζήτημα της διαχείρισης των κρίσεων που απορρέουν από 
τις φυσικές καταστροφές, έχοντας ως στόχο την προστασία 
του κρατικού προϋπολογισμού. Άλλωστε, τα κρατικά ταμεία 
βάλλονται διαρκώς από τα κόστη αποκατάστασης των ζημι-
ών, ενώ και τα υψηλά ποσά των αποζημιώσεων για τη στή-
ριξη των πληγέντων, φαίνεται ότι λειτουργούν κατευναστικά, 
όντας μη ικανά να καλύψουν τις πραγματικές ανάγκες των 
πολιτών. 

Όπως αναφέρει η σχετική έκθεση του Υπουργείου Οικονο-
μικών στο πλαίσιο του προγράμματος «Κρατική Αρωγή», το 
τελευταίο 1,5 χρόνο ο κρατικός μηχανισμός έχει διαθέσει 
κονδύλια ύψους 191 εκατ. ευρώ για τη στήριξη νοικοκυρι-
ών και επιχειρήσεων που ήρθαν αντιμέτωπες με φυσικές 
καταστροφές, ποσό που ομολογουμένως προβληματίζει την 
κυβέρνηση.

Η παροχή κινήτρων για την ιδιωτική ασφάλιση περιουσίας 
θα μπορούσε να δώσει τη λύση στην εξίσωση του ελλείματος 
που παρουσιάζουν τα κρατικά ταμεία, προστατεύοντάς τα 
από απρόβλεπτους κινδύνους, όπως οι φυσικές καταστρο-
φές. Στο πλαίσιο αυτό, ένα από τα μέτρα που εξετάζουν οι 
κυβερνητικοί θεσμοί είναι η επαναφορά του μέτρου της έκ-
πτωσης των ασφαλίστρων από το φορολογητέο εισόδημα. 
Πιο συγκεκριμένα, οι ιδιοκτήτες οι οποίοι θα ασφαλίζουν τα 
ακίνητά τους έναντι των φυσικών καταστροφών θα επιβρα-
βεύονται με εκπτώσεις στη φορολόγηση τους, πρόταση την 
οποία πολλάκις έχει θέσει στις αρμόδιες αρχές και η Ένωση 
Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος (ΕΑΕΕ).

Αξίζει να σημειωθεί, ότι η χώρα μας παρουσιάζει ένα από τα 
χαμηλότερα ποσοστά στην Ευρώπη αναφορικά με την ιδιω-
τική ασφάλιση περιουσίας, με μόλις το 16% των κατοικιών 
και το 20% των επιχειρήσεων να διαθέτουν ασφαλιστήριο 
συμβόλαιο με τις βασικές καλύψεις. Αξίζει να σημειωθεί, ότι 

το ποσοστό το οποίο οφείλεται κυρίως στο γεγονός ότι η ιδι-
ωτική ασφάλιση περιουσίας αποτελεί βασικό προαπαιτούμε-
νο για τη χορήγηση στεγαστικού δανείου. 

Η επαναφορά των φορολογικών κινήτρων για την ασφάλι-
ση περιουσίας θα μπορούσε πράγματι να λειτουργήσει ως 
ένα μέσο για την ενίσχυση της ασφαλιστικής συνείδησης 
των Ελλήνων καταναλωτών, προστατεύοντας παράλληλα 
τον κρατικό προϋπολογισμό, κάτι το οποίο φαίνεται να συμ-
μερίζεται και η παρούσα κυβέρνηση. Εντούτοις, η ιστορία 
έχει αποδείξει ότι η εφαρμογή της πρότασης αυτής δεν είναι 
στην πραγματικότητα τόσο απλή, καθώς απαιτεί τεχνογνω-
σία και προσεκτικούς χειρισμούς, ώστε να φέρει τα επιθυμη-
τά αποτελέσματα. 

Το περασμένο έτος η κυβέρνηση στο νομοσχέδιο για το νέο 
κλιματικό νόμο είχε θέσει ξανά το ζήτημα περί υποχρεωτικό-
τητας στην ασφάλιση περιουσίας. Ωστόσο, η έλλειψη αποφα-
σιστικότητας για τη στήριξη του νέου αυτού εγχειρήματος, 
δεδομένου ότι δεν συμπεριλάμβανε το σύνολο των οικοδο-
μημάτων αλλά αποκλειστικά νεόδμητες κατοικίες χτισμένες 
από το 2025 και έπειτα, αποκλείοντας έτσι τις υπάρχουσες 
κατοικίες στις ευάλωτες περιοχές υποβάθμισε την αξία της 
εν λόγω διάταξης. Μάλιστα, η ασφαλιστική κοινότητα στις 
συζητήσεις της με τους αρμόδιους φορείς είχε επισημάνει 
ότι σε περίπτωση υλοποίησης της εν λόγω πρότασης τα 
ασφάλιστρα θα ήταν εξαιρετικά υψηλά, λόγω του υψηλού 
κινδύνου κάλυψης, ενώ θα προέκυπταν προβλήματα και από 
πλευράς αντασφαλιστικής κάλυψης. 

Ομολογουμένως, η κινητροδότηση της ιδιωτικής ασφάλι-
σης στον κλάδο περιουσίας είναι υψίστης σημασίας για την 
προστασία των κατοικιών και των επιχειρήσεων υπό την 
σκιά της κλιματικής αλλαγής. Ωστόσο, για την ομαλή και 
αποδοτική εφαρμογή μέτρων περί ιδιωτικής ασφάλισης εί-
ναι σημαντική η συμβολή της ασφαλιστικής κοινότητας, η 
οποία μέσα από την εμπειρία της θα μπορέσει να δώσει τις 
απαραίτητες κατευθυντήριες γραμμές για τη χάραξη ενός 
συγκροτημένου σχεδίου για την ενίσχυση της ασφαλιστικής 
συνείδησης των πολιτών.

Της Σωτηρίας Γιαννακοπούλου, 
Αρχισυντάκτρια insuranceforum.gr, 
Δημοσιογράφος-Επικοινωνιολόγος

be safe

Θέλεις ασφάλεια

στα μέτρα σου?

Οι ασφαλίσεις οχημάτων Autosafe 

της Euro�ns προσφέρουν:

Ευέλικτες υπηρεσίες Προνομιακή τιμολόγηση

Επιλογή επιπλέον καλύψεων Έξυπνες τεχνολογίες
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ΟΡΙΖΩΝ 1964 Α.Α.Ε.Ζ, 
η επόμενη μέρα

Μετά από σχεδόν 60 χρόνια παρουσίας στην Ελληνική 
Ασφαλιστική αγορά, οι μέτοχοι της ΟΡΙΖΩΝ Α.Ε.Γ.Α, η 
οποία κατέχει άδεια μικτής ασφαλιστικής εταιρίας, αφού 
πρώτα εξασφάλισαν με την ίδρυση της ΟΡΙΖΩΝ 1964 
Α.Α.Ε.Ζ την ομαλή συνέχεια των επιχειρηματικών τους 
δραστηριοτήτων στους γενικούς κλάδους, προχώρησαν 
στην πώληση της πρώτης στην Interamerican Ζωής. 

Αυτό έλαβε χώρα, αφού πρώτα όλα τα περιουσιακά στοι-
χεία, το χαρτοφυλάκιο και οι πάσης φύσεως υποχρε-
ώσεις μεταφέρθηκαν στην ΟΡΙΖΩΝ 1964 Α.Α.Ε.Ζ, 
μέσω μερικής διάσπασης, πλην ελαχίστων συμβολαίων 
ζωής που παρέμειναν για ευνόητους λόγους στην ΟΡΙΖΩΝ 
Α.Ε.Γ.Α. 

Τι ανακοίνωσε η ΟΡΙΖΩΝ Α.Ε.Γ.Α;

Η ΟΡΙΖΩΝ Α.Ε.Γ.Α, προχώρησε σε διαδικασία μερικής δι-
άσπασης, που πρακτικά σημαίνει την μεταφορά όλων των 
περιουσιακών στοιχείων της, του χαρτοφυλακίου και των 
υποχρεώσεών της στην ΟΡΙΖΩΝ 1964 Α.Α.Ε.Ζ, που καθίστα-
ται καθολική διάδοχος. 

Η ΟΡΙΖΩΝ 1964 Α.Α.Ε.Ζ, έχει ακριβώς την ίδια μετοχική 
σύνθεση με την ΟΡΙΖΩΝ Α.Ε.Γ.Α. 

Η ΟΡΙΖΩΝ 1964 Α.Α.Ε.Ζ, πλέον δραστηριοποιείται μόνο 
σε Γενικούς Κλάδους και όχι σε ασφαλίσεις Ζωής, που είχε 
βάσει μικτής άδειας τη δυνατότητα η υφιστάμενη ΟΡΙΖΩΝ 
Α.Ε.Γ.Α. 

Εν συνεχεία η ΟΡΙΖΩΝ Α.Ε.Γ.Α, πούλησε τις μετοχές της 
στην Interamerican Ζωής. 

Τι αλλαγές θα υπάρξουν στην συνεργασία μας με Δια-
μεσολαβητές & Πελάτες; 

Εκτός, της αλλαγής των φορολογικών στοιχείων της 
ΟΡΙΖΩΝ 1964 Α.Α.Ε.Ζ και την υποχρέωση υπογραφής 
νέας σύμβασης συνεργασίας, με ακριβώς τους ίδιους 
όρους που ισχύουν και στις υφιστάμενες συμβάσεις με την 
ΟΡΙΖΩΝ Α.Ε.Γ.Α, καμία άλλη αλλαγή δεν θα προκύψει. 

Όλες οι υπάρχουσες πολιτικές μας παραμένουν σε ισχύ 
και αμετάβλητες σύμφωνα με τους όρους της εκάστοτε 
σύμβασης. Η ΟΡΙΖΩΝ 1964 Α.Α.Ε.Ζ θα συνεχίσει να εξυπη-
ρετεί και να υποστηρίζει τους συμβαλλόμενους και ασφαλι-
σμένους της, και η σχέση μας με τους πελάτες θα παραμείνει 
ανεπηρέαστη. 

Η ΟΡΙΖΩΝ 1964 Α.Α.Ε.Ζ, θα συνεχίσει χωρίς καμία απο-
λύτως αλλαγή να υποστηρίζει απρόσκοπτα τις ασφαλιστι-
κές ανάγκες σας για παροχή υψηλού επιπέδου υπηρε-
σιών.

Γιατί η ΟΡΙΖΩΝ Α.Ε.Γ.Α προχώρησε σε μεταφορά χαρ-
τοφυλακίου στην ΟΡΙΖΩΝ 1964;

Η συναλλαγή αποτελεί στρατηγική απόφαση των μετόχων 
της ΟΡΙΖΩΝ Α.Ε.Γ.Α, καθώς δεν διέβλεπαν δυνατότητα ανά-
πτυξης προϊόντων Κλάδου Ζωής.

Με τη συγκεκριμένη κίνηση, απελευθερώνονται σημαντικά 
εποπτικά κεφάλαια, που μπορούν να επενδυθούν στην επί-
τευξη των στρατηγικών στόχων της ΟΡΙΖΩΝ 1964 Α.Α.Ε.Ζ.

Του Χρήστου Αχή, 
Εκτελεστικός Σύμβουλος 

Διοίκησης ΟΡΙΖΩΝ 1964 Α.Α.Ε.Ζ
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Μετά από 31 χρόνια στο χώρο της διαμεσολάβησης, κοι-
τάζοντας πίσω βλέπω στη διαδρομή που ακολούθησα τις 
δυσκολίες, τις προκλήσεις, τις πεποιθήσεις που έπρεπε να 
αλλάξω.

Οφείλω να ομολογήσω ότι η διαδρομή αυτή ήταν άλλοτε 
συναρπαστική, άλλοτε τρομακτική, άλλοτε εξουθενωτική. 
Με έκανε, όμως, τη γυναίκα που είμαι σήμερα. Με έκανε 
δυνατότερη.

Ξόδεψα τα πρώτα 42 χρόνια της ζωή μου με γνώμονα απο-
κλειστικά τους άλλους.

Τι χρειάζονται; Τι θέλουν;

Στην αρχή ήταν για τους γονείς μου, μετά για την οικογέ-
νειά μου, αργότερα για τους συναδέλφους και τους πελάτες 
μου.

Σήμερα, ωστόσο, συνειδητοποιώ ότι το να επικεντρώνεσαι 
στον εαυτό σου είναι ο ακρογωνιαίος λίθος της δύναμη σου. 
Όσο καλύτερα γνωρίζεις τον εαυτό σου, τόσο περισσότερο 
μπορείς να προσφέρεις στους γύρω σου.

Οι γυναίκες που ξεχωρίζουν είναι: αποφασιστικές, δημιουρ-
γικές, οργανωτικές, αλλά πάνω απ’ όλα αναγνωρίζουν τις 
αδυναμίες τους και επενδύουν στα δυνατά τους στοιχεία.

Όλοι γύρω μας προσπαθούν από την μέρα που γεννιόμαστε 
να μας υποδεικνύουν πως οφείλει να είναι η γυναίκα!

Μετά από πορεία ετών προτιμώ να κοιτάζω τον εαυτό μου 
στον καθρέφτη και να λέω «προτιμώ την δική μου εκδοχή».

Οι γυναίκες που ξεχωρίζουν στο χώρο μας είναι ικανές να 
παίρνουν αποφάσεις, να δέχονται συμβουλές, να εκφράζουν 
τη γνώμη τους, αλλά κυρίως να υποστηρίζουν και να εμμέ-
νουν στις αποφάσεις τους. Έτσι κερδίζουν το σεβασμό των 
ανθρώπων που έχουν σημασία για αυτές και που είναι πολύ 
πιο σημαντικός από την αποδοχή τους.

Ο χώρος μας, κατά κύριο λόγο, είναι ανδροκρατούμενος. 
Μία δυναμική γυναίκα μπορεί να μην είναι αρεστή στους 
πολλούς, μπορεί να προκαλεί το φθόνο, μπορεί πολύ να θε-
ωρούν ότι χάνει την θηλυκότητα της ή επενδύει μόνο σε 
αυτήν!

Ωστόσο…

Αναλαμβάνει πάντα τις ευθύνες των πράξεων της και δεν 

συγχέει ποτέ το δυναμισμό της εξουσίας της με τον ψευτο-
παλικαρισμό!

Παίρνει δύσκολες αποφάσεις. Όχι αυτές που την βολεύουν, 
αλλά αυτές που χρειάζεται κάθε φορά.

Εάν δούμε όλες τις δυναμικές γυναίκες της διαμεσολάβησης 
(δεν αναφέρομαι ονομαστικά, γιατί ίσως παραλείψω κάποια 
και δεν θα το ήθελα) διακρίνουμε ότι επιτρέπουν μεν στους 
άλλους να έχουν την άποψή τους για αυτές, ωστόσο οι ίδιες 
έχουν απόλυτη επίγνωση του ποιες είναι πραγματικά.

Μέσα από τις εμπειρίες της ζωής μαθαίνεις να αντιμετω-
πίζεις οποιαδήποτε κατάσταση και να μην εξαρτάσαι παρά 
μόνο από τον εαυτό σου.

Οι δυναμικές γυναίκες του χώρου μας στοχεύουν στην αλ-
λαγή και την εξέλιξη του εαυτού τους, αλλά και των δικτύων 
που επηρεάζουν.

Προσωπικά κάποια στιγμή συνειδητοποίησα ότι δεν θα κα-
τάφερνα να είμαι συγχρόνως τέλεια μητέρα, τέλεια σύντρο-
φος, τέλεια στη δουλειά μου. Έτσι αποφάσισα να γίνω μία 
όσο το δυνατόν μπορούσα καλύτερη μητέρα, καλύτερη σύ-
ντροφος, καλύτερη επαγγελματίας. Όσο καλύτερα πήγαινα 
στο ένα, τόσο περισσότερο χρόνο μπορούσα να αφιερώσω 
στα άλλα.

Ακόμα προσπαθώ να αποβάλω την αντίληψη ότι όφειλα να 
είμαι τέλεια σε όλα!

Βλέποντας όλες τις δυναμικές γυναίκες του χώρου μας αι-
σθάνομαι την ανάγκη να πω ένα ΜΠΡΑΒΟ από καρδιάς 
γιατί:

Έχουν σθένος, μένουν σταθερές στα πιστεύω τους, έχουν 
ακεραιότητα και αξιοπρέπεια και ταυτόχρονα είναι μητέρες, 
δουλεύουν χωρίς ωράριο, συνεχίζουν να σπουδάζουν, κά-
νουν απλές καθημερινές δουλειές σπιτιού και ταυτόχρονα 
βρίσκουν χρόνο να κουβεντιάσουν με τους φίλους και την 
οικογένεια τους. Και όλα αυτά σε μία μόνο μέρα!

Γι’ αυτό την ημέρα της γυναίκας την γιορτάζουμε αντικρίζο-
ντας τις προκλήσεις κατάματα και ύστερα... τους κλείνουμε 
το μάτι!

Φτάνουμε στην κορυφή χωρίς να παραμερίζουμε τους συ-
ναδέλφους, τους συνεργάτες μας, γιατί απλώς μπορούμε να 
ηγηθούμε της πορείας τους.

Το να επικεντρώνεσαι 
στον εαυτό σου είναι 
ο ακρογωνιαίος λίθος 
της δύναμη σου Της Θεοδώρας Γουργούλη, 

Πρόεδρος ΠΣΑΣ, Ασφαλιστικός & 
Επενδυτικός σύμβουλος, Financial 

Planner



Οι ραγδαίες τεχνολογικές εξελίξεις στις σύγχρονες κοινω-
νίες διεισδύουν πλέον καταλυτικά και με ολοένα αυξα-
νόμενους ρυθμούς στον ασφαλιστικό κλάδο. Ενόψει της 
τεχνολογικής αυτής άνθησης, η πληροφορία καθίσταται 
πλέον προσιτή και προσβάσιμη, με αποτέλεσμα σήμερα 
η νέα γενιά αγοραστών των ασφαλιστικών προϊόντων να 
μην ακολουθεί τα παραδοσιακά πρότυπα αγοράς που ορί-
ζουν οι παλαιότερες γενιές, αλλά αντίθετα να έχει διαφορε-
τικές ασφαλιστικές ανάγκες και μεγαλύτερες προσδοκίες. 
Γίνεται, επομένως, λόγος για μια νέα ασφαλιστική αγορά.

Η βιωσιμότητα του ασφαλιστικού κλάδου είναι άρρηκτα 
συνδεδεμένη με την νέα γενιά, γεγονός που σημαίνει ότι 
η διατήρηση μιας έμπιστης σχέσης μαζί της θα πρέπει να 
αποτελεί το κύριο μέλημά μας. 

Το Insurtech, ο συνδυασμός δηλαδή ασφάλισης και τεχνο-
λογίας, άρχισε να κάνει αισθητή την παρουσία του σε όλα 
τα επίπεδα της ασφαλιστικής βιομηχανίας, προκαλώντας 
ανησυχία στον κλάδο της διαμεσολάβησης με ένα μεγάλο 
ποσοστό της να το εκλαμβάνει ως απειλή για την δουλειά 
του.

Είναι, όμως, πράγματι έτσι; 

Το μεγάλο στοίχημα είναι να μετατρέψουμε το συναίσθημα 
της ανησυχίας σε κίνητρο προσαρμογής και εξέλιξης στις 
νέες αυτές συνθήκες. Αυτό πρακτικά σημαίνει για τη δια-
μεσολάβηση όχι μόνο συνεχή εκπαίδευση σε πιο σύνθετα 
προγράμματα ασφάλισης που απαιτούν φυσική παρουσία, 
αλλά και σταδιακή αναπροσαρμογή του χαρτοφυλακίου 
με προγράμματα που δεν διατίθενται εύκολα διαδικτυακά. 
Εξίσου σημαντικός παράγοντας είναι ο εκσυγχρονισμός 
συστημάτων και η εξοικείωση με τη χρήση τεχνολογικών 
μέσων όπως e-ραντεβού, e-αποζημιώσεις, e-συναλλαγές, 
e-ενημερωτικά έντυπα κ.ά. 

Από τη νέα αυτή εποχή δεν πρέπει σίγουρα να λείπουν και 
οι συνεργασίες σε επίπεδο ελεύθερων δικτύων με σκοπό 
την ενδυνάμωση της διαπραγματευτικής ικανότητας και 
την επίτευξη οικονομιών κλίμακας, οι οποίες με τη σειρά 
τους θα βοηθήσουν στην προάσπιση των συμφερόντων 
της ασφαλιστικής διαμεσολάβησης. Τέλος, απώτερο στόχο 
μας θα πρέπει να αποτελεί και η προσέλκυση νέων ανθρώ-
πων, οι οποίοι με τη φρέσκια και προηγμένη τεχνολογικά 
ματιά τους θα συμβάλλουν στην επόμενη μέρα της ασφα-
λιστικής διαμεσολάβησης.

Όλα τα παραπάνω απαιτούν γενναία επένδυση σε χρόνο 
για επιμόρφωση, εξειδίκευση και διαχείριση καθώς και σε 
χρήμα, προκειμένου να συμβαδίζει η διαμεσολάβηση με 
τις νέες εξελίξεις στην ασφαλιστική αγορά. 

Εμείς στην Infotrust Α.Ε. παρέχουμε υπηρεσίες υψηλών 
προδιαγραφών, συμβατές με τις τεχνολογικές εξελίξεις, 
εστιάζοντας στη διαπροσωπική σχέση μας με το συνεργά-
τη. Με αυτό τον τρόπο συμβάλλουμε ενεργά, ώστε η νέα 
εποχή του Insurtech να αποτελέσει για αυτόν πραγματική 
ευκαιρία για επαγγελματική ανέλιξη.

Insurtech και 
ασφαλιστική 
διαμεσολάβηση: 
Ευκαιρία ή Απειλή;
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Του Θάνου Κόπτσης, 
Υπεύθυνος Ανάπτυξης και 

Υποστήριξης Δικτύου Συνεργατών, 
INFOTRUST

Ασφάλιση με ...ηλεκτρικό dna!
νέα προγράμματα ασφάλισης ηλεκτρικών αυτοκινήτων

Για αμιγώς ηλεκτρικά & plug-in υβριδικά οχήματα.
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Οι 3 Ελληνικές 
Ασφαλιστικές Εταιρείες 
που δραστηριοποιούνται 
στην Κυπριακή Αγορά! 

ΟΙ ΆΠΟΨΕΙΣ ΤΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉΣ ΑΓΟΡΆΣ

Του Παναγιώτη Σοφοκλέους, 
Δημιουργός & Ιδιοκτήτης, Cyprus 

Insurance News

Ένα χαρακτηριστικό της Κυπριακής ασφαλιστικής αγοράς 
είναι η δραστηριοποίηση μεγάλου αριθμού Ασφαλιστικών 
Εταιρειών σε σχέση με τον πληθυσμό της χώρας και τη 
συνολική παραγωγή του κλάδου. 

Σύμφωνα με τα στοιχεία που είναι αναρτημένα στην ιστο-
σελίδα της Υπηρεσία Ελέγχου Ασφαλιστικών Εταιρειών, 
αυτή τη στιγμή δραστηριοποιούνται στην Κύπρο 38 Ασφα-
λιστικές εταιρείες είτε ως αδειούχες με βάση τον εθνικό 
νόμο, είτε υπό το καθεστώς ελεύθερης εγκατάστασης. Από 
αυτές 26 δραστηριοποιούνται στον Γενικό Κλάδο, 8 στον 
Κλάδο Ζωής εκ των οποίων οι 4 δραστηριοποιούνται και 
στον Κλάδο Ατυχημάτων και Υγείας, ενώ υπάρχουν και 4 
εταιρείες με μικτή δραστηριότητα.  

Ένα άλλο ενδιαφέρον στοιχείο είναι η συγκέντρωση της 
ασφαλιστικής αγοράς στην Κύπρο, αφού σύμφωνα με τα 
στοιχεία του Συνδέσμου Ασφαλιστικών Εταιρειών, στον 
κλάδο ζωής οι πέντε πρώτες εταιρείες κατέχουν το 84,5% 
της αγοράς, ενώ στον Γενικό Κλάδο το ποσοστό είναι σα-
φώς χαμηλότερο, λόγω του μεγαλύτερου αριθμού εται-
ρειών που δραστηριοποιούνται, με τη συγκέντρωση των 
πρώτων πέντε εταιρειών να φτάνει το 53,1%. 

Οι Ελληνικές Εταιρείες 

Η Κυπριακή αγορά ήταν πάντα πόλος έλξης για το Ελληνι-
κό επιχειρείν εξαιτίας των πολύ στενών σχέσεων των δύο 
λαών και της κοινής γλώσσας. Σήμερα, θα συναντήσουμε 
τρεις Ελληνικές Ασφαλιστικές εταιρείες που δραστηριοποι-
ούνται στην Κυπριακή Αγορά είτε ως αδειούχες με βάση 
τη νομοθεσία, είτε υπό το καθεστώς της ελεύθερης εγκα-
τάστασης.  

ALLIANZ ΕΛΛΑΔΟΣ 

Η Allianz Ελλάδος δραστηριοποιείται στην Κυπριακή 
αγορά για περισσότερα από 25 χρόνια, προσφέροντας υπη-
ρεσίες ιδιωτικής ασφάλισης. 

Η Allianz ήταν μέχρι το 2018 ο Γενικός Αντιπρόσωπος 
των Συνεργατικών Πιστωτικών Ιδρυμάτων, συμφωνία που 
τερματίστηκε μετά την ανάκληση της άδειας της Συνεργα-
τικής Κυπριακής Τράπεζας και τη μεταβίβαση μέρους των 
περιουσιακών στοιχείων της στην Ελληνική Τράπεζα. 

Αυτό είχε σαν αποτέλεσμα τη δραστική μείωση της πα-
ραγωγής για την Allianz. Συγκεκριμένα, το 2019 η πα-
ραγωγή της εταιρείας μειώθηκε κατά 73,3%, από τα €13,4 
εκατομμύρια που είχε του 2018 στα €3,6 εκατομμύρια το 
2021. Η πτώση συνεχίστηκε το 2020, ενώ από το 2021 η 
εταιρεία παρουσιάζει σημαντική αύξηση παραγωγής δεί-
χνοντας ότι άρχισε να ανακάμπτει στην Κυπριακή Αγορά.  

ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ  

Η Εθνική Ασφαλιστική δραστηριοποιείται στην Κύπρο 
και στους δύο κλάδους μέσω των θυγατρικών της εταιρει-
ών «Εθνική Ασφαλιστική Κύπρου ΛΤΔ» και «Εθνική Γενι-
κών Ασφαλειών Κύπρου ΛΤΔ». 

Η Εθνική Ασφαλιστική έχει 7 γραφεία πωλήσεων και 2 
Ασφαλιστικά Γραφεία με 120 Ασφαλιστικούς Συμβούλους 
ενώ διαθέτει και 50 συνεργαζόμενα πρακτορεία, έχοντας 
δημιουργήσει ένα ευρύ δίκτυο στη χώρα. 

Στον Κλάδο Ζωής η εταιρεία είχε το 2021 παραγωγή ύψους 
€17,8 εκατομμυρίων και μερίδιο αγοράς 4,4%, ενώ στον 
κλάδο ζωής με παραγωγή €13,15 εκατομμύρια το μερίδιο 
της διαμορφώθηκε στο 2,6%.  

INTERAMERICAN 

O Όμιλος της Interamerican δραστηριοποιείται στην 
Κύπρο από το 2017 με το direct brand της εταιρείας την 
Anytime, ενώ από το 2021 έχει συνάψει συνεργασία με 
τη Universal Life με σκοπό την περαιτέρω ανάπτυξη στον 
κλάδο των Γενικών Ασφαλίσεων μέσω της θυγατρικής 
εταιρείας Ασφαλιστικής Πρακτόρευσης της Universal Life!  

Η Interamerican παρουσίαζε το 2021 δραστηριότητα 
στους κλάδους των Μηχανοκίνητων Οχημάτων, Πυρός, 
Ατυχημάτων & Υγείας και Ευθυνών με την παραγωγή της 
εταιρείας να φτάνει το 2021 τα €8,3 εκατομμύρια ενώ το 
μερίδιο αγοράς της διαμορφώνεται στο 2%.

www.np-asfalistiki.gr

ΝΕΟΣ ΠΟΣΕΙΔΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ

ΑΣΦΑΛΙΣΗ ΠΥΡΟΣ ΚΑΤΟΙΚΙΑΣ
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ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ

Πριν από λίγα χρόνια, η ασφάλιση κατοικιδίων αποτε-
λούσε ένα αντικείμενο σχεδόν άγνωστο για τη χώρα μας. 
Ελάχιστοι ήταν οι επαγγελματίες που ασχολούνταν με τον 
εναλλακτικό αυτό κλάδο της ασφάλισης, δεδομένου ότι και 
το καταναλωτικό κοινό δεν ήταν ιδιαίτερα εξοικειωμένο 
και δεν είχε κατανοήσει τα οφέλη ενός τέτοιου είδους συμ-
βολαίου. 

Κόντρα στις τάσεις των καιρών που θέτουν την υποχρεω-
τική ασφάλιση αστικής ευθύνης και τα συμβατικά ασφα-
λιστήρια συμβόλαια σε πρώτο πλάνο, η Wise Daedalus, 
ακολουθώντας την αγάπη της για τα κατοικίδια αποφάσι-
σε να δημιουργήσει την Hoolie Foundation, μια εταιρεία 
η οποία δραστηριοποιείται αποκλειστικά στον κλάδο της 
ασφάλισης κατοικιδίων, έχοντας καταφέρει να ταυτίσει το 
όνομά της με το pet insurance στην Ελλάδα. Άλλωστε, 
όταν αγαπάς τη δουλειά σου και εμπνέεσαι από αυτή δεν 
υπάρχει περίπτωση να μην πετύχεις τους στόχους σου.

Ο άνθρωπος πίσω από την Wise Daedalus και την 
Hoolie Foundation είναι ο κ. Κωνσταντίνος Φωτόπου-
λος. Η ιδέα για την εξειδίκευση στον κλάδο της ασφάλι-
σης κατοικίδιων προέκυψε έπειτα από μια προσωπική του 
εμπειρία του με το πρώτο του κατοικίδιο τον Πουσάν.

Όταν ο τετράποδος φίλος του αρρώστησε, ο ίδιος συνειδη-
τοποίησε ότι η δημιουργία ασφαλιστικών προγραμμάτων 
για κατοικίδια δεν ήταν απλά μία ιδέα, αλλά μια πραγμα-
τική ανάγκη. Έκτοτε όχι απλά κατάφερε να κάνει την ιδέα 
του πράξη, αλλά σύναψε συνεργασίες με τις μεγαλύτερες 
εταιρείες στο κλάδο του pet insurance στην Ευρώπη, εξα-
σφαλίζοντας καινοτόμες και εξειδικευμένες ασφαλιστικές 
καλύψεις. Παράλληλα, η Hoolie έγινε η πρώτη εταιρεία 
ασφάλισης κατοικιδίων στην Ελλάδα, η οποία προσφέρει 
τη δυνατότητα αναγνώρισης φυλής σκύλων με τη χρήση 
τεχνολογίας ΑΙ.

Η φιλοσοφία της Wise Daedalus στηρίζεται στην άποψη 
ότι η δουλειά του ασφαλιστή δεν είναι μόνο αμοιβές, στό-
χοι, πωλήσεις, νούμερα, αλλά είναι ανθρωποκεντρική. Για 
την Wise Daedalus προτεραιότητα έχει ο άνθρωπος και οι 
ανάγκες του. Όπως μας αποκαλύπτει ο κ. Φωτόπουλος, το 
2023 προμηνύεται ιδιαίτερα παραγωγικό με νέες συνερ-
γασίες σε Ελλάδα και εξωτερικό. Επόμενοι στόχοι για την 
Wise Daedalus και την Hoolie Foundation είναι η ολοκλή-
ρωση του ψηφιακού συστήματος μηχανογράφησης της και 
η ανάπτυξη νέων εξειδικευμένων ασφαλιστηρίων συμβο-
λαίων και για άλλα είδη κατοικιδίων.

Κύριε Φωτόπουλε, ποιο ήταν το έναυσμα για την 
ενασχόλησής σας με τον ασφαλιστικό κλάδο;

Όσο κι αν φαντάζει παράξενο, στην απόφασή μου να ασχο-
ληθώ με τον ασφαλιστικό κλάδο συνέβαλε ο πατέρας μου. 
Όλα ξεκίνησαν από ένα «κόλπο» του, πίσω στο 1993. Προ-
σποιήθηκε ότι είναι βαριά άρρωστος και μου ζήτησε να αλ-
λάξω επαγγελματικό προσανατολισμό και να δοκιμάσω να 
γίνω ασφαλιστής, καθώς έβλεπε ότι στο επάγγελμα αυτό θα 
είχα ένα καλό μέλλον. Με κορόιδεψε, αλλά πέτυχε τον στό-
χο του. Του έκανα τη χάρη και τελικά δεν μετάνιωσα ποτέ. 
Τα χρόνια των ατελείωτων χιλιομέτρων στους δρόμους, 

Κωνσταντίνος Φωτόπουλος: 
Για την Wise Daedalus ο 
άνθρωπος και οι ανάγκες του 
είναι το παν

για να κλείνω ασφάλειες, ήταν τα ωραιότερα της ζωής 
μου. Μέσα από αυτό το επάγγελμα δημιούργησα σχέσεις 
ζωής και εξέλαβα την ηθική ικανοποίηση του να μπορείς 
να στηρίξεις μέσα από την εργασία σου έναν άνθρωπο τη 
στιγμή που το έχει ανάγκη. Αυτή είναι και η μεγαλύτερη 
ανταμοιβή μου, η ευτυχία που μου φέρνει η δουλειά μου.

Ποιο είναι το στοιχείο εκείνο που διαφοροποιεί τη 
Wise Daedalus στην ελληνική αγορά; Σε ποιους κλά-
δους ασφάλισης δραστηριοποιείστε κατά βάση;

Η Wise Daedalus είναι το δικό μου εγχείρημα, το οποίο 
στηρίζεται στην φιλοσοφία ότι η δουλειά του ασφαλιστή 
δεν είναι μόνο αμοιβές, στόχοι, πωλήσεις, νούμερα. Η δου-
λειά μας είναι ανθρωποκεντρική. 
Σημασία για εμένα και τους συνερ-
γάτες μου έχει ο άνθρωπος και οι 
ανάγκες του. Ο τρόπος που μπορεί 
να τις καλύψει, οι λύσεις που μπο-
ρούμε να του δώσουμε. 

Η Wise Daedalus είναι μια κα-
θημερινή συλλογική προσπάθεια. 
Σε αυτό που όλοι πιστεύουμε, 
προστίθεται βέβαια και το γεγο-
νός ότι είμαστε η πρώτη Animal 
Friendly εταιρία στην Ελλάδα. 
Δραστηριοποιούμαστε σε όλους 
τους Κλάδους γιατί όλοι οι Κλάδοι 
ασφάλισης αφορούν τον άνθρωπο. 
Έχουμε μεγάλη εξειδίκευση στον 
Κλάδο Ζωής και Υγείας αλλά και 
στους Γενικούς Κλάδους, την Αστι-
κή Ευθύνη. Αφουγκραζόμαστε την 
καθημερινότητα, εξελισσόμαστε 
και προχωράμε.

Βλέπουμε ότι επενδύετε διαρ-
κώς στον κλάδο της υγείας, με 
σημαντικές συνεργασίες και 
μια ευρεία γκάμα καινοτόμων ασφαλιστικών προϊ-
όντων. Είναι ένας κλάδος με προοπτικές ανάπτυξης 
στην ελληνική αγορά;

Όπως ανέφερα και παραπάνω ο άνθρωπος για εμάς είναι 
το παν. Η βασική αρχή της ασφάλισης είναι να εξασφαλίζει 
στον άνθρωπο το μεγαλύτερο αγαθό, την υγεία του. Αυτό 
που προσδοκούμε μέσα από τις συνεργασίες μας αλλά 
και τα καινοτόμα προγράμματά μας είναι να αναδείξου-
με την ανάγκη, να συνδράμουμε στην κάλυψη των κενών. 
Οι υπάρχουσες συνθήκες μπορεί να μην δείχνουν ότι ο 
κλάδος θα εξελιχθεί, αλλά εμείς γνωρίζουμε ότι υπάρχουν 
προοπτικές ανάπτυξης και για να επιτευχθεί αυτό χρειά-
ζεται υπομονή, επιμονή και γνώση των αναγκών και της 
αγοράς.

Πώς προέκυψε η ιδέα για την εξειδίκευσή σας στον 
κλάδο ασφάλισης κατοικιδίων;

Δεν ήταν ιδέα, ήταν ανάγκη και προέκυψε από την εμπει-
ρία που είχα με το πρώτο μου κατοικίδιο και ακόμη αξεπέ-
ραστο για το οποίο αφενός μεν, δεν είχα την εκπαίδευση 
του τι ακριβώς χρειάζομαι για τη φροντίδα του, αφετέρου 
δεν είχα – όπως και αποδείχθηκε – τα οικονομικά μέσα για 
να το στηρίξω. Ο φίλος μου έφυγε από τη ζωή… Το όνομά 
του ήταν Πουσάν. 

Με το ξεκίνημα της ενασχόλησής μου με τις ασφάλει-
ες τρία χρόνια αργότερα, μου γεννήθηκε η επιθυμία και 
ορκίστηκα στον εαυτό μου πως κάποια στιγμή θα κάνω 

πράξη την ασφάλεια κατοικιδίου. Πέρασαν χρόνια, ώσπου 
το 2013 έγινε μια πολύ σοβαρή απόπειρα από συνάδελ-
φο που εργαζόταν στην Ιταλία, η οποία κατάφερε να φέρει 
στη χώρα μας το προϊόν που είχε βρει εκεί. Θυμάμαι ήταν 
Ιούλιος το 2013 και ήμασταν έτοιμοι το Σεπτέμβρη να 
προχωρήσουμε. Η χαρά μου ήταν τόσο μεγάλη που είχαμε 
παραγγείλει μέχρι και ταμπέλες που έγραφαν «Ασφάλειες 
Κατοικιδίων». Δυστυχώς, δύο μήνες μετά η συνάδελφός 
μου ήρθε αντιμέτωπη με μια άνιση μάχη, ηττήθηκε κι έφυ-
γε από τη ζωή και μαζί με εκείνη χάθηκε και το όνειρο. 

Το 2021 ωστόσο, μας έγινε μια πρόταση μέσω εξαιρετικών 
συναδέλφων από το εξωτερικό, να εκπροσωπήσουμε μια 
εταιρεία από τη Δανία, κορυφαία στο είδος. Τολμώ να σας 
πω πως όλο αυτό φάνταζε υπερβολικά καλό για να είναι 
αληθινό, σε βαθμό που αδυνατούσα να το πιστέψω. Το κύ-
ριο μας μέλημα τότε, ήταν αφενός να φέρουμε το προϊόν, 
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αφετέρου να εκπαιδεύσουμε και τους γονείς κατοικιδίων 
να ακολουθούν πιστά τις οδηγίες για τη σωστή διαβίωση 
των αγαπημένων τους φίλων, ώστε να μην τα χάσουν ποτέ 
από δική τους υπαιτιότητα. Σήμερα, λοιπόν, σε ανάμνηση 
του αγαπημένου μου Πουσάν, έχω και τα χρήματα για να 
σώσω ένα δικό μου κατοικίδιο, αλλά και τα εργαλεία για 
να βοηθήσω και άλλους ιδιοκτήτες να προλάβουν ή να με-
τριάσουν το κακό. Τα κατοικίδια είναι για πολλούς, ο πιο 
πιστός και αδελφικός φίλος. Πιστέψτε με, αξίζει τον κόπο.

Υπάρχει ενδιαφέρον τόσο από το κοινό, όσο και από 
τους επαγγελματίες της διαμεσολάβησης για την 
ασφάλιση κατοικιδίων; Ποιες οι διαφορές μας σε 
σχέση με την υπόλοιπα ευρωπαϊκά κράτη;

Υπάρχει ενδιαφέρον. Μέσα από τις δράσεις μας και την κα-
θημερινή μας επικοινωνία, δίνουμε ιδιαίτερο βάρος στην 
φιλοζωική παιδεία και την περιβαλλοντική συνείδηση. 
Μαθαίνουμε στους συναδέλφους μας, τους επαγγελματίες 
της διαμεσολάβησης για την αναγκαιότητα που υπάρχει, 
δεδομένων των συνθηκών που όλοι βιώνουμε, να μπορού-
με να χαιρόμαστε τη συντροφιά του καλύτερου μας φίλου, 
μειώνοντας έως και εκμηδενίζοντας το άγχος σε ένα σημα-
ντικό ερώτημα, τι κάνουμε αν συμβεί κάτι; Πώς το αντιμε-
τωπίζουμε; Το ίδιο συμβαίνει με το κοινό. Καθημερινά μας 
ρωτάνε και μας εμπιστεύονται. 

Υπάρχουν διαφορές, στατιστικά, λιγότερο από το 1% των 
ιδιοκτητών κατοικιδίων έχουν ασφαλισμένα τα κατοικίδιά 
τους στην Ελλάδα. Στην Αμερική το ποσοστό ασφαλισμέ-
νων κατοικιδίων αγγίζει το 10%, ενώ στην Ευρώπη είναι 

κοντά στο 8%. Βέβαια, υπάρχουν και χώρες – πρότυπα, 
όπως η Σουηδία, με λαμπρή ιστορία πάνω σε αυτόν τον 
τομέα, στην οποία άλλωστε δημιουργήθηκε και το πρώτο 
ασφαλιστήριο κατοικιδίου. Έπειτα, υπάρχει και η Αγγλία 
στην οποία τα ασφαλισμένα κατοικίδια ξεπερνούν το 10%!

Στην Hoolie έχετε αναπτύξει σημαντικές συνεργα-
σίες με ορισμένους εκ των κορυφαίων ομίλων στο 
εξωτερικό. Θεωρείτε ότι οι εταιρείες διαμεσολάβησης 
οφείλουν να επενδύουν στην εξωστρέφεια;

Πασχίζουμε καθημερινά για την ανάπτυξη συνεργασιών 
στο εξωτερικό. Υπάρχει τεχνογνωσία και εμπειρία που εί-
ναι χρήσιμη για εμάς. Παράλληλα, είμαστε πολύ υπερήφα-
νοι που κορυφαίοι όμιλοι του εξωτερικού επιδιώκουν να 
μας γνωρίσουν, να δουν τη δουλειά μας, να συνεργαστούν 
μαζί μας. Η προσωπική μου άποψη είναι ότι η επένδυση 
στην εξωστρέφεια δίνει προστιθέμενη αξία στη δουλειά 
μας. Οι επαγγελματίες της διαμεσολάβησης για να εξελι-
χθούν πρέπει να επενδύουν στην εξωστρέφεια.

Πόσο σημαντική είναι η διαπροσωπική επαφή για 
την ανάπτυξη της ασφαλιστικής συνείδησης των κα-
ταναλωτών; Ποια στοιχεία αναζητάτε στους συνερ-
γάτες σας;

Πιστεύω ακράδαντα πως η διαπροσωπική επαφή παίζει 
τον πρώτο ρόλο στην ανάπτυξη της ασφαλιστικής συνεί-
δησης των πελατών. Παρέχουμε υπηρεσία και δεν πρέπει 
ποτέ να ξεχνάμε ότι τα πάντα ξεκινούν από την σωστή 
επαφή και την αμοιβαία εμπιστοσύνη. Με τα στελέχη μου 

ενστερνιζόμαστε τις ίδιες βασικές αξίες και αρχές, όπως ο 
σεβασμός, η ευγένεια, η ανεξάντλητη παροχή στήριξης σε 
συνεργάτες και πελάτες.

Το τελευταίο διάστημα παρατηρούμε ότι όλο και πε-
ρισσότερες εταιρείες ασφαλιστικής διαμεσολάβησης 
προχωρούν σε συγχωνεύσεις μέσω εξαγορών. Σας 
προβληματίζει η συρρίκνωση της ασφαλιστικής αγο-
ράς;

Αν η αναδιάρθρωση του χώρου μας γίνεται για την ισχύ 
εν τη ενώσει, σίγουρα δεν με προβληματίζει. Δεν με φόβι-
σε πότε ο ανταγωνισμός, καθώς πιστεύω πως βοηθά την 
αγορά, εξυγιαίνει το χώρο και βελτιώνει τα προϊόντα. Η 
ασφαλιστική διαμεσολάβηση στις μέρες μας δεν είναι εύ-
κολη. Η παροχή των υπηρεσιών μας πρέπει καθημερινά να 
γίνεται καλύτερη. Η συγχώνευση δεν είναι απαραίτητα και 
συρρίκνωση, ίσως να σημαίνει και ενδυνάμωση.

Ποιοι οι στόχοι σας για το νέο έτος;

Τα σχέδια ανοικτά, η επιμονή περίσσια και η βεβαιότη-
τα ότι πιστεύουμε σε ένα διαφορετικό μέλλον ξεκάθαρη. 
H νέα χρονιά για εμάς αποτελεί ένα δυναμικό ξεκίνημα, 
νέων κατακτήσεων, έχοντας δημιουργήσει τις προδιαγρα-
φές τα προηγούμενα χρόνια. Η ολοκλήρωση του μηχανο-
γραφικού μας εργαλείου που προσφέρει τη δυνατότητα 
στους ασφαλιστές να εξυπηρετούν πιο άμεσα τους πελάτες 
τους, να παρακολουθούν την παραγωγή τους κι όλα αυτά 
σε ένα ηλεκτρονικό περιβάλλον εύκολο και ξεκούραστο για 
αυτούς. Νέες συνεργασίες, βασικός στόχος κι αυτός με 
εταιρείες της εγχώριας αγοράς αλλά και του εξωτερικού, 
γιατί η καινοτομία και η κάλυψη αναγκών αποτελεί πάντα 
πρόκληση για εμένα και την ομάδα μου. 

Στο pet insurance θα προχωρήσουμε και στην κάλυψη άλ-
λων τετράποδων φίλων με αντίστοιχα προγράμματα. Τόσο 
η ασφαλιστική κάλυψη των γατιών αλλά και των αλόγων 
αποτελούν προτεραιότητά μας. Θα συνεχίσουμε να δρα-
στηριοποιούμαστε στα social media, προσπαθώντας καθη-
μερινά να εμφυσήσουμε τη φιλοζωική παιδεία σε όσους 
μας παρακολουθούν. Δεν ξεχνάμε ποτέ τι έχει πει ο Δημό-
κριτος «Τα ζώα είναι οι πρώτοι δάσκαλοι των ανθρώπων» 
αλλά και ο Μαχάτμα Γκάντι «Το μεγαλείο ενός έθνους φαί-
νεται από το πως φέρεται στα αδέσποτα».
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Η κα  Μυρτώ Χαμπάκη, Partner, Advisory Services, 
Experto Crede Consultants, στην εισαγωγική της ομιλία 
ανέδειξε μια νέα τάση που παρατηρείται στη συμπεριφορά των 
καταναλωτών, οι οποίοι όπως αναφέρει με το πέρασμα των 
χρόνων γίνονται όλο και πιο «phygital». Ο όρος «phygital» 
προκύπτει από τις λέξεις physical και digital, αποτυπώνοντας 
το τρόπο με τον οποίο επιλέγουν οι καταναλωτές να αγορά-
ζουν προϊόντα και υπηρεσίες, γεγονός ανατρέπει τα δεδομένα 
στο χώρο της προώθησης των ασφαλιστικών προϊόντων.

Στην πρώτη ενότητα,  “Τhe CEO’s View”, ο κ.  Δημήτρης 
Τσεκούρας, CΕΟ, ΑRAG Hellas, έκανε μια ανασκόπηση 
για τα 50 χρόνια παρουσίας της ARAG στην ελληνική ασφα-
λιστική αγορά, αλλά και την ανάπτυξη του κλάδου της Νο-
μικής Προστασίας. Στη συνέχεια, η κα Τερέζα Σκαρλάτου, 
CEO, Allianz Trade, μίλησε για τις εξελίξεις στην ασφαλι-
στική βιομηχανία αλλά και την ανάγκη ενίσχυσης νέων πρω-
τοποριακών κλάδων ασφάλισης που κερδίζουν έδαφος στις 
προτιμήσεις των ασφαλισμένων.

Η πρώτη θεματική ενότητα του συνεδρίου ήταν αφιερω-
μένη στις νέες ευκαιρίες και προοπτικές που φέρει ο ψηφι-
ακός μετασχηματισμός της ασφαλιστικής αγοράς, καταρρί-
πτοντας παράλληλα μύθους που χρόνια απασχολούσαν την 
εγχώρια βιομηχανία.

Ο κ.  Αλέξης Πανταζής, Συνιδρυτής & Εκτελεστικός 
Διευθυντής, Hellas Direct, στην ομιλία του τόνισε ότι η 
τεχνολογία αποτελεί την επόμενη ημέρα για την ιδιωτική 
ασφάλιση, συμβάλλοντας στην ανάδειξη της αξίας της στη 
συνείδηση του καταναλωτικού κοινού, με τις νέες τάσεις να 
δημιουργούν και νέες ευκαιρίες για την ανάπτυξη του ασφα-
λιστικού κλάδου.

Παράλληλα, ο κ.  Μάρκος Κατσουλάκης, Executive 
Director, Insurance Beat, αναφέρθηκε στον μύθο που επι-
κρατεί γύρω από τις Εταιρείες Παροχής Υπηρεσιών (ΕΠΥ), οι 
οποίες αν και λειτουργούν βάσει του πλαισίου που θέτει η 
ευρωπαϊκή νομοθεσία, συχνά αποτελούν μήλον της έριδος 
μεταξύ των ασφαλιστικών διαμεσολαβητών. Όπως τονίζει 
στην Ελλάδα οι εταιρείες ΕΠΥ έχουν αναπτύξει την παρου-
σία τους με την σφραγίδα μεγάλων ομίλων του εξωτερικού, 
οι οποίες αποτελούν εγγύηση για την υψηλή ποιότητα των 
υπηρεσιών και την φερεγγυότητά τους.

Ο κ.  Βασίλης Σκάθαρος, Επιθεωρητής Πωλήσεων, 
Interlife Α.Α.Ε.Γ.Α. από το βήμα του συνεδρίου αναφέρ-
θηκε στις προκλήσεις που κλήθηκε να αντιμετωπίσει η 
ασφαλιστική αγορά, οι οποίες παρά τις όποιες προβλέψεις 
κατάφεραν να ενισχύσουν τα αντανακλαστικά της εγχώριας 
βιομηχανίας, αποδεικνύοντας ότι οι κρίσεις αποτελούν έναν 
σημαντικό αρωγό που συμβάλλει στην διαρκή εξέλιξη του 
ασφαλιστικού κλάδου.

Η πρώτη ενότητα έκλεισε με την ομιλία του κ. Θάνου Κό-
πτση, Υπεύθυνου Ανάπτυξης & Υποστήριξης Δικτύου 
Συνεργατών της Infotrust, ο οποίος μίλησε για τα δίκτυα 
ασφαλιστικής διαμεσολάβησης και την ενίσχυση των επαγ-
γελματιών του ασφαλιστικού κλάδου, επισημαίνοντας ότι 
τα παραδοσιακά δίκτυα διανομής αποτελούν διαχρονικά τη 
βάση για την ενίσχυση της ασφαλιστικής συνείδησης των 
καταναλωτών.

Την δεύτερη ενότητα άνοιξαν με την ενδιαφέρουσα ομιλία 
τους ο  Ιάσωνας και ο Γιάννης Σαρρηγιαννίδης, Co-
Founders, Magenda360 καθώς και ο συνεργάτης της εται-
ρείας  Παναγιώτης Μαρκόπουλος, τονίζοντας τη σημασία 
της παρουσίας των επαγγελματιών της ασφαλιστικής στα 
μέσα κοινωνικής δικτύωσης αλλά και τα οφέλη της χρήσης 
των νέων ψηφιακών εργαλείων για την ανάπτυξη του πελα-
τολογίου τους.

Στη συνέχεια, η κα  Τερέζα Σκαρλάτου, CEO, Allianz 
Trade μίλησε για την Ασφάλιση Πιστώσεων ως ένα 
εργαλείο για την προστασία των ταμειακών ροών και την 
ασφαλή ανάπτυξη των επιχειρήσεων, ένας κλάδος ο οποίος 
αποκτά όλο και μεγαλύτερο κοινό λόγω της αστάθειας και 
των αλλεπάλληλων κρίσεων που χαρακτηρίζουν την παγκό-
σμια οικονομία τα τελευταία χρόνια.
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ΣΥΝΕΔΡΙΑ

Tο  Thessaloniki Insurance Conference  (THINC) ένα 
συνέδριο θεσμός ενημέρωσης, επικοινωνίας και δικτύωσης 
των ασφαλιστικών διαμεσολαβητών επανήλθε δυναμικά και 
φέτος, δίνοντας έμφαση στο στοιχείο που κάνει τα συνέδρια 
της Insurance Innovation να ξεχωρίζουν, το networking!

Με απόλυτη επιτυχία και συμμετοχή που  ξεπέρασε κάθε 
προηγούμενο, η μεγάλη ετήσια συνάντηση της διαμεσολά-
βησης για τη Βόρεια Ελλάδα, το 35th Thessaloniki Insurance 
Conference  «Ευκαιρίες και προκλήσεις για τον Ασφα-
λιστικό Κλάδο», ολοκλήρωσε τις εργασίες του την Παρα-
σκευή 10 Μαρτίου στο Grand Hotel Palace. Το συνέδριο 
αποτέλεσε μια ευκαιρία συνάντησης για περισσότερους από 
250 ασφαλιστικούς διαμεσολαβητές αλλά και στελέ-
χη ασφαλιστικών εταιρειών, που με μεγάλη προσήλωση 
παρακολούθησαν τις ενδιαφέρουσες και περιεκτικές ομιλί-
ες  των 20 ομιλητών, μέσα από τις οποίες ενημερώθηκαν 
για τις τελευταίες τάσεις της ασφαλιστικής αγοράς, αλλά και 
τις προκλήσεις που αναδύονται στη σύγχρονη εποχή για τον 
ασφαλιστικό κλάδο. Παράλληλα, πάνω από 470 επαγγελ-
ματίες του ασφαλιστικού κλάδου παρακολούθησαν τις 
εργασίες του συνεδρίου μέσω live stream από το thinc.gr.

Tην έναρξη του συνεδρίου σήμανε ο κ. Αριστείδης Βασι-
λειάδης,  Founder  της Insurance  Innovation, αναλύο-
ντας τις προοπτικές αλλά και τις νέες προτεραιότητες που 
θέτει η σύγχρονη πραγματικότητα στην ασφαλιστική βιομη-
χανία, υπογραμμίζοντας παράλληλα την αξία της ιδιωτικής 
ασφάλισης ως πολύτιμο αρωγό στο δρόμο για την ανάπτυξη.

Ακολούθησαν οι θεσμικοί χαιρετισμοί από τους  Νικό-
λαο Τζόλλα, Περιφερειακός Σύμβουλος & Πρόεδρος του 
Αναπτυξιακού Οργανισμού Περιφέρειας Κεντρικής Μα-

κεδονίας,  Κυριάκο Μερελή, Αντιπρόεδρος του Διεθνούς 
Εμπορικού Επιμελητηρίου & Υπεύθυνος Συμβουλευτικής 
Υποστήριξης Επιχειρήσεων Ε.Ε.Θ.,  Ισαάκ Δουμάνη, Αντι-
πρόεδρος του Συνδέσμου Διαμεσολαβούντων Ασφαλιστικών 
Εργασιών Ν. Θεσσαλονίκης (Σ.Δ.Α.Ε.), Ηλία Τσολάκη, Πρό-
εδρος της Πανελλήνιας Ομοσπονδίας Ασφαλιστικών Διαμε-
σολαβητών (Π.Ο.Α.Δ.) και Θεοδώρα Γουργούλη, Πρόεδρος 
Πανελλήνιου Συνδέσμου Ασφαλιστικών Διαμεσολαβητών 
(Π.Σ.Α.Σ.), οι οποίοι τίμησαν με την παρουσία τους το συνέ-
δριο εκπροσωπώντας τις αιγίδες που υποστήριξαν για ακόμη 
μια χρονιά τη διοργάνωση.

Η πλούσια ατζέντα του συνεδρίου, ανταποκρινόμενη στις 
απαιτήσεις των καιρών, κάλυψε ένα ευρύ φάσμα θεματικών. 
Από τους κινδύνους που εγκυμονεί η κλιματική αλλαγή, 
έως και τις νέες ευκαιρίες που φέρει ο ψηφιακός μετασχη-
ματισμός των ασφαλιστικών εταιρειών και επιχειρήσεων 
για τον κόσμο της διαμεσολάβησης. Οι ομιλητές έδωσαν 
απαντήσεις σε πληθώρα ερωτημάτων αλλά και τροφή 
για σκέψη σχετικά με το επάγγελμα του Ασφαλιστικού 
Διαμεσολαβητή.

Η ασφαλιστική αγορά της Β. 
Ελλάδος σε πρώτο πλάνο
Με εξαιρετικά μεγάλη συμμετοχή ολοκληρώθηκαν 
οι εργασίες του 35th Thessaloniki Insurance Conference!
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Ο κ.  Κώστας Κωσταρέλος, Τεχνικός Διευθυντής, 
Cromar Insurance Brokers S.A στην επίκαιρη ομιλία 
του υπογράμμισε τις προοπτικές και τις νέες ευκαιρίες που 
ανοίγονται για τους ασφαλιστικούς διαμεσολαβητές στον 
κλάδο των ασφαλίσεων επαγγελματικής αστικής ευθύνης, 
ένας κλάδος που αποτελεί μια ανερχόμενη δύναμη στην ελ-
ληνική ασφαλιστική αγορά, ενισχύοντας την αξιοπιστία των 
επαγγελματιών, περιορίζοντας παράλληλα τις οικονομικές 
συνέπειες ενδεχόμενων παραλήψεων ή κάποιου λάθους.

Ο κ. Γιώργος Καραβίας, CEO, Karavias Underwriting 
Agency στο λόγο του αναφέρθηκε στις Εγγυητικές Επιστο-
λές, τονίζοντας ότι αποτελούν ένα ασφαλιστικό προϊόν του 
οποίου η αξία έχει αναγνωριστεί και στην χώρα μας, δημι-
ουργώντας μια νέα αντίληψη αναφορικά με την ανάληψη 
κινδύνων, ως μια συνήθης πρακτική από πολλές επιχειρή-
σεις τόσο στο πλαίσιο σύναψης εμπορικών συμβάσεων, όσο 
και ως εχέγγυο διασφάλισης των συμβατικών υποχρεώσεων 
μιας επιχείρησης.

Για την αξία της ασφάλισης περιουσίας έναντι των φυσικών 
καταστροφών και το κομβικό ρόλο της ασφαλιστικής βιομη-
χανίας στην αντιμετώπιση των συνεπειών τους μίλησε η 
κα Αθανασία Μάτη, Underwriter Κλάδου Περιουσίας, 
INTERLIFE Α.Α.Ε.Γ.Α. Όπως επισήμανε η κα Μάτη, η ιδι-
ωτική ασφάλιση καθιστά ένα πολύτιμο εργαλείο στα χέρια 
των πολιτών, που εγγυάται την άμεση αποκατάσταση των 
καταστροφών, προσφέροντας την απαιτούμενη ασφάλεια 
και την προστασία στους κόπους μιας ολόκληρης ζωής.

Στα πλαίσια του  35th Thessaloniki Insurance 
Conference, πραγματοποιήθηκε μια σημαντική  τελετή 
βράβευσης των καινοτόμων έργων και πρωτοβουλιών του 
ασφαλιστικού κλάδου, αναδεικνύοντας τις βέλτιστες πρακτι-
κές και τη συμβολή τους στο μετασχηματισμό της ελληνικής 
ασφαλιστικής βιομηχανίας, με απτά οφέλη σε καταναλωτές, 
επιχειρήσεις και οργανισμούς.

Η SoEasy  Insurance  κέρδισε το βραβείο Επι-
τυχημένης εισόδου στην ελληνική ασφαλιστι-
κή αγορά από εταιρεία διαμεσολάβησης του 

εξωτερικού (Successful  Newcomer  (F.O.S.) 
Insurance Mediation Company) και η Contract S.A κέρ-
δισε το βραβείο Άρτιας οργάνωσης και ανάπτυξης ερ-
γασιών για εταιρεία ασφαλιστικής διαμεσολάβησης 
(Corporate Governance & Business Development).

Για πρώτη φορά στην ιστορία του Thessaloniki Insurance 
Conference, διοργανώθηκε το πρώτο Professional Speed 
Networking! Σε ένα παράλληλο event που έμοιαζε πε-
ρισσότερο σαν παιχνίδι, εμπνευσμένο μάλιστα από τη φύση 
του speed dating που επικρατεί στο εξωτερικό, οι συμμετέ-
χοντες είχαν την ευκαιρία να επεκτείνουν τις επαγγελματι-
κές τους δικτυώσεις, να ανταλλάξουν ιδέες και να μάθουν 
πώς μπορούν να παρουσιάζονται με επιτυχία σε υποψήφι-
ους συνεργάτες και πελάτες. Ο συντονισμός του προγράμ-
ματος έγινε από τον κ.  Γιάννη Μηλιάτση,  Εκπαιδευτή 
Πωλήσεων και Ιδρυτή του Bizman.gr.

Μετά το πέρας του συνεδρίου παρατέθηκε κλειστό δείπνο 
δικτύωσης για χορηγούς και συνέδρους στο καταξιωμέ-
νο Seros Restaurant του Grand Hotel Palace.

Το  35th Thessaloniki Insurance Conference  απέδει-
ξε για ακόμη μια φορά, γιατί τα συνέδρια της Insurance 
Innovation και του InsuranceForum.gr έχουν καθιερω-
θεί ως θεσμός ενημέρωσης, επικοινωνίας αλλά και δικτύω-
σης μεταξύ των ασφαλιστικών διαμεσολαβητών. Αφήνοντας 
πλέον πίσω μας τις προκλήσεις της τελευταίας τριετίας, η 
καινοτομία και ο ψηφιακός μετασχηματισμός καθιστούν το 
μέλλον της ασφάλισης, με τους επαγγελματίες του κλάδου να 
κοιτούν με αισιοδοξία την επόμενη ημέρα της ασφαλιστικής 
αγοράς.

Χορηγοί Συνεδρίου: 

GOLD:  ALLIANZ TRADE,  ARAG,  CONTRACT INSURANCE S.A.,  HELLAS DIRECT,  HOOLIE 
FOUNDATION PET INSURANCE,  INFOTRUST S.A.,  INSURANCE BEAT,  INTERLIFE,  KARAVIAS 
UNDEWRITING AGENCY, MAGENDA360, WISE DAEDALUS

SILVER: EXPERTO CREDE CONSULTANTS, EXTRA ASSISTANCE, ΟΡΙΖΩΝ 1964 Α.Α.Ε.Ζ, SOFOS 
Α.Ε. INSURANCE AGENCY

BRONZE: AMB INSURANCE BROKER,  BIZMAN.GR,  CROMAR INSURANCE BROKERS 
LTD,  DATAWISE,  E.N.MANOS,  ΕΠΙΘΕΩΡΗΣΗ ΦΟΥΦΟΠΟΥΛΟΥ,  FADEZIGN,  GROUPAMA ΑΣΦΑ-
ΛΙΣΤΙΚΗ,  INFODROMIO,  MARGARITOPOULOS INSURANCE NETWORK,  NGN AUTOPROTECT 
HELLAS LTD, SOEASY INSURANCE, TZORTZIS S.A.

Το Συνέδριο διεξήχθη υπό την Αιγίδα των: Διεθνές Εμπορικό Επιμελητήριο, Ένωση Ασφαλιστικών 
Εταιριών Ελλάδος, Περιφέρεια Κεντρικής Μακεδονίας, ΠΟΑΔ, ΠΣΑΣ, ΣΔΑΕ

Χορηγοί Επικοινωνίας: cityportal.gr, culpanews.gr, cyprusinsurancenews.com, dealnews.gr, 
epixeiro.gr, grtimes.gr, karfitsa.gr, marketnews.gr, moneyview.gr, myportal.gr, naftemporiki.gr 
northradio 98.0, nosokomio.gr, olathessaloniki.gr, startup.gr
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NP Ασφαλιστική: Κυρίαρχη στις ασφαλίσεις 
‘‘Περιβαλλοντικών Ευθυνών’’ με σύγχρονα 
πρωτοποριακά προϊόντα
Η NP Ασφαλιστική είναι η κυρίαρχη εταιρία στην Ελληνική 
ασφαλιστική αγορά στις ασφαλίσεις «περιβαλλοντικής ευ-
θύνης» όπου κατέχει μερίδιο αγοράς άνω του 30% επί της 
συνολικής ασφαλιστικής παραγωγής στην Ελλάδα για τα έτη 
2021, 2022 και 2023 στις ασφαλίσεις μεταφοράς επικίνδυ-
νων ή μη επικίνδυνων αποβλήτων. Με τα πρωτοποριακά 
προϊόντα της «NP Ασφαλιστική», καλύπτονται όλες οι ανά-
γκες των επιχειρήσεων και ταυτόχρονα προάγεται η εικόνα 
της «βιώσιμης ανάπτυξης» που έχει εντάξει στους στρατηγι-
κούς της στόχους τα τελευταία χρόνια η Εταιρία.

Ασφάλιση ηλεκτροκίνητων οχημάτων από τη 
Eurolife FFH με τα προγράμματα Safe Drive 
Standard και Safe Drive Plus
Λαμβάνοντας υπόψη της τις συνεχείς εξελίξεις στον κλά-
δο των ηλεκτρικών αυτοκινήτων στην ελληνική αγορά και 
επιθυμώντας να απευθυνθεί σε περισσότερους οδηγούς, η 
Eurolife FFH προσθέτει στα προγράμματα ασφάλειας αυτο-
κινήτου Safe Drive Standard και Safe Drive Plus τη δυνα-
τότητα ασφάλισης ηλεκτροκίνητων οχημάτων. Η εταιρεία 
είχε ήδη εισέλθει στην ασφάλιση ηλεκτροκίνητων αυτοκινή-
των Tesla και τώρα επεκτείνει τις ασφαλιστικές προτάσεις 
της στο σύνολο των κατόχων ηλεκτρικών οχημάτων. Με τα 
ασφαλιστικά προγράμματα Safe Drive Standard και Safe 
Drive Plus, οι οδηγοί ηλεκτροκίνητων αυτοκινήτων απολαμ-
βάνουν ανταγωνιστικό τιμολόγιο και όλες τις καλύψεις που 
προσφέρουν τα εν λόγω προϊόντα.

Euroins Ελλάδος: Συνεχίζουμε απρόσκοπτα την 
αναπτυξιακή μας πορεία
Η Euroins Ελλάδος διαβεβαιώνει τους πελάτες και τους συ-
νεργάτες της ότι δεν υφίσταται καμία απολύτως επίπτωση 
στη λειτουργία της από τις εξελίξεις στη γνωστή διαμάχη των 
ρυθμιστικών αρχών της Ρουμανίας με τη Euroins Romania. 
Η μητρική εταιρεία της Euroins Ελλάδος, Euroins Bulgaria 
AD, συνεχίζει επίσης απρόσκοπτα την αναπτυξιακή της πο-
ρεία η οποία επιβεβαιώνεται από τα ισχυρά θεμελιώδη μεγέ-
θη της. Σημειώνεται ότι το οικονομικό έτος 2022, κατέγραψε 
κύκλο εργασιών 231,916 εκατ. ευρώ (+32% vs. 2021).

Στρατηγική συνεργασία MINETTA Ασφαλιστική 
– ΦΙΛΗΣGlass
Η ΦΙΛΗΣGlass, με υπερηφάνεια ανακοινώνει τη συνεργασία 
της με την MINETTA Ασφαλιστική. Η νέα αυτή συνεργασία 
θα προσφέρει στους πελάτες της ΜΙΝΕΤΤΑ μια εύκολη, γρή-
γορη και αξιόπιστη λύση για όλες τις ανάγκες επισκευής και 
αντικατάστασης κρυστάλλων οχημάτων.

Η παρούσα στρατηγική συνεργασία της Ασφαλιστικής 
Εταιρείας ΜΙΝΕΤΤΑ με τη ΦIΛΗΣGlass αποτελεί σημα-
ντικό ορόσημο στον τομέα παροχής υπηρεσιών επισκευής 
και αντικατάστασης κρυστάλλων οχημάτων. Σε μία αγορά 
η οποία αλλάζει διαρκώς, η ΦΙΛΗΣGlass εδώ και 10 χρό-
νια δεσμεύεται να παρέχει υπηρεσίες υψηλής ποιότητας, 
που ανταποκρίνονται στις ανάγκες των πελατών της, με το 
έμπειρο προσωπικό της, σε ένα συνεχώς εξελισσόμενο πε-
ριβάλλον.

Νέος CEO της HDI Global Hellas ο Κωνσταντίνος 
Σεμερτζόγλου 
Νέα θέση αναλαμβάνει ο Κωνσταντίνος Σεμερτζόγλου, μετά 
την πρόσφατη αποχώρησή του από τη Groupama Ασφαλι-
στική. Ο Κωνσταντίνος Σεμερτζόγλου αναλαμβάνει από τις 
31 Μαρτίου καθήκοντα CEO της HDI Global Hellas, στη 
θέση του Νότη Βαγιακάκου, ο οποίος κατείχε τη θέση αυτή 
από το 2004 και αποχωρεί λόγω συνταξιοδότησης. Καθήκο-
ντα εμπορικού διευθυντή της Groupama Ασφαλιστικής ανα-
λαμβάνει ο Βαγγέλης Οικονομόπουλος, ο οποίος αποτελεί 
ένα από τα πολλά υποσχόμενα και εξαιρετικά νέα στελέχη 
της εταιρίας.

Απόφαση ένταξης των Ασφαλιστικών 
Διαμεσολαβητών στα Νέα Προγράμματα ΕΣΠΑ 
της περιόδου 2021-2027
Η Πανελλήνια Ομοσπονδία Ασφαλιστικών Διαμεσολαβητών 
ΠΟΑΔ, χαιρετίζει την ένταξη του κλάδου των Ασφαλιστικών 
Διαμεσολαβητών στα νέα προγράμματα ΕΣΠΑ “Ψηφιακή 
Ανάπτυξη” και “Πράσινη Ανάπτυξη”. Η Πανελλήνια Ομο-
σπονδία Ασφαλιστικών Διαμεσολαβητών ως δευτεροβάθμιο 
θεσμικό όργανο του κλάδου, στήριξε στην προηγούμενη πε-
ρίοδο των προγραμμάτων ΕΣΠΑ και συνεχίζει να στηρίζει 
την ένταξη σε κάθε πρόγραμμα που σχεδιάζεται να υλοποι-
ηθεί στην νέα περίοδο των προγραμμάτων 2021-2027 που 
ξεκίνησε φέτος.

Ηοwden Hellas & Consensus Insurance Ser-
vices: Ολοκληρώθηκε η συμφωνία συνεργασίας 
με εξαγορά χαρτοφυλακίου
Ολοκληρώθηκε στις 16/03 η υπογραφή της συμφωνίας συ-
νεργασίας με την Consensus Insurance Services, το χαρ-
τοφυλάκιο της οποίας μεταφέρεται στη Ηοwden Hellas. H 
Consensus Insurance Services, με εμπειρία σχεδόν 30 ετών 
στην ασφαλιστική διαμεσολάβηση και μεγάλη εξειδίκευση 
στις διεθνείς ασφαλίσεις υγείας, διαχειρίζεται όλα τα είδη 
των προσωπικών, επιχειρηματικών και χρηματοοικονομικών 
ασφαλίσεων και ενώνει τις δυνάμεις της με τη Howden Hellas, 
τον μεγαλύτερο broker της ελληνικής αγοράς, με στόχο να 
παρέχει στους πελάτες της ακόμη πιο διευρυμένες επιλογές 
ασφάλισης, καθώς και άμεση πρόσβαση στις διεθνείς αγορές. 

 
INTERLIFE:

Αύξηση Παραγωγής Ασφαλίστρων το 2022
Σημαντική αύξηση στην Παραγωγή Ασφαλίστρων κατά 10,33% 
σημείωσε η INTERLIFE Ασφαλιστική το 2022 έναντι του 2021. 
Συνολικά το ύψος της Παραγωγής Ασφαλίστρων της Εταιρεί-
ας το περασμένο έτος ανήλθε στα 82.488.112 €, με ιδιαίτερα 
ανοδική αύξηση έναντι του 2021 στους Κλάδους: Οχημάτων 
(6,79%), Σκαφών και Μεταφορών, (21,47%), Γενικής Αστικής 
Ευθύνης, (9,19%), Περιουσίας, 3.284.562 € (5,62%), Λοιπών 
Κλάδων κατά Ζημιών, 9.741.514 € (37,59%). Αξίζει να σημειω-
θεί ότι, ο στόλος των ασφαλισμένων οχημάτων στις 31/12/2022 
έφθασε τα 395.252 οχήματα (αύξηση 9,48%), ανεβάζοντας το 
ποσοστό μεριδίου αγοράς που κατέχει η Εταιρεία στο 5,99%.
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Τα τελευταία νέα της 
ασφαλιστικής αγοράς



Το «Ασφαλιστικό Μαγκαζίνο» αποτελεί μια νέα υπηρεσία 
ενημέρωσης, εκπαίδευσης, και επικοινωνίας, που ήρθε να 
καλύψει την ανάγκη για ακόμη πιο άμεση ενημέρωση των 
ασφαλιστικών διαμεσολαβητών. Η μοναδική διαδικτυακή 
εκπομπή για τους επαγγελματίες του ασφαλιστικού κλάδου 
στην Ελλάδα, εμπλουτίζει τα απογεύματα μας με ενημέρω-
ση, διαδραστικές υπηρεσίες, πλούσια θεματολογία και ξε-
χωριστούς καλεσμένους.

H 4η σεζόν της αγαπημένης εκπομπής των επαγγελματιών 
της ασφαλιστικής αγοράς έκανε πρεμιέρα τον Σεπτέμβριο 
με νέες στήλες, πλούσιο ρεπορτάζ αλλά και συνεντεύξεις 
που θα συζητηθούν. Παρακάτω, ακολουθούν ορισμένα απο-
σπάσματα από τις συνεντεύξεις που μεταδόθηκαν ζωντανά 
από τη συχνότητα του insuranceforum web tv.

Τηλέμαχος Μαλγα-
ρινός: Έρχεται νέο 
πρόγραμμα ΕΣΠΑ 
για τον ψηφιακό 
μετασχηματισμό μι-
κρομεσαίων επιχει-
ρήσεων χωρίς περιο-
ρισμούς στον αριθμό 
εργαζομένων
«Το νέο πρόγραμμα 
ΕΣΠΑ δεν θα έχει να 
κάνει όχι μόνο με την 
ψηφιακή αναβάθμι-
ση των επιχειρήσεων 

αλλά θα καλύπτει και την αγορά νέου εξοπλισμού, τα κόστη 
ανανέωσης του υπάρχοντος εξοπλισμού, ενώ θα καλύπτει 
για τις νέες εταιρείες και τον εξοπλισμό για Software και 
Hardware αλλά και πλήθος cloud εφαρμογών που υπάρχουν 
σε αυτό τον τομέα. Το συγκεκριμένο πρόγραμμα πιστεύουμε 
ότι θα είναι πιο ευέλικτο ως προς τους περιορισμούς και 
συγκεκριμένα τον αριθμό των εργαζομένων. Είναι ένα πρό-
γραμμα ΕΣΠΑ, δεν είναι ένα κουπόνι τεχνολογίας που θα 
δοθεί απλά στις επιχειρήσεις. Για αυτό άλλωστε το προηγού-
μενο αντίστοιχο πρόγραμμα περιλάμβανε τόσο μικρά ποσά, 
γιατί μιλούσαμε για μικρότερες εφαρμογές».

Βασίλης Πανίδης: 
Το βασικό πρόβλημα 
στο ασφαλιστικό σύ-
στημα, είναι ότι εί-
ναι αναδιανεμητικό
«Το ασφαλιστικό σύ-
στημα στη χώρα μας 
είναι αναδιανεμητικό 
που σημαίνει πως οι 
εισφορές των εργα-
ζομένων πηγαίνουν 
στις συντάξεις των 
συνταξιούχων. Αυτό 
συνδέεται άμεσα με το 

δημογραφικό, γιατί απαιτεί μία αναλογία εργαζομένων και 
συνταξιούχων τέτοια, ώστε το σύστημα να είναι βιώσιμο. 
Το σύστημα αυτό βασίστηκε στην αρχή της αλληλεγγύης, 
όταν μάλιστα ξεκίνησε η αναλογία ήταν 10 εργαζόμενοι 
προς 1 συνταξιούχο, ενώ ξέρουμε από τις αναλογιστικές με-
λέτες πως από 4:1 και κάτω το σύστημα είναι προβληματι-
κό. Δυστυχώς στην χώρα μας έχουμε φτάσει σε ένα επίπεδο 
1:1. Όλο το βάρος δηλαδή πέφτει στο παραγωγικό κομμάτι 
της κοινωνίας μας. Η αναλογία 1:1 όχι μόνο δεν θα γίνει 
καλύτερη, αλλά περισσότερο θα χειροτερεύει καθώς ο μέσος 
όρος ζωής αυξάνεται».

 

Γιάννης Χρήστου: Η πα-
ρουσία όλων μας στις εκ-
δηλώσεις που διοργανώ-
νει ο ασφαλιστικός κλάδος 
είναι καίριας σημασίας 
για την επίτευξη ενός κοι-
νού στόχου
«Ίσως να έλειψε και στον κλά-
δο μας κατά τη διάρκεια της 
πανδημίας η δυνατότητα του 
να βρεθούμε από κοντά, να 
ανταλλάξουμε απόψεις, να 
παραβρεθούμε σε μία εκδή-

λωση η οποία είναι χρήσιμη και για εμάς προσωπικά αλλά 
και για το επάγγελμά μας. Είναι πολύ σημαντικό να γίνο-
νται τέτοιες εκδηλώσεις όπως αυτή του ΣΔΑΕ και να τις 
επικοινωνούμε στον κόσμο αλλά είναι ακόμη πιο σημαντι-
κό, είτε είμαστε μέλη είτε όχι, να παραβρισκόμαστε σε αυτές 
τις εκδηλώσεις, να μεγαλώνει η φωνή μας, να γνωρίζουμε 
τα μέλη του ΔΣ για να ερχόμαστε όλοι πιο κοντά, με κοινό 
στόχο το καλύτερο δυνατό που μπορούμε να προσφέρουμε 
στο επάγγελμά μας. Το επάγγελμά μας έχει θετικό αντίκτυ-
πο στην κοινωνία!»
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Ασφαλιστικό Μαγκαζίνο: 
όλες οι ειδήσεις του κλάδου 
κάθε Τρίτη στις 18:00 με τον 
Αριστείδη Βασιλειάδη
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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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Με το πέρας των ετών έχει παρατηρηθεί ότι ιδιαίτερα λόγω 
της εξέλιξης της τεχνολογίας και της αλλαγής των αντιλή-
ψεων στην ασφαλιστική αγορά είναι πλέον ευδιάκριτη η 
ύπαρξη του λεγόμενου χάσματος γενεών τόσο σε επίπεδο 
καταναλωτών, όσο και επαγγελματιών. Η παρακάτω έρευνα 
αποτυπώνει τον τρόπο με τον οποίο οι καταναλωτές αντι-
λαμβάνονται την αξία της ιδιωτικής ασφάλισης, τις προτε-
ραιότητές τους, καθώς και τα κριτήρια με τα οποία τα μέλη 
των διαφόρων ηλικιακών ομάδων επιλέγουν την ασφαλιστι-
κή τους εταιρία.

Σε ό,τι αφορά τους διαμεσολαβητές, η έρευνα αναδεικνύει 
τους τρόπους με τους οποίους προσεγγίζουν τους καταναλω-
τές, τις πολιτικές και την πωλησιακή τους τακτική με βάση 
την ηλικιακή ομάδα στην οποία εντάσσονται. Παράλληλα, 
αναδεικνύει τα social media στα οποία επενδύουν οι επαγ-
γελματίες, τη χρήση συστημάτων software για την οργάνω-
ση των εργασιών τους και τα κύρια σημεία στα οποία δίνουν 
έμφαση στη συνεργασία τους με τις ασφαλιστικές εταιρείες, 
έχοντας ως κύριο παράγοντα μελέτης των επιλογών τους την 
ηλικία τους. Στην έρευνα συμμετείχαν 151 καταναλωτές και 
163 ασφαλιστικοί διαμεσολαβητές.

Η παρακάτω έρευνα πραγματοποιήθηκε εξολοκλήρου με 
την χρήση εργαλείων ερευνών και ερωτηματολογίων από 

το  insuranceforum.gr  και την  ΙΑΣΩΝ Α.Ε. Η πλήρης 
έρευνα είναι διαθέσιμη στο insuranceforum.gr.

Έρευνα Καταναλωτών

Τι ασφαλιστήριο συμβόλαιο θα θέλατε να κάνετε στο 
μέλλον; Γιατί δεν έχετε προχωρήσει ακόμη;

Τα μέλη της ηλικιακής ομάδας 18-24 περιορίζουν την σχέ-
ση τους με την ιδιωτική ασφάλιση στον κλάδο αυτοκινήτου, 
με τους συμμετέχοντες της ομάδας των 25-34, να εξετάζουν 
το ενδεχόμενο σύναψης ενός συμβολαίου υγείας, έπειτα πυ-
ρός, και λιγότερο κάποιο επενδυτικό πρόγραμμα. Η ηλικια-
κή ομάδα 35-44 σκοπεύει να επενδύσει στο μέλλον σε ένα 
συμβόλαιο πυρός, οι ηλικίες 45-54 σε ένα πρόγραμμα υγείας 
ή ζωής και οι 65+ σε συνταξιοδοτικό ή αποταμιευτικό πρό-
γραμμα. Τέλος, η ομάδα 55-64 δεν επιθυμεί κάποιο συμβό-
λαιο ιδιωτικής ασφάλισης στο μέλλον. 

Ποιο μέσο διανομής θα επιλέγατε για να αγοράσετε 
ένα ασφαλιστήριο συμβόλαιο;

Για τις ηλικιακές ομάδες 18-24, 25-34, 35-44 και 65+, το πιο 
επιλεγμένο μέσο διανομής είναι οι Ασφαλιστικοί Διαμεσο-
λαβητές ενώ για τις ηλικιακές ομάδες 45-54 και 55-64, επι-
λέγουν εξίσου τους Ασφαλιστικούς Διαμεσολαβητές και τις  
Διαδικτυακές πλατφόρμες των διαφόρων εταιρειών. Αυτό 

Επιμέλεια έρευνας Ιάσων Χαλκίδης, Senior Managing 
Director, ΙΑΣΩΝ ΠΡΑΚΤΟΡΕΥΣΕΙΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ 
Α.Ε., Σωτηρία Γιαννακοπούλου, Editor in Chief & Communications 
Coordinator, Insurance Innovation
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φαίνεται και από το γεγονός ότι το 64,5% των ερωτηθέντων 
επέλεξε ως μέσο διανομής τους Ασφαλιστικούς διαμεσολα-
βητές και το 24,2% διαδικτυακές πλατφόρμες εταιριών.

Ποια τα κριτήρια σας στην επιλογή ασφαλιστικής 
εταιρείας;

Το 38,7% των ερωτηθέντων έχει ως βασικό κριτήριο την αξι-
οπιστία-φερεγγυότητα, το 24,2% τις τιμές το 9,7% την πολι-
τική αποζημιώσεων. Για την ηλικιακή ομάδα 18-24, βασικό 
κριτήριο για την επιλογή ασφαλιστική εταιρείας είναι κυρί-
ως οι Εξειδικευμένες Καλύψεις και έπειτα η Αξιοπιστία και 
Φερεγγυότητα. Στη συνέχεια, για τις ομάδες 25-34, 35-44 και 
65+ κυρίως παίζουν ρόλο η Αξιοπιστία και η Φερεγγυότητα 
και στο τέλος οι τιμές. Τέλος, για τους 45-54 κυρίως είναι 
σημαντικές οι τιμές, και έπειτα η πολιτική αποζημιώσεων 
και η Αξιοπιστία & Φερεγγυότητα, ενώ οι 55-64 εστιάζουν 
στην Αξιοπιστία και τη Φερεγγυότητα και έπειτα στην εξυ-
πηρέτηση.

Ποια η άποψή σας για την ασφαλιστική διαμεσολά-
βηση;

Γενικότερα, το 35% των ερωτηθέντων έχει θετική άποψη για 
τη διαμεσολάβηση, το 9% έχει μια μέτρια άποψη και το 7% 
άπτει την άποψη ανάλογα και με τον διαμεσολαβητή που 
συναναστρέφεται. Επιπρόσθετα, το 11% των ερωτηθέντων 
έχει αρνητική άποψη για τη διαμεσολάβηση και το 15% δεν 
έχει καμία άποψη πάνω στον εν λόγω χώρο, εκ των οποί-
ων η πλειονότητα προέρχεται από τις ηλιακές ομάδες 18-24 
και 25-34. Τέλος, οι υπόλοιποι έχουν εξαιρετική άποψη για 
την διαμεσολάβηση, άλλοι πιστεύουν πως φέρει βελτίωση 
και κάποιοι πως είναι ένας υποτιμημένος χώρος. Ακόμη, η 
ηλικιακή ομάδα 18-24 έχει μια καλή άποψη για την διαμεσο-
λάβηση και την θεωρεί σημαντική, παρόμοια με την ομάδα 
των 25-34.

Η ομάδα 35-44 έχει μια μέτρια προς θετική άποψη, όπως και 
η ομάδα 45-54, όπου κατά περιπτώσεις συναντάμε και αρνη-
τικές απόψεις. Τέλος, οι ηλιακές ομάδες 55-64 και 65+ έχουν 
μια μέτρια προς καλή άποψη για την ασφαλιστική διαμεσο-
λάβηση με ορισμένους εξ αυτών να την θεωρούν απαραίτητη. 

Έρευνα Διαμεσολαβητών 
 
Σε ποια social media επενδύετε;

Οι νεότερες ηλικιακές ομάδες επενδύουν όλο και περισ-
σότερο στα social media, ενώ χρησιμοποιούν και email 
campaigns με σκοπό την προσέλκυση νέων πελατών. Το 
Facebook αποτελεί το δημοφιλέστερο μέσο κοινωνικής δι-
κτύωσης για τους επαγγελματίες της διαμεσολάβησης με το 
56,9% των επαγγελματιών να δηλώνουν ότι επενδύουν στη 
συγκεκριμένη πλατφόρμα. Δεύτερο στις προτιμήσεις των 
ασφαλιστικών διαμεσολαβητών είναι το LinkedIn με 27,5% 

ενώ ακολουθούν το Instagram και το TikTok. Ανά ηλικια-
κή ομάδα, οι προτιμήσεις βλέπουμε ότι διαφοροποιούνται 
με το Tik Tok και το Instagram να σημειώνουν υψηλότερα 
ποσοστά στις μικρότερες ηλικίες, ενώ αξιοσημείωτο είναι το 
ποσοστό που συγκεντρώνει το LinkedIn στις ηλικίες 25-34 
συγκεντρώνει 38,9%.

Χρησιμοποιείτε συστήματα αυτοματοποίησης ή 
software (τύπου CRM) για την οργάνωση των εργασι-
ών και του πελατολογίου σας;

Αναφορικά με τη χρήση των συστημάτων αυτοματοποίησης 
software παρατηρούμε άλλη μια σημαντική τάση ως προς 
τη χρήση των ψηφιακών εργαλείων. Οι νεότερες γενιές όπως 
αποδεικνύεται έχουν μεγαλύτερη άνεση με τα ψηφιακά ερ-
γαλεία software, τα οποία και χρησιμοποιούν όλο και πε-
ρισσότερο για την ενίσχυση της παραγωγικότητάς τους ως 
επαγγελματίες.

Ποιο είναι το κριτήριό σας στην επιλογή των ασφαλι-
στικών εταιρειών που συνεργάζεστε;

Τα συνολικά αποτελέσματα από τις απαντήσεις των επαγγελ-
ματιών αποδεικνύουν ότι η αξιοπιστία και η φερεγγυότητα 
των ασφαλιστικών εταιρειών βρίσκονται στην πρώτη θέση 
στα κριτήρια των ασφαλιστικών διαμεσολαβητών με 31,4%, 
με την προσωπική σχέση να βρίσκεται στην δεύτερη θέση με 
17,6% και την πολιτική αποζημιώσεων στην τρίτη θέση με 
15,7, ενώ ακολουθούν οι εξειδικευμένες καλύψεις με 11,8%, 
η εξυπηρέτηση με 9,8% και οι τιμές με 5.9%. Σ τις τελευταίες 
θέσεις ισοβαθμούν με 2% το brand name, οι ψηφιακές δυνα-
τότητες και η επιλογή όλα τα παραπάνω. 

Οι ηλικίες 25-34 δίνουν ιδιαίτερη βαρύτητα στις τιμές των 
ασφαλιστικών προϊόντων σε ποσοστό 13,8%, νούμερο υπερ-
διπλάσιο από τον μέσο όρο, ενώ υψηλό ποσοστό συγκεντρώ-
νουν και οι ψηφιακές υπηρεσίες με 11,5%, με τη φερεγγυ-
ότητα των ασφαλιστικών εταιρειών και τις εξειδικευμένες 
καλύψεις να βρίσκονται στην κορυφή των προτεραιοτήτων 
τους. Αντίθετα, διαπιστώνεται ότι οι συνεργασίες μέσω των 
προσωπικών σχέσεων υστερούν σε σχέση με το μέσο όρο 
φτάνοντας μόλις το 7,8%. Στις ηλικίες 35-44 ο παράγοντας 
της τιμής παρουσιάζεται επίσης ενισχυμένος σε σχέση με 
τον μέσο όρο με το ποσοστό να διαμορφώνεται στο 9%, ενώ 
και σε αυτή την περίπτωση σημαντική απόκλιση αποτυπώ-
νεται και στον παράγοντα της προσωπικής σχέσης με 12,2%.

Όπως προκύπτει από τα αποτελέσματα, όσο η ηλικία των 
επαγγελματιών ανεβαίνει παρατηρούμε ότι οι διαπροσωπι-
κές σχέσεις ενισχύονται όλο και περισσότερο και καθορίζουν 
τις συνεργασίες των ασφαλιστικών διαμεσολαβητών. Αντίθε-
τα, η ηλικία φαίνεται ότι λειτουργεί αντιστρόφως ανάλογα 
ως προς την τεχνολογία και τις ψηφιακές υπηρεσίες των 
εταιρειών, οι οποίες δεν αποτελούν καθοριστικό παράγοντα 
στην επιλογή των συνεργασιών τους για τις ηλικίες 45-54 
και 55-64 με 1,1% και 0,5%.

Το χάσμα γενεών στην ελληνική
ασφαλιστική αγορά28
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Πώς θα έχει διαμορφωθεί η 
ασφαλιστική αγορά το 2025;

Αναμφίβολα, το πρώτο πράγμα που μας έρχεται στο μυαλό 
όταν αναλογιζόμαστε το μέλλον είναι φυσικά η τεχνολογι-
κή ανάπτυξη. Η τάση αυτή ασφαλώς δεν μπορεί να αφήσει 
ανεπηρέαστο κανένα κλάδο δραστηριοτήτων, κάτι το οποίο 
η ασφαλιστική βιομηχανία έχει ήδη αντιληφθεί, προσαρμό-
ζοντας τις υπηρεσίες της στις σύγχρονες νόρμες της αγοράς. 
Τα ψηφιακά ασφαλιστικά προϊόντα έχουν μπει δυναμικά 
στη ζωή μας και όπως φαίνεται ήρθαν για να μείνουν. Η 
ζήτηση για ψηφιακά ασφάλιστρα και η διαδικτυακή διανομή 
τους θα μπορούσε να αποφέρει μείωση 280 δισεκατ. δολάρι-
ων στα τρέχοντα ασφαλιστικά έσοδα έως το 2025, σύμφωνα 
με νέα έκθεση της Accenture.

Η έρευνα, «Τοπίο Ασφαλιστικών Εσόδων 2025: Καινοτομία 
για Ανθεκτικότητα», δίνει τις ανάλογες απαντήσεις, αναλύο-
ντας πώς ο ασφαλιστικός κλάδος θα επηρεαστεί από τις νέες 
τάσεις πελατών, δημογραφικών στοιχείων και τεχνολογιών. 
Ο παγκόσμιος ασφαλιστικός κλάδος θα ενισχυθεί από 6,1 
τρισεκατ. δολάρια στις αρχές του 2020 σε 7,5 τρισεκατ. δο-
λάρια μέχρι το τέλος του 2025, καταγράφοντας ετήσιο ρυθμό 
ανάπτυξης περίπου 3,5%. Αυτό περιλαμβάνει 800 δισεκατ. 
δολάρια σε ασφάλιστρα που καταβάλλονται στις ΗΠΑ για 
την υγειονομική περίθαλψη, τα οποία παραδοσιακά δεν 
συνυπολογίζονται ως μέρος του ασφαλιστικού τομέα αλλά 
έχουν προκύψει ουσιαστικά χάρη στην παγκόσμια ζήτηση 

για τη σύγκλιση ψηφιακών προϊόντων και υπηρεσιών υγεί-
ας, δήλωσε η Accenture.

Όσο οι πελάτες επενδύουν σε «προσφορές» και προϊόντα 
που είναι διαθέσιμα online, τόσο τα τρέχοντα ασφαλιστικά 
έσοδα θα μπορούσαν να μετατοπιστούν από τα παραδοσια-
κά ασφαλιστικά προϊόντα σε προϊόντα τεχνολογίας, συμπε-
ριλαμβανομένης της ασφάλισης βάσει συμπεριφοράς για 
οχήματα και έξυπνα σπίτια. Επιπλέον, τα τρέχοντα έσοδα για 
την παραδοσιακή διανομή ασφάλισης θα περιοριστούν ση-
μαντικά από ασφαλιστές που προσφέρουν ψηφιακή διανο-
μή, καθώς οι πελάτες αγοράζουν ασφάλιση μέσω ψηφιακών 
καναλιών και τρίτων πλατφόρμων.

«Η πρόσφατη επιτάχυνση στα ψηφιακά κανάλια απειλεί την 
ανανέωση ορισμένων παραδοσιακών ασφαλίστρων και με-
ταβάλλει το μελλοντικό τοπίο εσόδων για τους ασφαλιστές», 
δήλωσε ο Kenneth Saldanha, διευθύνων σύμβουλος του 
ασφαλιστικού κλάδου της Accenture παγκοσμίως. «Ενώ η 
βιομηχανία θα παραμείνει ανθεκτική και θα αναπτυχθεί, ο 
ρυθμός της τεχνολογίας και της κοινωνικής αλλαγής είναι 
γρηγορότερος από το αναμενόμενο. Οι ασφαλιστές που επα-
ναπροσδιορίζουν τον τρόπο με τον οποίο διευθύνουν την 
επιχείρησή τους και προσελκύουν τους πελάτες τους με ψη-
φιακές εμπειρίες θα τοποθετηθούν για επιτυχία. Οι ασφαλι-
στές που μετακινούνται από παραδοσιακές σε τεχνολογικές 

προσφορές που είναι καλύτερα ενσωματωμένες με δεδομένα 
πελατών, βρίσκονται σε πλεονεκτική θέση. Άλλοι κινδυνεύ-
ουν να χάσουν έσοδα από τους ψηφιακούς πρώτους αντα-
γωνιστές και τους νεοεισερχόμενους.»

Η έκθεση διαπίστωσε ότι οι ασφαλιστές θα ανταγωνίζονται 
για την αύξηση των εσόδων στον κλάδο ζωής, κυρίως διότι 
συνάπτουν νέες συνεργασίες σε ένα ψηφιακό οικοσύστημα 
για τη βελτίωση της υγείας και των οικονομικών των πελα-
τών. Η Accenture εκτιμά ότι η σύγκλιση των κλάδων ασφά-
λισης ζωής, υγείας και πλούτου θα δημιουργήσει νέα έσοδα 
120 δισεκατ. δολαρίων – 60 δισεκατ. δολάρια από έξυπνα 
προϊόντα υγείας, 30 δισεκατ. δολάρια από προϊόντα και υπη-
ρεσίες για τον γηράσκοντα πληθυσμό και 30 δισεκατ. δολά-
ρια από προϊόντα άμεσης διαχείρισης ζωής και πλούτου.

Η έκθεση προβλέπει ότι οι ασφαλιστές θα ανταγωνίζονται 
επίσης για νέα έσοδα για την κάλυψη των αναδυόμενων και 
των νέων αναπτυσσόμενων κινδύνων. Οι κίνδυνοι που σχε-
τίζονται με την κλιματική αλλαγή αναμένεται να αντιπροσω-
πεύσουν 50 δισεκατ. δολάρια νέων ασφαλιστικών εσόδων, 
ενώ οι υπηρεσίες κάλυψης και μετριασμού των κινδύνων 
που σχετίζονται με κυβερνοαπειλές και αναμένεται να απο-

φέρουν άλλα 25 δισεκατομμύρια δολάρια.

«Ένας ταχέως μεταβαλλόμενος κόσμος, γεμάτος περιβαλλο-
ντικούς κινδύνους, απειλές στον κυβερνοχώρο και περισ-
σότερους ανθρώπους που αισθάνονται ευάλωτα σωματικά 
και οικονομικά, ωθεί στους ασφαλιστές να ξανασκεφτούν 
τον ρόλο τους στην οικονομία και να τοποθετηθούν ως προ-
ληπτικοί κίνδυνοι, όχι μόνο ως αντισταθμιστές», δήλωσε ο 
Ravi Malhotra, διευθύνοντας σύμβουλος του ασφαλιστικού 
κλάδου της Accenture Strategy στη Βόρεια Αμερική.

«Στην υγεία, οι καταναλωτές μοιράζονται όλο και πιο εύκο-
λα προσωπικά δεδομένα για προϊόντα που τους βοηθούν 
να διατηρούν υγιείς συνήθειες, δίνοντας στους ασφαλιστές 
την ευκαιρία να παρέχουν μια πιο ολιστική υπηρεσία δια-
χείρισης κινδύνου που αλλάζει το ρόλο τους από δίχτυ χρη-
ματοοικονομικής ασφάλειας σε ενεργό συνεργάτη για την 
πρόληψη και τον μετριασμό των τραυματισμών απώλεια. Η 
συνεργασία με αντασφαλιστές μπορεί επίσης να συμβάλει 
στην κάλυψη των κινδύνων για την κλιματική αλλαγή – ειδι-
κά σε αναδυόμενες αγορές όπου υπάρχει σήμερα ένα τερά-
στιο κενό στην κάλυψη.»
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Χάρη στην πρωτοποριακή και ανθρωποκεντρική επιχειρη-
ματική ιδέα του, ο Γιώργος Κασκαρέλης, συνιδρυτής της 
start up GoodFairy, κατάφερε και έπεισε τους dragons να 
επενδύσουν το ποσό των 42.000 ευρώ.

Η ιδέα του κ. Κασκαρέλη αποτελεί μία καινοτομία στην 
ασφαλιστική αγορά ενώ ταυτόχρονα, αναδεικνύει την αν-
θρώπινη πλευρά του ασφαλιστικού επαγγέλματος.

Ο κ. Κασκαρέλης και η εταιρεία του Goodfairy βρίσκονται 
δίπλα στο έργο που επιτελούν καθημερινά οι ΜΚΟ και συμ-
βάλλουν σε αυτό κάνοντας μια δωρεά με κάθε ασφαλιστή-
ριο συμβόλαιο αυτοκινήτου.

Ασφαλίζοντας λοιπόν κάποιος το όχημά του, ή ανανεώνο-
ντας το ασφαλιστήριο συμβόλαιό του σε συνεργαζόμενες 
ασφαλιστικές εταιρείες, η Goodfairy με τη σειρά της προ-
σφέρει το μισό ποσό της προμήθειας σε ΜΚΟ της επιλογής 
του ασφαλιζόμενου!

Πρόκειται για μία επιχειρηματική κίνηση πολλά υποσχόμενη, όπως δείχνει και το User Acceptance Test όπου έκλεισαν ήδη 14 
συμβόλαια.

Η ιδέα αυτή κίνησε το ενδιαφέρον των dragons με τον Λέων Γιόχαη να επενδύει το χρηματικό ποσό των 42.000 ευρώ για 
το 15% της εταιρείας και τον Πολ Ευμορφίδη να κλείνει συμφωνία για την  ασφάλιση 100+ αυτοκινήτων της εταιρείας του 
καθώς και για ασφάλιση 400 υπαλλήλων του!

Τις δυνάμεις τους ενώνουν Hellas Direct και COSMOTE Insurance, 
προσφέροντας γρήγορη και εύκολη ασφάλιση κατοικίας σε όλους, ιδιο-
κτήτες, δανειολήπτες και ενοικιαστές.

Τα νέα αποκλειστικά προγράμματα ασφάλισης κατοικίας COSMOTE 
Insurance HOME, που παρέχονται σε συνεργασία με την Hellas Direct, 
σχεδιάστηκαν για να καλύπτουν κάθε ανάγκη. Είναι διαθέσιμα σε ιδιο-
κτήτες κατοικιών, με ή χωρίς δάνειο, αλλά και σε ενοικιαστές και αφο-
ρούν κύριες και εξοχικές κατοικίες. Τα ασφάλιστρα ξεκινούν μόλις από 
2,5€/μήνα.

«Είναι μεγάλη χαρά για μας να συνεργαζόμαστε με την COSMOTE 
Insurance σε ένα πεδίο όπου έχουμε μεγάλη τεχνογνωσία» δήλωσε ο 
συνιδρυτής και εκτελεστικός διευθυντής της Hellas Direct Αλέξης Πα-
νταζής. «Ασφάλιση κατοικίας προσιτή σε όλους είναι για μας ζητούμενο 

και επιδίωξη εδώ και χρόνια. Σχεδιάζουμε και υλοποιούμε τα ασφαλιστικά μας προϊόντα ώστε να προσφέρονται με τρόπο 
σύγχρονο και εύκολο, με όρους του σήμερα και του αύριο και όχι με διαδικασίες και γραφειοκρατία του παρελθόντος».

«Είμαστε περήφανοι γι’ αυτή τη συνεργασία» πρόσθεσε ο συνιδρυτής και εκτελεστικός διευθυντής της Hellas Direct Αιμίλιος 
Μάρκου. «Στα νέα ασφαλιστικά προγράμματα, σε συνεργασία με την COSMOTE Insurance, η Hellas Direct προσφέρει τη 
γνώση, την εμπειρία και την τεχνολογική υποδομή της. Στόχος μας είναι να συνδυάσουμε τις δυνάμεις μας προς όφελος κάθε 
πολίτη που θέλει να ασφαλίσει το σπίτι του, είτε είναι ιδιοκτήτης είτε δανειολήπτης είτε ενοικιαστής».

Dragons’ Den: Ο ασφαλιστικός 
διαμεσολαβητής, Γιώργος Κασκαρέλης, 
που “σήκωσε” επένδυση 42.000 ευρώ! 

Δυνατή συνεργασία στην ασφάλιση 
κατοικίας: Hellas Direct και COSMOTE 
Insurance ενώνουν τις δυνάμεις τους

ΤΑ ΝΈΑ ΤΟΥ INSURANCEFORUM.GR



ΣΥΝΕΔΡΙΑ

Το Cyber Security Conference διοργανώνεται για πρώτη 
φορά στη Θεσσαλονίκη και έχει ως στόχο την ενημέρωση 
επιχειρήσεων, επαγγελματιών και ιδιωτών  για τους 
κινδύνους που αναδύονται στη νέα ψηφιακή εποχή, ανα-
δεικνύοντας μέσα και καλές πρακτικές για την προστασία 
έναντι των διαδικτυακών απειλών.

Απευθύνεται σε ιδιώτες, ελεύθερους επαγγελματίες, 
ιδιοκτήτες μικρών, μεσαίων και μεγάλων επιχειρήσε-
ων αλλά και σε φοιτητές/σπουδαστές που θα ήθελαν 
να μάθουν περισσότερα για ένα νέο επαγγελματικό 
κλάδο με τεράστιες προοπτικές επαγγελματικής εξέλι-
ξης, όπως αυτός της κυβερνοασφάλειας.

Το 1st Cyber Security Conference έρχεται στις 27 Απρι-
λίου για να δώσει απαντήσεις σε όλα τα ερωτήματα γύρω 
από την προστασία της ψηφιακής παρουσίας μας στο διαδί-
κτυο, με πλούσια ατζέντα, η οποία θα δομηθεί βάσει των πα-
ρακάτω θεματικών ενοτήτων:

1. Τι σημαίνει cyber security και γιατί πρέπει να γνωρίζουμε;

2. Τι είναι το cloud security και πότε είναι απαραίτητο;

3. Πώς το cyber insurance μπορεί να προστατέψει τις επιχει-
ρήσεις – Τάσεις και προοπτικές

4. Incident Response – Πώς αντιμετωπίζονται τα περιστα-
τικά επιθέσεων;

5. Πόσο σημαντική είναι η ύπαρξη πλάνου αντιμετώπισης 
περιστατικών;

6. Βήμα-βήμα η ορθή αντιμετώπιση ενός cyber attack

7. «Ψηφιακή ηθική» και κυβερνοασφάλεια

8. Πώς θα επιλέξω συνεργάτη για την διαδικτυακή προστα-
σία της επιχείρησής μου;

9. Ρυθμιστικό πλαίσιο κυβερνοασφάλειας

Το συνέδριο θα διεξαχθεί  υβριδικά  με φυσική παρουσία 
και ελεύθερη είσοδο, ενώ προσφέρεται η δυνατότητα δια-
δικτυακής live παρακολούθησης.

Το Cyber Security Conference θα προσφέρει στους συμ-
μετέχοντες πολλά περισσότερα απ’ ότι ένα απλό συνέδριο. 
Διατηρώντας την ενημερωτική ιδιότητα του συνεδρίου, 

η Insurance Innovation  ενισχύει περαιτέρω το περιε-
χόμενό του, με τα χαρακτηριστικά της καινοτομίας και 
του networking!

Διαδικτυακή περιήγηση στα ψηφιακά περίπτερα 
των χορηγών

Η Insurance Innovation πρωτοπορεί,  δημιουργώντας 
ψηφιακά περίπτερα  χορηγών,  μέσω των οποίων οι 
συμμετέχοντες θα μπορούν εύκολα και γρήγορα να «κατε-
βάσουν» χρήσιμο υλικό πριν, κατά τη διάρκεια και μετά τη 
λήξη του συνεδρίου!

Με την υποστήριξη της ψηφιακής πλατφόρμας Eventora οι 
συμμετέχοντες θα έχουν την ευκαιρία να πλοηγηθούν στα 
ψηφιακά περίπτερα των χορηγών του συνεδρίου, να 
λάβουν ενημερωτικό υλικό και να κλείσουν ραντεβού 
με τους εκπροσώπους τους, γνωστοποιώντας το θέμα ή 
κάποια ενδεχόμενη συνεργασία την οποία επιθυμούν να 
συζητήσουν. Οι συναντήσεις θα ορίζονται πριν το συνέδριο 
με εύκολο και γρήγορο τρόπο.

Η δυνατότητα περιήγησης στα ψηφιακά περίπτερα των χο-
ρηγών παρέχεται μετά την εγγραφή σας στο Cyber Security 
Conference.

Για περισσότερες πληροφορίες, επισκεφθείτε τη σελίδα του 
Cyber Security Conference: cybersecurityconference.gr

Χορηγοί Συνεδρίου:

GOLD: DESIGNIA INSURANCE BROKERS, EMPIST, 
FORTINET | GCC, GIANT STRIDE IT SERVICES, 
SPECTRUM, TICTAC LABORATORIES, UBITECH

SILVER: EXPERTO CREDE CONSULTANTS

ΒΡΟΝΖΕ: INTERWORKS.CLOUD

Υπό την αιγίδα: Αλεξάνδρεια Ζώνη Καινοτομίας, CISCO, 
Διεθνές Κέντρο Ψηφιακού Μετασχηματισμού και Ψηφια-
κών Δεξιοτήτων, Εθνικό Κέντρο Έρευνας και Τεχνολογικής 
Ανάπτυξης, Περιφέρεια Κεντρικής Μακεδονίας, ΣΕΠΕ

Χορηγοί Επικοινωνίας: cityportal.gr, culpanews.gr, 
cyprusinsurancenews.com, epixeiro.gr, grtimes.gr, marketnews.
gr, moneyview.gr, mynews.gr, startup.gr, ZOO 90.8

Το 1st Cyber 
Security 
Conference 
έρχεται στις
27 Απριλίου!
Η Insurance Innovation, το insuranceforum.gr και το περιοδικό The 
Insurer, πρωτοπορούν για ακόμη μία φορά, διοργανώνοντας το 1st Cyber 
Security Conference Thessaloniki 2023 (CSC23)!
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