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Ìéá (ðëáóôéêÞ) êÜñôá ãéá ôïí êáèÝíá

Áðü ôï fiction ðåñéâÜëëïí ìéáò ìåëëïíôéêÞò ïõôïðßáò ìÝ÷ñé ôï óçìåñéíü åðé÷åéñçìáôéêü ðåñéâÜëëïí, ç ðëáóôéêÞ

êÜñôá óôéò ðïéêßëåò ðáñáëëáãÝò ôçò Ý÷åé äéáôñÝîåé ôéò ôåëåõôáßåò äåêáåôßåò ìéá åíôõðùóéáêÞ äéáäñïìÞ. Ùóôüóï,

ðáñÜ ôéò üðïéåò áëëáãÝò óôç ìïñöÞ êáé ôç ÷ñÞóç ôçò, ðáñáìÝíåé áíáìöéóâÞôçôá Ýíá áðü ôá åõäéÜêñéôá óýìâïëá

ôïõ óýã÷ñïíïõ ëéáíåìðïñßïõ êáé êáô' åðÝêôáóç ôçò óçìåñéíÞò êáôáíáëùôéêÞò êïéíùíßáò.

Ôïõ Êùíóôáíôßíïõ Í. Óôáõñüðïõëïõ, cns@am-c.gr

ôï ïõôïðéêü ìõèéóôüñçìá ôïõ óïóéáëéóôÞ áìåñéêáíïý óõããñáöÝá Edward Bellamy ìå ôßôëï “Êïéôþíôáò ðñïò ôá ðßóù” ('Looking Backward from

2000 to 1887'), ðïõ åêäüèçêå ôï 1888, êÜíåé ôçí åìöÜíéóÞ ôçò ãéá ðñþôç öïñÜ ç ðëáóôéêÞ êÜñôá. Èá ÷ñåéáóôåß ùóôüóï ðåñéóóüôåñï áðü ìéóüò

áéþíáò ðñéí ç ðñùôüëåéá áõôÞ éäÝá ðÜñåé óÜñêá êáé ïóôÜ ìå ìéá ìïñöÞ ðïëý êïíôÜ óå áõôÞí ðïõ üëïé ãíùñßæïõìå. ¹ôáí ôï 1950 üôáí ïé Ralph

Schneider êáé Frank McNamara äçìéïõñãïýí ôï ãíùóôü Diners Club, óôïí ðõñÞíá ôïõ ïðïßïõ âñßóêåôáé ç ïìþíõìç ÷ñåùóôéêÞ êÜñôá, ðïõ ãßíåôáé áðïäå-

êôÞ áðü äåêÜäåò óõìâåâëçìÝíåò åðé÷åéñÞóåéò. Ëßãá ÷ñüíéá áñãüôåñá ôßèåíôáé óå êõêëïöïñßá ïé ðéóôùôéêÝò êÜñôåò ôçò American Express êáé ôçò Bank of

America, ïé ïðïßåò ìáæß ìå ôïõò ðáíôïåéäåßò ìéìçôÝò êáé äéáäü÷ïõò ôïõò èá áëëÜîïõí åê èåìåëßùí ôïí ôñüðï ìå ôïí ïðïßï ðñáãìáôïðïéïýíôáé ïé óõíáëëá-

ãÝò óå ïëüêëçñï ôïí ðëáíÞôç.

ÓÞìåñá, óôá ôÝëç ôçò ðñþôçò äåêáåôßáò ôïõ 21ïõ áéþíá, ïé ðëáóôéêÝò êÜñôåò óôéò äéÜöïñåò ðáñáëëáãÝò ôïõò Ý÷ïõí ãßíåé áíáðüóðáóôï êïììÜôé ôïõ óýã-

÷ñïíïõ ëéáíåìðïñßïõ, åîõðçñåôþíôáò ðïëëáðëÜ êÜèå åßäïõò áëëçëåðßäñáóç ìåôáîý êáôáíáëùôþí êáé retailers. Áõôü ôï ìéêñü êïììÜôé ðëáóôéêü, ðïõ

âñßóêåé ôç èÝóç ôïõ óôï ðïñôïöüëé ôùí ðåñéóóüôåñùí êáôáíáëùôþí, Ý÷åé ðïëëáðëÜ ðñïóùðåßá êáé ÷ñÞóåéò (ìÝóï ðëçñùìþí êáé ôñáðåæéêþí óõíáëëá-

ãþí, êÜñôá ìÝëïõò Þ êÜñôá áíôáìïéâþí, åéóéôÞñéï êáé ìÝóï ðñüóâáóçò óå õðçñåóßåò Þ öõëáóóüìåíïõò ÷þñïõò, åêðôùôéêü êïõðüíé, ôñüðïò äþñïõ

êëð), ðñïóöÝñïíôáò ðïëëáðëÜóéá åõåëéîßá, ôá÷ýôçôá êáé áóöÜëåéá óõãêñéôéêÜ ìå ôéò åíáëëáêôéêÝò ìåèüäïõò ðëçñùìþí, üðùò ôá ìåôñçôÜ êáé ïé åðéôáãÝò. 
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ÁËËÁÃÅÓ ÊÁÉ ÔÁÓÅÉÓ
Ôé óçìáßíïõí ùóôüóï áõôÝò ïé äõíáôüôçôåò ãéá ôïí ÷þñï ôïõ ëéáíåìðïñßïõ;

Ðïéåò åßíáé ïé ðéï óçìáíôéêÝò áëëáãÝò ðïõ Ý÷ïõí óçìåéùèåß ôá ôåëåõôáßá

÷ñüíéá óôïí ôïìÝá áõôü, ôüóï óôçí åëëçíéêÞ áãïñÜ üóï êáé äéåèíþò, êáé

ðïéåò ôÜóåéò áíáìÝíåôáé íá “óöñáãßóïõí” ôéò åîåëßîåéò ôï ðñïóå÷Ýò äéÜóôçìá;

«Óôïí ÷þñï ôïõ retail ç ìåãáëýôåñç áëëáãÞ, ðïõ Ý÷ïõìå ðáñáôçñÞóåé äåí

åóôéÜæåôáé ôüóï óôçí ßäéá ôçí êÜñôá üóï óôçí åîÝëéîç ôçò öéëïóïößáò êáé

ôùí óõíáëëáêôéêþí óõíçèåéþí», äçëþíåé ç êá ÐÝãêõ ÃêåëåóôÜèç, pro-

duct unit manager ôçò Mellon Technologies. «Ïé ìåí åðé÷åéñçìáôßåò Ý÷ïõí

ðëÝïí áíáãíùñßóåé ôçí áíáãêáéüôçôá áëëÜ êáé ôá ïöÝëç ìéáò ðéï ðåëáôï-

êåíôñéêÞò ðñïóÝããéóçò, åíþ ïé êáôáíáëùôÝò Ý÷ïõí êáôáíïÞóåé ôç äýíáìç

ôùí áãïñáóôéêþí åðéëïãþí ôïõò. Áíôßóôïé÷á, ç êÜñôá ùò åñãáëåßï åöáñ-

ìïãÞò ðåëáôïêåíôñéêþí ðïëéôéêþí -åíßó÷õóçò ðéóôüôçôáò, ðñïóÝëêõóçò

íÝùí ðåëáôþí, äéáôÞñçóçò ðåëáôþí êëð- Ý÷åé åîåëé÷èåß ôüóï êáôáóêåõá-

óôéêÜ üóï êáé ôå÷íïëïãéêÜ, åðéôñÝðïíôáò óôéò åðé÷åéñÞóåéò íá ó÷åäéÜæïõí êáé

íá õëïðïéïýí ïëïêëçñùìÝíåò åíÝñãåéåò marketing ìå âÜóç ôçí êÜñôá».

Ìå ôçí Üðïøç áõôÞ öáßíåôáé íá óõìöùíåß ï ê. Êùíóôáíôßíïò ËÜãéïò,

åìðïñéêüò äéåõèõíôÞò ôçò Inform Ëýêïò, ï ïðïßïò óçìåéþíåé üôé «ßóùò ç

ôÜóç ðïõ ðñáãìáôéêÜ “óöñáãßæåé” ôéò äéåèíåßò åîåëßîåéò óôïí ÷þñï ôùí êáñ-

ôþí, åßíáé ç áîéïðïßçóç ôçò ãíþóçò, ôçí ïðïßá áðïêôïýí ïé retailers ãéá ôçí

áãïñáóôéêÞ óõìðåñéöïñÜ ôùí ðåëáôþí ôïõò. ÌÝóá áðü Ýíá ðñüãñáììá

loyalty, ïé retailers êáôáíïïýí êáëýôåñá ôïõò ðåëÜôåò ôïõò êáé ìå êáôÜëëç-

ëï data mining äéáìïñöþíïõí óõíïëéêÜ ðéï áðïôåëåóìáôéêÝò ðñïôÜóåéò

ãéá ôçí êÜëõøç ôùí áíáãêþí ôïõò».   

Óå êÜèå ðåñßðôùóç, ç ðëáóôéêÞ êÜñôá áöåíüò Ý÷åé ãßíåé Ýíá ìÝóï áíáãíùñé-

óéìüôçôáò ôüóï ôïõ ðåëÜôç üóï êáé ôïõ êáôáóôÞìáôïò êáé áöåôÝñïõ äÝíåé

ôïí ðåëÜôç ìå ôï êáôÜóôçìá Þ ôçí ëéáíåìðïñéêÞ åðé÷åßñçóç ìå ìéá óôáèåñÞ

ðåëáôåéáêÞ ó÷Ýóç. «Ãåíéêüôåñá, ìðïñïýìå íá ðïýìå üôé ïé êÜñôåò óÞìåñá

÷ñçóéìïðïéïýíôáé ùò ìÝóï äéáñêïýò äéáöÞìéóçò, äßíïíôáò ïñéóìÝíá óôá-

èåñÜ ðñïíüìéá», ôïíßæåé ï ê. Ãéþñãïò Ôóþíçò, äéåõèõíôÞò ðùëÞóåùí ôçò

åôáéñåßáò The Printing Card Company SA, óõìðëçñþíïíôáò üôé «óôï

ðñïóå÷Ýò ìÝëëïí ðñïâëÝðïõìå åõñåßá ÷ñÞóç ôùí ðñïãñáììÜôùí ðéóôü-

ôçôáò, üðïõ ï ðåëÜôçò èá áíôáìåßâåôáé áíÜëïãá ìå ôéò áãïñÝò ôïõ, åíþ äåí

åßíáé ìáêñéÜ ç åðï÷Þ üðïõ ïé áëõóßäåò èá ôïõ äßíïõí ðéóôùôéêÞ êÜëõøç,

ìÝóù ßäéùí êåöáëáßùí».

ÔÏ ÌÅËËÏÍ ÁÍÇÊÅÉ ÓÔÉÓ... ÅÎÕÐÍÅÓ
Óôïí ôå÷íïëïãéêü ôïìÝá üëïé öáßíåôáé íá óõìöùíïýí üôé ç ìåãÜëç áëëáãÞ

Ý÷åé óõíôåëåóôåß ìå ôçí åìöÜíéóç ôùí ëåãüìåíùí ”Ýîõðíùí” êáñôþí (smart

cards), ïé ïðïßåò öéëïäïîïýí íá áíôéêáôáóôÞóïõí óå åõñåßá êëßìáêá ôéò

êÜñôåò ðñïçãïýìåíçò ãåíéÜò, äçëáäÞ áõôÝò ìå ìáãíçôéêÞ ðßóôá Þ barcode.

Ç âáóéêÞ äéáöïñÜ áðü ôïõò ðñïêáôü÷ïõò ôïõò åßíáé üôé åíóùìáôþíïõí Ýíá

ïëïêëçñùìÝíï êýêëùìá (chip) -ãé' áõôü êáé åßíáé åðßóçò ãíùóôÝò ùò ICC -

integrated circuit cards- ôï ïðïßï ëåéôïõñãåß åßôå ùò ìíÞìç åßôå ùò ìéêñï-

åðåîåñãáóôÞò, åðéôñÝðïíôáò ôçí áðïèÞêåõóç ôùí äåäïìÝíùí êáé óôçí êÜñ-

ôá, êáé ü÷é ìüíï óôï óýóôçìá ôïõ åêäüôç, üðùò ßó÷õå ìÝ÷ñé ðñüôéíïò. Ç éêá-

íüôçôá áõôÞ «ïõóéáóôéêÜ áëëÜæåé üëç ôç öéëïóïößá ãýñù áðü ôéò åöáñìï-

ãÝò ìå êÜñôá», õðïãñáììßæåé åìöáôéêÜ ç ê. ÃêåëåóôÜèç, êáèþò åßíáé åöéêôÞ

ç ðñáãìáôïðïßçóç offline óõíáëëáãþí, ÷ùñßò äçëáäÞ íá õðÜñ÷åé áíá-

ãêáóôéêÜ åðéêïéíùíßá ôïõ ôåñìáôéêïý ìå ôï åêÜóôïôå äßêôõï. Áõôü óçìáßíåé

áöåíüò ìåãáëýôåñç ôá÷ýôçôá, ìåéùìÝíï êüóôïò êáé Üìåóç åíçìÝñùóç ãéá

ôïí retailer êáé áöåôÝñïõ õëïðïßçóç ðñïãñáììÜôùí ìå ôç óõììåôï÷Þ ðïë-

ëþí óõíåñãáæüìåíùí åðé÷åéñÞóåùí. Áðü ôçí ðëåõñÜ ôïõ ï êáôáíáëùôÞò,

åêôüò áðü ôá óçìáíôéêÜ ïöÝëç óå åðßðåäï áóöÜëåéáò ôùí óõíáëëáãþí,

áðïëáìâÜíåé Üìåóç åíçìÝñùóç êáé Üìåóç åîáñãýñùóç ôùí áíôáìïéâþí

ðïõ ðéóôþíåôáé áðü ôéò áãïñÝò ôïõ.

Ùóôüóï, üðùò ðáñáôçñåß ï ê. Ìé÷Üëçò ÊáæÜêïò, group solutions man-

ager ôçò äéåýèõíóçò transaction automation ôïõ Printec Group, «åðéêñá-

ôåß ç ëáíèáóìÝíç åíôýðùóç üôé ïé Ýîõðíåò êÜñôåò åßíáé ôñáðåæéêÝò Þ ðéóôù-

ôéêÝò êÜñôåò, ìå áðïôÝëåóìá íá ìçí áíáãíùñßæåôáé ôï ìåãÜëï åýñïò ôùí

äõíáôïôÞôùí ôïõò. Êáèþò ïé Ýîõðíåò êÜñôåò ìðïñïýí íá áðïèçêåýóïõí

ìåãÜëç ðïóüôçôá äåäïìÝíùí êáé ðáñÝ÷ïõí äõíáôüôçôåò êñõðôïãñÜöçóçò

êáé ÷åéñéóìïý çëåêôñïíéêþí õðïãñáöþí ãéá ôçí áóöÜëåéá ôùí ðåñéå÷ïìÝ-

íùí ôïõò, ðñïóöÝñïõí áðåñéüñéóôåò äõíáôüôçôåò ÷ñÞóçò óôç âéïìç÷áíßá,

ôï åìðüñéï êáé ôç äçìüóéá äéïßêçóç. Ç ôÜóç óôéò ôñáðåæéêÝò smart cards, ïé

ïðïßåò åêäßäïíôáé êáé óå óõíåñãáóßá ìå ôéò åðé÷åéñÞóåéò, åßíáé ç õðïóôÞñéîç

ðïëëáðëþí åöáñìïãþí ôáõôü÷ñïíá (multi-application), üðùò ãéá ðáñÜ-

äåéãìá ï óõíäõáóìüò åíüò çëåêôñïíéêïý ðïñôïöïëéïý (e-purse) ìáæß ìå

ðñüãñáììá åðéâñÜâåõóçò ðåëáôþí. Ç ðñüêëçóç åßíáé íá åðéëå÷èåß ï óù-

óôüò óõíäõáóìüò, þóôå ç óõãêåêñéìÝíç êÜñôá íá áðïôåëåß ôçí ðñþôç åðé-

ëïãÞ ãéá êÜèå åßäïõò óõíáëëáãÞ».

ÁëëÜ êáé óå äéá÷åéñéóôéêü åðßðåäï ôá ïöÝëç ðïõ ðñïêýðôïõí áðü ôç ÷ñÞ-

óç ôùí Ýîõðíùí êáñôþí åßíáé ðïëëÜ êáé ðïéêßëá. «Óå ïñéóìÝíá åßäç åðé÷åé-

ñÞóåùí ç ïëïêëÞñùóç ôçò óõíáëëáãÞò ìåéþíåé ôçí áíÜãêç ãéá ðïëëáðëÜ

ðáñáóôáôéêÜ (vouchers, áðïäåßîåéò êëð), êáèþò ïõóéáóôéêÜ Ýíá ìåãÜëï ìÝ-

ñïò ôçò óõíáëëáãÞò ïëïêëçñþíåôáé çëåêôñïíéêÜ», ðáñáôçñåß ç êá Íôü-

ñá ×áôæçáããåëßäç, õðåýèõíç corporate marketing ôçò SCAN ABEE.

«ÅðéðëÝïí, ìéá âëÜâç óôï äßêôõï äåí åìðïäßæåé ôçí ðñáãìáôïðïßçóç ôçò

óõíáëëáãÞò offline, êáèþò ôá áðáñáßôçôá äåäïìÝíá, ç êñõðôïãñáößá ðïõ

åããõÜôáé ôçí áóöÜëåéá ôïõ óõóôÞìáôïò êáé ôá óôïé÷åßá ôáõôïðïßçóçò âñß-

óêïíôáé ìÝóá óôçí Ýîõðíç êÜñôá. ÐáñÜëëçëá, ç åõåëéîßá ôïõ chip äßíåé äõ-

íáôüôçôá “éåñÜñ÷çóçò” ôùí êáôü÷ùí êÜñôáò, êáèþò ç Ýêäïóç ìéáò êÜñôáò

äåí áðáéôåß üëïé ïé êÜôï÷ïß ôçò íá Ý÷ïõí ôá ßäéá äéêáéþìáôá áãïñþí. Åðé-

ðëÝïí, ïé êÜñôåò ìðïñïýí íá áíáðñïãñáììáôéóôïýí áðü ôïí áíáãíþóôç

êáôÜ ôç äéÜñêåéá ôçò ðñþôçò óõíáëëáãÞò, åðéôñÝðïíôáò êáëýôåñç äõíáôü-

ôçôá ðñïóùðïðïßçóçò», êáôáëÞãåé ç êá. ×áôæçáããåëßäç. 

CONTACTLESS ÊÁÉ ÐÑÏÐËÇÑÙÌÅÍÅÓ
Ïé ðáñáðÜíù ôå÷íïëïãéêÝò åîåëßîåéò áëëÜ êáé ïé ãåíéêüôåñåò êáôáíáëùôéêÝò

ôÜóåéò, üðùò ïé áãïñáóôéêÝò óõíÞèåéåò ôïõ íåáíéêïý êïéíïý Þ ç áõîáíüìå-

íç åõáéóèçóßá ôùí êáôáíáëùôþí óå æçôÞìáôá ó÷åôéêÜ ìå ôçí ðñïóôáóßá

ôïõ ðåñéâÜëëïíôïò, äéáìïñöþíïõí ôïõò ôýðïõò êáñôþí ðïõ áíáìÝíåôáé

íá áõîÞóïõí ôçí ðáñïõóßá ôïõò óôçí áãïñÜ ôï ðñïóå÷Ýò äéÜóôçìá.

¼ðùò åêôéìïýí ïé ê.ê. ÌÜñéïò Êïõëáïõæßäçò êáé ÄçìÞôñçò Äéðëáñß-

äçò áðü ôçí advanced media, «ôá ôåëåõôáßá ÷ñüíéá, ïé áíÜãêåò ãéá êáé-

íïýñãéåò éäÝåò óôçí åëëçíéêÞ áãïñÜ -éäéáßôåñá óôï ÷þñï ôïõ retail- áõîÜíï-

íôáé óõíå÷þò. Åí ðïëëïßò óå áõôü óõíçãïñåß ôï ãåãïíüò üôé ç êÜñôá áðïôå-

ëåß âáóéêü “üðëï” êÜèå åðé÷åéñçìáôßá ðïõ åðéèõìåß íá áõîÞóåé óçìáíôéêÜ

ôéò ðùëÞóåéò ôïõ, åéäéêÜ áõôÞ ôçí ðåñßïäï ôçò ïéêïíïìéêÞò êñßóçò. ¹äç, ç

æÞôçóç ãéá êÜñôåò contactless êáé êÜñôåò ðïõ óõíåñãÜæïíôáé ìå óõóôÞìáôá

ðëçñïöïñéêÞò åßíáé ðåñéóóüôåñï åìöáíÞò üóï ðïôÝ Üëëïôå».

Ïé contactless êÜñôåò, Þ “áíÝðáöåò êÜñôåò” üðùò Ý÷åé åðéêñáôÞóåé íá

áðïäßäåôáé óôá åëëçíéêÜ ï áããëéêüò üñïò, åßíáé ìéá õðïêáôçãïñßá ôùí Ýîõ-

ðíùí êáñôþí, ïé ïðïßåò ìðïñïýí íá åðéêïéíùíïýí åî áðïóôÜóåùò ìå ôïí

áíáãíþóôç (card reader) ìÝóù ñáäéïóõ÷íéêÞò åðáãùãÞò. ¼ðùò áíáöÝñåé ç

êá. ÃêåëåóôÜèç «ïé áíÝðáöåò óõíáëëáãÝò (contactless transactions) åßíáé ç

“öõóéêÞ” åîÝëéîç óôïí ôñüðï áíÜãíùóçò ôùí Ýîõðíùí êáñôþí êáé Þäç
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ðïëëïß ïñãáíéóìïß óå üëï ôïí êüóìï Ý÷ïõí áñ÷ßóåé íá õéïèåôïýí áõôÞ ôçí

ôå÷íïëïãßá. ×áñáêôçñéóôéêü ðáñÜäåéãìá åßíáé ç êÜñôá åðéâáôþí Oyster,

ðïõ Ý÷åé õéïèåôçèåß áðü ôá ìÝóá ìáæéêÞò ìåôáöïñÜò óôï Ëïíäßíï åäþ êáé

ìåñéêÜ ÷ñüíéá êáé ç ïðïßá óõíäõÜæåé ôçí ðñïðëçñùìÝíç êÜñôá ìå ôçí áíÝ-

ðáöç óõíáëëáãÞ».

Áõôïý ôïõ åßäïõò ïé ðëçñùìÝò öáßíåôáé íá áðïôåëïýí ôïí éäáíéêü ôñüðï

óõíáëëáãþí óôéò ðåñéðôþóåéò üðïõ ç ôá÷ýôçôá äéåêðåñáßùóçò ðáßæåé óç-

ìáíôéêü ñüëï, üðùò ãéá ðáñÜäåéãìá óõìâáßíåé óôá express ôáìåßá ôùí su-

permarkets, óôïõò ÷þñïõò ìáæéêÞò åóôßáóçò, óå åêäïôÞñéá åéóéôçñßùí, ðå-

ñßðôåñá êëð. Íá óçìåéùèåß ìÜëéóôá üôé åíáëëáêôéêÜ ìðïñïýí íá ðñáãìá-

ôïðïéçèïýí ìÝóù êéíçôþí ôçëåöùíéêþí óõóêåõþí, ðïõ âáóéóìÝíá óôçí

ôå÷íïëïãßá NFC (near field communication), öÝñïõí Ýíá åíóùìáôùìÝíï

êýêëùìá RF, áêüìá êáé óå ìïñöÞ áõôïêüëëçôïõ êïëëçìÝíï óôï óþìá

ôïõ êéíçôïý, ùò Üëëç ðëáóôéêÞ êÜñôá ðëçñùìþí.

«ÅðåéäÞ áêñéâþò äßíïõí áîßá, üðïõ áðáéôåßôáé ôá÷åßá ïëïêëÞñùóç ôçò óõ-

íáëëáãÞò, åöáñìüæïíôáé êõñßùò ãéá ìéêñÜ ðïóÜ áîßáò (ð.÷. Ýùò 25�),

üðïõ ôï ñßóêï óå ðåñßðôùóç áìöéóâÞôçóçò åßíáé ðåñéïñéóìÝíï êé Ýôóé äåí

÷ñåéÜæïíôáé äéá÷åßñéóç áìöéóâçôïýìåíùí óõíáëëáãþí Þ åêôÝëåóç óýíèå-

ôùí êáé éó÷õñþí ìç÷áíéóìþí áóöÜëåéáò êáé ðéóôïðïßçóçò», åîçãåß ï ê. Êá-

æÜêïò, óõìðëçñþíïíôáò üôé «ôï ìüíï ðïõ ÷ñåéÜæåôáé Ýíá êáôÜóôçìá, ðñï-

êåéìÝíïõ íá åîïðëéóôåß êáôÜëëçëá ãéá íá áðïäÝ÷åôáé ôÝôïéåò êÜñôåò/ óõ-

óêåõÝò ðëçñùìþí, åßíáé Ýíá plug-in ðåñéöåñåéáêü- Ýíáò contactless RF

ÊÁÑÔÁ CLUB FNAC
Ç êÜñôá Club Fnac åßíáé ìéá ìáãíçôéêÞ êÜñôá ìÝóù ôçò ïðïßáò õëïðïéåßôáé Ýíá

ïëïêëçñùìÝíï loyalty scheme. Ç ìüíç ðñïûðüèåóç ãéá íá ôçí áðïêôÞóåé êÜðïéïò

åßíáé íá Ý÷åé çëéêßá 16 åôþí êáé Üíù, íá äå÷ôåß ôïõò üñïõò êáé íá êáôáâÜëåé ôï ðïóü

ôçò óõíäñïìÞò, äçëáäÞ 15 åõñþ ãéá ôñßá ÷ñüíéá. Ç êÜñôá, ç ïðïßá ôÝèçêå ðñþôç

öïñÜ óå êõêëïöïñßá óôçí ÅëëÜäá óôéò 25 Íïåìâñßïõ 2005 êáé Ý÷åé ðáñáäïèåß óå

25.000 ìÝëç ìÝ÷ñé óÞìåñá, ãßíåôáé ðñïò ôï ðáñüí äåêôÞ ìüíï óôá êáôáóôÞìáôá ôçò

Fnac óôçí ÅëëÜäá. Ùóôüóï, ðñüèåóç ôçò åôáéñåßáò åßíáé óôï ìÝëëïí íá áíáðôõ-

÷èïýí óõíåñãáóßåò ìå Üëëåò åôáéñåßåò, åíôüò áëëÜ êáé åêôüò ôïõ ïìßëïõ Ìáñéíüðïõ-

ëïò. 

Ôï ðåñéïäéêü Contact ðïõ åêäßäåôáé áðü ôçí åôáéñåßá êáé áðïóôÝëëåôáé 10 öïñÝò ôï

÷ñüíï óôá ìÝëç êáèþò êáé Ýíá ìçíéáßï çëåêôñïíéêü newsletter ìå äéáöïñåôéêü ðå-

ñéå÷üìåíï áðïôåëïýí ôïõò âáóéêïýò ôñüðïõò åðéêïéíùíßáò ôïõ Club Fnac. Óõìðëç-

ñùìáôéêÜ ÷ñçóéìïðïéïýíôáé SMS, áëëÜ êáé óôï÷åõìÝíá ðñïùèçôéêÜ ìçíýìáôá, ôá

ïðïßá áðïóôÝëëïíôáé óå åðéìÝñïõò ïìÜäåò ôùí ìåëþí êÜèå öïñÜ, áíÜëïãá ìå ôá

÷áñáêôçñéóôéêÜ ôïõò (äçìïãñáöéêÜ óôïé÷åßá, éóôïñéêü áãïñþí êëð) êáé ôï åßäïò ôçò

ðñïóöïñÜò. Íá óçìåéùèåß üôé áðü ôéò áñ÷Ýò Óåðôåìâñßïõ ôï ðñüãñáììá ðñïíïìßùí

Ýãéíå ðéï áðëü êáé ðñïóöÝñåé 10% Üìåóç Ýêðôùóç óôá âéâëßá êáé 5% åðéóôñïöÞ óå

üëåò ôéò áãïñÝò ðëçí ôùí âéâëßùí. ÅðéðëÝïí, üóïé áíÞêïõí óôçí êïéíüôçôá ôçò Fnac

áðïëáìâÜíïõí ìéá óåéñÜ áðü ðñïíüìéá, üðùò ç óõììåôï÷Þ óå óåìéíÜñéá êáé

events, ìçíéáßåò êëçñþóåéò êáé äéáãùíéóìïýò êáé âåâáßùò óõììåôï÷Þ óôéò åéäéêÝò

çìÝñåò Club Fnac óå ðåñéüäïõò ìå Ýíôïíï áãïñáóôéêü åíäéáöÝñïí.

«Åßìáóôå ðïëý åõ÷áñéóôçìÝíïé ìå ôï ðþò äïõëåýåé ôï loyalty ðñüãñáììá áõôÞ ôç

óôéãìÞ», äçëþíåé óôï inretail ç êá. Ôßíá Óêëáâüëéá, communication & market-

ing director ôçò FMB SA (FNAC), óõìðëçñþíïíôáò üôé «áõôü Ý÷åé éäéáßôåñç áîßá,

áí óêåöôïýìå üôé ðñüêåéôáé ãéá ìéá êÜñôá ôçí ïðïßá ãéá íá ôçí áðïêôÞóåé êÜðïéïò

ðñÝðåé íá ðëçñþóåé ìéá óõíäñïìÞ. Áðü ôç ìåñéÜ ìáò âëÝðïõìå ðïëý óïâáñÜ áõôü

ôï ðñüãñáììá, êáèþò ôá ìÝëç óõíäÝïíôáé ïõóéáóôéêÜ ìå ôçí åðéôõ÷ßá ôçò Fnac óå

üëï ôïí êüóìï. Åßíáé ïé ðåëÜôåò ðïõ Ýñ÷ïíôáé îáíÜ êáé îáíÜ óôá êáôáóôÞìáôÜ ìáò êáé

êÜíïõí Ýíá ðïëý óçìáíôéêü êïììÜôé ôïõ ôæßñïõ ìáò. ÌÜëéóôá, ìðïñïýìå íá ðïýìå

üôé óå áõôÞ ôçí ðåñßïäï ôçò êñßóçò ç Fnac êáôáöÝñíåé íá áíôéóôÝêåôáé óå ìåãÜëï

âáèìü ëüãù ôùí ìåëþí ôçò».
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áíáãíþóôçò- óôçí õðÜñ÷ïõóá EFT/PoS óõóêåõÞ êáé ðéèáíÜ ìßá áíáâÜèìé-

óç óôçí EMV åöáñìïãÞ ôïõ».

Áðü ôç ìåñéÜ ôïõ, ï ê. ËÜãéïò, áí êáé áíáãíùñßæåé üôé ïé contactless êÜñôåò

ïñßæïõí óáöþò ôï ìÝëëïí óôçí ôå÷íïëïãßá ôçò êÜñôáò ãéá ôá åðüìåíá ÷ñü-

íéá, åêôéìÜ üôé «ôï êüóôïò áíÜðôõîçò ôçò õðïäïìÞò ðïõ èá äÝ÷åôáé ôéò êÜñ-

ôåò áõôÝò åßíáé óçìáíôéêü êáé äýóêïëá Ýíáò retailer èá ìðïñÝóåé íá ôï

áðïññïöÞóåé. ÌáæéêÞ åßóïäï ôùí contactless êáñôþí ìðïñïýìå íá Ý÷ïõ-

ìå ìüíï óôçí ðåñßðôùóç ðïõ ôï êñÜôïò áðïöáóßóåé íá åðåíäýóåé óå õðï-

äïìÝò óôçí óõãêåêñéìÝíç ôå÷íïëïãßá».

¢ëëç ìéá éó÷õñÞ ôÜóç åßíáé áõôÞ ôùí ðñïðëçñùìÝíùí êáñôþí (prepaid

cards), ç áãïñÜ ôùí ïðïßùí óýìöùíá ìå ôï Mercator Advisory Group,

áíáìÝíåôáé íá öôÜóåé ôá 362,5 äéó. äïëÜñéá ôï 2011, êáôáãñÜöïíôáò åôÞ-

óéï ñõèìü áíÜðôõîçò 13,5%. ¼ðùò ìáò åíçìåñþíåé ç êá. ÃêåëåóôÜèç, «ïé

ðñïðëçñùìÝíåò êÜñôåò êáëýðôïõí óçìáíôéêÝò êáé äéáöïñåôéêÝò áíÜãêåò,

áðü ôéò ïðïßåò ßóùò ç ðéï óçìáíôéêÞ åßíáé üôé äßíïõí ôç äõíáôüôçôá óôïõò ëå-

ãüìåíïõò “unbanked”, äçëáäÞ óå üóïõò äåí ìðïñïýí íá áíïßîïõí ôñá-

ðåæéêü ëïãáñéáóìü Þ/êáé íá åêäþóïõí ìéá ÷ñåùóôéêÞ Þ ðéóôùôéêÞ êÜñôá,

íá áðïêôÞóïõí ìéá ôñáðåæéêÞ ó÷Ýóç êáé íá óõíáëëá÷èïýí ìå êÜñôá. Åðß-

óçò, åðéôñÝðïõí ôçí ðñáãìáôïðïßçóç áãïñþí ìéêñÞò áîßáò óå ðåñßðôåñá

êáé êáôáóôÞìáôá, åíþ ëåéôïõñãïýí ùò åíáëëáêôéêÞ ëýóç óôéò äùñïåðéôá-

ãÝò (gift cards). ÔÝëïò, óçìáíôéêÞ åßíáé ç ÷ñÞóç ôïõò ãéá áãïñÝò óôï äéáäß-

êôõï ÷ùñßò óïâáñü êßíäõíï óå ðåñßðôùóç êëïðÞò ôùí óôïé÷åßùí. Ôåëåõ-

ôáßá ìÜëéóôá, óôïí ÷þñï áõôü Ý÷ïõí ìðåé êáé ôá social networks, üðùò ôï

Facebook ìå ôçí Facecard, ôçí ïðïßá åîÝäùóå óå óõíåñãáóßá ìå ôçí Mas-

terCard».

ÏÉÊÏËÏÃÉÊÅÓ ÅÕÁÉÓÈÇÓÉÅÓ
Óå Ýíá êüóìï, üðïõ ç “ïéêïëïãéêÞ óõíåßäçóç” áðïôåëåß ãéá ðïëëïýò ðñï-

ôåñáéüôçôá, åßíáé ëïãéêü íá âñßóêåé ðñüóöïñï Ýäáöïò ç üðïéá åðéöýëáîç

áðÝíáíôé óôçí ðëáóôéêÞ êÜñôá. ¹äç Ý÷ïõí êÜíåé ôçí åìöÜíéóÞ ôïõò êÜñôåò,

óôéò ïðïßåò ôï “ðëáóôéêü”, äçëáäÞ ôï ãíùóôü ìáò ÷ëùñéïý÷ï ðïëõâéíýëéï

(PVC, polyvinyl chloride) Ý÷åé áíôéêáôáóôáèåß áðü êÜðïéï Üëëï õëéêü, üðùò

ãéá ðáñÜäåéãìá, ôï ABS (Áêñõëïíéôñßëéï ÂïõôáäéÝíéï Óôõñüëéï), ôï ïðïßï

üðùò äçëþíåé ï ê. Ôóþíçò äéáóðÜôáé óå äéÜóôçìá 5-6 åôþí. Âåâáßùò äåí

ëåßðïõí åíáëëáêôéêÝò ðñïôÜóåéò ìå õëéêÜ áêüìá ðåñéóóüôåñï öéëéêÜ ðñïò

ôï ðåñéâÜëëïí, üðùò áíáêõêëùìÝíï ÷áñôß Þ öõôéêÝò ðñþôåò ýëåò. «¸ôóé,

éäÝåò, üðùò ç êÜñôá áðü êáëáìðüêé, óçìáôïäïôïýí ìéá íÝá åðï÷Þ áëëá-

ãþí, üðïõ ç ðñïóôáóßá ôïõ ðëáíÞôç èá åðçñåÜæåé åðéìÝñïõò æçôÞìáôá ôçò

êáèçìåñéíüôçôáò üðùò ç åõñåßá ÷ñÞóç ôçò ðëáóôéêÞò êÜñôáò. Õðü áõôÞ ôçí

Ýííïéá, ç áíÜãêç ãéá áëëáãÞ êáé äéáöïñïðïßçóç èá ôñïöïäïôÞóåé ôçí åë-

ëçíéêÞ áãïñÜ, áðáéôþíôáò ç ïéêïëïãßá êáé ç ôå÷íïëïãéêÞ áíÜðôõîç íá óõì-

âáäßóïõí, ùò óõãêïéíùíïýíôá äï÷åßá» óçìåéþíåé ï ê. Êïõëáïõæßäçò.

IKEA CARD
Ç êÜñôá IKEA åßíáé ìéá ìáãíçôéêÞ private label êÜñôá, ç ïðïßá ðñïóöÝñåé ôç

äõíáôüôçôá óå êÜèå ðåëÜôç ôùí êáôáóôçìÜôùí ÉÊÅÁ ÅëëÜäáò íá ðñáãìá-

ôïðïéÞóåé ôéò áãïñÝò ôïõ óå ïðïéïäÞðïôå êáôÜóôçìá ôçò áëõóßäáò óôç ÷þñá

ìáò êáé íá áðïðëçñþóåé ôï ïöåéëüìåíï ðïóü óå äüóåéò, Ýíôïêåò Þ Üôïêåò.

ÐáñÜëëçëá, ç êÜñôá, ç ïðïßá äçìéïõñãÞèçêå óå óõíåñãáóßá ìå ôçí ôñÜðåæá

Millennium Bank, õðïóôçñßæåé Ýíá ïëïêëçñùìÝíï ðñüãñáììá ðéóôüôçôáò

êáé áíôáìïéâþí.

Ç êÜñôá åêäßäåôáé êáé ðáñáäßäåôáé Üìåóá óôïí êáôáíáëùôÞ áí ç áßôçóç åãêñé-

èåß åíôüò ôùí êáôáóôçìÜôùí ÉÊÅÁ, Þ áðïóôÝëëåôáé ôá÷õäñïìéêþò áí ç áßôçóÞ

ôïõ ãßíåé ìå ïðïéïíäÞðïôå Üëëï ôñüðï (óôá êáôáóôÞìáôá ôçò Millennium

Bank, ìÝóù internet êëð). Åðéðñüóèåôá, ï ðåëÜôçò ìðïñåß ìå Ýíá ôçëåöþíç-

ìá ðñïò ôçí Millennium Bank íá áõîÞóåé ôï ðéóôùôéêü ôïõ üñéï, ðñïêåéìÝíïõ

íá ðñáãìáôïðïéÞóåé ôéò áãïñÝò ôïõ óôá êáôáóôÞìáôá ÉÊÅÁ.  

Íá óçìåéùèåß üôé ç IKEA Card êõêëïöüñçóå ðñþôç öïñÜ ôïí Áýãïõóôï ôïõ

2008 ìå áñ÷éêÞ ëåéôïõñãßá ôçí äõíáôüôçôá ðñáãìáôïðïßçóçò áãïñþí ìå äü-

óåéò, åíþ áðü ôïí ÓåðôÝìâñéï ôïõ 2009 îåêßíçóå ç ëåéôïõñãßá ôïõ ðñïãñÜììáôïò loyalty êáé  êáôá÷þñçóçò ðüíôùí, ôï ïðïßï ðåñéëáìâÜíåé ôçí

áðïóôïëÞ ìçíéáßïõ åíçìåñùôéêïý statement, ôçí êõêëïöïñßá åéäéêïý ðåñéïäéêïý êÜèå 6ìçíï êáé ôç ëåéôïõñãßá åîåéäéêåõìÝíïõ website

(www.ikeacard.gr). ÌÝ÷ñé óÞìåñá Ý÷ïõí äéáôåèåß ðåñéóóüôåñåò áðü 20.000 êÜñôåò.  

¼ðùò ó÷ïëéÜæåé ï ê. Ãñçãüñçò ÆïñãéÜíïò, card & loyalty program responsible ôçò ÉÊÅÁ ÅëëÜäïò, «ïé ðåëÜôåò ðïõ Þèåëáí íá êÜíïõí

ìéêñÝò Þ ìåãÜëåò áãïñÝò êáé äåí åß÷áí Þ äåí Þèåëáí íá ÷ñçóéìïðïéÞóïõí ìåôñçôÜ, åß÷áí óáí ìüíç åðéëïãÞ ôéò ðéóôùôéêÝò êÜñôåò ôùí ôñáðåæþí

êáé áõôü ÷ùñßò ôç äõíáôüôçôá Üôïêùí äüóåùí. Ôçí áíÜãêç áõôÞ êÜëõøå ç êÜñôá ÉÊÅÁ. Ç åõñåßá áðïäï÷Þ ôçò áðü ôï êáôáíáëùôéêü êïéíü ôïí

ðñþôï ÷ñüíï ëåéôïõñãßáò ôçò, ìáò ïäÞãçóå óôçí äçìéïõñãßá ôïõ ðñïãñÜììáôïò åðéâñÜâåõóçò. Ï êýñéïò óôü÷ïò ðïõ Ý÷ïõìå èÝóåé åßíáé íá

Ýñèïõìå ðéï êïíôÜ óôïõò ðåëÜôåò, äçìéïõñãþíôáò ìéá óôåíüôåñç ó÷Ýóç ìáæß ôïõò êáé ðáñÜëëçëá íá äéåõñýíïõìå ôçí âÜóç ôùí ðéóôþí

ðåëáôþí ìáò».
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Óýìöùíá ìå ôçí êá. ÃêåëåóôÜèç, ïé ðåñéóóüôåñïé ìåãÜëïé êáôáóêåõáóôÝò

Ý÷ïõí ðñïóáñìüóåé ôéò äéáäéêáóßåò êáé ôá õëéêÜ ðáñáãùãÞò óå ïäçãßåò

(ð.÷. ïé ïäçãßåò RoHS êáé WEEE ãéá ôá chip ôùí Ýîõðíùí êáñôþí) êáé ðñüôõ-

ðá (ð.÷. ôï ðñüôõðï ðåñéâáëëïíôéêÞò äéá÷åßñéóçò ISO 14001:2004) ðïõ

áöïñïýí óôçí ìç åðéâÜñõíóç ôïõ ðåñéâÜëëïíôïò. «ÐÝñáí áõôïý, ïé “áðü-

ëõôá” ïéêïëïãéêÝò êÜñôåò Earthcards, ïé ïðïßåò åßíáé áðáëëáãìÝíåò áðü

ôçí åðéâëáâÞ ïõóßá ôçò ÷ëùñßíçò, äåí ðéóôåýïõìå üôé èá õéïèåôçèïýí åõ-

ñÝùò óå óýíôïìï ÷ñïíéêü äéÜóôçìá, êáèþò ôüóï ôï êüóôïò üóï êáé ïé ðå-

ñéïñéóìïß óôçí áðüäïóç ôùí ÷ñùìÜôùí -ïé êÜñôåò åßíáé õðüëåõêåò- ëåé-

ôïõñãïýí áðïôñåðôéêÜ óôçí åõñåßá õéïèÝôçóÞ ôïõò», åðéóçìáßíåé ç êá. Ãêå-

ëåóôÜèç.

ÅÐÉËÅÃÏÍÔÁÓ ÔÕÐÏ ÊÁÑÔÁÓ
¸÷ïíôáò Ýíáò retailer õðüøç ôïõ ôçí ðëçèþñá ôùí äéáöïñåôéêþí ôýðùí êáé

÷ñÞóåùí ðïõ ìðïñïýí íá óôçñé÷èïýí óôç ÷ñÞóç ìéáò êÜñôáò, ßóùò äõóêï-

ëåõôåß íá áðïöáóßóåé ðïéïò åßíáé ï ðëÝïí êáôÜëëçëïò ôýðïò ãéá ôç äéêÞ ôïõ

åðé÷åßñçóç. ¼ðùò óõìâïõëåýåé ï ê. ËÜãéïò «óçìáíôéêüôåñï åßíáé íá áðï-

öáóßóåé ç ëéáíåìðïñéêÞ åðé÷åßñçóç ôçí óôñáôçãéêÞ ðßóù áðü ôçí êÜñôá êáé

óôï ôÝëïò íá áîéïëïãÞóåé ðïéïé ðáñÜìåôñïé (ôå÷íïëïãßá, áóöÜëåéá, åìöÜíé-

óç, êüóôïò) åîõðçñåôïýí êáëýôåñá ôïõò óôü÷ïõò ôçò óôñáôçãéêÞò áõôÞò.

Äõóôõ÷þò, ðïëëÝò öïñÝò âëÝðïõìå íá óõìâáßíåé ôï áíôßèåôï, íá åðéëÝãåé

êáíåßò ðñþôá ôçí ôå÷íïëïãßá ôçò êÜñôáò êáé ìåôÜ íá äéáìïñöþíåé ãýñù

áðü áõôÞí üëï ôï ðñüãñáììá loyalty».

Êáèïñéóìüò ôïõ êïéíïý óôï ïðïßï åðéèõìåß ç åôáéñåßá íá óôï÷åýóåé êáé

ðñïóäéïñéóìüò ôùí åðé÷åéñçìáôéêþí ùöåëåéþí óôéò ïðïßåò ðñïóâëÝðåé

áðü ôç ÷ñÞóç ôçò êÜñôáò åßíáé ôá äýï âáóéêÜ æçôÞìáôá ðïõ ðñÝðåé íá áðá-

íôÞóåé ï retailer, óýìöùíá ìå ôïí ê. ÊáæÜêï. «¼ôáí ç êÜñôá õðïóôçñßæåé

êÜðïéï ðñüãñáììá loyalty, ç åðé÷åßñçóç ðñÝðåé íá êáôáíïÞóåé ôç äõíáìéêÞ

åíüò ôÝôïéïõ ðñïãñÜììáôïò êáé ôá ïéêïíïìéêÜ ïöÝëç ðïõ ðñïêýðôïõí.

Åðéðñüóèåôá ïé ðïëëáðëïß ñüëïé ìéáò êÜñôáò óôï ðëáßóéï åíüò coalition

loyalty program -äçëáäÞ åíüò ðñïãñÜììáôïò ðéóôüôçôáò, óôï ïðïßï óõì-

ìåôÝ÷ïõí ðïëëïß retailers, áêüìá êáé áíôáãùíéóôÝò- ðñïóöÝñïõí ðåñéóóü-

ôåñá äåäïìÝíá, ðéï áðïäïôéêü marketing, ìåãáëýôåñç áîßá ãéá ôïí ðåëÜôç

êáé êáëýôåñåò ðùëÞóåéò.».

Óå êÜèå ðåñßðôùóç -óõæçôþíôáò ðÜíôá ãéá ìåãÜëïõ åýñïõò Ýñãá- ç åðé÷åß-

ñçóç èá ðñÝðåé íá êáôáíïÞóåé ðëÞñùò ôé èÝëåé íá åðéôý÷åé ìå ìéá åíÝñãåéá

ÊÁÑÔÅÓ ÇËÅÊÔÑÏÍÉÊÇ PRIVE CLUB ÊÁÉ EASY BUY
Ç ÇëåêôñïíéêÞ äéáèÝôåé äýï ôýðïõò êáñôþí ãéá ôïõò ðåëÜôåò ôçò. Ïé êÜôï÷ïé ôçò êÜñôáò ÇëåêôñïíéêÞ Prive Club Card -ëáíóáñßóôçêå

ôçí Üíïéîç ôïõ 2009- åðéâñáâåýïíôáé ìå ðüíôïõò ãéá ôéò áãïñÝò ôïõò óôá êáôáóôÞìáôá ôçò áëõóßäáò, ôïõò ïðïßïõò óôç óõíÝ÷åéá ìðïñïýí íá

åîáñãõñþóïõí ìå ôç ìïñöÞ äùñïåðéôáãÞò. Óôá ëïéðÜ ðñïíüìéá ôçò êÜñôáò óõãêáôáëÝãïíôáé ðñïóöïñÝò óå åðéëåãìÝíá ðñïúüíôá,

ðñïôåñáéüôçôá óôçí ðáñáëáâÞ áãïñþí áðü ôï êáôÜóôçìá êáé óôçí åíçìÝñùóç ôùí ðñïóöïñþí, åðÝêôáóç åããýçóçò óå ðñïíïìéáêÞ ôéìÞ ãéá

åðéëåãìÝíåò çëåêôñéêÝò êáôáóêåõÝò, ðñïóêëÞóåéò óå åéäéêÜ ïñãáíùìÝíá events, óõììåôï÷Þ óå äéáãùíéóìïýò êëð. Ç åããñáöÞ óôï club êáé ç

áðüêôçóç ôçò ðñïóùðéêÞò êÜñôáò åßíáé äùñåÜí êáé ãßíåôáé åßôå ìÝóá áðü ôá êáôáóôÞìáôá ôçò åôáéñåßáò åßôå ìÝóù ôïõ íÝïõ çëåêôñïíéêïý

êáôáóôÞìáôïò óôç äéåýèõíóç www.electroniki.gr, åíþ ç äéÜñêåéá æùÞò ôçò åßíáé áðåñéüñéóôç. 

Áðü ôçí Üëëç, ç êÜñôá Easy Buy äçìéïõñãÞèçêå -óå óõíåñãáóßá ìå ôçí ÅèíéêÞ ÔñÜðåæá- áðïêëåéóôéêÜ ãéá áãïñÝò ðñïúüíôùí áðü ôï äß-

êôõï êáôáóôçìÜôùí ôçò ÇëåêôñïíéêÞò. Ïé êÜôï÷ïß ôçò ìðïñïýí íá áðïêôÞóïõí üëåò ôéò óõóêåõÝò ðïõ ÷ñåéÜæïíôáé, ÷ùñßò ìåôñçôÜ Þ ðñïêáôá-

âïëÝò êáé íá ôéò áðïðëçñþóïõí óå 12 Üôïêåò äüóåéò. Ç êÜñôá Easy Buy åîáóöáëßæåé óôïõò êáôü÷ïõò ôçò ìçäåíéêÞ óõíäñïìÞ êáé äõíáôüôçôá

åîüöëçóçò ôïõ ëïãáñéáóìïý, ü÷é ìüíï óôï äßêôõï ôçò ÅèíéêÞò ÔñÜðåæáò, áëëÜ êáé óå üëá ôá êáôáóôÞìáôá ôçò ÇëåêôñïíéêÞò.

¼ðùò äçëþíåé óôï ðåñéïäéêü inretail ç êá. Ëßíá ÓôïÀëïõ, äéåõèýíôñéá marketing ôïõ ïìßëïõ ôçò ÇëåêôñïíéêÞò «ç áðïäï÷Þ ôùí êáñôþí

ÇëåêôñïíéêÞ Prive Club êáé Easy Buy áðü ôï êïéíü êáé ôá 5.500 åíåñãÜ ìÝëç ôïõ Prive Club åíèáññýíïõí ôéò ðñïóðÜèåéÝò ìáò ãéá íÝåò

óõíåñãáóßåò. Óôü÷ïò ìáò åßíáé íá áõîÞóïõìå ôá óçìåßá, óôá ïðïßá ïé êáôáíáëùôÝò èá ìðïñïýí íá åîáñãõñþóïõí ôïõò ðüíôïõò ðïõ Ý÷ïõí

êåñäßæåé ìå ôéò áãïñÝò ôïõò, äçìéïõñãþíôáò ôï ðéï äõíáôü club óôçí áãïñÜ çëåêôñéêþí».
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marketing, ç ïðïßá åíóùìáôþíåé ôç ÷ñÞóç êÜñôáò êáé âåâáßùò íá ðñïó-

äéïñßóåé ôï ýøïò ôçò åðÝíäõóçò. «Óôï óôÜäéï áõôü ç óõìâïëÞ ìéáò åîåéäé-

êåõìÝíçò åôáéñåßáò åßíáé êáßñéá, þóôå íá åîåôÜóïõí ìáæß ôéò õöéóôÜìåíåò

õðïäïìÝò, ôéò äéáöïñåôéêÝò ëýóåéò ìå ôá ðëåïíåêôÞìáôá êáé ìåéïíåêôÞìáôÜ

ôïõò, ôá logistics êÜèå ëýóçò êëð. Ìüíï Ýôóé ìðïñåß íá áðïêôçèåß ìéá êïé-

íÞ, ñåáëéóôéêÞ êáôáíüçóç ôùí åðéëïãþí ðïõ õðÜñ÷ïõí áëëÜ êáé ôùí ðü-

ñùí ðïõ èá ÷ñåéáóôïýí. Åöüóïí Ý÷åé åðéëå÷èåß ç ëýóç, ôüôå ç åðé÷åßñçóç

ðñÝðåé íá åîåôÜóåé ôï åðéêïéíùíéáêü êïììÜôé ôçò åíÝñãåéáò», åðéóçìáßíåé ç

êá. ÃêåëåóôÜèç. 

Ç ïëéóôéêÞ ðñïóÝããéóç ìðïñåß íá äþóåé ðåéóôéêÝò áðáíôÞóåéò óôçí ôåëéêÞ

åðéëïãÞ. Ãéá ðáñÜäåéãìá, óå åöáñìïãÝò ôùí ðëáóôéêþí êáñôþí óå loyalty

schemes, áí êáé åßíáé äéáäåäïìÝíç ç ÷ñÞóç ìáãíçôéêþí êáñôþí Þ áíôßóôïé-

÷ùí ìå barcode ãéá ëüãïõò êüóôïõò, ç êÜñôá ìå chip öáßíåôáé íá õðåñôåñåß.

«Óå áõôÞí ç åðé÷åßñçóç ìðïñåß íá êñáôÞóåé ðåñéóóüôåñá óôïé÷åßá ãéá ôïí

ðåëÜôç, åíþ Ýíá åðéðëÝïí âáóéêü ðëåïíÝêôçìá åßíáé ç áóöÜëåéá. Åðßóçò,

öèåßñïíôáé ëéãüôåñï åýêïëá, ìå óõíÝðåéá íá áðáéôåßôáé óðÜíéá ç áíôéêáôÜ-

óôáóÞ ôïõò, åíþ ó÷åäüí ðïôÝ äåí ÷Üíïíôáé ôá áðïèçêåõìÝíá óå áõôÝò óôïé-

÷åßá», õðïãñáììßæåé ç êá. ×áôæçáããåëßäç.

ÊÁÑÔÁ ÐÏËÕ-ÅÑÃÁËÅÉÏ
Äåí åßíáé ëßãåò ïé åðé÷åéñÞóåéò ðïõ áíôéìåôùðßæïõí ôçí ðëáóôéêÞ êÜñôá, ôçí

ïðïßá åêäßäïõí ãéá ëïãáñéáóìü ôùí ðåëáôþí ôïõò -óõ÷íÜ ìå ôç óõíåñãá-

óßá êáé õðïóôÞñéîç êÜðïéïõ ÷ñçìáôïðéóôùôéêïý éäñýìáôïò- ùò åñãáëåßï

ðïëëáðëþí ëåéôïõñãéþí. Ðïéåò åõêáéñßåò ðñïóöÝñåé ìéá ôÝôïéá ðñïóÝããé-

óç ("ðïëëÝò ëåéôïõñãßåò, ìßá êÜñôá") ãéá åðé÷åéñÞóåéò êáé êáôáíáëùôÝò êáé

ðïéá óçìåßá áðáéôïýí éäéáßôåñç ðñïóï÷Þ êáôÜ ôçí õëïðïßçóÞ ôçò;

Óýìöùíá ìå ôïí ê. ÊáæÜêï «åõêáéñßåò áëëÜ êáé ðñïêëÞóåéò áíôéìåôùðßæåé

óõíå÷þò ôï ßäéï ôï ïéêïíïìéêü êáé ôñáðåæéêü óýóôçìá, ôï ïðïßï ôñïöïäïôåß

ôï ëéáíåìðüñéï. Ç ïëïÝíá áõîáíüìåíç áíÜãêç ãéá äéáôÞñçóç êáé åíßó÷õóç

ôçò êåñäïöïñßáò, åßíáé áõôÞ ðïõ ïäçãåß óôçí áíÜðôõîç íÝùí ðñïúüíôùí êáé

õðçñåóéþí, ìå ðáñÜëëçëç ìåßùóç ôïõ ëåéôïõñãéêïý êüóôïõò. Ç ðëáóôéêÞ

êÜñôá ùò ü÷çìá ãéá ôçí ïëïêëÞñùóç êÜèå åßäïõò óõíáëëáãÞò åîõðçñåôåß

ôïõò óêïðïýò áõôïýò. ÌÜëéóôá, üôáí ç ëåéôïõñãéêüôçôá ðïõ ôç óõíïäåýåé

óõíäõÜæåé ðáñáðÜíù áðü ìéá ÷ñÞóåéò, ãßíåôáé äçëáäÞ ðïëý-ëåéôïõñãéêÞ,

õðïóôçñéæüìåíç áðü ðáñáðÜíù áðü ìßá åöáñìïãÝò (multi-application)

óùóôÜ óõíäõáóìÝíåò, ôüôå âñßóêåôáé óôçí êïñõöÞ ôïõ ðïñôïöïëéïý ìáò

êáé áðïôåëåß ôçí ðñþôç åðéëïãÞ ãéá êÜèå óõíáëëáãÞ».

¸íá ôÝôïéï ó÷Þìá multi-merchant, ìå ôç óõììåôï÷Þ ðïëëþí åðé÷åéñÞóåùí,

öáßíåôáé íá õðüó÷åôáé áñêåôÜ ïöÝëç óôéò åðé÷åéñÞóåéò ðïõ óõììåôÝ÷ïõí,

êáèþò Ý÷ïõìå åðéìåñéóìü ôçò åðÝíäõóçò êáé åðéðëÝïí êáèåìéÜ áðïêôÜ

ðñüóâáóç óôïõò ðåëÜôåò ôùí õðüëïéðùí, áõîÜíïíôáò óå õðåñèåôéêü âáè-

ìü ôéò åõêáéñßåò ðñïóÝëêõóçò íÝùí ðåëáôþí. Ùóôüóï, ðáñÜ ôá ïöÝëç, ç

êá. ÃêåëåóôÜèç õðïãñáììßæåé üôé «ïé åðé÷åéñÞóåéò èá ðñÝðåé íá ðñïóÝîïõí

êáôÜ ôïí ó÷åäéáóìü, þóôå Ýíá ôÝôïéï ó÷Þìá íá ìçí åßíáé ðïëý ðåñßðëïêï

ùò ðñïò ôçí áîéïðïßçóÞ ôïõ áðü ôïí êÜôï÷ï ôçò êÜñôáò. Áò ìçí îå÷íÜìå üôé

ôï ðïóïóôü ðëçñùìþí ìå ìåôñçôÜ óôçí ÅëëÜäá åßíáé áêüìá õøçëü, ðïõ

óçìáßíåé üôé ï Ýëëçíáò êáôáíáëùôÞò äåí åßíáé ôüóï åîïéêåéùìÝíïò ìå ôç

äéåõñõìÝíç ÷ñÞóç ôçò êÜñôáò. ̧ íá áêüìá óçìåßï ðñïóï÷Þò åßíáé ôï óôÜäéï

ôçò åêêáèÜñéóçò ôùí óõíáëëáãþí êáé ôçò äéá÷åßñéóçò ôùí óôïé÷åßùí. Óå Ýíá

ó÷Þìá üðïõ óõììåôÝ÷ïõí ðïëëÝò åðé÷åéñÞóåéò, èá ðñÝðåé íá åðéëåãåß Ýíáò

ôñßôïò, áíåîÜñôçôïò ðéóôïðïéçìÝíïò öïñÝáò, ï ïðïßïò èá äéáèÝôåé ôá êáôÜë-

ëçëá óõóôÞìáôá êáé ôçí ôå÷íïãíùóßá þóôå íá ðñïóöÝñåé óôéò óõììåôÝ÷ïõ-

óåò åðé÷åéñÞóåéò áîéüðéóôåò õðçñåóßåò».

ÁëëÜ êáé óôéò  ðåñéðôþóåéò ðïõ äåí Ý÷ïõìå õëïðïßçóç åíüò ó÷Þìáôïò mul-

ti-merchant, áðáéôåßôáé ðñïóï÷Þ. ¼ðùò åðéóçìáßíåé ï ê. ËÜãéïò «ç Ýêäïóç

êÜñôáò ìå ôçí õðïóôÞñéîç êÜðïéïõ ÷ñçìáôïðéóôùôéêïý éäñýìáôïò, åðéëÝ-

ãåôáé óõíÞèùò ðñïêåéìÝíïõ íá ìåéþóåé ôï êüóôïò áíÜðôõîçò ôïõ loyalty

ðñïãñÜììáôïò ãéá ôïí retailer. Óå áõôÝò ôéò ðåñéðôþóåéò Ý÷ïõìå êáé ôéò ëéãü-

ôåñåò ðéèáíüôçôåò íá åðéôý÷åé ìéá ôÝôïéá êÜñôá. Áíôßèåôá, åÜí ç åðéëïãÞ ãßíå-

MEDIA MARKT GIFT CARD
Ç Media Markt gift card åßíáé ìéá åõÝëéêôç ðñïðëçñùìÝíç êÜñôá äþñïõ, ôçí

ïðïßá ìðïñïýí ïé êáôáíáëùôÝò íá äùñßóïõí óôá áãáðçìÝíá ôïõò ðñüóùðá, ðáñÝ-

÷ïíôÜò ôïõò ôçí åõêáéñßá íá åðéëÝîïõí ïé ßäéïé ôï äþñï ôïõò áðü ôçí åõñåßá ðïéêéëßá

ðñïúüíôùí ôçò áëõóßäáò. Ï êáôáíáëùôÞò ìðïñåß íá åðéëÝîåé êÜðïéá áðü ôéò ôõðï-

ðïéçìÝíåò åðéëïãÝò (áíôéóôïé÷ïýí óôá ðïóÜ ôùí 25, 50 êáé 100 åõñþ) Þ íá ïñßóåé ï

ßäéïò ôï ðïóü ðïõ åðéèõìåß íá äùñßóåé, ôï ïðïßï “öïñôþíåôáé” óôçí êÜñôá. Íá óç-

ìåéþóïõìå üôé ïé óõãêåêñéìÝíåò êÜñôåò äéáôßèåíôáé áðïêëåéóôéêÜ óôá êáôáóôÞìáôá

ôçò áëõóßäáò, åíåñãïðïéïýíôáé óôá ôáìåßá ôïõò êáé Ý÷ïõí äéÜñêåéá æùÞò 5 Ýôç, åíþ ï

ôåëéêüò êÜôï÷üò ôïõò ìðïñåß íá ôéò åîáñãõñþóåé óå ïðïéïäÞðïôå óçìåßï ðþëçóçò

ôçò Media Markt óôçí ÅëëÜäá, åöüóïí ôï åðéèõìåß êáé Ý÷åé ôç äõíáôüôçôá “åðáíá-

öüñôéóçò” ôçò êÜñôáò ìå ðïóü ôçò åðéëïãÞò ôïõ. ¼ðùò óçìåéþíåé ç êá. ÓÝâç Ðüíôç,

marketing director ôçò Media Saturn Administration, «ç éäÝá ãéá ôç äéÜèåóç

ôçò êÜñôáò äþñïõ áðü ôç Media Markt Þñèå íá áðáíôÞóåé óôçí áíÜãêç åýñåóçò åõÝëéêôùí ëýóåùí ãéá åðéôõ÷çìÝíá äþñá óå áãáðçìÝíá ðñüóùðá.

Ìå ôç äõíáôüôçôá áõôÞ, ïé äùñçôÝò ìðïñïýí íá ìåßíïõí Þóõ÷ïé üôé èá éêáíïðïéÞóïõí ôéò åðéèõìßåò ôùí ðáñáëçðôþí ôçò ìå ôïí êáëýôåñï ôñüðï».
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STARBACKS CARD
Ç Starbucks Card ëáíóáñßóôçêå áñ÷éêÜ óôçí Â. ÁìåñéêÞ ôï

ÍïÝìâñéï ôïõ 2001 -Ýêôïôå ðÜíù áðü 160 åêáôïììýñéá êÜñôåò

Ý÷ïõí åíåñãïðïéçèåß ðáãêüóìéá- åíþ ç äéÜèåóÞ ôçò óôç ÷þñá

ìáò îåêßíçóå ôï êáëïêáßñé ôïõ 2004. Ðñüêåéôáé ãéá ìéá ðñïðëç-

ñùìÝíç êÜñôá (prepaid card), ç ïðïßá äéáôßèåôáé Üìåóá êáé ÷ù-

ñßò êÜðïéïõ åßäïõò åðéâÜñõíóç áðü ôïõò barista ôùí êáôáóôç-

ìÜôùí Starbucks. Ï ÷ñÞóôçò ìðïñåß íá åðéëÝîåé ôï ðïóü ìå ôï

ïðïßï èÝëåé íá “öïñôþóåé” ôçí êÜñôá êáé íá ôç ÷ñçóéìïðïéÞóåé

áíôß ÷ñçìÜôùí óå üëá ôá êáôáóôÞìáôá ôçò áëõóßäáò óôçí ÅëëÜäá.

Íá õðïãñáììéóôåß üôé áðü ôéò 15 Éïõíßïõ -êáé ãéá ðñþôç öïñÜ

óôçí ÅëëÜäá- ç Starbucks Card áðÝêôçóå ðñïíüìéá, ôá ïðïßá

ìðïñïýí íá áðïëáìâÜíïõí êáèçìåñéíÜ ïé ößëïé ôïõ êáöÝ. Ðéï

óõãêåêñéìÝíá, ï êÜôï÷ïò ôçò êÜñôáò êåñäßæåé 10% Ýêðôùóç óå

êÜèå áãïñÜ ðïõ èá ðñáãìáôïðïéçèåß ìå ôçí êÜñôá, Ýíá êåñá-

óìÝíï ñüöçìá ìå êÜèå “ãÝìéóìá” ôçò êÜñôáò ìå ðïóü €20 êáé

Üíù êáé 2 þñåò äùñåÜí ðñüóâáóç óå õðçñåóßåò WiFi ìÝóù

ôïõ FORÔHnet WiFi, ðïõ äéáèÝôïõí üëá ôá Starbucks.

Óýìöùíá ìå ôçí êá. ÓõëâÞ ÃåñïãéÜííç, retail promotions manager ôçò åôáéñåßáò Starbucks - Ìáñéíüðïõëïò Åôáéñåßá ÊáöÝ ÁÅÅ,

«ç âáóéêÞ éäÝá ôïõ ëáíóáñßóìáôüò ôçò óôçí åëëçíéêÞ áãïñÜ Þôáí ç äéåõêüëõíóç ôùí ðåëáôþí ìáò, ìÝóá áðü ôçí åýêïëç êáé ãñÞãïñç åîõðç-

ñÝôçóÞ ôïõò. ÓÞìåñá, ç Starbucks Card åßíáé ãíùóôÞ ùò ôï äéáâáôÞñéü ìáò óôç ÷þñá ôïõ êáöÝ, êáèþò ï êÜôï÷üò ôçò ìðïñåß íá ôç “öïñôþóåé”

ìå ôï ðïóü ðïõ åðéèõìåß êáé íá ôç ÷ñçóéìïðïéÞóåé óå üëá ôá êáôáóôÞìáôÜ ìáò óôçí ÅëëÜäá. Êáé âåâáßùò, ìå ôïí ôñüðï áõôü ü÷é ìüíï áðïëáì-

âÜíåé ðñïóùðéêÜ ðñïíüìéá, áëëÜ óõììåôÝ÷åé óå êÜôé ðïëý óçìáíôéêü, êáèþò ìÜò âïçèÜ íá åíéó÷ýóïõìå ôï Ýñãï ôùí Ðáéäéêþí ×ùñéþí SOS

êáé ôçò ÓôÝãçò ÍÝùí (ãéá êÜèå áãïñÜ ðïõ ðñáãìáôïðïéåß ìå ôçí êÜñôá, ðñïóöÝñïõìå €0,05 ãéá ôç óôÞñéîç ôùí óôü÷ùí ôïõò óôçí ÅëëÜäá)».

ôáé âáóéæüìåíç óå ðñáãìáôéêÜ ðëåïíåêôÞìáôá áðü ôçí óõíÝñãéá ôñÜðåæáò

êáé retailer, ôüôå áõôÞ ç co-branded êÜñôá áðïäßäåé ôüóï ãéá ôïí ëéáíÝìðï-

ñï üóï êáé ãéá ôïí êáôáíáëùôÞ». 

ÔÝëïò, äåí ðñÝðåé íá îå÷íÜìå üôé áêüìá êáé áõôü ôï óåíÜñéï óõíäõáóìïý

ìéáò êÜñôáò loyalty ìå ðéóôùôéêÞ äåí åßíáé åöéêôü óå ìéêñüôåñåò åðé÷åéñÞóåéò,

êáèþò óýìöùíá ìå ôïí ê. Ôóþíç «áðáéôåß ôçí õðïóôÞñéîç êÜðïéáò ôñÜðå-

æáò, ç ïðïßá ùóôüóï æçôÜ ãéá ôçí áíÜðôõîç ìéáò ôÝôïéáò óõíåñãáóßáò ìéá

åõÜñéèìç ðåëáôåéáêÞ âÜóç, ìå áðïôÝëåóìá áõôÞ ç åðéëïãÞ íá ìðïñåß íá

åöáñìïóôåß äýóêïëá óå ìéêñïìåóáßá êáôáóôÞìáôá».

ÓÔÏÉ×ÅÉÁ ÐÑÏÓÙÐÏÐÏÉÇÓÇÓ
¸íá áðü ôá óçìåßá ðïõ öáßíåôáé íá êåñäßæïõí ôá åõíïúêÜ ó÷üëéá åíüò êáôá-

íáëùôÞ -ìå ôçí áíôßóôïé÷ç åõíïúêÞ åðßäñáóç óôçí áãïñáóôéêÞ ôïõò óõìðå-

ñéöïñÜ- åßíáé ïé äõíáôüôçôåò ðñïóùðïðïßçóçò ôçò êÜñôáò, êáé ìÜëéóôá ü÷é

ìüíï óôçí åéêáóôéêÞ ðñïóÝããéóç -÷ùñßò áõôÞ íá õðïôéìÜôáé- áëëÜ óôéò åîá-

ôïìéêåõìÝíåò õðçñåóßåò ðïõ õðïóôçñßæïõí ìéá ôÝôïéá ðñïóÝããéóç. «Óå êÜ-

èå ðåñßðôùóç, ôï óçìáíôéêü óôç ó÷Ýóç ìåôáîý åíüò êáôáíáëùôÞ êáé ìéáò

åðé÷åßñçóçò åßíáé íá ãíùñßæåé êáé íá åìðéóôåýåôáé ï Ýíáò ôïí Üëëï, êÜôé ðïõ

ìðïñåß íá áðïôõðþíåôáé êáëýôåñá óå ìéá ðñïóùðïðïéçìÝíç äéá÷åßñéóç

ðåëáôåéáêþí ó÷Ýóåùí», óçìåéþíåé ï ê. Êïõëáïõæßäçò. 

Ïé êáôáíáëùôÝò áðü ôçí ðëåõñÜ ôïõò öáßíåôáé íá áíôáðïêñßíïíôáé èåôéêÜ

óå ìéá ôÝôïéá ðñïïðôéêÞ, êáèþò ðëçèáßíïõí ïé åöáñìïãÝò ðïõ åðéôñÝðïõí

ìå ó÷åôéêÜ ÷áìçëü êüóôïò ôçí Ýêäïóç êáñôþí óå ðñùôüôõðá õëéêÜ (ð.÷.

ôæéí Þ äéÜöáíï ðëáóôéêü) Þ ó÷Þìáôá, ìå öùôïãñáößá ðïõ ìðïñåß íá åðéëÝ-

îåé ï êÜôï÷ïò áêüìá êáé áðü ôï ðñïóùðéêü ôïõ áñ÷åßï, ìåôáôñÝðïíôáò Ýôóé

ôçí êÜñôá óå gadget. H Ýêäïóç ìéáò ôÝôïéáò êÜñôáò ìðïñåß íá ãßíåé Üìåóá

ìÝóá óôï êáôÜóôçìá (on-the-spot personalization) êáé íá åíóùìáôùèåß óå

ìéá åéäéêÞ branded óõóêåõáóßá (ð.÷. Ýíá öõëëÜäéï ìå ïäçãßåò ãéá ôç ÷ñÞóç

ôçò Þ óå Ýíá öÜêåëï äþñïõ óôçí ðåñßðôùóç ìéáò gift card), åíéó÷ýïíôáò ôï

èåôéêü ôçò áíôßêôõðï óôç äéÜèåóç ôïõ êáôáíáëùôÞ. Óå ìåñéêÝò ìÜëéóôá ðåñé-

ðôþóåéò, ôï üðïéï êüóôïò áðü ôçí áðüêôçóç ôïõ åîïðëéóìïý êáé ôùí áíá-

ëùóßìùí ìðïñåß íá áðïóâåóôåß ìÝóù ÷ïñçãßáò, äçëáäÞ áðïôýðùóçò ôçò

äéáöÞìéóçò åíüò óõíåñãáæüìåíïõ brand óôçí ðßóù üøç ôçò êÜñôáò.

«Áðü åêåß êáé ðÝñá ôï åñþôçìá ðïõ ðñïêýðôåé åßíáé ôé óôïé÷åßá áðïöáóßæåé

íá óõãêåíôñþóåé ç åðé÷åßñçóç ãéá ôïí ðåëÜôç ôçò êáé åí óõíå÷åßá ðþò áðï-

öáóßæåé íá ôá äéá÷åéñéóôåß», åðéóçìáßíåé ç êá. ÃêåëåóôÜèç, óõìðëçñþíï-

íôáò üôé «áíåîÜñôçôá áðü ôïí ôýðï ôçò êÜñôáò, ç åðé÷åßñçóç Ý÷åé ôç äõíáôü-

ôçôá üôáí ðñáãìáôïðïéåßôáé ìéá óõíáëëáãÞ íá óõíäÝåé ôïí êáñôïý÷ï ìå êÜ-

ðïéá ðëçñïöïñßá (ôï ðïóü ðïõ îüäåøå, ôï åßäïò ðïõ áãüñáóå, Þ ôçí çìÝ-

ñá/þñá ðïõ ðñáãìáôïðïßçóå ìéá óõíáëëáãÞ). Ìå âÜóç áõôÞ ôçí ðëçñï-
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öïñßá ìðïñåß íá ïäçãçèåß óå ðïëëÜ ÷ñÞóéìá óõìðåñÜóìáôá ãéá ôéò óõíÞ-

èåéåò êáé ôéò ðñïôéìÞóåéò ôïõ ðåëÜôç ôçò, ôá ïðïßá åí óõíå÷åßá íá ìåôáôñÝøåé

óå åîåéäéêåõìÝíåò õðçñåóßåò ðñïò áõôüí».

Ìéá Üëëç äéÜóôáóç áðïêôÜ ç Ýííïéá ôçò ðñïóùðïðïßçóçò üôáí åöáñìï-

óôåß óôéò êÜñôåò, ôéò ïðïßåò äéáíÝìåé ç åôáéñåßá óôïõò “åóùôåñéêïýò” ðåëÜ-

ôåò, äçëáäÞ óôïõò õðáëëÞëïõò ôçò, ðñïóèÝôïíôáò Ýôóé Ýíáí ðåñéóóüôåñï

ðñïóùðéêü ôüíï óôçí åôáéñéêÞ ôïõò åìöÜíéóç. ¼ðùò åîçãåß ç êá. ×áôæçáã-

ãåëßäç «ç “êÜñôá-ôáõôüôçôá” ìðïñåß åðéðñüóèåôá íá ÷ñçóéìïðïéçèåß ãéá

÷ñïíïóÞìáíóç ôçò ðáñïõóßáò êáé Ýëåã÷ï ðñüóâáóçò óå ÷þñïõò, óôï åôáé-

ñéêü äßêôõï êáé ôïõò óôáèìïýò åñãáóßáò Þ ôéò çëåêôñïíéêÝò ôáìåéáêÝò ìç÷á-

íÝò. ̧ ôóé, ìéá êÜñôá ìåôáôñÝðåôáé óå ðïëõ÷ñçóôéêÞ, ìåéþíïíôáò óçìáíôéêÜ

ôï êüóôïò áðüóâåóçò ôçò ó÷åôéêÞò åðÝíäõóçò. Ôá êïóôïëüãéá ôùí åêôõðù-

ôþí ðëáóôéêþí êáñôþí Ý÷ïõí ìåéùèåß óçìáíôéêÜ, ìå áðïôÝëåóìá ç åôáé-

ñåßá-ðåëÜôçò íá ìðïñåß íá ôõðþíåé áíåîÜñôçôá êáé ìå åõåëéîßá ôéò êÜñôåò

ðïõ ÷ñåéÜæåôáé, åßôå êåíôñéêÜ åßôå ôïðéêÜ óå êÜèå êáôÜóôçìá».

ÆÇÔÇÌÁÔÁ ÁÓÖÁËÅÉÁÓ ÓÕÍÁËËÁÃÙÍ
¸íá ôåëåõôáßï áëëÜ éäéáßôåñá óçìáíôéêü æÞôçìá ðïõ áðáó÷ïëåß retailers

êáé êáôáíáëùôÝò åßíáé áõôü ðïõ ó÷åôßæåôáé ìå ôçí áóöÜëåéá ôùí óõíáëëá-

ãþí êáé ôç äéáóöÜëéóç ôùí ðñïóùðéêþí äåäïìÝíùí, ôá ïðïßá êáôáèÝôïõí

ïé êáôáíáëùôÝò óå êÜèå óõíáëëáãÞ ðïõ Ý÷åé ùò ü÷çìá ìéá ðëáóôéêÞ

êÜñôá.

Ï êïéíüò íïõò ßóùò åßíáé ôï ðéï áðïôåëåóìáôéêü ìÝóï ãéá ôçí áíôéìåôþðéóç

ôïõ ðñïâëÞìáôïò, êáèþò üðùò ðáñáôçñåß ï ê. Ôóþíçò, «ç áóöÜëåéá ôçò

óõíáëëáãÞò åîáñôÜôáé Üìåóá áðü ôïõò åìðëåêüìåíïõò êáé ü÷é áðü ôçí

êÜñôá. ÐñÝðåé ï ÷ñÞóôçò íá ðáßñíåé ôéò ðñïöõëÜîåéò ôïõ -ð.÷. íá ÷ñçóéìï-

ðïéåß ìüíï áóöáëÞ sites ãéá áãïñÝò áðü ôï internet, áëëÜ êáé ôï êáôÜóôçìá

ïöåßëåé íá Ý÷åé óùóôÜ åêðáéäåõìÝíïõò õðáëëÞëïõò êáé íá áêïëïõèåß

ðéóôÜ ôéò áíáãêáßåò äéáäéêáóßåò".

Âåâáßùò, ôá ôåëåõôáßá ÷ñüíéá ç ôå÷íïëïãßá ìðïñåß íá áðïäåé÷ôåß ðïëýôéìïò

áñùãüò óôçí ðñïóðÜèåéá ãéá ðñïóôáóßá ôùí óõíáëëáóóïìÝíùí. «Ôá êõ-

êëþìáôá ðëáóôïãñÜöçóçò êáé êëïðÞò êáñôþí, ðïõ áðïôåëïýí ôç ìåãÜëç

ìÜóôéãá ôïõ ðëáóôéêïý ÷ñÞìáôïò ðáãêïóìßùò -åêôéìÜôáé üôé åßíáé õðåýèõíá

ãéá ôï 69% ôùí ðåñéóôáôéêþí áðÜôçò äéåèíþò- âñßóêïõí ôïí… äÜóêáëü

ôïõò óôçí ôå÷íïëïãßá ôïõ chip», ôïíßæåé ç êá. ×áôæçáããåëßäç. Ïé Ýîõðíåò

êÜñôåò èåùñïýíôáé áðü ôá ðëÝïí áóöáëÞ óõóôÞìáôá, ÷Üñç óôéò ðïëýðëï-

êåò êñõðôïãñáöéêÝò ôå÷íéêÝò ðïõ ÷ñçóéìïðïéïýí ãéá ôçí êùäéêïðïßçóç ôçò

ðëçñïöïñßáò ìåôáîý ôçò êÜñôáò êáé Üëëùí óõóêåõþí. Ôï ïëïêëçñùìÝíï

êýêëùìá êáèéóôÜ äýóêïëç ôçí ðñüóâáóç óôá óôïé÷åßá ôçò êÜñôáò êáé ôçí

ðáñáðïßçóÞ ôïõò, êáèþò ìðïñåß íá áíôéëáìâÜíåôáé Ýãêáéñá ðñïóðÜèåéåò

ðñüóâáóçò ðïõ äåí åßíáé Ýãêõñåò. ÕðÜñ÷ïõí Ýîõðíåò êÜñôåò ãéá óõóôÞìá-

ôá ìå õøçëÝò áðáéôÞóåéò áóöÜëåéáò, ïé ïðïßåò åíóùìáôþíïõí äéÜöïñïõò

áéóèçôÞñåò (ôÜóç ëåéôïõñãßáò, èåñìïêñáóßá ðåñéâÜëëïíôïò êëð), ãåãïíüò

ðïõ ôïõò åðéôñÝðåé íá áíé÷íåýóïõí êáé íá áíôéäñÜóïõí óå êáêüâïõëïõò ÷åéñé-

óìïýò (tamper proof), óõíÞèùò ìå Üìåóç äéáãñáöÞ ôùí äåäïìÝíùí ôïõò. 

ÌÝóù ôùí ðñïäéáãñáöþí EMV, ðïõ Ýèåóáí áðü êïéíïý ïé Europay, Mas-

terCard êáé Visa, êáé áöïñïýí óôçí éêáíüôçôá áðïèÞêåõóçò êñõðôïãñáöé-

êþí óôïé÷åßùí óôçí êÜñôá chip, åîáóöáëßæåôáé Ýíá ðëáßóéï áóöáëþí óõ-

íáëëáãþí (åßôå áõôÝò ãßíïíôáé óå ÁÔÌ, åßôå óå ôåñìáôéêü eftPOS) óôéò ðåñé-

ðôþóåéò üðïõ Ý÷ïõìå öõóéêÞ ðáñïõóßá ôçò êÜñôáò. Áõôü Ý÷åé ùò óõíÝðåéá,

üðùò åðéóçìáßíåé ï ê. ÊáæÜêïò, ïé áðÜôåò ðëÝïí íá åóôéÜæïíôáé óôéò óõíáë-

ëáãÝò åî áðïóôÜóåùò, åßôå ìÝóù äéáäéêôýïõ åßôå ìÝóù ôçëåöùíéêÞò Þ ôá÷õ-

äñïìéêÞò ðáñáããåëßáò, üðïõ äåí õðÜñ÷åé öõóéêÞ ðáñïõóßá ôçò êÜñôáò

(CNP, card not present). «Óôçí ðñïêåéìÝíç ðåñßðôùóç ç ëýóç Ýñ÷åôáé áðü

åîåëéãìÝíá óõóôÞìáôá ðéóôïðïßçóçò óõíáëëáãþí, üðùò 3D Secure ðéóôï-

ðïßçóç áõèåíôéêüôçôáò», åîçãåß ï ê. ÊáæÜêïò, óõìðëçñþíïíôáò üôé «Ýíá

Üëëï óçìáíôéêü èÝìá áóöÜëåéáò áöïñÜ óôçí áóöÜëåéá ôùí ðñïóùðéêþí

äåäïìÝíùí ðïõ ðñïêýðôïõí áðü ôéò óõíáëëáãÝò. Óå áõôü ôïí ôïìÝá ïé ôñÜ-

ðåæåò ìðïñïýí íá âïçèÞóïõí óçìáíôéêÜ ôï óýíïëï ôïõ äéêôýïõ ôùí óõ-

íåñãáæüìåíùí åðé÷åéñÞóåùí, åîáóöáëßæïíôáò ëýóåéò ðïõ óôåãÜæïíôáé óå

ðéóôïðïéçìÝíá êÝíôñá åðåîåñãáóßáò ôùí äåäïìÝíùí áðü ïñãáíéóìïýò,

üðùò ç Visa, ç MasterCard êëð». end
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