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Έρευνα GfK - FutureBuy

TECHCHANNELPARTNER

ανάλυση

Σύμφωνα με τα αποτελέσματα έρευνας της GFK για το 2017, υπάρχουν σημαντικές ενδείξεις για συνδυασμό online 
και offline αγοραστικής συμπεριφοράς κυρίως στις κατηγορίες ένδυσης, παιχνιδιών, μικρών οικιακών συσκευών 
και προϊόντων πληροφορικής. 

«Omni-channel» η αγοραστική 
συμπεριφορά των Ελλήνων

Τ
ο πολυκαναλικό αγοραστικό τα-
ξίδι για βασικά προϊόντα οικιακής 
χρήσης, αποτελεί παγκόσμια και 
ευρωπαϊκή τάση. Η τελευταία έρευ-
να της GfK - FutureBuy σε online 
κοινό, αποτυπώνει αυτή την τάση 

και στην Ελλάδα. Πιο συγκεκριμένα, οι Έλληνες κα-
ταναλωτές, χρησιμοποιούν τόσο το κατάστημα όσο 
και online πηγές κατά τη διάρκεια του αγοραστικού 
τους ταξιδιού όπως φαίνεται και στον πίνακα που 
παραθέτουμε. 

Κυριαρχία των φυσικών καταστημάτων 
Τα φυσικά καταστήματα διατηρούν τη σημαντικότητά 
τους. Σχεδόν οι μισοί Έλληνες καταναλωτές (47%) 
ανέφεραν ότι αρχικά έψαξαν τα προϊόντα online και 
αργότερα επισκέφτηκαν το κατάστημα για να τα αγο-
ράσουν («webrooming»), σε αντίθεση με εκείνους 
(24%) που έψαξαν για ένα προϊόν σε κατάστημα και 
έπειτα το αγόρασαν online («showrooming»). 

Κίνητρα για αγορά στο κατάστημα 
Ανάμεσα σε εκείνους που επέλεξαν να αγοράσουν 
ένα προϊόν σε κατάστημα, σχεδόν οι μισοί ανέφεραν 
σαν κύριο λόγο τη δυνατότητα να δουν το προϊόν 
πριν το αγοράσουν. Αναφέρθηκε επίσης, ως δεύ-
τερος λόγος, η στήριξη των τοπικών επιχειρήσεων 
(34%), με τη δυνατότητα να παραλάβουν τα προϊόντα 
νωρίτερα να έρχεται τρίτη σε σημαντικότητα (29%).  
Όσον αφορά τους Leading Edge Consumers (LEC) 

η προσωπική αλληλεπίδραση με το προϊόν στο 
κατάστημα αποτελεί σημαντικό παράγοντα ενώ ακο-
λουθεί η ευκολία επιστροφών (35%) και η ταχύτητα 
αγορών (32%).  
Η δυνατότητα να δουν το προϊόν πριν το αγορά-
σουν καθώς και η στήριξη των τοπικών επιχειρή-
σεων είναι εξίσου σημαντικές για την γενιά Y (η-
λικία 28-37) και X (ηλικία 38-52). Η δυνατότητα να 
παραλάβουν τα προϊόντα νωρίτερα (32%) έρχεται 
τρίτη στους καταναλωτές της γενιάς X σε αντίθεση 
με την ευκολία επιστροφών (29%) μεταξύ των κα-
ταναλωτών της γενιάς Y.  

Κίνητρα για online αγορές 
Για τους καταναλωτές που αγόρασαν ένα προϊόν δι-
αδικτυακά, η εξοικονόμηση χρημάτων είναι μακράν 
ο πιο κοινά αναφερόμενος παράγοντας, καθώς επι-
λέχθηκε σε ποσοστό 62% στους online αγοραστές και 
σε ποσοστό 55% ανάμεσα στους LEC. Ο ίδιος λόγος 
αναφέρεται επίσης μεταξύ των αγοραστών FMCG 
(63%). Η ευκολία στην αγορά έρχεται δεύτερη (32%), 
ενώ ανάμεσα στους LEC οι καλύτερες επιλογές πλη-
ρωμής αναφέρονται πιο συχνά σε ποσοστό 37%. 

Αγοραστική συμπεριφορά 
Πέντε στους δέκα ερωτηθέντες συμφωνούν με την 
δήλωση, «Η φορητή συσκευή μου (smartphone ή / 
και tablet) γίνεται ολοένα και πιο σημαντικό εργαλείο 
για τις αγορές μου», σε σύγκριση με το αντίστοιχο 
ποσοστό για την Ευρώπη που φτάνει το 31%. Η ση-
μαντικότητα της φορητής συσκευής είναι ακόμα πιο 
καθοριστική (52%) μέσα στο κοινό των καταναλωτών 
της γενιάς Y. Τέσσερις στους δέκα δηλώνουν ότι «τα 
μέσα κοινωνικής δικτύωσης έχουν καταστεί εξίσου 
σημαντικά με άλλες πηγές πληροφοριών» σχετικά 
με τις αποφάσεις αγορών (σε αντίθεση με 26% των 
Ευρωπαίων καταναλωτών), ενώ το συγκεκριμένο 
ποσοστό ανεβαίνει στο 71% μεταξύ των LEC. 
Συνοψίζοντας, οι ψηφιακές συσκευές καθίστανται 
όλο και πιο απαραίτητες στην αγορά καθημερινών 
καταναλωτικών αγαθών. Ωστόσο, οι Έλληνες  
καταναλωτές εξακολουθούν να βασίζονται στα 
φυσικά καταστήματα για την περιήγηση και την 
τελική αγορά. TCP
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Πολυκαναλικές αγορές σε Ελλάδα & Ευρώπη (2017)
ΕΙΔΟΣ ΕΛΛΑΔΑ ΕΥΡΩΠΗ

Ένδυση 51% 52%

Μικρές οικιακές συσκευές 41% 41%

Παιχνίδια 41% 49%

Είδη πληροφορικής 40% 40%

Χρηματοπιστωτικές υπηρεσίες 36% 33%

Smartphones / κινητά τηλέφωνα 34% 35%

Συσκευές τηλεόρασης και βίντεο 32% 40%

Μεγάλες οικιακές συσκευές 31% 37%

Wearables (π.χ. Fitness & Health Trackers) 28% 38%

Προϊόντα OTC (μη συνταγογραφούμενα) 18% 19%

Τροφές και αξεσουάρ για κατοικίδια 16% 23%

Union Road 
Assistance
Η Union Road Assistance 

παρέχει υπηρεσίες οδικής 

βοήθειας με πανελλαδική 

κάλυψη. Ιδρύθηκε το 2009 και 

έχει έδρα στον Άγιο Δημήτριο 

Αττικής. Η εταιρεία διαθέτει 

περισσότερους από 320 

εργαζόμενους στην έδρα της 

και σε οκτώ υποκαταστήματα. 

Επίσης, έχει στην ιδιοκτησία 

της πάνω από 120 οχήματα. 

Ο κύκλος εργασιών ξεπερνά τα 

22.000.000 €.

Οι προκλήσεις

• Διαχείριση πολλαπλών 

κωδικών προϊόντων

• Ανάγκη για πολλούς και 

διαφορετικούς τρόπους 

πληρωμής

• Άμεση ενημέρωση των 

κεντρικών συστημάτων 

• Συνεργασία με υφιστάμενες 

υποδομές

Το όφελος

• Απλούστευση διαδικασίας 

πώλησης επί αυτοκινήτου

• Αυτόματη ενημέρωση ERP 

και αποθήκης

• Άμεσο monitoring του exvan 

status όλων των οχημάτων

• Δυνατότητες τεχνικής 

υποστήριξης πελατών

• Πρόσθετα έσοδα 

Λύση που εγκαταστάθηκε:

Regate Effective – EXVAN

Υλοποίηση έργου από: 

GeniusNet Α.Ε. – GlobaleNet Α.Ε.

Από την οδική βοήθεια στις 
πωλήσεις επί αυτοκινήτου

CASE STUDY

Εύκολες – απλές βλάβες, όπως ενδεικτικά η 
αντικατάσταση μπαταρίας στο σημείο της βλάβης, 
από το προσωπικό της εταιρείας, αλλά και εντός της 
εργοστασιακής εγγύησης των κατασκευαστών – 
εισαγωγέων αυτοκινήτων, προσδίδει προστιθέμενη αξία 
στις παρεχόμενες υπηρεσίες τής Union Road Assistance. 
Η συγκεκριμένη ανάγκη απαιτεί τόσο ενημερωμένα 
υπολογιστικά συστήματα (ERP, αποθηκευτικούς 
χώρους, παραστατικά), όσο και συνεχή διασύνδεση 
με τα κεντρικά γραφεία της επιχείρησης. Οι απαιτήσεις 
για διαχείριση πολλαπλών κωδικών προϊόντων, για 
πληθώρα οχημάτων – πελατών, η ανάγκη για πολλούς 
και διαφορετικούς τρόπους πληρωμής, η προϋπόθεση 
για άμεση ενημέρωση των κεντρικών συστημάτων και 
οι υφιστάμενες υποδομές, οδήγησε στην αναζήτηση 
λύσεων για τιμολόγηση επί αυτοκινήτου.

Η Union Road αξιοποιώντας τη λύση Regate Effective 
– EXVAN κατάφερε να απλουστεύσει τη διαδικασία 
πώλησης επί αυτοκινήτου. Πιο συγκεκριμένα, ο οδηγός 
με εύκολη αναζήτηση βρίσκει το είδος προς πώληση, με 
όλες του τις λεπτομέρειες (περιγραφή, κωδικός, τιμή) και 

αφού ολοκληρώσει τη διαδικασία της πώλησης και της 
είσπραξης ενημερώνει αυτόματα το ERP της εταιρείας 
και την αποθήκη. Επιπλέον, όλοι οι back office users 
έχουν τη δυνατότητα αξιοποιώντας το Regate Effective 
– Administration Suite να έχουν άμεσο monitoring του 
exvan status όλων των οχημάτων

Το όφελος για την εταιρεία είναι η άμεσα διαθέσιμη 
και πλήρης αποτύπωση του περιεχομένου του 
κάθε οχήματος  customer service και οι επιπλέον 
δυνατότητες τεχνικής υποστήριξης προς τους οδηγούς 
– πελάτες της εταιρείας. Μακροπρόθεσμα το σύνολο 
των υπηρεσιών επιτόπου τεχνικής υποστήριξης, 
μπορεί να εμπλουτιστεί, κυρίως σε επίπεδο υλικών 
– ανταλλακτικών, χωρίς αυτό να διαταράσσει την 
εύρυθμη λειτουργία της επιχείρησης και κυρίως 
την διαχείριση και διακίνηση των υλικών, μεταξύ 
κεντρικών αποθηκών, οχημάτων και τελικών χρηστών. 
Επιπλέον, προσδίδει έσοδα από την εξυπηρέτηση των 
οδηγών – πελατών και παράλληλα άμεση επίλυση 
στα συνηθέστερα προβλήματα που προκαλούν 
ακινητοποίηση λόγω βλάβης ενός οχήματος.

Στο πλαίσιο της συνεχούς ανάπτυξης της εταιρείας Union Road Assistance και με 
στόχο την παροχή υπηρεσιών που θα τη διαφοροποιήσουν από τον ανταγωνισμό, 
η εταιρεία είδε την ευκαιρία για πωλήσεις υλικών – αναλωσίμων στα οχήματα που 
καλείται να συνδράμει. Το Regate Effective – EXVAN ήταν η ιδανική λύση.

Η επιτυχημένη υλοποίηση του συγκεκριμένου 
έργου, απέδειξε ότι η ορθή και πλήρης κατανόηση 
της ανάγκης, η χρήση των κατάλληλων εφαρμογών 
και τεχνολογιών, η ταχύτητα υλοποίησης, η άψογη 

συνεργασία μεταξύ των εμπλεκόμενων εταιρειών μπορεί να 
επιτύχει άμεσα και θεαματικά αποτελέσματα στην καθημερινή 
δραστηριότητα της Union Road Assistance.
Αθανάσιος Δαρδαμάνης, Διευθύνων Σύμβουλος Globalnet Επικοινωνίες ΑΕΕ & Σύμβουλος  
Τεχνολογίας και Τηλεπικοινωνιών Union Road Assistance ΕΠΕ.

PU
B

LI


