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ΠΕΡΙΛΗΨΗ
ΧΑΤΖΗΓΙΑΝΝΗ ΕΥΑΓΓΕΛΙΑ: Παράγοντες που επηρεάζουν τη συμμετοχή πελατών

Χιονοδρομικών Κέντρων.
(Υπό την επίβλεψη του Λέκτορα Κουθούρη Χαρίλαου)

Σκοπός της παρούσας έρευνας ήταν ο προσδιορισμός των παραγόντων που επηρεάζουν τη 

συμμετοχή των πελατών στο άθλημα του σκι. Ο εντοπισμός μπορεί να βοηθήσει το πλάνο 

μάρκετινγκ της διεύθυνσης κάθε χιονοδρομικού κέντρου προς την κατεύθυνση διατήρησης 

των πελατών-χιονοδρόμων. Το δείγμα της έρευνας αποτέλεσαν 190 (Ν=190) χιονοδρόμοι 

του χιονοδρομικού κέντρου «Τρία - Πέντε Πηγάδια» Ναούσης. Στην έρευνα 

χρησιμοποιήθηκαν 2 ερωτηματολόγια τα οποία κατέγραψαν τις έννοιες της 

διαπραγμάτευσης, και της αφοσίωσης. Ακόμη καταγράφθηκαν δημογραφικά 

χαρακτηριστικά του δείγματος. Τα αποτελέσματα της έρευνας έδειξαν πως οι έννοιες 

διαπραγμάτευση και αφοσίωση συσχετίζονται ισχυρά θετικά μεταξύ τους. Υπήρξαν 

στατιστικά σημαντικές διαφορές, μεταξύ αντρών και γυναικών, στη στρατηγική 

διαπραγμάτευσης «τρόπος ζωής». Ακόμη υπήρξαν διαφορές στον παράγοντα της 

διαπραγμάτευσης «παρακίνηση» μεταξύ αποφοίτων Α.Ε.Ι και φοιτητών, ενώ στον 

παράγοντα «πληροφόρηση» μεταξύ των μαθητών δημοτικού και των φοιτητών. Τα 

αποτελέσματα είναι ενδιαφέροντα για την διοίκηση του συγκεκριμένου χιονοδρομικού, 

όμως δεν μπορούν να γενικευθούν για το σύνολο της ελληνικής χιονοδρομικής αγοράς και 

είναι απαραίτητη η συνέχιση της έρευνας με δείγματα από άλλα χιονοδρομικά κέντρα. 

Ακόμη η εμπλοκή στην έρευνα και άλλων μεταβλητών που αφορούν την συμπεριφορά 

των καταναλωτών χιονοδρόμων και δεν εξετάζονται από την παρούσα έρευνα αποτελεί 

στόχο για μελλοντικές εργασίες.

Λέξεις κλειδιά: Στρατηγικές διαπραγμάτευσης, Αφοσίωση, Χιονοδρομία.
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ABSTRACT

HATZ1YANNI EVANGELIA: Factors that affect the participation of skiing center
customers.

(Under the supervision of Lecturer Kouthouris Charilaos)

The purpose of the present study was to define the factors that affect the customer’s 

participation at skiing. This determination could help the administration of ski-centers to 

develop the appropriate marketing plan in order to retain loyal ski customers. A total of 

190 skiers (N=190), of the “Tria -Pente Pigadia” ski-center, participated in this study. The 

measurement of the parameters became with 2 questionnaires that measured negotiation, 

loyalty and the demographics of the sample. Using statistical analysis as descriptive 

analysis of frequencies, correlations, t-test and ANOVA, was found that the concepts of 

negotiation and loyalty were strongly correlated with each other. In addition, there were 

significant differences between men and women relatively to the negotiation strategy of 

“lifestyle”. There were also significant differences between students and university 

graduates, at negotiation of motivation and between students and graders at negotiation of 

information. The results can’t be generated to the whole of the skiing market, future 

research, in samples of other ski-centers and an extensive study of relative variables that 

this study does not conclude, would be necessary.

Key words: negotiation, loyalty, skiers
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(γιατί είναι φθηνότερο να κρατήσεις έναν ήδη υπάρχοντα) τότε αρχίζει να «βλέπει» προς 

εταιρικά γηρατειά.
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ΣΚΟΠΟΣ

Η παρούσα έρευνα πραγματεύεται τις στρατηγικές διαπραγμάτευσης που εφαρμόζουν οι 

Έλληνες χιονοδρόμοι (negotiation of constraints) ώστε να αντιμετωπίσουν με επιτυχία τα 

εμπόδια που παρουσιάζονται στην προσπάθεια τους για συμμετοχή στη χιονοδρομία. 

Επίσης εξετάζει τη σχέση των στρατηγικών διαπραγμάτευσης με την αφοσίωσής τους στο 

άθλημα (loyalty). Οι πληροφορίες αυτές είναι σημαντικές προκειμένου να διαπιστωθούν οι 

στάσεις αλλά και οι τάσεις στη καταναλωτική συμπεριφορά των πελατών.

Στόγοι me έρευνας.

1ον Ο εντοπισμός των 5 σημαντικότερων στρατηγικών διαπραγμάτευσης που 

ακολουθούνται από τους Έλληνες χιονοδρόμους.

2η Η διερεύνηση διαφορών μεταξύ ανδρών και γυναικών στους παράγοντες της 

διαπραγμάτευσης.

3η Η διερεύνηση διαφορών μεταξύ του διαφορετικού μορφωτικού επίπεδου των 

χιονοδρόμων, στους παράγοντες της διαπραγμάτευσης.

4η Οι παράγοντες της διαπραγμάτευσης συσχετίζονται με την έννοια της αφοσίωσης.
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ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ

Δείγιια

Το δείγμα της έρευνας αποτέλεσαν (Ν = 190) χιονοδρόμοι του χιονοδρομικού κέντρου 

Τρία Πέντε Πηγάδια, το οποίο βρίσκεται στο Ν.Ημαθίας 17χλμ. από τη πόλη της 

Νάουσας. Η επιλογή τους έγινε με τυχαία δειγματοληψία χωρίς να δίνεται σημασία στα 

χαρακτηριστικά των αποκρινόμενων (φύλο, ηλικία). Όλοι οι αποκρινόμενοι συμμετείχαν 

εθελοντικά στην έρευνα χωρίς να τους δοθεί κάποια αμοιβή. Στην έρευνα συμμετείχαν 

αποκλειστικά χιονοδρόμοι οι οποίοι έπρεπε να έχουν κάνει σκι για τουλάχιστον μία 

σαιζόν. Κάποια ερωτηματολόγια τα οποία δεν συμπληρώθηκαν ολοκληρωμένα ή 

συμπληρώθηκαν κατά λάθος από μη χιονοδρόμους απορρίφθηκαν.

Όργανο ιιέτρηστκ

Για την έρευνα χρησιμοποιήθηκαν 2 ερωτηματολόγια, τα οποία κατέγραψαν τις 

αντιλήψεις των χιονοδρόμων στους παράγοντες α)Διαπραγμάτευση εμποδίων στην 

χιονοδρομία για αναψυχή και β)Αφοσίωση των πελατών του χιονοδρομικού στο σπορ της 

χιονοδρομίας. Ακόμη καταγράφηκαν δημογραφικά χαρακτηριστικά των ερωτηθέντων 

όπως φύλο, ηλικία, μορφωτικό επίπεδο, οικογενειακή κατάσταση. Η εγκυρότητα των 2 

ερωτηματολογίων είναι επιβεβαιωμένη καθώς αναφέρονται και έχουν χρησιμοποιηθεί από 

ερευνητές που έχουν δημοσιεύσει τις μελέτες τους. Η αξιοπιστία ελέγχθηκε επιτυχώς και 

στην παρούσα έρευνα.

Ερωτηίΐατολόνιο Στρατπνικών Δ ιαποανιιάτευσικ

Για τη μέτρηση της διαπραγμάτευσης χρησιμοποιήθηκε ερωτηματολόγιο 25 θεμάτων 

(ερωτήσεις κλειστού τύπου), 7-βάθμιας κλίμακας (Likert, Hubbard, J., & Mannell, R. 

(2001). Τα 25 θέματα ταξινομήθηκαν βάσει των αποτελεσμάτων της παραπάνω έρευνας 

στους ακόλουθους 5 παράγοντες στρατηγικής διαπραγμάτευσης: 1ον της συντροφιάς 

(partners, 5 θέματα): όπως τα ακόλουθα α) «Επιζητώ την εμψύχωση των φίλων της παρέας 

μου όταν δεν τα καταφέρνω», β) «Προσπαθώ να βρω παρέα για να πηγαίνουμε για σκι», 

γ) «προσπαθώ να πείσω τους φίλους μου / την οικογένειά μου να συμμετάσχουμε μαζί στο 

σκι», 2ο παρακίνηση (motivation, 5 θέματα) όπως τα ακόλουθα: α) «Προσπαθώ να 

σκεφτώ για τα οφέλη της συμμετοχής μου για να παρακινήσω τον εαυτό μου να 

συμμετάσχω», β) «Διαβάζω σχετικά βιβλία για να παρακινήσω τον εαυτό μου», γ) 

«Αγοράζω αθλητικά ρούχα / εξοπλισμό για να παρακινήσω τον εαυτό μου δ)
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«Ενημερώνομαι για δραστηριότητες αναψυχής για να παρακινήσω τον εαυτό μου», ε) «θέτω 

στόχους στον εαυτό μου για να τον παρακινήσω», 3ο συνήθειες-τρόπος ζωής (lifestyle, 5 

θέματα) όπως τα ακόλουθα: α) «Κάνω και άλΙα σπορ εκτός χιονιού για να βελτιωθώ», β) 

«Προσπαθώ να εξοικονομήσω χρήματα για να αγοράσω τον απαιτούμενο εξοπλισμό και 

ρουχισμό»,

γ) «Προσπαθώ να ακολουθήσω έναν υγιεινό τρόπο ζωής», δ) «Βλέπω σχετικές εκπομπές 

στη τηλεόραση και τον κινηματογράφο», ε) «προσπαθώ να βελτιώσω τη φυσική μου 

κατάσταση», 4ο χρόνος (time, 5 θέματα) όπως τα ακόλουθα: α) «Προσπαθώ να οργανώσω 

το εβδομαδιαίο μου πρόγραμμα για να έχω ελεύθερο χρόνο για σκι», β) «Προγραμματίζω 

όλες μου τις δουλειές και δίνω προτεραιότητα στην αναψυχή μου για σκι», γ) «φροντίζω να 

διαθέσω χρόνο στην αναψυχή μου το Σαβ/Κύριακο» , 5ο πληροφόρηση (information, 5 

θέματα) όπως τα ακόλουθα: α) «Προσπαθώ να πάρω πληροφορίες για τη κατάσταση του 

οδικού δικτύου», β) «Ενημερώνομαι στο διαδίκτυο για τις συνθήκες και τον καιρό που θα 

επικρατεί στο χιονοδρομικό κέντρο που θα επισκεφθώ», γ) « Ψάχνω τις τιμές και επιλέγω τα 

φθηνότερα χιονοδρομικά», δ) «Συγκεντρώνω πληροφορίες για όλα τα χιονοδρομικά και 

ξέρω τι δυνατότητες έχουν και τι προσφέρουν» ε) «Συγκεντρώνω πληροφορίες για τη 

ποιότητα των υπηρεσιών τους μιλώντας με άλλους σκιέρ στη διάρκεια της εβδομάδας». 

Hubbard, J., & Mannell, R. (2001). Testing competing models of the leisure constraint 

negotiation process in a corporate employee recreation setting. Leisure Sciences, 

23^ 145-163.

Ερωτηρατολόνιο Αφοσίωσης των πελατών

Η έννοια της αφοσίωσης εκπροσωπήθηκε στην έρευνα από 4 θέματα, όπως τα ακόλουθα 

α) «Πόσο αφοσιωμένος δηλώνετε να συμμετέχετε και στο μέλλον στο σπορ του σκι;», β) 

«Πόσο αφοσιωμένος είστε να παραμείνετε πελάτης σε χιονοδρομικά κέντρα;», γ) «Πόσο 

δύσκολο θα ήταν για εσάς να παραιτηθείτε από το σπορ της χιονοδρομίας;», δ) «Τι θα 

ήσασταν πρόθυμος να κάνετε για να παραμείνετε παρόν κάθε χρόνο στη χιονοδρομική 

πίστα;». Οι απαντήσεις δόθηκαν σε 5βάθμια κλίμακα Likert.

Zeithalm, V., Berry, L., Parasuraman. A., (1996). The behavioral consequences of service 

quality. Journal of Marketing. 60. 31 - 46.

Διαδικασία συλλογής δεδοαένων
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ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ

Δημογραφικά yap ακτή ριστικά του δείγματος <πίνακας 1)

Το 50.5% ήταν άντρες ενώ το 49.5% γυναίκες. Οι ηλικίες τους κυμαίνονταν από 11-66 

ετών, και το 66.3% αυτών ήταν ελεύθεροι. Όσον αφορά στο επάγγελμα το 37.6% δεν 

ανήκουν στις κατηγορίες των επαγγελμάτων όπως φοιτητής, Δημόσιος Υπάλληλος, 

Άνεργος, Ιδιωτικός Υπάλληλος ή Επιχειρηματίας, αλλά ανήκουν σε άλλες κατηγορίες 

όπως ελεύθερος επαγγελματίας, εισοδηματίας, γιατρός, μαθητής. Σχετικά με το μορφωτικό 

επίπεδο οι περισσότεροι ήταν φοιτητές και μαθητές με ποσοστά 23.7% και 21.6% 

αντίστοιχα.

Πίνακας 1. Συχνότητες για τα δημογραφικά-κοινωνικά χαρακτηριστικά του δείγματος.

1 Ηλικία % Φύλο % Οικογενειακή 

Κατάσταση %

Επαγγελματική 
Κατάσταση %

Μορφωτικό 

Επίπεδο %

<23 28.9

23-35 47.5

36-50 20.6

>50 3

Άντρες 50.5 

Γυναίκες 49.5

Παντρεμένοι 33.7 

Ελεύθεροι 66.3

Φοιτητής 12.2

Δημ. Υπάλληλος 8.9 

Άνεργος 6.8

Ιδιωτ. Υπάλληλος 27.4 

Επιχειρηματίας 6.8 

Άλλο 37.6

Missing 0.5

Δημοτικό 21.6 

Λύκειο 13.7 

ΙΕΚ 10.5

ΤΕΙ 6.8

ΑΕΙ 23.7

MSc 7.9

Φοιτητής 15.8

Τέλος ένα 38.4% από αυτούς ασχολείται συστηματικά με τη χιονοδρομία, ένα 36.3% 

συχνά, ένα 14.2% κάποιες φορές και ένα 11.1% μόνο ευκαιριακά.
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Γράφημα Ι.Συχνότητα ενασχόλησης με την χιονοδρομία.

□ Μόνο ευκαιριακά
□ Κάποιες φορές
□ Συχνά
□ Συστηματικά

Σηιιαντικύτερες στρατηγικές όιαποανιιάτευσηα.

Από τις 25 συνολικά στρατηγικές διαπραγμάτευσης, οι 5 σημαντικότερες σύμφωνα με τον 

μεγαλύτερο Μ.Ο εμφανίσθηκαν να είναι οι παρακάτω:

Πίνακας 2. Οι σημαντικότερες 5 στρατηγικές διαπραγμάτευσης απ’το σύνολο των 25.

Στρατηγικές Μ.Ο SD

«Ακόμα και όταν αποτυγχάνω δεν το βάζω κάτω». 5,47 1,61

«Προσπαθώ να βελτιώσω την τεχνική μου». 5,46 1,66

«Φροντίζω να διαθέσω χρόνο στην αναψυχή μου το 

Σαβ/Κύριακο».

5,30 1,76

«Προσπαθώ να βελτιώσω τη φυσική μου κατάσταση». 5,29 1,51

«Ακόμα και όταν αισθάνομαι κουρασμένος συμμετέχω στην 

εκδρομή στο χιονοδρομικό».

5,14 1,77

Στη συνέχεια έγινε ταξινόμηση (compute) 5 συγκεκριμένων κάθε φορά θεμάτων από το 

σύνολο των 25 ώστε να προκύψουν οι 5 στρατηγικές της διαπραγμάτευσης, όπως 

«συντροφιά», «παρακίνηση», «τρόπος ζωής», «χρόνος», «πληροφόρηση», που 

αναφέρονται παρακάτω με τα περιγραφικά τους χαρακτηριστικά.
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Στοιχεία περιγραφικής στατιστικής των αεταβλητών τηε έρευναε.

Παρακάτω αναφέρονταν τα περιγραφικά χαρακτηριστικά των νέων μεταβλητών που 

προέκυψαν μετά την ταξινόμηση.

Πίνακας 3. Στοιχεία περιγραφικής στατιστικής των μεταβλητών της έρευνας

Μεταβλητές Mean SD min max Cronbach’s a Θέματα

Στρατηγικές

Συντροφιάς 4,88 1,73 1 7 .69 5

Παρακίνησης 3,30 1,52 1 7 .71 5

Τρόπου Ζωής 4,73 1,43 1 7 .73 5

Χρόνου 4,47 1,85 1 7 .70 5

Πληροφόρησης 4,11 1,67 1 7 .71 5

Αφοσίωση 6,09 ,81 1,5 5 .89 4

Στατιστικέζ διαοοοέζ ιιεταζύ Ανδρών και Γυναικών στκ ιιεταβλιηέε me όιαπρανοάτευσικ 

Η ανάλυση t-test έδειξε ότι, από τις πέντε στρατηγικές της διαπραγμάτευσης, υπήρξε 

στατιστικά σημαντική διαφορά μεταξύ ανδρών (Μ=4,36) και γυναικών (Μ=5,11) ως προς 

την στρατηγική διαπραγμάτευσης του τρόπου ζωής, ρ= 0.000 <0.05 και t(i86,885)= -3,7 1 5

38Institutional Repository - Library & Information Centre - University of Thessaly
18/05/2024 19:46:50 EEST - 3.17.80.69



Πίνακας 4. Αποτελέσματα T-test μεταξύ Ανδρών και στις παρακάτω μεταβλητές.

Μεταβλητές Τ df Ρ

Στρατηγική

Συντροφιάς

0,280 188 0,78

Διαπραγμάτευση

Παρακίνησης

0,003 188 0,99

Διαπραγμάτευση 

Τρόπου Ζωής

-3,715 188 0,00

Διαπραγμάτευση

Χρόνου

0,118 188 0,90

Διαπραγμάτευση

Πληροφοριών

1,158 188 0,24

Γράφημα 2. Διαφορές στις ενέργειες του τρόπου ζωής.

Διαφορές στη στρατηγική "τρόπος ζωής"

Διαφορές ανάλογα us το ιιοονωτικό επίπεδο

Όσον αφορά στις διαφορές μεταξύ των ομάδων με βάση το μορφωτικό επίπεδο, η 

ανάλυση διακύμανσης ANOVA έδειξε ότι υπάρχουν στατιστικά σημαντικές διαφορές 

στους παράγοντες της διαπραγμάτευσης της «παρακίνησης» (F 6,183=3,633, ρ < 0,002) και 

της «πληροφόρησης» (F 6,183 = 2,790, ρ < 0,013). Η post hoc ανάλυση έδειξε μεταξύ 

ποιων ακριβώς ομάδων υπάρχουν οι διαφορές αυτές. Συγκεκριμένα στο παράγοντα 

παρακίνηση διαφορά υπάρχει μεταξύ των αποφοίτων Α.Ε.Ι και των φοιτητών, με Μ.Ο 3,94
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οικογένειες, παρέες, συνταξιούχους, έξτρα μειωμένες τιμές σε πολύ τακτικούς πελάτες, 

ομάδες επισκεπτών) και βέβαια δεν θα πρέπει οι τιμές να «ξεφεύγουν» πολύ στις αργίες ή 

κατά το μήνα Ιανουάριο, με τη δικαιολογία ότι είναι «υψηλή» σαιζόν. Άλλωστε ο 

καθορισμός των τιμών έχει πολλούς παράγοντες που πρέπει να ληφθούν υπ’όψιν, 

σύμφωνα με το πλάνο marketing και έχει σίγουρα να κάνει με την ποιότητα των 

υπηρεσιών αλλά και την ικανοποίηση των πελατών από αυτές.

Επιπλέον, ειδικά για το σκι, η ανάπτυξη μιας συγκεκριμένης οικονομικής πολιτικής είναι 

πολύ σημαντική, καθώς θα το κάνει ακόμη πιο προσιτό στις διάφορες κοινωνικές ομάδες 

καταργώντας εντυπώσεις όπως, ότι το άθλημα αυτό απαιτεί μεγάλη οικονομική ευχέρεια 

για να συμμετάσχει κανείς.

Ως σημαντικότερη στρατηγική διαπραγμάτευσης από το σύνολο, φάνηκε να είναι αυτή της 

αντιμετώπισης μιας πιθανής αποτυχίας. Η αλήθεια είναι ότι το σκι είναι για τους 

περισσότερους ένα δύσκολο ή πολύπλοκο άθλημα. Η πιθανή αποτυχία είναι το εμπόδιο 

που αν δεν ξεπεραστεί ο σκιέρ σύντομα θα εγκαταλείψει τις πίστες. Η αμέσως επόμενη σε 

σημαντικότητα διαπραγμάτευση είναι άμεσα συνδεδεμένη με την προηγούμενη καθώς έχει 

να κάνει με την βελτίωση της τεχνικής. Όπως σε όλα τα αθλήματα έτσι και στο σκι όσο 

καλύτερη είναι η τεχνική τόσο μεγαλύτερη είναι και η απόλαυση απ’το άθλημα. Η ύπαρξη 

μιας ποιοτικά οργανωμένης σχολής σκι στο χιονοδρομικό, με έμπειρους εκπαιδευτές, η 

οποία θα παρείχε ειδικά πακέτα υπηρεσιών-τιμών θα βοηθούσε τους σκιέρ στη 

προσπάθειά τους να μην αποτύχουν βελτιώνοντας την τεχνική τους. Παράλληλα οι σχολές 

σκι και τα χιονοδρομικά θα πρέπει να τονίζουν στα έντυπά τους ή στις διαφημιστικές 

πινακίδες τους ότι το σωστό σκι είναι πάνω απ’όλα ασφάλεια αλλά και ευχαρίστηση και 

έτσι να παροτρύνουν τους σκιέρ στη βελτίωση της τεχνικής.

Στη συνέχεια ακολουθεί η προσπάθεια διάθεσης χρόνου για σκι τα Σαβ/Κύριακα Είναι 

προφανές ότι οι άνθρωποι που ασχολούνται με το σκι έχουν αρκετά μάλλον κίνητρα χωρίς 

να μπορούμε να πούμε στη παρούσα έρευνα, ποια είναι αυτά, τα οποία τους ωθούν στην 

προσπάθεια εξοικονόμησης ελεύθερου χρόνου για σκι τουλάχιστον τα Σαβ/Κύριακα. Η 

βελτίωση της φυσικής κατάστασης και η συμμετοχή στην εκδρομή ακόμα και αν ο σκιέρ 

είναι κουρασμένος ακολουθούν αντίστοιχα σε σημαντικότητα. Η αλήθεια είναι ότι η κακή 

φυσική κατάσταση αποτελεί εμπόδιο για έναν σκιέρ στο να ασχοληθεί με τη 

δραστηριότητα πολύ ώρα, παράλληλα η κούραση από όλη την εβδομάδα μπορεί να 

επηρεάσει και αυτή αρκετά την συμμετοχή. Πρέπει λοιπόν κανείς να αντιμετωπίσει κάπως 

τα εμπόδια αυτά προκειμένου να συνεχίσει να συμμετάσχει.
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Εκτός από τη τρίτη περίπτωση, διαπιστώνει κανείς ότι όλες οι υπόλοιπες στρατηγικές 

έχουν να κάνουν με τον τρόπο ζωής ή αλλιώς το lifestyle. Αυτό ίσως δείχνει ότι το σκι 

τελικά απαιτεί κάποια νοοτροπία στον τρόπο ζωής η οποία, είναι αποτέλεσμα της 

διαπραγμάτευσης όλων των προηγούμενων εμποδίων. Δηλαδή ο σκιέρ «πρέπει» να είναι 

επίμονος και να μην εγκαταλείπει την προσπάθεια εύκολα, να φροντίζει για τη βελτίωση 

της τεχνικής του, να επιδιώκει τη διάθεση των Σαβ/Κύριακων στο σκι, να φροντίζει για τη 

καλή φυσική του κατάσταση και να συμμετέχει ακόμα και όταν είναι κουρασμένος. Όλα 

τα παραπάνω θα μπορούσαν να αναπτυχθούν στους σκιέρ ως νοοτροπία ακόμα και από το 

ίδιο το κέντρο. Οι εργαζόμενοι του κέντρου τα διάφορα σλόγκαν που μπορεί να υπάρχουν 

αλλά και τα έντυπα του χιονοδρομικού μπορούν να συμβάλλουν προς μια τέτοια 

κατεύθυνση.

Από τα αποτελέσματα φάνηκε επίσης να υπάρχει διαφορά μεταξύ ανδρών και γυναικών 

στο παράγοντα διαπραγμάτευση του τρόπου ζωής. Συγκεκριμένα φάνηκε ότι οι γυναίκες 

διαπραγματεύονται περισσότερο σε θέματα lifestyle απ’ότι οι άντρες προκειμένου να 

ανεβούν στο βουνό. Αυτό σημαίνει, όπως φάνηκε και από τις απαντήσεις στο 

ερωτηματολόγιο, ότι είτε προσπαθούν να ακολουθήσουν έναν πιο υγιεινό τρόπο ζωής, 

προκειμένου να διατηρούν ένα επιθυμητό βάρος και να μπορούν να κάνουν σκι, είτε 

προσπαθούν να αγοράσουν σχετικά αθλητικά ρούχα, τα οποία σίγουρα θα έχουν και το 

επιθυμητό styling, καθώς οι γυναίκες δίνουν περισσότερη σημασία σ’αυτά, είτε θα 

προσπαθούν να βελτιώσουν τη φυσική τους κατάσταση προκειμένου να αντεπεξέλθουν 

καλύτερα στις απαιτήσεις του αθλήματος, ή βλέπουν σχετικές εκπομπές στη τηλεόραση κ 

αι τον κινηματογράφο, είτε προσπαθούν να βελτιώσουν τη φυσική τους κατάσταση, είτε 

προσπαθούν να βελτιώσουν την τεχνική τους, ακόμα και αν αισθάνονται κουρασμένες 

συμμετέχουν στην εκδρομή στο χιονοδρομικό, ακόμα και όταν αποτυγχάνουν δεν το 

βάζουν κάτω, νοικιάζουν τον απαιτούμενο εξοπλισμό, ή κάποιος συνδυασμός από τα 

παραπάνω ή και όλα μαζί.

Από τα αποτελέσματα φάνηκαν διαφορές όσον αφορά και στο μορφωτικό επίπεδο. 

Συγκεκριμένα, οι απόφοιτοι ΑΕΙ φάνηκε ότι διαπραγματεύονται περισσότερο εμπόδια που 

έχουν να κάνουν με την παρακίνηση απ’ότι οι φοιτητές. Προφανώς οι περισσότερες 

υποχρεώσεις που έχουν σε σχέση με τους φοιτητές οι οποίοι, έχουν και λιγότερες 

υποχρεώσεις αλλά και περισσότερο χρόνο, τους εμποδίζουν να ασχολούνται με το σκι 

τόσο όσο θα ήθελαν προσπαθούν λοιπόν να βρουν τρόπους να παρακινήσουν τον εαυτό 

τους προκειμένου να συμμετάσχουν περισσότερο. Τέτοιες στρατηγικές παρακίνησης 

μπορούν να είναι ότι: Προσπαθούν να σκεφτούν για τα οφέλη της συμμετοχής τους για να
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Οριοθετήσεις τικ έρευνας

Τα αποτελέσματα της έρευνας δεν μπορούν να γενικευθούν για τους ακόλουθους 

λόγους:

Α) Η παρούσα έρευνα εξετάζει τις μεταβλητές της διαπραγμάτευσης και της αφοσίωσης. 

Οι έννοιες αυτές σχετίζονται άμεσα ή έμμεσα και με άλλες έννοιες όπως εμπόδια, 

εμπλοκή, ποιότητα και ικανοποίηση. Η σύνδεση με τις έννοιες αυτές αναφέρεται στην 

ανασκόπηση βιβλιογραφίας. Δεν θα μπορούσαν όμως όλες αυτές οι έννοιες να αναλυθούν 

εκτενώς σε μία μόνο εργασία.

Β)Το δείγμα αποτέλεσαν ΜΟΝΟ (Ν = 190) τυχαίοι χιονοδρόμοι ΚΑΙ μόνο από το 

χιονοδρομικό κέντρο Τρία - Πέντε Πηγάδια Νάουσας επομένως δεν μπορούμε να 

γνωρίζουμε αν τα αποτελέσματα θα ήταν τα ίδια σε περίπτωση που το δείγμα 

αποτελούσαν σκιέρ και από άλλα Χιονοδρομικά τόσο στη Βόρεια όσο και στη Νότια 

Ελλάδα.

ΙΊεριορισιιοί -me έρευνας

Ως περιορισμοί της έρευνας θα μπορούσαν να αναφερθούν η προσωπική σχέση του κάθε 

χιονοδρόμου του δείγματος με το συγκεκριμένο χιονοδρομικό κέντρο, κάποιοι το 

«συμπαθούν» περισσότερο ή λιγότερο όσον αφορά τα χαρακτηριστικά του ή/ και σε σχέση 

με το αν έχουν δεδομένους φίλους εκεί ή/ και πόσο άνετα νιώθουν στο χώρο. Κάποιοι 

είναι ήδη πιστοί πελάτες ενώ κάποιοι ήρθαν για πρώτη φορά. Επιπλέον η ψυχολογική ή 

αγοραστική κατάσταση της διάθεσης του σκιέρ τη στιγμή της συμπλήρωσης του 

ερωτηματολογίου, εξαρτήθηκε για παράδειγμα απ’το αν: είχε μια καλή /κακή μέρα πάνω 

στις πίστες, βιάζεται να φύγει ή απολαμβάνει το ποτό του στο σαλέ και από τις καιρικές 

συνθήκες της ημέρας εκείνης, οι οποίες σίγουρα επηρεάζουν τα συναισθήματα του σκιέρ.
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ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ

Όπως φάνηκε από τα αποτελέσματα υπάρχουν διαφορές στις στρατηγικές της 

διαπραγμάτευσης όσον αφορά στο φύλο. Ειδικότερα στο θέμα του τρόπου ζωής ή αλλιώς 

και lifestyle φάνηκε ότι οι γυναίκες διαπραγματεύονται περισσότερο τα εμπόδια που τους 

προκύπτουν προκειμένου να συμμετάσχουν στο σκι. Όπως προαναφέρθηκε οι ενέργειες 

αυτές έχουν να κάνουν με βελτίωση της φυσικής κατάστασης, της τεχνικής, υιοθέτηση 

ενός υγιεινού τρόπου ζωής, αγορά σχετικών ρούχων και άλλα. Προφανώς οι περισσότερες 

γυναίκες δίνουν σημασία σε θέματα lifestyle καθώς δίνουν έτσι και αλλιώς περισσότερη 

σημασία σε θέματα εμφάνισης, στυλ, φιγούρας και τις ενδιαφέρει, περισσότερο από τους 

άντρες, να εντυπωσιάζουν.

Το μορφωτικό επίπεδο επίσης φάνηκε να έχει επίδραση στις στρατηγικές 

διαπραγμάτευσης που ακολουθούνται προκειμένου να μην σταματήσει η συμμετοχή. 

Όπως φάνηκε και από τα αποτελέσματα οι απόφοιτοι ΑΕΙ προσπαθούν να παρακινήσουν 

τον εαυτό τους να συνεχίσουν τη συμμετοχή στο σκι περισσότερο από τους φοιτητές. Οι 

ρυθμοί ζωής των αποφοίτων είναι σίγουρα πιο δύσκολοι απ’αυτούς των φοιτητών, 

υπάρχουν σίγουρα περισσότερες υποχρεώσεις και σίγουρα λιγότερος ελεύθερος χρόνος 

απ’ότι στους φοιτητές. Όλα αυτά λόγω προφανώς των επαγγελματικών ή και προσωπικών 

υποχρεώσεων που έρχονται στο προσκήνιο, υποχρεώσεις που οι φοιτητές δεν έχουν 

ακόμα. Έτσι λοιπόν οι ενέργειες των αποφοίτων ΑΕΙ έχουν να κάνουν με εμπόδια τα 

οποία μάλλον τους αποθαρρύνουν να συμμετάσχουν. Προσπαθούν λοιπόν να σκεφτούν 

για τα οφέλη της συμμετοχής τους για να παρακινήσουν τον εαυτό τους να συμμετάσχει, 

να αγοράζουν τα κατάλληλα αθλητικά ρούχα / εξοπλισμό, ώστε να αισθάνονται καλύτερα 

πάνω στο βουνό αλλά να έχουν και τη παρακίνηση ότι ξόδεψαν και κάποια λεφτά για τα 

ρούχα αυτά άρα πρέπει να τα αξιοποιήσουν, ενημερώνονται για δραστηριότητες αναψυχής 

και θέτουν στόχους στον εαυτό τους για να τον παρακινήσουν.

Φάνηκε τέλος να υπάρχει μια ισχυρά θετική συσχέτιση μεταξύ των στρατηγικών της 

διαπραγμάτευσης και της αφοσίωσης. Προφανώς η πρόθεση και μόνο του να 

διαπραγματεύεται κανείς τα εμπόδια που συναντά προκειμένου να συμμετάσχει στην 

αγαπημένη του δραστηριότητα δείχνει ότι είναι αφοσιωμένος στη δραστηριότητα αυτή. 

Από όλες τις στρατηγικές ισχυρότερη συσχέτιση είχε αυτή της διαπραγμάτευσης του 

χρόνου. Η εύρεση ελεύθερου χρόνου είναι στις μέρες μας ένα δύσκολο πρόβλημα για 

όλους, ίσως και το δυσκολότερο που πρέπει να αντιμετωπισθεί προκειμένου να 

συμμετάσχει κάποιος σε μία δραστηριότητα, όμως το εμπόδιο αυτό δεν είναι 

ανυπέρβλητο.
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Πόσα χρόνια ασχολείσθε με την χιονοδρομία ;...... ........
Πόσο συχνά;
Μόνον ευκαιριακά....... .. .Κάποιες φορές .. .Συχνά.................. Συστηματικά

Με πόσες μέρες χιονοδρομίας τον χρόνο θα ήσασταν ευχαριστημένοι;--------- ------ —..............

Εκτός του χιονιού ασκήστε;
Καθολου.......Μόνον ευκαιριακά...........Κάποιες φορές....... Συχνά..............Συστηματικά.

Αν ΝΑΙ σε τι δραστηριότητες;-............ —------ ----------------------------- ----------..................... ......

Υπάρχουν διάφορα προβλήματα που πρέπει να ξεπεράσουμε yia να κάνουμε τελικά Σκι. 
Ποιες από τις παρακάτω ενέργειες έχετε κάνει στο παρελθόν ή κάνετε προκειμένου να σας 

διευκολύνουν να έρθετε για Σκι;______________________________________________ _
Ποτέ Τακτικά Πάντα

Προσπαθώ να οργανώσω το εβδομαδιαίο μου πρόγραμμα 
για να έχω ελεύθερο χρόνο για σκι

1 2 3 4 5 6 7

Προγραμματίζω όλες μου τις δουλειές και δίνω 
προτεραιότητα στην αναψυχή μου για σκι

1 2 3 4 5 6 7

Φροντίζω να διαθέσω χρόνο στην αναψυχή μου το Σαβ 
Κύριακο

1 2 3 4 5 6 7

Προσπαθώ να βελτιώσω την τεχνική μου. 1 2 3 4 5 6 7
Κάνω κι άλλα σπορ εκτός χιονιού για να βελτιωθώ 1 2 3 4 5 6 7
Ακόμα κι αν αισθάνομαι κουρασμένος συμμετέχω στην 
εκδρομή στο χιονοδρομικό

1 2 3 4 5 6 7

Επιζητώ την εμψύχωση των φίλων της παρέας μου όταν δεν 
τα καταφέρνω

1 2 3 4 5 6 7

Ακόμα και όταν αποτυγχάνω δεν το βάζω κάτω 1 2 3 4 5 6 7
Προσπαθώ να βρω παρέα για να πηγαίνουμε για σκι 1 2 3 4 5 6 7
Προσπαθώ να πάρω πληροφορίες για την κατάσταση του 
οδικού δικτύου

1 2 3 4 5 6 7

Προσπαθό) να πείσω τους φίλους μου / οικογένεια μου να 
συμμετάσχουμε μαζί στο σκι

1 2 3 4 5 61 m 1I
7

Προσπαθώ να εξοικονομήσω χρήματα για να αγοράσω τον 
απαραίτητο εξοπλισμό και ρουχισμό

1 2 3 4 5 6 7

Ενοικιάζω τον απαιτούμενο εξοπλισμό 1 2 3 4 5 6 7
Ενημερώνομαι στο διαδίκτυο για τις συνθήκες και τον καιρό 
του θα επικρατεί στο χιονοδρομικό που θα επισκεφθώ

1 2 3 4 5 6 7

Ψάχνω τις τιμές και επιλέγω τα φθηνότερα χιονοδρομικά 1 » 2 3 4 5 6 7 1
Συγκεντρώνω πληροφορίες για όλα τα χιονοδρομικά και 
ξέρω τι δυνατότητες έχουν και τι προσφέρουν

1 2 3 4 5 6 7

Συγκεντρώνω πληροφορίες για την ποιότητα των υπηρεσιών 
τους μιλώντας με άλλους σκιέρ στην διάρκεια της βδομάδας

1 2 3 4 5 6 7

Προσπαθώ να σκεφτώ για τα οφέλη της συμμετοχής μου για 
να παρακινήσω τον εαυτό μου να συμμετάσχω

1 2 3 4 5 6 7

Αιαβάζω σχετικά βιβλία για να παρακινήσω τον εαυτό μου 1 2• 3 4 5 6 7

Βλέπω σχετικές εκπομπές στην τηλεόραση ή στον 
κινηματογράφο
Ενημερώνομαι για δραστηριότητες αναψυχής για να 
παρακινήσω τον εαυτό μου

1 2 3 4 5 6 7
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