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ΠΕΡΙΛΗΨΗ 

 

Η παρούσα εργασία µε θέµα «  το  καταναλωτικό  πρότυπο  των  Ελλήνων  µετά  την  

οικονοµική  κρίση » εκπονήθηκε στα πλαίσια του µαθήµατος της Ερευνητικής Εργασίας 

από την Α’ τάξη του 4ου  Λυκείου  Λαµίας  κατά το σχολικού έτους 2013-2014. 

Η έρευνα πραγµατοποιήθηκε την περίοδο  από  10/03/2014 έως  15/03/2014 στην  περιο-

χή της  Λαµίας µε τη µέθοδο του Ερωτηµατολογίου. 

Βασικά συµπεράσµατα που προέκυψαν είναι ότι οι καταναλωτικές συνήθειες που επικρά-

τησαν τα τελευταία χρόνια δηµιούργησαν µεγάλα αδιέξοδα σε ζητήµατα ηθικής αλλά και 

µόλυνσης του περιβάλλοντος. Τόσο οι επιχειρήσεις όσο και οι καταναλωτές είναι υποχρε-

ωµένοι λόγω των τελευταίων οικονοµικών εξελίξεων που γίνονται τόσο τοπικά όσο και πα-

γκόσµιο επίπεδο να αλλάξουν συνήθειες και πρακτικές που σχετίζονται µε την παραγωγή 

και κατανάλωση των αγαθών. Η αναζήτηση του «µέτρου» στην απόκτηση και κατανάλω-

ση υλικών αγαθών είναι δύσκολη αλλά ταυτόχρονα υποχρέωση για κάθε υπεύθυνο κατα-

ναλωτή – πολίτη ώστε να αντιµετωπιστούν ως ένα βαθµό οι δυσκολίες που υπάρχουν και 

να διαµορφωθούν καλύτερες προοπτικές για το µέλλον. 
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ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

 

Η παρούσα εργασία έγινε υπό την επίβλεψη του καθηγητή κ. Φράγκου  Κων/νου (Π.Ε. 09). 

Η απόκτηση αγαθών που προορίζονται για κατανάλωση και κάλυψη των αναγκών είναι 

διαδικασία στενά συνδεδεµένη µε την ύπαρξη του ανθρώπου. Η αλόγιστη όµως σπατάλη 

των φυσικών πόρων αλλά και οι τελευταίες δυσµενείς εξελίξεις στην οικονοµική ζωή του 

τόπου και του κόσµου ωθούν σε µία αναθεώρηση του καταναλωτικού προτύπου που επι-

βάλει ο σύγχρονος τρόπος ζωής. Σκοπός της έρευνας είναι να διαπιστώσουµε: 

α) Ποιο είναι και πως διαµορφώθηκε το καταναλωτικό πρότυπο που επικράτησε τα τελευ-

ταία χρόνια τόσο γενικά όσο και ειδικά στην περιοχή µας; 

β) Ποια αδιέξοδα δηµιούργησε και γιατί; 

γ) Ποιες αλλαγές πρέπει να γίνουν στις καταναλωτικές µας συνήθειες έτσι ώστε να περιο-

ριστούν οι δυσµενείς επιπτώσεις αλλά και να δηµιουργηθούν προϋποθέσεις µιας ανάπτυ-

ξης πιο φιλικής στον άνθρωπο και το περιβάλλον; 

Το θέµα εντάσσεται στο επιστηµονικό πεδίο των Ανθρωπιστικών και Κοινωνικών Επιστη-

µών και αποφασίστηκε  να προσεγγιστεί σε όλες του τις διαστάσεις από τέσσερις οµάδες 

των πέντε  ή  έξι (5-6) ατόµων, οι οποίες θα έχουν τακτές συναντήσεις Ολοµέλειας µε τη 

συµµετοχή όλων των οµάδων.   

Την οµάδα Α αποτέλεσαν οι µαθητές Τσάµπρα Ελένη, Σακελλιάδου ∆ανάη ,Σάββα 

Βασιλική ,Σοφιάς Ιωάννης ,Τσαπραζλής  Ευθύµιος και Τασιόπουλος  Βασίλειος. 

Στόχος της οµάδας Α ήταν να διαµορφώσει το θεωρητικό πλαίσιο εντός του οποίου θα  

κινηθεί η έρευνα µέσα από βιβλιογραφικές και διαδικτυακές πηγές, απαντώντας σε ερωτή-

µατα όπως:  

1. Ποιοι είναι οι ορισµοί εννοιών που σχετίζονται µε το θέµα όπως κατανάλωση, κατανα-

λωτικό πρότυπο, υπερκατανάλωση κ.α. 

2. Ποιος ο µηχανισµός µε τον οποίο διαµορφώνεται το καταναλωτικό πρότυπο και ποιες οι 

επιπτώσεις του προτύπου που κυριάρχησε τα τελευταία χρόνια; 

Την οµάδα Β αποτέλεσαν οι µαθητές, Σένιο Αναστασία, Σιδηράς Κων/νος , Στεργίου  

Αγγελική , Σαλικοπούλου  ∆ήµητρα, Ρένια  Μάργιους και Σκάρλα  Χριστίνα . 

Αποστολή  της οµάδας Β ήταν να διενεργήσει έρευνα µε τη µέθοδο του ερωτηµατολογίου 

ώστε να προσδιοριστεί το καταναλωτικό πρότυπο των Ελλήνων  πολιτών που κατοικούν 

στην περιοχή  της  Λαµίας  και  η επεξεργασία των δεδοµένων που προέκυψαν. Η  έρευνα  

έγινε  σε  150  µαθητές  του  σχολείου µας.  Συντάχθηκε  ερωτηµατολόγιο µε  10  ερωτή-
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σεις  και  αφού  φωτοτυπήθηκε  διανεµήθηκε  στους  µαθητές  τα  οποία  και  επιστράφη-

σαν  στην  οµάδα για  την  επεξεργασία  των  δεδοµένων . 

Την οµάδα Γ αποτέλεσαν οι µαθητές Σταµατόπουλος Αλέξανδρος ,Σταυρογιάννης Αν-

δρέας ,Σταυρογιάννης Χρήστος, Σίγας Γεώργιος ,Στρατόπουλος Ανδρέας , και  

Στριφτάρας  ∆ηµήτριος 

Αποστολή  της οµάδας Γ ήταν  να  κάνει  την  διαγραµµατική  παρουσίαση  των αποτελε-

σµάτων  έρευνας . Η οµάδα κατέληξε σε συµπεράσµατα . 

Την οµάδα  ∆ αποτέλεσαν οι µαθητές Σέγκεζα Ροβιλένα , Τασσιού Ευθυµία, Ράντη  

Άννα , Τσαούση Στελίνα ,Τρίγκα  Ελένη. 

Αποστολή  της οµάδας ∆ ήταν  να  δηµιουργήσει  ως  τέχνηµα Παρουσίαση του Office – 

Power Point  και  να  συντάξει γραπτή ερευνητική έκθεση . 

Σχηµατίστηκε φάκελος της ερευνητικής εργασίας που περιλαµβάνει τη γραπτή ερευνητική 

έκθεση,  άλλα συµπληρωµατικά στοιχεία και το τέχνηµα. 

Τέλος προγραµµατίστηκε η παρουσίαση της εργασίας στη σχολική κοινότητα. 
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ΘΕΩΡΗΤΙΚΟ  ΜΕΡΟΣ 

ΕΙΣΑΓΩΓΙΚΕΣ  ΕΝΝΟΙΕΣ 

Tο βασικό χαρακτηριστικό των σύγχρονων κοινωνιών είναι η συνεχής τάση διεύ-

ρυνσης των αναγκών, τόσο των καταναλωτικών αναγκών όσο και των αναγκών της πα-

ραγωγής. Η διεύρυνση των αναγκών έχει δύο χαρακτηριστικά που θα τα εξετάσουµε πιο 

κάτω: πρώτον, συνεχώς και περισσότεροι άνθρωποι επιθυµούν και προσπαθούν να ικα-

νοποιήσουν τις ανάγκες τους µε την απόκτηση εµπορευµάτων που προηγουµένως χρησι-

µοποιούσαν λίγοι. ∆εύτερον, εµφανίζονται συνεχώς νέες ανάγκες, που οφείλονται στον 

τρόπο που είναι οργανωµένη η σύγχρονη ζωή. 

Οι άνθρωποι, καθώς είναι κοινωνικά όντα, αλληλοεπηρεάζονται στις καταναλωτικές 

τους συνήθειες. Ο αλληλοεπηρεασµός αυτός αφορά τόσο τον τρόπο ικανοποίησης των 

αναγκών, όσο και τη δηµιουργία νέων αναγκών. Η αλληλεπίδραση µεταξύ των ανθρώπων 

εκδηλώνεται, συνήθως µε δύο διαφορετικούς τρόπους. Πρώτον, οι άνθρωποι προσπα-

θούν να µιµηθούν ο ένας τον άλλο στην κατανάλωση αγαθών. ∆εύτερον, οι άνθρωποι 

προσπαθούν µέσα από την κατανάλωση να ξεχωρίσουν από τους υπόλοιπους, 

να διακριθούν. 

Η µίµηση εµφανίζεται σαν µια τάση συνεχούς διεύρυνσης της κατανάλωσης και της 

ζήτησης αγαθών - εµπορευµάτων: αν κοιτάξουµε γύρω µας θα διαπιστώσουµε πλήθος 

από αυτές τις οµοιότητες στα αντικείµενα και στις υπηρεσίες που χρησιµοποιούµε. Φο-

ρούµε παρόµοια ρούχα, παπούτσια, ακούµε την ίδια µουσική, διασκεδάζουµε µε τον ίδιο 

τρόπο, βλέπουµε τις ίδιες εκποµπές στην τηλεόραση, κάνουµε µαθήµατα ξένων γλωσσών 

σε ιδιωτικά φροντιστήρια κ.τ.λ. Πολλές από τις επιλογές µας στον τρόπο που ντυνόµαστε ή 

διασκεδάζουµε οφείλονται στην προσπάθεια µας να ντυθούµε ή να διασκεδάσουµε όπως 

οι άλλοι: οι φίλοι µας, οι συµµαθητές µας, οι µεγαλύτεροι, τα είδωλα του τραγουδιού, των 

σπορ ή της µόδας. 

Στο µηχανισµό µίµησης και οµοιοµορφίας, σε συνδυασµό µε το µηχανισµό για διά-

κριση, βασίζεται η καθιέρωση προτύπων κατανάλωσης και συµπεριφοράς που ονοµάζου-

µε «µόδα». Η µόδα απευθύνεται σε διακριτές οµάδες του πληθυσµού -ανάλογα µε την η-

λικία, το εισοδηµατικό επίπεδο, το επάγγελµα,το φύλο κ.τ.λ.- και προσπαθεί να οµοιογε-

νοποιήσει την καταναλωτική συµπεριφορά των οµάδων αυτών. Η διαφήµιση διαδραµατί-

ζει σηµαντικό ρόλο στη διαµόρφωση αυτής της καταναλωτικής συµπεριφοράς και της δια-

δικασίας οµοιογενοποίησης µέσα από τη διάκριση. 

Χαρακτηριστικό της µόδας είναι η ταχύτητα της µεταβολής της και η προσωρινότητα. 

Ο άνθρωπος µετατρέπεται σε παθητικό καταναλωτή, δηλαδή σε άτοµο που προσπαθεί να 
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ικανοποιήσει τις ανάγκες και επιθυµίες του µε τον τρόπο που επιβάλλει η µόδα, µε το σύ-

νολο των µηχανισµών προώθησης των εµπορευµάτων. Η συχνή και απρόβλεπτη αλλαγή 

της µόδας είναι απαραίτητη για να χάσει ο καταναλωτής το ενδιαφέρον του για τα εµπο-

ρεύµατα που      έχουν διάρκεια ζωής, έστω και αν αυτά διατηρούν τη χρηστική τους αξία. 

  Το σύνολο των καταναλωτικών συνηθειών µιας κοινωνίας αποτελεί 

το καταναλωτικό της πρότυπο. Το καταναλωτικό πρότυπο ενδέχεται να είναι στατικό, 

δηλαδή να µη µεταβάλλεται παρά µε αργούς ρυθµούς, ή δυναµικό, δηλαδή να ενσωµα-

τώνει µε ταχύτητα τις αλλαγές στη µόδα. Το καταναλωτικό πρότυπο αποτυπώνεται στη δι-

άρθρωση των δαπανών της κοινωνίας για διάφορες οµάδες αγαθών.  

Κατανάλωση αποτελεί η απορρόφηση αγαθών για την κάλυψη αναγκών αλλά και 

ο βαθµός απορρόφησης από τους καταναλωτές. Οι προτεραιότητες του καταναλωτή όσον 

αφορά το ξόδεµα των χρηµάτων του, αποτελεί µία σειρά περίπλοκων διαδικασιών που 

µπορεί να είναι πλήρως ή µερικώς υποσυνείδητη. Ο καταναλωτής αποσκοπεί στο να λάβει 

τη µεγαλύτερη χρησιµότητα (ικανοποίηση) από την κατανάλωση αγαθών και υπηρεσιών 

µε βάση το εισόδηµα του και τις τιµές των αγαθών.   

Ο άνθρωπος χαρακτηρίζεται από ανάγκες οι οποίες αποτελούν µία κατάσταση αι-

σθητής έλλειψης κάποιας βασικής ικανοποίησης. Οι ανάγκες υπάρχουν στην ίδια την αν-

θρώπινη βιολογία και την ανθρώπινη ύπαρξη (ανάγκη για φαγητό, ένδυση , κατοικία , συ-

ντροφικότητα). Οι επιθυµίες είναι πόθοι για απόκτηση αγαθών τα οποία αποτελούν µέσα 

ικανοποίησης κάποιων βαθύτερων αναγκών. Ενώ οι ανάγκες είναι ελάχιστες, οι επιθυµίες 

είναι πολλές, διαφέρουν από κοινωνία σε κοινωνία και αλλάζουν συνεχώς µορφή από τις 

κοινωνικές δυνάµεις και τους θεσµούς. Έτσι π.χ. ένας κάτοικος του δυτικού κόσµου ικανο-

ποιεί τις επιθυµίες του για ρουχισµό µε ένα επώνυµο κοστούµι, ενώ ο κάτοικος της Κεντρι-

κής Αφρικής καλύπτει απλά το σώµα του µε ένα απλό ύφασµα ή και άλλα υλικά της φύσης.  

Οι απαιτήσεις είναι οι επιθυµίες για κάποια συγκεκριµένα προϊόντα, οι οποίες υπο-

στηρίζονται από µία ικανότητα να τα αγοράσουν. ∆ηλαδή από την ύπαρξη αγοραστικής 

δύναµης.  

Βασικό χαρακτηριστικό των σύγχρονων κοινωνιών είναι η συνεχής τάση διεύρυνσης των 

απαιτήσεων των καταναλωτών για απόκτηση εµπορευµάτων που ικανοποιούν τις 

επιθυµίες τους. Όλο και περισσότεροι επιζητούν την απόκτηση εµπορευµάτων που πριν 

χρησιµοποιούσαν λίγοι ενώ συνεχώς εµφανίζονται και νέες ανάγκες χάρη του τρόπου που 

είναι οργανωµένη η σύγχρονη κοινωνία.  

Για να συµβεί αυτό απαραίτητη είναι η τόνωση της αγοραστικής δύναµης των κατα-

ναλωτών είτε µέσω των αµοιβών της εργασίας τους είτε µέσω δανεισµού. Άλλη προϋπό-
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θεση είναι το να πειστούν οι καταναλωτές να ξοδέψουν το εισόδηµα τους στην αγορά των 

αγαθών αυτών. Αυτό επιτυγχάνεται µέσω της έµφυτης τάσης να µιµούνται ο ένας τον άλ-

λον αλλά και να διακρίνεται ο ένας από τον άλλον µέσω της κατανάλωσης. 

Χαρακτηριστικό της είναι η ταχύτητα µεταβολής της. Αποτέλεσµα της είναι να απα-

ξιώνονται εµπορεύµατα παρότι έχουν ακόµη διάρκεια ζωής και διατηρούν τη χρηστική τους 

αξία.  Καταναλωτισµό ονοµάζουµε την τάση για απεριόριστη κατανάλωση ακόµη και όταν 

κάποιος δεν έχει το απαραίτητο εισόδηµα.  

   

Ο ρόλος της διαφήµισης και των Μ.Μ.Ε. στη διαµόρφωση του σύγχρονου 

καταναλωτικού προτύπου.  

  Το Μάρκετινγκ έχει ως βασική αρχή ότι το κλειδί για την επίτευξη των στόχων ενός 

οργανισµού έγκειται στον καθορισµό των αναγκών και των επιθυµιών των αγορών-στόχων 

και στην προσφορά επιθυµητών ικανοποιήσεων, µε τρόπο πιο αποτελεσµατικό και αποδο-

τικό από αυτό των ανταγωνιστών. Έχει ως επίκεντρο τις ανάγκες του καταναλωτή και γι’ 

αυτό συµβάλλει στην δηµιουργία αγαθών τα οποία θα προτιµηθούν από τους καταναλωτές, 

θα αυξήσουν τις πωλήσεις και θα ικανοποιήσουν πραγµατικές ανάγκες.  

Το Μάρκετινγκ έχει ως σηµαντικό εργαλείο τη διαφήµιση η οποία αποτελεί µια α-

πρόσωπη επικοινωνία ανάµεσα στις επιχειρήσεις και στους πιθανούς πελάτες. Τελικός 

σκοπός είναι η µετάδοση πληροφοριών και η δηµιουργία µιας ευνοϊκής γνώµης για κάποιο 

προϊόν ή την επιχείρηση που διαφηµίζεται. Με αυτό τον τρόπο επιδιώκει να πείσει τους 

καταναλωτές ότι το προϊόν είναι καλύτερο από αυτό των ανταγωνιστών, πετυχαίνοντας 

πωλήσεις. Όµως το συνεχώς αυξανόµενο πλεόνασµα παραγωγής που οφείλεται στην δυ-

σαναλογία µεταξύ προσφοράς αγαθών από τις επιχειρήσεις και της ικανής προς πληρωµή 

ζήτησης από πλευράς των καταναλωτών (λόγω της περιορισµένης αγοραστικής τους 

δύναµης) δίνει στη διαφήµιση µία άλλη διάσταση.  

Οι µεγάλες επιχειρήσεις χρησιµοποιούν τη διαφήµιση για να συµβάλλει στην απορ-

ρόφηση όλο και µεγαλύτερου µέρους των παραγόµενων προϊόντων τους ώστε να διατη-

ρήσουν και να αυξήσουν τα κέρδη τους. Η διαφήµιση έτσι επηρεάζει την ζήτηση 

µεταβάλλοντας τις ίδιες τις ανάγκες. Οι µέθοδοι πώλησης εκµεταλλεύονται την ευαισθησία 

του καταναλωτή, χρησιµοποιούν εις βάρος του τους νόµους της ψυχολογίας µε τους οποί-

ους δεν είναι εξοικειωµένος και δεν µπορεί να αµυνθεί εναντίον τους, τον τροµάζουν τον 

κολακεύουν ή τον αφοπλίζουν. Όλα αυτά είναι πράγµατα άσχετα µε τις γνώσεις του αγο-

ραστή.  
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Στην περίπτωση που συµβαίνει αυτό η διαφήµιση δεν αποτελεί απλά µια 

ενηµέρωση για κάποιο προϊόν ή κάποια επιχείρηση αλλά δηµιουργεί ένα νέο πλαίσιο από 

ανάγκες, µέσα από την αναδιάταξη των κινήτρων του καταναλωτή. Υπάρχει λοιπόν µεγάλη 

διαφορά ανάµεσα στην εποικοδοµητική διαφήµιση η οποία επιδιώκει την προσέγγιση των 

καταναλωτών µε ευκαιρίες πώλησης από τις οποίες ενδεχοµένως θα επωφεληθεί και στη 

µαχητική-επιθετική διαφήµιση που είναι κυρίως όργανο πειθούς και πονηρών χειρισµών.  

Τα Μέσα Μαζικής Επικοινωνίας έχουν τον δικό τους ρόλο σε αυτή την διαδικασία. 

Τα τηλεοπτικά προγράµµατα (ειδήσεις, διαφηµίσεις, τηλεοπτικές σειρές , ταινίες) εξαρτώ-

νται από τις επιλογές του ίδιου του µέσου ως επιχείρηση µε συγκεκριµένες οικονοµικές και 

κοινωνικές προδιαγραφές.  Ενδέχεται η «πληροφόρηση» που παρέχεται να επηρεάζει 

άµεσα αλλά και έµµεσα ένα κοινό µε διαφορετική προέλευση από την κοινωνική τάξη από 

την οποία το µέσο εξαρτάται οικονοµικά. Εντυπωσιάζουν εισάγουν το εξαιρετικό, το 

απρόσµενο, σε κάθε σπίτι, σαν µια καθηµερινή εµπειρία µε τέτοιον τρόπο ώστε η 

πραγµατικότητα να καταντά φαντασίωση. Τα πρότυπα που εµφανίζονται στα Μ.Μ.Ε. ανα-

παράγονται παθητικά από τη διαφήµιση. Το κύκλωµα του κινηµατογράφου, της τηλεόρα-

σης και των εφηµερίδων επιβάλλουν πρότυπα που λαµβάνει η κοινωνία των ληπτών. Α-

νάλογα µε την ανταπόκριση των ληπτών το διαφηµιστικό κύκλωµα, τα ξαναλανσάρει σαν 

ευπρόσδεκτα αφού το κοινό έδειξε ότι τα θέλει. Στην καταναλωτική κοινωνία οι άνθρωποι 

προσδιορίζονται από το τι καταναλώνουν ενώ δεν πρέπει να τους δίνεται η δυνατότητα να 

αναπαυθούν.  

Η κατανάλωση θα πρέπει να επιφέρει ικανοποίηση αµέσως χωρίς ιδιαίτερη προ-

σπάθεια και δεξιότητες έτσι ώστε ο καταναλωτής σύντοµα να εκτεθεί σε νέο πειρασµό. Αρ-

νητικές συνέπιες της διαδικασίας αυτής είναι:  

• Η άσκηση ψυχολογικής βίας στον καταναλωτή αφού επηρεάζει και διαµορφώνει 

την προσωπική ζωή.  

• Εµπορευµατοποίηση των ανθρωπίνων σχέσεων αφού ο καθένας προσδιορίζεται 

από το τι µπορεί να αποκτήσει και να καταναλώσει.  

• Η σπατάλη των παραγωγικών πόρων µιας οικονοµίας και η µόλυνση του περι-

βάλλοντος.  

Βέβαια η προώθηση, η προβολή προϊόντων και η ενηµέρωση του καταναλωτικού 

κοινού µέσω των Μ.Μ.Ε. και της διαφήµισης έχει και θετικές συνέπειες όπως:  

• ∆ιευκολύνει την επίτευξη οικονοµιών κλίµακας (µείωση του κόστους παραγωγής).  

• Αυξάνει την πληροφόρηση και διευρύνει τις δυνατότητες επιλογής του καταναλωτή.  

• Βοηθά στη βελτίωση των προϊόντων  
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• ∆ηµιουργεί κίνητρα ανάπτυξης της καινοτοµίας.  

• Ενεργοποιεί κίνητρα για προσπάθεια επίτευξης υψηλότερου επιπέδου διαβίωσης.  

• Επιχορηγεί τα Μ.Μ.Ε. εξασφαλίζοντας στο ευρύ κοινό την ενηµέρωση για 

σηµαντικά θέµατα.  
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ΜΕΡΟΣ ∆ΕΥΤΕΡΟ (ΕΡΕΥΝΑ) 

 

Μεθοδολογία έρευνας 

 

Περιγραφή ερωτηµατολογίου 

Αφορά ερωτήσεις κλειστού τύπου. 

 

Τρόπος επικοινωνίας 

Η  επιλογή του δείγµατος έγινε τυχαία. Τα ερωτηµατολόγια µοιράστηκαν σε έντυπη µορφή. 

 

Χρονικό διάστηµα έρευνας 

Η δειγµατοληπτική διαδικασία πραγµατοποιήθηκε µε τη διαδικασία των ερωτηµατολογίων. 

Η διανοµή, συµπλήρωση και συλλογή των ερωτηµατολογίων έλαβε χώρα το χρονικό διά-

στηµα  από  10/3/2014  µέχρι  15/3/2014 

Η κωδικοποίηση και η επεξεργασία των δεδοµένων αυτών πραγµατοποιήθηκε µε τν χρήση 

των προγραµµάτων Microsoft Excel. 

 

∆είγµα 

Τον πληθυσµό του δείγµατος αποτέλεσαν 150 έφηβοι της Ά Λυκείου του σχολείου µας. 
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ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ 

 

  Στην καταναλωτική κοινωνία η παραγωγή δεν υπάρχει για να ικανοποιεί ανάγκες 

αλλά για να δηµιουργεί ανάγκες. Η οικονοµική ανάπτυξη, η παραγωγή βελτιωµένων αγα-

θών, η ενηµέρωση των καταναλωτών µέσω των διαφηµιστικών µηνυµάτων αλλά και η λει-

τουργία Μέσων Μαζικής Ενηµέρωσης που ενηµερώνουν και ψυχαγωγούν είναι στοιχεία 

απαραίτητα για την βελτίωση του βιοτικού επιπέδου. Όµως όταν αυτά χρησιµοποιούνται 

για να παραπληροφορήσουν και να δηµιουργήσουν πλασµατικές ανάγκες τότε γίνονται ε-

πικίνδυνα για το κοινωνικό σύνολο.  

Ο καταναλωτισµός και η διάθεση για απόκτηση αγαθών µε οποιοδήποτε τρόπο 

ακόµη και µε δανεισµό διαβρώνουν τον κοινωνικό ιστό. Οι ανθρώπινες σχέσεις 

εµπορευµατοποιούνται, η κοινωνική θέση του καθενός συνδέεται µε τα υλικά αγαθά που 

κατέχει ενώ όσοι δεν µπορούν να καλύψουν τις πλασµατικές αυτές ανάγκες νιώθουν θλίψη 

και απογοήτευση. Ταυτόχρονα οι ανάγκες παραγωγής όλο και περισσότερων αγαθών που 

οι επιχειρήσεις θα προσπαθήσουν να πουλήσουν εξαντλούν τους φυσικούς πόρους και 

βλάπτουν το περιβάλλον.  

Από την καθηµερινότητά µας προκύπτει ότι οι έφηβοι επηρεάζονται σε σηµαντικό 

βαθµό από τις διαφηµίσεις, τα Μ.Μ.Ε. και το διαδίκτυο. Βέβαια, οι κάτοικοι της περιοχής 

µας είναι πιο προσεκτικοί στις καταναλωτικές τους επιλογές από ότι οι κάτοικοι των µεγά-

λων αστικών κέντρων, αλλά παρ’ όλα αυτά ο καταναλωτισµός έχει εισβάλλει ενώ η έλλειψη 

οικολογικής συνείδησης είναι έντονη.  

Όµως, το τελευταίο διάστηµα παρατηρείται  ότι οι καταναλωτές αδυνατούν, λόγω 

των δυσµενών οικονοµικών εξελίξεων, να διατηρήσουν τις καταναλωτικές συνήθειες που 

είχαν ως τώρα. Η οικονοµική ανάπτυξη που έχει ως βάση την υπερκατανάλωση φαίνεται 

ότι δεν µπορεί να διατηρηθεί λόγω της εξάντλησης των φυσικών πόρων αλλά και της ρα-

γδαίας αύξησης του πληθυσµού του πλανήτη. Οι έφηβοι της περιοχής θεωρούν ότι αυτό 

έχει αρνητικές επιπτώσεις, αλλά και θα προκύψουν και θετικές συνέπειες ενώ δηλώνουν 

ότι το τελευταίο διάστηµα είναι πιο προσεκτικοί στις καταναλωτικές τους επιλογές.  

  Οι επιχειρήσεις οφείλουν να προσαρµοστούν στα νέα δεδοµένα. Η αποφυγή πιεστι-

κών πωλήσεων, παραπλανητικών διαφηµίσεων και υπερτιµολογήσεων είναι απαραίτητη. 

Η παραγωγή και η διανοµή µε τρόπο φιλικό προς το περιβάλλον βελτιωµένων αγαθών 

που καλύπτουν καλύτερα τις πραγµατικές ανάγκες θα οδηγήσει στη εξισορρόπηση του 

συστήµατος.  
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  Τέλος τα κράτη, οι καταναλωτικές και οι οικολογικές οργανώσεις θα πρέπει να 

συµβάλλουν στη δηµιουργία καταναλωτικής συνείδησης ώστε να περιοριστεί η µόλυνση 

του περιβάλλοντος αλλά ταυτόχρονα να δηµιουργηθούν προοπτικές βελτίωσης της ποιό-

τητας ζωής.  
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ΕΠΙΛΟΓΟΣ 

Οι καταναλωτές οφείλουν να αποκτήσουν καταναλωτική συνείδηση. Με την αγωγή του κα-

ταναλωτή αυτός εκπαιδεύεται στο να αναγνωρίζει τις πραγµατικές του ανάγκες, να διακρί-

νει τα τεχνικά χαρακτηριστικά των προϊόντων που καλύπτουν τις ανάγκες του ενώ υπολο-

γίζει την χρησιµότητα που θα λάβει από τα χρήµατα που θα ξοδέψει. ∆εν παρασύρεται 

από τις παραπλανητικές τεχνικές πωλήσεων που σχετίζονται µε την τοποθέτηση των προ-

ϊόντων, την µάρκα, τα όµορφα πρόσωπα που χρησιµοποιούν τα προϊόντα. Απολαµβάνει 

το εντυπωσιακό περιβάλλον των εµπορικών κέντρων και των καταστηµάτων αλλά δεν πα-

ρασύρεται από αυτό. ∆ιαχειρίζεται σωστά τα οικονοµικά του και καταφεύγει µε προσοχή σε 

δανεισµό. Αξιοποιεί την ενηµέρωση που του παρέχει το διαδίκτυο. ∆εν καταναλώνει προ-

ϊόντα χαµηλού κόστους που παράγονται σε υπανάπτυκτες χώρες µε απάνθρωπες συνθή-

κες εργασίας.  

Επίσης ο υπεύθυνος καταναλωτής πολίτης προσδιορίζει τις κοινωνικές σχέσεις µε βάση 

την πραγµατική αξία του καθενός και όχι µε βάση τα υλικά αγαθά που κατέχει. Τέλος οι κα-

ταναλωτικές του επιλογές πρέπει να είναι υπεύθυνες και µε γνώµονα πάντα την προστα-

σία του περιβάλλοντος. Η ανακύκλωση, ο περιορισµός της κατανάλωσης ενέργειας αλλά 

και η οικολογική µετακίνηση ώστε να προστατεύεται το περιβάλλον πρέπει να αποτελεί 

καθηµερινή πρακτική. Ταυτόχρονα µε δράσεις πρέπει να απαιτεί και από τους άλλους α-

νάλογη συµπεριφορά.  
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ΒΙΒΛΙΟΓΡΑΦΙΑ 

• http://lyk-dolian.ioa.sch.gr/wp-content/uploads/omada_a.pdf 

• http://ebooks.edu.gr/modules/ebook/show.php/DSGL-A114/547/3584,15274/ 

• Η ιστορία του Μάρκετινγκ http://el.shvoong.com/business-management/marketing/ 

• Ινστιτούτο Καταναλωτή Ελλάδος  http://www.inka.gr/ 
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(ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ Α: <ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟ>). 

 

1) Ποιο  από  τα  παρακάτω  χαρακτηριστικά  σας  επηρεάζουν  κατά  την  αγορά  ενός  

προϊόντος  

Τιµή 

Ποιότητα    

 

Επωνυµία 

2) Η  σηµερινή  κρίση  έχει  επηρεάσει  το  ύψος  των  καταναλωτικών  δαπανών ; 

Ναι 

Όχι 

∆Ξ/∆Α 

 

3) Είστε παρορµητικοί καταναλωτές κατά  την  αγορά  ενός  προϊόντος  ή  αγοράζεται  τα 

πλέον  απαραίτητα  µετά  την  οικονοµική  κρίση ; 

   Ναι 

   Όχι  

  Απαραίτητα   

4) Πόσα  αυτοκίνητα  διαθέτετε  στην  οικογένειά  σας  

  Κανένα 

 

Ένα         

∆ύο 

Άνω  των  δύο 
 
5) Πόσο  επηρεάζει  η  διαφήµιση  τις  αγορές  σας ;  

Πολύ  

Λίγο 

  Καθόλου 

6)  Σε  ποια  προϊόντα  ή  υπηρεσίες  θα  κατευθύνονταν  µια  αύξηση  του  µισθού  σας  

Ρουχισµό 

∆ιατροφή 

∆ιασκέδαση 
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 7) Για  τις  µετακινήσεις  σας  χρησιµοποιείται  το  ιδιωτικό  σας  αυτοκίνητο ή τα  µέσα  
µαζικής  µεταφοράς  µετά  την  κρίση ; 

Ιδιωτικό  αυτοκίνητο 

Μ.Μ.Μ 

8) Κάθε  πότε αλλάζετε  τη  συσκευή  του  κινητού  σας  

                     Όταν  χαλάσει 

          Όταν  το  βαρεθώ 

                      Κάθε  φορά  που  βγαίνει  καινούργιο  µοντέλο 

9) Πόσο  συχνά  επισκέπτεστε  την  τράπεζα  ή  το  ΑΤΜ  για  ανάληψη  χρηµάτων . 

Κάθε  εβδοµάδα 

Κάθε  µήνα  

                      Όταν  χρειάζεται 

10) Έχετε  περιορίσει  τις  εξόδους  σας για  ψυχαγωγία  µετά  την  οικονοµική  κρίση ;  
 

 Ναι 

 Όχι  

 ∆Ξ/∆Α 
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(ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ Β: <∆Ε∆ΟΜΕΝΑ  ΠΟΥ  ΠΡΟΕΚΥΨΑΝ>). 

1) Ποιο  από  τα  παρακάτω  χαρακτηριστικά  σας  επηρεάζουν  κατά  την  αγορά  ενός  

προϊόντος  

Τιµή 

Ποιότητα    

 

Επωνυµία 

2) Η  σηµερινή  κρίση  έχει  επηρεάσει  το  ύψος  των  καταναλωτικών  δαπανών ; 

Ναι 

Όχι 

∆Ξ/∆Α 

 

3) Είστε παρορµητικοί καταναλωτές κατά  την  αγορά  ενός  προϊόντος  ή  αγοράζεται  τα 

πλέον  απαραίτητα  µετά  την  οικονοµική  κρίση ; 

   Ναι 

   Όχι  

  Απαραίτητα   

 

4) Πόσα  αυτοκίνητα  διαθέτετε  στην  οικογένειά  σας  

  Κανένα 

 

Ένα         

∆ύο 

Άνω  των  δύο 
 
5) Πόσο  επηρεάζει  η  διαφήµιση  τις  αγορές  σας ;  

Πολύ  

Λίγο 

  Καθόλου 

 

6)  Σε  ποια  προϊόντα  ή  υπηρεσίες  θα  κατευθύνονταν  µια  αύξηση  του  µισθού  σας  

Ρουχισµό 

∆ιατροφή 

∆ιασκέδαση 

42% 

42% 

86% 

5% 

9% 

20% 

38% 

42% 

5% 

41% 

38% 

17% 

60% 

23% 

45% 

23% 

32% 

16% 

16% 
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 7) Για  τις  µετακινήσεις  σας  χρησιµοποιείται  το  ιδιωτικό  σας  αυτοκίνητο ή τα  µέσα  
µαζικής  µεταφοράς  µετά  την  κρίση ; 

Ιδιωτικό  αυτοκίνητο 

Μ.Μ.Μ 

 

8) Κάθε  πότε αλλάζετε  τη  συσκευή  του  κινητού  σας  

                     Όταν  χαλάσει 

         

Όταν  το  βαρεθώ 

                     

Κάθε  φορά  που  βγαίνει  καινούργιο  µοντέλο 

 
9) Πόσο  συχνά  επισκέπτεστε  την  τράπεζα  ή  το  ΑΤΜ  για  ανάληψη  χρηµάτων . 
 

Κάθε  εβδοµάδα 

Κάθε  µήνα  

                      Όταν  χρειάζεται 

 
10) Έχετε  περιορίσει  τις  εξόδους  σας για  ψυχαγωγία  µετά  την  οικονοµική  κρίση ;  
 

 Ναι 

 Όχι  

 ∆Ξ/∆Α 

 

 

 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 

 
 
 

 

64% 

36% 

81% 

15% 

4% 

12% 

13% 

75% 

40% 

48% 

12% 
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ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ Γ: <∆ΙΑΓΡΑΜΜΑΤΙΚΗ  ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΗ  ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΩΝ  ΕΡΕΥΝΑΣ>. 

 
Στην ερώτηση ποια από τα χαρακτηριστικά(τιµή, ποιότητα, επωνυµία) σας επηρεάζουν 
περισσότερο κατά την αγορά ενός προϊόντος το 42% απάντησε η τιµή, το υπόλοιπο 42% 
την ποιότητα και τέλος το µικρότερο ποσοστό 16% απάντησε η επωνυµία. 

ΕΡΩΤΗΣΗ  1: Ποια  από  τα  παρακάτω χαρακτηριστικά σας επηρεάζουν  κατά  την  
αγορά  ενός  προϊόντος ; 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
∆ιάγραµµα 1: Ποιά χαρακτηριστιστικά επηρεάζουν κατα την αγορά ενος προϊόντος 
 

Στην ερώτηση για το αν πιστεύετε πως η κρίση που επικρατεί έχει επηρεάσει το ύψος των 
καταναλωτικών δαπανών η πλειοψηφία υποστηρίζει πως έχει επηρεάσει. 
Συγκεκριµένα το 86% απαντάει ναι, το 5% απαντάει όχι και το 9% αρνήθηκε να απαντήσει. 

ΕΡΩΤΗΣΗ  2 :  Η  σηµερινή  κρίση  έχει  επηρεάσει το  ύψος  των  καταναλωτικών  
δαπανών.;  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
∆ιάγραµµα 2: Αν ασκεί επιρροή η κρίση στις καταναλωτικές δαπάνες 
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Στην ερώτηση αν οι νέοι αγοράζουν πλέον µόνο τα απαραίτητα  το  42 %  απαντά ναι  το  
20% θεωρεί  ότι  είναι  παρορµητικοί  καταναλωτές ενώ  το  38 %  όχι   

ΕΡΩΤΗΣΗ  3 : Είστε  παρορµητικοί  κατά  την  αγορά  ενός προϊόντος ή  αγοράζετε  
τα  πλέον  απαραίτητα  µετά  την  οικονοµική  κρίση; 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
∆ιάγραµµα 3: αν αγοράζουν µόνο τα απαραίτητα πλέον 
 
 

Στην ερώτηση για το πόσα αυτοκίνητα διαθέτετε στην οικογένεια το µεγαλύτερο ποσοστό 
41% απάντησε ένα! Έπειτα το 38% των παιδιών απάντησαν πως διαθέτουν δυο αυτοκίνη-
τα στην οικογένεια τους. Λιγότερο είναι το ποσοστό που διαθέτει πάνω από δύο αµάξια, 
συγκεκριµένα το 15% και τέλος το 5% των παιδιών δεν έχουν κανένα αυτοκίνητο στην οι-
κογένεια. 

ΕΡΩΤΗΣΗ  4 : Πόσα  αυτοκίνητα  διαθέτετε  στην  οικογένειά σας ; 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
∆ιαγράµµα 4: πόσα αυτοκίνητα διαθέτουν οι οικογένειες 
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Στην ερώτηση πόσο επηρεάζει η διαφήµιση τις αγορές σας.το 60% ένα µεγάλο ποσοστό 
απαντάει λίγο.  Το 17% των εφήβων απαντάει πολύ και τελος το 23% των µαθητών δεν 
επηρεάζεται καθόλου από την διαφήµηση. 

ΕΡΩΤΗΣΗ  5 : Πόσο  επηρεάζει  η  διαφήµιση  τις  αγορές  σας ; 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
∆ιαγραµµα 5: Αν επηρεάζει η διαφήµηση τις αγορές 
 
 
Στην ερώτηση για το ποια προϊόντα ή υπηρεσίες θα κατευθυνόταν µια αύξηση του µισθού 
σας το 45% υποστηρίζει τον ρουχισµό ενώ το 32% την διασκέδαση. Λίγοι είναι αυτή που 
επιλέγουν την διατροφή, συγκεκριµένα το 23% των παιδιών. 

ΕΡΩΤΗΣΗ  6 : Σε  ποια  προϊόντα ή υπηρεσίες θα κατευθύνονταν µια αύξηση του µι-
σθού  σας ; 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
∆Ιιάγραµµα 6: Σε ποια προϊόντα ή υπηρεσίες θα κατευθυνόταν µια αύξηση του µισθού 
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Στην ερώτηση για το αν χρησιµοποιείται περισσότερο το αυτοκίνητο σας ή τα Μ.Μ.Ε για τις 
µετακινήσεις σας η πλειοψηφία δηλαδή το 64% απάντησαν το ιδιωτικό τους αυτοκίνητο 
ενώ το 36% απάντησε τα Μ.Μ.Ε.  

ΕΡΩΤΗΣΗ  7: Για  τις  µετακινήσεις  σας χρησιµοποιείτε το  ιδιωτικό  σας  αυτοκίνη-
το  ή  τα  Μ.Μ.Ε  µετά  την  κρίση ; 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Στην ερώτηση πότε αλλάζετε την συσκευή του κινητού σας λίγοι είναι αυτοί που αλλάζουν 
κάθε φορά που βγαίνει ένα καινούριο. Συγκεκριµένα το 4%  αγοράζει συνεχώς νέο κινητό 
ενώ εκείνοι που το αλλάζουν όταν το βαριούνται αποτελούν το 15% των νέων. Ευτυχώς 
είναι ικανοποιητικό το ποσοστό των 81%  που αγοράζει καινούρια συσκευή µόνο όταν χα-
λασει η παλιά! 

ΕΡΩΤΗΣΗ  8 : Κάθε  πότε  αλλάζετε  τη  συσκευή του  κινητού  σας ; 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
∆ιάγραµµα 8: Ποτε αλλάζετε την συσκευή του τηλεφώνου σας; 
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Στην ερώτηση για το πόσο συχνά επισκέπτεστε το Α.Τ.Μ για ανάληψη χρηµάτων το 75%  
απάντησε όταν χρειάζεται, το 13% απαντησε κάθε µηνα και  το 12% κάθε εβδοµάδα. 

ΕΡΩΤΗΣΗ  9 : Πόσο  συχνά  επισκέπτεστε  την  τράπεζα ή  το  Α.Τ.Μ  για  ανάληψη  
χρηµάτων  ; 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
∆ιαγραµµα 9: πόσο συχνά κάνετε ανάληψη χρηµάτων από την τράπεζα; 
 
 
Στην ερώτηση για το αν ο κόσµος έχει περιορίσει την διασκέδαση λόγω της οικονοµικής 
κρίσης το 48 % δεν την έχει περιόρισει καθόλου ενώ το 40% αρκετά. Τέλος το 12% αρνή-
θηκε να απαντήσει. 

ΕΡΩΤΗΣΗ  10 : Έχετε  περιορίσει  τις  εξόδου  σας  για ψυχαγωγία µετά  την  οικο-
νοµική  κρίση; 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
∆ιάγραµµα_10: περιορίστηκε η διασκέδαση λόγω οικονοµικής κρίσης; 
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ΟΜΑ∆Α ΕΡΓΑΣΙΑΣ: 

1) Ράντη Άννα 

2) Ρένια Μάργιους 

3) Σάββα Βασιλική  

4) Σακελλιάδου ∆ανάη 

5) Σαλικοπούλου ∆ήµητρα 

6) Σέγκεζα Ροβιλένα  

7) Σένιο Αναστασία 

8) Σίγας Γεώργιος 

9) Σιδηράς Κων/νος 

10) Σκάρλα Χριστίνα 

11) Σοφιάς Ιωάννης 

12) Σταµατόπουλος Αλέξανδρος 

13) Σταυρογιάννης Ανδρέας 

14) Σταυρογιάννης Χρήστος 

15) Στεργίου Αγγελική 

16) Στρατόπουλος Ανδρέας 

17) Στριφτάρας ∆ηµήτριος 

18) Τασιόπουλος Βασίλειος 

19) Τασσιού Ευθυµία 

20) Τρίγκα Ελένη 

21) Τσάµπρα Ελένη 

22) Τσαούσι Στελίνα 

23) Τσαπραζλής Ευθύµιος 
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