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ΤΟ NEWSLETTER ΓΙΑ ΤΑ ΕΛΛΗΝΙΚΑ E-SHOPS

E-Commerce News
DIGITAL MEDIA       •       E-BUSINESS       •       RETAIL MARKET

05 Η διαδικτυακή πλατφόρμα μόδας Asos 
ανακοίνωσε ότι εισάγει τέλος επιστροφής στο 
Ηνωμένο Βασίλειο.

04 Το 2025 θα αρχίσει η «απογείωση» των 
συναλλαγών με το διατραπεζικό σύστημα 
άμεσων πληρωμών IRIS, εκτιμούν τραπεζικά 
στελέχη.

03 Η Ceconomy, ιδιοκτήτρια της MediaMarkt 
και της Saturn, είχε ένα ισχυρό τρίμηνο. Οι 
διαδικτυακές πωλήσεις αυξήθηκαν κατά σχεδόν 
10%. 

02 Περισσότερες από 1.400 φορές έχουν κληθεί 
ασθενοφόρα στις αποθήκες της Amazon στη 
Βρετανία, τα τελευταία πέντε χρόνια.

01 Τα Ταχυδρομεία της Σερβίας και της 
Ουγγαρίας υπέγραψαν συμφωνία για την 
ανταλλαγή πακέτων στη διεθνή κίνηση, 
προκειμένου να βελτιωθούν οι συνθήκες για 
ηλεκτρονικές αγορές.

LAST MINUTE
Box - Σταθερά ανοδική πορεία και 
συνεχής επέκταση  
Σταθερά σε ανοδική πορεία παραμένει το BOX, η 
υπηρεσία delivery της Cosmote. H BOX καλύπτει 
πλέον το μεγαλύτερο μέρος της Ελλάδος (100 
πόλεις) και συνεχώς επεκτείνεται σε νέες περιοχές 
και με νέες κατηγορίες προϊόντων. Το μεγαλύτερο 
μέρος της κίνησης αφορά τα μεγάλα κέντρα, με 
πρώτες περιοχές την Αττική και την Θεσσαλονίκη. 
Συνεργάζεται με περισσότερα από 13.000 
καταστήματα.

Το TikTok Shop 
Επεκτείνεται 
στην Ευρώπη    
Το TikTok Shop 
αναμενόταν να 
ξεκινήσει σε 
ευρωπαϊκές χώρες 
αυτό το καλοκαίρι, 
αλλά η ByteDance 
έβαλε φρένο. Θα 
λανσαριστεί τον 
Οκτώβριο σε Ιρλανδία 
και Ισπανία.

COMING SOON



https://www.plushost.gr/general/i-diafora-tou-na-exo-ki-ena-e-shop-kai-tou-trexo-ena-epitiximeno-e-commerce-business-einai-sta-kerdi/?utm_source=ecommercenews&utm_medium=referral&utm_campaign=idioktitis_xeria_&utm_content=idioktitis_xeria
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Οι καταναλωτές στρέφονται 
πρώτα στα marketplaces για τις 
αγορές τους

Οι καταναλωτές 
στην Ευρώπη 
επιλέγουν πρώτα τα 
marketplaces για 
τις αγορές τους, 

σύμφωνα με την έρευνα της RetailX, Europe 
Top1000 360°. Οι πλατφόρμες προσφέρουν 
μεγάλη ποικιλία προϊόντων, επιτρέποντας 
στους χρήστες να βρουν και να συγκρίνουν 
μάρκες σε ένα μέρος, καθιστώντας την 
εμπειρία των αγορών πιο εύκολη και γρήγορη. 

Το 26% των κορυφαίων online καταστημάτων 
στην Ευρώπη είναι marketplaces, αλλά αυτά 
λαμβάνουν το 42% της επισκεψιμότητας, κάτι 
που υποδεικνύει την αυξανόμενη προτίμηση 
των καταναλωτών προς αυτές τις πλατφόρμες.

Η ανάλυση της ConsumerX δείχνει ότι το 
39% των καταναλωτών ψωνίζει online για να 
εξοικονομήσει χρόνο, ενώ το 33% το κάνει 
λόγω της ευρύτερης γκάμας προϊόντων. 
Η Amazon είναι ο κορυφαίος παίκτης με 
20% της επισκεψιμότητας των Ευρωπαίων 
καταναλωτών. 

Η Amazon έχει εννέα διαφορετικά 
marketplaces στην Ευρώπη που εξυπηρετούν 
το Βέλγιο, τη Γαλλία, τη Γερμανία, την Ιταλία, 
την Ολλανδία, την Πολωνία, την Ισπανία, τη 
Σουηδία και το Ηνωμένο Βασίλειο. 

Το eBay με το 8% της επισκεψιμότητας των 
καταναλωτών στο Top1000 είναι στη δεύτερη 
θέση και ακολουθεί το AliExpress με 5%, 
μέρος του κινεζικού Ομίλου Alibaba. Δημοφιλή 
ευρωπαϊκά marketplaces περιλαμβάνουν 
το πολωνικό Allegro (3%) και το γερμανικό 
Zalando (2%).

Συνεργασία BestPrice.gr και RetentionPro 
Για προώθηση Mobile Customer Messaging 

Το BestPrice.gr προχωρά σε συνεργασία με την υπηρεσία 
Mobile Customer Messaging RetentionPro (powered by 
AfterSalesPro), με σκοπό να συνδράμει ώστε τα 3.800+ 
συνεργαζόμενα καταστήματα της πλατφόρμας να επιτύχουν 
αύξηση πωλήσεων, αξιοποιώντας υπηρεσίες αποστολής 
αυτόματων και προσωποποιημένων μηνυμάτων σε 
προνομιακούς όρους.  

«Τεχνολογία σε Τάξη» από την Κωτσόβολος   
Η τεχνολογία μπαίνει σε τάξη με τον Κωτσόβολο, αφού τώρα 
που η εκπαίδευση αλλάζει, η εταιρεία προσφέρει σε όλους 
πολλαπλά οφέλη, για να αναβαθμίσουν τον εξοπλισμό τους 
και να πάρουν τη δύναμη του ΑΙ στα χέρια τους! Γιατί «τα 
βρήκαν στον Κωτσόβολο». Αγοράζοντας επιλεγμένα προϊόντα 
που εντάσσονται στο πρόγραμμα, «ξεκλειδώνονται» μια σειρά 
από οφέλη.

https://www.printking.gr/el/


http://www.idefy.gr
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Σ
την εποχή που το Ηλεκτρονικό Εμπόριο 
αναπτύσσεται με ταχύτητες φωτός, τα 
marketplaces έχουν εξελιχθεί σε πανίσχυρα 
κανάλια πώλησης, προσφέροντας στους 

ιδιοκτήτες e-shops εύκολη πρόσβαση σε εκατομμύρια 
αγοραστές.

Σίγουρα, τα Μarketplaces αποτελούν ένα 
σημαντικό κομμάτι της σύγχρονης επιχειρηματικής 
δραστηριότητας και μέρος του success story κάθε 
εμπόρου που δραστηριοποιείται στο e-Commerce. 
Η επιτυχία στα marketplaces, όμως, προϋποθέτει 
στρατηγική σκέψη και μεθοδική προσέγγιση.

Παρά τις πολλές ευκαιρίες που προσφέρουν τα 
marketplaces, υπάρχουν και προκλήσεις που οι 
ιδιοκτήτες ηλεκτρονικών καταστημάτων θα πρέπει να 
αντιμετωπίσουν:

Έντονος ανταγωνισμός: η «συγκατοίκηση» 
εκατοντάδων εμπόρων σε ένα marketplace σημαίνει 
ότι η αγορά είναι υπερβολικά κορεσμένη. Ο 
ανταγωνισμός είναι έντονος, και οι λιανέμποροι 
πρέπει να καταβάλλουν κάθε δυνατή προσπάθεια 
προκειμένου να ξεχωρίσουν με την ποιότητα των 
προϊόντων τους, τις τιμές, τη διαθεσιμότητα, την 
εξυπηρέτηση πελατών και άλλα χαρακτηριστικά.

Διαχείριση αποθεμάτων: η αποτελεσματική 
διαχείριση των αποθεμάτων είναι σημαντική για τη 
διατήρηση της επιτυχίας σε ένα marketplace. Οι 

ιδιοκτήτες των ηλεκτρονικών καταστημάτων πρέπει 
να είναι σε θέση να παρακολουθούν τη ζήτηση και να 
διαχειρίζονται τα αποθέματά τους αποτελεσματικά, 
προκειμένου να αποφύγουν εξαντλήσεις ή 
υπερβολικά αποθέματα.

Αξιοπιστία και αξιολογήσεις: οι πελάτες στα 
marketplaces βασίζονται κυρίως στις αξιολογήσεις 
άλλων χρηστών για να κρίνουν την αξιοπιστία των 
πωλητών. Μια αρνητική αξιολόγηση μπορεί να 
επηρεάσει σοβαρά τις πωλήσεις. Επομένως, οι 
πωλητές πρέπει να επιδιώκουν συνεχώς την παροχή 
εξαιρετικών υπηρεσιών και προϊόντων, ώστε να 
αποσπούν θετικές αξιολογήσεις.

Πολιτικές και περιορισμοί των marketplaces: τα 
marketplaces έχουν συχνά συγκεκριμένες πολιτικές 
και περιορισμούς που oφείλουν οι ιδιοκτήτες 
ηλεκτρονικών καταστημάτων να τηρούν. Αυτά 
αποτελούν τους κανόνες λειτουργίας του κάθε 
marketplace. Mπορεί να περιλαμβάνουν περιορισμούς 
στις τιμές, τους όρους επιστροφής, τις διαφημίσεις. 
Οι ιδιοκτήτες ηλεκτρονικών καταστημάτων πρέπει να 
είναι ενήμεροι για αυτούς τους περιορισμούς και να 
τους ακολουθούν προσεκτικά.

Κόστος και προμήθειες: τα marketplaces χρεώνουν 
προμήθειες ή ποσοστά από τις πωλήσεις. Αυτά 
τα κόστη μειώνουν τα κέρδη των εμπόρων και 
επηρεάζουν την ανταγωνιστικότητά τους.
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Συνολικά, οι έμποροι πρέπει να είναι προετοιμασμένοι 
να αντιμετωπίσουν αυτές τις προκλήσεις και να 
αναπτύξουν στρατηγικές που θα τους επιτρέψουν 
να ξεχωρίσουν σε έναν τόσο ανταγωνιστικό χώρο. 
Πολύ απλά γιατί τα Marketplaces παραμένουν ένα 
ζωντανό και κυρίως μεγάλο κομμάτι της αγοράς. 
Κι ένας έμπορος θα πρέπει να εμφανίζεται σε όλα 
τα σημεία της αγοράς για να μπορεί να διεκδικήσει 
περισσότερες παραγγελίες.

Κάθε σημείο στο οποίο τοποθετεί τα προϊόντα του 
ο έμπορος -και φυσικά και στα marketplaces- έχει 
και μια αντίστοιχη στρατηγική. Πολλοί πιστεύουν ότι 
ο βασικός και πιο ισχυρός μαγνήτης για να φέρει 
περισσότερες παραγγελίες μέσα στα Marketplaces 
είναι η καλύτερη τιμή. Όμως δεν είναι μόνο αυτό.

Ας δούμε με λεπτομέρειες τα βασικά βήματα για την 
αύξηση των παραγγελιών σας, μέσα στα Marketplaces:

1. Εξαιρετικά Προϊόντα 
Ποιότητα: βεβαιωθείτε ότι τα προϊόντα σας 
ξεχωρίζουν για την ποιότητα κατασκευής, υλικών και 
λειτουργίας, ανταποκρινόμενα στις προσδοκίες των 
πελατών.

Απόθεμα: διατηρήστε επαρκές απόθεμα για άμεση 
διαθεσιμότητα και γρήγορη παράδοση, χτίζοντας 
εμπιστοσύνη στους αγοραστές.

2. Ανταγωνιστικές Τιμές 
Έρευνα: συγκρίνετε τις τιμές σας με τον 
ανταγωνισμό, λαμβάνοντας υπόψη ποιότητα, κόστος 
και προσφερόμενη αξία. Αγνοήστε όλους όσους 
μειώνουν αθέμιτα τις τιμές.

Εκπτώσεις: εξετάστε προσφορές και εκπτώσεις για 
να προσελκύσετε πελάτες, όπως εκπτώσεις πρώτης 
αγοράς, εποχικές προσφορές ή πακέτα προϊόντων.

Δυναμική Τιμολόγηση: εξετάστε εργαλεία δυναμικής 
τιμολόγησης για προσαρμογή στις τάσεις της αγοράς 
και τον ανταγωνισμό.

3. Βέλτιστη Παρουσίαση Προϊόντων 
Τίτλοι: δημιουργήστε ελκυστικούς τίτλους που 
περιλαμβάνουν περιγραφικές λέξεις-κλειδιά, όνομα 
προϊόντος και βασικά χαρακτηριστικά.

Περιγραφές: δημιουργήστε λεπτομερείς και σαφείς 
περιγραφές, αναδεικνύοντας τα χαρακτηριστικά, τα 
οφέλη και τις χρήσεις κάθε προϊόντος.

Κατηγοριοποίηση: επιλέξτε σωστά τις κατηγορίες και 
τα tags για εύκολη αναζήτηση από τους πελάτες.

Περιεχόμενο: προσθέστε πλούσιο περιεχόμενο, 
όπως βίντεο, infographics ή 360° φωτογραφίες για να 
ενισχύσετε την εμπειρία αγοράς.

Ειδικά για Φωτογραφίες: χρησιμοποιήστε υψηλής 
ποιότητας φωτογραφίες από διάφορες γωνίες, ιδανικά 
σε λευκό φόντο, για να προσφέρετε στους πελάτες 
μια ρεαλιστική εικόνα. Στις φωτογραφίες θα πρέπει να 
αναδεικνύονται τα USP του προϊόντος.

4. Άψογη Εξυπηρέτηση Πελατών 
Επικοινωνία: απαντήστε άμεσα και με ευγένεια 
σε ερωτήσεις, σχόλια ή ανησυχίες των πελατών, 
«χτίζοντας» σχέσεις εμπιστοσύνης.

Επίλυση Προβλημάτων: αντιμετωπίστε τυχόν 
προβλήματα με επαγγελματισμό και ταχύτητα, 
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προσφέροντας λύσεις και αποζημίωση όπου χρειαστεί.

Μετά την Πώληση: συνεχίστε την υποστήριξη μετά 
την αγορά, ζητώντας κριτικές, προσφέροντας εγγύηση 
και παραμένοντας διαθέσιμοι για τυχόν ερωτήματα.

5. Κριτικές και Αξιολογήσεις 
Ενθάρρυνση: ζητήστε ευγενικά από τους 
ικανοποιημένους πελάτες να αφήσουν θετικές κριτικές 
και αξιολογήσεις για τα προϊόντα σας.

Απαντήσεις: απαντήστε σε όλες τις κριτικές, 
ευχαριστώντας για τις θετικές αξιολογήσεις και 
αντιμετωπίζοντας με ειλικρίνεια και προθυμία τις 
αρνητικές.

Βελτίωση: χρησιμοποιήστε τις κριτικές και τις 
αξιολογήσεις για να βελτιώσετε τα προϊόντα και τις 
υπηρεσίες σας. Αναγνωρίστε επαναλαμβανόμενα 
παράπονα και λάβετε διορθωτικά μέτρα.

6. Marketing και Προώθηση 
Εργαλεία Marketplace: επωφεληθείτε από τα 
διαθέσιμα εργαλεία marketing και προώθησης που 
προσφέρει η κάθε πλατφόρμα marketplace. Αυτά 
μπορεί να περιλαμβάνουν διαφημίσεις με πληρωμή 
ανά κλικ (PPC), προβολές σε κεντρικά σημεία της 
ιστοσελίδας ή προγράμματα επιβράβευσης πωλητών.

Social Media: χρησιμοποιήστε τα social media για 
να προωθήσετε τα προϊόντα σας και να χτίσετε 
μια κοινότητα πελατών. Δημοσιεύστε ενδιαφέρον 
περιεχόμενο, προσφορές και διαγωνισμούς για να 
αυξήσετε την αναγνωρισιμότητα σας.

Email Marketing: δημιουργήστε λίστες email με τους 
πελάτες σας και στείλτε ενημερωτικά μηνύματα για 

νέα προϊόντα, προσφορές ή χρήσιμες συμβουλές 
σχετικές με αυτά.

7. Συνεχής Βελτίωση 
Δεδομένα Πωλήσεων: αναλύστε τα δεδομένα 
πωλήσεων για να εντοπίσετε προϊόντα με χαμηλές 
επιδόσεις ή κατηγορίες με αυξημένη ζήτηση. 
Προσαρμόστε ανάλογα τις στρατηγικές τιμολόγησης 
και προώθησης των προϊόντων.

A/B Testing: πραγματοποιήστε δοκιμές A/B για 
να βελτιστοποιήσετε τις καταχωρήσεις προϊόντων 
σας και τις καμπάνιες marketing. Για παράδειγμα, 
δοκιμάστε διαφορετικούς τίτλους προϊόντων, 
φωτογραφίες ή τιμές για να δείτε τι αποδίδει 
καλύτερα.

Τάσεις Αγοράς: παραμείνετε ενημερωμένοι για τις 
τελευταίες τάσεις της αγοράς και τις αλλαγές στα 
marketplaces. Προσαρμόστε την επιλογή προϊόντων 
και τις στρατηγικές marketing για να ανταποκριθείτε 
στις εξελισσόμενες ανάγκες των καταναλωτών.

Προγράμματα Ανταμοιβής: συμμετάσχετε σε 
προγράμματα ανταμοιβής και προνομίων που 
προσφέρει το marketplace, δίνοντας κίνητρα στους 
πελάτες να αγοράσουν από εσάς.

Δωρεάν Μεταφορικά: εξετάστε το ενδεχόμενο να 
προσφέρετε δωρεάν μεταφορικά ή εκπτώσεις σε 
μεταφορικά για να αυξήσετε την ελκυστικότητα των 
προϊόντων σας.

Προσφορές Πακέτων: δημιουργήστε ελκυστικές 
προσφορές πακέτων που συνδυάζουν διαφορετικά 
προϊόντα σε μειωμένη τιμή, ενθαρρύνοντας τους 
πελάτες να αγοράσουν περισσότερα.
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Εργαλεία Αυτοματοποίησης: εξερευνήστε τη χρήση 
εργαλείων αυτοματοποίησης για να βελτιστοποιήσετε 
εργασίες όπως η διαχείριση αποθέματος, η 
τιμολόγηση και η επικοινωνία με τους πελάτες, 
εξοικονομώντας χρόνο και πόρους.

Συμμετοχή στην Κοινότητα: συμμετέχετε σε φόρουμ 
και ομάδες του marketplace για να αλληλεπιδράσετε 
με άλλους πωλητές, να ανταλλάξετε ιδέες και να 
μάθετε από τις εμπειρίες τους.

Εξειδίκευση: εστιάστε σε μια συγκεκριμένη κατηγορία 
προϊόντων ή αγοράς, στην οποία μπορείτε να 
χτίσετε expertise και να προσφέρετε στους πελάτες 
εξειδικευμένες γνώσεις και υπηρεσίες.

Προσωποποίηση: προσφέρετε επιλογές 
personalization για τα προϊόντα σας, δίνοντας στους 
πελάτες τη δυνατότητα να προσαρμόσουν τα προϊόντα 
στις δικές τους ανάγκες και προτιμήσεις.

Διαχείριση Φήμης: παρακολουθήστε και 
διαχειριστείτε online φήμη σας, απαντώντας σε 
κριτικές και σχόλια και λαμβάνοντας μέτρα για την 
επίλυση τυχόν προβλημάτων.

Επαγγελματισμός: διατηρήστε μια επαγγελματική 
εικόνα σε όλες τις πτυχές της παρουσίας σας στο 
marketplace, από την επικοινωνία με τους πελάτες έως 
τη διαχείριση των παραγγελιών.

Συνεχής Μάθηση: μείνετε ενημερωμένοι για τις 
τελευταίες τάσεις του ηλεκτρονικού εμπορίου και τις 
βέλτιστες πρακτικές για marketplaces, επενδύοντας 
στην εξέλιξη και την ανάπτυξη των δεξιοτήτων σας.

Εφαρμόζοντας τους κανόνες στο Marketplace
Για να συμμετέχετε και να πουλήσετε τα προϊόντα σας 
σε ένα marketplace, πρέπει να τηρείτε τους κανόνες 
και τις οδηγίες που έχει θέσει η πλατφόρμα. 

Εδώ είναι μερικά βήματα που θα πρέπει να 
ακολουθήσετε και πως θα πρέπει να συμπεριφερθείτε 
μέσα στο marketplace:

• �Διαβάστε και κατανοήστε τους όρους και τις 
προϋποθέσεις: πριν από την εγγραφή σας σε ένα 
marketplace, διαβάστε προσεκτικά τους όρους 
χρήσης και τις κανονιστικές οδηγίες που έχει θέσει 
η πλατφόρμα. Αυτοί οι κανόνες θα σας βοηθήσουν 
να κατανοήσετε τι επιτρέπεται και τι απαγορεύεται 
στο marketplace.

• �Καταχωρήστε τις απαιτούμενες πληροφορίες 
και δεδομένα στο προφίλ σας με ακρίβεια και 
ειλικρίνεια. Επίσης, βεβαιωθείτε ότι η επικοινωνία 
σας με τους πελάτες είναι επαγγελματική.

• �Με τη συμμόρφωσή σας προς τους κανόνες και τις 
οδηγίες του marketplace, μπορείτε να διασφαλίσετε 
μια θετική εμπειρία πελατών και μια επιτυχημένη 
παρουσία για το κατάστημά σας στην πλατφόρμα.

ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑ: η επιτυχία στα marketplaces απαιτεί 
μια ολοκληρωμένη στρατηγική που συνδυάζει 
ποιοτικά προϊόντα, ανταγωνιστικές τιμές, βέλτιστη 
παρουσίαση, άψογη εξυπηρέτηση πελατών και 
συνεχές marketing. Με την εφαρμογή αυτών των 
συμβουλών και τη συνεχή βελτίωση, μπορείτε 
να αυξήσετε σημαντικά τις παραγγελίες σας και 
να χτίσετε μια επιτυχημένη παρουσία στις online 
αγορές.

Η επιτυχία στα marketplaces δεν έρχεται από τη μια 
μέρα στην άλλη. Απαιτεί σκληρή δουλειά, αφοσίωση 
και συνεχή προσπάθεια. 

Με μεθοδικότητα, στρατηγική και εστίαση στην 
ικανοποίηση των πελατών, μπορείτε να χτίσετε μια 
επιτυχημένη και κερδοφόρα επιχείρηση online και να 
αυξήσετε σημαντικά τις πωλήσεις σας.



έκπτωση στα συµβατά
Toner & Μελάνια.

Κωδικός έκπτωσης HOTELIER10

PrintKing
ΕΙΣΑΓΩΓΕΣ ΑΝΑΛΩΣΙΜΩΝ & ΕΚΤΥΠΩΤΩΝ

Μείωσε έως 90%
το κόστος εκτύπωσης στην επιχείρησή σου
από την πρώτη κιόλας εκτύπωση.

Αγόρασε Τώρα σε τιµές χονδρικής

Το κατάστηµα διαθέτει το µοναδικό στην Ελλάδα
σύστηµα αναβάθµισης Chip

www.printking.gr

https://www.printking.gr/el/
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Έκρηξη αναφορών
για ηλεκτρονικές παραγγελίες

Σοβαρές δυσλειτουργίες του ηλεκτρονικού εμπορίου, ειδικά με την 
αναστολή εκτέλεσης παραγγελιών λόγω αιφνίδιας παύσης λειτουργίας 

δημοφιλών e-shops, αναδεικνύει το έργο του Συνηγόρου του 
Καταναλωτή (ΣτΚ), που δέχθηκε πέρυσι αυξημένο όγκο καταγγελιών 

για καταναλωτικά αγαθά, κατά 92,8% συγκριτικά με το 2022.

Μ
άλιστα ο κλάδος 
συνέβαλε στη συνολική 
αύξηση αναφορών 
κατά περίπου 20% τo 
2023. Μάλιστα αξίζει 
να αναφερθεί ότι 

φαινόμενα μη παράδοσης παραγγελιών, 
μη επιστροφής χρημάτων για αγορά 
αγαθών που δεν παραδόθηκαν και 
άλλες παρόμοιες υποθέσεις συνεχίζουν 
να απασχολούν τον ΣτΚ όπως και τις 
αρχές, που έχουν κατεβάσει μερικές 
δεκάδες ιστοσελίδες e-shop τον 
τελευταίο χρόνο, κατόπιν ελέγχων. 
Ενδεικτικό είναι το πρόστιμο του ΥΠΑΝ 
ύψους 120.000 ευρώ πριν δύο μήνες 
στο e-shop jmctech.gr της JMC ΑΕ, ενώ 
είχε προηγηθεί τον Απρίλιο πρόστιμο 
120.000 ευρώ στο e-shop perishop.gr 
της ΑΘΑΝΑΣΙΟΣ ΠΕΡΗΦΑΝΗΣ ΚΑΙ ΣΙΑ 
Ο.Ε.

Εντωμεταξύ, ο ΣτΚ δέχθηκε 
πέρυσι 16.709 αναφορές συνολικά, 
συμπεριλαμβανομένων 704 
αρμοδιότητας της Αρχής-ΕΚΚ Ελλάδας 
και οι καταγγελίες για καταναλωτικά 
αγαθά ανήλθαν σε 5.791, δηλαδή 
ποσοστό πάνω από 36% στο σύνολο 
των καταγγελιών, το υψηλότερο στην 
δεκαετία, από το 2014. Μόνο στην 
πανδημία το ποσοστό αυτό βρέθηκε σε 
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υψηλότερο επίπεδο (37%) λόγω της διαταραχής που 
προκάλεσαν τα lockdown στην εφοδιαστική αλυσίδα.

Τα στοιχεία σε σχέση με τις μεθόδους πώλησης 
προϊόντων και υπηρεσιών το 2023 δείχνουν τη 
σταθερή προτίμηση των καταναλωτών στις εξ 
αποστάσεως συναλλαγές (περισσότερες από το 50% 
του συνόλου), ενώ για πρώτη φορά το μεγαλύτερο 
ποσοστό των αναφορών προέρχονται από συναλλαγές 
που πραγματοποιήθηκαν ηλεκτρονικά (34,11%).

Συγκριτικά με άλλες κατηγορίες αναφορών τα 
καταναλωτικά αγαθά ξεχωρίζουν, ως η δεύτερη 
κατηγορία με την μεγαλύτερη αύξηση καταγγελιών 
μετά τον κλάδο υπηρεσιών αναψυχής (+154,3%) αλλά 
εκεί ήταν ένα περιστατικό που εκτόξευσε τον όγκο των 
αναφορών. Ακολουθούν οι υπηρεσίες υγείας (80%), 
οι ηλεκτρονικές επικοινωνίες και οι ταχυδρομικές 
υπηρεσίες (79,6%), καθώς και οι υπηρεσίες 
εκπαίδευσης (53%). Αντίθετα, μείωση των αναφορών 
καταγράφεται στον κλάδο της ενέργειας κατά 48,6%. 
Εδώ θα πρέπει να σημειωθεί η συμβολή του ΣτΚ με 
προτάσεις και συστάσεις προς τους προμηθευτές 
και με ενημέρωση των αρμοδίων Αρχών και της 
Βουλής για τις αθέμιτες πρακτικές των προμηθευτών 
και εν τέλει την αναστολή εφαρμογής της ρήτρας 
αναπροσαρμογής στους λογαριασμούς ηλεκτρικής 
ενέργειας.

Διαφορές που δεν επιλύονται
Ειδικά για να διαχειριστεί τις καταγγελίες στα 
καταναλωτικά αγαθά -ελαττωματικά προϊόντα, μη 
παράδοση παραγγελίας κ.ο.κ.- ο ΣτΚ ομαδοποίησε τις 
αναφορές των καταναλωτών και όπου διαπιστώθηκε 
υπεξαίρεση χρηματικών ποσών έστειλε μηνυτήριες 
αναφορές, προκειμένου να επιληφθεί αρμοδίως η 
Δικαιοσύνη.

Σημειώνεται ότι ο ΣτΚ επιλύει τις αναφορές της 
αρμοδιότητάς του σε ποσοστό σχεδόν 80% (67,7% 
υπέρ του καταναλωτή, 12,08% υπέρ του προμηθευτή) 
και εντός -κατά μέσο όρο- 96 ημερών. 

Αν και το συνολικό ποσοστό επίλυσης διαφορών 
(79,78%) παραμένει, όπως και τα προηγούμενα χρόνια, 
σε ικανοποιητικά υψηλό επίπεδο, υπό την έννοια 
ότι με τη διαμεσολάβηση της Αρχής επιτυγχάνεται 
στατιστικά η επίλυση 8 στις δέκα 10 διαφορών, 
εντούτοις ο μέσος χρόνος επίλυσης σημειώνει 
περαιτέρω ελαφρά επιδείνωση κατά 2 ημέρες σε 
σχέση με το 2022, κάτι που αποδίδεται αφενός στην 
μεγάλη μεσοσταθμική αύξηση των αναφορών και 
αφετέρου στην χρονίζουσα υποστελέχωση της Αρχής, 
δεδομένου ότι οι ίδιοι ή λιγότεροι σε σχέση με το 2022 
ειδικοί επιστήμονες (37 οργανικές θέσεις) καλούνται 
να χειριστούν μεγαλύτερο αριθμό αναφορών.
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Κάποιες διαφορές δεν επιλύονται και είναι κάτι 
παραπάνω από 2 στις 10 (20,22%). Αυτό οφείλεται 
στον οικειοθελή χαρακτήρα της διαμεσολάβησης, 
αφού η σχετική διαδικασία που εφαρμόζει η Αρχή 
αντλεί τη δυναμική της από τη βούληση των μερών 
όχι μόνο να εμπλακούν, αλλά και να συμβιβαστούν. 
Υπάρχει και ένα μικρό ποσοστό υποθέσεων που για 
διάφορους λόγους η διαμεσολάβηση δεν προσφέρεται 
ως αποτελεσματικό μέσο επίλυσης και, αντ’ αυτού, 
προτείνεται η προσφυγή στη Δικαιοσύνη. Σε αυτές 
περιλαμβάνονται και υποθέσεις που είναι εκτός της 
αρμοδιότητας της Αρχής.

Στα θετικά της διαμεσολάβησης συμπεριλαμβάνεται 
ο πολύ υψηλός βαθμός (περίπου 92%) ανταπόκρισης 
των προμηθευτών στη διαδικασία φιλικής επίλυσης 
λαμβάνοντας υπόψη τον προαιρετικό της χαρακτήρα. 
Ειδικά στα καταναλωτικά αγαθά αυτό το ποσοστό 
ξεπερνά το 70%, γεγονός που καταδεικνύει την 
έμπρακτη αναγνώριση των προμηθευτών ότι η 
φιλική επίλυση μιας διαφοράς ή, έστω, η ειλικρινής 
διάθεση για την καλόπιστη συζήτησή της είναι 
και προς δικό τους όφελος, αφού τους δίνει τη 
δυνατότητα να εντοπίσουν όψεις της επιχειρηματικής 
τους δραστηριότητας που επιδέχονται βελτίωσης, 
δημιουργεί ικανοποιημένους και σταθερούς πελάτες 

και καλλιεργεί, πάνω απ’ όλα, διαρκείς σχέσεις 
εμπιστοσύνης με τους καταναλωτές.

Εξάλλου, η αρνητική δημοσιότητα έχει κόστος ενώ 
τα κοινωνικά δίκτυα πολλαπλασιάζουν σε σύντομο 
χρόνο τις αναφορές. Αυτό αποτυπώνεται στον 
κλάδο ψυχαγωγίας όπου η πολύ μεγάλη αύξηση 
των αναφορών το 2023 οφείλεται σε παράπονα 
που υπέβαλαν οι καταναλωτές σχετικά με τη 
συναυλία γνωστού συγκροτήματος για τον λόγο ότι 
αυτή διεξήχθη κανονικά στην προγραμματισμένη 
ημερομηνία, παρά την επικράτηση άστατων και 
έντονων καιρικών συνθηκών-φαινομένων. Σύμφωνα 
με πληροφορίες πρόκειται για την συναυλία των 
Imagine Dragons στις 6 Σεπτεμβρίου 2023, την οποία 
η διοργανώτρια εταιρεία αποφάσισε να μην αναβάλλει 
την ώρα που το 112 έστελνε μηνύματα για την 
κακοκαιρία Daniel. Είχε προηγηθεί επίσης η περίπτωση 
της αναβολής συναυλίας του Morrissey στα τέλη 
του 2014, που εκτόξευσε και τότε τις καταγγελίες. 
Ο καλλιτέχνης φέρεται να έχασε την πτήση του για 
Αθήνα και πραγματοποίησε τη συναυλία λίγες ημέρες 
αργότερα αλλά ο ΣτΚ αναγκάστηκε να συντάξει 
πόρισμα προς τη διοργανώτρια Detox-“WE ARE EJEKT 
Μ.Ε.Π.Ε.” για επιστροφή του αντιτίμου των εισιτηρίων 
στους καταναλωτές.



35+ βραβεία1800+ πελάτες

http://www.aboutnet.gr


14 

Πέμπτη 12 / 9 / 2024

14 

Πέμπτη 12 / 9 / 2024

Ο κίνδυνος της υπερθέρμανσης… και η λύση! 
Ως γνωστόν, η ανεπαρκής ψύξη μπορεί να οδηγήσει 
σε υπερθέρμανση, η οποία μπορεί να προκαλέσει 
το «φαινόμενο» του throttling. Σε περίπτωση που 
δεν το έχετε ακούσει ξανά, το throttling είναι μια 
διαδικασία κατά την οποία η GPU μειώνει την 
ταχύτητα λειτουργίας της για να διατηρήσει χαμηλή 
τη θερμοκρασία, με αποτέλεσμα τη μείωση της 
απόδοσης. Μάλιστα, η υπερθέρμανση της κάρτας 
γραφικών ή οποιουδήποτε άλλου κομματιού hardware 
(όπως είναι για παράδειγμα ο επεξεργαστής 
ή η μητρική πλακέτα) μπορεί να επηρεάσει τη 
σταθερότητα του συστήματος, προκαλώντας τυχαίες 
επανεκκινήσεις ή κολλήματα. Αυτό μπορεί να είναι 
ιδιαίτερα προβληματικό σε καταστάσεις όπου 

Όταν η «θερμαπαγωγή» 
μεταμορφώνεται σε… τέχνη!

απαιτείται σταθερότητα, όπως σε επαγγελματικές 
εφαρμογές ή gaming. Παράλληλα, εάν ανήκετε 
στους users που λατρεύετε το πάντοτε απαιτητικό 
overclocking (στην κάρτα γραφικών ή στην CPU), 
δηλαδή να αυξήσουν τη συχνότητα λειτουργίας πέραν 
των εργοστασιακών προδιαγραφών, η σωστή ψύξη 
είναι απαραίτητη. 
Το overclocking αυξάνει την παραγωγή θερμότητας 
και χωρίς επαρκή ψύξη μπορεί να οδηγήσει σε βλάβες 
που ενδέχεται να αποδειχθούν «μοιραίες» για το 
σύστημα σας… Κρίνοντας με βάση τα παραπάνω, 
η σωστή συντήρηση και διατήρηση της χαμηλής 
θερμοκρασίας είναι ζωτικής σημασίας, για αυτό και 
τα προϊόντα που στοχεύουν στην «θερμαπαγωγή» 
μπορούν να αποτελέσουν έναν εξαιρετικά σημαντικό 
«σύμμαχο», στη προσπάθεια που καταβάλλει ο 
χρήστης για να εξασφαλίσει μακροζωία και εύρυθμη 
λειτουργία στα hardware parts του PC του, αλλά 
και σε άλλες ηλεκτρονικές συσκευές όπως είναι 
smartphones, tablets κ.ά. 

Δεν χρειάζεται κανείς να είναι tech expert ή guru της υψηλής τεχνολογίας, για να συνειδητοποιήσει ότι 
η ψύξη και η σωστή απαγωγή της θερμότητας αποτελούν το Α και το Ω για την εύρυθμη και ανεμπόδιστη 
λειτουργία οποιουδήποτε ηλεκτρονικού εξαρτήματος ή κυκλώματος. Πόσω μάλλον όταν έχουμε να 
κάνουμε με εξαιρετικά ευαίσθητα και ντελικάτα hardware parts, όπως είναι μια μητρική πλακέτα 
(Motherboard) ή μια κάρτα γραφικών (GPU) τελευταίας τεχνολογίας, η οποία καλείται να ανταποκριθεί 
αποτελεσματικά στα πιο απαιτητικά games στο επίπεδο των visuals. Όπως έχει αποδειχθεί άλλωστε 
η ελλιπής και ανεπαρκής ψύξη, ενδέχεται σε πολλές περιπτώσεις να οδηγήσει σε αισθητή μείωση 
του προσδόκιμου ζωής των εξαρτημάτων hardware, βάζοντας τον χρήστη σε… περιττά (κι αχρείαστα) 
έξοδα, αλλά και σε αισθητή πτώση της απόδοσης. 
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Η Fehonda, μια εταιρεία που τα προϊόντα της 
είναι κορυφαία στο κομμάτι της θερμαπαγωγής, 
κυκλοφόρησε πρόσφατα τα νέα προϊόντα της, 
τα οποία χαρίζουν εντυπωσιακή ψύξη ακόμη και 
κάτω από το πιο δύσκολο και απαιτητικό σενάριο 
λειτουργίας. Είτε σε μορφή θερμοαγώγιμης πάστας, 
είτε σε ειδικά καινοτόμα μαξιλαράκια τα συγκεκριμένα 
προϊόντα μπορούν να χρησιμοποιηθούν σε κάρτες 
γραφικών, motherboards, tablets, φορητούς 
υπολογιστές και κινητά τηλέφωνα. Προσφέροντας 
maximum αξιοπιστία, αλλά και τη δυνατότητα 
διατήρησης για αποθήκευση και χρήση στο μέλλον, 
τα εν λόγω θερμαπαγωγά προϊόντα έχουν τεσταριστεί 
με τα πιο υψηλά και αυστηρά στάνταρ ποιότητας στην 
κατηγορία τους. Το σημαντικότερο είναι ότι οι λύσεις 
της Fehonda έχουν σχεδιαστεί και αναπτυχθεί με 
βάση τις εμπειρίες, τις ανάγκες αλλά και τα «θέλω» 
των χρηστών, πράγμα που σημαίνει ότι διαθέτουν 
έναν «tailor-made» χαρακτήρα που στοχεύει στην 
αμεσότητα, στην ταχύτητα, στην αποτελεσματικότητα 
αλλά και στην ασφάλεια. 
Αναμφίβολα, το μεγαλύτερο ατού τους δεν είναι άλλο 
από την εντυπωσιακή αντοχή τους στο πέρασμα 
του χρόνου, καθώς μια πάστα Fehonda μπορεί να 
διατηρεί «δροσερό» οποιοδήποτε hardware part 
για τουλάχιστον 7 με 8 χρόνια, χωρίς να απαιτείται 
η αντικατάσταση της. Αξίζει δε να σημειωθεί ότι η 
Fehonda συνοδεύει την πάστα (έρχεται σε σωληνάρια 
των 4, 8 και 12 γραμμαρίων ανάλογα με τη χρήση), 
με μια ειδικά μελετημένη σπάτουλα που βοηθάει 
στη διάχυση του ψυκτικού υλικού. Μάλιστα, το υλικό 

από το οποίο αποτελείται η πάστα δεν είναι ούτε 
πολύ υγρό, ούτε πολύ πηχτό, πράγμα που σημαίνει 
ότι μπορεί να απλωθεί σωστά και ομοιόμορφα πάνω 
στην επιφάνεια, πετυχαίνοντας έτσι το βέλτιστο 
αποτέλεσμα. Τα δε ειδικά διαμορφωμένα μαξιλαράκια 
(κυκλοφορούν σε 2 βασικά μεγέθη στα 85mm x 45mm 
και 100mm x 100mm και πάχος από 0,5mm έως και 
3,0mm), αποτελούν μια πρωτοποριακή τεχνολογία στα 
προϊόντα θερμαπαγωγής, η οποία κολλάει ελαφριά 
επάνω στην επιφάνεια του chip, πετυχαίνοντας 
την τέλεια εφαρμογή, χωρίς ωστόσο να κολλάει 
υπερβολικά. Με αυτό τον τρόπο, αφού πιέσουμε την 
ψήκτρα, έχουμε ένα εγγυημένα σωστό αποτέλεσμα και 
φυσικά απολαμβάνουμε άμεσα χαμηλές θερμοκρασίες 
χωρίς να ανησυχούμε ξανά για αλλαγή!

Ιδανικά για κάθε e-shop & service center! 
Εάν παρέχετε λύσεις service και συντήρησης προϊόντων 
υψηλής τεχνολογίας (όπως laptops, PC, smartphones, 
tablets, hardware parts) ή ανήκετε στους χρήστες που 
επιζητούν την τέλεια «ψύξη», οι λύσεις της Fehonda 
μπορούν να θεωρηθούν «must-have». Χωρίς αμφιβολία, 
η πάστα και τα μαξιλάρια της Fehonda είναι η ιδανική 
επιλογή για εκείνους που επιζητούν υψηλή ποιότητα, 
απόδοση και ποσότητα σε λογική τιμή. Διαθέσιμα 
σε τιμές από 5,99 ευρώ (στα καταστήματα της 
πλατφόρμας του Σκρουτζ), θα σας καλύψουν σε όλους 
του τομείς ενώ ταυτόχρονα, η ποικιλία των μεγεθών 
εγγυάται τη σωστή εφαρμογή για όλες τις ανάγκες σας 
προκειμένου να μείνετε απόλυτα ευχαριστημένοι!

Aντιπρόσωπος των θερμαπαγωγών προϊόντων Fehonda στην Ελληνική αγορά είναι η Unity One

https://www.u1-ee.com/

Στοιχεία επικοινωνίας: Εθνάρχου Μακαρίου 66 - Δάφνη / Αττική, Τ.Κ: 17234 - Ελλάδα • Email: sales@u1-ee.com



https://workforceinnovation.gr/
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Cyber Monday 2024: πότε πέφτει
Στις 2 Δεκεμβρίου θα πραγματοποιηθεί φέτος η Cyber 
Monday, τρεις ημέρες μετά την Black Friday. Πρόκειται 
για μια ημέρα αποκλειστικά για διαδικτυακές αγορές με 
μεγάλες εκπτώσεις.

Κατά την ημέρα αυτή, μια πλειάδα ηλεκτρονικών 
καταστημάτων παράσχουν προσφορές προς το 
καταναλωτικό κοινό.

Shein - Temu: στο μικροσκόπιο 
ρυθμιστικών αρχών στις ΗΠΑ για 
πώληση «θανατηφόρων προϊόντων για 
βρέφη και νήπια»
Δύο μέλη της Επιτροπής Ασφάλειας Καταναλωτικών 
Προϊόντων (CPSC ) των ΗΠΑ παροτρύνουν τη ρυθμιστική 
αρχή να διερευνήσει τις πρακτικές ασφάλειας πλατφορμών 
ηλεκτρονικού εμπορίου «ξένης ιδιοκτησίας», όπως η 
Shein και η Temu, και συγκεκριμένα η εικαζόμενη πώληση 
«θανατηφόρων προϊόντων για βρέφη και νήπια».

ACS: έμφαση στην επέκταση των 
smart lockers για το υπόλοιπο 
του 2024
Στα 15 εκατ. ευρώ θα φτάσουν συνολικά το 
2024, οι επενδύσεις από πλευράς ομίλου Quest 
στη θυγατρική της εταιρεία ταχυμεταφορών 
ACS, η πορεία της οποίας και το 2024 είναι 
ανοδική (το α’ εξάμηνο σημείωσε αύξηση 5,5% 
στις πωλήσεις και συνοδεύτηκε από + 5,2% 
των κερδών προ φόρων). Όπως αναφέρεται 
από την ACS, πέρα από το hub της ACS στην 
περιοχή του Ρέντη, επενδύθηκαν άνω των 
50 εκατ. ευρώ και πρόκειται να προστεθούν 
άλλα 50+ εκατ. ευρώ σε βάθος πενταετίας, 
με επίκεντρο το last mile και την ανάπτυξη του 
δικτύου των Smartpoint Lockers.

2.000 lockers έως το 2027
Ιδιαίτερη έμφαση θα δοθεί τα επόμενα χρόνια 
στην ανάπτυξη των Smart lockers. Σύμφωνα 
με τον CEO του ομίλου Quest, Απόστολο 
Γεωργαντζή, η ACS έχει επενδύσει ήδη 5 
εκατ. ευρώ σε αυτόν τον τομέα και διαθέτει 
ως τώρα 450 «έξυπνες» θυρίδες, με στόχο να 
υπερδιπλασιαστεί ο αριθμός τους στις 1.000 
έως το τέλος του 2024. Η ανάπτυξη αυτού 
του τομέα, εξάλλου, θα συνεχιστεί, καθώς στο 
πλάνο υπάρχει η περαιτέρω αύξησή τους, στις 
2.000 τα προσεχή τρία χρόνια.
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Το e-shop.gr, σε συνεργασία 
με την e-Fresh.gr, στηρίζει τον 
Οργανισμό «Φάρος Ελπίδας»
Το e-shop.gr επισκέφτηκε τον Μη 
Κερδοσκοπικό Οργανισμό «Φάρος Ελπίδας» 
και σε συνεργασία με το online supermarket 
e-Fresh.gr, προσέφερε δωρεάν τρόφιμα 
και άλλα αγαθά. Σκοπός της συγκεκριμένης 
προσφοράς ήταν η υποστήριξη του 
φιλανθρωπικού έργου του φορέα.
Ο Φάρος Ελπίδας διατηρεί 5 κοινωνικά 
παντοπωλεία, 4 κοινωνικά φαρμακεία και 1 
συσσίτιο σε συνεργασία με 5 Δήμους και την 
Περιφέρεια Αττικής. 

Ταξίδι στον Αρκτικό Κύκλο 
κληρώνουν Mastercard και 
Skroutz 
Τη δυνατότητα να πραγματοποιήσουν αγορές 
και να συμμετάσχουν σε διαγωνισμό για ένα 
ταξίδι στον Αρκτικό Κύκλο δίνουν, αυτόν τον 
Σεπτέμβριο, η Mastercard και η Skroutz στους 
κατόχους της πρώτης. Συγκεκριμένα, έως τις 
29 Σεπτεμβρίου, οι χρήστες της πλατφόρμας 
οι οποίοι θα πραγματοποιήσουν αγορές με 
Mastercard κάρτα και την αποθηκεύσουν ως 
μέσο πληρωμής (card-on-file) για μελλοντικές 
αγορές, θα μπουν αυτόματα σε κλήρωση για 
ένα ταξίδι στον Αρκτικό Κύκλο και το Βόρειο 
Σέλλας. 

Οι Περιβαλλοντικές Επιπτώσεις των 
Επιστρεφόμενων Προϊόντων στο 
Ηλεκτρονικό Εμπόριο
Οι περιβαλλοντικές επιπτώσεις του λιανικού εμπορίου, 
ειδικά των διαδικτυακών πωλήσεων ενδυμάτων, συχνά 
παραβλέπονται. Σύμφωνα με έρευνα του Πανεπιστημίου 
Ben-Gurion, μεταξύ 22% και 44% των επιστρεφόμενων 
ενδυμάτων δεν μεταπωλούνται ποτέ. Αυτά τα αχρησιμοποίητα 
προϊόντα έχουν μεγάλο αντίκτυπο στο Περιβάλλον, καθώς οι 
περισσότεροι καταναλωτές δεν γνωρίζουν τις εκπομπές αερίων 
του θερμοκηπίου (GHG) που συνδέονται με τις επιστροφές.

Οι επιστροφές είναι ένα σοβαρό ζήτημα για τους 
διαδικτυακούς λιανοπωλητές, με προηγούμενες έρευνες να 
δείχνουν ότι οι πωλητές στην περιοχή DACH αντιμετωπίζουν 
υψηλά κόστη για κάθε επιστρεφόμενη παραγγελία. Για να 
αποθαρρύνουν τις επιστροφές, πολλοί πωλητές εφαρμόζουν 
τέλη επιστροφής, αλλά το πρόβλημα παραμένει.

Κατά μέσο όρο, το 20% έως 30% των προϊόντων που 
παραγγέλλονται διαδικτυακά επιστρέφονται, κυρίως λόγω της 
συνήθειας των καταναλωτών να παραγγέλνουν αντικείμενα 
σε διαφορετικά μεγέθη ή χρώματα. Το φαινόμενο αυτό 
ενθαρρύνεται από προγράμματα όπως το «Try before 
you buy» της Amazon. Ενώ οι καταναλωτές βλέπουν τις 
επιστροφές ως δικαίωμα, αγνοούν ότι τα προϊόντα αυτά δεν 
επιστρέφουν πάντα στα ράφια.

Όταν ένα προϊόν επιστρέφεται, απαιτείται μια περίπλοκη 
διαδικασία διαλογής, καθαρισμού και επανασυσκευασίας. 
Το κόστος αυτής της διαδικασίας συχνά υπερβαίνει την αξία 
του προϊόντος, οδηγώντας στο γεγονός ότι πολλά προϊόντα 
πετιούνται ή καταστρέφονται. Από τα 630.000 επιστρεφόμενα 
είδη ένδυσης στην Ευρώπη, το 44% δεν φτάνει ποτέ σε 
δεύτερο καταναλωτή. Τα μισά από αυτά ανακυκλώνονται, 
το ένα τέταρτο καταλήγει σε χωματερές, και το ένα έβδομο 
καίγεται.

Οι εκπομπές αερίων του θερμοκηπίου από αυτά τα προϊόντα 
είναι 2 έως 16 φορές υψηλότερες από τις εκπομπές που 
σχετίζονται με τη μεταφορά και τη συσκευασία τους, 
εντείνοντας το περιβαλλοντικό πρόβλημα.
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Το TikTok ξοδεύει σε λομπίστες και 
διαφημίσεις για να αντιμετωπίσει την 
απαγόρευση των ΗΠΑ
Το Υπουργείο Δικαιοσύνης των ΗΠΑ χαρακτήρισε τις 
πρακτικές συλλογής δεδομένων του TikTok απειλή 
για την εθνική ασφάλεια, ως απάντηση στη μήνυση 
της πλατφόρμας που προσπαθεί να εμποδίσει μια 
επικείμενη απαγόρευση στις ΗΠΑ.

Η υπηρεσία των ΗΠΑ υποστηρίζει ότι η κινεζική 
κυβέρνηση θα μπορούσε να αναγκάσει την εφαρμογή 
να μοιράζεται ευαίσθητες πληροφορίες, σύμφωνα με 
τα δικαστικά αρχεία.

Το TikTok και η μητρική του εταιρεία, ByteDance, 
υποστηρίζουν ότι η απαγόρευση παραβιάζει 
την Πρώτη Τροποποίηση, ανέφερoντας σε μια 
δήλωση στο X ότι «παραμένουμε βέβαιοι ότι θα 
επικρατήσουμε στο δικαστήριο». Το Υπουργείο 
Δικαιοσύνης υποστήριξε στις καταθέσεις του ότι η 
Πρώτη Τροποποίηση δεν προστατεύει τη συλλογή 
δεδομένων από ξένες δυνάμεις.

Δεν έχει οριστεί ημερομηνία για τη μήνυση της TikTok 
κατά της αμερικανικής κυβέρνησης, αλλά η εταιρεία 
προσπαθεί να επηρεάσει τη δημόσια πολιτική και την 
κοινή γνώμη προς όφελός της.

Το TikTok προσέγγισε λομπίστες με την ελπίδα να 
αμβλύνει τη στάση της Ουάσιγκτον, σύμφωνα με το 
Bloomberg, ενώ ξοδεύει έως και 1.500 δολάρια την 
ώρα σε δικηγόρους στο πλαίσιο της προετοιμασίας 
του δικαστικού αγώνα.

Εκτός από το lobbying κεκλεισμένων των θυρών, 
το TikTok ξοδεύει επίσης 4,8 εκατομμύρια δολάρια 
σε μια διαφημιστική καμπάνια που στοχεύει να 
επηρεάσει την κοινή γνώμη σχετικά με την υπηρεσία 
του, η οποία χρησιμοποιείται σε μεγάλο βαθμό από 
νέους καταναλωτές, αλλά έχει προσελκύσει αρνητική 
δημοσιότητα για τον πιθανό αντίκτυπό της στους 
ανηλίκους.

Η διαφημιστική καμπάνια του TikTok, η οποία μερικές 
φορές χρησιμοποιεί το σύνθημα «Το TikTok άλλαξε 
τη ζωή μου», εστιάζει στην επίδραση της εφαρμογής 
σε μικρές επιχειρήσεις, βετεράνους και πολλά άλλα, 
για να δείξει ότι η εφαρμογή έχει συμβάλει θετικά στη 
ζωή και τις επιχειρήσεις των ΗΠΑ.

Η Nrg ανέθεσε στη Relevance τον 
digital λογαριασμό της
Κατόπιν spec

Ολοκληρώθηκε το spec το οποίο διεξήγαγε η Nrg 
για την ανάθεση του digital λογαριασμού της, 
αναδεικνύοντας νικητή το digital agency Relevance. 
Η Relevance θα αναλάβει την υλοποίηση όλων των 
επόμενων καμπανιών του παρόχου ενέργειας.

BofA: «πρόωρη» η ανησυχία των 
αγορών για την έκρηξη δαπανών στην 
Τεχνητή Νοημοσύνη 
Σύμφωνα με την Bank of America, οι ανησυχίες στη 
Wall Street για την υπερβολική δαπάνη σε ΑΙ είναι 
πρόωρες. Η τράπεζα εκτιμά ότι οι τεχνολογικές 
δαπάνες δεν είναι αφύσικες και οι ανοδικές ευκαιρίες 
βρίσκονται μπροστά. Ειδικά, η υιοθέτηση της AI 
δεν έχει ακόμη κορυφωθεί και οι επενδύσεις στην 
τεχνολογία είναι εμπροσθοβαρείς, όπως συνέβη με 
το 5G, ενώ ο τομέας συνεχίζει να προσελκύει μεγάλα 
ποσά επενδύσεων.

Σε Meta, Amazon και Alphabet έως το 
2028 το 50% του παγκόσμιου adspend 
Η Meta, η Amazon και η Alphabet εδραιώνουν 
την κυριαρχία τους στη διαφήμιση και βρίσκονται 
σε καλό δρόμο για να «καταβροχθίσουν», από 
κοινού, περισσότερο από το μισό της παγκόσμιας 
διαφημιστικής αγοράς μέχρι το 2028, σύμφωνα με 
την τελευταία ανάλυση του WARC. Οι τελευταίες 
εκτιμήσεις του WARC, προβλέπουν ότι το μερίδιο 
της τριάδας στην παγκόσμια διαφημιστική αγορά 
θα διαμορφωθεί στο 43,6% το 2024, παρά τις 
απαγορεύσεις του Facebook και της Google στην Κίνα, 
ενώ θα αυξηθεί σε πάνω από το 46% μέχρι το 2026. 

DIGITAL MARKETING
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Σύμφωνα με πρόσφατη έρευνα της Kaspersky 
μεταξύ 25 δημοφιλών παγκόσμιων εταιρειών, 
η Google, το Facebook και η Amazon είναι οι 

πιο συχνοί στόχοι επιθέσεων phishing. Οι κυβερνο-
εγκληματίες στοχεύουν επίσης σε μεγάλο βαθμό τα 
διαπιστευτήρια και τα δεδομένα άλλων εταιρειών, 
με τον αριθμό των επιθέσεων να αυξάνεται σχεδόν 
κατά 1,5 φορές από έτος σε έτος. Η Kaspersky 
ανέλυσε ένα δείγμα 25 ονομάτων από Interbrand 
την αξιολόγηση των Best Global Brands 2023 της 
για εκμετάλλευση phishing. Το πρώτο εξάμηνο του 
2024, άνθρωποι σε όλο τον κόσμο προσπάθησαν να 
αποκτήσουν πρόσβαση σε ψεύτικους πόρους που 
παρίσταναν αυτές τις μάρκες σχεδόν 26 εκατομμύρια 
φορές, δηλαδή σχεδόν 40% πιο συχνά από ό, τι την 
περίοδο Ιανουάριος-Ιούνιος 2023. Οι ειδικοί της 
Kaspersky αποδίδουν αυτή την απότομη αύξηση 
στην αύξηση της δόλιας δραστηριότητας και όχι 
στη μείωση της επαγρύπνησης των χρηστών: οι 
εγκληματίες του κυβερνοχώρου γίνονται όλο και πιο 
επιθετικοί προκειμένου να αποκτήσουν τα δεδομένα 
και τα χρήματα των χρηστών.

Μεταξύ των εταιρειών που μελετήθηκαν, οι 
εγκληματίες του κυβερνοχώρου στόχευαν κυρίως 
τις υπηρεσίες της Google στις προσπάθειές τους 
να κλέψουν διαπιστευτήρια, όπως ονόματα χρήστη 
και κωδικούς πρόσβασης. Οι λύσεις της Kaspersky 
απέκλεισαν πάνω από 4 εκατομμύρια απόπειρες 
πρόσβασης σε ιστότοπους phishing που έχουν 
σχεδιαστεί για να εξαπατήσουν τους χρήστες ώστε 
να παρέχουν τα στοιχεία του λογαριασμού τους. 
Μετά την Google, υπήρξαν περίπου 3,7 εκατομμύρια 
απόπειρες εναντίον χρηστών του Facebook, ενώ 
η Amazon κατέλαβε την τρίτη θέση με περίπου 
3 εκατομμύρια απόπειρες. Η Microsoft και η DHL 
ολοκλήρωσαν την πρώτη πεντάδα με 2,8 εκατομμύρια 
και 2,6 εκατομμύρια απόπειρες, αντίστοιχα. Η PayPal, 
η Mastercard, η Apple, το Netflix και το Instagram 
βρέθηκαν μεταξύ των 10 κορυφαίων εταιρειών που 
στοχεύουν οι κυβερνοεγκληματίες για διαπιστευτήρια 
και χρήματα το 2024.

Ορισμένες εταιρείες αποδείχθηκαν όλο και 
περισσότερο στόχοι σε απόπειρες επίθεσης phishing 
σε σύγκριση με πέρυσι. Το phishing για την Google 

Η Kaspersky προειδοποιεί

Oι χρήστες των Google, Facebook 
και Amazon πρωταρχικοί στόχοι για κλοπή 

διαπιστευτηρίων το 2024
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έχει υπερτριπλασιαστεί, παρουσιάζοντας αύξηση 
της τάξης του 243% το πρώτο εξάμηνο του 2024 σε 
σύγκριση με πέρυσι. Η Mastercard έχει δει αύξηση της 
τάξης του 210% στις προσπάθειες κλοπής ευαίσθητων 
δεδομένων και χρημάτων, ακολουθούμενη από 
το Facebook και το Netflix, τα οποία παρουσίασαν 
διπλασιασμό των αποπειρών επίθεσης.

«Φέτος σημειώθηκε σημαντική αύξηση στις 
απόπειρες phishing που στοχοποιούν την Google. 
Εάν ένας phisher αποκτήσει πρόσβαση σε έναν 
λογαριασμό Gmail, μπορεί ενδεχομένως να έχει 
πρόσβαση σε πολλές υπηρεσίες, καθιστώντας τον 
πρωταρχικό στόχο. Το phishing για τη Mastercard, 
που συνήθως στοχεύει στην κλοπή χρημάτων, 
πιθανότατα έχει αυξηθεί παράλληλα με τον 
πολλαπλασιασμό των ψεύτικων ηλεκτρονικών 
καταστημάτων που προσποιούνται ότι πωλούν αγαθά 
και προσφέρουν επιλογές ολοκλήρωσης αγοράς με 
υποτιθέμενη Mastercard», δήλωσε η Olga Svistunova, 
ειδικός ασφάλειας στην Kaspersky. «Είναι ενδιαφέρον 
ότι η Microsoft παρουσίασε μείωση των κλικ σε 
πόρους ηλεκτρονικού phishing. Δεδομένου ότι αυτή 
η επωνυμία στοχεύεται συχνά για phishing εταιρικών 
διαπιστευτηρίων, η μείωση μπορεί να αποδοθεί στη 
βελτίωση του ψηφιακού γραμματισμού σε διάφορους 
οργανισμούς. Η DHL έχει επίσης σημειώσει πτώση, η 
οποία είναι μια κοινή τάση μεταξύ πολλών εταιρειών 
μεταφορών και logistics που αναλύσαμε».

Άλλα brands που δεν μπήκαν στο top 10 αλλά 
στοχοποιούνται όλο και περισσότερο περιλαμβάνουν 
την HSBC, η οποία παρουσίασε οκταπλάσια αύξηση 
αγγίζοντας τις 240.000 απόπειρες phishing το 2024 
και το eBay, το οποίο είδε τριπλάσια αύξηση με 
περισσότερες από 300.000 επιθέσεις. Η Airbnb, 
η American Express και το LinkedIn κατέγραψαν 
αυξήσεις 174%, 137% και 122% στις απόπειρες, 
αντίστοιχα.

Πώς να διαπιστώσετε εάν η εταιρεία σας έχει 
στοχοποιηθεί από phishers
Αν και οι γνωστές εταιρείες είναι πρωταρχικοί στόχοι 
για εγκληματίες στον κυβερνοχώρο, οι μικρότερες 
και πιο εξειδικευμένες εταιρείες. Οι απατεώνες συχνά 
στοχεύουν προϊόντα και υπηρεσίες με υψηλή ζήτηση, 
εποχιακές τάσεις ή για άλλους λόγους. Για την 
αποτελεσματική διαχείριση και μετριασμό αυτών των 
κινδύνων:

• �Παρακολουθήστε την παρουσία σας στο 
διαδίκτυο: αναζητήστε τακτικά την επωνυμία σας 
στις μηχανές αναζήτησης, στα μέσα κοινωνικής 
δικτύωσης και στα marketplaces. Εξετάστε το 
ενδεχόμενο να αναθέσετε αυτήν την εργασία σε 
έναν αποδεδειγμένο πάροχο ασφάλειας στον 
κυβερνοχώρο, ώστε να βρείτε πόρους phishing 
προτού κάποιος πέσει θύμα. Για παράδειγμα, 
η Kaspersky προσφέρει ένα ειδικό εργαλείο 
κατάργησης. 

• ��Εκπαιδεύστε και ενημερώστε τους πελάτες 
σας: για παράδειγμα, μπορείτε να αναφέρετε 
στον επίσημο ιστότοπό σας εξουσιοδοτημένους 
πόρους για το πού να αγοράζουν το προϊόν σας, να 
επισημάνετε επίσημα κανάλια επικοινωνίας και να 
αναφέρετε δημόσια τυχόν απόπειρες phishing. 

• �Εάν εργάζεστε σε οικονομικό ή άλλον ευαίσθητο 
τομέα που προσελκύει συχνά εγκληματίες στον 
κυβερνοχώρο, προειδοποιήστε τους πελάτες σας 
για αυτό το γεγονός και επιστήστε την προσοχή 
τους στον αυξημένο κίνδυνο εξαπάτησης. Ζητήστε 
τους να είναι πιο προσεκτικοί με τα emails και τα 
μηνύματα που λαμβάνουν.

• �Εάν ένας phisher εκμεταλλευτεί την επωνυμία 
σας, συλλέξτε πληροφορίες σχετικά με το δόλιο 
domain ή τη διεύθυνση IP και τυχόν διαθέσιμες 
λεπτομέρειες. Αναφέρετε αμέσως ύποπτους 
ιστότοπους ή ιστότοπους phishing στις αρμόδιες 
αρχές. 

• �Ζητήστε από τους πελάτες σας να αναφέρουν 
όλες τις ύποπτες δραστηριότητες που 
πραγματοποιούνται εκ μέρους της επωνυμίας σας. 
Ζητήστε τους να παρέχουν στιγμιότυπα οθόνης 
και άλλα αποδεικτικά στοιχεία για να μπορέσετε να 
μάθετε εγκαίρως για ύποπτες ενέργειες.
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