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Οι προσφορές και οι εκπτώσεις προσελκύουν το ενδιαφέρον των καταναλωτών και χρειάζεται 
ιδιαίτερη προσοχή στον τρόπο µε τον οποίο αυτές επικοινωνούνται προς το κοινό. Προκειµένου 
να αποφευχθεί το ενδεχόµενο παραπλάνησης των καταναλωτών και να µην κλονισθεί η 
εµπιστοσύνη τους στη διαφήµιση και στις µάρκες, αλλά και για να µην προκύπτουν διενέξεις 
στην αγορά, είναι σηµαντικό οι διαφηµιζόµενοι, σε συνεργασία µε τις διαφηµιστικές εταιρείες, να 
διασφαλίσουν ότι οι διαφηµίσεις τους είναι πλήρεις, σαφείς και ξεκάθαρες.

Σύµφωνα µε τις βασικές αρχές που διέπουν τις διαφηµίσεις και κάθε άλλη ενέργεια marketing, 
αυτές πρέπει να είναι νόµιµες, ευπρεπείς, έντιµες, να λένε την αλήθεια, να δηµιουργούνται µε 
πνεύµα κοινωνικής ευθύνης και να σέβονται τις αρχές του θεµιτού ανταγωνισµού.

Το ΣΕΕ, εφαρµόζοντας τις διατάξεις του ΕΚ∆-Ε, σας προτείνει να ακολουθήσετε τις παρακάτω 
συµβουλές, που θα σας βοηθήσουν να υλοποιήσετε υπεύθυνες επικοινωνίες.

1. ΝΟΜΟΘΕΤΙΚΕΣ ΠΡΟΒΛΕΨΕΙΣ
   Φροντίστε για τη σωστή εφαρµογή όσων ορίζονται από το εκάστοτε ισχύον νοµοθετικό πλαίσιο
    για τις εκπτώσεις και τις προσφορές.

2. ∆ΙΑΦΗΜΙΣΤΙΚΑ ΜΕΣΑ ΚΑΙ ΥΛΙΚΑ
   Η διαφηµιστική επικοινωνία πρέπει να γίνεται µε τρόπο υπεύθυνο σε όλα τα µέσα και υλικά
  που αναπτύσσεται. Ιδιαίτερη προσοχή και επιµέλεια χρειάζεται στα digital υλικά και µέσα
  (websites, banners, e-shops, social media, influencer’s posts κλπ), όπου το ενδεχόµενο
    σύγχυσης ή παραπλάνησης των καταναλωτών είναι αυξηµένο.

3. ∆ΗΛΩΣΗ ΤΙΜΗΣ «ΑΠΟ Χ ΕΥΡΩ»
   Όταν αναφέρεστε σε τιµές "από Χ ευρώ" θα πρέπει ένα σηµαντικό ποσοστό προϊόντων να
  είναι διαθέσιµο στην αναφερόµενη τιµή. Γενικότερα, απαιτείται ιδιαίτερη προσοχή στις
   αναφορές τιµής, ώστε να µην προκύπτει έστω και φευγαλέα η πιθανότητα παραπλάνησης
    των καταναλωτών.

4. ∆ΗΛΩΣΗ ΕΚΠΤΩΣΗΣ «ΜΕΧΡΙ -Χ%»
  Εάν χρησιµοποιήσετε έναν ισχυρισµό όπως "έκπτωση έως X%", θα πρέπει ένα σηµαντικό
    ποσοστό των προϊόντων που περιλαµβάνονται στην προσφορά να έχει έκπτωση X%.

5. ΥΠΟΣΧΕΣΗ «ΟΛΑ»
   Εάν υπόσχεστε ότι η έκπτωση ή η µείωση τιµής ή άλλη προωθητική ενέργεια ισχύει για «όλα»
   τα προϊόντα, αυτό θα πρέπει να είναι ακριβές. ∆ιευκρίνιση που εξαιρεί λίγα, συγκεκριµένα
    προϊόντα µπορεί να είναι αποδεκτή, αλλά διευκρίνιση µε την οποία εξαιρείται µεγάλος αριθµός
   προϊόντων ή/και τα πιο δηµοφιλή – πιο αντιπροσωπευτικά αυτών (ανεξαρτήτως ποσότητας),
    δεν είναι θεµιτή και η διαφήµιση µπορεί να θεωρηθεί παραπλανητική.

6. ΤΙΜΗ «ΠΡΙΝ ΚΑΙ ΜΕΤΑ»
  Όταν αναφέρεστε σε σύγκριση µε την τιµή «πριν» από την έκπτωση ή την προσφορά
  θα πρέπει να είστε βέβαιοι ότι αυτή ήταν η προηγούµενη τιµή πώλησης του προϊόντος,
  που χρεωνόταν σταθερά και για εύλογο χρονικό διάστηµα προτού ξεκινήσει η έκπτωση
    ή η προσφορά.



7. ΙΣΧΥΡΙΣΜΟΙ ΠΟΥ ΥΠΟΣΧΟΝΤΑΙ ΕΞΟΙΚΟΝΟΜΗΣΗ, ΚΕΡ∆ΟΣ, ΣΥΜΦΕΡΟΝ, ΟΦΕΛΟΣ
    Όταν διατυπώνετε ισχυρισµούς όπως «όφελος Χ%», «κερδίστε Χ ευρώ», «εξοικονοµείτε Χ ευρώ»
  κ.αλ., θα πρέπει οι ισχυρισµοί αυτοί να είναι ακριβείς και να µην υπερβάλλουν ως προς το
    πραγµατικό όφελος που προσφέρουν.
     Προκειµένου να διατυπώσετε υπόσχεση κέρδους / οφέλους / εξοικονόµησης χωρίς αναφορά σε
      συγκεκριµένα ποσοστά / τιµές, όπως «... και βγείτε κερδισµένοι», «σας συµφέρει» κ.αλ., θα πρέπει
     να είστε βέβαιοι ότι η προσφορά σας δηµιουργεί σηµαντικό όφελος για τους καταναλωτές.

8. ∆ΙΑΡΚΕΙΑ ΕΝΕΡΓΕΙΑΣ
  Οι εκπτώσεις / προσφορές / προωθητικές ενέργειες που έχουν συγκεκριµένη διάρκεια
    ισχύος πρέπει να αναφέρουν ευκρινώς την ηµεροµηνία λήξεως.

9. ΠΡΟΫΠΟΘΕΣΕΙΣ ΚΑΙ ΠΕΡΙΟΡΙΣΜΟΙ
   Βεβαιωθείτε ότι έχετε συµπεριλάβει στην επικοινωνία σας όλες τις σηµαντικές πληροφορίες
     που χρειάζεται ένας καταναλωτής για να λάβει µια τεκµηριωµένη απόφαση (όπως π.χ. πιθανό
  κόστος µεταφορικών, χρόνος παράδοσης). Σηµαντικές πληροφορίες, προϋποθέσεις και
    περιορισµοί πρέπει να παρουσιάζονται µε τον κατάλληλο – ανά µέσο – τρόπο, ώστε να είναι
    εύκολα αντιληπτοί από τους καταναλωτές. Η αναφορά τους µόνο στα «ψιλά γράµµατα» ή µόνο
    σε άλλο σηµείο εκτός διαφήµισης δεν διασφαλίζει την ευχερή και σωστή ενηµέρωση και δεν
    θεωρείται θεµιτή πρακτική.

10. ∆ΙΑΘΕΣΙΜΟΤΗΤΑ
    Οι δηµοφιλείς προωθητικές ενέργειες προκαλούν υψηλή ζήτηση. Βεβαιωθείτε ότι έχετε κάνει
   µια λογική εκτίµηση της ζήτησης προτού επικοινωνήσετε την προσφορά και φροντίστε να
   είστε σαφείς και ξεκάθαροι στη διαφήµιση σας σχετικά µε πιθανούς περιορισµούς στη
  διαθεσιµότητα (όπως π.χ. η προσφορά ισχύει για περιορισµένες ποσότητες ή µέχρις
     εξαντλήσεως των αποθεµάτων). Υπό συνθήκες, οι παραπάνω φράσεις ενδέχεται να µην είναι
  οπωσδήποτε επαρκείς (όπως π.χ. εάν γίνεται προβολή µη διαθέσιµων προϊόντων, ή εάν
    προβάλλονται προϊόντα σε µεγάλη προσφορά και αντικειµενικά µικρή διαθεσιµότητα).

Αν έχετε οποιαδήποτε αµφιβολία, σας υπενθυµίζουµε ότι είναι στη διάθεση σας η διαδικασία 
του προελέγχου, που λειτουργεί συµβουλευτικά και µπορεί να προλάβει πιθανή παραβίαση του ΕΚ∆-Ε.
Για περισσότερες πληροφορίες δείτε το www.see.gr
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