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ΕΙΣΑΓΩΓΗ

ΤΟ ΤΡΑΠΕΖΙΚΟ ΤΟΠΙΟ ΣΗΜΕΡΑ ΚΑΙ Η ΑΝΑΓΚΗ ΓΙΑ 

ΙΚΑΝΟΠΟΙΗΣΗ ΤΟΥ ΠΕΛΑΤΗ

Με την είσοδο της χώρας μας στην Ευροζώνη και την καθιέρωση του 

ενιαίου νομίσματος, οι Τράπεζες που δραστηριοποιούνται στη χώρα μας 

άρχισαν να λειτουργούν σε ένα ανταγωνιστικότερο περιβάλλον το οποίο 

περιορίζει σημαντικά τον παραδοσιακό διαμεσολαβητικό τους ρόλο. Αυτό έχει 

σαν αποτέλεσμα την άσκηση ισχυρών πιέσεων στην κερδοφορία τους, ενώ 

παράλληλα καθιστά επιτακτικότερη την ανάγκη για διαρθρωτικές αλλαγές του 

τραπεζικού συστήματος.

Η απελευθέρωση των αγορών σε συνδυασμό με την πρόοδο που έχει 

σημειωθεί στην πληροφορική και στις τηλεπικοινωνίες, έχουν οδηγήσει στην 

διεθνοποίηση του τραπεζικού ανταγωνισμού και στην παγκοσμιοποίηση της 

αγοράς χρηματοπιστωτικών υπηρεσιών. Αντίστοιχα και το ελληνικό πιστωτικό 

σύστημα διανύει μια περίοδο σημαντικών ανακατατάξεων που συνδέονται 

άμεσα με την αναγκαιότητα προσαρμογής του στα δεδομένα της ΟΝΕ καθώς 

και στο νέο περιβάλλον δράσης που ήδη έχει αρχίσει να διαμορφώνεται.

Συγκεκριμένα, τα τελευταία χρόνια σημειώθηκαν στο χώρο των 

τραπεζών αλλαγές πρωτόγνωρες για τα Ελληνικά δεδομένα, καθώς ενισχύθηκε 

η τραπεζική αποδιαμεσολάβηση, απαλλάχθηκαν οι Τράπεζες απ' τον Κρατικό 

προστατευτισμό, ιδιωτικοποιήθηκαν τράπεζες, δημιουργήθηκαν μέσα από 

εξαγορές, συγχωνεύσεις και στρατηγικές συμμαχίες ισχυροί τραπεζικοί όμιλοι 

και λήφθηκαν μέτρα για την εξυγίανση και ορθολογικότερη λειτουργία του 

τραπεζικού συστήματος.

Το περιβάλλον αυτό δεν αφήνει πολλά περιθώρια επιλογής ιδιαίτερα 

στις τράπεζες με αναπτυγμένα δίκτυα καταστημάτων. Δημιουργεί την ανάγκη 

ευελιξίας και προσαρμοστικότητας τους στις νέες συνθήκες και απαιτήσεις της 

αγοράς ενώ συγχρόνως εγκυμονεί σοβαρούς κινδύνους για όσες τράπεζες δεν 

προσαρμοστούν στα νέα δεδομένα.
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Οι ισχυρές δυνάμεις που αναπτύσσονται όπως η εμφάνιση νέων μη 

τραπεζικών ανταγωνιστών, η ενεργοποίηση των πελατών, η νέες τεχνολογίες 

e-banking και Internet, ανατρέπουν τις έως σήμερα κρατούσες αντιλήψεις, 

όσον αφορά τους βασικούς παράγοντες οι οποίοι επηρεάζουν την συμπεριφορά 

των τραπεζών και των πελατών τους και πρέπει να κατευθύνουν την ανάπτυξη 

και την αποτελεσματικότητα τους.

Κατά συνέπεια ο έντονος ανταγωνισμός που αναπτύσσεται και σε 

μεγάλο βαθμό εκδηλώνεται στον τομέα της λιανικής τραπεζικής (retail 

banking), φέρνει τις τράπεζες ταυτόχρονα αντιμέτωπες με μια σειρά από 

στρατηγικές προκλήσεις. Συγκεκριμένα οι τράπεζες θα πρέπει:

• Ααμβανομένης υπόψη της στενότερης σχέσης που αναπτύσσεται μεταξύ 

τραπεζών και πελατών, να δημιουργούν τις προϋποθέσεις μονιμότερων 

συνεργασιών και παροχή υπηρεσιών προστιθέμενης αξίας στους πελάτες 

τους.

• Να εξασφαλίζουν την όσο το δυνατόν ταχύτερη και πληρέστερη 

εξυπηρέτηση της υφιστάμενης και δυνητικής τους πελατείας.

• Να αναζητούν εναλλακτικές πηγές εσόδων με την διαφοροποίηση και 

διεύρυνση των εργασιών της π.χ. στην Στεγαστική και Καταναλωτική 

Πίστη, στις ασφάλειες κτλ.

• Να εκμεταλλευτούν τις νέες τεχνολογίες e-banking και Internet banking για 

την μείωση των λειτουργικών τους αναγκών και την ταχύτερη εξυπηρέτηση 

των πελατών τους.

Για την επιτυχία των παραπάνω οι τράπεζες αναγνωρίζουν πλέον πως η 

ύπαρξη τους, η ανάπτυξη και η πρόοδος τους συνδέονται άμεσα με την 

υιοθέτηση μιας νέας στρατηγικής φιλοσοφίας η οποία αναγνωρίζει την 

εξυπηρέτηση και την ανάπτυξη των σχέσεων με την πελατεία σαν βασικά 

προαπαιτούμενα. Σήμερα, η κατανόηση των πελατών, η άμεση ανταπόκριση 

στις ανάγκες και προσδοκίες τους, οι οποίες συνεχώς μεταβάλλονται, και η 

δημιουργία μιας μακράς και αποτελεσματικής σχέσης μαζί τους είναι πλέον τα 

βασικά κριτήρια όχι μόνο της επιτυχίας, αλλά και της επιβίωσης των 

τραπεζών.( Κέντρος ,2002). Από την άλλη μεριά οι παροχές νέων υπηρεσιών 

και εξυπηρετήσεων πάνω στις οποίες στηρίζονται οι στρατηγικές των τραπεζών
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διαφοροποιούν την συμπεριφορά της τραπεζικής πελατείας που είναι πιο 

απαιτητική και ενεργητική. Οι σημερινοί πελάτες των τραπεζών είναι γενικά 

καλύτερα ενημερωμένοι από ότι ήταν στο παρελθόν και συνηθίζουν να ζητούν 

πληροφορίες και να προβαίνουν σε χρηματοοικονομικές επιλογές. Όσα 

περισσότερα χρήματα πρόκειται να αποταμιεύσει, να επενδύσει ή να δανειστεί 

ο πελάτης τόσο περισσότερο θα επιζητήσει να πληροφορηθεί ώστε να μειώσει 

τον κίνδυνο μιας λανθασμένης επιλογής: (Παυλάκης , 2000).

Γίνεται κατανοητό, λοιπόν, ότι τα τμήματα Marketing και Σχεδιασμού 

των Τραπεζών θα πρέπει να εστιάζουν την προσοχή τους στην προσπάθεια 

ικανοποίησης του πελάτη. To Marketing προσφέρει τα κατάλληλα προϊόντα και 

υπηρεσίες, στους κατάλληλους ανθρώπους, στον κατάλληλο τύπο στον 

κατάλληλο χρόνο, στην κατάλληλη τιμή, με την κατάλληλη διαδικασία και τον 

κατάλληλο τρόπο επικοινωνίας (Philip Kotler, 2000). Για να πετύχει όμως 

αξιόπιστη εξυπηρέτηση του πελάτη και να δημιουργήσει προϊόντα τραπεζικά 

που να ανταποκρίνονται στις ανάγκες του θα πρέπει να αναλύσει σε βάθος την 

στάση του και την συμπεριφορά του στις υπηρεσίες που του προσφέρονται.

Έχοντας υπ' όψιν όλα τα παραπάνω και υποκινούμενος από την 

επαγγελματική μου ενασχόληση στον Τομέα των Δανείων προς Ιδιώτες στην 

Γενική Τράπεζα της Ελλάδος , επέλεξα την παρούσα εργασία που βασίζεται σε 

εμπειρική μελέτη με τη μέθοδο του ερωτηματολογίου και επιδιώκει να 

διερευνήσει και να αναλύσει την στάση και συμπεριφορά των Ελλήνων 

Καταναλωτών στα Στεγαστικά Δάνεια των Τραπεζών, με στόχο την βελτίωση 

των παρεχόμενων Υπηρεσιών από τις Τράπεζες.

Η εργασία αποτελείται από 5 κεφάλαια.

Στο πρώτο κεφάλαιο γίνεται μια εκτενής αναφορά στις πιστοδοτήσεις 

των τραπεζών και ειδικότερα στην Στεγαστική πίστη καθώς και στην εξέλιξη 

των Στεγαστικών δανείων και τον Ανταγωνισμό των Τραπεζών στην χώρα 

μας.

Στο δεύτερο κεφάλαιο επιχειρείται μια ανασκόπηση της βιβλιογραφίας, 

Ελληνικής και διεθνούς η οποία είναι σχετική με τις έρευνες που έχουν 

πραγματοποιηθεί για την στάση και συμπεριφορά των Καταναλωτών στις 

Τραπεζικές Υπηρεσίες.
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Το τρίτο κεφάλαιο ασχολείται με την Μεθοδολογία που ακολουθήθηκε 

στην συγκεκριμένη έρευνα , τον σχεδίασμά του ερωτηματολογίου σε σχέση με 

τους αντικειμενικούς στόχους της έρευνας , την μέθοδο επεξεργασίας των 

δεδομένων και την ταυτότητα της έρευνας.

Το τέταρτο κεφάλαιο παρουσιάζει την στατιστική ανάλυση και την 

ερμηνεία των σημαντικότερων στοιχείων της έρευνας.

Τέλος στο πέμπτο κεφάλαιο γίνεται μία κριτική αξιολόγηση των 

συμπερασμάτων και διατυπώνονται κάποιες διαπιστώσεις και προτάσεις, οι 

οποίες θα μπορούσαν ενδεχομένως να οδηγήσουν στην λήψη κάποιων 

αποφάσεων.
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1

ΤΡΑΠΕΖΕΣ ΚΑΙ ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΑ ΔΑΝΕΙΑ

1.1 Η Λειτουργία των Τραπεζών και οι Πιστοδοτήσεις προς Ιδιώτες

Οι Εμπορικές Τράπεζες είναι επιχειρήσεις που έχουν σαν αντικείμενο 

δραστηριότητας τους την εμπορία του χρήματος με σκοπό την επίτευξη 

κέρδους. Παρά τον κερδοσκοπικό τους χαρακτήρα οι Τράπεζες συμβάλλουν 

αποφασιστικά στην οικονομική ανάπτυξη της χώρας, αφού συγκεντρώνουν την 

αποταμιευόμενη αγοραστική δύναμη (καταθέσεις) την οποία δανείζουν σε 

παραγωγικές δραστηριότητες (πιστοδοτήσεις).

Μέχρι πρόσφατα η χρηματοδοτική λειτουργία των τραπεζών 

δεσμευόταν σε μεγάλο βαθμό από το ισχύον θεσμικό πλαίσιο. Το καθεστώς 

αυτό όμως άλλαξε σταδιακά με μια σειρά από αποφάσεις και έτσι σήμερα οι 

Τράπεζες είναι ελεύθερες να λαμβάνουν τις επιχειρηματικές τους αποφάσεις. 

Οι δεσμεύσεις που παραμένουν στο τραπεζικό σύστημα, όπως είναι οι 

περιορισμοί των μεγάλων χρηματοδοτικών ανοιγμάτων, ο έλεγχος του 

συντελεστή φερεγγυότητας και οι Γενικοί Κανόνες Χρηματοδοτήσεων, έχουν 

σκοπό την εύρυθμη λειτουργία του τραπεζικού συστήματος και όχι τον 

περιορισμό του. Έτσι, λοιπόν, όπως σε κάθε επιχείρηση και σε κάθε εμπορική 

τράπεζα εφαρμόζονται μερικές βασικές αρχές που εξασφαλίζουν την ομαλή 

λειτουργία τους και τα καλύτερα αποτελέσματα.

Συνοπτικά οι αρχές αυτές είναι : (Γενική Τράπεζα της Ελλάδας, 

Σύστημα Πιστοδοτικής Λειτουργίας)

α) Η αργή me ρευστότητας, που σημαίνει ότι η Τράπεζα πρέπει να είναι σε 

θέση να καλύπτει τις υποχρεώσεις της προς τους καταθέτες ή τους 

δικαιούχους κάθε άλλης μορφής.

β) Η αργή της ασφάλειας, που σημαίνει ότι η Τράπεζα πρέπει να κάνει ασφαλή 

τοποθέτηση των κεφαλαίων της. Η φερεγγυότητα των πιστούχων της
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τράπεζας, οι εμπράγματες και λοιπές εξασφαλίσεις, οι τριτεγγυητές, 

αποτελούν την βάση για την τήρηση της αρχής της ασφάλειας 

γ) Η αργή της κατανομής των κινδύνων, που σημαίνει ότι η Τράπεζα πρέπει 

να επιδιώκει την κατανομή των πιστοδοτήσεων της σε πολλά και όχι σε 

λίγα πρόσωπα (διασπορά κινδύνου). Η αρχή αυτή συνδυάζεται με την 

αρχή της ασφάλειας.

δ) Η αργή της εντιιιερότητας. που σημαίνει ότι η Τράπεζα πρέπει να 

παρακολουθεί τόσο τις εξελίξεις σε κάθε κλάδο της οικονομικής δράσης, 

όσο και την πορεία κάθε πιστούχου της. Η γνώση των οικονομικών 

στοιχείων των πιστούχων, η ανάλυση τους και η συνεχής παρακολούθηση 

της δράσης τους είναι στοιχεία που συντελούν στην διαμόρφωση της 

κατάλληλης πιστοδοτικής τραπεζικής πολιτικής 

ε) Η αργή της αποδοτικότητας. που σημαίνει ότι η Τράπεζα πρέπει να 

επιδιώκει την μεγιστοποίηση των θετικών αποτελεσμάτων της, 

εκμεταλλευόμενη στο έπακρο τα διαθέσιμα της. Η επιλογή στην 

τοποθέτηση των κεφαλαίων της και η αύξηση του κύκλου δραστηριότητας 

της είναι οι βασικοί παράγοντες στην επίτευξη της αρχής αυτής.

Η σύμμετρη και ταυτόχρονη εφαρμογή των παραπάνω αρχών 

εξασφαλίζει το καλύτερο οικονομικό αποτέλεσμα χωρίς να διακινδυνεύουν τα 

μονιμότερα συμφέροντα της κάθε Τράπεζας.

Η απελευθέρωση της τραπεζικής αγοράς έχει σαν αποτέλεσμα την 

έντονη κινητικότητα των τραπεζών στο χρηματοδοτικό τομέα και ιδιαίτερα στα 

προϊόντα λιανικής τραπεζικής, δηλαδή στα Στεγαστικά και Καταναλωτικά 

Δάνεια όπου ο ανταγωνισμός έχει αυξηθεί σημαντικά και έχει ως αποτέλεσμα 

την προσφορά νέων χρηματοδοτικών προϊόντων. Είναι γνωστό ότι οι 

χρηματοδοτήσεις προς ιδιώτες αποτελούν πλέον μια από τις κυριότερες 

τραπεζικές εργασίες αφού ο ορθός χειρισμός τους είναι δυνατόν να αποφέρει 

στις τράπεζες σημαντικά κέρδη. Γι' αυτό το λόγο οι Διοικήσεις των Τραπεζών 

επιδεικνύουν ιδιαίτερο ενδιαφέρον για την ανάπτυξη της Στεγαστικής και 

Καταναλωτικής πίστης, φιλοδοξώντας να κατακτήσουν ένα σημαντικό μερίδιο 

αγοράς.
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Στις πιστοδοτήσεις προς ιδιώτες ισχύουν οι αρχές και Κατευθύνσεις των 

πράξεων του Διοικητή της Τράπεζας Ελλάδος και του "Συστήματος 

Πιστοδοτήσεων" της κάθε τράπεζας για την πολιτική της και τα εφαρμοζόμενα 

κριτήρια. Σε ότι αφορά στα πιστωτικά κριτήρια για τις πιστοδοτήσεις αυτές, 

απαιτείται να δίνεται ιδιαίτερη σημασία στη χρησιμοποίηση της πίστωσης για 

το σκοπό που χορηγείται και στη δυνατότητα του δανειοδοτούμενου να 

εξυπηρετεί κανονικά την παρεχόμενη πίστωση σε συνδυασμό και με τις λοιπές 

ανάγκες και υποχρεώσεις του.

Προκειμένου, λοιπόν, να εκτιμηθούν η αξιοπιστία, η φερεγγυότητα και 

οι οικονομικές δυνατότητες του δανειοδοτούμενου για την ομαλή εξυπηρέτηση 

της πιστοδότησης, πρέπει να καταβάλλεται ιδιαίτερη προσπάθεια για την 

συγκέντρωση όσο το δυνατόν περισσότερου αξιόπιστου πληροφοριακού υλικού 

σχετικά με:

• Τα ποιοτικά στοιχεία (ηλικία, συνέπεια, οικογενειακή κατάσταση, δυσμενή 

στοιχεία, οφειλές σε άλλες τράπεζες).

• Τα περιουσιακά στοιχεία (ατομικά ή οικογενειακά) με τυχόν βάρη.

• Το ύψος και την σταθερότητα του συνολικού καθαρού και διαθέσιμου 

εισοδήματος, ατομικού και οικογενειακού.

• Τη συνεργασία με την Τράπεζα σε άλλους τομείς.

• Τη μετοχική, εταιρική ή άλλη σχέση (εγγυητής) με πιστούχο της Τράπεζας.

Για την εκτίμηση της οικονομικής κατάσταση του δανειοδοτούμενου 

πρέπει να λαμβάνονται όλα τα αναγκαία στοιχεία (π.χ. ανάλυση μισθοδοσίας, 

σχετική βεβαίωση εργοδότη, εκκαθαριστικά σημειώματα φόρου εισοδήματος, 

αντίγραφο τελευταίας φορολογικής δήλωσης) προκειμένου από τα στοιχεία 

αυτά να εκτιμηθεί το ατομικό και οικογενειακό καθαρό εισόδημα και στη 

συνέχεια το διαθέσιμο με βάση και τις λοιπές ανάγκες και υποχρεώσεις του 

δανειοδοτούμενου.
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1.2 Ανάλυση της Στεγαστικής Πίστης

Σύμφωνα με την Πράξη του Διοικητή της Τραπέζης Ελλάδος (ΠΔ/ΤΕ 

1955/2-7-1991) οι τράπεζες μπορούν να χορηγούν Δάνεια προς Ιδιώτες για την 

κατασκευή, επισκευή και αγορά ακινήτων στην Ελλάδα. Οι χρηματοδοτήσεις 

αυτές αφορούν ακίνητα που προορίζονται για ιδιόχρηση ως κατοικίες ή πάσης 

φύσεως ακίνητα που προορίζονται για εκμετάλλευση.

Διευκρινίζεται ότι επιτρέπεται και η χρηματοδότηση της αξίας αγοράς 

των οικοπέδων επί των οποίων θα ανεγερθούν τα κτίρια.

Το ύψος και οι όροι των δανείων καθορίζονται από τα πιστωτικά 

ιδρύματα ελεύθερα, ενώ τα ελάχιστα όρια των επιτοκίων που ίσχυαν έχουν 

καταργηθεί. Επίσης με την Απ. ΕΝΠΘ 507/7/28-8-92 καθορίζεται ότι 

επιτρέπεται στα πιστωτικά ιδρύματα να χορηγούν στεγαστικά δάνεια με 

ελεύθερο διαπραγματεύσιμο επιτόκιο καθώς και δάνεια έναντι καταθέσεων 

στεγαστικού ταμιευτηρίου σύμφωνα με τις ισχύουσες διατάξεις για την 

εξόφληση ληξιπρόθεσμων και άληκτων οφειλών από δάνεια στεγαστικού 

ταμιευτηρίου σε ευρώ και σε συνάλλαγμα.

Προκειμένου οι Τράπεζες να έχουν μια ικανοποιητική εκτίμηση του 

πιστωτικού κινδύνου από τις πιστοδοτήσεις των Στεγαστικών δανείων, τα 

αιτήματα αξιολογούνται με βάση την δυνατότητα αποπεράτωσης του έργου, το 

συνολικό κόστος και τις πηγές χρηματοδοτικής κάλυψης του, το ενδεχόμενο 

ύπαρξης σημαντικών αποκλίσεων στο κόστος και το χρόνο κατασκευής, το 

σκοπό για τον οποίο προορίζεται το χρηματοδοτούμενο ακίνητο, τη 

σταθερότητα του εισοδήματος και τις πιθανές μελλοντικές επιδράσεις σε αυτό 

(π.χ. από έσοδα δανειοδοτούμενης κατοικίας για εκμίσθωση).

Στα πλαίσια αυτά οι Τράπεζες σήμερα προσφέρουν μία ποικιλία από 

Στεγαστικά Δάνεια, πέραν των παρεχομένων παραδοσιακών, τα οποία δίνουν 

πληθώρα επιλογών στον πελάτη.

Τα κυριότερα είδη Στεγαστικών Δανείων είναι τα εξής:

• Στεγαστικά Δάνεια για αγορά, ανέγερση, αποπεράτωση, επισκευή, βελτίωση, 

επέκταση κτλ. ακινήτου που προορίζεται για ιδιόχρηση ή εκμετάλλευση.

• Δάνεια για αγορά οικοπέδου για ανέγερση ακινήτου.
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• Δάνεια για εξόφληση ενήμερων οφειλών Στεγαστικών Δανείων σε άλλα 

πιστωτικά ιδρύματα.

• Δάνεια σε πληγέντες από φυσικές καταστροφές τα οποία απευθύνονται σε 

φυσικά πρόσωπα για την αποκατάσταση ακινήτων ιδιοκτησίας τους που 

επλήγησαν από σεισμό, πυρκαγιά και πλημμύρα.

• Επισκευαστικά Δάνεια χωρίς εγγραφή υποθηκικών βαρών

• Στεγαστικά Δάνεια Α' κατοικίας με επιδότηση επιτοκίου από το Ελληνικό 

Δημόσιο.

• Δάνεια της Α.Τ.Ε. για αγρότες.

• Δάνεια Επαγγελματικής Στέγης προς ελεύθερους επαγγελματίες του Ν. 

2238/1994 άρθρο 48 για αγορά, ανέγερση, επισκευή κλπ. επαγγελματικής 

στέγης.

Οι κυριότεροι όροι και προϋποθέσεις χορήγησης των παραπάνω δανείων 

είναι οι εξής:

• Μη ύπαρξη δυσμενών στοιχείων για τον δανειολήπτη και για τον τυχόν 

εγγυητή.

• Σταθερό εισόδημα του ενδιαφερομένου.

• Η τοκοχρεολυτική δόση του χορηγούμενου δανείου σε ετήσια βάση ή και 

τυχόν υφισταμένων δεν θα πρέπει να υπερβαίνει το 40% με 50% του ετήσιου 

οικογενειακού φορολογητέου εισοδήματος του ενδιαφερομένου. Σε 

περίπτωση που το εισόδημα δεν επαρκεί ζητείται εγγυητής ο οποίος να 

πληρεί τους οικονομικούς όρους.

• Μέγιστη ηλικία του δανειολήπτη κατά την αποπληρωμή του δανείου το 70ο 

έτος.

• Το χρηματοδοτούμενο ακίνητο να είναι νόμιμα οικοδομημένο.

Το ποσό του δανείου ξεκινάει συνήθως από τα 6.000 ευρώ, χωρίς 

περιορισμό στο ύψος του δανείου, το οποίο είναι συνάρτηση της αξίας του 

ακινήτου και της πιστοληπτικής ικανότητας του δανειοδοτούμενου. Το 

ποσοστό της χρηματοδότησης μπορεί να φθάσει μέχρι και το 100% του
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προϋπολογισμού των εργασιών μετά από την έγκριση της Τεχνικής Υπηρεσίας 

της Τράπεζας.

Η διάρκεια του δανείου είναι συνήθως από 2 έως και 30 χρόνια και το 

επιτόκιο μπορεί να είναι σταθερό, κυμαινόμενο ή συνδυασμός τους. Η 

αποπληρωμή του δανείου γίνεται με ισόποσες μηνιαίες ,διμηνιαίες ,τριμηνιαίες 

ή εξαμηνιαίες τοκοχρεολυτικές δόσεις. Οι περισσότερες τράπεζες δίνουν την 

δυνατότητα έντοκης περιόδου χάριτος από 3-18 μήνες. Επίσης δίνουν τη 

δυνατότητα μερικής ή ολικής εξόφλησης του δανείου με επιβολή ή χωρίς, 

κάποιας ποινής.

Για την εξασφάλιση των δανείων οι τράπεζες προβαίνουν σε εγγραφή 

εμπράγματων βαρών (προσημειώσεων) στο χρηματοδοτούμενο ακίνητο και 

όταν το εισόδημα του δανειολήπτη δεν επαρκεί ζητούν κάποιο φερέγγυο 

εγγυητή. Επίσης το ακίνητο ασφαλίζεται υποχρεωτικά κατά κινδύνου 

πυρκαγιάς, κεραυνού και σεισμού και ο δανειολήπτης, συνήθως προαιρετικά , 

με ασφάλιση ζωής.

Στους δανειολήπτες δίνεται πρώτα μία προέγκριση, σύμφωνα με τα 

οικονομικά τους στοιχεία και στην συνέχεια υποβάλλουν πρόσθετα 

δικαιολογητικά στοιχεία που έχουν σχέση με το ακίνητο όπως συμβόλαιο 

κτήσης, Άδεια οικοδομής. Σχέδιο κάτοψης κτλ. Μεταξύ της Τράπεζας, του 

δανειολήπτη και των τυχών εγγυητών υπογράφεται Σύμβαση Χορήγησης 

Στεγαστικού Δανείου και Προσάρτημα Σύμβασης όπου αναγράφονται όλοι οι 

όροι της χορήγησης και τηρούνται πιστά από όλα τα συμβαλλόμενα μέρη.

Τέλος ο δανειολήπτης επιβαρύνεται εφάπαξ με έξοδα για το Στεγαστικό 

του δάνειο τα οποία αφορούν την δαπάνη για την προέγκριση του δανείου, τον 

Τεχνικό και Νομικό Έλεγχο, τα έξοδα φακέλου καθώς και τα έξοδα που 

παίρνουν τα Υποθηκοφυλακεία για την προσημείωση του ακινήτου.
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Τα τελευταία χρόνια ο ανταγωνισμός των τραπεζών στη Στεγαστική 

πίστη έχει φουντώσει λόγου του ότι τα επιτόκια των Στεγαστικών δανείων 

βρίσκονται σήμερα σε ιστορικά χαμηλά επίπεδα χωρίς να υπάρχουν πλέον 

περιθώρια περαιτέρω μείωσης τους. Το γεγονός αυτό οφείλεται κυρίως σε δύο 

νέα είδη Στεγαστικών δανείων τα οποία έκαναν την εμφάνισή τους στην 

Ελληνική αγορά τα 2-3 τελευταία χρόνια. Αυτά είναι τα παρακάτω: 

α) Δάνεια βασισμένα στο Ελάχιστο Επιτόκιο Προσφοράς Κύριας 

Αναχρηματοδότησης της Ευρωπαϊκής Κεντρικής Τραπέζης (ΕΚΤ) το οποίο 

σήμερα είναι στο 2% συν κάποιο περιθώριο κέρδους της Τράπεζας, 

συνήθως από 1,80% έως 2,30%. Το επιτόκιο αυτό είναι κυμαινόμενο για 

όλη τη διάρκεια των δανείων και ρητά συμφωνείται ότι θα 

αναπροσαρμόζεται κάθε φορά, ανάλογα με τις μεταβολές του επιτοκίου της 

ΕΚΤ.

β) Δάνεια βασισμένα στο Euribor (Euro Interbank Offered Rate) το οποίο είναι 

το καθημερινό επιτόκιο που προσφέρεται στην διατραπεζική αγορά για 

τραπεζικό δανεισμό σε ευρώ από μία τράπεζα υψηλής φερεγγυότητας σε 

μια άλλη τράπεζα επίσης υψηλής φερεγγυότητας, μέσα στις τράπεζες της 

Ευρωπαϊκής Ένωσης. Το επιτόκιο αυτό είναι κυμαινόμενο και οι 

μεταβολές του εξαρτώνται απ' τον δείκτη μεταβολής του Euribor που είναι 

ο μέσος όρος των καθημερινών επιτοκίων Euribor 12μήνου, τα οποία 

έχουν δημοσιευθεί τους δύο τελευταίους ημερολογιακούς μήνες που θα 

προηγούνται της ημερομηνίας των γενεθλίων της εκταμίευσης. Σήμερα το 

επιτόκιο Euribor είναι περίπου 2,34% συν το περιθώριο κέρδους της 

τράπεζας από 1,5% έως 2% περίπου.

Εξαιτίας των παραπάνω αυτών χαμηλών επιτοκίων οι Τράπεζες 

στρέφουν πλέον τον ανταγωνισμό τους στους υπόλοιπους όρους των 

προγραμμάτων Στέγης. Τον τελευταίο χρόνο έχουν εμφανιστεί νέα πιο ευέλικτα 

χορηγητικά προϊόντα στην Ελληνική αγορά προκειμένου να προφέρουν στους 

δανειολήπτες τη δυνατότητα να επιλέγουν με μεγαλύτερη άνεση και ευελιξία το 

Στεγαστικό τους δάνειο. Τα συγκεκριμένα προϊόντα εφαρμόζονται εδώ και

1.3 Νέα Στεγαστικά Δάνεια και Ανταγωνισμός των Τραπεζών
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χρόνια στις ΗΠΑ και την Αγγλία και προσφέρουν τα παρακάτω 

χαρακτηριστικά (ΤΑ ΝΕΑ, ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ 30/10/04).

α) Ανώτατο πλαφόν στον επιτόκιο. Ο δανειολήπτης επιλέγει το 

στεγαστικό δάνειο που του ταιριάζει με το αντίστοιχο κυμαινόμενο επιτόκιο. 

Το επιτόκιο αυτό ακολουθεί τις τάσεις της αγοράς, αλλά δεν μπορεί να αυξηθεί 

για τον δανειολήπτη πάνω από ένα όριο το οποίο θα έχει προσυμφωνηθεί. Για 

παράδειγμα ,προϊόντα που έχουν τέτοια χαρακτηριστικά είναι τα Στεγαστικά 

Δάνεια CAP της Εθνικής Τράπεζας και το νέο Στεγαστικό Δάνειο της Γενικής 

Τράπεζας με ανώτατο πλαφόν στο επιτόκιο το 6%.

β) Ενσωιιατωιιένο πρόγραιιιια ιιεταφορά€ υπολοίπου. Η τράπεζα 

προσφέρει μαζί με το Δάνειο και ένα πρόγραμμα μεταφοράς από άλλη τράπεζα 

σ' αυτήν. Παράλληλα προσφέρει ευνοϊκούς όρους (π.χ. απαλλαγή από έξοδα) 

ώστε να δίνει κίνητρα σε έναν πελάτη άλλης τράπεζας να έρθει σ' αυτήν. Για 

παράδειγμα μια μορφή τέτοιου προϊόντος δημιούργησε πρόσφατα η Aspis Bank 

και η HSBC (προνομιακά επιτόκια, επιδότηση 1% του μεταφερόμενου ποσού, 

50% έκπτωση στα έξοδα).

γ) Επιλογή ύψους imviaiac δόσης. Ο δανειολήπτης έχει την δυνατότητα 

να επιλέγει το στεγαστικό δάνειο που του ταιριάζει με δεδομένους όρους 

σχετικά με το επιτόκιο και τη διάρκεια. Ανεξάρτητα από το ύψος της μηνιαίας 

δόσης που αντιστοιχεί για το επιτόκιο, τη διάρκεια και το ποσό του δανείου 

που επέλεξε, μπορεί να πληρώνει κάθε μήνα μέχρι το ποσό που αντέχει η 

τσέπη του (περισσότερα ή λιγότερα από τη μηνιαία δόση) χωρίς να έχει 

επιπτώσεις. Στην περίπτωση που δίνει περισσότερα, θα αφαιρούνται από το 

κεφάλαιο ή θα μειώνεται η διάρκεια. Στην περίπτωση που καταβάλλει 

λιγότερα, θα προστίθενται στο υπόλοιπο ή θα αυξάνεται η διάρκεια. Ενδεικτικά 

αναφέρεται ότι μια μορφή τέτοιων δανείων αποτελούν τα ευέλικτα Στεγαστικά 

της Eurobank - Ergasias.

δ) Επιλογή τρόπου πληρωιιής: ο δανειολήπτης επιλέγει τον τρόπο με τον 

οποίο προκύπτει η μηνιαία δόση. Για παράδειγμα, θα μπορεί να προκύπτει 

πληρώνοντας τόκους και υπόλοιπο. Εναλλακτικά μπορεί να πληρώνει τόκους 

για όσο διάστημα επιλέξει και στη συνέχεια το κεφάλαιο. Στεγαστικό δάνειο
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που έχει τα χαρακτηριστικά αυτά είναι το «Στέγη για όλους» της Τράπεζας 

Πειραιώς.

ε) Επιλογή συγκεκριιιένου ποσού ιιηνιαίας δόσης: ο δανειολήπτης 

ενημερώνει την τράπεζα για το ποσό που χρειάζεται και για την μηνιαία δόση 

που μπορεί να πληρώσει (π.χ. δάνειο 50.000 Ευρώ και μηνιαία δόση 200 

Ευρώ). Με τα δάνεια αυτά ο δανειολήπτης θα γνωρίζει εκ των προτέρων το 

ποσό της μηνιαίας δόσης. Όταν τα επιτόκια θα αυξάνονται, θα αυξάνεται 

αυτόματα η διάρκεια, ώστε να παραμένει σταθερή η δόση. Προϊόν που έχει τα 

χαρακτηριστικά αυτά είναι τα στεγαστικά δάνεια σταθερής δόσης - 

κυμαινόμενης διάρκειας της Εθνικής Τράπεζας.

Στον παρακάτω Πίνακα (1) απεικονίζονται τα κυριότερα προϊόντα 

Στεγαστικών Δανείων των μεγαλύτερων τραπεζών που δραστηριοποιούνται 

στην Ελλάδα, καθώς και τα επιτόκιά τους, από όπου φαίνονται η ποικιλία των 

δανείων και των επιτοκίων στην προσπάθεια των τραπεζών να 

διαφοροποιηθούν και να αποκτήσουν όσο το δυνατόν μεγαλύτερο μερίδιο 

αγοράς, ικανοποιώντας τα μεγαλύτερα τμήματα των καταναλωτών.

Πιο συγκεκριμένα στο πρώτο μέρος της πρώτης στήλης του Πίνακα 

αναλύονται τα είδη των Στεγαστικών δανείων τα οποία είναι βασισμένα στο 

βασικό κυμαινόμενο επιτόκιο της κάθε Τράπεζας καθώς και τα δάνεια τα οποία 

είναι βασισμένα στο επιτόκιο Euribor και στο επιτόκιο της Κεντρικής 

Ευρωπαϊκής Τράπεζας. Στο δεύτερο μέρος της ίδιας στήλης παρουσιάζονται τα 

Σταθερά επιτόκια των Τραπεζών τα οποία, ανάλογα με την επιθυμία των 

πελατών μπορεί να έχουν διάρκεια από 1 έως 20 έτη. Εάν ο πελάτης επιλέξει 

καθορισμένη διάρκεια Σταθερού Επιτοκίου, τότε, για την υπόλοιπη διάρκειά 

του, το δάνειο θα έχει κυμαινόμενο επιτόκιο. Τέλος στο τρίτο μέρος της στήλης 

παρουσιάζονται κάποια ειδικά δάνεια όπως τα Επαγγελματικά ή τα 

επιδοτούμενα από το Ελληνικό Δημόσιο.
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Τα τελευταία χρόνια ο ρυθμός αύξησης των στεγαστικών δανείων στην 

Ελλάδα επιταχύνεται με ταχύτατους ρυθμούς. Έτσι τα Στεγαστικά δάνεια, στο 

τέλος του 2003, αυξήθηκαν ως ποσοστό του ΑΕΠ (Ακαθάριστο Εθνικό Προϊόν) 

σε 17,4% από 15% που ήταν στο τέλος του 2002. Το ποσοστό αυτό είναι μεγάλο 

αν σκεφθεί κανείς ότι ήταν μόλις στο 4% του ΑΕΠ στο τέλος του 1998. Παρόλα 

αυτά είναι ακόμη χαμηλό σε σύγκριση με το μέσο όρο των χωρών της ζώνης του 

Ευρώ (32,4%) (Έκθεση του Διοικητή της Τραπέζης Ελλάδας ,2003). Το γεγονός 

αυτό είναι μια σοβαρή ένδειξη περαιτέρω ανάπτυξης των Στεγαστικών δανείων 

στην χώρα μας.

Παράλληλα και τα επιτόκια μειώθηκαν κατά τη διάρκεια του 2003. Το 

μέσο επιτόκιο του συνόλου των νέων Στεγαστικών δανείων, μετά την ελαφρά 

ανοδική πορεία που κατέγραψε κατά το πρώτο εξάμηνο του 2003, διαμορφώθηκε 

το Δεκέμβριο σε λίγο χαμηλότερο επίπεδο από ότι τον αντίστοιχο μήνα του 2002 

(Δεκέμβριος 2003: 4,53%, Δεκέμβριος 2002: 4,61%). Επισημαίνεται ωστόσο ότι 

το μέσο επιτόκιο στα υφιστάμενα υπόλοιπα των Στεγαστικών δανείων με 

διάρκεια πάνω από πέντε έτη, τα οποία αποτελούν σχεδόν το σύνολο των 

στεγαστικών δανείων, μειώθηκε κατά 37 μονάδες βάσης κατά τη διάρκεια του 

2003 υποδηλώνοντας αντίστοιχη μείωση του κόστους εξυπηρέτησης των 

δανείων αυτών. Η διαφορά επιτοκίων μεταξύ της Ελλάδος και της ζώνης του 

Ευρώ είναι πλέον μικρότερη της μίας εκατοστιαίας μονάδας, ενώ στα μέσα της 

δεκαετίας του 1990 ήταν περίπου στις πέντε μονάδες.

Τα υπόλοιπα των στεγαστικών δανείων αυξήθηκαν την τελευταία 

τετραετία στην Ελλάδα ως εξής: από το 2000 έως το 2001 σε ποσοστό 40,4%. 

Από το 2001 στο 2002 σε ποσοστό 32,2%. Από το 2002 στο 2003 σε ποσοστό 

27,6%. Το ίδιο ποσοστό αύξησης του 27% παρατηρείται από το 2003 έως τον 

Σεπτέμβριο του 2004 όπου το υπόλοιπο των χορηγήσεων των δανείων αυτών 

έχει ξεπεράσει τα 30.000.000 ευρώ.

Στον Πίνακα 2 φαίνεται η αύξηση των υπολοίπων των Στεγαστικών 

δανείων στην Ελλάδα, προς τα νοικοκυριά καθώς και οι μεταβολές του μέσου 

επιτοκίου χορηγήσεων ανά μήνα, για το δωδεκάμηνο από Σεπτέμβριο του 2003 

έως το Σεπτέμβριο του 2004.

1.4 Η εξέλιξη των Στεγαστικών Δανείων και οι προοπτικές τους

18



ί 8
18
Tin

*
11i iR

5?

hi 1 llisg h llf «lllil ssias ?!6?ι.:ί 5?
if! ΐ I Ϊ& ; q
iti if cl fifs
gif agilΪ s
hi mhi

■Ρί «3

ff \ fils If £ hiii 
ί Sf It

8 * si

!i

II1!
if' a 1

Tlf1 I *■ s If
! £ 
M

fill
*t|lMl
ijif
llfl ^

13
*f

s
fM

fl!: j? if ^i*Sa.

u**5
Jsl
IM*.t ^ j Λ■ Xs.-£s

Ilia
^;-s

§ 
fi 1 $
si

n r*S|fsf s P|
S

||
N> U> ' 3*5

z
fa
k{

·Η
5|S f J?

fill
N* ':;· ,
5 $

i
,K> .«tδ

«δ-
II*

llsff
!P||

ill
if*

1lit i|ii«III*

'■ N> 'M* r?$C
M

||f
rf^ v $tn*

JlIf!ί s i:r .· ■ ..
S?s *« & ^
!|s 1 f il

ip

iii5ίΓ5
p
IIif
ii

if S WTie
!||
iM

tr m
S 15 3 ? t?? 
|l t a
I1'Is

ΠΤ5 
1*1 
lit 

: II: 9
^ fi­
ll

I "μ
!!

?=■
i*

!i?§
H

I £«·.-e 5 N B 
******Siss * w

?*j?
Is

a> ® u* ***3πτ>

II
11
1?

ii

M » «Λ
3**
X

S**

s

LI
III*
rl

5 ®«"
?ltsS

hi

H

ΤΞδΤ
ii? j
ill I
{If1
3 1c <
• c *

II
|s
H Oi
if

c
o'

is: is ito ^ j ? £ *?n
o a
ii ®a

fS!
13,

'S

■'2fte ft
if;

S3 ?** 
g>«. 
«*. C»~

I??;
> _J

If
ϊϊ

aiQ-!
r

1*1»€>Q-

tl,

ϊ£ι i
II1 i
h\

:
S

II- a
? 1 “ §> ϊϊ;
! μ

i1
__

a S; :
it

ii
IM a =
3<
? | *» ft ■3 αs

rris

Yis

s*
£

§
t;

««-22ss;

v>8

ϋϋ
fill

s|2|sis*
ItsI
is
Βϊ
>» ii
sl&

V8

£*

I

ίέ£

i -
Ii
I?
S3?2
\g

Ss.
= 55?O-no

I
g*

fiiil 
i,i|i*

. » s
*x

ii*? a
kj

*« z
ifϊ f (J·8

/ 2 

II y>
if f B:bi * 1*

I*
2 K in *«

** i 1
'■s ΐ?

Q-

■p tn !* l* i

s*

ii!
f§i

g*

g *

s

« H
■K 5tf < *s

ki55 JEhiis &
s|i
5

s
" δ%ύ 5
* o

, _ „ s| s *3 i* «

■ii
it*
ns3 w

^ (p

If
ΐ ° 3 Λ

p
Is
Ss

a*

55
ID ζ Ul 5
* o

5
$

2 8 cn i ^ ·*

*2 5 * .<

5vf s κ* 
*

I1ω m x
as 3
•is

. W 2 fJ 22 8 o
>*f5 SJg ΐ S- S “ 2 *■ “iis™

8 8
ί I*

—I—i—r-
I 1 1u I M I*».!.*

\^\i s5’l K*
*



ΠΙΝΑΚΑΣ 2

Σεπ.

03

Οκτ.

03

Νοεμ.

03

Δεκ.

03

Ιαν.

04

Φεβ.

04

Μαρ.

04

Απρ

04

Μάιος

04

Ιούν.

04

Ιούλ.

04

Αύγ.

04 Σεπτ

04

Νέα

στεγαστικά 

δάνεια με 

επιτόκιο

Επιτόκι

0

4,62 4,57 4,35 4,31 4,36 4,35 4,37 4,36 4,33 4,30 4,24 4,34

4,23

κυμαινόμεν 

ο ή σταθερό 

έως 1 έτος

Ποσό 347 399 417 604 338 402 496 481 503 550 655 417

545

Στεγαστικά 

δάνεια με 

διάρκεια 

άνω

Επιτόκι

0

5.20 5,18 5,18 5,16 5,17 5,16 5,18 5,13 5.11 5,08 5,05 5,03

5,03

των 5 ετών 

(Υπόλοιπα)

Υπόλοι

π.

23.933 24.446 24.736 25.443 25.806 26.245 26.807 27.387 28.020 28.05 28.837 29.266 29.8

53

( Ποσά σε εκατομμύρια Ευρώ) (Πηγή: Τράπεζα της Ελλάδος)

Καθώς ,όπως φαίνεται, τα τελευταία χρόνια, τα Στεγαστικά Δάνεια 

παρουσιάζουν ανοδική πορεία στη χώρα μας, οι προοπτικές για περαιτέρω 

αύξησή τους στο μέλλον είναι αρκετά ευνοϊκές για τους παρακάτω λόγους:

α) Την περίοδο 2000-2001 ο αριθμός νέων κατοικιών όπως προκύπτει από 

τα στοιχεία των πολεοδομικών γραφείων αυξήθηκε στο σύνολο της χώρας κατά 

21% περνώντας από τις 89.393 κατοικίες το 2000 σε 108.021 το 2001. (Ο 

Κόσμος του Επενδυτή, Real Estate, 8/5/2004). Επίσης σύμφωνα με έκθεση του 

Οργανισμού Οικονομικής Συνεργασίας και Ανάπτυξης (ΟΟΣΑ) οι Έλληνες 

έχουν το δεύτερο μεγαλύτερο ποσοστό ιδιοκατοίκησης, μετά τους Ισπανούς, σε 

όλη την Ευρώπη καθώς το 2002 οι 83 στους 100 συμπατριώτες μας είχαν δική 

τους κατοικία. Η απόκτηση κατοικίας, λοιπόν, είναι πρωταρχική ανάγκη για τους 

Έλληνες καταναλωτές και επεκτείνεται πλέον και στην απόκτηση δεύτερης 

κατοικίας ή κατοικίας για τα παιδιά τους.

β) Οι Τράπεζες προβλέπουν ότι εντός του 2005 θα υπάρξει μεγάλη 

κινητικότητα στην αγορά ακινήτων, λόγω της εκτίμησης για την αύξηση των 

επιτοκίων σε σχέση με την αλλαγή που μελετά η κυβέρνηση σχετικά με το
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φορολογικό καθεστώς (επιβολή ΦΠΑ στα ακίνητα, αύξηση των αντικειμενικών 

αξιών). Εκτιμάται ότι η Ευρωπαϊκή Κεντρική Τράπεζα εντός του 2005 θα 

αυξήσει το επιτόκιο κατά 0,5 της μονάδας και ότι το βασικό επιτόκιο του Ευρώ 

θα ανέβει στο 2,5% από το 2% που είναι σήμερα. Από την άλλη, η αλλαγή του 

φορολογικού καθεστώτος θα δημιουργήσει σε αρκετές περιοχές απότομες 

μεταβολές (κυρίως αυξητικές) στις τιμές των ανηλίκων. Έτσι αρκετοί 

δανειολήπτες θα σκεφτούν να πάρουν στεγαστικό δάνειο νωρίτερα (ακόμα και 

με αυξημένο επιτόκιο), ώστε να γλιτώσουν τις ανατιμήσεις στις τιμές ή τον ΦΠΑ 

και άλλες επιβαρύνσεις.

γ) Οι Τράπεζες, προσφέρουν μια μεγάλη ποικιλία δανείων με πληθώρα 

χαρακτηριστικών τα οποία είναι ριζοσπαστικά για την Ελληνική Αγορά και 

δελεάζουν τους καταναλωτές ώστε να έχουν θετική στάση στη λήψη ενός 

στεγαστικού δανείου για την απόκτηση κατοικίας. Αυτό έχει σαν αποτέλεσμα 

την προοπτική περαιτέρω αύξησης των δανείων αυτών.

1.5 Η σημασία της παρούσας έρευνας

Συνοψίζοντας όσα είδαμε παραπάνω παρατηρούμε πως οι αλλαγές του 

σημερινού τραπεζικού τοπίου κάνουν τον ανταγωνισμό των τραπεζών πιο 

σκληρό και απαιτητικό και ιδιαίτερα στις πιστοδοτήσεις προς τους ιδιώτες. Η 

Στεγαστική πίστη αποτελεί πλέον αιχμή του δόρατος για τις Τράπεζες καθώς η 

εξέλιξη και οι προοπτικές των στεγαστικών δανείων στη χώρα μας έχουν συνεχή 

αυξητική τάση. Για το λόγο αυτό και προκειμένου οι Τράπεζες να αυξήσουν το 

μερίδιο αγοράς τους επιδιώκουν να προσφέρουν νέα προϊόντα και ευέλικτα 

χαρακτηριστικά Στεγαστικών δανείων με στόχο να διαφοροποιηθούν και να 

ικανοποιήσουν και τους πιο απαιτητικούς καταναλωτές. Για να το πετύχουν 

όμως αυτό πρέπει να μετρήσουν την στάση και την συμπεριφορά της 

υφιστάμενης αλλά και της δυνητικής τους πελατείας απέναντι στα Στεγαστικά 

δάνεια.

Μέσα σε αυτό το πλαίσιο η σημασία της παρούσας έρευνας είναι, κατά τη 

γνώμη μου πολύ σημαντική, καθώς καταγράφει τις απόψεις των καταναλωτών 

για τα Στεγαστικά Δάνεια, τις αναλύει και προτείνει λύσεις για τη βελτίωση της
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ποιότητας των παρεχόμενων υπηρεσιών των Τραπεζών προς το κοινωνικό 

σύνολο και συγκεκριμένα στον τομέα των Στεγαστικών Δανείων για την 

απόκτηση κατοικίας που αποτελεί ανεκπλήρωτο όνειρο για πολλούς 

συνανθρώπους μας.

Παράλληλα παρουσιάζει και επιστημονικό ενδιαφέρον καθώς είναι 

καινοτόμος για την Ελληνική πραγματικότητα. Όπως αναλυτικά θα δούμε στο 

επόμενο κεφάλαιο δεν φαίνεται να έχει γίνει παρόμοια έρευνα στη χώρα μας ή 

τουλάχιστον αν έχει γίνει δεν έχει δημοσιευθεί. Επιπρόσθετα είναι λίγες και οι 

έρευνες που έχουν γίνει στο εξωτερικό στο συγκεκριμένο αντικείμενο των 

Στεγαστικών Δανείων.

Τέλος είναι σημαντική και για τις Τράπεζες αφού τις βοηθάει να 

κατανοήσουν καλύτερα την συμπεριφορά του καταναλωτή, να εξελίξουν τα 

προϊόντα τους, να εκπαιδεύσουν καλύτερα τους υπαλλήλους τους με στόχο να 

διατηρήσουν τους πελάτες τους, αλλά και να προσελκύσουν καινούργιους, 

αυξάνοντας την ανταγωνιστικότητά τους με επακόλουθο την αύξηση της 

κερδοφορίας τους.

Στη συνέχεια και πριν παρουσιάσουμε αναλυτικά την έρευνα, έχει 

ενδιαφέρον να καταγράψουμε την επισκόπηση των σχετικών με το θέμα μας, 

ερευνών που έχουν γίνει στην Ελλάδα και στο εξωτερικό και οι οποίες θα μας 

βοηθήσουν στη διατύπωση των ερευνητικών υποθέσεων και των αντικειμενικών 

μας στόχων, αφού πρώτα δώσουμε κάποιους σχετικούς ορισμούς και έννοιες που 

σχετίζονται με την επισκόπηση της σχετικής βιβλιογραφίας.
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2

ΕΠΙΣΚΟΠΗΣΗ ΤΗΣ ΣΧΕΤΙΚΗΣ ΒΙΒΛΙΟΓΡΑΦΙΑΣ

2.1 Βασικές έννοιες και ορισμοί

Η Συμπεριφορά του καταναλωτή ως επίσημος ορισμός δίνεται από την 

American Marketing Association (Bennet 1995) η οποία την ορίζει ως τη 

«δυναμική αλληλεπίδραση των συναισθήματος (affect) και της γνώσης 

(cognition), της συμπεριφοράς (behavior) και του περιβάλλοντος (environment), 

μέσω της οποίας οι άνθρωποι διεξάγουν συναλλαγές στη ζωή τους». Σύμφωνα με 

αυτόν τον ορισμό στη συμπεριφορά του καταναλωτή περιλαμβάνονται τα 

συναισθήματα, οι σκέψεις και οι ενέργειες των ανθρώπων που διέρχονται 

καταναλωτικές διαδικασίες. Επιπλέον περιλαμβάνονται και επιδράσεις στα 

συναισθήματα, τις σκέψεις και τις ενέργειες από το περιβάλλον (π.χ. 

διαφημίσεις, φίλοι, χαρακτηριστικά προϊόντων κ.λ.π.). Τα συναισθήματα, οι 

σκέψεις και οι ενέργειες των καταναλωτών μεταβάλλονται συνεχώς, γεγονός που 

καθιστά τη Συμπεριφορά του Καταναλωτή πολύ δυναμική και την μελέτη της 

από τις επιχειρήσεις καθοριστικής σημασίας.

Η συμπεριφορά του καταναλωτή έχει γίνει πλέον αναπόσπαστο τμήμα του 

Μάρκετινγκ. Σε αυτό συνετέλεσαν οι εξής εξελίξεις στο χώρο του Μάρκετινγκ: 

(Σιώμος, 2002).

• Η εξέλιξη της φιλοσοφίας του ΜΚΤ, από την έμφαση στο προϊόν και τις 

πωλήσεις, στην έμφαση στο ΜΚΤ και στο κοινωνικό ΜΚΤ.

• Ο δραματικός ρυθμός εισαγωγής νέων προϊόντων

• Ο υψηλός ρυθμός αποτυχίας νέων προϊόντων

• Οι βραχύτεροι κύκλοι ζωής προϊόντων

• Το αυξημένο ενδιαφέρον για την προστασία του καταναλωτή από ομάδες 

ιδιωτικών ειδικών συμφερόντων και από νομοθέτες δημόσιας πολιτικής

• Η διαθεσιμότητα των Η/Υ και των σύγχρονων στατιστικών τεχνικών

• Η ανάπτυξη των τεχνικών τμηματοποίησης της αγοράς και η εφαρμογή του 

στην στρατηγική ΜΚΤ
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• Η πρόσφατη παγκοσμιοποίηση των αγορών με τις συνακόλουθες δραματικές 

μεταβολές στη συμπεριφορά του καταναλωτή.

Για όλους τους παραπάνω λόγους η κατά το δυνατόν πληρέστερη 

κατανόηση της συμπεριφοράς του καταναλωτή βοηθάει την ανάπτυξη 

στρατηγικών ΜΚΤ. Πιο συγκεκριμένα, για τον marketer τα οφέλη που 

προκύπτουν από την καλύτερη γνώση της Συμπεριφοράς του Καταναλωτή είναι 

τα εξής: (Σιώμκος, 2004).

1. Η συμπεριφορά του καταναλωτή αποτελεί βασικό εργαλείο ανάλυσης του 

περιβάλλοντος για τον εντοπισμό των αναγκών του καταναλωτή, αλλά και 

των ευκαιριών και των απειλών για την επιχείρηση. Έτσι η επιχείρηση μπορεί 

να προβλέψει και να ικανοποιήσει τις ανάγκες των καταναλωτών 

γρηγορότερα και αποτελεσματικότερα από τον ανταγωνισμό.

2. Τα κέρδη της επιχείρησης μπορούν να βελτιωθούν με τη μετατροπή των 

πραγματικών αναγκών του καταναλωτή σε αποτελεσματικά προϊόντα.

3. Οι αγορές μπορούν να τμηματοποιηθούν αποτελεσματικά σε μικρές ομάδες 

και κοινά συμπεριφορά χαρακτηριστικά.

4. Μπορεί να μειωθεί το κόστος και η σπατάλη πόρων που σχετίζονται με 

αποτυχίες νέων προϊόντων.

5. Με το σχεδίασμά του κατάλληλου μίγματος ΜΚΤ για την αγορά το προϊόν 

μπορεί να τοποθετηθεί στην αγορά και να διαφοροποιηθεί από τα 

ανταγωνιστικά με επιτυχία.

6. Η συμπεριφορά του καταναλωτή βοηθάει τα μέγιστα στη σωστή ανάπτυξη 

μελετών έρευνας αγοράς με τις οποίες οι ίδιοι καταναλωτές μπορούν να 

γνωστοποιήσουν τις ανάγκες της απευθείας σε όσους παίρνουν αποφάσεις 

στρατηγικής Μάρκετινγκ.

Σε ότι αφορά τώρα την έννοια της ποιότητας στην παροχή υπηρεσιών, η 

ποιότητα έχει ορισθεί ως ανωτερότητα ή υπεροχή ή ως συνολική αντίληψη του 

καταναλωτή σε σχέση με την ανωτερότητα ή κατωτερότητα ενός οργανισμού και 

των υπηρεσιών του (Zeithaml et al., 1990).

Η αντίληψη των πελατών για την ποιότητα των υπηρεσιών είναι μια 

μορφή στάσης (attitude), μια κρίση των πελατών σε σχέση με την συνολική
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υπεροχή του οργανισμού (Taylor and Baker, 1994). Με βάση τους παραπάνω 

ορισμούς, η αντιλαμβανόμενη ποιότητα είναι το αποτέλεσμα της σύγκρισης των 

προσδοκιών με τις αντιλήψεις για την ποιότητα των υπηρεσιών ενός οργανισμού 

μετά την αγορά - δοκιμή της υπηρεσίας (Kangis and Voukelatos, 1997).

Όταν οι σύγχρονοι ερευνητές της συμπεριφοράς του καταναλωτή 

αναφέρονται στις στάσεις, ουσιαστικά αναφέρονται στην συγκινησιακή τους 

διάσταση, δηλαδή στο ποσό μας αρέσει το τάδε προϊόν ή μάρκα ή άνθρωπος ή 

κάποιο κατάστημα (Kim et al. 1998).

Το σημαντικότερο στοιχείο της στάσης είναι η προετοιμασία ή 

ετοιμότητα ή ροπή προς αντίδραση. Δηλαδή η στάση δεν είναι συμπεριφορά, 

αλλά μια προϋπόθεση της συμπεριφοράς. Οι στάσεις του καταναλωτή είναι 

ουσιαστικά εκτιμήσεις ή αξιολογήσεις του καταναλωτή που εκφράζουν την 

δυνατότητα που έχουν τα διάφορα προϊόντα να ικανοποιήσουν συγκεκριμένες 

ανάγκες. Επομένως, οι ανάγκες του καταναλωτή επηρεάζουν τις στάσεις του και 

αυτές με τη σειρά τους επηρεάζουν τις αγοραστικές του αποφάσεις.

Γνωρίζοντας ποιες είναι οι στάσεις των καταναλωτών τα στελέχη του 

ΜΚΤ θα πρέπει να είναι σε θέση να: 

α) προβλέψουν μελλοντικές αγορές.

β) να κατανοήσουν γιατί οι πωλήσεις είναι ικανοποιητικές ή όχι. 

γ) να βελτιώσουν το μίγμα ΜΚΤ.

Σχετική με τις παραπάνω έρευνες της στάσης, της συμπεριφοράς και της 

αντιλαμβανόμενης ποιότητας του καταναλωτή ως προς τις τραπεζικές υπηρεσίες 

είναι και η επισκόπηση των ειδικών μελετών που ακολουθούν.
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2.2 Επισκόπηση διεθνών ερευνών

Μολονότι στην διεθνή βιβλιογραφία υπάρχει ένας μεγάλος αριθμός 

μελετών που ασχολήθηκαν με την ανάλυση των κριτηρίων επιλογής των 

καταναλωτών για τις τραπεζικές υπηρεσίες και την λιανική τραπεζική, ελάχιστες 

είναι αυτές που μελέτησαν τα κριτήρια με τα οποία επιλέγουν οι καταναλωτές 

συγκεκριμένα το Στεγαστικό τους δάνειο. Σχετικά με την συμπεριφορά των 

καταναλωτών στις τραπεζικές υπηρεσίες, ο Martenson (1985) βρήκε ότι το ένα 

τρίτο των ερωτηθέντων, σε μια Σουηδική μελέτη, επέλεξε την Τράπεζα του 

τυχαία και επίσης η τοποθεσία του καταστήματος και ο επηρεασμός από τους 

γονείς ήταν σημαντικά στην επιλογή τράπεζας. Ο Boyd et al. (1994) μελέτησε 

διαφορά στα κριτήρια επιλογής λιανικής Τραπεζικής σε συνδυασμό με τα βασικά 

δημογραφικά κριτήρια και βρήκε ότι τα υψηλά εισοδήματα δηλώνουν σαν πιο 

σημαντικό κριτήριο τα επιτόκια, τις ώρες που είναι ανοιχτή η Τράπεζα και την 

ευγένεια και φιλικότητα του προσωπικού. Αντίθετα τα χαμηλά εισοδήματα 

επιλέγουν σαν πιο σημαντικά κριτήρια την φήμη της Τράπεζας και τα λεγόμενα 

των φίλων και γνωστών. Ο Elliot et al (1996) βρήκε ότι το επιτόκιο, η ταχύτητα 

εξυπηρέτησης και η εύκολη πρόσβαση είναι ιδιαίτερα σημαντικά, ενώ οι Reeves 

και Bednar (1996) βρήκαν ότι η εξυπηρέτηση του πελάτη ήταν πιο σημαντική 

ακόμη και από το επιτόκιο. Επίσης στο ίδιο συμπέρασμα κατέληξαν και οι 

Khazeh και Decker (1992-1993) που βρήκαν ότι οι σωστές τακτικές υπηρεσιών 

και εξυπηρέτησης είναι ο σημαντικότερος παράγοντας με βάση τον οποίο οι 

καταναλωτές επιλέγουν την τράπεζά τους.

Οι μελέτες που ασχολήθηκαν με τη στάση και συμπεριφορά των 

καταναλωτών στα Στεγαστικά δάνεια είναι πολύ λίγο διαδεδομένες ακόμα και 

στο εξωτερικό. Οι Ford και Jones (2001) παρουσίασαν μια περίληψη από 

πρόσφατες έρευνες που επιδοτήθηκαν από το Council for Mortgage Lenders, η 

οποία έδειξε ότι το 25% των ερωτηθέντων επέλεξε να πάρει το Στεγαστικό του 

δάνειο από την ίδια Τράπεζα ή οργανισμό στον οποίο είχε ένα προηγούμενο 

δάνειο. Το αμέσως επόμενο δημοφιλές κριτήριο επιλογής ήταν η επαγγελματική 

συμβουλή των υπευθύνων, που επιλέχθηκε σχεδόν από το 20% των 

ερωτηθέντων. Επίσης σε μια έρευνα των Skinner και Ford (2000) 

αναγνωρίσθηκε σαν πολύ δυναμικά σημαντική η φήμη της Τράπεζας καθώς και 

ο επηρεασμός από συγγενείς και φίλους.
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Η πιο σημαντική πρόσφατη διεθνής έρευνα που έγινε στον τομέα των 

Στεγαστικών Δανείων και για την οποία αξίζει να αναφερθούμε πιο αναλυτικά, 

έγινε από τον James Francis Devlin (Nottingham University Business School) το 

2002. Στην έρευνα αυτή συμμετείχαν 4.200 ερωτηθέντες από το Ηνωμένο 

Βασίλειο οι οποίοι είχαν πάρει Στεγαστικό Δάνειο. Αναλύθηκε σε βάθος ποια 

κριτήρια καθόρισαν την συμπεριφορά τους και οδήγησαν στην λήψη της 

απόφασής τους, και ποια η συσχέτιση των επιλεγομένων κριτηρίων με τους 

δημογραφικούς παράγοντες. Τα αποτελέσματα έδειξαν ότι κατά σειρά 

σημαντικότητας τα κριτήρια αυτά ήταν: 1) Επαγγελματική συμβουλή, 2) 

Επιτόκιο, 3) Ποσό δανεισμού, 4) Προηγούμενο δάνειο, 5) Τοποθεσία 

καταστήματος, 6) Εκπτώσεις στα έξοδα, 7) Συστάσεις, 8) Ειδικοί τύποι δανείων, 

9) Δυνατότητα αποπληρωμής, 10) Εικόνα και φήμη της Τράπεζας, 11) Ποιότητα 

εξυπηρέτησης. Ιδιαίτερα τα δύο πρώτα ήταν με διαφορά τα πιο σημαντικά 

κριτήρια επιλογής ενός Στεγαστικού Δανείου.

Ταυτόχρονα τα αποτελέσματα έδειξαν σε σχέση με τους δημογραφικούς 

παράγοντες ότι τα υψηλά οικογενειακά εισοδήματα, οι υψηλά κοινωνικές τάξεις 

και η ανώτατη εκπαίδευση επέλεξαν σαν πιο σημαντικά το επιτόκιο, τις 

εκπτώσεις στα έξοδα και την υπάρχουσα σχέση τους με την Τράπεζα. Αντίθετα 

λιγότερο σημαντικά ήταν γι’ αυτούς τα εξειδικευμένα είδη των Στεγαστικών 

δανείων. Σε αντιπαράθεση τα χαμηλότερα οικογενειακά εισοδήματα, το 

χαμηλότερο επίπεδο μόρφωσης και οι κατώτερες κοινωνικές τάξεις ανέδειξαν 

την σημαντικότητα της τοποθεσίας του καταστήματος, των συστάσεων και της 

επαγγελματικής συμβουλής.

Επίσης σχετικά με το φύλο, για τις γυναίκες ήταν αρκετά σημαντικό το 

κριτήριο του αν διατηρούσαν έναν λογαριασμό σε μια τράπεζα. Το γεγονός αυτό 

δείχνει πιθανώς μια πιο "αφοσιωμένη" συμπεριφορά των γυναικών γενικότερα. 

Τέλος οι γυναίκες έδειξαν να ενδιαφέρονται λιγότερο από τους άντρες για την 

επαγγελματική γνώση των υπευθύνων των δανείων, για τις εκπτώσεις στα έξοδα 

και για το συνολικό ποσό του δανεισμού.
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2.3 Επισκόπηση Ελληνικών Ερευνών

Το Δεκέμβριο του 1997 ανετέθη στην εταιρεία ICAP από την Ένωση 

Ελληνικών Τραπεζών, εκτεταμένη έρευνα αγοράς για την εικόνα του Ελληνικού 

Τραπεζικού Συστήματος (Ένωση Ελληνικών Τραπεζών , 2003). Η έρευνα αυτή 

είναι και η σημαντικότερη που έχει γίνει στη χώρα μας που αφορά την αντίληψη 

και την συμπεριφορά των Ελλήνων καταναλωτών στο σύνολο των τραπεζικών 

υπηρεσιών. Ο σκοπός της έρευνας ήταν:

• Η διερεύνηση της εικόνας του τραπεζικού συστήματος.

• Ο προσδιορισμός όλων των παραμέτρων που τη διαμορφώνουν και ο σχετικός 

βαθμός σημαντικότητάς τους.

• Η εκτίμηση της γνώσης, της χρήσης και της ικανοποίησης από τις 

προσφερόμενες τραπεζικές υπηρεσίες.

• Η διερεύνηση του βαθμού ενημέρωσης και ο προσδιορισμός του επιθυμητού 

τρόπου ενημέρωσης των καταναλωτών για τα τραπεζικά θέματα.

Η έρευνα διεξήχθη με τη μέθοδο των προσωπικών συνεντεύξεων με τη 

χρήση έντυπου δομημένου ερωτηματολογίου στα σπίτια των ερωτώμενων. Το 

συνολικό δείγμα ήταν 2.000 άνδρες και γυναίκες 18 έως 75 χρονών σε 50 

αστικά, ημιαστικά και αγροτικά κέντρα Πανελλαδικά συμπεριλαμβανομένης και 

της Κρήτης με εξαίρεση τα άλλα νησιά της χώρας.

Τα αποτελέσματα της έρευνας έδειξαν τα εξής:

1) Το 75% του κοινού συναλλάσσεται με τις Τράπεζες. Το βασικότερο κριτήριο 

επιλογής της τράπεζας είναι η γειτνίαση (25%). Το 77% όσων 

συναλλάσσονται με τις Τράπεζες, επισκέπτεται την Τράπεζα τουλάχιστον μια 

φορά το μήνα. Η συντριπτική πλειοψηφία του κοινού (87%) δηλώνει ότι δεν 

έχει διακόψει συνεργασία με κάποια Τράπεζα. Το ποσοστό γνώσης όλων των 

υπηρεσιών της Τραπέζης ήταν αρκετά υψηλό (πάνω από 75%).

2) Η πλειοψηφία των ερωτώμενων (75%) που σχεδιάζει να αγοράσει κατοικία ή 

να κάνει μετατροπές σε ήδη υπάρχουσα δηλώνει ότι είναι θετική στη χρήση 

Στεγαστικού Δανείου.

3) Η πλειοψηφία του κοινού έχει θετική εικόνα για τις Τράπεζες γενικά, ενώ έχει 

πιο θετική εικόνα για την κύρια Τράπεζά του. Η εικόνα του γενικού κοινού
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για το τραπεζικό σύστημα, εξαρτάται βασικά από το βαθμό συναλλαγής με τις 

τράπεζες και διαμορφώνεται από την αλληλεπίδραση μιας σειράς 

παραγόντων, οι κυριότεροι από τους οποίους είναι: Το περιβάλλον, η 

εξυπηρέτηση, η ενημέρωση, ο τρόπος αντιμετώπισης, ο βαθμός παροχής 

συμβουλών, οι όροι συναλλαγής και οι αλλαγές που σημειώνονται.

Τα θετικά χαρακτηριστικά των τραπεζών είναι τα ακόλουθα:

• Η εξασφάλιση των καταθέσεων (62%)

• Το σύγχρονο περιβάλλον (68%)

• Το ευγενικό προσωπικό (61%)

• Η ενημέρωση από τους υπαλλήλους (56%)

• Η επαγγελματική τους κατάρτιση (59%)

Επίσης τα 2/3 του κοινού αναφέρουν ότι έχουν σημειωθεί αλλαγές τα 

τελευταία χρόνια ως προς τον εκσυγχρονισμό των τραπεζών και τα 3/4 

πιστεύουν ότι οι αλλαγές αυτές ήταν προς όφελος του κοινού.

Στα αρνητικά των Τραπεζών, το κοινό αναφέρει τους όρους συναλλαγής, 

την ανάπτυξη του συμβουλευτικού ρόλου και την εξυπηρέτηση. Ειδικότερα παρά 

το γεγονός ότι σημαντικό ποσοστό των ερωτηθέντων αναγνωρίζει ότι οι 

Τράπεζες πρέπει να είναι κερδοφόρες, εντούτοις θεωρούν ότι η κερδοφορία τους 

είναι μεγάλη και συνεπάγεται μεγαλύτερες επιβαρύνσεις για τους 

συναλλασσόμενους.

4) Στον τομέα της εξυπηρέτησης οι καταναλωτές αναγνωρίζουν ότι έχει γίνει 

μεγάλη πρόοδος όσον αφορούν στη γρήγορη εξυπηρέτηση, ένας όμως στους 

δύο θεωρεί ότι ο βαθμός εξυπηρέτησης δεν είναι ακόμη ικανοποιητικός. Τα 

χαρακτηριστικά που επιθυμούν οι συναλλασσόμενοι να έχουν οι Τράπεζες 

είναι η γρήγορη εξυπηρέτηση, η εξασφάλιση των χρημάτων τους, το ευγενικό 

και εξυπηρετικό προσωπικό, να μην επιβαρύνονται με πολλά έξοδα, να 

βρίσκουν λύσεις που συμφέρουν στους πελάτες και να τους αντιμετωπίζουν 

με κατανόηση.

5) Οι απόψεις του κοινού σχετικά με την ενημέρωση που τους παρέχουν οι 

Τράπεζες είναι διχασμένες. Οι μισοί περίπου πιστεύουν ότι οι Τράπεζες 

παρέχουν επαρκή πληροφόρηση για τα θεάματα που τους ενδιαφέρουν (57%), 

πληροφορούν για τις υπηρεσίες που προσφέρουν (56%) και πληροφορούν για 

το κόστος των υπηρεσιών που προσφέρουν (44%). Αντίθετα το 54% του
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κοινού, κρίνει το επίπεδο πληροφόρησης σαν μη ικανοποιητικό. Ο τρόπος που 

προτιμά το κοινό να ενημερώνεται είναι κυρίως μέσω των τραπεζικών 

υπαλλήλων (30%), οι οποίοι θεωρούνται και το πιο αξιόπιστο μέσο (52%) για 

την ενημέρωσή τους. Τέλος το 86% του κοινού πιστεύει ότι τα ΜΜΕ δεν 

επηρεάζουν αρνητικά την εικόνα των Τραπεζών, ενώ η χρήση της τηλεόρασης 

ως μέσο ενημέρωσης του κοινού σε τραπεζικά θέματα είναι αρκετά υψηλή 

(37%).

Οι Σπάθης, Πετρίδου και Γλαβέλη (2001) πραγματοποίησαν μια έρευνα 

χρησιμοποιώντας ως εργαλείο μέτρησης το ερωτηματολόγιο BSQ (Bank Service 

Quality) το οποίο δοκιμάσθηκε από τους Bahia και Nantel (2000) ως 

καταλληλότερο για την μέτρηση της αντίληψης των καταναλωτών, της 

ποιότητας των τραπεζικών υπηρεσιών που αυτές προσφέρονται, καθώς και τα 

χαρακτηριστικά ποιότητας στα οποία δίνουν τη μεγαλύτερη σημασία.

Το τυχαίο δείγμα της έρευνας αποτελούνταν από 1260 πελάτες όλων των 

ελληνικών τραπεζών τόσο από μεγάλες αστικές περιοχές (Αθήνα - Θεσσαλονίκη) 

όσο και από την επαρχία. Τα αποτελέσματα έδειξαν ότι οι πελάτες του δείγματος 

κατά σειρά σπουδαιότητας αντιλαμβάνονται και δίνουν υψηλούς βαθμούς στην 

"καθαριότητα του χώρου", "την ακρίβεια στην παρουσίαση κίνησης των 

λογαριασμών", "το αίσθημα ασφάλειας" και την "εχεμύθεια". Εκεί που οι 

τράπεζες βαθμολογούνται χαμηλότερα, βρίσκεται κατά κύριο λόγο ο κρίσιμος 

παράγοντας της εξυπηρέτησης, ενώ ακολουθούν οι επιβαρύνσεις και οι 

διαπροσωπικές σχέσεις μεταξύ πελατών και προσωπικού. Το θέμα της 

εξυπηρέτησης αναδεικνύεται ως πρόβλημα από την πλειονότητα των πελατών 

των ελληνικών τραπεζών, ενώ σε αντίστοιχες μελέτες στο εξωτερικό αποτελεί 

πρόβλημα με λιγότερη σημασία (Stafford, 1996, Bahia and Nantel, 2000). 

Συμπερασματικά με τη μελέτη αυτή διερευνήθηκε η στάση των πελατών των 

Ελληνικών τραπεζών, όσον αφορά την ποιότητα των υπηρεσιών. Ενώ το 

σύγχρονο περιβάλλον, η αξιοπιστία και η αποτελεσματικότητα βαθμολογούνται 

με υψηλούς βαθμούς, ταυτόχρονα αναδεικνύεται σε κρίσιμο παράγοντα η 

εξυπηρέτηση των πελατών. Οι μεγάλες καθυστερήσεις και οι αναμονές 

αναδεικνύονται από την πλειονότητα των πελατών ως το κυριότερο πρόβλημα.

Παρόμοια έρευνα διενεργήθηκε από τους Kangis και Voulhelatos (1997) 

χρησιμοποιώντας το υπόδειγμα SERVQUAL (Parasuraman et al 1988). Η έρευνα 

πραγματοποιήθηκε σε δείγμα 163 πελατών. Τα αποτελέσματα έδειξαν ότι οι
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Έλληνες πελάτες των τραπεζών δίνουν μεγαλύτερο βάρος και επηρεάζονται 

περισσότερο στην διαμόρφωση των στάσεων και των αντιλήψεων τους, από τους 

παρακάτω παράγοντες κατά σειρά σπουδαιότητας: το τραπεζικό περιβάλλον, την 

αξιοπιστία, την ανταπόκριση, την εξασφάλιση και τη διευκόλυνση.

Τέλος σε μια έρευνα που πραγματοποιήθηκε τον Φεβρουάριο του 1992 

υπό την εταιρεία GLOBAL LINK για λογαριασμό της INTERAMERICAN 

VISA, εντοπίστηκαν τα σημαντικότερα κριτήρια που χρησιμοποιεί ο 

καταναλωτής προ κειμένου να επιλέξει την πιστωτική του κάρτα (επιλογή 

μάρκας). Αυτά κατά σειρά σημαντικότητας ήταν: (Σιώμκος, 1994).

1. Η συνεργαζόμενη τράπεζα

2. Η απόσταση σημείου εξόφλησης από την κατοικία

3. Οι προσφορές

4. Το πλήθος των συνεργαζόμενων καταστημάτων

5. Το ύψος της συνδρομής.

Ανακεφαλαιώνοντας την επισκόπηση της σχετικής με το θέμα μας 

βιβλιογραφίας παρατηρούμε αρχικά ότι στην Ελληνική αγορά δεν υπάρχει καμία 

έρευνα, δημοσιευμένη, σχετική με τη στάση και συμπεριφορά των καταναλωτών 

στα Στεγαστικά Δάνεια. Βέβαια ενδεχομένως να υπάρχουν απόρρητες έρευνες 

που έχουν διενεργήσει κάποιες Ελληνικές Τράπεζες για λογαριασμό τους, οι 

οποίες όμως είναι αδύνατο να μελετηθούν. Αντίθετα υπάρχουν αρκετές έρευνες 

σχετικές με την αντίληψη των καταναλωτών για τις τραπεζικές υπηρεσίες, καθώς 

και έρευνες σχετικές με τα κριτήρια με τα οποία επιλέγουν οι καταναλωτές την 

Τράπεζά τους. Στο εξωτερικό υπάρχει πλήθος ερευνών σχετικά με την εικόνα 

των καταναλωτών για την ποιότητα των τραπεζικών υπηρεσιών και τα κριτήρια 

επιλογής τράπεζας, αλλά και εκεί οι έρευνες για Στεγαστικά Δάνεια είναι 

ελάχιστες και εξειδικεύονται στην ανάλυση των κριτηρίων επιλογής ενός 

Στεγαστικού Δανείου.

Η παρούσα έρευνα, εκτός από τα κριτήρια επιλογής περιλαμβάνει και μια 

σειρά άλλων παραμέτρων όπως είναι τα τεχνικά χαρακτηριστικά των δανείων, 

την σημαντικότητα των πηγών ενημέρωσης και υποκίνησης, την γνώμη των 

καταναλωτών για τον ανταγωνισμό, την πιθανότητα λήψης ένα στεγαστικό 

δάνειο στο μέλλον κ.ά. Επιπρόσθετα είναι και επίκαιρη καθώς περιλαμβάνει την 

στάση και συμπεριφορά τους σε νέα προϊόντα.
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3

Η ΕΜΠΕΙΡΙΚΗ ΕΡΕΥΝΑ

3.1 Σκοπός , Αντικειμενικοί στόχοι και Υποθέσεις της έρευνας

Όπως αναφέρθηκε στο πρώτο Κεφάλαιο, σκοπός της εργασίας είναι η 

διερεύνηση της Στάσης και της συμπεριφοράς των Ελλήνων καταναλωτών στα 

Στεγαστικά Δάνεια των Τραπεζών με στόχο την κατανόηση των αναγκών τους 

ώστε οι Τράπεζες να προσαρμόσουν τα προϊόντα τους, το ανθρώπινο δυναμικό 

τους και τα τμήματα Μάρκετινγκ στην προσπάθεια για την ικανοποίηση αυτών 

των αναγκών.

Από τον παραπάνω γενικό σκοπό απορρέουν οι παρακάτω επιμέρους, 

αντικειμενικοί στόχοι της έρευνας καθώς και οι ερευνητικές υποθέσεις για κάθε 

επιμέρους στόχο:

1) Σαν πρώτο στόχο έχει αξία να διερευνήσουμε πόσο πιθανό είναι να πάρουν 

Στεγαστικό δάνειο στο προσεχές μέλλον όσοι καταναλωτές δεν έχουν πάρει 

ακόμη, και αντίστοιχα πόσο πιθανό είναι να ξαναπάρουν, αυτοί που έχουν 

ήδη πάρει. Υποθέτουμε ότι :

• Η προοπτική περαιτέρω αύξησης των Στεγαστικών δανείων στο 

μέλλον, όπως αναφέρθηκε και στο 1° Κεφάλαιο ,θα είναι σημαντική 

τόσο για όσους δεν πήραν Δάνειο , όσο και για όσους έχουν ήδη πάρει.

2) Ποιοι είναι οι σημαντικότεροι λόγοι οι οποίοι αποτρέπουν αυτούς τους 

καταναλωτές οι οποίοι δηλώνουν αρνητικοί στην μελλοντική λήψη ενός 

Δανείου. Υποθέτουμε πως:

• Η πιθανή ύπαρξη ιδιόκτητης κατοικίας καθώς και η ύπαρξη ενός 

Στεγαστικού δανείου θα είναι οι δυο πρώτοι λόγοι που αποτρέπουν 

τους καταναλωτές να πάρουν Δάνειο.

3) Ξεχωριστή σημασία έχει να αναλύσουμε από ποιους παράγοντες, κατά σειρά 

σημαντικότητας, παρακινούνται και ενημερώνονται οι καταναλωτές 

προκειμένου να πραγματοποιήσουν την πρώτη επίσκεψή τους σε μια Τράπεζα
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για να ρωτήσουν για Στεγαστικό Δάνειο, καθώς και ποια είναι η σχέση των 

παραγόντων αυτών με τους δημογραφικούς παράγοντες. Οι υποθέσεις είναι :

• Στις 4 πρώτες θέσεις τις κατάταξης θα βρίσκονται το όνομα και η φήμη 

της Τράπεζας , οι συστάσεις γνωστών και φίλων , η γειτνίαση και η 

υπάρχουσα σχέση με την Τράπεζα. Η κατάταξη αυτή συνάδει με τα 

ευρήματα των περισσοτέρων ερευνών του 3ου Κεφαλαίου.

• Οι μεγαλύτερες ηλικίες θα επιλέξουν την γειτνίαση και την σχέση τους 

με την Τράπεζα , οι γυναίκες τις συστάσεις ,οι νεότεροι το Internet , η 

μέση ηλικία τις εφημερίδες και τα κατώτερα επίπεδα εισοδήματος και 

μόρφωσης ,το όνομα και την φήμη της Τράπεζας.

4) Πως διαμορφώνουν οι καταναλωτές το δικό τους δάνειο ανάλογα με τις 

προσωπικές τους προτιμήσεις (μηνιαία δόση, χρόνος εξόφλησης, ποσό 

δανεισμού) και πόσες Τράπεζες είναι διαθετειμενοι να επισκεφθούν πριν 

αποφασίσουν; Υπάρχει σχέση αυτών των προτιμήσεων με τα δημογραφικά 

κριτήρια. Αναμένουμε ότι:

• Οι μισθωτοί θα προτιμήσουν χαμηλή δόση και ποσό δανεισμού και 

μεγάλο χρόνο εξόφλησης. Οι γυναίκες μικρό χρόνο εξόφλησης και οι 

έμποροι και τα υψηλά εισοδήματα μεγάλο ποσό δανεισμού και δόσης .

• Οι μεγαλύτερες ηλικίες και οι μισθωτοί θα επισκεφθούν περισσότερες 

Τράπεζες από ότι οι μικρότερες ηλικίες και οι ελεύθεροι επαγγελματίες.

5) Βασικός στόχος μας , όπως και των περισσοτέρων σχετικών ερευνών ,είναι να 

δούμε πόσο σημαντικά είναι τα κριτήρια επιλογής ενός Δανείου και ποια η 

σχέση των κριτηρίων αυτών με τους δημογραφικούς παράγοντες. Στις 5 

πρώτες θέσεις αναμένουμε:

• Το ύψος του επιτοκίου , τα έξοδα , την εξυπηρέτηση και επαγγελματική 

συμβουλή , το χρόνο και τις διαδικασίες εκταμίευσης του δανείου.

6) Ποιες είναι οι 5 πρώτες Τράπεζες τις οποίες θα ήταν πιο πιθανό να 

επισκεφτούν οι καταναλωτές προκειμένου να ρωτήσουν για Στεγαστικό 

Δάνειο;

• Αναμένουμε ότι θα υπάρχει συσχέτιση των προτιμήσεων τους με τις 5 

πρώτες Τράπεζες σε μερίδια αγοράς στη χώρα μας.
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7) Πόσο σημαντικά βρίσκουν οι καταναλωτές τα Νέα Στεγαστικά δάνεια 

Δάνεια που έκαναν πρόσφατα την εμφάνιση τους στην Ελληνική αγορά και 

ποια η σχέση τους με τους δημογραφικούς παράγοντες; Υποθέτουμε ότι :

• Το δάνειο το οποίο εξασφαλίζει ανώτατο πλαφόν ανόδου του επιτοκίου 

θα είναι πρώτο στις προτιμήσεις.

• Το ανοιχτό Στεγαστικό δάνειο θα επιλεγεί από τους εμπόρους και τους 

ελεύθερους επαγγελματίες και το επισκευαστικό από τους μισθωτούς.

8) Πως ομαδοποιούνται οι παράγοντες της αγοράς και του Τραπεζικού 

συστήματος που δρουν ανασταλτικά, ενοχλούν και φοβίζουν, και 

ενδεχομένως αποτρέπουν τους πελάτες μας να προχωρήσουν στη λήψη ενός 

στεγαστικού δανείου. Καθημερινά γινόμαστε δέκτες φόβων και παραπόνων 

των πελατών μας όπως:

• Έλλειψη εμπιστοσύνης για την τήρηση των όρων από τις Τράπεζες.

• Οικονομική ανασφάλεια και επαγγελματική αβεβαιότητα.

• Φόβος κατάσχεσης της οικίας

• Απότομη άνοδος των επιτοκίων κ.α

9) Η παρούσα έρευνα, όπως προαναφέρθηκε, εξετάζει ταυτόχρονα την στάση 

των καταναλωτών που δεν έχουν πάρει Στεγαστικό δάνειο στο παρελθόν, 

αλλά και το πώς συμπεριφέρθηκαν αυτοί οι οποίοι έχουν πάρει ήδη Δάνειο. 

Υποθέτουμε ότι :

• θα υπάρξει μικρή και όχι σημαντική διαφοροποίηση, για όλους τους 

παραπάνω στόχους-προβληματισμούς, μεταξύ αυτών που έχουν πάρει 

Δάνειο σε σχέση με αυτούς που δεν έχουν πάρει.
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3.2 Σχεδιασμός και ανάλυση του Ερωτηματολογίου

Η έρευνα έγινε με τη μέθοδο των συνεντεύξεων και σαν εργαλείο 

συλλογής των πρωτογενών στοιχείων χρησιμοποιήθηκε το ερωτηματολόγιο 

(Παπαδημητρίου ,2001) . Το λεξιλόγιο που χρησιμοποιήθηκε ήταν όσο το 

δυνατόν κατανοητό παρά του ότι αναγκαστικά περιείχε ορισμένους τραπεζικούς 

όρους. Το μέγεθος του ερωτηματολογίου δεν ήταν πολύ μεγάλο και μπορούσε να 

συμπληρωθεί σε ένα χρονικό διάστημα 5-10 λεπτών. Στην πρώτη σελίδα 

εξηγήθηκε στους ερωτώμενους ο σκοπός της έρευνας καθώς και η διασφάλιση 

της ανωνυμίας. Επίσης στις σελίδες του υπήρχαν σύντομες οδηγίες για την 

συμπλήρωση, όπου ήταν αναγκαίο.

Οι ερωτήσεις επιλέχθηκαν με τέτοιο τρόπο ώστε να καλύψουν όλους τους 

επιμέρους στόχους της έρευνας, όπως αναφέρθηκαν προηγουμένως, έτσι ώστε να 

επιτευχθεί ο γενικός σκοπός. Διατυπώθηκαν, δε, με τέτοιο τρόπο ώστε να 

δημιουργήσουν το κίνητρο στους ερωτώμενους να απαντήσουν. Ακολουθήθηκε 

μια λογική ροή στις ερωτήσεις, ξεκινώντας από τις πιο εύκολες και 

διερευνητικές και φθάνοντας στις πιο δύσκολες και ειδικές. Οι ερωτήσεις που 

αφορούσαν τα δημογραφικά στοιχεία τοποθετήθηκαν στο τέλος του 

ερωτηματολογίου.

Προτού αρχίσει η διεξαγωγή της έρευνας, το ερωτηματολόγιο 

μοιράσθηκε σε 4 Διευθυντές Τραπεζών προκειμένου να διατυπώσουν την γνώμη 

τους για τις ερωτήσεις. Μετά από κάποιες διορθώσεις έγινε μια πιλοτική 

δοκιμαστική διεξαγωγή σε 12 άτομα ώστε να ελεγχθεί η ορθότητα και η 

πληρότητα του ερωτηματολογίου για να απαλειφθούν τυχόν ασάφειες και να 

διαπιστωθεί εάν υπάρχουν δυσκολίες, αναφορικά με την διατύπωση και την 

κατανόηση των ερωτήσεων. Μετά την δοκιμαστική διεξαγωγή, εξετάσθηκαν 

όλες οι πληροφορίες ανατροφοδότησης και έγιναν ορισμένες αλλαγές που 

αφορούσαν την επαναδιατύπωση κάποιων ερωτήσεων και την προσθήκη 

κάποιων επιπλέον οδηγιών συμπλήρωσης. Μετά από αυτές τις διαδικασίες 

διαμορφώθηκε η τελική μορφή του ερωτηματολογίου.

Χρησιμοποιήθηκαν συνολικά 18 ερωτήσεις εκ των οποίων οι τελευταίες 7 

αφορούσαν τους δημογραφικούς παράγοντες. Από τις υπόλοιπες 11 ερωτήσεις οι 

9 ήταν κλειστές, μια ήταν ανοιχτή και μια συνδυασμός κλειστής και ανοιχτής. 

Στις κλειστές ερωτήσεις συμπεριλαμβάνονταν και 3 ερωτήσεις τύπου Likert
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scale σε μια διαβαθμισμένη κλίμακα πέντε επιπέδων. Πιο αναλυτικά έγινε μια 

προσπάθεια ομαδοποίησης παρόμοιων σε περιεχόμενο ερωτήσεων ώστε να 

καλύπτουν τους επιμέρους στόχους της έρευνας ως εξής:

Οι ερωτήσεις 1, 1 α, 2 και 2α ήταν κλειστές και διερευνητικές ερωτήσεις 

σχετικά με το αν έχουν πάρει οι ερωτώμενοι Στεγαστικό δάνειο, τι είδους δάνειο 

πήραν, αν σκέφτονται να πάρουν στο μέλλον και σε πόσα χρόνια. Η ερώτηση 2β 

ήταν ανοιχτή σχετική με τους λόγους για τους οποίους οι ερωτώμενοι δεν 

επιθυμούν να πάρουν δάνειο στο μέλλον.

Η 3η ερώτηση ήταν τύπου Likert scale όπου καλούνταν να 

βαθμολογήσουν με 1 έως 5 τους πιθανούς λόγους που τους υποκινούν 

προκειμένου να επισκεφθούν μια Τράπεζα για Στεγαστικό Δάνειο.

Οι ερωτήσεις 4,5,6,7 ήταν κλειστές και διερευνούσαν το πώς ο κάθε 

καταναλωτής ήθελε να σχεδιάσει το δάνειο του, σχετικά με το πόσες τράπεζες 

ήταν διατεθειμένος να επισκεφθεί, τι δόση θέλει να πληρώνει, σε πόσα χρόνια θα 

ήθελε να εξοφλήσει και τι ποσό δανείου θα έπαιρνε.

Η 8η ερώτηση ήταν κλειστή, πολλαπλής επιλογής σχετική με τον 

Τραπεζικό ανταγωνισμό, αφού οι ερωτώμενοι είχαν να διαλέξουν μέχρι 5 από τις 

14 σημαντικότερες Τράπεζες που δραστηριοποιούνται στην Ελλάδα για να 

επισκεφθούν για να επιλέξουν το Στεγαστικό τους δάνειο.

Οι ερωτήσεις 9 και 10 ήταν τύπου Likert scale. Οι ερωτήσεις αυτές ήταν 

κλειστές και περισσότερο ειδικές ερωτήσεις καθώς χρησιμοποιούσαν 

τραπεζικούς όρους και απαιτούσαν περισσότερο χρόνο για τη συμπλήρωσή τους. 

Στην 9η ερώτηση οι ερωτώμενοι βαθμολογούσαν από 1 (=καθόλου ενδιαφέρον) 

έως 5 (=πάρα πολύ ενδιαφέρον) κάποιες νέες, ειδικές κατηγορίες Στεγαστικών 

δανείων. Στην 10η ερώτηση βαθμολογούσαν από 1 (^καθόλου σημαντικό) έως 5 

(=πολύ σημαντικό) τα βασικά χαρακτηριστικά ενός Στεγαστικού δανείου.

Τέλος η 11η ερώτηση ήταν μια ανοιχτή ερώτηση ποιοτικών 

χαρακτηριστικών όπου οι ερωτώμενοι καλούνταν να αναφέρουν κάποιους 

λόγους που ενδεχομένως τους φοβίζουν ή τους ενοχλούν στην παροχή των 

Στεγαστικών Δανείων από τις Τράπεζες.

Οι περισσότερες ερωτήσεις ήταν διαζευκτικές ώστε να καλύπτουν τόσο 

αυτούς που έχουν πάρει δάνειο, όσο και αυτούς που δεν έχουν πάρει. Το πλήρες 

κείμενο του ερωτηματολογίου όπως δόθηκε στους ερωτηθέντες παρουσιάζεται 

στο Παράρτημα I της εργασίας.
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3.3 Δειγματοληψία , Δείγμα και Μέθοδος Στατιστικής Επεξεργασίας

Η δειγματοληπτική μέθοδος που χρησιμοποιήθηκε είναι η 

"δειγματοληψία των εμπορικών κέντρων (shopping-center sampling) η οποία 

είναι μια σχετικά νέα μέθοδος δειγματοληψίας που χρησιμοποιείται ευρέως 

επειδή είναι σχετικά ανέξοδη (Aaker et al. 1995). Η τεχνική που χρησιμοποιεί 

είναι γνωστή ως "mall interception ( McDaniel and Gates 1995, Chisnall 1992, 

Churchill 1995). Πρόκειται για μια σχετικά πρόσφατη και δημοφιλή τεχνική 

ερευνών στο χώρο του marketing και της συμπεριφοράς καταναλωτή, η οποία 

εφαρμόζεται τα τελευταία τριάντα χρόνια. Η διαδικασία που ακολουθείται είναι 

απλή. Οι ερευνητές εγκαθίστανται στους χώρους όπου εισέρχονται οι 

ερωτώμενοι - αγοραστές των προϊόντων ή των υπηρεσιών που αφορούν την 

έρευνα και τους παίρνουν συνέντευξη. Σήμερα, όλο και περισσότερες 

συνεντεύξεις Mall interception πραγματοποιούνται σε θέσεις σχετικές με τον 

ερευνώμενο πληθυσμό, (Τράπεζες, εστιατόρια, κινηματογράφους, πανεπιστήμια 

κ.λ.π.) (Tull and Hawkins 1993). Παράλληλα, σήμερα, από Έλληνες ερευνητές, 

η μέθοδος θεωρείται ως ψευδοτυχαία δειγματοληψία ( Καμενίδου, 2003).

Η έρευνα διεξήχθη σε επισκέπτες καταστημάτων 5 διαφορετικών 

τραπεζών στο διάστημα από 1-9-2004 έως 30-11-2004. Η διακίνηση του 

ερωτηματολογίου έγινε με την βοήθεια 5 συναδέλφων των Τραπεζών μετά από 

ενημέρωσή τους για τον σκοπό της έρευνας και καθοδήγησή τους για τον τρόπο 

συμπλήρωσής του. Οι ερωτώμενοι έδειξαν γενικά προθυμία στην συμπλήρωση 

καθώς βρήκαν το θέμα επίκαιρο και ενδιαφέρον. Εξασφαλίσθηκε τελικά η 

ανώνυμη συμμετοχή 324 ατόμων. Έτσι με τον τρόπο που έγινε η συλλογή των 

στοιχείων επετεύχθη ως ένα βαθμό η τεχνική Mall Interception. Το δείγμα 

αποτελούνταν από άντρες και γυναίκες, χρήστες τραπεζικών υπηρεσιών, ηλικίας 

από 18 ετών και άνω στην ευρύτερη περιοχή της Θεσσαλονίκης, διαφόρων 

μορφωτικών επιπέδων και εισοδημάτων. Η επαγγελματική κατηγοριοποίηση 

έγινε με βάση την τμηματοποίηση που κυρίως επιλέγουν οι Τράπεζες για τους 

πελάτες τους.
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Η Στατιστική επεξεργασία των δεδομένων πραγματοποιήθηκε με το 

στατιστικό πακέτο SPSS έκδοση 8 (Coakes and Steed 1999). Οι αναλύσεις 

περιελάμβαναν εκτιμήσεις ποσοστών (%) και στατιστικούς ελέγχους 

ανεξαρτησίας με το x2test (Hinkele, Wiersma and Jurs, 1998).

Η στάθμη σημαντικότητας των ελέγχων προκαθορίστηκε στο α=0,05, ενώ 

για τον υπολογισμό της παρατηρούμενης στάθμης σημαντικότητας (p-value) 

χρησιμοποιήθηκε η μέθοδος προσομοίωσης Monte Carlo (SPSS Inc. 1998, 

Mehta & Patel 1996,). Με τον τρόπο αυτό ξεπερνιούνται οι τυχόν αποκλίσεις 

από τις προϋποθέσεις εγκυρότητας και αξιοπιστίας του ελέγχου x καθώς και 

άλλων μη παραμετρικών ελέγχων όπως ο έλεγχος Mann-Whitney και ο έλεγχος 

Kruskal-Wallis οι οποίοι επίσης χρησιμοποιήθηκαν στην επεξεργασία των 

αποτελεσμάτων.

Για να διευκολυνθεί η ερμηνεία της σχέσης μεταξύ των μεταβλητών
Λ

χρησιμοποιήσαμε τα Διορθωμένα Τυποποιημένα Υπόλοιπα (Δ.Τ.Υ) του x και 

τον δείκτη συνάφειας Gramer’s V.
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3.4 Η Ταυτότητα της έρευνας

Μετά την επεξεργασία των δημογραφικών παραγόντων προέκυψε η ταυτότητα 

της έρευνας η οποία παρουσιάζεται συνοπτικά στους Πίνακες 3 και 3α.

ΠΙΝΑΚΑΣ 3 : Η ΤΑΥΤΟΤΗΤΑ ΤΗΣ ΕΡΕΥΝΑΣ

ί

ί

ΦΥΛΟ ΣΥΝΟΛΑ

ΑΝΔΡΑΣ ΓΥΝΑΙΚΑ

Συχνότητα %
Συχνότητα % Συχνότητα %

]
ΗΛΙΚΙΑ

1
!

18-30 49 46.7% 56 53.3% 105 32.5%

31-45 76 51.7% 71 48.3% 147 45.5%

46-60 40 66.7% 20 33.3% 60 18.6%

60+ 8 72.7% 3 27.3% 11 3.4%

ΣΥΝΟΛΑ 173 53.6% 150 46.4% 323 100.0%

1
ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗI

ΚΑΤΩΤΕΡΗ 13 61.9% 8 38.1% 21 6.5%

ΜΕΣΗ 67 51.5% 63 48.5% 130 40.2%

ΑΝΩΤΕΡΗ-
ΑΝΩΤΑΤΗ 93 54.1% 79 45.9% 172 53.3%

ΣΥΝΟΛΑ 173 53.6% 150 46.4% 323 100.0%

ιΟΙΚΟΓ.
ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ!

ΕΓΓΑΜΟΣ 96 53.9% 82 46.1% 178 55.1%

ΑΓΑΜΟΣ 72 55.0% 59 45.0% 131 40.6%

ΔΙΑΖΕΥΓΜΕΝΟΣ 5 35.7% 9 64.3% 14 4.3%

ΣΥΝΟΛΑ 173 53.6% 150 46.4% 323 100.0%

1

1

ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ
!

1

ΜΙΣΘΩΤΟΣ 108 50.7% 105 49.3% 213 65.9%

ΕΑ.
ΕΠΑΓΓΕΑΜΑΤΙΑΣ 39 75.0% 13 25.0% 52 16.1%

ΕΜΠΟΡΟΣ-
ΕΠΙΧ/ΤΙΑΣ 8 50.0% 8 50.0% 16 5.0%

ΣΥΝΤΑΞΙΟΥΧΟΣ 7 87.5% 1 12.5% 8 2.5%

ΦΟΙΤΗΤΗΣ-
ΣΠΟΥΔΑΣΤΗΣ 11 42.3% 15 57.7% 26 8.0%

ΟΙΚΙΑΚΑ 0 .0% 8 100.0% 8 2.5%

ΣΥΝΟΛΑ 173 53.6% 150 46.4% 323 100.0%

1 ΕΤΗΣΙΟ 
, ΕΙΣΟΔΗΜΑ

1

ΜΕΧΡΙ 15000 
EURO

84 57.1% 63 42.9% 147 48.7%

15000-30000 EURO 47 49.5% 48 50.5% 95 31.5%

30000-45000 EURO 21 58.3% 15 41.7% 36 11.9%

45000+ EURO 14 58.3% 10 41.7% 24 7.9%

ΣΥΝΟΛΑ 166 55.0% 136 45.0% 302 100.0%
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ΠΙΝΑΚΑΣ 3α : ΑΡΙΘΜΟΣ ΠΑΙΔΙΩΝ

Α/Α Συχνότητα %
Αθροιστική

%
0 172 53.1 53.1
1 47 14.5 67.6
2 99 30.6 98.1
3 4 1.2 99.4
4 2 .6 100.0
Σύνολα 324 100.0

Όπως παρατηρούμε από την ταυτότητα της έρευνας οι 173 ερωτώμενοι είναι 

άντρες (53,6%) και οι 150 είναι γυναίκες (46,4%).Σχετικά με το επίπεδο 

μόρφωσης είχαμε 172 (53,3%) απαντήσεις επιπέδου ανώτατης - ανώτερης 

εκπαίδευσης και 130 (40,2%) μέσης εκπαίδευσης. Αντίθετα το επίπεδο της 

κατώτερης εκπαίδευσης αντιπροσωπεύεται μόνο από 21 απαντήσεις (6,5%) .

Από το σύνολο των ερωτώμενων οι 178 (55,1%) είναι έγγαμοι , οι 131 

(40,6%) άγαμοι και οι 14 (4,3%) διαζευγμένοι . Σχετικά με το επάγγελμα 

κυριάρχησαν οι μισθωτοί (213 άτομα , 65,9% ). Για το λόγο αυτό όπως θα δούμε 

παρακάτω έγινε μια συγχώνευση των επαγγελμάτων σε μια νέα κωδικοποίηση. 

Όσο αφορά το ετήσιο εισόδημα η μεγάλη πλειοψηφία του δείγματος είναι μικρού 

και μεσαίου εισοδήματος , μέχρι δηλαδή 30.000 ευρώ (242 άτομα , 80,2%), 

ποσοστό το οποίο αντιπροσωπεύει και την πλειοψηφία των οικογενειακών 

εισοδημάτων στην χώρα μας.

Αναφορικά με τις ηλικίες οι δυο πρώτες ηλικιακές ομάδες (18-30) και (31-45) 

έχουν τα μεγαλύτερα ποσοστά ( 105 άτομα , 32,5%) και (147 άτομα , 45,5%) 

αντίστοιχα . Η τρίτη και η τέταρτη ηλικιακή ομάδα ακολουθούν με σαφώς μικρότερα 

ποσοστά (60 άτομα , 18,6%) και (11 άτομα , 3,4 % ) αντίστοιχα . Τέλος σχετικά με 

τον αριθμό παιδιών η μεγάλη πλειοψηφία του δείγματος έχουν από κανένα έως δύο 

παιδιά (98,1%).
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 4

ΑΝΑΛΥΣΗ ΚΑΙ ΕΡΜΗΝΕΙΑ ΤΩΝ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΩΝ

4.1 Παρουσίαση των αποτελεσμάτων για κάθε ερώτηση

Ξεκινώντας την ανάλυση των αποτελεσμάτων ,στο πρώτο μέρος , θα 

παρουσιάσουμε τις απαντήσεις σε κάθε μία ερώτηση ξεχωριστά .

Σχετικά με την 1η ερώτηση ( Πίνακας 4 ) παρατηρούμε ότι το 66% των 

ερωτώμενων δεν έχουν πάρει ποτέ Στεγαστικό δάνειο. Αυτό επιβεβαιώνει το 

χαμηλό ποσοστό των δανείων στην χώρα μας σε σχέση με την Ευροζώνη 

(κεφάλαιο 1° ) και δείχνει την δυνατότητα περαιτέρω ανάπτυξης των δανείων 

αυτών.

ΕΡΩΤΗΣΗ 1
Έχετε πάρει στεγαστικό δάνειο για εσάς ή την οικογένεια σας;

Π1[ΝΑΚΑΣ 4

Συχνότητα %

ΝΑΙ 110 34.0
ΟΧΙ 214 66.0
Σύνολα 324 100.0

Εάν ΝΑΙ ποιο από τα παρακάτω Στεγαστικά Δάνεια έχετε πάρει;
ΠΙΝΑΚΑΣ 5

Είδος Δανείου Συχνότητα
ο//ο

των απαντήσεων
Ο//ο

των ατόμων
ΑΓΟΡΑ ή 
ΑΠΟΠΕΡΑΤΩΣΗ 
ΠΡΩΤΗΣ ΚΑΤΟΙΚΙΑΣ

83 72,8 76,1

ΑΓΟΡΑ ή 
ΑΠΟΠΕΡΑΤΩΣΗ 
ΔΕΥΤΕΡΗΣ ΚΑΤΟΙΚΙΑΣ

8 7,0 7,3

ΑΓΟΡΑ ή 
ΑΠΟΠΕΡΑΤΩΣΗ 
ΚΑΤΟΙΚΙΑΣ ΓΙΑ ΤΕΚΝΟ 
ή ΓΙΑ ΣΥΓΓΕΝΗ ΣΑΣ

4 3,5 3,7

ΑΓΟΡΑ ή 
ΑΠΟΠΕΡΑΤΩΣΗ 
ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗΣ 
ΣΤΕΓΗΣ

1 0,9 0,9

ΕΠΙΣΚΕΥΗ ΚΑΤΟΙΚΙΑΣ 15 13,2 13,8
ΑΓΟΡΑ ΟΙΚΟΠΕΔΟΥ J 2,6 2,8

Σύνολα 114 100,0 104,6
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Από τον Πίνακα 5 βλέπουμε ότν από αυτούς που πήραν δάνειο η μεγάλη 

πλειοψηφία (72,8%) επέλεξε «αγορά πρώτης κατοικίας» που δείχνει ,όπως στα 

προηγούμενα αναφερθήκαμε , ότι το ιδιόκτητο σπίτι αποτελεί πρωταρχική 

ανάγκη για τον Έλληνα. Ακολουθεί η επισκευή κατοικίας με 13,2% η οποία 

είναι μια νέα σχετικά μορφή δανείου στη χώρα μας που σιγά -σιγά 

αναπτύσσεται και αφορά δάνεια που κατά κύριο λόγο χρησιμοποιούνται από 

τους καταναλωτές κυρίως λόγω του χαμηλού τους επιτοκίου , για την εξόφληση 

άλλων δανείων τους και διαφόρων υποχρεώσεων τους. Ακολουθούν με μικρό 

ποσοστό 7,0% τα δάνεια για αγορά δεύτερης , συνήθως εξοχικής , κατοικίας.

Συνεχίζοντας στην 2η ερώτηση (Πίνακας 6) παρατηρούμε ότι λιγότερο από το 

ένα τρίτο (32,1%) των ερωτώμενων αποκλείει την περίπτωση να πάρει 

Στεγαστικό δάνειο στο μέλλον. Αντίθετα το 45,2 % απαντάει ΝΑΙ και το 22,7 % 

ΙΣΩΣ. Το γεγονός αυτό αναδεικνύει τις ευνοϊκές προοπτικές ανάπτυξης των 

Στεγαστικών δανείων στη χώρα μας στις οποίες αναλυτικά αναφερθήκαμε στο 10 

Κεφάλαιο της εργασίας και επιβεβαιώνει τις ερευνητικές μας υποθέσεις.

ΕΡΩΤΗΣΗ 2

Σκέφτεστε να πάρετε στεγαστικό δάνειο στο μέλλον;

ΠΙΝΑΚΑΣ 6

Συχνότητα % Έγκυρο %
ΝΑΙ 145 44.8 45.2
ΟΧΙ 103 31.8 32.1
ΙΣΩΣ 73 22.5 22.7
Σύνολα 321 99.1 100.0

Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 3 .9

Σύνολα 324 100.0

Στο υποερώτημα της 2ης ερώτησης (Πίνακας 7) γι αυτούς που απάντησαν ότι 

ΝΑΙ θα πάρουν δάνειο στο μέλλον , το 31,0 % δηλώνει ότι θα το πάρει μέσα σε 

δυο χρόνια , το 24,8 % μέσα σε τέσσερα και το 44,1 % μέσα σε έξι χρόνια. 

Δηλαδή ποσοστό άνω του 50% δηλώνει ότι θα πάρει δάνειο το πολύ σε 4 χρόνια.
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2“. Εάν ΝΑΙ σε πόσα περίπου χρόνια το προσδιορίζετε;

ΠΙΝΑΚΑΣ 7

Συχνότητα % Έγκυρο %
ΜΕΣΑ ΣΕ 2 
ΧΡΟΝΙΑ 45 13.9 31.0

ΜΕΣΑ ΣΕ 4 
ΧΡΟΝΙΑ 36 11.1 24.8

ΜΕΣΑ ΣΕ 6 
ΧΡΟΝΙΑ 64 19.8 44.1

Σύνολα 145 44.8 100.0
Ελ. Τιμές ΔΕΝ ΕΧΕΙ

ΝΟΗΜΑ 176 54.3

Κωδ. 9 3 .9
Σύνολα 179 55.2

Σύνολα 324 100.0

Οι παρακάτω Πίνακες 8 έως 15 παρουσιάζουν αναλυτικά τα αποτελέσματα 

της 3ης ερώτησης σχετικά με τους τους λόγους υποκίνησης των ερωτώμενων για 

την πρώτη επίσκεψη τους σε μια Τράπεζα.

ΕΡΩΤΗΣΗ 3

Βαθμολογήστε με 1 έως 5 ανάλογα με την βαρύτητα που εσείς δίνετε , τους 
παρακάτω λόγους που θα σας υποκινούσαν (ή σας υποκίνησαν) για την πρώτη 
επίσκεψή σας σε μία Τράπεζα προκειμένου να ρωτήσετε για Στεγαστικό Δάνειο.

ΔΙΑΦΗΜΙΣΗ 

ΠΙΝΑΚΑΣ 8

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 122 37.7 40.7 40.7

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 60 18.5 20.0 60.7

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 58 17.9 19.3 80.0

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 37 11.4 12.3 92.3

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 23 7.1 7.7 100.0

Σύνολα 300 92.6 100.0
Ελ. Τιμές Κωδ. 9 24 7.4
Σύνολα 324 100.0
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ΓΝΩΣΤΟΙ ΚΑΙ ΦΙΛΟΙ
ΠΙΝΑΚΑΣ 9

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 57 17.6 19.1 19.1

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 39 12.0 13.0 32.1

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 80 24.7 26.8 58.9

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 65 20.1 21.7 80.6

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 58 17.9 19.4 100.0

Σύνολα 299 92.3 100.0
Ελ. Τιμές Κωδ. 9 25 7.7
Σύνολα 324 100.0

ΑΠΟ ΤΟ ΑΝ ΕΙΜΑΙ ΗΔΗ ΠΕΛΑΤΗΣ ΤΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ

ΠΙΝΑΚΑΣ 10

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 32 9.9 10.7 10.7

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 30 9.3 10.0 20.7

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 80 24.7 26.8 47.5

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 83 25.6 27.8 75.3

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 74 22.8 24.7 100.0

Σύνολα 299 92.3 100.0
Ελ. Τιμές Κωδ. 9 25 7.7
Σύνολα 324 100.0
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ΑΠΟ ΤΟ ΟΝΟΜΑ ΚΑΙ ΤΗ ΦΗΜΗ ΤΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ

ΠΙΝΑΚΑΣ 11

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 24 7.4 7.9 7.9

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 36 11.1 11.8 19.7

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 74 22.8 24.3 43.9

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 90 27.8 29.5 73.4

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 81 25.0 26.6 100.0

Σύνολα 305 94.1 100.0
Ελ. Τιμές Κωδ. 9 19 5.9
Σύνολα 324 100.0

ΑΠΟ ΕΞΕΙΔΙΚΕΥΜΕΝΑ ΑΡΘΡΑ ΣΕ ΕΦΗΜΕΡΙΔΕΣ

ΠΙΝΑΚΑΣ 12

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 70 21.6 23.7 23.7

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 51 15.7 17.3 41.0

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 71 21.9 24.1 65.1

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 70 21.6 23.7 88.8

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 33 10.2 11.2 100.0

Σύνολα 295 91.0 100.0
Ελ. Τιμές Κωδ. 9 29 9.0
Σύνολα 324 100.0
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ΑΠΟ TO INTERNET

ΠΙΝΑΚΑΣ 13

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 162 50.0 55.7 55.7

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 66 20.4 22.7 78.4

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 33 10.2 11.3 89.7

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 22 6.8 7.6 97.3

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 8 2.5 2.7 100.0

Σύνολα 291 89.8 100.0
Ελ. Τιμές Κωδ. 9 33 10.2
Σύνολα 324 100.0

ΑΠΟ ΤΟ ΑΝ ΕΙΝΑΙ ΚΟΝΤΑ ΣΤΟΝ ΤΟΠΟ ΚΑΤΟΙΚΙΑΣ ή ΕΡΓΑΣΙΑΣ ΜΟΥ

ΠΙΝΑΚΑΣ 14

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 127 39.2 43.2 43.2

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 56 17.3 19.0 62.2

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 47 14.5 16.0 78.2

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 38 11.7 12.9 91.2

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ 26 8.0 8.8 100.0

Σύνολα 294 90.7 100.0
Ελ. Τιμές Κωδ. 9 30 9.3
Σύνολα 324 100.0
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ΠΕΡΙΓΡΑΦΙΚΗ ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΗ

ΠΙΝΑΚΑΣ 15

ΜΟ ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΤΑ Ν
ΔΙΑΦΗΜΙΣΗ 2.26 2.00 1.311 300
ΓΝΩΣΤΟΙ ΚΑΙ ΦΙΛΟΙ 3.09 3.00 1.373 299
ΑΠΟ ΤΟ ΑΝ ΕΙΜΑΙ ΗΔΗ ΠΕΛΑΤΗΣ ΤΗΣ 
ΤΡΑΠΕΖΑΣ 3.46 4.00 1.261 299

ΑΠΟ ΤΟ ΟΝΟΜΑ ΚΑΙ ΤΗ ΦΗΜΗ ΤΗΣ 
ΤΡΑΠΕΖΑΣ 3.55 4.00 1.221 305

ΑΠΟ ΕΞΕΙΔΙΚΕΥΜΕΝΑ ΑΡΘΡΑ ΣΕ 
ΕΦΗΜΕΡΙΔΕΣ 2.81 3.00 1.333 295

ΑΠΟ TO INTERNET 1.79 1.00 1.086 291
ΑΠΟ ΤΟ ΑΝ ΕΙΝΑΙ ΚΟΝΤΑ ΣΤΟΝ ΤΟΠΟ 
ΚΑΤΟΙΚΙΑΣ ή ΕΡΓΑΣΙΑΣ ΜΟΥ 2.25 2.00 1.359 294

Από τους αναλυτικούς πίνακες 8 έως 14 και από τον συγκεντρωτικό 

πίνακα 15 προκύπτει ότι « το όνομα και η φήμη της Τράπεζας »αναδεικνύεται ο 

σημαντικότερος λόγος υποκίνησης των καταναλωτών ( ΜΟ 3,55) με δεύτερο 

την υπάρχουσα σχέση των καταναλωτών με την Τράπεζα (ΜΟ 3,46) . Στην τρίτη 

θέση κατατάσσονται οι συστάσεις των φίλων και γνωστών(ΜΟ 3,09). Τα 

ευρήματα αυτά συμφωνούν σε μεγάλο βαθμό με τα αντίστοιχα των Skinner και 

Ford(2000) για τα Στεγαστικά δάνεια αλλά βρίσκονται σε αντίθεση με την 

έρευνα της ICAP(1997) στην οποία το βασικότερο κριτήριο επιλογής Τράπεζας 

ήταν η γειτνίαση . Στην παρούσα έρευνα το κριτήριο της γειτνίασης βρίσκεται 

μόλις στην προτελευταία θέση(ΜΟ 2,25).Βεβαίως δεν πρέπει να παραβλέψουμε 

το γεγονός ότι η έρευνα της ICAP αφορούσε όλες τις Τραπεζικές υπηρεσίες και 

όχι ειδικά τα Στεγαστικά δάνεια. Είναι σαφές ότι εάν πρόκειται για παράδειγμα 

για έναν λογαριασμό Ταμιευτηρίου ο καταναλωτής θα προτιμήσει εύκολα την 

Τράπεζα της γειτονιάς του , αλλά όταν πρόκειται για το Στεγαστικό του δάνειο , 

φαίνεται ότι το κριτήριο την γειτνίασης δεν είναι από τα σημαντικότερα γι 

αυτόν.

Στην τελευταία θέση βρίσκεται το INTERNET γεγονός που υποδηλώνει την 

χαμηλή εξοικείωση των Ελλήνων με το διαδίκτυο σε σχέση με τους Ευρωπαίους. 

Χαμηλά επίσης στην κατάταξη βρίσκεται και η υποκίνηση των καταναλωτών 

από την διαφήμιση (ΜΟ 2,26) γεγονός που εξηγεί τα ευρήματα της έρευνας της 

ICAP (1997) σύμφωνα με τα οποία η πιο αξιόπιστη πηγή ενημέρωσης των
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καταναλωτών δεν είναι η διαφήμιση , αλλά οι Τραπεζικοί υπάλληλοι. Τέλος η 

ενημέρωση από τις εφημερίδες (ΜΟ 2,81) βρίσκεται πάνω από τον μέσο όρο του

2,5 πράγμα που υποδηλώνει μια σχετικά καλή σχέση των καταναλωτών με τον 

οικονομικό έντυπο τύπο.

Σε γενικές γραμμές τα παραπάνω ευρήματα ήταν αναμενόμενα από τις ερευνητικές 

μας υποθέσεις αν εξαιρέσει κανείς τον παράγοντα της γειτνίασης με την Τράπεζα 

που τον περιμέναμε κάπως ψηλότερα στην κατάταξη.

Στην 4η ερώτηση (Πίνακας 16) η πλειοψηφία των καταναλωτών (68, 8%) 

δηλώνουν ότι είναι διατεθειμένοι να επισκεφτούν από 1 έως 4 Τράπεζες πριν 

πάρουν την τελική τους απόφαση. Το αποτέλεσμα αυτό ήταν αναμενόμενο.

ΕΡΩΤΗΣΗ 4

Πόσες τράπεζες θα ήσασταν διατεθειμένοι να επισκεφθείτε ή επισκεφθήκατε 

πριν πάρετε την τελική σας απόφαση;

ΠΙΝΑΚΑΣ 16

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΜΕΧΡΙ ΔΥΟ 72 22.2 22.9 22.9
ΜΕΧΡΙ
ΤΕΣΣΕΡΙΣ 144 44.4 45.9 68.8

ΑΠΟ ΠΕΝΤΕ 
ΚΑΙ ΠΑΝΩ 98 30.2 31.2 100.0

Σύνολα 314 96.9 100.0
Ελ. Τιμές Κωδ. 9 10 3.1
Σύνολα 324 100.0

Στις 5η ,6η και 7η ερώτηση (Πίνακες 17,18 και 19) , η μεγάλη πλειοψηφία των 

ερωτώμενων επιλέγει να πληρώνει μηνιαία δόση μέχρι 600€ (83,6%) , να 

εξοφλήσει το δάνειο μέσα σε 20 χρόνια (69,8%) και να δανείζεται ποσό μέχρι 

90.000 €( 74,4 %). Τα ευρήματα αυτά δείχνουν μια σχετικά συντηρητική 

συμπεριφορά των καταναλωτών γεγονός που έχει να κάνει με λόγους όπως η 

επαγγελματική ανασφάλεια , η οικονομική αβεβαιότητα , η έλλειψη 

εμπιστοσύνης για τις Τράπεζες , ο φόβος για την άνοδο των επιτοκίων κ. α , 

λόγοι τούς οποίους ανέφεραν , όπως θα δούμε παρακάτω , στις ανοιχτές 

ερωτήσεις.
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ΕΡΩΤΗΣΗ 5

Τι μηνιαία δόση θα ήσασταν διατεθειμένοι να πληρώσετε ή πληρώνετε;

ΠΙΝΑΚΑΣ 17

Συχνότητα %
Αθροιστικό 

Έγκυρο % %
ΜΕΧΡΙ 400 € 156 48.1 50.2 50.2
ΜΕΧΡΙ 600 € 104 32.1 33.4 83.6
ΜΕΧΡΙ 800 € 38 11.7 12.2 95.8
800€ ΚΑΙ ΠΑΝΩ 13 4.0 4.2 100.0
Σύνολα 311 96.0 100.0

Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 13 4.0

Σύνολα 324 100.0

ΕΡΩΤΗΣΗ 6

Σε πόσα χρόνια θα ήσασταν διατεθειμένοι να το εξοφλήσετε ή το εξοφλείτε;

ΠΙΝΑΚΑΣ 18

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%

ΜΕΧΡΙ
15

126 38.9 40.5 40.5

ΜΕΧΡΙ
20 91 28.1 29.3 69.8

ΜΕΧΡΙ
25 56 17.3 18.0 87.8

ΜΕΧΡΙ
30 38 11.7 12.2 100.0

Σύνολα 311 96.0 100.0
Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 13 4.0

Σύνολα 324 100.0
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ΕΡΩΤΗΣΗ 7

Τι ποσό θα παίρνατε ή πήρατε;

ΠΙΝΑΚΑΣ 19

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΜΕΧΡΙ 30.000 
EURO 67 20.7 21.8 21.8

ΜΕΧΡΙ 60.000 
EURO 89 27.5 28.9 50.6

ΜΕΧΡΙ 90.000 
EURO

73 22.5 23.7 74.4

ΜΕΧΡΙ 120.000 
EURO

50 15.4 16.2 90.6

ΑΠΟ 120.000 
EURO ΚΑΙ ΠΑΝΩ

29 9.0 9.4 100.0

Σύνολα
308 95.1 100.0

Ελ. Τιμές Κωδ. 9 16 4.9
Σύνολα 324 100.0

Συνεχίζοντας στην 8η ερώτηση(Πίνακας 20) παρατηρούμε ότι οι 5 πρώτες 

Τράπεζες τις οποίες επιλέγουν οι καταναλωτές να επισκεφθούν είναι κατά σειρά: 

α) Εθνική (16,7%) ,β) Alpha (13,4%) ,γ) Eurobank (12,5%) ,δ) Εμπορική (9,7%), 

ε) Πειραιώς (9,2%). Από αυτές οι δυο έχουν καθαρά κρατικό management 

(Εθνική , Εμπορική) , η μια είναι μια παραδοσιακή, μεγάλη Τράπεζα (Alpha) και 

οι άλλες δυο είναι οι μεγαλύτερες Ιδιωτικές Ελληνικές Τράπεζες. Οι απαντήσεις 

ήταν οι αναμενόμενες καθώς οι παραπάνω Τράπεζες κατέχουν τα πέντε 

μεγαλύτερα μερίδια αγοράς στον τομέα των χορηγήσεων προς Ιδιώτες και άρα οι 

προτιμήσεις των ερωτώμενων συμφωνούν απόλυτα με τα μερίδια αυτά.
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ΕΡΩΤΗΣΗ 8

Επιλέξτε μέχρι 5 Τράπεζες τις οποίες θα ήταν πιο πιθανό να επισκεφθείτε ή
επισκεφθήκατε.

ΠΙΝΑΚΑΣ 20

Τράπεζα Συχνότητα
ο//ο

των απαντήσεων
ο//ο

των ατόμων
ΕΘΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 229 16,7 72,7
ΤΡΑΠΕΖΑ ΠΕΙΡΑΙΩΣ 126 9,2 40,0
EUROBANK 171 12,5 54,3
CITIBANK 55 4,0 17,5
ΓΕΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 116 8,5 36,8
HSBC 58 4,2 18,4
ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 99 7,2 31,4
ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 133 9,7 42,2
ΤΡΑΠΕΖΑ ΚΥΠΡΟΥ 64 4,7 20,3
NOVA BANK 65 4,8 20,6
ALPHA BANK 183 13,4 58,1
ASPIS BANK 22 1,6 7,0
ΕΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ 36 2,6 11,4
ΤΡΑΠΕΖΑ ΑΤΤΙΚΗΣ 11 0,8 3,5

Σύνολα 1368 100,0 434,3

Στην 9η ερώτηση (Πίνακες από 21 έως 24 ) ,σχετικά με κάποια νέα είδη 

Στεγαστικών δανείων είναι φανερό ότι πρώτο στις προτιμήσεις είναι το δάνειο 

που δίνει στους καταναλωτές ένα όριο ασφαλείας ανόδου του επιτοκίου 

καλύπτοντας την ανασφάλεια τους για πιθανές μελλοντικές αυξήσεις των 

επιτοκίων (ΜΟ 3,85%) .Ακολουθεί το ανοιχτό δάνειο το οποίο δίνει ευελιξία 

πληρωμής καθώς δεν προσδιορίζει μια σταθερή μηνιαία δόση κι έτσι 

προσαρμόζεται στις ανάγκες του καταναλωτή ( ΜΟ 3,38) .Στην τελευταία θέση 

βρίσκεται το επισκευαστικό δάνειο με ΜΟ (2,62%). Πάντως και για τα τρία 

δάνεια η στάση των καταναλωτών είναι γενικά θετική αφού τα βαθμολογούν 

πάνω από το μέσο όρο του 2,5% , βρίσκοντας τα από κάπως έως πάρα πολύ 

ενδιαφέροντα.
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ΕΡΩΤΗΣΗ 9

Βαθμολογήστε με 1 έως 5 τα παρακάτω είδη Στεγαστικών δανείων ανάλογα 
με το πόσο τα βρίσκετε ενδιαφέροντα:

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ -ΕΠΙΣΚΕΥΑΣΤΙΚΟ ΔΑΝΕΙΟ ΧΑΜΗΛΟΥ ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ, 
ΜΕ ΠΡΟΣΗΜΕΙΩΣΗ ΤΟΥ ΑΚΙΝΗΤΟΥ ΣΑΣ, ΤΟ ΟΠΟΙΟ ΘΑ ΧΡΗΣΙΜΟ­
ΠΟΙΟΥΣΑΤΕ ΓΙΑ ΝΑ ΕΞΟΦΛΗΣΕΤΕ ΑΛΛΑ ΔΑΝΕΙΑ ΠΙΣΤΩΤΙΚΕΣ 
ΚΑΡΤΕΣ ΚΑΙ ΔΙΑΦΟΡΕΣ ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ ΣΑΣ ΠΟΥ ΣΑΣ ΒΑΡΥΝΟΥΝ 
ΜΕ ΜΕΓΑΛΟ ΕΠΙΤΟΚΙΟ.

ΠΙΝΑΚΑΣ 21

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 93 28.7 31.1 31.1

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 60 18.5 20.1 51.2

ΚΑΠΩΣ
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 57 17.6 19.1 70.2

ΠΟΛΥ
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 45 13.9 15.1 85.3

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 44 13.6 14.7 100.0

Σύνολα 299 92.3 100.0
Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 25 7.7

Σύνολα 324 100.0

ΑΝΟΙΧΤΟ ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ ΔΑΝΕΙΟ ΜΕ ΚΑΤΑΒΟΛΗ ΟΠΟΙΟΥΔΗΠΟΤΕ 
ΠΟΣΟΥ, ΟΠΟΙΑΔΗΠΟΤΕ ΣΤΙΓΜΗ ΧΩΡΙΣ ΝΑ ΠΡΟΣΔΙΟΡΙΖΕΤΑΙ 
ΣΤΑΘΕΡΗ ΜΗΝΙΑΙΑ ΔΟΣΗ ,ΑΛΛΑ ΜΟΝΟ ΚΑΠΟΙΑ ΕΛΑΧΙΣΤΗ.

ΠΙΝΑΚΑΣ 22

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 44 13.6 14.6 14.6

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 30 9.3 9.9 24.5

ΚΑΠΩΣ
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 69 21.3 22.8 47.4

ΠΟΛΥ
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 85 26.2 28.1 75.5

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 74 22.8 24.5 100.0

Σύνολα 302 93.2 100.0
Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 22 6.8

Σύνολα 324 100.0
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ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ ΔΑΝΕΙΟ , ΚΥΜΑΙΝΟΜΕΝΟΥ ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ π.χ 4% 
ΚΑΤΑ ΤΗ ΔΙΑΡΚΕΙΑ ΤΟΥ ΟΠΟΙΟΥ Η ΤΡΑΠΕΖΑ ΘΑ ΣΑΣ 
ΕΞΑΣΦΑΛΙΖΕ ΩΣΤΕ ΟΣΟ ΚΑΙ ΑΝ ΑΝΕΒΟΥΝ ΤΑ ΕΠΙΤΟΚΙΑ ΕΣΕΙΣ 
ΔΕΝ ΘΑ ΠΛΗΡΩΣΕΤΕ ΕΠΙΤΟΚΙΟ ΠΑΝΩ ΑΠΟ 6 %.

ΠΙΝΑΚΑΣ 23

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 12 3.7 3.9 3.9

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 24 7.4 7.8 11.7

ΚΑΠΩΣ
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 67 20.7 21.8 33.4

ΠΟΛΥ
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 99 30.6 32.1 65.6

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΕΝΔΙΑΦΕΡΟΝ 106 32.7 34.4 100.0

Σύνολα 308 95.1 100.0
Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 16 4.9

Σύνολα 324 100.0

ΠΕΡΙΓΡΑΦΙΚΗ ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΗ

ΠΙΝΑΚΑΣ 24

ΜΟ Διάμεσος ΤΑ Ν
1. ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ-ΕΠΙΣΚΕΥΑΣΤΙΚΟ ΔΑΝΕΙΟ 

ΧΑΜΗΛΟΥ ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ... 2.62 2.00 1.431 299

2. ΑΝΟΙΧΤΟ ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ ΔΑΝΕΙΟ... 3.38 4.00 1.343 302
3. ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ ΔΑΝΕΙΟ ΚΥΜΑΙΝΟΜΕΝΟΥ 

ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ... 3.85 4.00 1.098 308

Η 10η ερώτηση είναι από τις πιο σημαντικές καθώς ζητήσαμε από τους 

ερωτώμενους να βαθμολογήσουν τα κυριότερα χαρακτηριστικά ενός 

Στεγαστικού δανείου. Οι αναλυτικοί Πίνακες 25 έως 33 απεικονίζουν τις 

απαντήσεις ξεχωριστά για κάθε χαρακτηριστικό και ο συγκεντρωτικός Πίνακας 

34 της Περιγραφικής Στατιστικής παρουσιάζει την συνολική εικόνα με τους 

μέσους όρους , τις διάμεσους και τις τυπικές αποκλίσεις:
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ΕΡΩΤΗΣΗ 10

Βαθμολογήστε με 1 έως 5 τα παρακάτω χαρακτηριστικά ενός Στεγαστικού 
δανείου , ανάλογα με το πόσο σημαντικά είναι για εσάς.

ΥΨΟΣ ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ

ΠΙΝΑΚΑΣ 25

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικ 

ό %
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 1 .3 .3 .3
ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 6 1.9 1.9 2.3
ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 11 3.4 3.6 5.8
ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 39 12.0 12.7 18.5
ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 251 77.5 81.5 100.0
Σύνολα 308 95.1 100.0

Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 16 4.9
Σύνολα 324 100.0

ΕΞΟΔΑ ΦΑΚΕΛΟΥ

ΠΙΝΑΚΑΣ 26

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 20 6.2 6.6 6.6

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 52 16.0 17.2 23.8

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 84 25.9 27.8 51.7

ΠΟΑΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 79 24.4 26.2 77.8

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 67 20.7 22.2 100.0

Σύνολα 302 93.2 100.0
Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 22 6.8

Σύνολα 324 100.0

53



ΕΞΥΠΗΡΕΤΗΣΗ ΚΑΙ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗ ΓΝΩΣΗ ΤΩΝ ΥΠΕΥΘΥΝΩΝ 
ΤΩΝ ΔΑΝΕΙΩΝ.

ΠΙΝΑΚΑΣ 27

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 10 3.1 3.3 3.3

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 22 6.8 7.2 10.5

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 58 17.9 19.0 29.5

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 100 30.9 32.8 62.3

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 115 35.5 37.7 100.0

Σύνολα 305 94.1 100.0
Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 19 5.9

Σύνολα 324 100.0

ΔΥΝΑΤΟΤΗΤΑ ΕΠΙΛΟΓΗΣ ΠΕΡΙΟΔΟΥ ΧΑΡΙΤΟΣ ΜΕΧΡΙ 12 ΜΗΝΕΣ.

ΠΙΝΑΚΑΣ 28

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 28 8.6 9.2 9.2

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 34 10.5 11.2 20.4

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 81 25.0 26.6 47.0

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 85 26.2 28.0 75.0

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 76 23.5 25.0 100.0

Σύνολα 304 93.8 100.0
Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 20 6.2

Σύνολα 324 100.0
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ΔΥΝΑΤΟΤΗΤΑ ΟΛΙΚΗΣ ΑΠΟΠΛΗΡΩΜΗΣ ΤΟΥ ΔΑΝΕΙΟΥ ΧΩΡΙΣ ΠΟΙΝΗ 
ΠΡΟΕΞΟΦΛΗΣΗΣ.

ΠΙΝΑΚΑΣ 29

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 11 3.4 3.6 3.6

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 13 4.0 4.2 7.8

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 37 11.4 12.1 19.9

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 90 27.8 29.3 49.2

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 156 48.1 50.8 100.0

Σύνολα 307 94.8 100.0
Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 17 5.2

Σύνολα 324 100.0

ΧΡΟΝΟΣ ΚΑΙ ΕΥΚΟΛΕΣ ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΕΣ ΕΚΤΑΜΙΕΥΣΗΣ

ΠΙΝΑΚΑΣ 30

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 12 3.7 3.9 3.9

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 26 8.0 8.5 12.4

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 66 20.4 21.5 33.9

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 116 35.8 37.8 71.7

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 87 26.9 28.3 100.0

Σύνολα 307 94.8 100.0
Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 17 5.2

Σύνολα 324 100.0
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ΔΥΝΑΤΟΤΗΤΑ ΜΕΤΑΦΟΡΑΣ ΤΟΥ ΔΑΝΕΙΟΥ ΣΕ ΑΛΛΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΧΩΡΙΣ 
ΕΞΟΔΑ ΜΕΤΑΦΟΡΑΣ.

ΠΙΝΑΚΑΣ 31

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 57 17.6 18.9 18.9

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 54 16.7 17.9 36.9

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 71 21.9 23.6 60.5

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 72 22.2 23.9 84.4

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 47 14.5 15.6 100.0

Σύνολα 301 92.9 100.0
Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 23 7.1

Σύνολα 324 100.0

ΔΥΝΑΤΟΤΗΤΑ ΑΛΛΑΓΗΣ ΚΑΤΑ ΤΗ ΔΙΑΡΚΕΙΑ ΤΟΥ ΔΑΝΕΙΟΥ, 

ΜΕΤΑΞΥ ΣΤΑΘΕΡΟΥ ΚΑΙ ΚΥΜΑΙΝΟΜΕΝΟΥ ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ.

ΠΙΝΑΚΑΣ 32

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 21 6.5 6.9 6.9

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 29 9.0 9.5 16.4

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 72 22.2 23.7 40.1

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 95 29.3 31.3 71.4

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 87 26.9 28.6 100.0

Σύνολα 304 93.8 100.0
Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 20 6.2

Σύνολα 324 100.0
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ΔΥΝΑΤΟΤΗΤΑ ΜΕΡΙΚΗΣ ΚΑΤΑΒΟΛΗΣ ΕΠΙΠΛΕΟΝ ΠΟΣΟΥ ΑΠΟ ΤΗΝ 
ΜΗΝΙΑΙΑ ΔΟΣΗ, ΧΩΡΙΣ ΠΟΙΝΗ

ΠΙΝΑΚΑΣ 33

Συχνότητα % Έγκυρο %
Αθροιστικό

%
ΚΑΘΟΛΟΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 23 7.1 7.5 7.5

ΟΧΙ ΚΑΙ ΤΟΣΟ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 18 5.6 5.9 13.4

ΚΑΠΩΣ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 41 12.7 13.4 26.7

ΠΟΛΥ
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 107 33.0 34.9 61.6

ΠΑΡΑ ΠΟΛΥ 
ΣΗΜΑΝΤΙΚΟ 118 36.4 38.4 100.0

Σύνολα 307 94.8 100.0
Ελ. Κωδ. 9
Τιμές 17 5.2

Σύνολα 324 100.0

ΠΕΡΙΓΡΑΦΙΚΗ ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΗ

ΠΙΝΑΚΑΣ 34

Χαρακτηριστικά Στεγαστικού Δανείου ΜΟ Διάμεσος ΤΑ Ν
ΥΨΟΣ ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ 4.73 5.00 .652 308
ΕΞΟΔΑ ΦΑΚΕΛΟΥ 3.40 3.00 1.196 302
ΕΞΥΠΗΡΕΤΗΣΗ ΚΑΙ ΓΝΩΣΗ ΤΩΝ 
ΥΠΕΥΘΥΝΩΝ ΤΩΝ ΔΑΝΕΙΩΝ

3.94 4.00 1.073 305

ΔΥΝΑΤΟΤΗΤΑ ΕΠΙΛΟΓΗΣ ΠΕΡΙΟΔΟΥ 
ΧΑΡΙΤΟΣ ΜΕΧΡΙ 12 ΜΗΝΕΣ

3.48 4.00 1.237 304

ΔΥΝΑΤΟΤΗΤΑ ΟΛΙΚΗΣ ΑΠΟΠΛΗΡΩΜΗΣ 
ΤΟΥ ΔΑΝΕΙΟΥ ΧΩΡΙΣ ΠΟΙΝΗ 
ΠΡΟΕΞΟΦΛΗΣΗΣ

4.20 5.00 1.042 307

ΧΡΟΝΟΣ ΚΑΙ ΕΥΚΟΛΕΣ ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΕΣ 
ΕΚΤΑΜΙΕΥΣΗΣ

3.78 4.00 1.070 307

ΔΥΝΑΤΟΤΗΤΑ ΜΕΤΑΦΟΡΑΣ ΤΟΥ ΔΑΝΕΙΟΥ 
ΣΕ ΑΛΛΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΧΩΡΙΣ ΕΞΟΔΑ 
ΜΕΤΑΦΟΡΑΣ

2.99 3.00 1.344 301

ΔΥΝΑΤΟΤΗΤΑ ΑΛΛΑΓΗΣ ΚΑΤΑ ΤΗ 
ΔΙΑΡΚΕΙΑ ΤΟΥ ΔΑΝΕΙΟΥ, ΜΕΤΑΞΥ 
ΣΤΑΘΕΡΟΥ ΚΑΙ ΚΥΜΑΙΝΟΜΕΝΟΥ 
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ

3.65 4.00 1.187 304

ΔΥΝΑΤΟΤΗΤΑ ΜΕΡΙΚΗΣ ΚΑΤΑΒΟΛΗΣ 
ΕΠΙΠΛΕΟΝ ΠΟΣΟΥ ΑΠΟ ΤΗΝ ΜΗΝΙΑΙΑ 
ΔΟΣΗ, ΧΩΡΙΣ ΠΟΙΝΗ

3.91 4.00 1.193 307
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Από την ανάγνωση του Πίνακα 34 φαίνεται καθαρά ότι το ύψος του επιτοκίου 

αναδεικνύεται με διαφορά ως το σημαντικότερο χαρακτηριστικό ενός 

Στεγαστικού δανείου με ΜΟ 4,73% , καθώς για το 94,2% των ερωτώμενων είναι 

από πολύ έως πάρα πολύ σημαντικό. Το αποτέλεσμα αυτό ήταν αναμενόμενο 

καθώς ,από την επαγγελματική μου εμπειρία , αποτελεί τις περισσότερες φορές 

την πρώτη ερώτηση ενός υποψήφιου λήπτη δανείου. Η σημαντικότητα του 

επιτοκίου επισημαίνεται και στις προηγούμενες έρευνες που εξετάσαμε , ως ένα 

από τα βασικότερα κριτήρια επιλογής Τράπεζας και δανείου (James Francis 

Devlin,2002 - Boyd et al.,1994 -Elliot et al., 1996).

Στην δεύτερη θέση συναντάμε την δυνατότητα ολικής αποπληρωμής χωρίς 

έξοδα ποινής με ΜΟ 4,20%.Το εύρημα αυτό δεν ήταν αναμενόμενο και 

αποτυπώνει την διάθεση των Ελλήνων δανειοληπτών να εξοφλήσουν το δάνειο 

τους πριν την λήξη του καθώς δεν επιθυμούν να παρατείνουν το χρέος τους για 

μεγάλο χρονικό διάστημα .

Στην τρίτη θέση σημαντικότητας είναι η εξυπηρέτηση και επαγγελματική 

κατάρτιση την υπευθύνων των δανείων με ΜΟ 3,94%.Το αποτέλεσμα αυτό ήταν 

σαφώς αναμενόμενο και το συναντήσαμε στην μεγάλη πλειοψηφία των ερευνών 

του 2ου Κεφαλαίου και ιδιαίτερα στην επισκόπηση των ερευνών που έγιναν στην 

χώρα μας (ICAP ,2003 -Σπάθης κ.α ,2001 -Kangis και Voukelatos ,1997). Το 

συγκεκριμένο χαρακτηριστικό είναι από τα σπουδαιότερα προβλήματα των 

Ελληνικών Τραπεζών και για αυτό το λόγο θα το αναλύσουμε στο επόμενο 

Κεφάλαιο της παρούσας εργασίας.

Στην τέταρτη θέση συναντούμε την δυνατότητα μερικής καταβολής επιπλέον 

χρημάτων από τη μηνιαία δόση τους , χωρίς έξοδα ποινής (ΜΟ 3,91 %).Το 

εύρημα αυτό συσχετίζεται με την ολική εξόφληση και βρίσκεται χωρίς να το 

περιμένουμε σε αρκετά υψηλή θέση στις προτιμήσεις των καταναλωτών οι 

οποίοι δείχνουν με την στάση τους την διάθεση να μειώσουν την μηνιαία δόση 

τους ή την χρονική διάρκεια του δανείου τους.

Ο χρόνος και οι διαδικασίες εκταμίευσης του δανείου βρίσκεται στην πέμπτη 

θέση με ΜΟ 3,78% θέση την οποία την περιμέναμε μάλλον υψηλότερα από την 

εμπειρία και τις προηγούμενες έρευνες.
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Στις θέσεις έξι και επτά συναντούμε την δυνατότητα αλλαγής του επιτοκίου 

και την δυνατότητα περιόδου χάριτος με μέσους όρους 3,65% και 3,48% 

αντίστοιχα , θέσεις μάλλον αναμενόμενες από τις υποθέσεις μας.

Στην όγδοη θέση βρίσκονται τα έξοδα φακέλου με ΜΟ 3,40 % , θέση χαμηλή 

και μη αναμενόμενη καθώς από την εμπειρία μας και τις προηγούμενες έρευνες 

κατατάσσεται υψηλότερα..

Στην ένατη και τελευταία θέση υπάρχει η δυνατότητα μεταφοράς του δανείου 

σε άλλη Τράπεζα με ΜΟ 2,99 % γεγονός που δείχνει ότι όταν ο δανειολήπτης 

πάρει την απόφαση του για την επιλογή Τράπεζας δύσκολα την αλλάζει. Υπάρχει 

δηλαδή μια σχετικά πιστή και αφοσιωμένη συμπεριφορά στην επιλεγόμενη 

Τράπεζα.

Τελειώνοντας θα πρέπει να τονίσουμε ότι ανεξάρτητα με την παραπάνω 

κατάταξη όλα τα χαρακτηριστικά των Στεγαστικών δανείων έχουν μεγάλη 

σημαντικότητα για τους πελάτες των Τραπεζών , καθώς όλα βαθμολογήθηκαν με 

μέσους όρους άνω της διαμέσου του 2,5%

Τελευταίες αφήσαμε τις δυο ανοιχτές , ποιοτικές ερωτήσεις της έρευνας στις 

οποίες οι καταναλωτές καλούνταν να αναφέρουν ,αν το επιθυμούσαν , μέχρι δύο 

λόγους για τους οποίους δεν επιθυμούν την λήψη ενός Στεγαστικού δανείου στο 

μέλλον , καθώς και από έναν έως τρεις παράγοντες οι οποίοι τους ενοχλούν ή 

τους φοβίζουν και ίσως δρουν ανασταλτικά στην προοπτική ενός δανείου. 

Υπήρξαν πολλές και ποικίλες απαντήσεις και έγινε μια προσπάθεια οι 

απαντήσεις αυτές να μετρηθούν και να ομαδοποιηθούν σε κατηγορίες με ίδιο 

περιεχόμενο.

ΕΡΩΤΗΣΗ 2β

Εάν ΟΧΙ για ποιόν λόγο ή λόγους ;

Στην ερώτηση αυτή αναφέρθηκαν 75 λόγοι οι οποίοι χωρίσθηκαν σε 6 ομάδες 

όπως παρακάτω:

1. Ύπαρξη Ιδιόκτητης Κατοικίας (42) : Οι καταναλωτές αυτής της κατηγορίας 

δήλωσαν ότι διαθέτουν ιδιόκτητη κατοικία με συνέπεια να μην έχουν την ανάγκη 

απόκτηση νέας στο προσεχές μέλλον.
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2. Ύπαρζη υπάργοντος δανείου (13) : Οι ερωτώμενοι δήλωσαν ότι έχουν ήδη ένα 

Στεγαστικό δάνειο κι έτσι δεν χρειάζονται ή δεν έχουν την οικονομική 

δυνατότητα να πάρουν άλλο. Μολονότι 110 άτομα , όπως είδαμε στην πρώτη 

ερώτηση , έχουν πάρει ήδη δάνειο , μόλις 13 από αυτούς επικαλέσθηκαν την 

ύπαρξη του ως αποτρεπτικό λόγο σύναψης ενός νέου δανείου.

3. Υψηλά επιτόκια Π 21: Πιστεύουν πως τα επιτόκια των δανείων είναι υψηλά 

παρόλο που όπως είδαμε βρίσκονται στα ιστορικότερα χαμηλά τους.

4. Ηλικία (41 : Το όριο ηλικίας δεν τους επιτρέπει να πάρουν κάποιο 

μακροπρόθεσμο δάνειο.

5. Υψηλή τιμ,ή των Ακινήτων (2) : Δυο από τους ερωτώμενους πιστεύουν ότι οι 

τιμές των ακινήτων είναι υψηλές και θα περιμένουν μια μελλοντική μείωση 

τους.

6. Ελεύθερη επιλογή κατοικίας (2) : Οι ερωτώμενοι δεν επιθυμούν την 

απόκτηση ιδιόκτητης κατοικίας , διότι τους στερεί την δυνατότητα αλλαγής της 

κατοικίας τους στο μέλλον ,επιθυμούν δηλαδή την ενοικίαση .

ΕΡΩΤΗΣΗ 11

Υπάρχει κάποιος ή κάποιοι παράγοντες που ενδεχομένως σας ενοχλούν ή σας 
φοβίζουν ώστε να αποφασίσετε για ένα Στεγαστικό δάνειο ;

Στην ερώτηση αυτή αναφέρθηκαν 213 παράγοντες οι οποίοι χωρίσθηκαν σε 8 

βασικές ομάδες όπως παρακάτω:

1. Επαγγελιιατική ανασφάλεια - Οικονοιιική αβεβαιότητα (631: Φόβος και 

ανασφάλεια των ερωτώμενων μήπως χάσουν την δουλειά τους (οι μισθωτοί) ή 

μήπως δεν πάει καλά η δουλειά τους στο μέλλον(έμποροι και ελεύθεροι 

επαγγελματίες) , λόγω κυρίως την οικονομικής αβεβαιότητας στην χώρα μας ή 

μιας παγκόσμιας οικονομικής κρίσης που θα τους στερήσει την δυνατότητα 

αποπληρωμής του δανείου.
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2. Διακύιιανση κυααινόιιενου επιτοκίου (31) : Ανησυχία για απότομες αυξήσεις 

του κυμαινόμενου επιτοκίου που θα έχουν σαν συνέπεια την μεγάλη αύξηση της 

μηνιαίας δόσης.

3. Έλλειιι/τι ειιπιστοσύνικ στκ Τράπεζες (24) : Φόβος για τροποποίηση των 

όρων από τις Τράπεζες , επιπλέον χρεώσεις , έλλειψη ειλικρίνειας και τα «ψιλά 

γράμματα» των συμβάσεων , όπως δήλωσαν οι 9 από τους 24 ερωτώμενους.

4. Μεγάλη γρονική διάρκεια δανείου(2Π : Ενόχληση για την μεγάλη χρονική 

διάρκεια ενός Στεγαστικού που δημιουργεί δέσμευση και εξάρτηση από την 

Τράπεζα.

5. Περιορισαένα οικονοιιικά Π9) : Όχι καλή οικονομική κατάσταση και άρα 

μειωμένη δυνατότητα λήψης δανείου.

6. Προσημ,είωση της οικίας (13): Ενόχληση για την προσημείωση του ακινήτου 

και φόβος για κατάσχεση του από την Τράπεζα.

7. Κακή εξυπηρέτηση Π2) : Οι ερωτώμενοι πιστεύουν ότι οι Τράπεζες δεν 

προσφέρουν καλή ποιότητα εξυπηρέτησης στους πελάτες τους.

8. Υγεία -Θάνατος (9) : Φόβος για ξαφνική επιδείνωση της υγείας τους ή ακόμη 

και φόβος θανάτου.

Εκτός από τους τις 8 παραπάνω βασικές κατηγορίες παραγόντων υπήρξαν και 

επιμέρους παράγοντες που είχαν από 1 έως 5 απαντήσεις και είναι οι εξής :

Υψηλά έξοδα φακέλου(5) , πανωτόκια(4) , ολική και μερική αποπληρωμή 

χωρίς ποινή(4) , γραφειοκρατία , έλλειψη γνώσης , φόβος για πτώχευση της 

Τράπεζας ,λάθος επιλογή Τράπεζας ,αντικοινωνικός χαρακτήρας των Τραπεζών, 

ανικανότητα για εργασία , όχι δανεισμός για απόκτηση περιουσιακών στοιχείων, 

μη δυνατότητα διαπραγμάτευσης και αρνητικά ρεπορτάζ των ΜΜΕ .
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4.2 Συγκρίσεις , συσχετίσεις μεταξύ των ερωτήσεων.

Στο δεύτερο μέρος της ανάλυσης των αποτελεσμάτων θα παρουσιάσουμε 

συσχετίσεις και συγκρίσεις μεταξύ των κυριοτέρων ερωτήσεων της έρευνας..

Στον Πίνακα 35 βλέπουμε την συσχέτιση της 1ης ερώτησης ( ΕΧΕΤΕ ΠΑΡΕΙ 

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ ΔΑΝΕΙΟ ΓΙΑ ΕΣΑΣ ή ΤΗΝ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑ ΣΑΣ;) με την 2η 

ερώτηση ( ΣΚΕΦΤΕΣΤΕ ΝΑ ΠΑΡΕΤΕ ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ ΔΑΝΕΙΟ ΣΤΟ ΜΕΛΛΟΝ;)

ΠΙΝΑΚΑΣ 35

2..ΣΚΕΦΤΕΣΤΕ ΝΑ ΠΑΡΕΤΕ 
ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ ΔΑΝΕΙΟ ΣΤΟ
ΜΕΑΑΟΝ;

ΝΑΙ ΟΧΙ ΙΣΩΣ ΣΥΝΟΛΑ
1. ΕΧΕΤΕ ΠΑΡΕΙ 

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ 
ΔΑΝΕΙΟ ΓΙΑ 
ΕΣΑΣ ή ΤΗΝ 

ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑ ΝΑΙ ΣΥΧΝΟΤΗΤΑ 42 44 21 107

ΣΑΣ;

ΠΟΣΟΣΤΟ % 39.3% 41.1% 19.6% 100.0%

Δ.Τ.Υ -1.5 2.5 -.9

ΟΧΙ ΣΥΧΝΟΤΗΤΑ 103 59 52 214

ΠΟΣΟΣΤΟ % 48.1% 27.6% 24.3% 100.0%

Δ.Τ.Υ 1.5 -2.5 .9

ΣΥΝΟΛΑ 145 103 73 321

ΠΟΣΟΣΤΟ % 45.2% 32.1% 22.7% 100.0%

(Χ2=6,012 , β.ε =2 , ρ = 0,05, Cramer’s V=0,137)

Από την συσχέτιση παρατηρούμε ότι από αυτούς που δεν έχουν πάρει δάνειο , 

σχεδόν οι μισοί (48,1%) δηλώνουν ότι θα πάρουν στο μέλλον και το 24,3% ίσως 

πάρει. Μόνο το 27,6% πιστεύει ότι δεν θα πάρει δάνειο. Παράλληλα από αυτούς 

που έχουν ήδη πάρει δάνειο , ένα μεγάλο ποσοστό (39,3%) δηλώνει ότι θα 

ξαναπάρει και το 19,6% ότι το σκέφτεται να ξαναπάρει . Τα ευρήματα αυτά 

επαληθεύουν τις προβλέψεις μας για τις ευνοϊκές προοπτικές των Στεγαστικών
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δανείων ακόμη και για τους καταναλωτές οι οποίοι έχουν ήδη πάρει ένα δάνειο 

και σκέφτονται σοβαρά την πιθανότητα να πάρουν κι άλλο στο μέλλον.

Στο σημείο αυτό και πριν προχωρήσουμε σε περαιτέρω ανάλυση , θα πρέπει 

να τονίσουμε ότι λόγω του ότι στο δείγμα μας το μεγαλύτερο ποσοστό ήταν 

μισθωτοί ( 65,9%) ,έγινε για λόγους καλύτερης επεξεργασίας ,για την κατηγορία 

«επάγγελμα» ,μια νέα κωδικοποίηση όπως φαίνεται στον Πίνακα 36 , όπου οι 

ελεύθεροι επαγγελματίες και οι έμποροι συγχωνεύτηκαν σε μια κατηγορία και οι 

φοιτητές, συνταξιούχοι, οικιακά σε μια άλλη.

ΠΙΝΑΚΑΣ 36
ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΣΥΧΝΟΤΗΤΑ ΠΟΣΟΣΤΟ

ΜΙΣΘΩΤΟΙ 213 65,7%
ΕΛΕΥΘ.ΕΠΑΓΓΕΛΜ/ΕΜΠΟΡΟΙ 68 21%

ΣΥΝΤΑΞ/ΦΟΙΤΗΤ. ΟΙΚΙΑΚΑ 43 13,3%
ΣΥΝΟΛΟ 324 100%

Στην συνέχεια θα συγκρίνουμε την 3η ερώτηση (λόγοι υποκίνησης) με τους 

δημογραφικούς παράγοντες.

Στον Πίνακα 37 βλέπουμε την σχέση της ηλικίας των ερωτώμενων με τους 

λόγους υποκίνησης τους προκειμένου να επισκεφτούν μια Τράπεζα.

Ο στατιστικός έλεγχος Kruskal-Wallis έδειξε ότι μεταξύ των ηλικιακών 

ομάδων υπάρχουν στατιστικά σημαντικές διαφορές , σε επίπεδο σημαντικότητας 

α=0,05 ως προς τους εξής λόγους : α) Από το αν είμαι ήδη πελάτης της Τράπεζας 

( χ2=15,585, β.ε =3 , ρ=0,001) ,β)από το Internet ( χ2=25,172 , β.ε =3 ,ρ=0,000) 

και γ) Από το αν είναι κοντά στον τόπο κατοικίας ή εργασίας. (χ2= 12,700 , β.ε 

=3 , ρ=0,005).

Συγκεκριμένα φαίνεται ότι οι όσο αυξάνονται οι ηλικίες , αυξάνεται και η 

επιρροή του παράγοντα «από το αν είμαι ήδη πελάτης της Τράπεζας» . Η ομάδα 

60+ επηρεάζεται στατιστικά σημαντικά περισσότερο σε σχέση με τις ομάδες 31- 

45 και 18-30. Αντίστοιχα η ομάδα 46-60 περισσότερο σε σχέση με την ομάδα 

18-30 και η ομάδα 31-45 περισσότερο σε σχέση με την 18-30.

Σε ότι αφορά το Internet η ομάδα 18-30 επηρεάζεται στατιστικά σημαντικά 

περισσότερο από την ομάδα 46-60 όπως επίσης και η ομάδα 31-45 περισσότερο 

από την 46-60.
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Τέλος αναφορικά με τον παράγοντα «από το αν είναι κοντά στον τόπο 

κατοικίας ή εργασίας» , η ομάδα 60+ επηρεάζεται ,στατιστικά σημαντικά , 

περισσότερο σε σχέση με τις άλλες μικρότερες σε ηλικία ομάδες.

Δεν ανιχνεύθηκαν στατιστικά σημαντικές διαφορές (ρ>0,05) μεταξύ των δύο 

φύλων και ως προς τους 7 λόγους υποκίνησης . Η σύγκριση έγινε με το στατιστικό 

έλεγχο Mann-Whitney. Για μια περιγραφική σύγκριση βλέπε Πίνακα 56 στο 

Παράρτημα 11.

Στον Πίνακα 38 βλέπουμε την σχέση της εκπαίδευσης των ερωτώμενων με τους 

λόγους υποκίνησης τους προκειμένου να επισκεφτούν μια Τράπεζα

Ο στατιστικός έλεγχος Kruskal-Wallis έδειξε ότι μεταξύ των επιπέδων 

Εκπαίδευσης υπάρχουν στατιστικά σημαντικές διαφορές , σε επίπεδο 

σημαντικότητας α=0,05 ως προς τους εξής λόγους : α) Από το αν είμαι ήδη 

πελάτης της Τράπεζας ( χ =9,204, β.ε =2 , ρ=0,010) ,β)από το όνομα και την 

φήμη της Τράπεζας ( χ2=6,687 , β.ε =2 , ρ=0,036) , γ) από εξειδικευμένα άρθρα 

σε εφημερίδες ( χ =12,367 , β.ε =2 , ρ=0,002) και δ) από το Internet (χ =12,140 , 

β.ε =2 , ρ=0,002).

Συγκεκριμένα οι ερωτώμενοι της μέσης και της ανώτερης-ανώτατης 

εκπαίδευσης επηρεάζονται στατιστικά σημαντικά περισσότερο «από το αν είναι 

ήδη πελάτες της Τράπεζας» και «από το όνομα και τη φήμη της Τράπεζας» , σε 

σχέση με αυτούς της κατώτερης εκπαίδευσης.

Επίσης οι ερωτώμενοι της ανώτερης-ανώτατης εκπαίδευσης επηρεάζονται 

περισσότερο από αυτούς της κατώτερης «από εξειδικευμένα άρθρα σε 

εφημερίδες». Τέλος οι της μέσης εκπαίδευσης επηρεάζονται λιγότερο από το 

Internet σε σχέση με αυτούς της κατώτερης και της ανώτερης -ανώτατης 

εκπαίδευσης.

Στον Πίνακα 39 απεικονίζεται η σχέση της οικογενειακής κατάστασης των 

ερωτώμενων με τους λόγους υποκίνησης.

Ο στατιστικός έλεγχος Kruskal-Wallis έδειξε ότι για την οικογενειακή 

κατάσταση υπάρχουν στατιστικά σημαντικές διαφορές , σε επίπεδο 

σημαντικότητας α=0,05 μόνο ως προς το «Από το αν είμαι ήδη πελάτης της
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Τράπεζας»( χ =13,916, β.ε =2 , ρ=0,001). Συγκεκριμένα οι έγγαμοι 

επηρεάζονται στατιστικά σημαντικά περισσότερο από τον παραπάνω λόγο 

υποκίνησης, σε σχέση με τους άγαμους.

Στον Πίνακα 40 απεικονίζεται η σχέση του επαγγέλματος των ερωτώμενων με 

τους λόγους υποκίνησης.

Ο στατιστικός έλεγχος Kruskal-Wallis έδειξε ότι για το επάγγελμα υπάρχουν 

στατιστικά σημαντικές διαφορές , σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 μόνο ως 

προς το «την διαφήμιση» »( χ =10,222 β.ε =2 , ρ=0,006). Συγκεκριμένα οι 

έμποροι και οι ελεύθεροι επαγγελματίες επηρεάζονται από την διαφήμιση 

στατιστικά σημαντικά σε μικρότερο βαθμό σε σχέση με τις άλλες κατηγορίες 

επαγγελμάτων.

Τέλος στον Πίνακα 41 φαίνεται η σχέση του ετησίου εισοδήματος με τους 

λόγους υποκίνησης.

Ο στατιστικός έλεγχος Kruskal-Wallis έδειξε ότι για το εισόδημα υπάρχουν 

στατιστικά σημαντικές διαφορές , σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 μόνο ως 

προς το «Από το αν είμαι ήδη πελάτης της Τράπεζας»( χ2= 17,560 β.ε =3 , 

ρ=0,000). Συγκεκριμένα οι ερωτώμενοι με εισόδημα 15.000-30.000€ καθώς και 

αυτοί με εισόδημα 30.0000-45.000€ επηρεάζονται στατιστικά σημαντικά 

περισσότερο από το αν είμαι ήδη πελάτης της Τράπεζας, σε σχέση με αυτούς που 

έχουν εισόδημα μέχρι 15.000 €.

2
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9-â->

CO
ω cΟ
aa.a.

'Ο
Q.
?-
Ό>
Ο

>
Ρ
δ .

§ Cκ .a
C" -C

a g
a a

«5 5
ta

^ -co
§.*8
o c e ρ ^ a

O'lO



Π
ΙΝ

ΑΚ
ΑΣ

 41
< 
ο
Ι­
Ο < £ Ζ

05 ο (Ο ΟΟ 04 ο ιο 00 05 ο 04 ΟΙ Ο CO σ> co ο ο r—
Ο ^ ο ο ο CO CO ο CO 00 CD ο ο CO Ο τ- 04 ο (Ο r-
Γ- Ιλ4
ο<£

04 oi CO Τ“ oi 04 oi CO 04 oi 04 oi 04 co 04

<□ μ <g]i

Ο LU 
Η Ζ
ο ο: 
c ω 
< £

Ο 03 ΟΟ ΙΟ Ο
Ο CM CO ΟΟ Ο
,J Ο τ- ^ ^

COtOCMOCMT-OJOIOOJI^On·^· T-oiooffina)os>-sosN 
cm ■■ σι · «ι ω ■ _ ο (Μ

LU LU W 
2 w UJ 
> < < 
ω ο- Κ
* © LU

° - < ρc LU — 5< ιιι < θ 
L1I Ζ LU

04 Ο CD CM o 05 Γ- CM O o CO to o r- o 00 o M- 00
Γ- Ο CO CO σ> o 05 00 -Μ- O o CO o CO CM r— o M" r-
04 CO CO 04 CO CO CM oi CO CO CO CM CO CO 04

Η I
ΟΈ
5 °< Z

o

l~l

CL

O O 1— O CM T- CO O to to o o CO o o OO
M* O M- Γ- o 1— 05 CO o CD CO oo o CO CM to o CM CO
CO CO CM CO ■Μ1 CO CM CO ■M· o CO ■M· CM 04

< X W w

-7 < X LU

Slip*
< LU c Ι­

_□ o 00 o CO o 00 r- n o o Μ- A O CD T- 05 O CO CM
CO o CO

00
o to CO co

r-
o CO CO (Q O OO CM M- O CO 00

CO CO -M- o ■Μ" CO ■Μ" CM CM
CO CO CO Is- ■*”

CO

Ο oI- < 
W Λa e

to O O 05 CO o 00 05 to O 00 co to o CO O t- o 00
O O 05 CO o 00 Μ- o CO co Is- o 05 CM y— o Γ- 00
CO CO CO T_ CO CO CO CO M; CM CO CM CO CO ΓΟ CM

o O Γ- to O CO T- Tf o T- T- to o co o to o o CO
CM o ΓΟ M* •M* O CO 05 05 o 00 CO CM o 05 CM CM o CM oo
CM CM CO CM csi CO csi T csi csi CM CM CM CO CM

O' LO LT* u->
O O O O o
O D D b DUJ w U) UJ UJ
3. 3. 3. 3. 3.
‘O < o ‘O < o Ό < o Ό < o ‘O <
< H Ζ Έ < H Ζ Έ < 1- z S < 1— ζ Έ < H

LU

O
OH
3
LU

O
o
o
o
CD
° O
§3S3

o
o
o
to'M'
Ο O
s*
S3

oa:
Z>
LU
+O
o
o
to
'<*■

σ■<
o
>oLaJ

(Μ
έσ

οι
 ό

ρο
ι σ

τη
ν 

ίδ
ια

 σ
τή

λη
 π

ου
 έχ

ου
ν 

κο
ιν

ό 
γρ

άμ
μα

 δ
ε δ

ια
φέ

ρο
υν

 σ
τα

τισ
τικ

ά 
ση

μα
ντ

ικ
ά,

 σ
ε ε

πί
πε

δο
 σ

ημ
αν

τικ
ότ

ητ
ας

 α
=0

,0
5,

 σ
ύμ

φω
να

 μ
ε τ

ο 
στ

ατ
ισ

τικ
ό 

έλ
εγ

χο
 M

an
n-

W
hi

tn
ey

).



Στη συνέχεια των συσχετίσεων παρουσιάζει ενδιαφέρον να δούμε αν 

υπάρχουν στατιστικά σημαντικές διαφορές μεταξύ του πως συμπεριφέρθηκαν οι 

καταναλωτές οι οποίοι έχουν πάρει στεγαστικό δάνειο σε σχέση με τη στάση που 

έχουν για τα δάνεια , όσοι δεν έχουν πάρει. Για το λόγο αυτό , θα συσχετίσουμε 

την 1η διερευνητική ερώτηση του ερωτηματολόγιου με όλες τις υπόλοιπες.

Ο Πίνακας 42 μας δείχνει την σύγκριση όσων έχουν πάρει δάνειο με αυτούς 

που δεν πήραν , σε σχέση με τους λόγους υποκίνησης (ερώτηση 3).

Ο στατιστικός έλεγχος Mann-Whitney έδειξε ότι διαφέρουν στατιστικά 

σημαντικά σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 , αυτοί που έχουν πάρει δάνειο με 

αυτούς που δεν πήραν , μόνο στον λόγο υποκίνησης «από το αν είμαι ήδη 

πελάτης της Τράπεζας»(ΙΙ=8560,5 ,Ζ=-2,345 , ρ=0,016 ). Πιο συγκεκριμένα για 

αυτούς που δεν έχουν πάρει δάνειο η ήδη υπάρχουσα σχέση τους με μια Τράπεζα 

είναι λιγότερο σημαντική και τους υποκινεί σε μικρότερο βαθμό ,σε σύγκριση με 

όσους έχουν ήδη πάρει δάνειο.

Αντίστοιχα ο στατιστικός έλεγχος Mann-Whitney έδειξε ότι δεν διαφέρουν 

στατιστικά σημαντικά σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 οι λήπτες ή μη των 

Στεγαστικών δανείων στις συσχετίσεις με τις παρακάτω ερωτήσεις.:

α) Σε σχέση με τα είδη δανείων (ερώτηση 9).(Πίνακας 57, Παράρτημα I I ) 

β) Σε σχέση με τα χαρακτηριστικά των Στεγαστικών δανείων (ερώτηση 10).

(Πίνακας 58 , Παράρτημα I I).

Ο Πίνακας 43 μας δείχνει ότι σύμφωνα με τον έλεγχο χ2 υπάρχει στατιστικά 

σημαντική διαφορά σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 μεταξύ των ληπτών ή μη 

ενός Στεγαστικού δανείου και του αριθμού των Τραπεζών που είναι 

διατεθειμένοι να επισκεφθούν (ερώτηση 4), ( χ2=8,089 , β.ε=2 ,ρ=0,016 , 

Cramer's V=0,161). Πιο συγκεκριμένα από αυτούς που έχουν πάρει δάνειο ,το 

1/3 (31,8%) δηλώνει ότι επισκέφθηκε μέχρι 2 Τράπεζες, το 1/3 (38,2%) μέχρι 4 

Τράπεζες και το υπόλοιπο 1/3 πάνω από 5. Αντίθετα από όσους δεν πήραν 

δάνειο το 50% δηλώνουν ότι είναι διατεθειμένοι να επισκεφθούν μέχρι 4 

Τράπεζες και μόλις το 18,1% μέχρι 2.
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Αντίστοιχα σύμφωνα με τον έλεγχο χ δεν υπάρχει στατιστικά σημαντική 

διαφορά σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 μεταξύ των ληπτών ή μη ενός 

Στεγαστικού δανείου στις παρακάτω περιπτώσεις.:

α) Σε σχέση με την μηνιαία δόση που θέλουν να πληρώνουν (ερώτηση 5). 

(Πίνακας 59 , Παράρτημα II ).

β) Σε σχέση με τα χρόνια αποπληρωμής του δανείου (ερώτηση 6).

(Πίνακας 60 , Παράρτημα II). 

γ) Σε σχέση με το ποσό του δανεισμού (ερώτηση 7).

(Πίνακας 61 , Παράρτημα II ).

ΠΙΝΑΚΑΣ 43

4. ΠΟΣΕΣ ΤΡΑΠΕΖΕΣ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ 
ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ ΕΠΙΣΚΕΦΘΕΙΤΕ ή 
ΕΠΙΣΚΕΦΘΗΚΑΤΕ ΠΡΙΝ ΠΑΡΕΤΕ ΤΗΝ 
ΤΕΛΙΚΗ ΣΑΣ ΑΠΟΦΑΣΗ;

ΣύνολαΜΕΧΡΙ ΔΥΟ
ΜΕΧΡΙ

ΤΕΣΣΕΡΙΣ
ΑΠΟ ΠΕΝΤΕ 

ΚΑΙ ΠΑΝΩ
1. ΕΧΕΤΕ ΠΑΡΕΙ 
ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ 
ΔΑΝΕΙΟ ΓΙΑ ΕΣΑΣ 
ή ΤΗΝ
ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑ
ΣΑΣ;

ΝΑΙ
Συχνότητα 35 42 33 110

% 31.8% 38.2% 30.0% 100.0%

Δ.Τ.Υ 2.8 -2.0 -.3

ΟΧΙ
Συχνότητα 37 102 65 204

% 18.1% 50.0% 31.9% 100.0%

Δ.Τ.Υ -2.8 2.0 .3

Σύνολα
Συχνότητα 72 144 98 314

% 22.9% 45.9% 31.2% 100.0%

(Έντονα τα ποσοστά % στα οποία εμφανίζονται οι μεγαλύτερες αποκλίσεις από 
το μέσο όρο.)
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Η συσχέτιση της 9ης ερώτησης (Νέα είδη δανείων) , με τους δημογραφικούς 

παράγοντες έδωσε τα παρακάτω αποτελέσματα :

Ο Πίνακας 44 δείχνει ότι στατιστικά σημαντικές διαφορές μεταξύ των 3 μορφωτικών 

επιπέδων ανιχνεύτηκαν μόνο για το Στεγαστικό - επισκευαστικό δάνειο. Οι συγκρίσεις 

έγιναν με τον έλεγχο Kruskal-Wallis . ο οποίος για το παραπάνω δάνειο έδωσε ( 

χ2=7,913 , β,ε=2, ρ=0,018.)

ΠΙΝΑΚΑΣ 44

ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ- 
ΕΠΙΣΚΕΥΑΣΤΙ 
ΚΟ ΔΑΝΕΙΟ 
ΧΑΜΗΛΟΥ 
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

ΑΝΟΙΧΤΟ
ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ
ΔΑΝΕΙΟ...

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ
ΔΑΝΕΙΟ
ΚΥΜΑΙΝΟΜΕΝ
ΟΥ
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

ΚΑΤΩΤΕΡΗ ΜΟ 3.20 a 3.30 3.65
Διάμεσος 3.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.399 1.261 1.182
Ν 20 20 20

ΜΕΣΗ ΜΟ 2.80 a 3.40 3.84
Διάμεσος 3.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.529 1.402 1.180
Ν 123 124 128

ΑΝΩΤΕΡΗ- ΜΟ 2.40 b 3.38 3.89
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.319 1.313 1.022
Ν 156 157 160

Σύνολα ΜΟ 2.62 3.39 3.85
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.431 1.343 1.098
Ν 299 301 308

(Μέσοι όροι στην ίδια στήλη που έχουν κοινό γράμμα δε διαφέρουν στατιστικά 

σημαντικά, σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05, σύμφωνα με το στατιστικό έλεγχο Mann- 

Whitney).

Από την σύγκριση φαίνεται ότι οι ερωτώμενοι της ανώτερης-ανώτατης εκπαίδευσης 

προτιμούν λιγότερο το επισκευαστικό δάνειο σε σχέση με τα άλλα 2 μορφωτικά επίπεδα. 

Αντίστοιχα για τα άλλα 2 δάνεια ο έλεγχος δεν έδωσε στατιστικά σημαντικές διαφορές: 

(χ:=0,248 ,β.ε=2,ρ=0,883) και (χ2=0,751 ,β.ε=2,ρ=0,686).
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Σχετικά με την επαγγελματική κατάσταση (Πίνακας 45) ,στατιστικά σημαντικές 

διαφορές ανιχνεύθηκαν επίσης μόνο για το επισκευαστικό δάνειο .Οι συγκρίσεις έγιναν 

με τον έλεγχο Kruskal-Wallis, ο οποίος για το παραπάνω δάνειο έδωσε (

χ2=6353, β.ε=2, ρ=0,039.)

ΠΙΝΑΚΑΣ 45

ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ- 
ΕΠΙΣΚΕΥΑΣΤΙ 
ΚΟ ΔΑΝΕΙΟ 
ΧΑΜΗΛΟΥ 
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

ΑΝΟΙΧΤΟ
ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ
ΔΑΝΕΙΟ...

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ
ΔΑΝΕΙΟ
ΚΥΜΑΙΝΟΜΕΝ
ΟΥ
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

ΜΙΣΘΩΤΟΣ ΜΟ 2.76 a 3.32 3.85
Διάμεσος 3.00 3.00 4.00
ΤΑ 1.470 1.352 1.108
Ν 199 200 205

ΕΛ. ΜΟ 2.25 b 3.48 3.84
ΕΠΑΓΓΕΛΜ/ΕΜΠΟΡ
ΟΣ

Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.348 1.398 1.148
Ν 60 61 62

ΣΥΝΤΑΞ/ΦΟΙΤ/ΟΙΚΙ ΜΟ 2.48 ab 3.54 3.90
ΑΚΑ Διάμεσος 2.00 4.00 4.00

ΤΑ 1.261 1.227 .995
Ν 40 41 41

Σύνολα ΜΟ 2.62 3.38 3.85
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.431 1.343 1.098
Ν 299 302 308

(Μέσοι όροι στην ίδια στήλη που έχουν κοινό γράμμα δε διαφέρουν στατιστικά 

σημαντικά, σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05, σύμφωνα με το στατιστικό έλεγχο Mann- 

Whitney).

Από την σύγκριση φαίνεται ότι οι για τους μισθωτούς , το επισκευαστικό δάνειο είναι 

σημαντικότερο από ότι είναι για τα άλλα 2 μορφωτικά επίπεδα..

Αντίστοιχα για τα άλλα 2 δάνεια ο έλεγχος δεν έδωσε στατιστικά σημαντικές διαφορές: 

(χ2= 1,374 , β.ε=2, ρ=0,496) και (χ2=0,002 , β.ε=2, ρ=0,999).

Επίσης η συσχέτιση των ετησίων εισοδημάτων (Πίνακας 46) με τα είδη δανείων, έδωσε 

στατιστικά σημαντικές διαφορές , σύμφωνα με τον έλεγχο Kruskal-Wallis.yia το ανοιχτό 

δάνειο και για το δάνειο με πλαφόν επιτοκίου. Οι τιμές ήταν αντίστοιχα: (χ2= 10,167 , 

β.ε=3, ρ=0,018) και (χ2= 16,852 , β.ε=3, ρ=0,001).
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Αντίθετα για το επισκευαστικό δάνειο ο έλεγχος δεν έδωσε στατιστικά σημαντικές 

διαφορές: (χ2=6 ,222 ,β.ε=3, ρ=0,095) .

ΠΙΝΑΚΑΣ 46

ΕΤΗΣΙΟ
ΕΙΣΟΔΗΜΑ

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ- 
ΕΠΙΣΚΕΥΑΣΤΙ 
ΚΟ ΔΑΝΕΙΟ 
ΧΑΜΗΛΟΥ 
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

ΑΝΟΙΧΤΟ
ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ
ΔΑΝΕΙΟ...

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ
ΔΑΝΕΙΟ
ΚΥΜΑΙΝΟΜΕΝ
ΟΥ
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

ΜΕΧΡΙ 15000 MO 2.68 3.56 ab 3.61 b
EURO Διάμεσος 3.00 4.00 4.00

ΤΑ 1.395 1.310 1.182
Ν 139 140 141

15000-30000 ΜΟ 2.75 3.12 b 4.19a
EURO Διάμεσος 3.00 3.00 4.00

ΤΑ 1.495 1.367 .977
Ν 85 86 91

30000-45000 ΜΟ 2.17 2.94 b 4.11 a
EURO Διάμεσος 1.00 3.00 4.00

ΤΑ 1.403 1.434 1.008
Ν 35 34 36

45000+ EURO ΜΟ 2.29 3.61 a 4.00 ab
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.521 1.305 .837
Ν 21 23 21

Σύνολα ΜΟ 2.61 3.36 3.88
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.443 1.359 1.106
Ν 280 283 289

(Μέσοι όροι στην ίδια στήλη που έχουν κοινό γράμμα δε διαφέρουν στατιστικά 

σημαντικά, σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05, σύμφωνα με το στατιστικό έλεγχο Mann- 

Whitney).

Από την σύγκριση φαίνεται ότι το ανοιχτό δάνειο το προτιμούν περισσότερο τα 

εισοδήματα 45.000+ € σε σχέση με τις κλάσεις εισοδημάτων 15000-30000 και 30000- 

45000 οι οποίες προτιμούν με τη σειρά τους περισσότερο το δάνειο με πλαφόν επιτοκίου 

σε σχέση με την κλάση μέχρι 15000€.
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Αντίθετα δεν εντοπίστηκαν στατιστικά σημαντικές διαφορές μεταξύ των 2 φύλων , της 

ηλικίας και της οικογενειακής κατάστασης με τα δάνεια της 9ης ερώτησης. Οι 

συγκρίσεις έγιναν με τους ελέγχους Mann-Whitney και Kruskal-Wallis.

( Παράρτημα I I , Πίνακες 62,63 και 64).

Η σύγκριση της 4ης ερώτησης η οποία είναι σχετική με τον αριθμό των Τραπεζών 

που είναι διατεθειμένοι να επισκεφθούν οι ερωτώμενοι , με τα δημογραφικά , έδωσε τα 

παρακάτω αποτελέσματα :

Ο στατιστικός έλεγχος χ2 ( Πίνακας 47 ) έδειξε ότι υπάρχει στατιστικά σημαντική 

συσχέτιση , σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 , μεταξύ της ηλικίας και του αριθμού 

των επισκεπτόμενων Τραπεζών.( χ2= 18,300 , β.ε=6 , ρ=0,005 , Cramer’s V=0,171).

ΠΙΝΑΚΑΣ 47

4.ΠΟΣΕΣ ΤΡΑΠΕΖΕΣ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ 
ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ ΕΠΙΣΚΕΦΘΕΙΤΕ ή 
ΕΠΙΣΚΕΦΘΗΚΑΤΕ ΠΡΙΝ ΠΑΡΕΤΕ ΤΗΝ 
ΤΕΛΙΚΗ ΣΑΣ ΑΠΟΦΑΣΗ;

ΣύνολαΜΕΧΡΙ ΔΥΟ
ΜΕΧΡΙ

ΤΕΣΣΕΡΙΣ
ΑΠΟ ΠΕΝΤΕ 

ΚΑΙ ΠΑΝΩ
ΗΛΙΚΙΑ 18-30 Συχνότητα 17 52 36 105

% 16.2% 49.5% 34.3% 100.0%
Δ.Τ.Υ -2.0 .9 .8

31-45 Συχνότητα 31 68 45 144
% 21.5% 47.2% 31.3% 100.0%

Δ.Τ.Υ -.5 .4 .0
46-60 Συχνότητα 23 21 11 55

% 41.8% 38.2% 20.0% 100.0%
Δ.Τ.Υ 3.7 -1.3 -2.0

60+ Συχνότητα 1 3 6 10
% 10.0% 30.0% 60.0% 100.0%

Δ.Τ.Υ -1.0 -1.0 2.0
Σύνολα Συχνότητα 72 144 98 314

% 22.9% 45.9% 31.2% 100.0%
(Έντονα τα ποσοστά % στα οποία εμφανίζονται οι μεγαλύτερες αποκλίσεις από το μέσο 
όρο.)

Από τον φαίνεται ότι η ομάδα 18-30 προτιμάει λιγότερο να επισκεφθεί μέχρι 2 Τράπεζες. 

Αντίθετα η ομάδα 46-60 επισκέπτεται κυρίως μέχρι 2 Τράπεζες και λιγότερο από 5 και 

πάνω. Τέλος η ομάδα 60+ επισκέπτεται κατά 60% από 5 Τράπεζες και πάνω.
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Αντίστοιχα ο στατιστικός έλεγχος χ2 ( Πίνακας 48 ) έδειξε ότι υπάρχει στατιστικά 

σημαντική συσχέτιση , σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 , μεταξύ της εκπαίδευσης και 

του αριθμού των επισκεπτόμενων Τραπεζών.( χ2=11,607 , β.ε=4 , ρ=0,019 , Cramer’s 

V=0,136).

ΠΙΝΑΚΑΣ 48

4. ΠΟΣΕΣ ΤΡΑΠΕΖΕΣ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ 
ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ ΕΠΙΣΚΕΦΘΕΙΤΕ ή 
ΕΠΙΣΚΕΦΘΗΚΑΤΕ ΠΡΙΝ ΠΑΡΕΤΕ ΤΗΝ 
ΤΕΛΙΚΗ ΣΑΣ ΑΠΟΦΑΣΗ; Σύνολα

ΜΕΧΡΙ ΔΥΟ
ΜΕΧΡΙ

ΤΕΣΣΕΡΙΣ
ΑΠΟ ΠΕΝΤΕ 

ΚΑΙ ΠΑΝΩ
ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ ΚΑΤΩΤΕΡΗ Συχνότητα 4 5 12 21

% 19.0% 23.8% 57.1% 100.0%

Δ.Τ.Υ -.4 -2.1 2.6

ΜΕΣΗ Συχνότητα 37 58 33 128
% 28.9% 45.3% 25.8% 100.0%

Δ.Τ.Υ 2.1 -.1 -1.8

ΑΝΩΤΕΡΗ-
ΑΝΩΤΑΤΗ

Συχνότητα 31 80 53 164

% 18.9% 48.8% 32.3% 100.0%

Δ.Τ.Υ -1.8 1.2 .4
Σύνολα Συχνότητα 72 143 98 313

% 23.0% 45.7% 31.3% 100.0%

(Εντονα τα ποσοστά % στα οποία εμφανίζονται οι μεγαλύτερες αποκλίσεις από το μέσο 
όρο.)

Από τον Πίνακα φαίνεται ότι η Ανώτερη-Ανώτατη δεν θέλει να επισκέπτεται μόνο μέχρι 

2 Τράπεζες .Ομοίως η Μέση δεν θέλει από 5 και πάνω .Τέλος η Κατώτερη προτιμάει 

κατά 57,1% να επισκέπτεται από 5 Τράπεζες και πάνω.

Για τους υπόλοιπους δημογραφικούς παράγοντες , ο στατιστικός έλεγχος χ2 δεν έδειξε να 

υπάρχει στατιστικά σημαντική συσχέτιση με την ερώτηση 4.(Παράρτημα II, Πίνακες 65 , 

73 και 75 ).
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Η σύγκριση της 5ης ερώτησης σχετικά με την μηνιαία δόση που προτιμούν οι 

καταναλωτές , με τα δημογραφικά , έδωσε τα τα παρακάτω αποτελέσματα :

Ο στατιστικός έλεγχος χ2 ( Πίνακας 49 ) έδειξε ότι υπάρχει στατιστικά σημαντική 

συσχέτιση , σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 , μεταξύ της εκπαίδευσης και της 

μηνιαίας δόσης ( χ2=14,289 , β.ε=6 , ρ=0,028 , Cramer’s V=0,152).

Από τον Πίνακα φαίνεται ότι η Κατώτερη εκπαίδευση θέλει να πληρώνει μέχρι 400€, 

ενώ δεν θέλει μέχρι 800€. Η Μέση δεν θέλει μέχρι 800€ και η Ανώτερη-Ανώτατη δεν 

θέλει, σε σχέση με το μέσο όρο, να πληρώνει μέχρι 400€ , ενώ θέλει περισσότερο από το 

μέσο όρο να πληρώνει μέχρι 800€.

ΠΙΝΑΚΑΣ 49

5. ΤΙ ΜΗΝΙΑΙΑ ΔΟΣΗ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ 
ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ ΠΛΗΡΩΣΕΤΕ ή 
ΠΛΗΡΩΝΕΤΕ;

Σύνολα

ΜΕΧΡΙ
400
EURO

ΜΕΧΡΙ
600
EURO

ΜΕΧΡΙ
800
EURO

800 EURO 
ΚΑΙ ΠΑΝΩ

ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ ΚΑΤΩΤΕΡΗ Συχνότητα 15 6 0 0 21
% 71.4% 28.6% .0% .0% 100.0%

Δ.Τ.Υ 2.0 -.5 -1.8 -1.0

ΜΕΣΗ Συχνότητα 71 43 10 4 128
% 55.5% 33.6% 7.8% 3.1% 100.0%

Δ.Τ.Υ 1.6 .0 -2.0 -.8

ΑΝΩΤΕΡΗ-
ΑΝΩΤΑΤΗ

Συχνότητα 70 55 28 9 162
% 43.2% 34.0% 17.3% 5.6% 100.0%

Δ.Τ.Υ -2.6 .2 2.8 1.3
Σύνολα Συχνότητα 156 104 38 13 311

% 50.2% 33.4% 12.2% 4.2% 100.0%

(Έντονα τα ποσοστά % στα οποία εμφανίζονται οι μεγαλύτερες αποκλίσεις από το μέσο 
όρο.)
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ΠΙΝΑΚΑΣ 50

5..ΤΙ ΜΗΝΙΑΙΑ ΔΟΣΗ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ 
ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ ΠΛΗΡΩΣΕΤΕ ή 
ΠΛΗΡΩΝΕΤΕ;

Σύνολα
ΜΕΧΡΙ 

400 EURO
ΜΕΧΡΙ 

600 EURO
ΜΕΧΡΙ 

800 EURO
800 EURO 
ΚΑΙ ΠΑΝΩ

ΙΕΤΗΣΙΟ
ΕΙΣΟΔΗΜΑ

ΜΕΧΡΙ
15000
EURO

Συχνότητα 92 41 6 2 141
% 65.2% 29.1% 4.3% 1.4% 100.0%

Δ.Τ.Υ 5.2 -1.6 -4.1 -2.4
15000-
30000
EURO

Συχνότητα 33 40 15 6 94
% 35.1% 42.6% 16.0% 6.4% 100.0%

Δ.Τ.Υ -3.4 2.2 1.3 1.1
30000-
45000
EURO

Συχνότητα 17 7 9 3 36
% 47.2% 19.4% 25.0% 8.3% 100.0%

Δ.Τ.Υ -.3 -1.9 2.5 1.2
45000+
EURO

Συχνότητα 2 10 6 2 20
% 10.0% 50.0% 30.0% 10.0% 100.0%

Δ.Τ.Υ -3.7 1.6 2.5 1.2
Σύνολα Συχνότητα 144 98 36 13 291

% 49.5% 33.7% 12.4% 4.5% 100.0%

Ο παραπάνω Πίνακας 50 έδειξε ότι σύμφωνα με τον στατιστικό έλεγχο χ2 υπάρχει

στατιστικά σημαντική συσχέτιση , σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 , μεταξύ του 

ετησίου εισοδήματος και της μηνιαίας δόσης ( χ2=48,609 , β.ε=9 , ρ=0,000 , Cramer’s 

V=0,236).

Συγκεκριμένα τα εισοδήματα μέχρι 15.0006 θέλουν να πληρώνουν δόση μέχρι 4006 

κατά 65,2% ενώ δεν θέλουν δόση μέχρι 8006 και πάνω από 8006. Τα 15.000-30.0006 

θέλουν περισσότερο από το μέσο όρο μέχρι 6006 και λιγότερο μέχρι 4006. Επίσης τα 

30.000-45.0006 θέλουν λιγότερο από το μέσο όρο μέχρι 6006 και περισσότερο από το 

μέσο όρο μέχρι 8006.Τελος τα εισοδήματα από 45.0006 και πάνω θέλουν λιγότερο να 

πληρώνουν δόση μέχρι 4006 , κατά 50% επιθυμούν μέχρι 6006 και περισσότερο από το 

μέσο όρο μέχρι 8006 και πάνω από 8006.

Για τους υπόλοιπους δημογραφικούς παράγοντες , ο στατιστικός έλεγχος χ“ δεν έδειξε να 

υπάρχει στατιστικά σημαντική συσχέτιση με την ερώτηση 5.(Παράρτημα II, Πίνακες 66 , 

69 και 76).
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Η σύγκριση της 6ης ερώτησης σχετικά με τα χρόνια εξόφλησης ενός Στεγαστικού 

δανείου , με τα δημογραφικά , έδωσε τα παρακάτω αποτελέσματα:

Ο στατιστικός έλεγχος χ2 ( Πίνακας 51 ) έδειξε ότι υπάρχει στατιστικά σημαντική 

συσχέτιση , σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 , μεταξύ της εκπαίδευσης και των ετών 

εξόφλησης του δανείου ( χ2=33,538 , β.ε=6 , ρ=0,000 , Cramer’s V=0,232).

ΠΙΝΑΚΑΣ 51

6. ΣΕ ΠΟΣΑ ΧΡΟΝΙΑ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ 
ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ ΤΟ ΕΞΟΦΛΗΣΕΤΕ ή ΤΟ 
ΕΞΟΦΛΕΙΤΕ;

ΣύνολαΜΕΧΡΙ 15 ΜΕΧΡΙ 20 ΜΕΧΡΙ 25 ΜΕΧΡΙ 30
ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ ΚΑΤΩΤΕΡΗ Συχνότητα 3 3 5 10 21

% 14.3% 14.3% 23.8% 47.6% 100.0%

Δ.Τ.Υ -2.5 -1.6 .7 5.1
ΜΕΣΗ Συχνότητα 46 41 27 14 128

% 35.9% 32.0% 21.1% 10.9% 100.0%

Δ.Τ.Υ -1.4 .9 1.2 -.6
ΑΝΩΤΕΡΗ-
ΑΝΩΤΑΤΗ

Συχνότητα 77 47 24 14 162
% 47.5% 29.0% 14.8% 8.6% 100.0%

Δ.Τ.Υ 2.6 -.1 -1.5 -2.0
Σύνολα Συχνότητα 126 91 56 38 311

% 40.5% 29.3% 18.0% 12.2% 100.0%

Σύμφωνα με τον Πίνακα η Κατώτερη εκπαίδευση επιθυμεί να εξοφλεί το δάνειο 

λιγότερο μέχρι 15 χρόνια και περισσότερο μέχρι 30 χρόνια. Αντίθετα η Ανώτερη- 

Ανώτατη περισσότερο μέχρι 15 χρόνια και λιγότερο μέχρι 30 .

Παρομοίως ο στατιστικός έλεγχος χ2 ( Πίνακας 52 ) έδειξε ότι υπάρχει στατιστικά 

σημαντική συσχέτιση , σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 , μεταξύ του ετησίου 

εισοδήματος και των ετών εξόφλησης του δανείου ( χ2=27,434 , β.ε=9 , ρ=0,001 , 

Cramer’s V=0,177).
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ΠΙΝΑΚΑΣ 52

6. ΣΕ ΠΟΣΑ ΧΡΟΝΙΑ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ 
ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ ΤΟ ΕΞΟΦΛΗΣΕΤΕ ή ΤΟ 
ΕΞΟΦΛΕΙΤΕ;

ΣύνολαΜΕΧΡΙ 15 ΜΕΧΡΙ 20 ΜΕΧΡΙ 25 ΜΕΧΡΙ 30
ΕΤΗΣΙΟ
ΕΙΣΟΔΗΜΑ

ΜΕΧΡΙ
15000
EURO

Συχνότητα 46 43 28 24 141
% 32.6% 30.5% 19.9% 17.0% 100.0%

Δ.Τ.Υ -2.8 .7 .9 2.1

15000-
30000
EURO

Συχνότητα 34 30 20 10 94
% 36.2% 31.9% 21.3% 10.6% 100.0%

Δ.Τ.Υ -1.1 .9 1.0 -.7

30000-
45000
EURO

Συχνότητα 24 7 2 3 36
% 66.7% 19.4% 5.6% 8.3% 100.0%

Δ.Τ.Υ 3.4 -1.3 -2.1 -.8

45000+
EURO

Συχνότητα 15 3 2 0 20
% 75.0% 15.0% 10.0% .0% 100.0%

Δ.Τ.Υ 3.2 -1.4 -1.0 -1.8

Σύνολα Συχνότητα 119 83 52 37 291
% 40.9% 28.5% 17.9% 12.7% 100.0%

(Εντονα τα ποσοστά % στα οποία εμφανίζονται οι μεγαλύτερες αποκλίσεις από το μέσο 
όρο.)

Ο Πίνακας δείχνει ότι τα χαμηλά εισοδήματα μέχρι 15.000€ θέλουν να εξοφλούν το 

δάνειο τους λιγότερο , μέχρι 15 χρόνια και περισσότερο από το μέσο όρο μέχρι 30 χρόνια 

. Επίσης τα εισοδήματα 30.0006 -45.0006 επιθυμούν τα μέχρι 15 χρόνια κατά 66,7% και 

λιγότερο από το μέσο όρο μέχρι 25 χρόνια.. Τέλος τα 45.000 και πάνω προτιμούν κατά 

75% την εξόφληση μέχρι τα 15 χρόνια και καθόλου μέχρι τα 30 χρόνια.

Αντίστοιχα ο στατιστικός έλεγχος χ2 ( Πίνακας 53 ) έδειξε ότι υπάρχει στατιστικά 

σημαντική συσχέτιση , σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 , μεταξύ των επαγγελμάτων 

και των ετών εξόφλησης του δανείου ( χ2=31,607 , β.ε=6 , ρ=0,000 , Cramer’s V=0,225).
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ΠΙΝΑΚΑΣ 53

6. ΣΕ ΠΟΣΑ ΧΡΟΝΙΑ ΘΑ 
ΗΣΑΣΤΑΝ ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ 
ΤΟ ΕΞΟΦΛΗΣΕΤΕ ή ΤΟ 
ΕΞΟΦΛΕΙΤΕ;

Σύνολα
ΜΕΧΡΙ

15
ΜΕΧΡΙ

20
ΜΕΧΡΙ

25
ΜΕΧΡΙ

30
ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΜΙΣΘΩΤΟΣ Συχνότητα 64 63 48 33 208

% 30.8% 30.3% 23.1% 15.9% 100.0%
Δ.Τ.Υ -5.0 .6 3.3 2.8

ΕΛ.ΕΠΑΓΓΕΛΜ/ΕΜΠΟΡΟΣ Συχνότητα 38 15 5 4 62
% 61.3% 24.2% 8.1% 6.5% 100.0%

Δ.Τ.Υ 3.7 -1.0 -2.3 -1.5
ΣΥΝΤΑΞ/ΦΟΙΤ/ΟΙΚΙΑΚΑ Συχνότητα 24 13 3 1 41

% 58.5% 31.7% 7.3% 2.4% 100.0%
Δ.Τ.Υ 2.5 .4 -1.9 -2.1

Σύνολα Συχνότητα 126 91 56 38 311
% 40.5% 29.3% 18.0% 12.2% 100.0%

(Εντονα τα ποσοστά % στα οποία εμφανίζονται οι μεγαλύτερες αποκλίσεις από το μέσο 
όρο.)

Σύμφωνα με τον Πίνακα οι μισθωτοί θέλουν να εξοφλούν το δάνειο τους λιγότερο από το 

μέσο όρο σε διάστημα μέχρι 15 χρόνια και περισσότερο μέχρι 25 και μέχρι 30 χρόνια. Οι 

έμποροι - ελεύθεροι επιχειρηματίες θέλουν διάρκεια μέχρι 15 χρόνια κατά 61,3% και 

λιγότερο διάρκεια μέχρι 25 χρόνια. Τέλος η τρίτη ομάδα επιθυμεί την 15 ετία κατά 

58,5% και λιγότερο από το μέσο όρο τα 25 και 30 χρόνια.

Για τους υπόλοιπους δημογραφικούς παράγοντες , ο στατιστικός έλεγχος χ2 δεν έδειξε να 

υπάρχει στατιστικά σημαντική συσχέτιση με την ερώτηση 6. (Παράρτημα 

I I, Πίνακες 67 , και 70 ).

Τέλος ο στατιστικός έλεγχος χ2 έδειξε ότι δεν υπάρχει στατιστικά σημαντική συσχέτιση , 

σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 , μεταξύ της της 7ης ερώτησης (ποσό δανεισμού ) και 

των δημογραφικών παραγόντων .(Παράρτημα I I, Πίνακες 68 ,71 ,72 

74 και 77).

Ολοκληρώνοντας την σύγκριση μεταξύ των ερωτήσεων , πρέπει να τονίσουμε ότι έγινε 

συσχέτιση της 10ης ερώτησης , που αφορά την γνώμη των ερωτώμενων για τα 

χαρακτηριστικά των δανείων , με τους δημογραφικούς παράγοντες.

83



Ο στατιστικός έλεγχος Kruskal-Wallis έδειξε ότι υπάρχει στατιστικά σημαντική 

συσχέτιση , σε επίπεδο σημαντικότητας α=0.05 , μόνο μεταξύ του χρόνου και των 

διαδικασιών εκταμίευσης με την ηλικία και με τα επαγγέλματα. (Πίνακες 54 και 55) 

Οι τιμές που πήραμε ήταν (χ2= 12,221 , β.ε=3, ρ=0,007) και ( χ2=8,925 , β.ε=2, ρ=0,012 ) 

αντίστοιχα.

Ο Πίνακας 54 δείχνει ότι για τις ηλικίες 46-60 , ο χρόνος και οι διαδικασίες εκταμίευσης 

είναι στατιστικά σημαντικότερος παράγοντας σε σχέση με τις άλλες ηλικίες. Αντίθετα ο 

Πίνακας 55 δείχνει ότι είναι στατιστικά λιγότερο σημαντικός για την ομάδα των 

συνταξιούχων/οικιακών/φοιτητών ,σε σχέση με τα άλλα επαγγέλματα.

Επίσης ο έλεγχος Mann-Whitney έδειξε ότι δεν υπάρχει στατιστικά σημαντική 

συσχέτιση - συνάφεια σε επίπεδο σημαντικότητας α=0,05 μεταξύ των άλλων 

χαρακτηριστικών των δανείων , και των δημογραφικών παραγόντων.

(Μέσοι όροι στην ίδια στήλη που έχουν κοινό γράμμα δεν διαφέρουν στατιστικά 

σημαντικά σύμφωνα με τον έλεγχο Mann-Whitney).

ΠΙΝΑΚΑΣ 54 ΠΙΝΑΚΑΣ 55

ΗΛΙΚΙΑ

ΧΡΟΝΟΣ ΚΑΙ 
ΕΥΚΟΛΕΣ 
ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΕΣ 
ΕΚΤΑΜΙΕΥΣΗΣ

18-30 ΜΟ 3.62 b
Διάμεσος 4.00
ΤΑ .919
Ν 103

31-45 ΜΟ 3.79 b
Διάμεσος 4.00
ΤΑ 1.122
Ν 140

46-60 ΜΟ 4.11 a
Διάμεσος 4.50
ΤΑ 1.110
Ν 54

60+ ΜΟ 3.50 b
Διάμεσος 4.00
ΤΑ 1.269
Ν 10

Σύνολα ΜΟ 3.78
Διάμεσος 4.00
ΤΑ 1.070
Ν 307

ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ

ΧΡΟΝΟΣ ΚΑΙ 
ΕΥΚΟΛΕΣ 
ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΕΣ 
ΕΚΤΑΜΙΕΥΣΗΣ

ΜΙΣΘΩΤΟΣ ΜΟ 3.80 a
Διάμεσος 4.00
ΤΑ 1.020
Ν 206

ΕΛ. ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤ. ΜΟ 4.00 a
ΕΜΠΟΡΟΣ

Διάμεσος 4.00
ΤΑ 1.120
Ν 60

ΣΥΝΤΑΞ/ΦΟΙΤ/ΟΙΚΙ ΜΟ 3.39 b
ΑΚΑ

Διάμεσος 4.00
ΤΑ 1.159
Ν 41

Σύνολα ΜΟ 3.78
Διάμεσος 4.00
ΤΑ 1.070
Ν 307



ΚΕΦΑΛΑΙΟ 5

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ ΤΩΝ ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΩΝ ΚΑΙ ΠΡΟΤΑΣΕΙΣ

Στο τελευταίο κεφάλαιο της εργασίας θα ασχοληθούμε με τα περισσότερο 

ενδιαφέροντα ευρήματα της ανάλυσης των αποτελεσμάτων, τα οποία μας οδηγούν 

σε ορισμένα σημαντικά συμπεράσματα.

Από τις συγκρίσεις- συσχετίσεις των ερωτήσεων με τους δημογραφικούς 

παράγοντες μπορούμε να συνοψίσουμε τα εξής:

Η ενημέρωση της ηλικιακής ομάδας 18-30 από το Internet είναι στατιστικά 

σημαντικά υψηλότερη απ' ότι στις άλλες ηλικιακές ομάδες. Επίσης το Internet είναι 

σημαντικότερο και για τους καταναλωτές επιπέδου ανώτερης - ανώτατης 

εκπαίδευσης σε σχέση με τα άλλα 2 επίπεδα μόρφωσης. Το αποτέλεσμα αυτό 

αποδεικνύει την αναμενόμενη καλύτερη εξοικείωση των νέων με το διαδίκτυο και 

των υψηλότερων επιπέδων μόρφωσης με τις νέες τεχνολογίες. To Internet μπορεί να 

προσφέρει προς τον πελάτη αυτό που ονομάζουμε "Φιλικό Μάρκετινγκ". Η τράπεζα 

που εφαρμόζει στρατηγική φιλικών σχέσεων με την πελατεία της μπορεί μέσω του 

Internet να ενημερώσει και ταυτόχρονα να καταγράψει τον βαθμό ικανοποίησης 

κάθε πελάτη με απευθείας πρόσβαση στη βάση δεδομένων της.

Επιπρόσθετα το Internet μπορεί να προσφέρει στην τράπεζα τα εξής: 

α) Επίτευξη άμεσης διεθνούς προβολής και προσέγγισης δυνητικών πελατών σε 

παγκόσμια κλίμακα.

β) Στόχευση σε τοπικές αγορές με συγκεκριμένες προσφορές, 

γ) Δαπάνη λιγότερων χρημάτων για Μάρκετινγκ και άρα μείωση του κόστους, 

δ) Καταγραφή και διατήρηση πολύτιμων πληροφοριών για τους πελάτες και 

προοπτικών για την βελτίωση μελλοντικών επαφών.

ε) Ευελιξία στην παρουσίαση και την ανταλλαγή διαφημιστικών μηνυμάτων.
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Η γειτνίαση με την Τράπεζα είναι πιο σημαντική για τους καταναλωτές ηλικίας 

από 60 ετών και πάνω σε σχέση με τις άλλες ηλικιακές ομάδες. Οι άνθρωποι της 

μεγαλύτερης ηλικίας προτιμούν να ενημερωθούν για το Στεγαστικό Δάνειο από ένα 

υποκατάστημα που βρίσκεται στην γειτονιά τους. Τα τελευταία χρόνια οι τράπεζες 

έχουν αντιληφθεί ότι πρέπει να ξεφύγουν από τους μεγάλους "Τραπεζικούς ναούς" 

και να δημιουργήσουν πολλά, μικρά και ολιγομελή καταστήματα σε κάθε γειτονιά, 

τα οποία θα είναι εύκολα προσβάσιμα από τους εργαζόμενους και κατοίκους της 

περιοχής. Παρόλα αυτά η αντιστοιχία των τραπεζικών υποκαταστημάτων στην 

Ελλάδα είναι 277 ανά εκατομμύριο κατοίκους όταν στην Πορτογαλία είναι 517, 

στην Ισπανία είναι 980, στην Γερμανία 502 και στην Ιταλία 507. Η εξάπλωση των 

υποκαταστημάτων άργησε στην Ελλάδα έναντι της Ευροζώνης, αλλά αναμένεται να 

ενταχθεί στο προσεχές μέλλον.

Η ενημέρωση από την διαφήμιση είναι εντονότερη στους μισθωτούς, στους 

συνταξιούχους, τα οικιακά και τους φοιτητές από ότι είναι για τους εμπόρους και 

τους ελεύθερους επαγγελματίες. Το αποτέλεσμα αυτό ενδεχομένως να οφείλεται στο 

ότι οι παραπάνω έχουν περισσότερο χρόνο τηλεθέασης σε σχέση με τους εμπόρους. 

Παράλληλα η διαφήμιση είναι σημαντικότερη για τους καταναλωτές κατώτερου 

επιπέδου μόρφωσης σε σχέση με τα άλλα 2 επίπεδα μόρφωσης.

Μόλις κατά την τελευταία δεκαετία, στη χώρα μας, έγινε αποδεκτή η 

διαφήμιση σαν μέσο προώθησης των τραπεζικών υπηρεσιών και επενδύθηκαν 

αξιόλογα ποσά. Σήμερα η διαφήμιση θεωρείται το πιο δυνατό επικοινωνιακό 

εργαλείο και το σημαντικότερο μέσο προώθησης που έχει στη διάθεση του ένα 

πιστωτικό ίδρυμα. Και τούτο διότι:

α) Καθιερώνει την Τράπεζα στα μάτια του πελάτη δίνοντάς της κύρος και 

βελτιώνοντας την εικόνα και τη φήμη της.

β) Μεταδίδει μηνύματα σχετικά με τις προσφερόμενες υπηρεσίες.
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γ) Ενισχύει την σχέση της Τράπεζας με τους παλιούς πελάτες της, αλλά προσελκύει 

και νέους και

δ) Αυξάνει τον όγκο των εργασιών.

Για να πετύχει όμως τα παραπάνω αποτελέσματα η τράπεζα θα πρέπει να 

είναι σε θέση να πραγματοποιεί όσα υπόσχεται στη διαφήμιση. Να είναι ειλικρινής 

ώστε να κερδίζει την εμπιστοσύνη των καταναλωτών και να μην παραπλανά 

παρουσιάζοντας μία μαγική εικόνα. Μόνο έτσι θα αποτελέσει στα μάτια των 

καταναλωτών ένα δημιουργικό κανάλι επικοινωνίας.

Η υποκίνηση των ερωτώμενων από την υπάρχουσα σχέση τους με μία 

τράπεζα κατατάχθηκε στην 2η θέση της λίστας των λόγων υποκίνησης. Μάλιστα 

ήταν στατιστικά σημαντικότερη για τα εισοδήματα από 15.000€ και πάνω σε σχέση 

με αυτά των 15.000 € και κάτω. Παράλληλα ήταν σημαντικότερα για τους έγγαμους 

σε σχέση με τους άγαμους και για τους καταναλωτές άνω των 60 ετών σε σχέση με 

τις άλλες ηλικιακές ομάδες. Εύκολα, λοιπόν, γίνεται αντιληπτή η σπουδαιότητα 

αυτού του παράγοντα. Είναι γνωστό ότι το να διατηρήσεις κάποιο πελάτη έχει 

λιγότερο κόστος από το να κερδίσεις κάποιον καινούριο. Ταυτόχρονα με την 

διατήρηση των πελατών οι τράπεζες μπορούν να επιτύχουν έναν απ' τους 

σημαντικότερους στόχους της λιανικής τραπεζικής: "τις σταυροειδείς πωλήσεις", 

δηλαδή την πώληση πολλών, διαφορετικών προϊόντων και υπηρεσιών σε ένα άτομο. 

Η επίτευξη του στόχου αυτού προσφέρει την μέγιστη κερδοφορία σε μια τράπεζα 

και δημιουργεί ευχαριστημένους πελάτες και άρα αφοσιωμένους και πιστούς.

Το επισκευαστικό δάνειο χαμηλού επιτοκίου το οποίο μπορεί να 

χρησιμοποιηθεί για την εξόφληση άλλων υποχρεώσεων, υψηλού επιτοκίου 

επιλέχθηκε στατιστικά περισσότερο από τους καταναλωτές της κατώτερης και 

μέσης εκπαίδευσης σε σχέση με αυτούς της ανώτερης - ανώτατης εκπαίδευσης 

καθώς και από τους μισθωτούς σε σχέση με τις άλλες ομάδες επαγγελμάτων.
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Φαίνεται πως οι ομάδες αυτές είναι περισσότερο "χρεωμένες" στην λιανική 

τραπεζική και το συγκεκριμένο δάνειο ήδη βρίσκεται στο οπλοστάσιο όλων των 

τραπεζών. Αντίθετα τα υψηλά εισοδήματα άνω των 45.000€ προτίμησαν 

περισσότερο το ανοικτό δάνειο σε σχέση με το Μ.Ο. των άλλων εισοδημάτων 

δείχνοντας την διάθεση τους να έχουν ελευθερία στο ύψος της δόσης 

μεταβάλλοντας την ανάλογα με τις ανάγκες τους. Ο τύπος αυτός του δανείου δεν 

είναι ακόμα διαδεδομένος στην Ελληνική αγορά και προσφέρεται σήμερα μόνο από 

2 τράπεζες. Τέλος πρέπει να τονίσουμε την 1η θέση του δανείου με χαμηλό 

κυμαινόμενο επιτόκιο και πλαφόν διασφάλισης για άνοδο του επιτοκίου , το 

οποίο αποκτά ιδιαίτερο ενδιαφέρον καθώς στην 11η ανοιχτή ερώτηση , 31 

καταναλωτές δήλωσαν τον φόβο τους για τις μελλοντικές διακυμάνσεις των 

κυμαινόμενων επιτοκίων. Πάντως και οι τρεις τύποι δανείου είναι σημαντικοί για τα 

διάφορα τμήματα του πληθυσμού και πρέπει όλες οι τράπεζες να τα συμπεριλάβουν 

στα προϊόντα τους.

Συνεχίζοντας στον αριθμό των επισκεπτόμενων τραπεζών παρατηρούμε ότι 

η πλειοψηφία των ατόμων της ηλικιακής ομάδας 46-60 δεν είναι διατεθειμένη να 

επισκεφθεί πάνω από 2 τράπεζες προκειμένου να ενημερωθεί για τα Στεγαστικά 

Δάνεια. Αν αυτό συνδυαστεί με το γεγονός ότι για τη συγκεκριμένη ομάδα ο 

χρόνος και οι διαδικασίες εκταμίευσης είναι στατιστικά σημαντικός παράγοντας 

σε σχέση με τις άλλες ηλικιακές ομάδες, συμπεραίνουμε ότι η ομάδα αυτή διαθέτει 

λίγο χρόνο για τις τραπεζικές υπηρεσίες και αυτό πρέπει να το λάβουμε σοβαρά υπ' 

όψιν τους τα στελέχη των Τραπεζών. Αντίθετα οι καταναλωτές της κατώτερης 

εκπαίδευσης και η ηλικιακή ομάδα 60 και άνω είναι διατεθειμένοι να επισκεφθούν 

από 5 τράπεζες και πάνω πιο πολύ από τις άλλες ηλικιακές ομάδες και τα επίπεδα 

εκπαίδευσης.
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Τα χαμηλά εισοδήματα μέχρι 15.000€, οι μισθωτοί και η κατώτερη 

εκπαίδευση παρουσιάζουν 2 κοινά χαρακτηριστικά: Θέλουν μηνιαία δόση μέχρι 

400€ και επιθυμούν πιο πολύ από τα άλλα μέλη των ομάδων τους να εξοφλούν το 

δάνειο τους σε διάστημα μέχρι και 30 χρόνια. Μολονότι ορισμένα αιτήματα αυτών 

των ομάδων ενδεχομένως να απορριφθούν από τις Τράπεζες λόγω χαμηλής τους 

πιστοληπτικής ικανότητας, οι χαμηλόμισθοι κατώτερης εκπαίδευσης αποτελούν ένα 

μεγάλο κομμάτι του πληθυσμού το οποίοι οι τράπεζες επιδιώκουν να το έχουν 

πελάτη τους. Για το λόγο αυτό πρέπει, όσες τράπεζες δεν το έχουν κάνει ακόμα, να 

προσφέρουν δυνατότητα εξόφλησης δανείου έως και 30 χρόνια. Αντίθετα η 

ανώτερη - ανώτατη εκπαίδευση, οι έμποροι και ελεύθεροι επαγγελματίες, οι 

συνταξιούχοι και οικιακά και τα εισοδήματα από 30.000€ και πάνω επιδιώκουν να 

μην παρατείνουν χρόνο εξόφλησης του δανείου τους πάνω από τα 15 έτη και 

μάλιστα η ανώτατη εκπαίδευση και τα εισοδήματα από 30.0006 και πάνω δεν 

διστάζουν να πληρώσουν και μέχρι 800€ μηνιαία δόση, αποτελώντας έτσι μια 

σημαντική ομάδα-στόχο για τις Τράπεζες.

Τελειώνοντας την ερμηνεία των συμπερασμάτων για τις συγκρίσεις - 

συσχετίσεις των ερωτήσεων θα πρέπει να σχολιάσουμε δύο ενδιαφέροντα ευρήματα 

της έρευνας. Πρώτον δεν βρέθηκε καμία στατιστικά σημαντική διαφοροποίηση στο 

φύλο μεταξύ ανδρών και γυναικών στο σύνολο των συσχετίσεων. Περιμέναμε 

κάποια διαφορετική στάση των γυναικών σε σχέση με τους άνδρες καθώς οι 

γυναίκες έχουν γενικά χαμηλότερη ανάμειξη στις χρηματοοικονομικές υπηρεσίες. 

Φαίνεται ότι όταν διαλέγουν στεγαστικό δάνειο, τα κριτήρια επιλογής των ανδρών 

και των γυναικών είναι παρόμοια και η συμπεριφορά τους δεν διαφοροποιείται 

ιδιαίτερα.

Δεύτερον, οι στατιστικά σημαντικές διαφορές της στάσης των καταναλωτών 

που δεν έχουν πάρει στεγαστικό δάνειο και της συμπεριφοράς αυτών που ήδη

89



έχουν πάρει, είναι λίγες και περιορίζονται στον αριθμό των τραπεζών που 

επισκέφθηκαν ή πρόκειται να επισκεφθούν και στην υποκίνηση τους από την 

υπάρχουσα σχέση τους με μια τράπεζα. Το γεγονός αυτό αποδεικνύει ότι η επιλογή 

ενός Στεγαστικού Δανείου δεν γίνεται κάτω από ισχυρή περιστασιακή πίεση, ώστε 

να έχουμε μεγάλη διαφοροποίηση της στάσης από την συμπεριφορά, αλλά αντίθετα 

είναι λογική επιλογή η οποία επεξεργάζεται για μεγάλο χρονικό διάστημα καθώς 

αποτελεί μια σημαντική απόφαση για τον δανειολήπτη. Στην περίπτωση, λοιπόν, 

του στεγαστικού δανείου οι στάσεις επηρεάζουν σε μεγάλο βαθμό και την τελική 

συμπεριφορά.

Σχετικά με τα χαρακτηριστικά ενός στεγαστικού δανείου, πρέπει να τονίσουμε 

ότι το ύψος του επιτοκίου αναγνωρίσθηκε, σαν το σημαντικότερο κριτήριο 

επιλογής από την συντριπτική πλειοψηφία των απαντήσεων. Το αποτέλεσμα αυτό 

μολονότι ήταν αναμενόμενο οφείλεται μάλλον στο γεγονός ότι το επιτόκιο είναι 

εύκολα κατανοητό από τους καταναλωτές, αφού είναι ένας εκτιμώμενος και 

συγκρίσιμος αριθμός, σε αντίθεση με τις άλλες παραμέτρους ενός στεγαστικού 

δανείου. Γι' αυτόν ακριβώς το λόγο αποτελεί και τις περισσότερες φορές την πρώτη 

ερώτηση ενός υποψήφιου δανειολήπτη.

Η υψηλή θέση του επιτοκίου εύλογα γεννά το εξής ερώτημα: αφού είναι τόσο 

σημαντικό το επιτόκιο, από που ενημερώνονται οι καταναλωτές για τα επιτόκια των 

20 και πλέον τραπεζών που προσφέρουν σήμερα στεγαστικά δάνεια στην χώρα μας; 

Η ενημέρωση των ερωτώμενων από του Internet και τα εξειδικευμένα άρθρα σε 

εφημερίδες και περιοδικά βρίσκονται στις χαμηλότερες θέσεις της σχετικές 

κατάταξης και επίσης η μεγάλη πλειοψηφία δεν είναι διατεθειμένη να επισκεφθεί 

πάνω από 4 τράπεζες για να ενημερωθεί. Φαίνεται, λοιπόν, ότι η υψηλή θέση του 

επιτοκίου έχει μάλλον ψυχολογικό και όχι ουσιαστικό περιεχόμενο. Ας μην μας
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διαφεύγει το γεγονός ότι τα επιτόκια βρίσκονται σήμερα στα χαμηλότερα τους 

επίπεδα , μολονότι 12 ερωτώμενοι πιστεύουν ότι είναι ακόμη υψηλά , και το 

περιθώριο κέρδους των τραπεζών είναι το μικρότερο δυνατό και ελάχιστα 

διαφοροποιείται μεταξύ των τραπεζών. Εξάλλου γνωρίζουμε ότι οι τράπεζες δεν 

ασκούν Στρατηγική, "Ηγεσίας κόστους", αλλά Στρατηγική "Διαφοροποίησης" και 

στρέφουν την προσοχή τους όχι τόσο στο επιτόκιο , αλλά στις άλλες παραμέτρους 

της ποιότητας των υπηρεσιών τους ώστε να αποκτήσουν ανταγωνιστικά 

πλεονεκτήματα.

Έκπληξη αποτέλεσαν οι πολύ υψηλές θέσεις κατάταξης της ολικής και της 

μερικής αποπληρωμής του δανείου χωρίς ποινή προεξόφλησης, οι οποίες 

βρέθηκαν στην 2η και 4η θέση αντίστοιχα. Το αποτέλεσμα δείχνει ότι ο Έλληνας 

Καταναλωτής θέλει να νιώθει ελεύθερος ότι κάποια στιγμή θα μπορέσει να 

αποπληρώσει το δάνειο του χωρίς η τράπεζα να την επιβαρύνει με κάποια ποινή 

προεξόφλησης. Φαίνεται ότι δεν θέλει να είναι χρεωμένος και δεσμευμένος από την 

τράπεζα για μεγάλο χρονικό διάστημα και τον ενοχλεί η μακροχρόνια προσημείωση 

του ακινήτου του , παρά το γεγονός ότι οι προσημειώσεις των ακινήτων στην χώρα 

μας ανέρχονται σε ποσοστό 15% του Α.Ε.Π σε σχέση με το 31% των χωρών της 

Ευροζώνης. Τα συμπεράσματα αυτά καταγράφηκαν και στην 11η ανοιχτή ερώτηση 

όπου 21 ερωτώμενοι ενοχλούνται για την μεγάλη διάρκεια του δανείου και 13 για 

την προσημείωση του ακινήτου τους. Λαμβάνοντας οι τράπεζες υπ' όψιν τους αυτή 

την συμπεριφορά των καταναλωτών θα πρέπει να καταργήσουν την ποινή 

προεξόφλησης η οποία εξάλλου δεν είναι μεγάλο ποσό, και αφορά τα έξοδα 

επανεπένδυσης των κεφαλαίων των τραπεζών. Ήδη ορισμένες τράπεζες 

αντιλήφθηκαν την σημαντικότητα της ποινής και προχώρησαν στην εξάλειψη της, 

δίνοντας μάλιστα στον πελάτη και τη δυνατότητα μεταφοράς των δανείου σε άλλη 

τράπεζα χωρίς επιβολή ποινής.

Στην 3η θέση της κατάταξης βρέθηκε η εξυπηρέτηση και γνώση των 

υπευθύνων των δανείων. Η υψηλή θέση αυτού του παράγοντα ήταν αναμενόμενη 

καθώς η σπουδαιότητα του αναγνωρίσθηκε σχεδόν από όλες τις προηγούμενες 

έρευνες. Παράλληλα η κακή εξυπηρέτηση εκφράστηκε σαν παράπονο των
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καταναλωτών στην 11η ανοιχτή ερώτηση. Το ανθρώπινο δυναμικό των Τραπεζών 

είναι αυτό που θα κάνει πράξη την εξυπηρέτηση του πελάτη , προωθώντας 

παράλληλα την εικόνα και την φήμη της Τράπεζας , τα προϊόντα και τις υπηρεσίες 

της και συμβάλλοντας τελικά στην αποδοτικότητα της. Ο πελάτης ικανοποιείται 

όταν οι συναλλαγές του εκτελούνται με ακρίβεια και με επαγγελματισμό και όταν η 

επικοινωνία μαζί του γίνεται με ειλικρίνεια και φιλική συμπεριφορά. Αντίθετα 

παύει να συναλλάσσεται με τις Τράπεζες , για λόγους τους οποίους πολλές φορές το 

προσωπικό των καταστημάτων μπορεί να ελέγξει , όπως είναι η χαμηλού επιπέδου 

εξυπηρέτηση , οι αγενείς και απρόθυμοι υπάλληλοι, η ψυχρή και απρόσωπη παροχή 

υπηρεσιών.

Αναμφίβολα η ποιότητα της εξυπηρέτησης είναι καθοριστική για την πλήρη 

ικανοποίηση των αναγκών του πελάτη. Για να επιτευχθεί όμως η ποιότητα αυτή θα 

πρέπει η Διεύθυνση Διαχείρισης Ανθρώπινου Δυναμικού των Τραπεζών , να 

στελεχώνει τα τμήματα με ικανούς υπάλληλους , να αξιολογεί αντικειμενικά την 

δουλειά τους , να τους εκπαιδεύει συστηματικά ώστε να αποκτούν γνώσεις και 

δεξιότητες και να τους παρέχει ένα σωστό σύστημα αμοιβών και κινήτρων που θα 

τους υποκινεί προς την κατεύθυνση της συνεχούς βελτίωσης τους . Ας μην ξεχνάμε 

άλλωστε ότι στα μάτια του πελάτη , οι υπάλληλοι είναι η ίδια η Τράπεζα.
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ΕΠΙΛΟΓΟΣ

Ο ΡΟΛΟΣ ΤΟΥ ΤΡΑΠΕΖΙΚΟΥ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ

Η παρούσα εργασία ασχολήθηκε αναλυτικά με τους παράγοντες που καθορίζουν την 

Στάση και την Συμπεριφορά των Ελλήνων καταναλωτών , σε όλες τις παραμέτρους που 

συνθέτουν ένα Στεγαστικό Δάνειο σήμερα. Από την ανάλυση των αποτελεσμάτων 

προέκυψαν ευρήματα αρκετά ενδιαφέροντα εκ των οποίων άλλα ήταν αναμενόμενα , 

αλλά και μη αναμενόμενα. Βεβαίως λόγω του μεγάλου αριθμού των ερωτήσεων και των 

παραγόντων που εξετάσθηκαν ,δεν ήταν δυνατό να γίνει βαθύτερη ανάλυση όλων των 

παραμέτρων ενός δανείου. Θα ήταν όμως χρήσιμο να γίνουν στο μέλλον κι άλλες 

έρευνες , πιο εξειδικευμένες , όπως για παράδειγμα μόνο για τα χαρακτηριστικά των 

δανείων ή για τους μέσα υποκίνησης και ενημέρωσης των καταναλωτών.

Συνοψίζοντας τα συμπεράσματα μας , θα πρέπει καταρχήν να τονίσουμε την 

γενικότερη θετική στάση των καταναλωτών για τα Στεγαστικά Δάνεια και τις ευνοϊκές 

προοπτικές ανάπτυξης τους στη χώρα μας. Δεν θα πρέπει όμως σε καμία περίπτωση οι 

Τράπεζες να εφησυχάσουν και να μην λάβουν υπ όψιν τους τα προβλήματα που έθεσαν 

οι ερωτώμενοι στις ανοιχτές κυρίως ερωτήσεις.

Είναι αλήθεια ότι η επαγγελματική ανασφάλεια, η παγκόσμια οικονομική αβεβαιότητα, 

τα περιορισμένα οικονομικά είναι παράγοντες τους οποίους επικαλέσθηκαν αρκετοί 

καταναλωτές και τους οποίους οι Τράπεζες δεν έχουν την δυνατότητα να βελτιώσουν. 

Είναι όμως υποχρεωμένες να λύσουν προβλήματα και ενοχλήσεις των πελατών τους 

όπως είναι η έλλειψη εμπιστοσύνης , η μη επαρκής ενημέρωση και η εξυπηρέτηση .

Ο ρόλος του Τραπεζικού Μάρκετινγκ στη διαδικασία αυτή είναι πολύ σημαντικός. Μια 

Τράπεζα που δίνει πραγματικά έμφαση στο Μάρκετινγκ πιστεύει ότι οι οικονομικοί 

στόχοι που έχει θέσει μπορούν να επιτευχθούν με τον καλύτερο τρόπο , εάν αναγνωρίσει 

την αγορά στη οποία απευθύνεται και προσδιορίσει και ανταποκριθεί στις ανάγκες και 

τις επιθυμίες της. Θα λέγαμε ότι ενώ κάποιες μεμονωμένες τράπεζες έχουν επιδείξει έναν 

καλό βαθμό εξοικείωσης με αυτές τις ανάγκες και τις επιθυμίες των πελατών , ο
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Τραπεζικός κλάδος έχει καθυστερήσει, σε σχέση με άλλες επιχειρήσεις , να υιοθετήσει 

την ιδέα της απαραίτητης έμφασης στον πελάτη , σε ένα περιβάλλον που πραγματικά 

επικεντρώνεται στο Μάρκετινγκ.

Οι τράπεζες που χρησιμοποιούν το Μάρκετινγκ ως βασικό εργαλείο , έχουν τη 

δυνατότητα να αναπτύξουν :

• Νέα Τραπεζικά προϊόντα , κατάλληλα προσαρμοσμένα στις πραγματικές ανάγκες 

όλων των τμημάτων της πελατείας τους.

• Υπηρεσίες με χαμηλότερο κόστος ανά πελάτη με αξιοποίηση της τεχνολογίας 

και των οικονομιών κλίμακας.

• Καλύτερες σχέσεις με τους πελάτες , ώστε να δημιουργηθούν μακροχρόνιοι 

δεσμοί αμοιβαίου συμφέροντος.

• Κερδοφορία μέσω της ικανοποίησης των αναγκών της πελατείας τους.

Το παρόν και το μέλλον του Τραπεζικού Μάρκετινγκ περιγράφεται πλέον με τις 

λέξεις « Διοίκηση Ολικής ποιότητας ». Αυτό σημαίνει ότι απαιτείται προσφορά 

υπηρεσιών που κινούνται πέραν των απαιτήσεων των πελατών μας ώστε η 

«αναλαμβανόμενη » ποιότητα που εισπράττουν να είναι μεγαλύτερη από αυτή που 

προσδοκούν . Οι πελάτες σήμερα , όπως φάνηκε και από την παρούσα έρευνα , 

έχουν ευαισθητοποιηθεί σε μεγάλο βαθμό , αναγνωρίζουν τις ιδιαιτερότητες των 

προσωπικών τους αναγκών και θέλουν Τράπεζες που να τους παρέχουν υψηλής 

ποιότητας εξυπηρέτηση. Ο ανταγωνισμός γίνεται ολοένα και πιεστικότερος καθώς 

όλοι γνωρίζουν πόσο δύσκολο είναι να αποκτήσουν ένα νέο πελάτη και πόσο εύκολο 

είναι να χάσεις έναν παλιό.

Οι Τράπεζες που προσδοκούν την Ολική Ποιότητα βλέπουν το Μάρκετινγκ ως την 

Λυδία Λίθο για την επίλυση των προβλημάτων τους και την βελτίωση της 

ανταγωνιστικότητα τους.
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'ΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΜΑΚΕΔΟΝΙΑΣ
ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΩΝ ΚΑΙ ΚΟΙΝΩΝΙΚΩΝ ΕΠΙΣΤΗΜΩΝ

Αγαπητέ Κύριε/α

Το παρακάτω ερωτηματολόγιο συντάχθηκε στα πλαίσια Έρευνας για το 
Πανεπιστήμιο Μακεδονίας με θέμα: "Διερεύνηση της Στάσης και 
Συμπεριφοράς των Ελλήνων Καταναλωτών στα Στεγαστικά Δάνεια 
των Τραπεζών”.
Αποσκοπεί στο να καταγράψει τις απόψεις σας σχετικά με τα Στεγαστικά 
Δάνεια με στόχο την βελτίωση της ποιότητας των παρεχόμενων υπηρεσιών 
από τις Τράπεζες , για την καλύτερη ικανοποίηση των δικών σας αναγκών. 
Η Έρευνα είναι ανώνυμη και εμπιστευτική.

Σας ευχαριστούμε εκ των προτέρων για την συνεργασία σας.
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(Κυκλώστε τον αντίστοιχο αριθμό της επιλογής σας)

1. Έχετε πάρει Στεγαστικό Δάνειο για εσάς ή για την οικογένεια σας;

1. ΝΑΙ 2. ΟΧΙ

Εάν ΝΑΙ ποιο από τα παρακάτω Στεγαστικά Δάνεια έχετε πάρει;

1. Αγορά ή αποπεράτωση Πρώτης κατοικίας.
2. Αγορά ή αποπεράτωση Δεύτερης κατοικίας.
3. Αγορά ή αποπεράτωση κατοικίας για τέκνο η για συγγενή σας.
4. Αγορά ή αποπεράτωση Επαγγελματικής Στέγης.
5. Επισκευή κατοικίας.
6. Αγορά οικοπέδου

2. Σκέφτεστε να πάρετε Στεγαστικό Δάνειο στο μέλλον;

1. ΝΑΙ 2. ΟΧΙ 3. Ίσως

Εάν ΝΑΙ σε πόσα περίπου χρόνια το προσδιορίζετε;

1. Μέσα σε 2 χρόνια 2. Μέσα σε 4 χρόνια 3. Μέσα σε 6 χρόνια

Εάν ΟΧΙ για ποιόν λόγο ή λόγους; ( Εκφράστε ελεύθερα την άποψη σας )

α)

β)

3. Βαθμολογήστε με 1 έως 5 ανάλογα με την βαρύτητα που εσείς δίνετε , τους 
παρακάτω λόγους που θα σας υποκινούσαν (ή σας υποκίνησαν) για την πρώτη 
επίσκεψη σας σε μία Τράπεζα ,προκειμένου να ρωτήσετε για Στεγαστικό Δάνειο: 

( 5 =πάρα πολύ σημαντικός, 4 = πολύ σημαντικός , 3=κάπως σημαντικός,
( 2=όχι και τόσο σημαντικός, 1= καθόλου σημαντικός).
ΠΑΡΑΚΑΛΩ ΒΑΛΤΕ ΒΑΘΜΟ ΚΑΙ ΣΤΟΥΣ 7 ΛΟΓΟΥΣ.

ΒΑΘΜΟΣ
1. Διαφήμιση.
2. Γνωστοί και φίλοι.
3. Από το αν είμαι ήδη πελάτης της Τράπεζας.
4. Από το όνομα και τη φήμη της Τράπεζας.
5. Από εξειδικευμένα άρθρα σε εφημερίδες.
6. Από το Internet.
7. Από το αν είναι κοντά στον τόπο κατοικίας

ή εργασίας μου.
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4. Πόσες Τράπεζες θα ήσασταν διαθετιμένοι να επισκεφθείτε 
ή επισκεφθήκατε πριν πάρετε την τελική σας απόφαση;

1. Μέχρι δύο 2. Μέχρι τέσσερις 3. Από πέντε και πάνω

5 . Τι μηνιαία δόση θα ήσασταν διαθετιμένοι να πληρώσετε ή πληρώνετε;

1. Μέχρι 400 € 2. Μέχρι 600 € 3. Μέχρι 800 € 4. 800 € και πάνω

6. Σε πόσα χρόνια θα ήσασταν διαθετιμένοι να το εξοφλήσετε ή το εξοφλείτε; 

1. Μέχρι 15 2. Μέχρι 20 3. Μέχρι 25 4. Μέχρι 30

7. Τι ποσό θα παίρνατε ή πήρατε;

1. Μέχρι 30.000 €
2. Μέχρι 60.000 €
3. Μέχρι 90.000 €
4. Μέχρι 120.000 6
5. Από 120.000 6 και πάνω.

8. Επιλεξτε μέχρι 5 Τράπεζες τις οποίες θα ήταν πιο πιθανό να επισκεφθείτε: 
ή επισκεφθήκατε.(Κυκλώστε τους αντίστοιχους αριθμούς της επιλογής σας)

1. Εθνική τράπεζα 8. Εμπορική Τράπεζα
2. Τράπεζα Πειραιώς 9. Τράπεζα Κύπρου
3. Eurobank 10. Nova Bank
4. Citibank 11. Alpha Bank
5. Γενική Τράπεζα 12. Aspis Bank
6. HSBC 13. Εγνατία Τράπεζα
7. Αγροτική Τράπεζα 14. Τράπεζα Αττικής
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9. Βαθμολογήστε με 1 έως 5 τα παρακάτω είδη Στεγαστικών Δανείων 
ανάλογα με το πόσο τα βρίσκετε ενδιαφέροντα :
( 5 = πάρα πολύ ενδιαφέρον , 4 = πολύ ενδιαφέρον , 3= κάπως ενδιαφέρον, 
( 2 = όχι και τόσο ενδιαφέρον , 1=καθόλου ενδιαφέρον).

ΠΑΡΑΚΑΛΩ ΒΑΛΤΕ ΒΑΘΜΟ ΚΑΙ ΣΤΑ 3 ΕΙΔΗ ΔΑΝΕΙΩΝ.
ΒΑΘΜΟΣ

1. Στεγαστικό -επισκευαστικό Δάνειο χαμηλού επιτοκίου, 
με προσημείωση του ακινήτου σας ,το οποίο θα 
χρησιμοποιούσατε για να εξοφλήσετε άλλα Δάνεια , 
Πιστωτικές κάρτες και διάφορες υποχρεώσεις σας τα 
οποία σας επιβαρύνουν με μεγάλο επιτόκιο.

2. Ανοιχτό Στεγαστικό Δάνειο με καταβολή οποιοσδήποτε 
ποσού, οποιαδήποτε στιγμή χωρίς να προσδιορίζεται 
σταθερή μηνιαία δόση ,αλλά μόνο κάποια ελάχιστη.

3. Στεγαστικό Δάνειο , κυμαινόμενου επιτοκίου π.χ 4 %, 
κατά την διάρκεια του οποίου η Τράπεζα θα σας 
εξασφάλιζε ,ώστε όσο και αν ανέβουν τα επιτόκια εσείς 
δεν θα πληρώσετε επιτόκιο πάνω από 6 %.
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10. Βαθμολογήστε με 1 έως 5 τα παρακάτω χαρακτηριστικά ενός
Στεγαστικού Δανείου , ανάλογα με το πόσο σημαντικά είναι για εσάς :
( 5 =πάρα πολύ σημαντικό, 4 = πολύ σημαντικό , 3=κάπως σημαντικό, 
( 2=όχι και τόσο σημαντικό, 1= καθόλου σημαντικό). ΠΑΡΑΚΑΛΩ 
ΒΑΛΤΕ ΒΑΘΜΟ ΚΑΙ ΣΤΑ 9 ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΑ ΤΩΝ ΔΑΝΕΙΩΝ.

ΒΑΘΜΟΣ

1. Ύψος επιτοκίου

2. Έξοδα Φακέλου

3. Εξυπηρέτηση και επαγγελματική γνώση 
των υπευθύνων του δανείου.

4. Δυνατότητα επιλογής περιόδου χάριτος 
μέχρι 12 μήνες.

5. Δυνατότητα ολικής αποπληρωμής του δανείου 
χωρίς ποινή προεξόφλησης.

6. Χρόνος και εύκολες διαδικασίες εκταμίευσης.

7. Δυνατότητα μεταφοράς του Δανείου σε 
άλλη Τράπεζα χωρίς έξοδα μεταφοράς.

8. Δυνατότητα αλλαγής κατά τη διάρκεια 
του Δανείου ,μεταξύ σταθερού και 
κυμαινόμενου επιτοκίου.

9. Δυνατότητα μερικής καταβολής επιπλέον 
ποσού από την μηνιαία δόση, χωρίς ποινή.

11. Υπάρχει κάποιος ή κάποιοι παράγοντες που ενδεχομένως σας ενοχλούν ή 
σας φοβίζουν ώστε να αποφασίσετε για ένα Στεγαστικό Δάνειο; 
(Εκφράστε ελεύθερα την άποψη σας)

α)

β)

γ)
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ΔΗΜΟΓΡΑΦΙΚΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ

12. ΦΥΑΟ 1. Ανδρας

13. ΗΛΙΚΙΑ 1. 18-30

14. ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ : 1. Κατώτερη

15. ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΗ : 1. Έγγαμος
ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ

16. ΑΡΙΘΜΟΣ ΠΑΙΔΙΩΝ (Αν υπάρχουν)

2. Γυναίκα

2. 31-45 3. 46-60 4. 60 και πάνω

2. Μέση 3. Ανώτερη - Ανώτατη

2. Άγαμος 3. Διαζευγμένος

17. ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ 1. Μισθωτός
2. Ελεύθερος Επαγγελματίας
3. Έμπορος - Επιχειρηματίας
4. Συνταξιούχος
5. Φοιτητής - Σπουδαστής
6. Οικιακά

18. ΕΤΗΣΙΟ ΕΙΣΟΔΗΜΑ : 
(Οικογενειακό εάν είστε 
παντρεμένος/η)

1. Μέχρι 15.000 €
2. Από 15.000 6 έως 30.000 6
3. Από 30.000 6 έως 45.000 6
4. Από 45.000 6 και πάνω

ΣΑΣ ΕΥΧΑΡΙΣΤΟΥΜΕ ΓΙΑ ΤΗΝ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ
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ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ II

ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΟΙ ΠΙΝΑΚΕΣ»
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ΠΙΝΑΚΑΣ 56

ΦΥΛΟ ΔΙΑΦΗΜΙΣΗ

ΓΝΩΣΤ 
ΟΙ ΚΑΙ 
ΦΙΛΟΙ

ΑΠΟ 
ΤΟ ΑΝ 
ΕΙΜΑΙ 
ΗΔΗ 
ΠΕΛΑΤ 
ΗΣ ΤΗΣ 
ΤΡΑΠΕ 
ΖΑΣ

ΑΠΟ
ΤΟ
ΟΝΟΜ 
Α ΚΑΙ 
ΤΗ
ΦΗΜΗ ΑΠΟ 
ΤΗΣ ΕΞΕΙΔΙΚΕΥΜΕ
ΤΡΑΠΕ ΝΑ ΑΡΘΡΑ ΣΕ 
ΖΑΣ ΕΦΗΜΕΡΙΔΕΣ

ΑΠΟ ΤΟ 
INTERNET

ΑΠΟ ΤΟ ΑΝ 
ΕΙΝΑΙ ΚΟΝΤΑ 
ΣΤΟΝ ΤΟΠΟ 
ΚΑΤΟΙΚΙΑΣ ή 
ΕΡΓΑΣΙΑΣ ΜΟΥ

ΑΝΔΡΑΣ ΜΟ 2.28 2.99 3.32 3.44 2.74 1.79 2.23
Διάμεσος 2.00 3.00 3.00 4.00 3.00 1.00 2.00
Τ.Α 1.363 1.448 1.349 1.289 1.337 1.147 1.413
Ν 157 154 156 158 154 151 154

ΓΥΝΑΙΚΑ ΜΟ 2.25 3.22 3.61 3.68 2.88 1.78 2.27
Διάμεσος 2.00 3.00 4.00 4.00 3.00 1.00 2.00
Τ.Α 1.257 1.275 1.148 1.132 1.322 1.020 1.307
Ν 142 144 142 146 140 139 139

Σύνολα ΜΟ 2.27 3.10 3.46 3.56 2.81 1.79 2.25
Διάμεσος 2.00 3.00 4.00 4.00 3.00 1.00 2.00
Τ.Α 1.312 1.369 1.263 1.220 1.330 1.086 1.362
Ν 299 298 298 304 294 290 293

ΠΙΝΑΚΑΣ 57

1. ΕΧΕΤΕ ΠΑΡΕΙ 
ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ ΔΑΝΕΙΟ 
ΓΙΑ ΕΣΑΣ ή ΤΗΝ 
ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑ ΣΑΣ;

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ-
ΕΠΙΣΚΕΥΑΣΤΙΚΟ
ΔΑΝΕΙΟ
ΧΑΜΗΛΟΥ
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

ΑΝΟΙΧΤΟ
ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ
ΔΑΝΕΙΟ...

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ
ΔΑΝΕΙΟ
ΚΥΜΑΙΝΟΜΕΝΟΥ
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

ΝΑΙ ΜΟ 2.65 3.23 3.94
Διάμεσος 3.00 3.00 4.00
ΤΑ 1.474 1.354 1.138
Ν 105 106 108

ΟΧΙ ΜΟ 2.61 3.46 3.81
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.411 1.333 1.077
Ν 194 196 200

Σύνολα ΜΟ 2.62 3.38 3.85
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.431 1.343 1.098
Ν 299 302 308
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ΠΙΝΑΚΑΣ 62

ΦΥΛΟ

1 . ΣΤΈΓΑΣΉ ΚΟ- 
ΕΠΙΣΚΕΥΑΣΤΙΚΟ 
ΔΑΝΕΙΟ ΧΑΜΗΛΟΥ 
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

2 . ΑΝΟΙΧΤΟ 
ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ 
ΔΑΝΕΙΟ...

3 . ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ 
ΔΑΝΕΙΟ
ΚΥΜΑΙΝΟΜΕΝΟΥ
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

ΑΝΔΡΑΣ ΜΟ 2.69 3.38 3.81
Διάμεσος 3.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.444 1.404 1.202
Ν 155 159 162

ΓΥΝΑΙΚΑ ΜΟ 2.55 3.39 3.90
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.418 1.277 .974
Ν 144 142 146

Σύνολα ΜΟ 2.62 3.39 3.85
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.431 1.343 1.098
Ν 299 301 308

ΠΙΝΑΚΑΣ 63

ΟΙΚΟΓ. ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ

1. ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ-
ΕΠΙΣΚΕΥΑΣΤΙΚΟ
ΔΑΝΕΙΟ
ΧΑΜΗΛΟΥ
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

2. ΑΝΟΙΧΤΟ 
ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ 
ΔΑΝΕΙΟ...

3. ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ 
ΔΑΝΕΙΟ
ΚΥΜΑΙΝΟΜΕΝΟΥ
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

ΕΓΓΑΜΟΣ ΜΟ 2.75 3.23 3.96
Διάμεσος 3.00 3.00 4.00
ΤΑ 1.574 1.372 1.054
Ν 161 162 170

ΑΓΑΜΟΣ ΜΟ 2.45 3.54 3.71
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.228 1.312 1.149
Ν 125 126 125

ΔΙΑΖΕΥΓΜΕΝΟΣ ΜΟ 2.77 3.64 3.77
Διάμεσος 3.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.301 1.151 1.092
Ν 13 14 13

Σύνολα ΜΟ 2.62 3.38 3.85
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.431 1.343 1.098
Ν 299 302 308
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ΠΓΝΑΚΑΣ 64

ΗΛΙΚΙΑ

1. ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ- 
ΕΠΙΣΚΕΥΑΣΤΙΚΟ 
ΔΑΝΕΙΟ ΧΑΜΗΛΟΥ 
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

2. ΑΝΟΙΧΤΟ 
ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ 
ΔΑΝΕΙΟ...

3. ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟ 
ΔΑΝΕΙΟ
ΚΥΜΑΙΝΟΜΕΝΟΥ
ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ...

18-30 ΜΟ 2.63 3.43 3.73
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.234 1.273 1.109
Ν 102 103 102

31-45 ΜΟ 2.71 3.34 3.89
Διάμεσος 3.00 3.00 4.00
ΤΑ 1.500 1.367 1.030
Ν 136 135 140

46-60 ΜΟ 2.35 3.41 3.88
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.534 1.473 1.251
Ν 51 54 56

60+ ΜΟ 2.70 3.30 4.50
Διάμεσος 2.50 3.50 5.00
ΤΑ 1.829 1.160 .850
Ν 10 10 10

Σύνολα ΜΟ 2.62 3.38 3.85
Διάμεσος 2.00 4.00 4.00
ΤΑ 1.431 1.343 1.098
Ν 299 302 308

ΠΙΝΑΚΑΣ 65
4. ΠΟΣΕΣ ΤΡΑΠΕΖΕΣ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ 
ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ ΕΠΙΣΚΕΦΘΕΙΤΕ ή 
ΕΠΙΣΚΕΦΘΗΚΑΤΕ ΠΡΙΝ ΠΑΡΕΤΕ ΤΗΝ 
ΤΕΛΙΚΗ ΣΑΣ ΑΠΟΦΑΣΗ;

ΦΥΛΟ ΑΝΔΡΑΣ Συχνότητα
ΜΕΧΡΙ ΔΥΟ 

40

ΜΕΧΡΙ
ΤΕΣΣΕΡΙΣ

67

ΑΠΟ ΠΕΝΤΕ 
ΚΑΙ ΠΑΝΩ 

59
Σύνολα

166
% 24.1% 40.4% 35.5% 100.0%
Δ.Τ.Υ .5 -2.0 1.7

ΓΥΝΑΙΚΑ Συχνότητα 32 76 39 147
% 21.8% 51.7% 26.5% 100.0%
Δ.Τ.Υ -.5 2.0 -1.7

Σύνολα Συχνότητα 72 143 98 313
% 23.0% 45.7% 31.3% 100.0%



ΠΙΝΑΚΑΣ 66
5. ΤΙ ΜΗΝΙΑΙΑ ΔΟΣΗ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ 
_____________ ΠΛΗΡΩΣΕΤΕ ή ΠΛΗΡΩΝΕΤΕ;_____________

ΜΕΧΡΙ 400 ΜΕΧΡΙ 600 ΜΕΧΡΙ 800 800 EURO ΚΑΙ
EURO EURO EURO ΠΑΝΩ Σύνολα

ΦΥΛΟ
ΑΝΔΡΑΣ Συχνότητα 88 49 20 7 164

% 53.7% 29.9% 12.2% 4.3% 100.0%
Δ.Τ.Υ 1.3 -1.4 .0 .1

ΓΥΝΑΙΚΑ Συχνότητα 68 55 18 6 147
% 46.3% 37.4% 12.2% 4.1% 100.0%
Δ.Τ.Υ -1.3 1.4 .0 -.1

Σύνολα Συχνότητα 156 104 38 13 311
% 50.2% 33.4% 12.2% 4.2% 100.0%

ΠΙΝΑΚΑΣ 67

6 ΣΕ ΠΟΣΑ ΧΡΟΝΙΑ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ 
ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ ΤΟ ΕΞΟΦΛΗΣΕΤΕ ή ΤΟ 
ΕΞΟΦΛΕΙΤΕ;_______________________________

ΜΕΧΡΙ 15 ΜΕΧΡΙ 20 ΜΕΧΡΙ 25 ΜΕΧΡΙ 30 Σύνολα
ΦΥΛΟ ΑΝΔΡΑΣ Συχνότητα 66 46 27 24 163

% 40.5% 28.2% 16.6% 14.7% 100.0%
Δ.Τ.Υ .0 -.4 -.7 1.4

ΓΥΝΑΙΚΑ Συχνότητα 60 45 29 14 148
% 40.5% 30.4% 19.6% 9.5% 100.0%
Δ.Τ.Υ .0 .4 .7 -1.4

Σύνολα Συχνότητα 126 91 56 38 311
% 40.5% 29.3% 18.0% 12.2% 100.0%
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ΠΙΝΑΚΑΣ 68

7. ΤΙ ΠΟΣΟ ΘΑ ΠΑΙΡΝΑΤΕ ή ΠΗΡΑΤΕ: Σύνολα

ΑΝΔΡΑΣ Συχνότητα
ΦΥΛΟ %

Δ.ΤΑ
ΓΥΝΑΙΚΑ Συχνότητα

%
Δ.Τ.Α

Σύνολα Συχνότητα
%

ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ
30.000 60.000 90.000
EURO EURO EURO

ΐί£%

νΟ0
s·

C
O

MC
M

-.8 -.1 1.9
34 42 27

23.6% 29.2% 18.8%
.8 .1 -1.9
66 89 73

21.5% 29.0% 23.8%

ΜΕΧΡΙ ΑΠΟ 120.000
120.000 EURO KAI
EURO ΠΑΝΩ

1^?% 9.^/o io!ftk
-1.1 -.2
27 14 144

18.8% 9.7% 100.0%
1.1 .2
50 29 307

16.3% 9.4% 100.0%
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5 .ΤΙ ΜΗΝΙΑΙΑ ΔΟΣΗ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ 
_________ ΝΑ ΠΛΗΡΩΣΕΤΕ ή ΠΛΗΡΩΝΕΤΕ;_________

ΜΕΧΡΙ 400 ΜΕΧΡΙ 600 ΜΕΧΡΙ 800 800 EURO
EURO EURO EURO ΚΑΙ ΠΑΝΩ Σύνολα

ΗΛΙΚΙΑ 18-30 Συχνότητα 53 34 11 5 103
% 51.5% 33.0% 10.7% 4.9% 100.0%
Δ.Τ.Υ .3 -.1 -.6 .4

31-45 Συχνότητα 71 49 21 3 144
% 49.3% 34.0% 14.6% 2.1% 100.0%
Δ.Τ.Υ -.3 .2 1.2 -1.7

46-60 Συχνότητα 24 20 6 4 54
% 44.4% 37.0% 11.1% 7.4% 100.0%
Δ.Τ.Υ -.9 .6 -.3 1.3

60+ Συχνότητα 8 1 0 1 10
% 80.0% 10.0% .0% 10.0% 100.0%
Δ.Τ.Υ 1.9 -1.6 -1.2 .9

Σύνολα Συχνότητα 156 104 38 13 311
% 50.2% 33.4% 12.2% 4.2% 100.0%
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6 . ΣΕ ΠΟΣΑ ΧΡΟΝΙΑ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ 
ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ ΤΟ ΕΞΟΦΛΗΣΕΤΕ ή ΤΟ 
ΕΞΟΦΛΕΙΤΕ;_______________________________

ΜΕΧΡΙ 15 ΜΕΧΡΙ 20 ΜΕΧΡΙ 25 ΜΕΧΡΙ 30 Σύνολα
ΗΛΙΚΙΑ 18-30 Συχνότητα 38 30 18 17 103

% 36.9% 29.1% 17.5% 16.5% 100.0%
Δ.Τ.Υ -.9 .0 -.2 1.6

31-45 Συχνότητα 52 45 28 19 144
% 36.1% 31.3% 19.4% 13.2% 100.0%
Δ.Τ.Υ -1.5 .7 .6 .5

46-60 Συχνότητα 28 14 10 2 54
% 51.9% 25.9% 18.5% 3.7% 100.0%
Δ.Τ.Υ 1.9 -.6 .1 -2.1

60+ Συχνότητα 8 2 0 0 10
% 80.0% 20.0% .0% .0% 100.0%
Δ.Τ.Υ 2.6 -.7 -1.5 -1.2

Σύνολα Συχνότητα 126 91 56 38 311
% 40.5% 29.3% 18.0% 12.2% 100.0%

ΠΙΝΑΚΑΣ 71

7. ΤΙ ΠΟΣΟ ΘΑ ΠΑΙΡΝΑΤΕ ή ΠΗΡΑΤΕ;
ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ ΑΠΟ 120.000
30.000 60.000 90.000 120.000 EURO ΚΑΙ
EURO EURO EURO EURO ΠΑΝΩ Σύνολα

ΗΛΙΚΙΑ
18/30 Συχνότητα 28 27 25 12 12 104

% 26.9% 26.0% 24.0% 11.5% 11.5% 100.0%
Δ.Τ.Υ 1.6 -.8 .1 -1.6 .9

31/45 Συχνότητα 23 41 36 29 11 140
% 16.4% 29.3% 25.7% 20.7% 7.9% 100.0%
Δ.Τ.Υ -2.1 .1 .8 1.9 -.9

46/60 Συχνότητα 15 18 8 8 5 54
% 27.8% 33.3% 14.8% 14.8% 9.3% 100.0%
Δ.Τ.Υ 1.2 .8 -1.7 -.3 .0

60+ Συχνότητα 1 3 4 1 1 10
% 10.0% 30.0% 40.0% 10.0% 10.0% 100.0%
Δ.Τ.Υ -.9 .1 1.2 -.5 .1

Σύνολα Συχνότητα 67 89 73 50 29 308
% 21.8% 28.9% 23.7% 16.2% 9.4% 100.0%



ΠΙΝΑΚΑΣ 72

7. ΤΙ ΠΟΣΟ ΘΑ ΠΑΙΡΝΑΤΕ ή ΠΗΡΑΤΕ; Σύνολα
ΑΠΟ

120.000
ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ EURO
30.000 60.000 90.000 120.000 ΚΑΙ
EURO EURO EURO EURO ΠΑΝΩ

ΚΑΤΩΤΕΡΗ Συχνότητα 3 9 6 3 0 21
ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ

% 14.3% 42.9% 28.6% 14.3% .0% 100.0%

Δ.Τ.Υ -.8 1.5 .5 -.3 -1.5
ΜΕΣΗ Συχνότητα 32 35 28 21 11 127

% 25.2% 27.6% 22.0% 16.5% 8.7% 100.0%

Δ.Τ.Υ 1.3 -.5 -.6 .1 -.4
ΑΝΩΤΕΡΗ- Συχνότητα 31 45 39 26 18 159
ΑΝΩΤΑΤΗ

% within 19.5% 28.3% 24.5% 16.4% 11.3% 100.0%

Δ.Τ.Υ -.9 -.3 .3 .0 1.2
Σύνολα Συχνότητα 66 89 73 50 29 307

% 21.5% 29.0% 23.8% 16.3% 9.4% 100.0%
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4. ΠΟΣΕΣ ΤΡΑΠΕΖΕΣ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ 
ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ ΕΠΙΣΚΕΦΘΕΙΤΕ ή 
ΕΠΙΣΚΕΦΘΗΚΑΤΕ ΠΡΙΝ ΠΑΡΕΤΕ ΤΗΝ 
ΤΕΛΙΚΗ ΣΑΣ ΑΠΟΦΑΣΗ;______________
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ΕΤΗΣΙΟ
ΕΙΣΟΔΗΜΑ

ΜΕΧΡΙ 15000 
EURO

Συχνότητα
%

ΜΕΧΡΙ ΔΥΟ 
28

19.6%

ΜΕΧΡΙ
ΤΕΣΣΕΡΙΣ

64
44.8%

ΑΠΟ ΠΕΝΤΕ 
ΚΑΙ ΠΑΝΩ 

51
35.7%

Σύνολα
143

100.0%

Δ.Τ.Υ -1.2 -.3 1.4
15000-30000 Συχνότητα 19 45 29 93
EURO % 20.4% 48.4% 31.2% 100.0%

Δ.Τ.Υ -.6 .6 -.1
30000-45000 Συχνότητα 12 16 8 36
EURO % 33.3% 44.4% 22.2% 100.0%

Δ.Τ.Υ 1.7 -.2 -1.3
45000+ EURO Συχνότητα 7 9 5 21

% 33.3% 42.9% 23.8% 100.0%

Δ.Τ.Υ 1.2 -.3 -.8
Σύνολα Συχνότητα 66 134 93 293

% 22.5% 45.7% 31.7% 100.0%
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ΠΙΝΑΚΑΣ 74

7. ΤΙ ΠΟΣΟ 0Α ΠΑΙΡΝΑΤΕ ή ΠΗΡΑΤΕ;
ΑΠΟ

ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ 120.000
30.000 60.000 90.000 120.000 EURO ΚΑΙ
EURO EURO EURO EURO ΠΑΝΩ Σύνολα

ΕΤΗΣΙΟ ΜΕΧΡΙ Συχνότητα 39 39 36 20 7 141
ΕΙΣΟΔΗΜΑ 15000

EURO
% 27.7% 27.7% 25.5% 14.2% 5.0% 100.0%

Δ.Τ.Υ 2.7 -.7 .8 -1.0 -2.6
15000- Συχνότητα 17 27 20 16 13 93
30000
EURO

% 18.3% 29.0% 21.5% 17.2% 14.0% 100.0%

Δ.Τ.Υ -.8 -.1 -.5 .2 1.7
30000- Συχνότητα 2 13 7 9 5 36
45000
EURO

% 5.6% 36.1% 19.4% 25.0% 13.9% 100.0%

Δ.Τ.Υ -2.4 .9 -.6 1.5 .9
45000+ Συχνότητα 3 7 5 3 3 21
EURO % 14.3% 33.3% 23.8% 14.3% 14.3% 100.0%

Δ.Τ.Υ -.8 .4 .0 -.3 .8
Σύνολα Συχνότητα 61 86 68 48 28 291

% 21.0% 29.6% 23.4% 16.5% 9.6% 100.0%
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4. ΠΟΣΕΣ ΤΡΑΠΕΖΕΣ ΘΑ ΗΣΑΣΤΑΝ 
ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ ΕΠΙΣΚΕΦΘΕΙΤΕ ή 
ΕΠΙΣΚΕΦΘΗΚΑΤΕ ΠΡΙΝ ΠΑΡΕΤΕ ΤΗΝ ΤΕΛΙΚΗ 
ΣΑΣ ΑΠΟΦΑΣΗ;_____________________________

ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ ΑΠΟ ΠΕΝΤΕ
ΔΥΟ ΤΕΣΣΕΡΙΣ ΚΑΙ ΠΑΝΩ Σύνολα

ΜΙΣΘΩΤΟΣ Συχνότητα 40 97 72 209
% 19.1% 46.4% 34.4% 100.0%
Δ.Τ.Υ -2.3 .3 1.7

ΕΛ. Συχνότητα 23 27 13 63
ΕΠΑΓΓΕΛΜ/ΕΜΠΟΡΟΣ % 36.5% 42.9% 20.6% 100.0%

Δ.Τ.Υ 2.9 -.5 -2.0
Συχνότητα 9 20 13 42

ΣΥΝΤΑΞ/ΦΟΙΤ/ΟΙΚΙΑΚΑ % 21.4% 47.6% 31.0% 100.0%
Δ.Τ.Υ -.2 .2 .0

Σύνολα Συχνότητα 72 144 98 314
% 22.9% 45.9% 31.2% 100.0%
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ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΜΙΣΘΩΤΟΣ Συχνότητα
%
Δ.Τ.Υ

ΕΛ. Συχνότητα
ΕΠΑΓΓΕΛΜ/ΕΜΠΟΡΟΣ %

Δ.Τ.Υ
ΣΥΝΤΑΞ/ΦΟΙΤ/ΟΙΚΙΑΚΑ Συχνότητα

%
Δ.Τ.Υ

Σύνολα Συχνότητα
%

5. ΤΙ ΜΗΝΙΑΙΑ ΔΟΣΗ ΘΑ 
ΗΣΑΣΤΑΝ ΔΙΑΤΕΘΕΙΜΕΝΟΙ ΝΑ 
ΠΛΗΡΩΣΕΤΕ ή ΠΛΗΡΩΝΕΤΕ;

ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ ΜΕΧΡΙ
800

EURO
400 600 800 ΚΑΙ

EURO EURO EURO ΠΑΝΩ Σύνολα
106 68 27 7 208

51.0% 32.7% 13.0% 3.4% 100.0%
.4 -.4 .6 -1.0
22 26 10 4 62

35.5% 41.9% 16.1% 6.5% 100.0%
-2.6 1.6 1.1 1.0
28 10 1 2 41

68.3% 24.4% 2.4% 4.9% 100.0%
2.5 -1.3 -2.1 .2
156 104 38 13 311

50.2% 33.4% 12.2% 4.2% 100.0%
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ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΜΙΣΘΩΤΟΣ Συχνότητα
%
Δ.Τ.Υ

ΕΛ. Συχνότητα
ΕΠΑΓΓΕΛΜ/ΕΜΠΟΡΟΣ %

Δ.Τ.Υ
ΣΥΝΤΑΞ/ΦΟΙΤ/ΟΙΚΙΑΚΑ Συχνότητα

%
Δ.Τ.Υ

Σύνολα Συχνότητα
%

7. ΤΙ ΠΟΣΟ ΘΑ ΠΑΙΡΝΑΤΕ ή ΠΗΡΑΤΕ;
ΑΠΟ

120.000
ΜΕΧΡΙ
30.000
EURO

ΜΕΧΡΙ
60.000
EURO

ΜΕΧΡΙ
90.000
EURO

ΜΕΧΡΙ
120.000
EURO

EURO
ΚΑΙ

ΠΑΝΩ Σύνολα
43 61 45 36 20 205

21.0% 29.8% 22.0% 17.6% 9.8% 100.0%
-.5 .5 -1.0 .9 .3
13 17 13 11 7 61

21.3% 27.9% 21.3% 18.0% 11.5% 100.0%
-.1 -.2 -.5 .4 .6
11 11 15 3 2 42

26.2% 26.2% 35.7% 7.1% 4.8% 100.0%
.8 -.4 2.0 -1.7 -1.1
67 89 73 50 29 308

21.8% 28.9% 23.7% 16.2% 9.4% 100.0%
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