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Οικονομικό 
συναίσθημα και 
προσδοκίες του 
Έλληνα 
καταναλωτή



Πως νιώθει ο Έλληνας καταναλωτής σήμερα σε 
σχέση με την οικονομία και το εισόδημά του

Πώς βλέπουν οι καταναλωτές συνολικά τις 
προοπτικές της οικονομίας το επόμενο έτος

Πώς βλέπουν οι καταναλωτές την προοπτική του 
εισοδήματός τους το επόμενο έτος



Αλλαγές στην 
αγοραστική 
συμπεριφορά με 
τον COVID19 



Κατά πόσο ο COVID19 επηρέασε την 
αγοραστική συμπεριφορά 

Καθόλου Λίγο Ούτε πολύ, ούτε 
λίγο

Πολύ Πάρα πολύ

6% 17% 29% 36% 12%

Το 48% των καταναλωτών θεωρεί πως ο covid άλλαξε σημαντικά την αγοραστική του συμπεριφορά!

* Απάντηση στην ερώτηση “Πώς επηρέασε ο Covid-19 την αγοραστική συμπεριφορά σας;”



Κύριες αλλαγές στη συμπεριφορά 
των καταναλωτών 

* Απάντηση στην ερώτηση “Σε κάθε μία από τις παρακάτω δηλώσεις, επιλέξτε την απάντηση που εκφράζει τη συχνότητα με την οποία πραγματοποιείτε τα ακόλουθα:”

Είναι 
προσεκτικοί για 
το πού ξοδεύουν 
τα χρήματά τους

66%

Αγοράζουν 
λιγότερο ακριβά 

προϊόντα 

76%

Αγοράζουν 
online

77%

Ερευνούν 
μάρκες/ 

προϊόντα πριν 
αγοράσουν

78%

Αναζητούν 
εκπτώσεις και 

ευκαιρίες

51%

Ψωνίζουν με 
γνώμονα την 

υγεία τους

53%



Κύριες αλλαγές στη συμπεριφορά 
των καταναλωτών 
Τι επιπλέον βλέπουν οι retailers

* Απάντηση στην ερώτηση “Πώς θεωρείτε ότι άλλαξε καθένα από τα παρακάτω σχετικά με τη συμπεριφορά των καταναλωτών κατά τη διάρκεια της πανδημίας; ”

Αγοράζουν 
λιγότερα 
προϊόντα

54%

Αγοράζουν μέσω 
κινητού

87%

Αναγνωρίζουν 
την προσφορά των 

εταιρειών στο 
κοινωνικό
 σύνολο

53%

Κάνουν 
περισσότερες 

κριτικές/blogging
δημοσιεύσεις 

online

53%



Πώς αντέδρασαν οι retailers σε 
αυτές τις αλλαγές

* Απάντηση στην ερώτηση “Πώς θεωρείτε ότι άλλαξε καθένα από τα παρακάτω σχετικά με τη συμπεριφορά των καταναλωτών κατά τη διάρκεια της πανδημίας; ”

Αύξησαν το budget 
του ψηφιακού 

μάρκετινγκ 
78%

Επένδυσαν στον 
ψηφιακό 

μετασχηματισμό
82%

Επένδυσαν στις 
εμπειρίες πελατών

62%

Αύξησαν τις 
εκπτώσεις

58%

Προσέλαβαν νέους 
υπαλλήλους

60%
 



Αλλαγές στην 
αγοραστική 
συμπεριφορά ανά 
κατηγορία



Είδη που οι καταναλωτές ξοδεύουν το ίδιο ή 
περισσότερο

77% 

Είδη που σχετίζονται με 
την Υγεία

55% 

Είδη Σούπερ Μάρκετ

56% 

Είδη Προσωπικής 
Φροντίδας

49% 

Ψυχαγωγία 

Η ίδια ανοδική τάση θα διατηρηθεί και στο μέλλον στα προϊόντα που σχετίζονται με την Υγεία και Είδη Σούπερ Μάρκετ



Είδη που οι καταναλωτές ξοδεύουν λιγότερο

58% 

Ρούχα & Υποδήματα

54% 

Ηλεκτρονικα & 
Συσκευές

46% 

Είδη Σπιτιού

44% 

Είδη Γυμναστικής/ 
Εξοπλισμός Ασκησης 

* Απάντηση στην ερώτηση “Πώς πιστεύετε ότι θα αλλάξουν τα μηνιαία έξοδα σας τους επόμενους μήνες για καθεμία από τις ακόλουθες κατηγορίες;”



Online αγορές

Αλλαγές, παράγοντες 
επιλογής και 
ικανοποίηση πελατών



Αγορές online προ Covid-19 και σήμερα ανα 
κατηγορία

6%

6%

10%

7%

6%

9%

6% 6%

4% 4%

* Απάντηση στις ερωτήσεις “Πριν ξεκινήσει ο Covid-19, κατά πόσο οι αγορές σας στις ακόλουθες κατηγορίες ήταν online;” και “Σήμερα, κατά πόσο οι 
αγορές σας στις ακόλουθες κατηγορίες γίνονται online;”

 6.4%
 μέση αύξηση 
στις αγορές 

online 



Αγορές online προ Covid-19 και σήμερα

* Απάντηση στις ερωτήσεις “Πριν από τον covid-19, ποιό ποσοστό των συνολικών πωλήσεων σας προερχόταν από το διαδίκτυο;”

”

96%
των retailers είδαν τις 

πωλήσεις που προέρχονται 
από το διαδίκτυο να 

αυξάνονται/ αυξάνονται 
σημαντικά!

25-50%

0-25%

51-75%

N/A
8%

76-100%

Ποσοστό των συνολικών πωλήσεων που 
προερχόταν από το διαδίκτυο προ Covid-19

42% 16%

27%
13%



Πιθανότητα να αγοράσουν online στο μέλλον ανά 
κατηγορία

* Απάντηση στην ερώτηση “Τους επόμενους μήνες, πόσο πιθανό είναι να αγοράσετε online προϊόντα από τις ακόλουθες κατηγορίες;”

Πολύ πιθανόν/ 
πιθανό

Όχι πολύ πιθανό/ 
απίθανο 98%

των retailers θεωρεί 
πιθανό/πολύ πιθανό 

να επενδύσει 
περισσότερο στο 

ηλεκτρονικό εμπόριο 
μέσα στον επόμενο 

χρόνο



Παράγοντες που οδηγούν σε online αγορές 
(vs. φυσικό κατάστημα)

Ευκολία

58%
Τιμή

50%
Υγιεινή

31%
Διαθεσιμότητα

13%

* Απάντηση στην ερώτηση “Σκεπτόμενοι την τελευταία online αγορά σας, τι σας έκανε να αγοράσετε online αντί να πραγματοποιήσετε μια αγορά σε φυσικό κατάστημα;”



Μέση ικανοποίηση με τις αγορές online 

* Απάντηση στην ερώτηση “Πόσο ικανοποιημένοι είστε όταν ψωνίζετε online για καθεμία από αυτές τις κατηγορίες”

½ 
καταναλωτές είναι 

ευχαριστημένοι/ σχετικά 
ευχαριστημένοι με τις 
online αγορές τους



Ικανοποίηση με τις αγορές online 

Σε όλες τις κατηγορίες προϊόντων οι καταναλωτές φαίνεται να είναι ευχαριστημένοι ή σχετικά ευχαριστημένοι 
με την online εμπειρία τους. Την πρωτιά όμως έχουν:

Ηλεκτρονικά 
& συσκευές

69%

Ψυχαγωγία

60%

Προϊόντα προσωπικής 
φροντίδας

58%

Ρούχα & 
υποδήματα

58%

* Απάντηση στην ερώτηση “Πόσο ικανοποιημένοι είστε όταν ψωνίζετε online για καθεμία από αυτές τις κατηγορίες”



Παράγοντες που επηρεάζουν την ικανοποίηση του 
online καταναλωτή

92%

Δωρεάν μεταφορικά & 
επιστροφές

91%

Ασφαλείς πληρωμές

88% 

Εύκολη διαδικασία 
πληρωμής

88% 

Παράδοση την επόμενη 
μέρα

75%

Πρόγραμμα 
επιβράβευσης πελατών

70%

Φιλικό προς τα κινητά 
website

67% 

Αγορά online και 
παραλαβή στο κατάστημα

64% 

Εφαρμογή για τα 
κινητά

Ποσοστό καταναλωτών για τους οποίους τα παραπάνω είναι σημαντικά/ πολύ σημαντικά



Διαθεσιμό-
τητα 

προϊόντων

#3

Ποικιλία 
προϊόντων

#4

Ταχύτητα 
του site

#5
Κριτικές 

προϊόντων

#2

Τοp 5 παράγοντες που δημιουργούν μια πολύ καλή 
εμπειρία στις online αγορές 
Σειρά προτεραιότητας

Σαφής 
περιγραφή 
και εικόνες 
προϊόντων 

#1

* Απάντηση στην ερώτηση “Βάλτε σε σειρά προτεραιότητας τους παράγοντες που δημιουργούν μια εξαιρετική εμπειρία όταν αγοράζετε online”



Παράγοντες που που οδηγουν σε ανολοκλήρωτες 
συναλλαγές online 

59% Υψηλά πρόσθετα κόστη (φόροι, αποστολή και άλλα τέλη)

27% Αναγκαστική δημιουργία λογαριασμού

25% Βρήκα καλύτερες τιμές σε άλλο site 

24% Πολύπλοκη, χρονοβόρα ολοκλήρωση αγοράς

20%  Έλλειψη επιθυμητού τρόπου πληρωμής

8/10 των καταναλωτών 
έχει γεμίσει το καλάθι 

και δεν έχει 
ολοκληρώσει την 

αγορά

* Απάντηση στην ερώτηση “Ποιοι ήταν οι κύριοι λόγοι για τη μη ολοκλήρωση της παραγγελίας”



Offline αγορές 
Αλλαγές, παράγοντες 
επιλογής και 
ικανοποίηση πελατών



Παράγοντες που οδηγούν σε αγορές σε φυσικό 
κατάστημα
(vs. online)

Δυνατότητα να το 
πάρουν άμεσα μαζί τους

48%

Δυνατότητα 
δοκιμής

43%

Ευκολία

36% 30%

Τιμή

* Απάντηση στην ερώτηση “Σκεπτόμενοι την τελευταία αγορά σας σε κατάστημα, τι σας έκανε να αγοράσετε σε κατάστημα αντί για online”



Φιλικό και 
πεπειραμένο 
προσωπικό 

#2

Ακολουθούνται 
οι οδηγίες για 

την πρόληψη της 
διασποράς 
Covid-19

#3

Ευχάριστη 
ατμόσφαιρα 

και 
ελκυστικές 

βιτρίνες

#4

Να μην έχει 
πολύ κόσμο

#5

Τοp 5 παράγοντες που δημιουργούν μια πολύ 
καλή εμπειρία στο φυσικό κατάστημα
Σειρά προτεραιότητας

Ωραίος και 
άνετος χώρος 

να 
περιηγηθείς

#1

* Απάντηση στην ερώτηση “Βάλτε σε σειρά προτεραιότητα τους παράγοντες που δημιουργούν μια εξαιρετική εμπειρία σε ένα φυσικό κατάστημα”



Παράγοντες που 
επηρεάζουν το 
shopping journey 
ενός καταναλωτή



Η έρευνα αγοράς απαραίτητη ενέργεια σε 
όλα σχεδόν τα είδη 

69% των καταναλωτών κάνει 

πάντα έρευνα πριν αγοράσει 
ηλεκτρονικές συσκευές

68% πριν αγοράσει έπιπλα 46% πριν αγοράσει προϊόντα 

σχετικά με την υγεία

41% πριν αγοράσει προϊόντα 

προσωπικής φροντίδας

41% πριν αγοράσει προϊόντα 

ψυχαγωγίας

36% πριν αγοράσει προϊόντα 

γυμναστικής

* Απάντηση στην ερώτηση “Πόσο συχνά πραγματοποιείτε έρευνα αγοράς πριν αγοράσετε κάτι σε καθεμία από τις ακόλουθες κατηγορίες;”



...με πιο διάσημα κανάλια το Google search και 
τους ιστότοπους σύγκρισης τιμών

76% των καταναλωτών κάνει 
έρευνα στο google

67% κάνει αναζήτηση σε 
ιστότοπους σύγκρισης τιμών

23% επισκέπτεται φυσικά 
καταστήματα

21% κάνει αναζήτηση στον 
ιστότοπο της εταιρείας

* Απάντηση στην ερώτηση “Τι είδους έρευνα κάνετε;”



Ο ρόλος της διαφήμισης στην επιλογή προϊόντων

7/10 
καταναλωτές παρατηρούν

 διαφημίσεις προτού 
πραγματοποιήσουν την 

αγορά τους 

Που οι καταναλωτές παρατηρούν διαφημίσεις & ποια 
κανάλια χρησιμοποιούν οι retailers για να διαφημιστούν

* Απάντηση στην ερώτηση “Συνήθως παρατηρείτε διαφημίσεις για προϊόντα προτού πραγματοποιήσετε την αγορά σας” και “Που παρατηρείτε πιο συχνά τις διαφημίσεις;”



Υπάρχουν όμως και νέοι, καταλυτικοί παράγοντες 
στην επιλογή προϊόντων 

48%
των καταναλωτών 

λαμβάνει υπόψη του τα 
brands να προωθούν 

βιώσιμες πρακτικές  

47%
των καταναλωτών 

λαμβάνει υπόψη του τα 
brands να εξασφαλίζουν 

δίκαιες συνθήκες 
εργασίας

29%
των καταναλωτών 

λαμβάνει υπόψη του τα 
brands να κάνουν 

δωρεές και να 
προσφέρουν στην 

κοινωνία

* Απάντηση στην ερώτηση “Λαμβάνετε υπ' όψιν σας κάποια από το παρακάτω όταν επιλέγετε ένα προϊόν ή ένα brand;”



Λόγοι πιστότητας σε μια εταιρεία/brand

73%

Σχέση ποιότητας & 
τιμής

60%

Ποιότητα προϊόντος

39% 

Τιμές

35% 

Εξυπηρέτηση πελατών

Μόνο ένα 6% των καταναλωτών θα παρέμενε πιστό λόγω γνωστής μάρκας, αποδεικνύοντας την τάση των 
καταναλωτών να μην είναι πλέον brand loyal

* Απάντηση στην ερώτηση “Ποιοι είναι οι κύριοι λόγοι για να μείνετε πιστοί σε μια εταιρεία/brand για μεγάλο χρονικό διάστημα;”;



Κύριοι λόγοι εγγραφής σε προγράμματα πιστότητας

Τι θα έκανε τους καταναλωτές να εγγραφούν σε προγράμματα πιστότητας πελατών;

69% Εκπτώσεις ή ειδικές τιμές

53% Επιστροφή χρημάτων

41% Δωρεάν προϊόντα

40% Εξαργύρωση πόντων

* Απάντηση στην ερώτηση “Τι θα σας έκανε να εγγραφείτε σε ένα πρόγραμμα επιβράβευσης πιστών πελατών;



Retailers και 
ψηφιακός 
μετασχηματισμός



Χρήση ψηφιακών εργαλείων από retailers

* Απάντηση στην ερώτηση “Κατα πόσο θεωρείτε ότι η εταιρεία σας έχει υιοθετήσει ψηφιακά εργαλεία μέχρι στιγμής;”

65%
των retailers θεωρεί ότι έχουν 
υιοθετήσει ψηφιακά εργαλεία 

μέχρι στιγμής σε 
μεγάλο/πολύ μεγάλο βαθμό



….παρόλα αυτά

* Απάντηση στην ερώτηση “Κατα πόσο θεωρείτε ότι η εταιρεία σας έχει υιοθετήσει ψηφιακά εργαλεία μέχρι στιγμής;”

67% δεν αξιοποιεί το Cloud 
επαρκώς

60% δεν χρησιμοποιεί Big Data 
Analytics επαρκώς

87% δεν χρησιμοποιεί εφαρμογή 
για κινητά επαρκώς

62% δεν εκπαιδεύει τους 
εργαζομένους πάνω σε ψηφιακά 

εργαλεία επαρκώς

75% δεν κάνει χρήση 
ηλεκτρονικής τιμολόγησης 

91% δεν κάνει χρήση τεχνητής 
νοημοσύνης επαρκώς

91% δεν κάνει χρήση 
επαυξημένης πραγματικότητας 

επαρκώς



Κύριες προκλήσεις σχετικά με τον ψηφιακό 
μετασχηματισμό

* Απάντηση στην ερώτηση “Ποιες είναι οι κύριες επιχειρηματικές σας προκλήσεις όσον αφορά τον ψηφιακό μετασχηματισμό της επιχείρησής σας; 

Δυσκολεύονται να 
προσαρμοστούν στην 
ταχύτητα μεταβολής 

αναγκών των 
πελατών

1/2
Αναγνωρίζουν την 

υπάρχουσα εταιρική 
κουλτούρα  & δομή ως 

πρόκληση 

2/5
Πάσχουν από έλλειψη 
ψηφιακών δεξιοτήτων 

/ τεχνογνωσίας

3/10



Top 5 λόγοι να επενδύσετε στον ψηφιακό 
μετασχηματισμό

* Απάντηση στην ερώτηση “Αξιολογήστε τον βαθμό σημαντικότητας των παρακάτω, ως λόγους να επενδύσετε περισσότερο στον ψηφιακό 
μετασχηματισμό της εταιρείας σας:”

Βελτίωση της 
εμπειρίας 
πελατών

#2

Προσαρμογή 
στην αλλαγή 

συμπεριφοράς 
των 

καταναλωτών

#3

Αύξηση της 
παραγωγικότ

ητας στο 
χώρο 

εργασίας

#4

Αύξηση 
ευελιξίας

#5

Αύξηση 
κερδοφορίας

#1



Το 47% των καταναλωτών δηλώνει ικανοποιημένο ή 
σχετικά ικανοποιημένο από τις online αγορές του 03

1/2 καταναλωτές θεωρεί πως ο covid άλλαξε 
σημαντικά την αγοραστική του συμπεριφορά 

02

Ξεκάθαρη η αυξητική τάση των online αγορών σε όλες 

τις κατηγορίες κατά 6.4% 
01

Η αύξηση κερδοφορίας είναι ο Νο1 λόγος για 
τις επιχειρήσεις ωστε να επενδύσουν στον ψηφιακό 

μετασχηματισμό 
04

Βασικά συμπεράσματα

Το 65% των επιχειρήσεων δηλώνει πως έχει υιοθετήσει 
ψηφιακά εργαλεία ωστόσο πολλά από αυτά δεν 
αξιοποιούνται επαρκώς 

05
Κύριες προκλήσεις στον ψηφιακό μετασχηματισμό 

είναι η κατανόηση των αναγκών των πελατών, η 
υπάρχουσα κουλτούρα και η έλλειψη ψηφιακων 

δεξιοτητων 

06



Thank you!
EMAIL

info@krataionconsulting.com

WEBSITE

www.krataionconsulting.com

Follow us on: 


