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Γνωριµία µε το ΚΕΜΕΛ 

      
 

      Εισαγωγή 
      
     Το ΚΕΜΕΛ είναι ένας εθελοντικός οργανισµός που παρέχει δωρεάν 
αξιολόγηση και mentoring, και βοηθά στην µεγιστοποίηση των 
πιθανοτήτων επιτυχίας µιας startup, µέσα από την χρήση ενός 
πρωτοποριακού success orientated οδικού χάρτη, µεθοδολογίας 
και καθοδήγησης, που έχουν αναπτύξει τα µέλη του συλλογικά, για 
το management των startups. 

     Βασικό συστατικό αυτής της µεθοδολογίας και καθοδήγησης είναι 
και η συµβουλευτική υποστήριξη για την δηµιουργία ενός πειστικού 
Elevator Pitch και κυρίως του Pitch Deck για την αναζήτηση 
χρηµατοδότησης.  
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      Ορισµοί 
 
l  To Elevator Pitch είναι µια γρήγορη περιγραφή και επεξήγηση (συνήθως 
σε 60 secs), µιας επιχειρηµατικής ιδέας και της χρησιµότητας της. 

l  Το Pitch Deck είναι η παρουσίαση συνήθως σε 15-20 slides, που 
περιγράφει την επιχειρηµατική ιδέα ή επιχείρηση, κυρίως σε δυνητικούς 
επενδυτές.  

l  Το περιεχόµενο και των δύο διαφοροποιείται από την φάση εξέλιξης της 
Startup. 

Elevator Pitch vs Pitch Deck 
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Pitch Deck Basics 

     Το περιεχόµενο της παρουσίασης 
 
     Λαµβανοµένου υπ’ όψη ότι: 
     Το Elevator Pitch ουσιαστικά εµπεριέχεται στο Pitch Deck.  
     Το Pitch Deck προκύπτει από το Business Model Canvas και 
συγκεκριµένα από το τρίπτυχο  

     1. Σε ποιους απευθυνόµαστε  
     2. Τι πρόβληµα έχουν και 
     3. Πως τους το λύνουµε  
      Θα αναφερθούµε στην συνέχεια στα Pitch Deck Basics ώστε να 
έχετε µια ολιστική εικόνα του περιεχοµένου του, ενώ στην 
συνέχεια θα αναφερθούµε στο παράδειγµα του Business Model 
Canvas της Airbnb, και στο αρχικό Pitch Deck της, όπως και το 
Elevator Pitch.         
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Pitch Deck Basics 

    Η πορεία προς την χρηµατοδότηση 

l  Είναι γνωστό ότι ένας µικρός αριθµός νεοφυών επιχειρήσεων 
περνάει µε επιτυχία από τα στάδια εξέλιξης µιας Startup, και 
συνήθως, αφού έχει   αποδειχθεί βιώσιµο το επιχειρηµατικό 
µοντέλο της και βρεθεί κάπου ανάµεσα στην φάση λανσαρίσµατος 
και κλιµάκωσης, 

l  Αντιµετωπίζει τότε τις πρώτες επαφές µε το …θηρίο που 
ονοµάζεται πραγµατική αγορά, έρχεται η ώρα να συµµετάσχει 
στους πρώτους επενδυτικούς γύρους, τα Fund raising Rounds. 
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Pitch Deck Basics 

     Pitch Deck, ένα εργαλείο πειθούς 

l  Τώρα θα πρέπει να πείσει ανάµεσα σε πολλούς άλλους διεκδικητές, 
ότι η χρηµατοδότηση της δικής του  επιχείρησης αποτελεί µια µεγάλη 
επενδυτική ευκαιρία. 

l  Το τι σηµαίνει «πειθώ» µας το λέει ξεκάθαρα ο Αριστοτέλης µε το 
τρίπτυχο Πειθώ = Λόγος + Πάθος + Ήθος, δηλαδή Πειθώ = Λογική + 
Συναίσθηµα + Αξιοπιστία. 

l  Ένα ζητούµενο που θα πρέπει να µετουσιωθεί σε πειστική “ρητορική” 
µέσα από  µια σύντοµη παρουσίαση Pitch Deck µε 15 – 20 slides 
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Pitch Deck Basics 

    Το «πελατοκεντρικό» στρατηγικό ζητούµενο 

l  Στο διαδίκτυο προτείνονται πολλά Pitch Deck Templates, 
κυρίως από “κατά συρροή startuppers”, µε προτεινόµενο 
περιεχόµενο και οδηγίες για τα Do’s και τα Don’t’s. 

l  Τα περισσότερα είναι «αναµενόµενα» αλλά αξίζει τον κόπο να 
αναζητήσετε στο διαδίκτυο κάποια πολύ εύστοχα και 
δηµιουργικά παραδείγµατα. 

l  Πάντως το βασικό περιεχόµενο  εµπεριέχει σε όλες τις 
περιπτώσεις το «πελατοκεντρικό» στρατηγικό ζητούµενο που 
απαιτεί γνώση του ποιος είναι ο πρωταρχικός πελάτης/
καταναλωτής, ποιο είναι το κύριο πρόβληµα του, τοποθέτησή 
µας (position) ως λύση στο πρόβληµά του, και αποτελεσµατική 
επικοινωνία της προτεινόµενης αξίας µας. 
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Pitch Deck Basics 

     Ενδεικτικό Περιεχόµενο 
      
     Στην συνέχεια σας προτείνουµε το ενδεικτικό περιεχόµενο µιας 
παρουσίασης Pitch Deck, όπως και τα Do’s και Don’ts µε βάση τα όσα 
αναφέρονται σε σχετική αρθρογραφία στο Forbes (How to create a 
great investor pitch deck for startups seeking financing). 

l  Γνωριµία µε την Εταιρεία 
      Οµάδα/συστάσεις, αποστολή, όραµα περιγραφή/αφήγηµα της εταιρείας, 
αναφορά στο «κενό» αγοράς που καλύπτει, κύρια ορόσηµα και προοπτικές. 

l  Το Πρόβληµα 
      Περιγραφή του προβλήµατος του πελάτη σε επίπεδο Β2C ή και Β2Β, και του 
τρόπου που το λύνει σήµερα. 

l  Η Προτεινόµενη Λύση 
      Ποια είναι η προτεινόµενη λύση και γιατί είναι καλύτερη από τις υπάρχουσες 
εναλλακτικές λύσεις. 
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Pitch Deck Basics 

l  Το Προϊόν/Υπηρεσία 
     Ποια είναι τα κύρια χαρακτηριστικά και λειτουργίες του, σε τι διαφοροποιείται 
θετικά από τον ανταγωνισµό, και ποιο µίγµα λογικών και συναισθηµατικών 
αξιών προσφέρει. 

l  Η Επιχειρηµατική Ευκαιρία 
     Ποιο είναι το συνολικό µέγεθος της αγοράς, ποιο το δυνητικό µέγεθος που 
εµείς διεκδικούµε, και σε ποιες ενδείξεις (έρευνα αγοράς,  MVP κλπ) 
βασιζόµαστε. 

l  Οι Πελάτες 
     Ποιοι είναι οι δυνητικοί πελάτες µας σε επίπεδο Β2C και Β2Β, πως 
διαφοροποιούνται δηµογραφικά και ψυχογραφικά, και ποια η συµπεριφορά 
των πρωτοπόρων που το υιοθέτησαν (early adopters). 
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Pitch Deck Basics 

l  Η Τεχνολογία 
     Ποια είναι η όποια τεχνολογική υπεροχή µας, Key intellectual Property, 
κατοχυρωµένα δικαιώµατα, διεκδικήσεις κλπ. 

l  Ο Ανταγωνισµός 
     Σύντοµη αναφορά στις τάσεις/εξελίξεις στο ανταγωνιστικό περιβάλλον µας, 
τους κύριους ανταγωνιστές µας,  το κύριο ανταγωνιστικό µας πλεονέκτηµα 
και τα σχέδια περαιτέρω ενίσχυσής του. 

l  Το Επιχειρηµατικό Μοντέλο  
      Επεξήγηση της λογικής και στρατηγικής του πως θα κερδίζουµε χρήµατα 
διατηρώντας κερδοφόρα  σχέση της διαχρονικής αξίας των πελατών µας 
προς το κόστος απόκτησης τους. 
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Pitch Deck Basics 

l  Ενδείξεις/Στοιχεία Προσέλκυσης 
     Ποια πρώιµα στοιχεία “traction” έχουµε (π.χ. πωλήσεις, επισκέψεις στο 

site µας, app downloads, άλλα σηµαντικά metrics) 
l  Πλάνο Marketing  
     Με ποιο τρόπο θα προσελκύσουµε, θα αποκτήσουµε, θα διατηρήσουµε και 
θα αυξήσουµε διαχρονικά τους πελάτες µας, από ποια κανάλια πώλησης 
διανοµής και επικοινωνίας, ποια τιµολογιακή πολιτική θα ακολουθήσουµε. 
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Pitch Deck Basics 

l  Οικονοµικό Πλάνο 
      Περιγράφονται οι οικονοµικές προοπτικές και στόχοι της επιχείρησης, 
υποθέσεις και παραδοχές, προβλεπόµενη πορεία οικονοµικών µεγεθών, 
σηµαντικοί δείκτες κλπ. 

l  Το Ζητούµενο (The Ask) 
      Πόσα χρήµατα ζητούνται από τους δυνητικούς επενδυτές, που θα 
χρησιµοποιηθούν, µε ποια προσδοκώµενα αποτελέσµατα, σε τι χρονικό 
διάστηµα θα επιτευχθούν ποια ορόσηµα. 
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Pitch Deck Basics 

     Pitch Deck Do's 

l  Συµπεριλάβετε στο κάτω αριστερό µέρος του cover page του Pitch Deck την 
διατύπωση: “Confidential and Proprietary. Copyright (c) by [Name of 
Company] All Rights Reserved.” 

l  Να πείθει η παρουσίαση για το µέγεθος της επιχειρηµατικής ευκαιρίας. 
l  Να περιλαµβάνει η παρουσίαση ενδιαφέροντα γραφικά και εικόνες. 
l  Να στείλετε το Pitch Deck σε µορφή PDF σε υποψήφιους επενδυτές πριν τη 
συνάντηση. Μην «υποχρεώσετε» τον επενδυτή να το αναζητήσει µέσω 
Google, Dropbox ή κάποιας άλλης ηλεκτρονικής υπηρεσίας, καθώς έτσι 
βάζετε χωρίς λόγο ένα εµπόδιο στην ανάγνωσή  του. 
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Pitch Deck Basics 

l  Αν έχετε κάποιας µορφής Demo, παρουσιάστε το κατά την διάρκεια της 
παρουσίασης. 

l  Πείτε µια εντυπωσιακή, και ενδιαφέρουσα ιστορία που δείχνει το πάθος για 
την επιχείρησή σας και θα τους µείνει «αξέχαστη». 

l  Δείξτε και αποδείξτε ότι έχετε ήδη traction δηλαδή σοβαρές ενδείξεις για την 
µελλοντική πορεία του προϊόντος, όπως η προσέλκυση και απόκτηση 
πελατών και συνεργατών. 

l  Χρησιµοποιείστε φραστικούς αναµνηστικούς µηχανισµούς (ρητά, 
αποφθέγµατα, χιούµορ κλπ.)που θα θυµούνται για καιρό οι επενδυτές. 

l  Χρησιµοποιήστε ένα συνεπές µέγεθος τίτλου γραµµατοσειράς, και χρώµατος 
σε όλες τις διαφάνειες. 
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Pitch Deck Basics 

     Pitch Deck Don'ts 
 
l  Μην φτιάχνετε περισσότερες από 15-20 διαφάνειες (οι επενδυτές έχουν 
περιορισµένη έκταση προσοχής). Αν πιστεύετε ότι πρέπει να προσθέσετε 
περισσότερες πληροφορίες, συµπεριλάβετε ένα παράρτηµα. 

l  Μην έχετε πάρα πολλές «λεκτικές» διαφάνειες. 
l  Μην παρέχετε υπερβολικά πολλά οικονοµικά στοιχεία, καθώς αυτό µπορεί να 
ακολουθήσει 

l  Μην προσπαθήσετε να καλύψετε τα πάντα στο Pitch Deck. Η προσωπική 
σας παρουσία σας παρέχει την ευκαιρία να προσθέσετε και να επισηµάνετε 
σηµαντικές πληροφορίες. 
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Pitch Deck Basics 

l  Μην χρησιµοποιείτε εξειδικευµένη φρασεολογία ή ακρωνύµια που ο 
επενδυτής δεν µπορεί να καταλάβει αµέσως. 

l  Μην παρουσιάσετε εικόνα «ξεπερασµένης» παρουσίασης µε ηµεροµηνίες 
ηλικίας πολλών µηνών, και πληροφορίες ή metrics που φαίνονται 
παρωχηµένα ή ξεπερασµένα. 

l  Μην έχετε κακή διάταξη, κακά γραφικά ή "εµφάνιση και αίσθηση" χαµηλής 
ποιότητας. 

l  Απευθυνθείτε σε ένα έµπειρο graphic designer που θα δώσει επαγγελµατική 
µορφή στο Pitch Deck σας 

    Θυµηθείτε λοιπόν, καλή προετοιµασία και ποιοτική 
παρουσίαση που θα αποπνέει λογική, συναίσθηµα και 
αξιοπιστία. 

. 
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     The original AirBed&Breakfast Pitch Deck 

l  Όπως ήδη αναφέρθηκε, υπάρχουν εξαιρετικά παραδείγµατα Pitch Deck στο 
διαδίκτυο. 

l  Σε  µερικές περιπτώσεις  θα διαπιστώσετε ότι είναι τόσο µεγάλη  η 
επιχειρηµατική ιδέα, που  µια απλή, λογική  χωρίς δηµιουργικές εξάρσεις 
παρουσίαση, είναι αρκετή . 

l  Ένα τέτοιο παράδειγµα είναι η γνωστή µας  AirBed & Breakfast που θα δούµε 
στην συνέχεια σε 14 slides, αφού πρώτα δείξουµε το  Business Model 
Canvas, ενώ στην συνέχεια θα αναφερθούµε στο Pitch Deck. 
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Pitch Deck Basics 
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Business Model Canvas 
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Cost Structure Revenue Streams 

Key Partners Key Activities 

Key Resources 

Value Proposition 
 
 

Customer Relationship 

Channels 

Customer Segments  
 Αφαίρεση “τριβής” 
συναλλασσοµένων, 

Ανάπτυξη  
πλατφόρµας, εµπλοκή 
συµµετεχόντων, 

ανάλυση στοιχείων και 
 βελτίωση 

προτεινόµενης αξίας. 
  

Network, Listings, 
User generated 

περιεχόµενο, πρότυπα 
φιλοξενίας, 
Αρχιτεκτονική  

πλατφόρµας, Data 
analytics, Αλγόριθµοι, 
Ανθρώπινο δυναµικό 

κλπ 

πλατφόρµας, Video 
και φωτογραφίες, 
Δηµιουργία 
κοινότητας. 

 

 
«Ownership» των 
σχέσεων, διαχείριση 
διάδρασης, χειρισµός/ 
επίλυση θεµάτων 
εµπλεκοµένων, 
Εταιρική εικόνα προς 
ευρύτερο κοινό . 

 
 
 
 
 

Macro segmentation  
 

Επισκέπτες: 
Είδος ταξιδιού 

(διακοπές ή 
επαγγελµατικό) 
Δηµογραφικά 
Γεωγραφικά 
Ψυχογραφικά 

 
Οικοδεσπότες: 
Είδος καταλύµατος 
Δηµογραφικά 
Γεωγραφικά 
Προτιµήσεις 
ενοικίασης 

 
Micro segmentation 

 
 
 
 
 

 
 
Κανάλια Επικοινωνίας: 
Digital Ads 
Content marketing 
Word of mouth, Social 
messaging κλπ.  
Referral programs 
Συναλλαγή: App. Pages 
Engagement: mails 
κλπ. 
 

Customer Acquisition cost CAC) 
Μεσο σταθµικό κόστος κεφαλαίου (WACC), 

ανάπτυξης, υποδοµής, Marketing, 
υποστήριξης πελατών, νοµικές υπηρεσίες 

ασφάλειες, lobbying, training κλπ.  

 Μεταβλητό transaction fee, 3-5% από τον 
Οικοδεσπότη, 5-15% από τον Επισκέπτη 

Event Hosts 20%, event guests 0% 

. 

 
Οικοδεσπότες, 
Business Travel 
Partners, 
Travel Managers, 
Investors/Venture 
Capitalists, 
Lobbyists. 
Αλλοι 
Συνεργάτες: 
Photographers, 
Event owners, 
Insurances 
Cloud storage 
Maps  
Payment  
 
 
 

-‐«. Για οικοδεσπότες:  
Δηµιουργία 
εισοδήµατος  
 ευκολία συναλλαγών  
Εµπειρία γνωριµιών 

Ημερολογιακή	  
διαχείριση	  κρατήσεων	   
	  Προέλεγχος	  
επιβεβαίωση	   
προπληρωμή	  
επισκεπτων	   
Για	  Επισκέπτες: 
Χαμηλό	  κόστος 

Ευκολία	  συναλλαγής 

Αυθεντική	  εμπειρία 

Μεγάλη	  ποικιλία 

Αξιόπιστα	  raHngs	  κλπ	   
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Pitch Deck Basics 

     Elevator Pitch 
 
     «H Airbnb απευθύνεται σε ταξιδιώτες/επισκέπτες που αναζητούν 
οικονοµικά αυθεντικά καταλύµατα, και οικοδεσπότες που τα διαθέτουν 
έναντι αµοιβής, και τους εξυπηρετεί µέσω της διαδικτυακής 
πλατφόρµας της εύκολα, γρήγορα και µε ασφάλεια». 

 
     Ακολουθεί το πρώτο Pitch Deck της τότε AirBed&Breakfast, προς 
δυνητικούς επενδυτές 
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Pitch Deck Basics 
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Pitch Deck Basics 



2/12/18 
Page   23 

Pitch Deck Basics 
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Pitch Deck Basics 



2/12/18 
Page   25 

Pitch Deck Basics 
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Pitch Deck Basics 
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Pitch Deck Basics 
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Pitch Deck Basics 
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Pitch Deck Basics 
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Pitch Deck Basics 
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Pitch Deck Basics 
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Pitch Deck Basics 
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Pitch Deck Basics 
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Pitch Deck Basics 

                Πηγή: https://www.slideshare.net/PitchDeckExamples/original-airbnb-pitch-deck-2008 
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     Πρακτικές συµβουλές 

l  Θα αναφερθούµε στη συνέχεια  σε πρακτικές συµβουλές που προκύπτουν 
από την εµπειρία µελών του ΚΕΜΕΛ  σχετικά µε την διαφοροποίηση των 
ζητούµενων από τους επενδυτές, ανάλογα µε τo στάδιο ανάπτυξης µιας 
startup.  

l  Ας θυµηθούµε όµως πρώτα, ποια είναι αυτά τα στάδια και πως 
διαφοροποιούνται από την αρχική ιδέα µέχρι την φάση αναζήτησης 
χρηµατοδότησης 
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Στάδια Νεοφυών Επιχειρήσεων 

IDEATION CONCEPTING 
SCREEN- 
 LEARN- 
ADJUST 

LAUNCH SCALE UP 

ClimateLaunchPad Chrysallis Leap  

Customer 
Discovery   

Customer 
Validation    

Customer 
Creation   

Company  
Building     

Search Execution  
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              Στα αρχικά στάδια της startup 
 

 

Τι θα ζητήσει να δει ο Επενδυτής 

Ø  Market size 
Ø  Penetration 
Ø  Users 
Ø  Active users 
Ø  Paying customers 
Ø  Average revenue per 

paying customer 
Ø  Πελατειακή βάση 
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              Στα αρχικά στάδια της startup 
 

Τι θα ζητήσει να δει ο Επενδυτής 

Ø  Ομάδα και εάν δουλεύουν full time 
Ø  Έσοδα 
Ø  Επενδύσεις από άλλους πριν 
έρθουν σε εμάς 

Ø  Πατέντες 
Ø  Βραβεία από άλλους 
διαγωνισμούς 

Ø  Πρώτο Business Plan (κυρίως για να 
αξιολογηθούν οι εκτιμήσεις 
και η στρατηγική)  

Ø  Ζητάνε συνήθως σε 5 έτη, πέντε 
φορές  απόδοση στην επένδυση 
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                            ΠΩΛΗΣΕΙΣ 
 

Ø  Πραγµατικές µέχρι σήµερα πωλήσεις και   
    πόσες από αυτές είναι επαναλαµβανόµενες 
 
Ø  Πως συγκρίνονται αυτές µε τις µελλοντικές 
του Business Plan (Hockey Stick Effect) 

Τι θα ζητήσει να δει ο Επενδυτής 

Στα επόµενα στάδια της startup 
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                                    CLTV /CAC 
                                Customer Life Time Value/Customer Acquisition Cost 

 
 
                    

Τι θα ζητήσει να δει ο Επενδυτής 

Ø  Μπορεί φαινοµενικά να συντρέχουν κάποιες 
προϋποθέσεις επιτυχίας µιας Startup (σωστή 
Oµάδα, Product Market Fit, Business Model κλπ)                     

                                  αλλά,  
Ø  Όταν θα φθάσει στην φάση της κλιµάκωσης, το 
κόστος απόκτησης πελατών ή και η αδυναµία 
διατήρησης τους, να καθιστά την εταιρεία µη 
βιώσιµη  και προβληµατικής αποτίµησης 
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                                 CLTV  

             είναι το σύνολο των Καθαρών  
Εσόδων                   

        που αναμένουμε να συνεισφέρει 
ένας Πελάτης,       

        κατά το χρονικό διάστημα της 
συνεργασίας μας 

 

                                          CAC  

                     είναι το Ποσό που Δαπανούμε                   

       για να τον εντοπίσουμε και να 
τον μετατρέψουμε    

        από δυνητικό υποψήφιο σε Ενεργό 
Πελάτη μας  

Τι θα ζητήσει να δει ο Επενδυτής 
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                              ΠΑΡΑΔΕΙΓΜΑ 
    Αν λοιπόν κατά µέσο όρο ένας Πελάτης µας 

 
 

Τι θα ζητήσει να δει ο Επενδυτής 

                               
Ø   Κάνει Τζίρο 1.300 €   
Ø   Συνεισφέρει στα Κέρδη της Εταιρείας µε 1.000 €   
Ø   Παραµένει  Ενεργός Πελάτης µας για 5 χρόνια 
ενώ, 
Ø   Για να τον κάνουµε πελάτη µας δαπανήσαµε 1.500 € 
τότε:  
         το CLTV είναι  5.000 €   

         το CAC   είναι  1.500 €  
 και  

         ο Δείκτης CLTV/CAC=3,33 
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                           BURN RATE 
 

               είναι Δείκτης που εκφράζεται σε Μήνες  

               και δείχνει για πόσο Διάστημα 
διαρκούν  

        τα υφιστάμενα Κεφάλαια συν Κέρδη 
μείον τα Κόστη. 
 

                                Για τις Startups,                                                                    
πριν την φάση να γίνουν αυτοδύναμες από 
τα κέρδη τους, 

                      δείχνει το Διάστημα που 
απομένει                       

                  πριν βρεθεί Πρόσθετη 
Χρηματοδότηση 

Τι θα ζητήσει να δει ο Επενδυτής 
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                     Μια Πειστική Οµάδα 
 

Ø  Αποφασιστική 
Ø  Δεµένη  
Ø  µε Πάθος  
Ø  Ικανή για τις δύσκολες  
        

Τι θα ζητήσει να δει ο Επενδυτής 

•  Καταστάσεις (πχ µήνας µε µηδενικές πωλήσεις)                
    και  
•  Αποφάσεις (πχ pivoting ) 

 Ø  Να καλύπτει ευρύ φάσµα Skills & Competencies           
(άρα και µε πολλαπλασιαστικά αποτελέσµατα)               
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                     Μια Πειστική Οµάδα 
 

Τι θα ζητήσει να δει ο Επενδυτής 
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l      Ποια είναι τα δυνατά µας σηµεία 
l      Σχηµατισµένη Στρατηγική για το τι   
επιδιώκουµε ( τις κόκκινες γραµµές µας )  

l      Δηµιουργία µεστής παρουσίασης /pitch 
που να προλαβαίνει βασικές ερωτήσεις 

 

 

 Προετοιµασία για την Συνέντευξη 
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   Δηµιουργία µεστής παρουσίασης /pitch που 
να προλαβαίνει βασικές ερωτήσεις 

 
1.  Να είναι απλή και ουσιαστική 
2.  ΤΙ ΠΟΥΛΑΜΕ 
3.  Video, demos, photos βοηθάνε πολύ 
4.  Η οµάδα 
5.  Business Model ( και Canvas ) 
6.  Με πόσους πελάτες µιλήσαµε 
7.  Εάν υπάρχουν πωλήσεις και πόσες 
επαναλαµβανόµενες 

 

 

 Προετοιµασία για την Συνέντευξη 
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                               Συζήτηση & Ερωτήσεις  


