
4η Θεματική ενότητα
Διαχείριση Kρατήσεων 



Περιεχόμενα Θεματικής Ενότητας

Πηγές και είδη κρατήσεων.

Συμβόλαια μεταξύ ξενοδοχείων και τουριστικών 
γραφείων.

Tour Operators, Global Distribution Systems.

Τιμές δωματίων.

 Αρμοδιότητες του τμήματος κρατήσεων.

Διαχείριση μεμονωμένων κρατήσεων και γκρουπ.



Υξποενό
Ξετητα 1

ΤοΥξηηγυρισμός

Υποενότητα 1
Είδη κρατήσεων, τιμές δωματίων, συμβόλαια



Βασικοί λόγοι ταξιδιού

Αναψυχή

Επαγγελματικοί λόγοι

Λόγοι υγείας

Μεγάλα γεγονότα (πχ Ολυμπιακοί αγώνες)

Άλλοι λόγοι



Είδη κρατήσεων

Εγγυημένες κρατήσεις
Εγγυημένη θεωρείται η κράτηση για την οποία υπάρχει εγγύηση 
πληρωμής του  δωματίου, ακόμη κι εάν τελικά ο πελάτης δεν θα 
καταλύσει. Το ξενοδοχείο στην περίπτωση εγγυημένης κράτησης 
υποχρεούται να κρατήσει το δωμάτιο και σε περίπτωση που τελικά ο 
πελάτης δεν εμφανισθεί (non show guest),τότε ο ξενοδόχος μπορεί να 
το αποδεσμεύσει την επόμενη ημέρα της άφιξης στις 12:00.

Μη εγγυημένες κρατήσεις
Εάν δεν υπάρχει εγγύηση πληρωμής τότε η κράτηση θεωρείται μη 
εγγυημένη. Στην περίπτωση αυτή το ξενοδοχείο ενημερώνει τον 
πελάτη ότι το δωμάτιο θα κρατηθεί μέχρι μία προκαθορισμένη ώρα 
(συνήθως 18:00 ή 20:00). Εάν ο πελάτης δεν αφιχθεί μέχρι την 
προκαθορισμένη ώρα τότε ο ξενοδόχος προβαίνει σε ακύρωση της 
κράτησης και μπορεί να διαθέσει το δωμάτιο σε άλλον πελάτη.



Είδη κρατήσεων

Οριστικοποιημένες κρατήσεις (Definitely reservations)
Είναι οι κρατήσεις που είναι «περασμένες» στο σύστημα και 
διαμορφώνουν ανάλογα και την πληρότητα.

Μη οριστικοποιημένες κρατήσεις.(Tentative reservations)
Είναι οι κρατήσεις (συνήθως από πρακτορεία) για τις οποίες 
αναμένουμε οριστική απάντηση μέσα σε εύλογο χρονικό 
διάστημα για το αν τελικά θα οριστικοποιηθούν  ή θα ακυρωθούν 



Στοιχεία κράτησης

Τα απαραίτητα στοιχεία τα οποία χρειάζονται για να γίνει 
μία κράτηση δωματίου είναι :

Όνομα πελάτη

Αριθμός ατόμων

Ημερομηνία άφιξης και αναχώρησης

Τύπος δωματίου

Τιμή δωματίου



Στοιχεία κράτησης

Όροι συμφωνίας

Τρόπος πληρωμής

Μέσον επικοινωνίας με τον πελάτη (πχ 
τηλέφωνο,email κλπ.)

Τυχόν χρήσιμες πληροφορίες (πχ ιδιαίτερες 
απαιτήσεις του πελάτη)



Στοιχεία κράτησης

Με τους όρους συμφωνίας εννοούμε τι περιλαμβάνεται στην τιμή του 
ενοικίου.
Οι όροι συμφωνίας είναι οι εξής :

RR (Room Rate). Η τιμή αφορά μόνον τον ύπνο και τίποτα άλλο. Μερικές 
φορές συμβολίζεται και σαν  RO (Room Only).

RB (Room and Breakfast). Η τιμή περιλαμβάνει πρωϊνό, Μερικές φορές 
συμβολίζεται και σαν  BB (Bed and Breakfast).

HB (Half Board). Η τιμή περιλαμβάνει πρωϊνό και γεύμα ή δείπνο.

FB (Full Board). Η τιμή περιλαμβάνει πρωϊνό, γεύμα  και δείπνο.

AI ( All Inclusive)  που σημαίνει όλα εντός τιμής. Ωστόσο και αυτό έχει 
διαβαθμίσεις όπως  light, standard, classic, premier. 



Δελτίο κράτησης (Reservation Form)



Τρόποι κράτησης

Μέσω τηλεφώνου

Μέσω email

Μέσω φαξ (δεν συνηθίζεται τελευταία)

Κατευθείαν με παρουσία στο ξενοδοχείο

Μέσω τουριστικού γραφείου

Μέσω του διαδικτύου



Πηγές κρατήσεων

G.D.S   (Global Distribution System)

C.R.S   (Computerized Reservation Systmems)

Τουριστικά γραφεία



Πηγές κρατήσεων

Διαδικτυακοί τουριστικοί πράκτορες

 Ιστοσελίδα του ξενοδοχείου

Απευθείας. (ο πελάτης απευθύνεται στο ξενοδοχείο) 



Global Distribution Systems

Τα G.D.S είναι παγκόσμια συστήματα κρατήσεων.
Αποτελούν τον μεσάζοντα μεταξύ του τουριστικού πράκτορα και των 
επιχειρήσεων που παρέχουν τουριστικές υπηρεσίες (αεροπορικές 
εταιρείες, ξενοδοχεία, εταιρείες ενοικίασης αυτοκινήτων κλπ.).

Τα G.D.S είναι τα ακόλουθα:

 Galileo

 Worldspan

 Amadeus

 Sabre



Global Distribution Systems



Κρατήσεις μέσω της ιστοσελίδας του ξενοδοχείου

 Απαραίτητη προϋπόθεση είναι το ξενοδοχείο να 
διατηρεί ιστοσελίδα στο διαδίκτυο.

 Ο πελάτης εισέρχεται στην ιστοσελίδα του 
ξενοδοχείου.

 Μέσω αυτής λαμβάνει πληροφορίες για το 
ξενοδοχείο και τις παροχές του. 



 Στην συνέχεια δηλώνοντας τις ημερομηνίες που 
επιθυμεί να διαμείνει ενημερώνεται για τις τιμές και 
τους τύπους δωματίων.

 Ο πελάτης κάνει αν επιθυμεί κράτηση

 Ο πελάτης λαμβάνει email επιβεβαίωσης της 
κράτησης.

Κρατήσεις μέσω της ιστοσελίδας του ξενοδοχείου



Κρατήσεις μέσω ιστοσελίδων- διαδικτυακών 
“τουριστικών γραφείων”

 Πρόκειται για ιστοσελίδες που λειτουργούν ως διαδικτυακά 
“τουριστικά γραφεία” τα οποία παρακάμπτουν τα κλασσικά 
τουριστικά γραφεία και τους τουριστικούς οργανισμούς.

 Μεσολαβούν ανάμεσα στον πελάτη και τον πάροχο των 
τουριστικών υπηρεσιών (στην περίπτωσή μας το ξενοδοχείο) 
με σκοπό την κράτηση δωματίου.  

 Αποτελούν πολύ σημαντική πηγή κρατήσεων για τα 
ξενοδοχεία. 

 Οι πελάτες έχουν άμεση και γρήγορη πρόσβαση στις 
ιστοσελίδες αυτές  



Μερικές από τις πιο σημαντικές ιστοσελίδες που 
χρησιμοποιούνται από τους πελάτες και τα τουριστικά γραφεία 
για κρατήσεις δωματίων στα ξενοδοχεία είναι οι εξής:

•www.travelocity.com
•www.expedia.com
•www.hotels.com
•www.orbitz.com
•www.allhotels.com
•www.hoteldiscount.com
•www.hotel-directory.com
•www.travelnow.com
•www.hotelsbycity.com
•www.hrs.com
•www.venere.com
•www.priceline.com

Κρατήσεις μέσω ιστοσελίδων- διαδικτυακών 
“τουριστικών γραφείων”



Κράτηση από τουριστικό γραφείο

 Απευθείας στο ξενοδοχείο (με τηλέφωνο,email).

 Μέσω συστήματος κρατήσεων που διαθέτει το 
γραφείο και επικοινωνεί με το σύστημα κρατήσεων 
του ξενοδοχείου.

 Μέσω άλλου διαδικτυακού «τουριστικού γραφείου». 
Μεταβιβάζει δηλαδή την κράτηση με σκοπό να 
επιτύχει καλύτερη τιμή.   



Χειρόγραφο πλάνο κρατήσεων



Ηλεκτρονικό πλάνο κρατήσεων



Κράτηση δωματίου



Τιμές δωματίων

Οι τιμές δωματίων μπορεί να διαφέρουν ανάλογα με :

Τον τύπο δωματίου

Την εποχή

Την αγορά στην οποία στοχεύουν

Την πληρότητα 



Τιμές δωματίων

 Τιμή πόρτας (Rack rate)
Είναι η υψηλότερη τιμή ενοικίασης του δωματίου και είναι αναγεγραμμένη σε 
ειδικό έντυπο που συνήθως αναρτάται στο πίσω μέρος της πόρτας του δωματίου. 
Η απελευθέρωση ωστόσο των τιμών στα ξενοδοχεία ουσιαστικά κατήργησε την 
τιμή πόρτας και πλέον οι ξενοδόχοι δεν υποχρεούνται όπως παλαιότερα να 
διατηρούν τιμή πόρτας. Σαν άτυπος όρος όμως υφίσταται ακόμη στα ξενοδοχεία 
δηλώνοντας την ακριβότερη τιμή ενοικίασης του δωματίου.

 Εμπορική τιμή (corporate rate)
Δίνεται συνήθως σε εταιρείες

 Ειδικές εταιρικές τιμές (Special Bussiness Rate)
Δίνονται συνήθως σε εταιρείες με τις οποίες το ξενοδοχείο έχει στενή συνεργασία 
μέσω της οποίας προκύπτουν αρκετές διανυκτερεύσεις. 

 Οικογενειακή τιμή (family rate)



Τιμές δωματίων

 Τιμές γκρουπ
Είναι συνήθως χαμηλότερες από τις κανονικές και εξαρτώνται από το 
μέγεθος του γκρουπ, την διάρκεια διαμονής κλπ.

 Wholesaler rates 
Είναι ειδικές τιμές που δίνονται στους tour operators (wholesalers)

 Τιμή διημέρευσης (Day use rate)
Είναι τιμές ενοικίασης του δωματίου για λίγες ώρες κατά την διάρκεια 
της ημέρας (δεν αφορούν διανυκτέρευση) 

 Ειδικές προσφορές (special offers)
Αφορούν συνήθως τιμές που διαρκούν για λίγο χρονικό διάστημα και 
προσδίδουν κάποιο ιδιαίτερο όφελος στον πελάτη 



Τιμές δωματίων

 Φιλοξενία
Είναι η περίπτωση που το ξενοδοχείο προσφέρει 
δωρεάν διαμονή στον πελάτη.

 Τιμές για συγκεκριμένες αγορές (πχ Russian/Cis, 
Balkan, Baltic,Cyprus κλπ.)

 Εκπτωτικές τιμές
Αφορούν συνήθως συγκεκριμένες κατηγορίες 
τουριστών, πχ φοιτητές, εργαζόμενους στον τουρισμό 
κ.ά. 



Τιμές δωματίων



Τιμές προσφοράς



Τμήματα της αγοράς

Transients

Groups

Leisure

Business

Locals

 Incentives

Special events



Tour Operators

 Πρόκειται για χονδρέμπορους τουριστικών υπηρεσιών.

 Σχεδιάζουν τουριστικά πακέτα με σκοπό να πουληθούν 
στους τουρίστες.

 Απευθύνονται κατά βάση στην μαζική τουριστική αγορά.

 Για την εξασφάλιση χαμηλού κόστους ξενοδοχειακών 
υπηρεσιών αγοράζουν μαζικά  υπογράφοντας  
συμβόλαια με ξενοδοχεία.



Συμβόλαιο Allotment

Πρόκειται για συμβόλαιο που υπογράφεται από το 
τουριστικό γραφείο και το ξενοδοχείο. Περιλαμβάνει 
τα εξής :

Συμβαλλόμενα μέρη

Χρονική ισχύ του συμβολαίου

Αριθμό δωματίων

Τύπο δωματίων



Συμβόλαιο Allotment

Τιμή δωματίων

Όρους συμφωνίας

Release period (χρόνος αποδέσμευσης του δωματίου)

Παρατηρήσεις (πχ εκπτώσεις για παιδιά κλπ.)
Με δεδομένο ότι στο συμβόλαιο allotment ο τουριστικός πράκτορας 
πληρώνει το ξενοδοχείο μόνο αν «γεμίσει» τα δωμάτια χρειάζεται να 
καθοριστεί  η release period ή (χρόνος αποδέσμευσης). Είναι η ημερομηνία 
που ο ξενοδόχος έχει δικαίωμα να αποδεσμεύσει τα δωμάτια που έχει 
κρατήσει για το τουριστικό γραφείο και να τα διαθέσει αλλού.
Πχ αν σε ένα συμβόλαιο allotment η release period είναι 5 ημέρες αυτό 
σημαίνει ότι τα δωμάτια που ο ξενοδόχος κρατά για τις 15 του μηνός μπορεί 
να τα αποδεσμεύσει στις 10 του μηνός αν το τουριστικό γραφείο δεν 
επιβεβαιώσει ότι θα τα χρειαστεί. 



Δεσμευμένα δωμάτια μέσω Allotment



Συμβόλαιο Commitment

Το συμβόλαιο commitment περιλαμβάνει τα παρακάτω :

 Συμβαλλόμενα μέρη
 Διάρκεια συμβολαίου
 Τύπος δωματίων και τιμή
 Αριθμός δωματίων
 Όροι συμφωνίας

Σε αντίθεση με το συμβόλαιο allotment ο ξενοδόχος υποχρεούται 
να κρατήσει τα δωμάτια για τον  πράκτορα και δεν μπορεί να τα 
διαθέσει αλλού ακόμα και αν δεν έρθουν τελικά οι πελάτες του 
πρακτορείου.
Το τουριστικό γραφείο δηλαδή «κλείνει» τα δωμάτια και τα 
πληρώνει ανεξάρτητα από το εάν τελικά τα χρειαστεί.



Voucher

Voucher είναι η γραπτή εντολή που δίνει ένα τουριστικό γραφείο σε 
ένα ξενοδοχείο για την παροχή συγκεκριμένων υπηρεσιών από τον 
ξενοδόχο προς τον πελάτη.
Όνομα πρακτορείου
Όνομα πελάτη
Τύπο δωματίου
Ημερομηνία άφιξης και αναχώρησης
Όρους συμφωνίας
Τιμή (μόνον σε περίπτωση που πληρώνει ο πελάτης)

Παλαιότερα το voucher το προσκόμιζε ο πελάτης κατά την άφιξη στο 
ξενοδοχείο, αλλά πλέον αποστέλλεται ηλεκτρονικά.
Voucher σύμφωνα με το οποίο δεν πληρώνει το πρακτορείο, αλλά πληρώνει ο 
πελάτης συνήθως φέρει την ένδειξη “No Monetary Value”.
Voucher το οποίο έχει ήδη σταλεί στο ξενοδοχείο για μελλοντική κράτηση 
πελάτη αλλά στο ενδιάμεσο προκύπτουν αλλαγές (πχ στις ημερομηνίες),τότε 
αποστέλλεται νέο voucher με την ένδειξη “Amendment”



Voucher



Υποενότητα 2
Ενέργειες του τμήματος κρατήσεων



Η «ξενοδοχειακή ροή» ή «κύκλος του πελάτη»
Κράτηση

Άφιξη

Διαμονή

Αναχώρηση

Ιστορικό



Reservations
Manager

Reservations
Supervisor

Group Reserv
Coordinator

Individual Reserv
Coordinator

Individual Reserv
Agent

Group Reserv
Agent

Οργανόγραμμα τμήματος κρατήσεων 



Αρμοδιότητες υπαλλήλων τμήματος κρατήσεων

 Απαντούν στις παραγγελίες κρατήσεων

 Ενημερώνουν τους φακέλους κρατήσεων των
πελατών.

 Διευθετούν τις τροποποιήσεις ή ακυρώσεις που
γίνονται, ενημερώνοντας ταυτόχρονα τα αρχεία
τους.

 Συμπληρώνουν αναφορές.



 Συντάσσουν καταστάσεις

 Εάν στο ξενοδοχείο λειτουργεί τμήμα μάρκετινγκ, 
συντονίζονται και συνεργάζονται μαζί του.

 Διαχειρίζονται συμβόλαια.

 Διατηρούν στατιστικά στοιχεία 

Αρμοδιότητες υπαλλήλων τμήματος κρατήσεων



 Ενημερώνουν τα πλάνα κρατήσεων και allotment,
και το μητρώο ιστορικού πελατών.

 Προωθούν εκτός των δωματίων και όλες τις
υπηρεσίες και τα προϊόντα του ξενοδοχείου.

 Εξασφαλίζουν ότι η τιμή και το είδος του δωματίου
ανταποκρίνεται στις ανάγκες του πελάτη.

 Επιτυγχάνουν τη βέλτιστη πληρότητα και τιμή του
δωματίου προκειμένου τη μεγιστοποίηση των
εσόδων.

Καθήκοντα υπαλλήλου κρατήσεων



 Εξασφαλίζουν ότι τα στοιχεία των πρακτορείων, 
εταιρειών, πελατών είναι καταχωρημένα σωστά και 
φροντίζουν ώστε να ενημερώνονται όπως 
χρειάζεται.

 Διατηρούν και αρχειοθετούν όλα τα δεδομένα  και 
διασφαλίζουν την ασφαλή αντιγραφή τους (back-
up reports). 

 Δημιουργούν και εισαγάγουν στο σύστημα 
καινούργιες τιμές και ειδικά πακέτα

 Χρησιμοποιούν ‘Up-selling’ τεχνικές. 

Καθήκοντα υπαλλήλου κρατήσεων



 Καθορίζουν την στρατηγική πώλησης. 

 Διασφαλίζουν την ασφάλεια των προσωπικών 
δεδομένων των πελατών του ξενοδοχείου.

 Διατηρούν επικοινωνία με τα άλλα τμήματα του 
ξενοδοχείου.

 Αναπτύσσουν καλή συνεργασία

Καθήκοντα υπαλλήλου κρατήσεων



5 Βασικές αρχές

 Άριστη γνώση του προϊόντος

 Πλήρης κατανόηση των αναγκών του πελάτη και 
γενικότερα του προφίλ του

 Πουλάμε στον πελάτη αυτό που πραγματικά του 
ταιριάζει

 Πάντα σκεφτόμαστε και λειτουργούμε ως μέλη του 
τμήματος πωλήσεων

 Πάντα προωθούμε πρώτα το προϊόν και μετά 
κάνουμε αναφορά στην τιμή. 



Διαχείριση γκρουπ

Τα δηλωτικά χαρακτηριστικά του γκρουπ είναι:

Αριθμός δωματίων

Κοινός σκοπός

Φορέας 

Block



Διαχείριση γκρουπ

Τα βασικά βήματα που ακολουθούνται για την κράτηση 
ενός γκρουπ είναι:

 Καθορισμός του αριθμού και του τύπου δωματίων 
που θα κρατηθούν στο block του γκρουπ.

 Καθορισμός της συμφωνηθείσας τιμής ανά δωμάτιο 
(ή άτομο) καθώς και των όρων συμφωνίας.

 Καθορισμός των δωματίων χωρίς χρέωση. Πχ ανά 
10 δωμάτιο το ένα δωρεάν.

 Προσδιορισμός του τρόπου εξόφλησης.



Διαχείριση γκρουπ

 Δήλωση της release date

 Σημείωση στο αρχείο κρατήσεων τυχόν 
επιπρόσθετων εξυπηρετήσεων που θα προσφέρει το 
ξενοδοχείο. 

 Καταγραφή όλων των στοιχείων του υπεύθυνου 
(εκπρόσωπου) του γκρουπ .

 Rooming list

 Passport list.



Rooming List

Η rooming list περιλαμβάνει :

 Ονόματα πελατών.

 Ημέρες που θα διαμείνει ο κάθε πελάτης.

 Σε περίπτωση που διαμένουν δύο άτομα  
διευκρινίζεται ποιος θα διαμείνει με ποιον.

 Φύλλο (αν πρόκειται για ξένα ονόματα που δεν 
αναγνωρίζεται το φύλλο εύκολα).

 Ιδιαίτερες επιθυμίες-απαιτήσεις των πελατών

 Πιθανή ώρα άφιξης των πελατών.



Group order
Το Group Order είναι ένα εσωτερικής χρήσης έγγραφο.

 Διανέμεται από το τμήμα κρατήσεων στα υπόλοιπα 
τμήματα του ξενοδοχείου.

 Αναφέρεται το όνομα και το block του γκρουπ.

 Τιμές και τύποι δωματίων. 

 Όροι συμφωνίας.

 Τρόπος πληρωμής.

 Πληροφορίες που κρίνεται απαραίτητο να γνωρίζουν τα 
υπόλοιπα τμήματα του ξενοδοχείου

 Στοιχεία του υπεύθυνου του γκρουπ.



Λίστα αναμονής (waiting list) 

Στην λίστα αναμονής καταγράφονται πελάτες για τους 
οποίους το ξενοδοχείο αδυνατεί να κάνει αποδεκτή την 
κράτηση λόγω πληρότητας. Περιλαμβάνει:

Όνομα πελάτη

Τύπο δωματίου που επιθυμεί

Συμφωνηθείσα τιμή σε περίπτωση που τελικά γίνει 
κράτηση

Στοιχεία επικοινωνίας πελάτη



Πρόβλεψη (forecast)

Η πρόβλεψη αφορά μελλοντικές κρατήσεις και συνεπώς πληρότητα και 
έσοδα και είναι μία πολύ σημαντική ενέργεια του τμήματος 
κρατήσεων.
Η πρόβλεψη βασίζεται στα εξής :
 Καλή γνώση του ξενοδοχείου και της γύρω περιοχής

 Χαρακτηριστικά των αγορών που εξυπηρετεί το ξενοδοχείο

 Το ποσοστό πληρότητας που είχε το ξενοδοχείο σε παρελθόντα έτη 
για την ίδια χρονική περίοδο για την οποία γίνεται η πρόβλεψη.

 Εκδηλώσεις και γεγονότα που προγραμματίζονται στην περιοχή.

 Παρακολούθηση της γενικής πορείας του τουρισμού και ανίχνευση 
πιθανών νέων αγορών. 



Πρόβλεψη (forecast)



Ημερήσια πρόβλεψη (forecast)



Πολιτική ακύρωσης (cancelation policy)
 Τα ξενοδοχεία εφαρμόζουν πολιτική ακύρωσης σε περίπτωση 

ακύρωσης της κράτησης ή σε περίπτωση που ο πελάτης δεν 
εμφανισθεί. (No Show).

 Η πολιτική ακύρωσης μεταβάλλεται ανάλογα με τον τύπο της 
κράτησης.

 Η πολιτική ακύρωσης πρέπει πάντα να γνωστοποιείται στον πελάτη 
την ώρα που κάνει την κράτησή του.

 Είναι απολύτως απαραίτητο οτιδήποτε αφορά την κράτηση του 
πελάτη συμπεριλαμβανομένης και της περίπτωσης ακύρωσης να 
είναι σε γραπτή μορφή και να αποστέλλεται γραπτώς στον πελάτη 
(συνήθως με email).

http://www.gnto.gov.gr/el/%CF%80%CF%81%CE%BF%CF%83%CF%84%CE%B1%CF%83%CE%AF%CE%B1
-%CF%84%CE%BF%CF%85%CF%81%CE%AF%CF%83%CF%84%CE%B1-
%CE%BA%CE%B1%CF%84%CE%B1%CE%BD%CE%B1%CE%BB%CF%89%CF%84%CE%AE



Έλεγχος κρατήσεων 
Ο έλεγχος των κρατήσεων αφορά μία πολύ σημαντική ενέργεια:

 Αφορά τον λεπτομερή έλεγχο όλων των κρατήσεων .

 Γίνεται συνήθως γίνεται την προηγούμενη μέρα για τις 
κρατήσεις της επόμενης ημέρας.

 Ο υπάλληλος ελέγχει αν όλα τα απαραίτητα στοιχεία που 
έχουν περαστεί μέσα στο σύστημα συμφωνούν με όσα 
έχει ζητήσει ο πελάτης.

 Ο υπάλληλος εξασφαλίζει ότι ο πελάτης έχει ενημερωθεί 
γραπτώς για την κράτησή του και ότι του έχει σταλεί 
αριθμός επιβεβαίωσης (confirmation number)

 Ο υπάλληλος αν χρειαστεί διορθώνει τυχόν λάθη και 
σημειώνει την κράτηση ως «checked».


