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Οκ. Manning (φωτ. επάνω) ανέδει-
ξε τα πλεονεκτήµατα που προκύ-
πτουν από την αξιοποίηση ενός

διαχειριστή ζηµιών, αλλά και το πόσο
σηµαντικός είναι ο ρόλος του µεσίτη
ασφαλίσεων, ο οποίος «πλέον δεν µπο-
ρεί να είναι µόνο πωλητής ασφάλισης.
Θα πρέπει να αναλάβει και τον ρόλο του
διαχειριστή του κινδύνου». Μάλιστα,
όπως ανέφερε, καθώς οι εταιρείες ανα-
ζητούν διαρκώς τρόπους για να µειώ-
σουν το κόστος, συχνά εις βάρος του πε-
λάτη, η παρουσία µεσίτη, ειδικά σε πε-
ριπτώσεις ζηµιών, µπορεί να εξασφαλί-
σει αποζηµιώσεις κατά 30% υψηλότε-

ρες. «Το πλεονέκτηµα ενός µεσίτη είναι
η προστασία, η υποστήριξη και οι συµ-
βουλές που προσφέρει, όχι η τιµή», εί-
πε χαρακτηριστικά ο κ. Manning.

Η πώληση µε βάση 
την τιµή δεν είναι λύση 

«Όταν οι πελάτες µου εστιάζουν στο κό-
στος, τους λέω: το ασφάλιστρο δεν είναι
το κόστος του κινδύνου, αλλά το κόστος
για να τον αποφύγεις. Ποιο είναι το συ-
νολικό κόστος του κινδύνου; Είναι τα
ασφάλιστρα, οι αµοιβές και οι προµή-
θειες, το κόστος του ελέγχου των κινδύ-
νων, η υπέρβαση του ασφαλιστηρίου και

οι απαλλαγές, αλλά και οι ανασφάλιστες
ή/και αυτο-ασφαλισµένες ζηµίες, κα-
θώς και όποιο µέρος των ζηµιών δεν
αποζηµιώνονται λόγω  υπασφάλισης.
Αυτά τα δύο τελευταία είναι που συνή-
θως καταστρέφουν έναν επιχειρηµατία
όταν συµβεί µια ζηµιά. Γι’ αυτό επανα-
λαµβάνω ότι η αξία ενός ασφαλιστηρίου
συµβολαίου έγκειται στην προστασία
που προσφέρει και όχι στην τιµή του»,
επεσήµανε ο κ. Manning.
Για τον ίδιο εξίσου σηµαντική είναι η
γρήγορη ανάκαµψη του ασφαλισµένου.
«Όσο γρηγορότερα ανακάµψει ο ασφα-
λισµένος, τόσο περισσότερες πιθανότη-

Αποζηµιώσεις 

Γρήγορα, Ικανοποιητικά 
και με τη λιγότερη ενασχόληση
Μία ενδιαφέρουσα εκδήλωση, που στόχο είχε να αναδείξει τη σπουδαιότητα του ρόλου του δια-

χειριστή ζηµιών στο σύγχρονο επιχειρηµατικό και ασφαλιστικό γίγνεσθαι, διοργάνωσε η Fair
Consulting, στις 17 Οκτωβρίου, µε κύριο οµιλητή τον κ. Allan Manning, διεθνούς κύρους οµι-

λητή σε θέµατα διαχείρισης ζηµιών και τεχνικό σύµβουλο µε πλούσια εµπειρία. 
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τες να επιβιώσει έχει. Έρευνες έχουν
δείξει ότι το 50% των επιχειρήσεων δεν
επανακάµπτουν µετά από µια ζηµιά, το
13% επανακάµπτει, αλλά αλλάζει µεσί-
τη, και το 37% επανακάµπτει παραµέ-
νοντας στον ίδιο µεσίτη», τόνισε ο οµι-
λητής, για να αναφερθεί στη συνέχεια
σε µία ακόµα έρευνα που διεξήχθη σε
παγκόσµιο επίπεδο, στην οποία συµµε-
τείχαν σχεδόν 25.000 πελάτες σε 33 χώ-
ρες και δείχνει πόσο σηµαντική είναι η
σωστή εξυπηρέτηση: Η έρευνα αυτή
έδειξε ότι, στην Αµερική και µόνο, το
55% των πελατών άλλαξε πάροχο, κατά
το παρελθόν έτος, λόγω της κακής εξυ-

πηρέτησης, µε εκτιµώµενο κόστος τα
$ 1,6 τρις.

Γιατί είναι τόσο σηµαντική η
σωστή κάλυψη για µια ΜΜΕ ή

µικρή επιχείρηση;
Σύµφωνα µε τον κ. Manning, «το πιο
σηµαντικό συµβόλαιο που οι πελάτες
µας πρέπει να έχουν στην επιχειρη-
µατική ζωή τους είναι το ασφαλιστή-
ριο συµβόλαιό τους. Οποιαδήποτε
ζηµιά, ακόµα και η επιχειρηµατική, µπο-
ρεί εύκολα να γίνει προσωπική, εάν το
ασφαλιστήριο που έχουµε συνάψει δεν
καλύπτει σωστά τον κίνδυνο. Γι’ αυτό
πρέπει η κάλυψη να είναι σφαιρική. Αυ-
τό πρέπει να το εξηγούµε στους πελάτες
µας –ειδικά αν πρόκειται για µικροµε-
σαίες και µικρές επιχειρήσεις. Γιατί πολ-
λές επιχειρήσεις, συµπεριλαµβανοµέ-
νης και της δικής µου, είναι η µοναδική
πηγή εισοδήµατος µας. ∆εύτερον, είναι

η κύρια, αν όχι η µοναδική µας επένδυ-
ση. Θα συνεχίζω να διατηρώ τον τρέχο-
ντα τρόπο ζωής µου και στο µέλλον µέσα
από τη συνεχή επανεπένδυση στην επι-
χείρησή µου. Τρίτον, ελπίζω ότι θα συ-
νταξιοδοτηθώ από την επιχείρησή µου.
Εµείς ως ελεύθεροι επαγγελµατίες δεν
µπορούµε να βασιζόµαστε στην κυβέρ-
νηση για τις συντάξεις µας, θα πρέπει να
φροντίζουµε τον εαυτό µας. Επίσης, συ-
χνά απαιτείται και η δέσµευση-υποθήκη
προσωπικών µας περιουσιακών στοιχεί-
ων. ∆εν πρέπει να παραβλέπονται επί-
σης οι επιπτώσεις στην κοινότητα. Αν κά-
ποιος µείνει άνεργος, αυτό µπορεί να

οδηγήσει σε κατάρρευση του γάµου, σε
διαζύγιο, ακόµη και στην αυτοκτονία.
Ελπίζω, λοιπόν, αυτό να σας δίνει µια
ιδέα της σηµασίας του προϊόντος που
πουλάµε».

Στην Ελλάδα, η γλώσσα 
σας προστατεύει

Από το 1971, που ο Αυστραλός οµιλητής
ξεκίνησε την καριέρα του στον ασφαλι-

στικό κλάδο, έχουν συµβεί κοσµογονι-
κές αλλαγές, οι οποίες οδηγούνται από
την εξέλιξη της τεχνολογίας. Παρόλο
που, όπως είπε, δεν πιστεύει ότι οι επαγ-
γελµατίες του κλάδου θα αντικαταστα-
θούν από τους υπολογιστές, είναι γεγο-
νός ότι η ασφαλιστική βιοµηχανία βρί-
σκεται κάτω από τεράστια πίεση και αλ-
λαγές: µεγάλες ασφαλιστικές εταιρείες
εξαπλώνονται γεωγραφικά, γεγονός που
τις βοηθά να διασπείρουν τους κινδύ-
νους και να έχουν λιγότερη ανάγκη τους
αντασφαλιστές. Οι τελευταίοι ως απά-
ντηση άρχισαν να δραστηριοποιούνται
και στις πρωτασφαλίσεις, ενώ αναπτύσ-

σονται όλο και περισσότερο τα
direct προϊόντα και οι on-line πω-
λήσεις. Καινούργια συστήµατα
πληροφορικής και καλύτερη χρή-
ση των big data κάνουν τους νεο-
εισερχόµενους στην αγορά πιο
ευέλικτους και περισσότερο αντα-
γωνιστικούς, θέτοντας εκτός αγο-
ράς τους παραδοσιακούς παίκτες
του κλάδου. «Στην Ελλάδα, η
γλώσσα σας προστατεύει. ∆εν εί-

ναι εύκολο να προσεγγίσουν τους πε-
λάτες σας, όπως ήδη γίνεται στην Αυ-
στραλία και τη Ν. Ζηλανδία, όπου εται-
ρείες από τις ΗΠΑ ή το Ηνωµένο Βασί-
λειο πωλούν on-line, χωρίς καν να χρει-
άζεται να έχουν γραφεία στις χώρες αυ-
τές. Οι παραδοσιακές ασφαλιστικές
εταιρείες αναγκάστηκαν να προβούν σε
µεγάλες επενδύσεις, για να καταφέρουν
να αντεπιτεθούν σε αυτή τη βάση, ενώ
ταυτόχρονα υπήρξε τεράστια πίεση επί

1) Οι επικεφαλής της Fair Consulting, κ.κ. Β. Κράτσας και Απ. Βουλόγκας. 2). Από αριστερά, Steven Manning, Βασίλης Κράτσας, 
Allan Manning και Απόστολος Βουλόγκας. 3). Οι κ.κ. Απ. Βουλόγκας, Νέστωρ Χριστοφόρου ασφαλιστικός πράκτορας της Κύπρος Ελλάς, 

και Σταµατία Καλοπαναγιώτου.

1) 2)

3)
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των ασφαλίστρων», ανέφερε ο κ.
Manning. 
Πιέσεις, όπως είναι φυσικό, δέχονται και
οι ασφαλιστικοί διαµεσολαβητές, οι
οποίοι βλέπουν µείωση των εσόδων και
του περιθωρίου κέρδους τους, και οδη-
γούνται αναπόφευκτα σε συγχωνεύσεις.
Παράλληλα, «η τεχνολογία αντικατέστη-
σε τους ανθρώπους που συνταξιοδοτή-
θηκαν και εγκατέλειψαν τον χώρο. Αυτό
έχει δηµιουργήσει ένα κύµα νέων ταλέ-
ντων που έρχονται στη βιοµηχανία, τα
οποία αναζητούν απεγνωσµένα τη γνώ-
ση, αλλά δεν έχουν το πλεονέκτηµα της
τεχνογνωσίας ή τον χρόνο που η γενιά
µου είχε για να µάθει», παρατήρησε ο κ.
Manning.

Και ο ρόλος του διαχειριστή 
ζηµιών; Μήπως λειτουργεί 

ανταγωνιστικά προς τον µεσίτη;
«Ακριβώς όπως ένας γενικός ιατρός θα
παραπέµψει έναν ασθενή σε κάποιον ει-
δικό ή χειρουργό σε περίπτωση σοβαρής
ασθένειας ή ατυχήµατος, έτσι και ο µε-
σίτης φέρνει τον πελάτη του στον δια-
χειριστή ζηµιών για να τον βοηθήσει ως
ειδικός, όταν προκύψει η ζηµιά. Και,
όπως ο ειδικός γιατρός δίνει πίσω τον
πελάτη στον γενικό γιατρό στο τέλος της
διαδικασίας, το ίδιο κάνει και ο διαχει-
ριστής ζηµιών», απάντησε ο κ. Manning,

για να προσθέσει: «Η αξία της ασφάλι-
σης αποδεικνύεται την ώρα της ζηµίας.
Εκείνη τη στιγµή, το να χρησιµοποιήσετε
έναν ειδικό, όπως είναι ο διακανονιστής
ζηµιών, µπορεί να απο-
δειχθεί µεγάλο
πλεονέκτηµα για
τον πελάτη σας. Ο
πελάτης τότε συ-
νειδητοποιεί πόσο
σηµαντικά είναι η
επιχείρησή του και
το ασφαλιστικό του
πρόγραµµα. όταν
συµβεί η απώλεια.
Ποτέ πριν δεν έχει
διαβάσει το συµβό-
λαιό του και αναζητά καθοδήγηση εκεί-
νη τη στιγµή».

Τι ακριβώς κάνει 
ένας διαχειριστής ζηµιών;

Οι επικεφαλής της Fair Consulting, κ.κ.
Απόστολος Βουλόγκας και Βασίλης Κρά-
τσας, µας έδωσαν την απάντηση στις ει-
σαγωγικές τους οµιλίες:
Αναλαµβάνει για λογαριασµό του εντο-
λέα του, ιδιώτη ή επιχείρησης, που έχει
υποστεί ζηµιά, να χειριστεί όλη τη δια-
δικασία, ώστε αυτός να αποζηµιωθεί
γρήγορα και δίκαια. Στο πλαίσιο αυτό, ο
διαχειριστής ζηµιών ενηµερώνει τους

ασφαλισµένους για το τι καλύπτει και τι
όχι το ασφαλιστήριό τους, τους εξηγεί
ό,τι δεν τους είναι οικείο, συµπληρώνει
µε ταχύτητα και ακρίβεια όλα τα έγγρα-

φα που απαιτούν οι
ασφαλιστικές εται-
ρείες από τους
ασφαλισµένους
τους, ενηµερώνει
σφαιρικά και µε
ακρίβεια τόσο τον
εντολέα όσο και
όλα τα υπόλοιπα
εµπλεκόµενα στη
ζηµιά µέρη (ασφα-
λιστικούς διαµε-

σολαβητές, διακα-
νονιστές ασφαλιστικών εταιρειών, πραγ-
µατογνώµονες, νοµικούς). 
Το πρώτιστο σε µία υπόθεση αποζηµίω-
σης είναι η ταχύτητα και η ισορροπία,
έτσι ώστε όλα τα µέρη να µείνουν ικανο-
ποιηµένα. Για να επιτευχθεί, όµως, αυ-
τό, τεχνικοί σύµβουλοι, ασφαλιστικές
εταιρείες, διαµεσολαβητές, πραγµατο-
γνώµονες και ασφαλισµένοι θα πρέπει
να είναι και να λειτουργούν ως οµάδα. Ο
τεχνικός σύµβουλος παίζει καθοριστικό
ρόλο στην κατεύθυνση αυτή, καθώς
φροντίζει η συνεργασία να είναι έντιµη
και γόνιµη και να υπάρχει εµπιστοσύνη
µεταξύ των µερών. 5
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4) Οι κ.κ. Απόστολος Βουλόγκας, Χρύσα Πετρουλέα, ∆ικηγόρος, Νίκος Γοµάτος, Πραγµατογνώµονας της ΛΥΣΙΣ ΕΠΕ, Βασίλης Κράτσας και
Νίκος Παπαχρονόπουλος, ∆ικηγόρος. 5) Οι πραγµατογνώµονες κ.κ. Σταύρος ∆ηµόπουλος της EXPERT TEAM και Βασίλης Βήχας της ΜΕΝΤΩΡ
ΑΕ. 6) Οι µεσίτες κ.κ. Γιώργος Κολιός της Front Line και Ανδρέας Ιωάννου της ΙP Insurance. 7) Οι ∆ικηγόροι, κ.κ. Άννυ Λάγια και Πανα-

γιώτης Νέλας. 8) Οι µεσίτες κ.κ. Κ. Αλφιέρης της Athens Insurance Brokers και Α. Ιωάννου µε τον κ. Β. Κράτσα.
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