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От авторов 

 

 

Продавцу 

 

Неважно, кто вы – менеджер по продажам, руководитель службы продаж или коммерческий 

директор, – вам лучше как можно быстрее прочитать книгу хотя бы по диагонали и составить 

список инструментов, которые нужны для более эффективной работы. 

Если в компании есть маркетер – обсудите список с ним, попросите помощи в реализации 

плана. 

Если нет – можно его нанять. Или выполнить намеченное самостоятельно. 

 

Маркетеру 

 

Неважно, кто вы – менеджер по маркетингу, руководитель службы маркетинга или директор по 

маркетингу, – прочитайте эту книгу и определите инструменты, которые вы еще не применяли 

для вашей команды продаж. 

Обсудите их с продавцами. 

Определите приоритеты и начинайте совместную работу по внедрению. 

Продажи вырастут, продавцы будут вам очень признательны. Мы уверены в этом. 

 

 

 

Предисловие 

 

Предисловие к книге должно отвечать на три вопроса: 

 

1) зачем авторы написали эту книгу? 

2) для кого она? 

3) о чем она? 



 

Отвечаем. 

 

Зачем? 

 

Есть сотни книг о маркетинге и продажах, но нам еще не встречалась книга, в которой были бы 

перечислены все инструменты маркетинга, которые должны быть «в арсенале» менеджеров по 

продажам. 

 

Для кого? 

 

Эта книга будет невероятно полезна маркетерам (менеджерам и директорам по маркетингу): 

перед ними чек-лист того, что необходимо как можно скорее сделать для главного внутреннего 

клиента – команды продаж. 

А для менеджеров по продажам и директоров по продажам эта книга будет шпаргалкой – что 

попросить у отдела маркетинга, чтобы работа с клиентами стала эффективнее и результативнее 

(а если маркетинга нет, то сделать самостоятельно). 

Эта книга для компаний, где: 

 

• есть отдел продаж / менеджеры по продажам и маркетер / команда маркетинга. Первые могут 

попросить инструменты маркетинга, а вторые могут их сделать. 

 

• нет конфликта маркетинга и продаж. (Если конфликт есть, настоятельно рекомендуем 

прочитать книгу «Согласовано!» 

[1] 

.) 

 

• менеджерам по продажам приходится общаться с потенциальными клиентами лицом к лицу. 

И общение это не проходит легко. 

 

У издательства McGraw Hill есть известное рекламное объявление (оно появилось в 1970-е 

годы). На нем изображен опытный менеджер по закупкам. 

Он сидит в закрытой позе, скрестив руки, и без тени улыбки говорит менеджеру по продажам: 

«Я не знаю вас, 

я не знаю вашу компанию, 

я не знаю ваш продукт, 

я не знаю ваших ценностей, 

я не знаю клиентов вашей компании, 

я не знаю историю вашей компании, 

я не знаю репутацию вашей компании… 

Итак, что вы хотите мне продать?» 

Жесть, как сейчас говорят. 

Прошло полвека с первой публикации того объявления, а у тех, к кому приходят менеджеры по 

продажам, по-прежнему есть вопросы – и их стало даже больше… А вот ответов – полных и 

хороших – у ваших продавцов, уверены, нет. 

В этом случае книга будет весьма и весьма полезна. 

 

О чем эта книга? 

 

Это сборник инструментов маркетинга, которые должны быть в распоряжении менеджеров по 

продажам. 

Таких инструментов получилось несколько десятков. 

Их можно разделить на четыре блока: 

 

1) инструменты, которые нужны до встречи с клиентом; 

2) инструменты, которые используются на встрече с клиентом; 



3) инструменты, которые можно/нужно использовать после встречи с клиентом; 

4) дополнительные инструменты, полезные для отдела продаж, которые может предоставить 

маркетинг. 

Грань между блоками тонка – поэтому деление условное. Например, буклет нужен и до встречи 

с клиентами (его можно отправить в электронном виде или раздавать на выставке), и на встрече 

(его можно показывать, можно оставить клиенту). 

 

Игорь Манн: «Пару слов об отраслевой специфике. Она, конечно же, накладывает 

отпечаток на работу маркетеров. 

Есть рынки, где инструментов раз-два и обчелся. А есть рынки, где ты можешь творить, 

придумывать новые инструменты (например, телеком или недвижимость). 

Иногда инструменты можно переносить в другие отрасли (об одном таком инструменте – 

«Годовом отчете положительных эмоций» – мы в этой книге расскажем). 

Но некоторые, например «Отчет об инвестиционной привлекательности (росте стоимости 

первичной недвижимости, приобретенной на этапе застройки)», работают только в своей 

отрасли и масштабированию практически не поддаются». 

 

 

Структура описания инструментов в первой части этой книги такая же, как в книгах 

«Маркетинг без бюджета» 

[2] 

, «Фидбэк» 

[3] 

или «Согласовано!»: 

 

 

• чему помогает (в данном случае в контексте отдела продаж); 

• сложность реализации; 

• трудоемкость (по времени); 

• как использовать (в общих чертах); 

• как это сделать и сделать как можно лучше (мысли, «фишки» и изюминки, позволяющие 

действовать более эффективно); 

• выводы (что нужно делать после прочтения главы). 

 

Внимательный читатель наверняка заметил отсутствие в этом списке пункта «стоимость». 

Бесплатно! По крайней мере, таково большинство описанных в книге инструментов: их можно 

сделать самостоятельно. Но, конечно, если вы все-таки обратитесь к профессионалам – а мы 

рекомендуем некоторых в этой книге, – все будет сделано быстро и на высшем уровне. 

Мы уверены, что книга вам понравится, пригодится и поможет. Главное, помните: нужно не 

просто прочитать ее – нужно обязательно внедрить прочитанное в компании. 

Читайте. 

Думайте, что вам подходит (и отмечайте такие приемы галочкой в специальном квадратике). 

И делайте. 

 

 

Анна, 

 

 

Екатерина, 

 

 

Игорь 

 

 

 

 



 

Часть I. Инструменты для менеджеров по продажам 

 

 

 

 

До встречи с клиентом 

 

 

Инструменты, которые продавцы могут использовать до встречи с клиентами, 

помогают перекинуть мостик к потенциальным клиентам, вызвать интерес клиента к 

себе, лучше понимать его ситуацию. 

К таким инструментам относятся: 

• CRM (база данных по клиентам); 

• аналитика (справка) по клиенту; 

• «почему мы?» (ответ на вопрос «Почему нужно работать именно с нашей 

компанией»); 

• «100 слов о…» (неожиданная форма позиционирования); 

• «возражения и контраргументы»; 

• продуктовая матрица (визуально понятный и запоминающийся продуктовый 

портфель компании); 

• сравнение с конкурентами (документ, из которого видно, кто ваши основные 

конкуренты и чем вы лучше их); 

• свойства – преимущества – выгоды (правильная подача продуктов и услуг); 

• приглашение к сотрудничеству; 

• коммерческое предложение; 

• прайс-лист; 

• «антириски» (документ, показывающий риски ваших потенциальных покупателей и 

описывающий, как вы будете с ними работать); 

• кейсы; 

• white paper (мини-книга с полезным контентом по какой-то узкой теме, проблеме); 

• FAQ (наиболее часто задаваемые клиентами вопросы и ответы на них); 

• библиотека полезных книг. 

 

Чем больше инструментов из этого списка вы используете, чем качественнее они – тем 

выше вероятность встречи с потенциальным клиентом и тем более высок будет 

уровень, на котором эта встреча пройдет. 

 

 

 

1. CRM 

 

Помогает: 

• знать нужную информацию о клиенте и отслеживать историю его покупок; 

• проводить работу с базой (анализ ABC, XYZ, RFM…); 

• как следствие – продавать больше. 

Сложность 

Высокая. 

Трудоемкость 

Минимум месяц. 

Как использовать 

База данных по клиентам, или CRM-система, помогает автоматизировать фиксацию 

данных о клиентах, отслеживать историю взаимоотношений клиентов с вашей 

компанией. 

CRM нужна, чтобы знать о клиенте информацию, которая поможет вам продать ему 

больше. 



И еще для того, чтобы отображать хронику ваших взаимоотношений (контакты, 

встречи, сделки, покупки, сервисная история…). 

 

Екатерина Уколова: «CRM также нужна, чтобы анализировать работу сотрудников, 

выявлять причины отсутствия продаж, видеть, откуда берутся продажи, сокращать 

бюджеты на рекламу или увеличивать эффективность вложений на рекламу. 

Необходимо правильно настроить отчеты – по воронке во всех ее возможных 

разрезах (регион / отрасль / каналы коммуникации / менеджер / продукт / новый и 

текущий канал продаж)». 

 

Удивительно, но в огромном количестве российских компаний менеджеры все еще 

фиксируют эту информацию в голове (в итоге не выдерживают и уходят), в Excel или в 

тетрадках. Каменный век… 

 

Если в вашей компании еще нет CRM-программы, маркетер 

обязан 

выступить с инициативой ее появления. 

 

Наверняка отдел продаж будет сопротивляться этому – но, заручившись поддержкой 

руководителя компании, нужно приучить продавцов к хорошему – к CRM. 

 

Игорь Манн: «Чем больше вы знаете о своем клиенте, тем больше продаете. 

Фиксируйте всё, не доверяйте ценную информацию головам и записям менеджеров 

по продажам. Уйдет менеджер – уйдут знания. 

 

Харви Маккей (известный американский предприниматель и автор книги “Как 

уцелеть среди акул”) заставляет своих продавцов собирать информацию о 

клиентах компании аж по 66 вопросам! Свою базу данных он называет 

“Маккей 66”. Я расскажу о ней подробнее в главе “ 

Отчет о встрече 

”, а сам опросник вы можете увидеть в 

приложении 

к этой книге. 

 

В свое время, работая коммерческим директором компании “Фавор”, я сделал базу 

данных “Манн 33” – мы вносили туда ответы на 33 вопроса о наших клиентах. Эта 

база помогла в разы увеличить продажи. 

Информация в вашей базе данных должна быть актуальной: все изменения должны 

отражаться в ней как можно быстрее (желательно в тот же день, как вы о них 

узнали). 

Вся информация должна быть реальной. Пробелы и вопросительные знаки в 

ячейках недопустимы. 

Важны точность и полнота данных. Например, в графе “дата рождения клиента / 

знак зодиака” должно быть указано “26 марта 1965 года / Овен”, а не “20 марта? / – 

”». 

 

 

Как сделать это лучше 

 

1. Найдите профессионала и задайте ему вопрос: «Какую CRM-систему нам лучше 

внедрить?» Возможно, придется заплатить, но правильно подобранная и грамотно 

внедренная CRM-система окупит гонорар быстро и сторицей. 

 

Екатерина Уколова: «CRM делятся – проведем аналогию с марками машин – на 

Daewoo, Nissan, Mercedes, Bentley. 



В первую очередь, как и при покупке машины, нужно определиться с бюджетом 

(минимальный для CRM – 1500 рублей в месяц или даже бесплатно). Далее 

необходимо составить техническое задание и проконсультироваться с 

профессионалами (например, с экспертами нашей компании Oy-li). 

 

Одна компания внедряла CRM два года, бюджет внедрения уже превышал 

четыре миллиона рублей. После того как мы пришли на проект, выяснилось, 

что в расчетах использовались неверные формулы, система была нелогичной, 

продавцам было неудобно с ней работать, в результате все дублировалось в 

Excel. Внедрение не только не окупалось, но и требовало все б 

о 

льших денег. 

 

Мы предложили выбрать другое решение, всего за 700 тысяч рублей, внедрение 

которого займет месяц. Составили ТЗ и предложили реализовать его на SAAS-

платформе. Результат: при падении рынка на 40 % компания выросла на 15 % (по 

количеству проданных объектов) по отношению к прошлому году (не считая роста 

цен и с учетом сезонности)». 

 

2. Очень многое зависит от драйвера проекта внедрения CRM в вашей компании – от 

его настойчивости, профессионализма и оптимизма. 

 

 

 

2. Аналитика по клиенту 

 

Помогает: 

• узнать о компании, клиенте, ЛПР (лице, принимающем решение) информацию, 

которая на переговорах побудит его принять нужное решение или ускорит этот 

процесс. 

 

Сложность 

 

Средняя. 

 

Трудоемкость 

 

Зависит от отрасли (в одних отраслях нужную информацию найти просто, в других – 

консервативных, закрытых – очень нелегко). 

 

Как использовать 

 

Аналитика по клиенту позволяет наладить контакт с нужным человеком и 

мотивировать его купить больше и/или быстрее. Вот несколько примеров полезной 

информации и способов ее использования: 

• личные данные (поздравляем клиента с днем рождения или свадьбой дочери); 

• рабочая информация (поздравляем ЛПР с внутренним продвижением и повышением); 

 

Очень хорошо, когда мы понимаем, кто есть кто в компании: 

• кто ЛВР (лицо, влияющее на принятие решения); 

• кто ЛПР (лицо, принимающее решение); 

 

• а кто – ЛДПР (лицо, 

действительно 

принимающее решение). 

 



Необходимо понять их приоритеты, знать их понятийный аппарат и исходя из 

этого продумать контент и аргументы. 

 

• рыночная информация (используем для влияния на принятие решения, например 

информацию о создании совместного предприятия или выходе компании-клиента на 

другие рынки); 

• информация о конкуренте (лоббируем нужное решение, ссылаясь, например, на то, 

что конкурент начинает проект франчайзинга). 

 

Комментарий от тестера книги Евгения Землянухина: «Аналитическая информация 

о клиенте должна быть максимально глубокой и включать в себя широкий спектр 

данных: целевые рынки сбыта, каналы сбыта и дистрибуции, происшествия на 

производстве или складах, кадровые перестановки внутри компании клиента, 

проблемы с конечными потребителями клиента, финансовые сводки и т. д. 

Наличие таких данных позволяет постоянно “быть на одной волне”, понять 

потребности клиента и сформировать предложения и решения, которые будут бить 

точно в цель. 

Пара примеров из практики. 

 

История 1. 

Мы узнали, что наш потенциальный клиент выстраивает стратегию своего 

развития вокруг самого прибыльного и требовательного к качеству рынка 

сбыта. Клиент инвестировал в шесть складов в ключевых регионах рынка, 

создал запасы и вложился в логистику. Основываясь на этих данных, мы 

пришли к выводу, что возврат инвестиций и стабильность качества продукции 

будут главными точками фокуса клиента в ближайшее время. Мы подготовили 

предложение, наглядно демонстрирующее, как с помощью наших продуктов 

клиент повысит прибыль и снизит риски производства некачественной 

продукции, что в итоге ускорит процесс возврата инвестиций. Запрос на 

пробную партию мы получили на следующий день без единого звонка и без 

личных встреч. 

 

 

История 2. 

Анализ цепочки поставок сырья другого клиента показал, что его снабжение 

ведется путем закупок из Китая. Доставлялся “вражеский” продукт морским 

транспортом за полтора месяца. Стало очевидно, что клиент испытывает 

неудобства: требовалось долгосрочное планирование закупок, увеличивались 

складские запасы, что ухудшало денежный поток, к тому же долгая доставка 

увеличивала риск остановки производства. Наше географическое положение 

оказалось нашим преимуществом. Мы составили коммерческое предложение 

вокруг выгодной логистики, снижения складских запасов клиента и связанных 

с этим рисков. Клиент наш». 

 

 

В теории маркетинг должен готовить справку по каждому клиенту и его ситуации для 

своих коллег из отдела продаж. 

 

 

Екатерина Уколова 

: «Чтобы рационально использовать ресурсы, готовить такие справки можно по 

клиентам категории AX/AY, то есть по тем, кто приносит больше всего денег и 

покупает у вас чаще других». 

 

 

 



 

Роман Тарасенко 

: «Это лучше упаковать в профайл клиента. Сделать что-то вроде досье (папка 

с фотографией, датой рождения, хобби, интервью и т. д.). Так часто делают 

журналисты, собираясь на интервью». 

 

 

В идеале менеджер отдела продаж должен иметь: а) возможность заказать и получить 

такую справку у коллег из маркетинга («Вася, есть у тебя для меня что-то новое для 

проекта G? “Нарыли” что-то интересное по клиенту С?») и б) привычку делать это 

регулярно. 

 

 

Екатерина Уколова 

: «Одна компания творчески подошла к этому вопросу. Она наняла студента, 

который через соцсети собирал информацию о клиентах, и платила ему за одну 

справку от 200 до 500 рублей. 

 

В анкете о клиенте значились следующие пункты. 

1. Семейное положение. 

2. Хобби. 

3. Личное фото. 

4. Любимые цитаты, книги, фильмы. 

5. Места работы. 

6. Возраст. 

7. Интересы / основные темы ленты новостей. 

К началу разговора с клиентом менеджер этой компании знал о нем все и был готов 

к беседе. Вместо банальных фраз ни о чем он говорил на интересные для клиента 

темы. 

Конверсия “поговорили – продали” была фантастической». 

 

 

Как сделать это лучше 

 

 

1. По системе. 

Хорошо, когда такая информация накапливается системно и загодя (с помощью 

CRM-системы). 

 

 

2. Внешние источники. 

Здорово, если есть бюджет на внешние источники информации (многие компании 

специализируются на сборе и обработке подобных сведений). 

 

 

 

 

3. «Почему мы?» 

 

Помогает: 

• выделиться среди конкурентов; 

• запомниться во время переговоров. 

 

Сложность 

 

Средняя. 



 

Трудоемкость 

 

Непредсказуемая. 

 

Как использовать 

 

Практически всегда клиент задается вопросом: «Почему я должен выбрать именно эту 

компанию? Чем они лучше конкурентов?» 

И очень часто этот вопрос задают на переговорах: «Хорошо… Итак, почему мы 

должны выбрать именно вас?» 

Правильный ответ на этот вопрос позволит заключить сделку или как минимум 

продвинуться по воронке продаж. 

 

Правильный – значит быстрый, короткий (хорошо бы уложиться в одно-два 

предложения), четкий, уверенный, убедительный, аргументированный, 

небанальный (оригинальный) и запоминающийся. 

Вы правильно отвечаете на этот вопрос? 

Как правило, менеджеры по продажам мнутся, «путаются в показаниях», 

отделываются общими словами и ответ их звучит неубедительно… 

 

Неправильный ответ закроет дорогу вперед, поставит крест на работе с клиентом. 

В общем, ставки здесь высоки. 

 

Как сделать это лучше 

 

 

1. Хорошо подумайте. 

Обсудите с менеджерами по продажам, как лучше ответить на этот вопрос. 

Выслушайте их версии ответов (как правило, все менеджеры отвечают по-

разному). Решите, какой ответ лучший. Используйте его всей компанией. 

 

 

2. Обновляйтесь. 

Время от времени проверяйте актуальность ответа на вопрос «Почему мы?». То, 

что хорошо звучало до кризиса, в кризис может быть неубедительно. 

 

 

3. Под рукой. 

Как насчет того, чтобы напечатать ответ на этот вопрос? Представьте ситуацию: 

клиент спрашивает «Почему вы?», а продавец протягивает открытку/листовку и 

спокойно отвечает: «Я ждал этого вопроса. Мы не боимся отвечать на него – и 

даже готовы оставить вам ответ в письменном виде. Можете сравнить его с 

ответами других компаний». Сильный ход. 

 

 

Возможно, вам понравится идея напечатать ответ на этот вопрос на обороте 

визитной карточки ваших менеджеров по продажам? Подскажите продавцу, что, 

если ему не задали такой вопрос (еще раз напоминаем, что им задается каждый 

покупатель), ему самому стоит сказать: «Кстати, вы не спросили меня, чем наша 

компания лучше других… Вот наш ответ», – и протянуть заготовленный заранее 

печатный материал. 

 

 

 

Роман Тарасенко 



: «Компания “Монолит” (продажа и аренда опалубки) сделала целый стенд с 

аргументами “почему мы”. Каждый аргумент представлен как картинка и 

подпись к ней. 

 

А для использования на выездных продажах мы сделали маленькие карточки – 

размером с игральную карту. Каждый сотрудник может перебирать “колоду” на 

встрече с клиентом и называть/показывать свои аргументы». 

 

Игорь Манн 

: «Они у меня учились 

 

». 

 

 

 

4. Потренируйтесь. 

Хорошо, если менеджеры потренируются отвечать на этот вопрос, играя в 

покупателя и продавца. Желательно довести ответ до автоматизма. Он может 

выглядеть как экспромт, но на самом деле этот «экспромт» хорошо подготовлен. 

 

 

 

Евгений Землянухин 

: «Репетиции должны проводиться регулярно, и все они должны быть 

генеральными. Ответ на этот вопрос должен отскакивать от зубов. Пример из 

жизни коллеги. 

 

Крупный потенциальный заказчик. Встреча на высшем уровне. Клиент задает 

упрощенный вариант вопроса: “Почему мы должны покупать именно ваш 

продукт?” Казалось бы, сейчас сражу всех наповал. Тьма аргументов в голове, не 

знаешь, с чего начать. Пауза буквально в три секунды и… смех клиента. 

Поражение. Реванш удалось взять только через месяц. Потеря времени и 

репутации. 

Ставки просто космические. Мне иногда кажется, что ответ на вопрос “Почему 

мы?” должен знать даже охранник». 

 

 

 

 

4. «100 слов о…» 

 

Помогает: 

• выделиться среди предложений конкурентов; 

• запомниться на встрече или переговорах. 

Сложность 

Низкая. 

Трудоемкость 

Один день. 

Как использовать 

«100 слов о…» – необычный формат отстройки от конкурентов, ответа на вопрос 

«Почему мы?». 

В то время как конкуренты используют стандартные способы рассказать о себе – 

буклет, брошюру, слайды и прочее из разряда «многа букаф», вы пускаете в дело 

документ «100 слов о нашей компании». 

Вы можете распечатать этот документ на принтере. 

Вы можете напечатать его в типографии. 



Вы можете сделать отдельный слайд «100 слов о нас» в презентации. 

Само название «100 слов о…», свежесть и необычность подачи информации поможет 

вам выделиться и запомниться (краткость – сестра не только таланта, но и выбора в 

вашу пользу). 

Как сделать это лучше 

 

1. Ровно 100. 

Будьте готовы, что ваш клиент начнет считать слова: человеческое любопытство и 

не такое заставляет делать. Лучше, если у вас будет действительно 100 слов, считая 

предлоги и союзы. 

 

 

В программах работы с текстами Word и Pages есть функция подсчета слов. 

Самому считать не надо – за вас все сделает компьютер. 

 

 

2. Больше или меньше. 

Если у вас получится больше или меньше слов, не беда. Не обязательно подгонять 

текст именно под 100 слов. Просто назовите свой документ «104 слова о нашей 

компании» или «96 слов о нашей компании». 

 

 

3. Не мельчите. 

Сделайте крупнее шрифт. У многих проблемы со зрением. 

 

 

4. Акценты. 

Можно выделить важные мысли цветом, подчеркиванием или шрифтами. 

 

 

5. Логотип. 

Не забудьте добавить в документ элементы вашего фирменного стиля: логотип, 

слоган, подстрочник – все, что покажется вам уместным. 

 

 

6. Проверка на банальность. 

Проверьте свой текст с помощью сервиса «Главред» ( 

http://glvrd.ru/ 

). Вы удивитесь, насколько его можно улучшить (да и другие тоже). 

 

 

 

 

5. «Возражения и контраргументы» 

 

Помогает: 

• работать с возражениями; 

• быть более убедительным; 

• с большей вероятностью закрывать сделки; 

• двигаться по воронке продаж. 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Неделя. 

Как использовать 



Менеджерам по продажам постоянно приходится работать с возражениями 

потенциальных и существующих клиентов. Почему бы не сделать документ 

«Возражения и контраргументы»? Его можно использовать как шпаргалку и при 

подготовке к переговорам, и на самих переговорах. 

 

 

Евгений Землянухин 

: «На мой взгляд, это не самый удачный вариант, хотя безусловно имеет право 

на существование. Считаю, что перед выходом на “ринг” нет ничего лучше 

тренировок в “зале”. Наличие таких шпаргалок нередко запускает у 

менеджеров механизм “мне завтра на экзамен” со всеми вытекающими. Кто-то 

перестает думать головой и надеется только на шпаргалку, пытаясь 

адаптировать любой ответ клиента под одно из имеющихся в списке 

возражений, и в итоге может ответить невпопад. Кому-то все время надо в 

туалет, чтобы подсмотреть в шпаргалку. А кто-то вообще начинает играть с 

клиентом в словесный пинг-понг. Поэтому я бы поостерегся рекомендовать 

использование таких “шпор” на переговорах. Во всяком случае, не стоит 

рассчитывать на них как на главное оружие». 

 

 

Как сделать это лучше 

 

1. Регулярные обновления. 

Меняются клиенты, меняются времена, меняются условия работы… меняются 

возражения – должны меняться и ответы на них. Периодически (например, 

ежеквартально) обновляйте контраргументы, которые используют менеджеры по 

продажам. 

 

 

2. Прокачайтесь. 

Прочитайте книгу «Школа продаж» 
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Александра Деревицкого. Это лучшая книга о работе с возражениями клиентов на 

сегодня. Глупо ее не использовать. 

 

 

3. База знаний. 

Превратите список возражений и контраргументов в онлайновую базу знаний. Так 

менеджеры по продажам смогут самостоятельно добавлять вопросы и возражения 

клиентов и работать над контраргументами. 

 

 

4. На память. 

Если у клиента возражение следует за возражением, как вдох за выдохом, можно 

сделать следующее: протянуть ему ваш документ «Вопросы – контраргументы» со 

словами: «Вижу, у вас много вопросов. Мы подготовились. Вот все ваши 

возможные вопросы – и все наши ответы». Только не забудьте пробрендировать 

документ (поставить на нем логотип компании и контактные данные). Такому 

клиенту этот подход может понравиться. 

 

 

 

Евгений Землянухин: 

«Исходя из моей (и не только моей) практики, могу сказать: нередко такое 

поведение клиента, как “возражение за возражением”, – результат плохой 

подготовки менеджера. Он не выяснил, что нужно клиенту, и не 



сформулировал ценностное предложение заранее. В таких ситуациях работа с 

возражениями может превратиться в продавливание клиента, что, скорее всего, 

последнему не понравится. И тогда перечень “Вопросы – контраргументы”, 

который вы ему дадите в руки, может стать тем самым медным тазом, который 

накроет все надежды на сотрудничество на данном этапе. Думаю, 

рекомендовать этот инструмент следует с осторожностью». 

 

 

 

 

 

6. Продуктовая матрица 

 

Помогает: 

• наглядно представить всю линейку продуктов компании; 

• диагностировать ситуацию заказчика и подсказать лучший вариант выбора решения. 

Сложность 

Высокая. 

Трудоемкость 

Может быть, вы найдете отличный вариант для визуализации продуктовой линейки 

сразу. Но возможно также, что на это уйдет месяц. 

 

 

Анна Турусина 

: «А то и больше… В свое время мы делали продуктовую матрицу для “Банка 

Европейский” почти два месяца. 

 

Хорошая идея долго не приходила нам в голову. Но потом пришла – и мы поняли, 

что ее стоило дождаться. Она была очень понятной, оригинальной, наглядной и 

запоминающейся. 

Клиент сразу же начал использовать ее практически во всех своих 

коммуникациях – от визитных карточек до рекламных кампаний». 

 

Как использовать 

Общее правило: чем больше у вас продуктов, тем скорее нужно делать продуктовую 

матрицу/карту. 

Клиенту должно быть достаточно одного взгляда на нее, чтобы понять: 

• ваш ассортимент, его глубину и ширину; 

• какое решение необходимо ему в его ситуации; 

• от каких факторов может зависеть выбор; 

• какие дополнительные услуги вы оказываете… 

 

Список можно продолжить. 

В идеале клиент непродолжительное время разглядывает вашу продуктовую 

карту/матрицу и, ткнув в нее пальцем, говорит: «Ага! Нам нужно вот это». 

Профит! Вы не зря работали. 

Как сделать это лучше 

 

1. Скопируйте. 

Посмотрите, как рассказывают о своей продуктовой линейке ваши коллеги по 

бизнесу из других стран. При копировании зарубежного опыта даже иностранный 

язык знать не обязательно – красивую картинку понимаешь без слов. 

 

 

2. Посмотрите на смежные отрасли. 



Например, вы работаете в телекоммуникационной компании. Посмотрите, что 

сделали для визуализации своей продуктовой линейки банки или страховые 

компании. Вдруг их идея вдохновит вас? 

 

 

3. Используйте копирайт. 

Если вы придумали классную идею для визуализации своей продуктовой линейки – 

поставите знак «копирайт» © с названием своей компании. Гарантии, что не 

украдут, нет (в нашей стране уважения к интеллектуальной собственности пока 

мало), но все же это лучше, чем оставить результат вашей работы без указания 

авторства. 

 

Если конкуренты нагло украдут вашу «картинку» – можете загрузить работой юристов. 

 

4. Дизайн рулит. 

Вложитесь в дизайн вашей матрицы/карты. Она должна выглядеть стильно – цвета, 

формы, шрифты, графика… все имеет значение. 

 

 

5. Знаем все. 

Обучите ваших менеджеров, как пользоваться продуктовой матрицей/картой. 

Пусть знают, что и где расположено, и могут ответить на любой вопрос клиента по 

карте. Если необходимо – примите по ней экзамен. 

 

 

 

 

7. Сравнение с конкурентами 

 

Помогает: 

• работать с возражениями клиентов; 

• показывать клиентам, в чем вы лучше конкурентов; 

• знать свои слабые стороны и быть готовым к вопросам клиента о них; 

 

• задавать на переговорах правильные вопросы, работать по СПИН 
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(выявлять сложности и задачи клиента с помощью специальных вопросов). 

 

Сложность 

Высокая. 

Трудоемкость 

Одна-две недели. 

Как использовать 

Менеджеры по продажам часто сравнивают свои решения с товарами/услугами 

конкурентов, чтобы показать, в чем их преимущества. 

Сравниваются характеристики (вес, габариты, производительности, 

энергопотребление…). 

Сравниваются цены (абсолютная стоимость, стоимость единицы или периода, 

стоимость владения…). 

Сравниваются ожидаемые результаты (окупаемость или, например, себестоимость 

одной единицы продукции, произведенной на станке…). 

 

 

Елена Жаданова 

: «Выводя на рынок стиральную машину “Евронова”, мы использовали формат 

сравнительных статей о продукте. При этом негативно о конкурентах не 



отзывались, а подчеркивали технические преимущества нашего продукта, 

благо было о чем рассказать. 

 

Результат – мы достигли узнаваемости, сопоставимой с конкурентами, с затратами 

более чем в десять раз ниже, чем у них. Люди с техническим образованием (а в 

России в девяностые годы таких было более 70 %) однозначно делали выбор в 

пользу нашей малютки». 

 

Такой документ можно сделать самостоятельно (в этом случае можно поиграть 

акцентами, где-то как-то что-то «отретушировать») или использовать версию, 

подготовленную, например, независимыми аналитиками (понятно, что в этом случае вы 

должны хорошо смотреться на фоне конкурентов). 

 

Понятно, что если подобную карту начнут делать ваши конкуренты – то в ней вы 

заведомо будете выглядеть не лучшим образом. Будьте к этому готовы. 

Именно поэтому лучше сделать такой документ быстрее конкурентов. И если они 

уже используют сравнение своей продукции с вашей (и с продукцией других 

конкурентов) на встречах с клиентами и вы там смотритесь не очень, нужно скорее 

делать свою альтернативную версию. 

 

Как сделать это лучше 

 

1. «Оставить можете?», «Можно я это возьму?». 

Будьте готовы к такому вопросу от вашего клиента. С одной стороны, это хорошо: 

клиенту ваше сравнение чем-то понравилось, а с другой – вдруг у вас что-то там не 

слишком корректно изложено… Поэтому… 

 

 

2. «Правда, правда, еще раз правда – но не вся правда». 

Никогда не лгите в таких обзорах/сравнениях. 

 

Умолчать о чем-то можно. 

 

Сместить акценты 

слегка 

можно. 

 

Трактовать как-то по-своему можно. 

Врать нельзя. 

 

3. «… ничто человеческое мне не чуждо». 

Каждый старается подчеркнуть свои преимущества, сильные стороны и скрыть 

свои слабости. То же можно сделать и в сравнении. Если вы в каком-то ракурсе 

смотритесь очень плохо (например, занимаемая площадь оставляет желать 

лучшего), исключите эту характеристику из обзора/сравнения. 

 

 

4. О конкурентах – или хорошо, или не обидно. 

Научите сотрудников правильно отзываться о конкурентах. 

 

Не обижая, без издевки, без пренебрежения. Только факты, только цифры. Все, что вы 

скажете плохого о конкурентах, ваши клиенты им передадут. Может, еще и 

преувеличат. Помните советский мультфильм «Маугли»? «А еще он называл тебя 

земляным червяком…» 

 

5. 1 + 1. 



Этот документ можно совместить с продуктовой матрицей (см. выше), перечислив 

конкурентов по каждой продуктовой линейке или бренду. Документ получится 

громоздкий, но очень полезный. 

 

 

6. Лучшая визуализация. 

Постарайтесь акцентировать большее внимание на сильных сторонах ваших 

решений, создавая тем самым больший отрыв от конкурентов (незначительное 

отличие не впечатляет). 

 

 

Используйте для этого цвет, крупный шрифт, выделение, подчеркивание. 

Можно использовать подсчет и вес баллов для сравнения с конкурентами – опять же, 

визуализируя преимущества. 

Павлин же распускает свой хвост, привлекая партнершу? Будьте павлином – 

привлекайте клиентов визуализацией. 

 

 

Евгений Землянухин 

: «Это хороший инструмент. Однако в b2b (и не только), возможно, стоит 

делать такие сравнения в контексте потребностей конкретного клиента или 

нескольких клиентов со схожими проблемами. Делая такой инструмент, на 

него стоит посмотреть глазами клиента и протестировать, прежде чем 

внедрять. Может оказаться, что такой документ не всем стоит показывать». 

 

 

 

 

 

8. Свойства – преимущества – выгоды 

 

Помогает: 

• выделиться среди конкурирующих предложений; 

• запомниться потенциальному покупателю. 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Один-два дня. 

Как использовать 

Подача информации о ваших решениях в формате «свойства – преимущества – 

выгоды» – один из приемов презентации товара/услуги. 

 

Свойство/характеристика/черта – 

это факты, данные, информация о продукте («что мы продаем клиенту?»), то, что 

несет технический, описывающий характер. Примеры: 

 

 

• Стол – цвет белый. 

• Стул – деревянный. 

• Бумага – 80 г/м². 

 

 

Преимущества 

показывают, как свойства могут пригодиться/помочь покупателю, то, что выделяет 

вас на фоне аналогичных предложений («чем это лучше?»). 

 



Посмотрим на примеры выше с точки зрения преимуществ: 

 

• стол белый – выглядит дорого, эффектно, неизбито, так как в основном столы черные 

и коричневые; 

• стул деревянный – экологичнее и надежнее, чем хлипкие пластиковые; 

• бумага 80 г/м² – позволяет сэкономить. 

 

Как правило, преимущества всегда описываются прилагательными. И как кашу не 

испортить маслом, так и с преимуществами описываемого товара/услуги – не жалейте 

прилагательных. 

 

Выгоды 

 – это все то, что является ценностью для клиента, то, что он получит от вашего 

продукта («зачем мне это нужно?»): 

 

 

• белый кухонный стол выглядит дорого, эффектно – все будут думать, что вы 

творческий, богатый человек; 

• бумага 80 г/м² позволяет сэкономить – сможете купить семь пачек вместо пяти; 

• деревянный стул экологичнее и надежнее – дольше прослужит, не будет вредить 

вашему здоровью. 

 

Технология работы по этой модели простая. 

Возьмите любой продукт, сделайте таблицу с тремя колонками «свойства – 

преимущества – выгоды» и начинайте ее заполнять слева направо: сначала все 

свойства, потом преимущества каждого вашего свойства в сравнении с другими 

товарами/поставщиками, а потом выгоды каждого свойства для вашего клиента. 

Поверьте, это очень хорошая идея – научить ваших менеджеров по продажам 

рассказывать о решениях именно так: свойства – преимущества – выгоды. 

Это правильная подача материала. 

Типичная ошибка продавцов – рассказывать о свойствах и характеристиках продукта, 

при этом не называть преимуществ и забывать о выгодах. 

И еще. Многие не знают, что выгоды можно разделить на иррациональные 

(безопасность, статус, удобство, уверенность) и рациональные (время, деньги, 

уникальные возможности). 

Работая с рынком b2b, можно выделять экономические выгоды, социальные и 

организационные (и, возможно, личные, – но это тема другой книги). 

Если в вашей компании небольшая продуктовая линейка или вы продаете монопродукт 

(только бетон или только сахарный песок), почему бы не сделать отдельный документ 

«свойства – преимущества – выгоды»? 

Когда начинается разговор о продукте, вы просто достаете листок с тремя колонками – 

и, уже не забывая ничего, подробно рассказываете. 

Подход-бомба, согласитесь. 

И менеджер отдела продаж ничего не забудет сказать (и не ляпнет лишнего). 

И клиент услышит и – увидит! – все (двойной удар – и по визуалам, и по аудиалам). 

 

 

Евгений Землянухин 

: «Специфика бизнеса сильно влияет на формат подачи материала. Мы как 

минимум в половине случаев используем обратный порядок (выгоды – 

преимущества – свойства). И делаем это осознанно. Профессиональные 

закупщики очень часто хотят вначале услышать, что они получат, используя 

наш продукт (повысить прибыльность, снизить затраты), и только потом их 

интересует, как это работает и что такого особенного мы в наш продукт 

положили. Поэтому с тем, что “рассказывать о решениях именно так: 

свойства – преимущества – выгоды”, согласен только на 50 %». 



 

 

Как сделать это лучше 

 

1. Добавьте недостатки. 

Если вы хотите завоевать доверие клиента (а кто же не хочет?!), расскажите и о 

недостатках ваших продуктов (например: «В общем, всем хороша наша чугунная 

батарея, вот только нет у нее встроенного терморегулятора – придется врезать. Но 

мы обязательно расскажем, как это лучше сделать…» 

 

У клиента шок. Так не делает никто. Он такой откровенности никогда не встречал. 

Клиент – ваш). 

Конечно же, клиенту нужно рассказывать не обо всех недостатках (а то будет как в 

известном анекдоте – «с таким подходом ты слона не продашь…»). 

 

2. Начинаем сразу с недостатков. 

Шок для клиента – и полное доверие к вам. Рискнете? 

 

 

3. « 

Мы что-то забыли?». 

Проведите мозговой штурм с сотрудниками отдела продаж – спросите, все ли 

свойства, преимущества и выгоды упомянуты? Хотите, чтобы штурм прошел 

живее – предложите приз. Затем добавьте забытое в материал. 

 

 

4. «Мы что-то забыли? – 2». 

Попросите сотрудников отдела продаж делиться с вами идеями и мыслями, 

возникающими в ходе использования инструмента на встречах с клиентами. 

Обратная связь будет наверняка. Ее обязательно нужно использовать для 

обновления этого документа. 

 

 

Екатерина Уколова: «Мы в Oy-li учим формулу СПВ (свойства – преимущества – 

выгоды) так: 

(С – свойство) + (фраза-переход) + (П – преимущество) + (фраза-переход) + (В – 

выгода) 

Пример: 

С – свойство: флипчарт белый (С – свойство) + (фраза-переход): флипчарт белый, 

что дает возможность писать разными маркерами, в отличие от доски. 

(С – свойство) + (фраза-переход) + (П – преимущество) + (фраза-переход) + (В – 

выгода): флипчарт белый, что дает возможность писать разными маркерами, в 

отличие от доски, а это повышает усвоение материала, что, в свою очередь, 

увеличивает количество повторных продаж тренингов. 

Примеры фраз-переходов: это позволит вам…, это увеличит ваши…, это сэкономит 

ваши…, это даст возможность… 

За несколько тренировок использование формулы доводится до автоматизма». 

 

 

5. Разные целевые аудитории – разные выгоды. 

Важно помнить, что иногда решение нужно продать разным ЛПР (лицам, 

принимающим решение). Так, бухгалтеру важны одни свойства, преимущества и 

выгоды, а коммерческому директору – другие. 

 

 



Разные свойства, преимущества и выгоды нужны для ваших партнеров (посредников) и 

для конечных покупателей. 

Проработайте каждый уровень цепочки продаж. 

 

 

 

9. Приглашение к сотрудничеству 

 

Помогает: 

• наладить первый контакт с потенциальным клиентом. 

Сложность 

Низкая. 

Трудоемкость 

Один день. 

Как использовать 

Приглашение к сотрудничеству – это разновидность коммерческого предложения. 

Очевидно, что «холодному» потенциальному клиенту лучше не посылать 

коммерческое предложение, сформулированное «в лоб»: «Привет, вот наш цемент, 

берите…» 

Лучше отправить вежливое, приветливое, дипломатичное приглашение к 

сотрудничеству. 

 

 

Марина Белоусова 

: «У нас есть такое письмо, мы называем его обобщенным коммерческим 

предложением или же презентацией компании. С его помощью мы 

представляемся и “продаем” нашу компанию. Никаких цен, никаких прайс-

листов. Письмо мотивирует получателя обратиться к нам с каким-то вопросом, 

сделать ответный шаг». 

 

 

Фактически это «позвольте представиться» против «покупайте у нас». 

Исключение – вас просят прислать именно коммерческое предложение. Тогда 

приглашение к сотрудничеству неуместно. 

Как сделать это лучше 

 

1. Копирайтинг и дизайн – 

наше все. Вложитесь в это письмо – хорошо сверстайте, вычитайте всей командой. 

Оно должно понравиться всем продавцам. Тогда, скорее всего, оно понравится и 

вашим потенциальным клиентам (а продавцы с удовольствием будут использовать 

его везде, где только можно). 

 

 

2. Краткость – сестра таланта. 

Письмо с приглашением к сотрудничеству не должно занимать больше одной 

страницы. 

 

 

3. Двойной удар. 

Представились этим письмом – и в нем же сообщите, что вышлете коммерческое 

предложение по первому запросу. Не будет запроса – сошлитесь на отправленное 

и, возможно, не дошедшее до адресата приглашение к сотрудничеству и отправьте 

коммерческое предложение. Два удара лучше одного. 

 

 

4. Персонально. 



Узнайте, как зовут (и как предпочитает, чтобы к нему обращались) ЛПР (лицо, 

принимающее решение), которому вы пишете приглашение к сотрудничеству, – и 

обратитесь к нему напрямую и правильно. 

 

 

 

Игорь Манн 

: «Например, я ужасно не люблю, когда ко мне обращаются “Игорь 

Борисович”. 

 

У отправителя больше шансов зацепить меня, если он обратится ко мне “Игорь”». 

 

 

 

 

10. Коммерческое предложение 

 

Помогает: 

• предложить клиенту решения компании (продукты, услуги); 

• отстроиться от конкурентов; 

• рассказать о выгодах работы именно с вашей компанией. 

Сложность 

Высокая. 

 

Игорь Манн 

: «Да-да, высокая. Сделать хорошее коммерческое предложение с высокой 

конверсией “отправили – продали” очень непросто. Поверьте мне, я их много 

сделал (и переделал) для своих клиентов». 

 

Трудоемкость 

До двух недель. 

Как использовать 

Коммерческое предложение (или компред, КП) – пожалуй, самый известный и 

популярный инструмент в работе отделов продаж. 

Вот фразы, которые менеджерам по продажам приходится слышать очень часто. 

 

• «Вышлите нам коммерческое предложение…» 

• «Нам не подошло ваше коммерческое предложение…» 

• «Мы сравнили полученные коммерческие предложения, и ваше нас не устроило…» 

 

 

О коммерческих предложениях написаны сотни статей, есть даже отличная книга 

Дениса Каплунова 

«Эффективное коммерческое предложение» 

[6] 

(прочитайте обязательно). Она о том, как сделать плохое коммерческое 

предложение хорошим, а хорошее – еще лучше. 

 

Как сделать это лучше 

 

1. Другой формат. 

99,9 % коммерческих предложений делаются «на бумаге», отправляются в 

бумажном (по почте или факсу) или электронном виде (по электронной почте, 

потом их распечатывает клиент). 

 

Как насчет видео– или аудиокоммерческого предложения? 



Клиенты говорят, что им некогда читать ваши коммерческие предложения? Пусть 

послушают, пусть посмотрят. 

 

2. Копирайтинг и дизайн. 

Согласимся с Денисом Каплуновым: это два ключевых элемента компреда. 

 

Если он непривлекателен внешне – его и в руки не возьмут. 

Если некрасив внутренне – у вас нет шансов что-то продать. 

Назовем некоторые признаки неудачного коммерческого предложения: 

• что-то рассказывает, но не продает; 

• адресовано сразу нескольким лицам; 

• безадресное; 

• занимает больше двух страниц; 

• плохо оформлено (не оформлено никак). 

Проверьте свое коммерческое предложение. У вас таких ошибок, надеемся, нет? 

 

 

Екатерина Уколова 

: «Мы помогали выстраивать отдел продаж компании, занимавшейся 

сертификацией, и нашли большую проблему. Конверсия “сделанные звонки” – 

“назначение встречи” была всего 1 %. А звонков делалось немало! 

 

По результатам аудита выяснилось, что логотип и название самой компании не 

соответствовали нужному образу. Компания выглядела как контора “Рога и 

копыта”. 

Коммерческое предложение было примерно таким: 

черный глобус-логотип; 

не внушающее уважения название и “что-то сертификация”; 

мелкий шрифт Times New Roman. 

И таким предложением компания хотела привлечь российские представительства 

иностранных компаний. 

Менеджер нормально входил с ними в контакт по телефону, но после отправки 

коммерческого предложения трубку уже не брали. 

Новое коммерческое предложение обошлось в 50 тысяч рублей – и увеличило 

конверсию “компред – договоренность о встрече” с 1 до 20 %». 

 

Евгений Землянухин 

: «Согласен с тем, что дизайн и простота – это как минимум 50 % успеха. Но 

даже красивые КП без четко и ясно описанных выгод, одетых в цифры и 

проценты, имеют гораздо меньше шансов на успех. Пример из жизни. Была 

задача закрепиться на азиатском рынке и увеличить там долю своих поставок. 

Одним из основных препятствий на пути к цели была наша удаленность от 

потребителя, делавшая еженедельные авиапоставки небольших количеств 

продукции, как того хотел клиент, крайне невыгодными для нас. Потребитель 

не желал затаривать свой склад нашим материалом, замораживая деньги, его 

беспокоил вопрос срока годности и быстрой замены в случае брака. Поэтому 

75 % закупок он делал у местного поставщика, который привозил продукцию в 

течение трех дней по звонку. Лучшее решение – открытие собственного 

местного склада. Нам нужно было продать клиенту новую схему поставок 

через местный склад, сохранив выгодный уровень цен. Два наших первых КП 

имели неплохой дизайн и, как нам казалось, четко демонстрировали выгоды 

для клиента. Однако согласия мы не получали. Третье КП демонстрировало все 

характеристики и выгоды оцифрованными. Мы указали, сколько квадратных 

метров будет сэкономлено, во сколько раз снизятся затраты на складскую 

обработку, как часто и в каком объеме лучше всего производить поставки и как 



от всего этого улучшатся условия оплаты и повысится cash flow. Клиент дал 

добро». 

 

 

 

3. Несколько ЛПР? 

Если у вас сделка, в которой несколько ЛПР (лиц, принимающих решения), 

сделайте несколько компредов, «заточенных» под каждого ЛПР. 

 

 

 

Анна Турусина 

: «Как-то мы предложили одному нашему клиенту делать сразу три 

коммерческих предложения. 

 

Главный энергетик получал компред, “заточенный” под него (как мы шутили, на 

“технодиалекте”). 

Финансовый директор компании-заказчика получал коммерческое предложение с 

четырьмя возможными способами финансирования сделки – с отсылкой на 

компред главного энергетика (“Ваш коллега, главный энергетик, уже получил наше 

коммерческое предложение и выбирает лучший вариант”). 

А генеральный директор получал свое, “директорское” КП, в котором его 

информировали, что его замы уже подобрали наилучшее техническое решение и 

лучший способ его оплаты, ему остается только все утвердить. 

Работы по подготовке коммерческих предложений стало больше – но и конверсия 

выросла значительно». 

 

 

 

 

11. Прайс-лист 

 

Помогает: 

• продавать больше. 

 

Сложность реализации 

 

Средняя. 

 

Трудозатраты 

 

Неделя. 

Как использовать 

Менеджеры по продажам постоянно пользуются прайс-листом, работая с клиентами – 

потенциальными и существующими. 

А иногда прайс-лист приходится брать с собой на переговоры и оставлять его у клиента 

или пересылать клиенту. 

В общем, прайс-лист – это универсальный солдат-инструмент. 

Как сделать это лучше 

 

1. Обложка. 

Если объем вашего прайс-листа – несколько страниц, не пожалейте еще одну: на 

обложку. Покупатели привыкли к обложкам – они есть в книгах, журналах, 

проспектах. И что важно – по обложке встречают. Она должна работать! 

 

 



2. Логика. 

В изложении того, что вы предлагаете, должна быть понятная читателю логика. 

Даже если ваш прайс-лист – это простой набор колонок, стоит подумать, как их 

лучше расположить. 

 

 

 

Игорь Манн 

: «Однажды я посоветовал своему клиенту – оптовой компании – изменить 

порядок колонок в прайс-листе. В следующем месяце продажи выросли на 6 %. 

Логика помогает!» 

 

 

Проверьте логику изложения: основной товар в прайс-листе есть, а дополнения к нему? 

(Кросс-селл, апселл и даунселл на вас работают?) 

Указали ли вы хиты продаж? 

 

 

Анна Турусина 

: «Есть и другие “стикеры”, привлекающие внимание к тому или иному товару. 

 

Например, “выбор экспертов”, “последняя паллета”, “блокбастер”, “сезонное 

предложение”… 

Обязательно используйте такие слова и фразы – они увеличивают скорость 

принятия решения и сумму заказа». 

 

Сколько товара осталось на складе? И понятно ли вашему клиенту, что такое «ш.», «П-

С», «нвн»? (Штук, понедельник – суббота, нет в наличии.) 

 

3. Дизайн. 

У Тёмы Лебедева сказано: «Дизайн спасет мир». Поскольку прайс-лист – это часть 

мира, логично использовать дизайн и для спасения прайс-листа. Ничто не 

привлекает в прайс-листе так, как хороший дизайн, внешний и внутренний. 

Вложитесь в него. 

 

 

4. Вступление, основная часть, заключение. 

А почему бы и нет? Уж если мы – в отличие от конкурентов – сделали обложку, 

почему бы и не написать вступление? (Например, обращение к покупателям от 

имени коммерческого директора, любимого клиента или партнера.) То же насчет 

заключения. Ведь Штирлиц был прав: запоминается последняя фраза. Давайте еще 

раз расскажем, что у нас надо купить и почему именно у нас. 

 

 

5. Шрифт. 

Правило юристов: читай в два раза внимательнее текст, написанный мелким 

шрифтом. Что это значит для нас, неюристов? Используем крупный шрифт. Не 

напрягаем покупателя и его глаза (не у всех сегодня стопроцентное зрение). 

 

 

6. Цвет, фактура, размер. 

Вот вам подсказка. 99 % прайс-листов имеют следующие характеристики: бумага – 

белая, формат – А4, фактура бумаги – глянцевая. Подумайте, что нужно сделать, 

чтобы попасть в 1 % нестандартных прайс-листов? 

 

 



7. Контакты. 

Чтобы ваше решение купили, нужны ваши контакты. Не забываем указать все 

способы связи с нами (помним: мы живем в век соцсетей и мессенджеров), дни и 

часы работы, точный и подробный адрес (используем Google и Яндекс), 

присовокупить к этому карту, маршруты объезда пробок и рекомендации по 

парковке (можно указать, где стоят радары, дежурят сотрудники ГИБДД и 

работают эвакуаторы). Удивите читателя прайс-листа вниманием к мелочам, а он 

удивит вас заказами. 

 

 

8. Е-прайс. 

Не забудьте, что прайс-лист часто пересылается по электронной почте. Хорош ли 

ваш прайс-лист для этого? Может, имеет смысл сделать отдельную электронную 

версию? (Активно используем ссылки.) 

 

 

 

Марина Белоусова 

: «У нас прайс-лист электронный, в Excel, где для каждого бренда своя 

вкладка. Вот что в нем есть. 

 

В самом файле: 

1) цветовая пометка (зеленый, красный, желтый) говорит о снижении или 

увеличении цены по сравнению с прошлым прайсом или о появлении новой 

позиции; 

2) статус товара: 

ORD – заказная позиция; 

NEW – новинка; 

EOL – снято с производства; 

PHO – снимается с производства; 

3) в отдельном столбце есть ссылка на страницу продукта на сайте; 

4) срок гарантии. 

В шапке есть контакт продуктового маркетолога по этому бренду. 

В теле письма описывается, какие изменения были произведены, перечислены все 

наши филиалы с контактами. И, кстати, клиент может выбрать, хочет ли он 

получать прайс в виде прикрепленного к письму архива, либо письмо со ссылкой 

для скачивания. Эти настройки делаются менеджером в карточке компании в 1С». 

 

 

9. Бенчмаркинг. 

Соберите прайс-листы конкурентов – посмотрите, как вы смотритесь на их фоне 

сейчас. Копируйте лучшие идеи. 

 

 

 

 

12. «Антириски» 

 

Помогает: 

• снять опасения, страхи и тревоги потенциального клиента; 

• выделиться среди конкурентов; 

• создать имидж надежной и прозрачно работающей компании. 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Два-три дня. 



Как использовать 

Каждый раз, совершая покупку, клиент рискует. 

В теории маркетинга выделяют шесть типов риска: 

1) функциональный – купленный товар/услуга, которую купили, не работает так, как 

ожидалось/рекламировалось/требовалось; 

2) финансовый – риск, что качество товара не будет соответствовать его стоимости, что 

товар будет не столь экономичным, как ожидалось, или окажется неисправным, 

потребует замены или ремонта; 

3) временной – риск потратить время на выбор альтернативного решения (который, 

возможно, не стоит потраченных усилий). Потеря времени при необходимости 

разбираться, жаловаться, обращаться в сервис-центр; 

4) физический – риск того, что товар или услуга могут причинить физический ущерб, 

представлять опасность для здоровья, экологии; 

5) социальный – риск того, что члены семьи, друзья или коллеги не одобрят выбор; 

6) психологический – риск того, что выбор не принесет удовлетворения, вызовет 

ощущение неудачи, приведет к потере уверенности в себе, самоуважения. 

Было бы здорово, если менеджеры по продажам могли предугадывать риски и опасения 

клиентов – и правильно работать с ними. На хороших тренингах по продаже этому, как 

правило, учат. 

А как насчет идеи сделать документ «антириски»? И отдать его менеджерам по 

продажам? А то и клиентам сразу? (Что мы теряем? Подумайте.) 

Как сделать это лучше 

 

1. Ищите ответы вместе. 

Проведите мозговой штурм со всеми менеджерами по продажам. Соберите лучшие 

аргументы для работы с возражениями, связанными с рисками потенциальных 

клиентов. 

 

 

2. У разных ЛПР разные риски. 

Теория маркетинга (см. выше о шести видах риска) – это хорошо. Но нужно 

помнить, что у разных сотрудников разных подразделений разные риски и надо 

понимать, у кого какие приоритеты. 

 

 

 

Игорь Манн 

: «Когда я работал директором по маркетингу и выбирал подрядчиков, мало 

кто из них, презентуя свои компании мне, осознавал, что мой самый большой 

страх и риск – личный, потеря репутации. 

 

А тот, кто понимал это, получал несколько очков к своей презентации». 

 

 

 

 

13. Кейсы 

 

Помогает: 

• прорабатывать возражения потенциальных клиентов; 

• сокращать цикл сделки, двигаться вперед по воронке продаж; 

• повышать доверие у потенциального покупателя. 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Две-три недели. 



Сразу же порекомендуем эксперта: Даниил Гридин. Кейсы – его второе имя. 

Как использовать 

У понятия «кейс» много синонимов. Иногда кейсы называют «бизнес-кейсами», 

«историями успеха», success story, case study. 

Если объяснять просто, кейс – это описание успешно реализованного проекта, с 

подробным разбором каждого этапа (общим объемом от двух до десяти страниц). 

Кейсы сокращают цикл продажи, создают доверие, а это один из главных «крючков», 

влияющих на результативность сложных продаж. 

Они укрепляют ваш статус эксперта (что особенно актуально, если компания не из 

числа известных на рынке) и помогают отстроиться от конкурентов: подробно 

описанный проект выглядит гораздо внушительнее неубедительных рекомендательных 

писем или безликих портфолио. 

И главное, кейсы внушают спокойствие ЛПРам: маловероятно, что потенциальный 

клиент захочет «быть у вас первым» (особенно если продукт и услуга сложны и цена 

ошибки высока). Им приятно знать (и проще принимать решение), что кто-то уже 

воспользовался вашими услугами и получил нужный результат. 

Обычно в кейсах выделяют четыре блока. 

 

Ситуация: 

здесь вкратце рассказывается о компании-клиенте, ее сфере деятельности, позиции 

на рынке, ее размерах, а также приводятся другие подробности. Также в этой части 

можно пояснить, почему клиент для решения своей проблемы выбрал именно вас: 

уникальность вашего продукта, применение схожей технологии в прошлом, ваши 

награды, признание на рынке. 

 

 

Проблема 

 – это завязка истории. Здесь рассказывается о трудности, с которой столкнулся 

клиент. Например, низкая производительность труда в компании из-за плохой 

автоматизации процессов или потеря данных вследствие износа жесткого диска на 

его компьютере. 

 

 

Решение 

 – главная часть кейса. Здесь описывается продукт, который был применен для 

решения проблемы и приводятся результаты работы вашей компании. Ключевые 

моменты подкрепляются цифрами, таблицами и графиками. 

 

 

Оценка 

 – заключительная часть маркетингового кейса, которая подводит итог всему 

сказанному и комментирует результат, которого удалось достичь с помощью 

вашего продукта. 

 

Как сделать это лучше 

 

1. Правильная структура. 

Чтобы кейс решал свою главную задачу (помогал продавать), необходимо 

интегрировать в него ряд важных блоков. Вот советы по созданию кейсов от 

Даниила Гридина. 

 

 

1. Справка о заказчике 

 

Сюда включается справочная информация о клиенте, сфера его деятельности, описание 

текущего рыночного положения. 



Будет полезно написать здесь несколько приятных слов о ключевом ЛПР на стороне 

клиента: этот трюк поможет при согласовании документа (важно понимать, что 

успешный проект – это плюс не только вам, но и проектной команде заказчика). 

 

2. Описание проблемы 

 

Как клиент осознал потребность в вашем продукте, при каких обстоятельствах? 

Какие критерии принятия решения о покупке продукта были сформулированы? 

Естественно, основные задачи, стоявшие перед клиентом, должны совпадать со 

списком ваших ключевых компетенций. 

 

3. Описание процесса выбора поставщика 

 

Тут достаточно пары общих фраз. И стоит обойтись без критики конкурентов, лучше 

вообще не упоминать их в тексте кейса. Ограничьтесь чем-то вроде «было рассмотрено 

более 20 предложений, но в итоге мы выбрали решение от компании X». 

 

4. Почему в итоге выбрали вас? 

 

Какие преимущества заставили клиента принять решение в вашу пользу? 

Опыт решения определенных задач? Цены? Квалификация менеджеров? 

Крайне полезно, если критерии клиента совпадут с декларируемым вами списком 

преимуществ. 

 

5. Подробнейшее описание проекта 

 

Самый важный и самый массивный раздел. Ваша задача – показать потенциальному 

клиенту, что у вас есть система решения его задачи. Чем детальнее, тем лучше. 

Активно используйте инфографику: структура работы по проекту, календарный план-

график, процессы, диаграммы, ментальные карты. 

Если процесс предоставления услуги зрелищный, можете использовать и фотографии. 

 

6. Что получилось (фотографии, технические характеристики, схемы и т. д.) 

 

Довольный печатник возле новой печатной машины… счастливый секретарь возле 

новенькой мини-АТС… менеджер по продажам, который еле успевает отвечать на 

входящие звонки клиентов, валом поваливших после запуска нового сайта… 

Покажите результат – эмоционально. 

 

7. Измеримый результат проекта (если есть что измерять) 

 

После тренинга по продажам менеджеры стали закрывать на 17 % больше сделок… 

после выставки с новым каталогом пришло на 32 % больше лидов… после установки 

нового программного обеспечения спама стало меньше на 47 % и т. д. 

Цифрам верят. Они работают! 

Лучше не использовать «круглые» цифры – они выглядят нереалистично. 

 

8. Отзыв клиента 

 

Отзыв должен содержать два пункта – проблему и результат. Лучше воздержаться от 

избитых корпоративных клише в стиле «надеемся на продолжение работы – спасибо за 

сотрудничество». 

Не забудьте добавить к отзыву так называемые credibility boosters (усилители 

доверия) – фотографию контактного лица, его имя и фамилию, должность и в идеале 

рабочий email-адрес. Естественно, на это нужно получить согласие. 

 



9. Ваш контактный блок и призыв к действию 

 

Важнейший элемент, о котором часто забывают. Любой рекламный материал должен 

ставить перед собой одну-единственную цель – перевод потенциального клиента на 

следующий этап воронки продаж. Проконсультируйтесь с продавцами и решите, какое 

действие будет самым логичным продолжением знакомства с кейсом. 

 

Несколько идей: личная встреча, бесплатная консультация со специалистом вашей 

компании, регистрация на бесплатный семинар или вебинар, заявка на расчет 

экономической эффективности вашего решения… 

Внимательный читатель наверняка заметил, что составленный подобным образом кейс 

подозрительно похож на коммерческое предложение, написанное «про другую 

компанию». Именно это «совпадение» и является главным секретом. 

Громкие заявления, сочные рекламные «буллеты» и прочие продающие элементы 

воспринимаются совершенно по-другому, когда исходят не от вас, а от вашего клиента. 

Это уже не сладкие обещания и не рекламные лозунги – это факты. 

 

2. Не жалеем букв. 

Кейс невозможно описать «слишком подробно». Риск принять неправильное 

решение велик, поэтому чем больше подробностей узнает ЛПР, тем лучше. 

 

 

3. Интеграция. 

Кейсы можно использовать во время встречи с потенциальными клиентами, 

высылать их до или после встречи с ними, но они отлично работают и в связке с 

различными маркетинговыми активностями. 

 

Например: 

• директ-мейл (бумажные письма) компании потенциальным клиентам. В этом случае 

кейс-стади может быть отличной «приманкой». В первом письме мы коротко даем 

понять, что мы продаем, и вместо встречи предлагаем прислать case study по одному из 

успешно завершенных проектов; 

• работа на выставке. Качественно сделанный кейс продает гораздо лучше цветистого 

каталога или буклета, где на 24 полосах общими словами рассказывается история 

вашей компании или биография вашего директора; 

• PowerPoint/KeyNote-презентации в довесок к типовому компреду; 

• PDF, который высылается в обмен на заполнение формы на вашем сайте; 

• совместная презентация с клиентом на крупной конференции (при этом структура 

выступления дублирует структуру кейс-стади). 

 

4. Онлайн. 

Сделайте отдельный сайт с кейсами или раздел на сайте (это обязательно). 

Рекомендуемое количество кейсов – не менее 10. 

 

 

5. Разные отрасли. 

Рекомендуется делать отдельные кейсы по разным отраслям. Производственнику 

приятнее читать кейс про производственников, а продуктовому ретейлеру – про 

продуктового ретейлера. 

 

 

 

Благодарим Даниила Гридина за материал для этой главы. 

 

 

 



 

14. White paper 

 

Помогает: 

• зацепить внимание потенциального клиента, получить его контактные данные; 

• сформировать доверие к вашей компании; 

• создать/доказать статус эксперта в какой-то сфере. 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Неделя. 

Как использовать 

У термина white paper есть и другие названия, например «белый документ», «белые 

листы», «вайтпейпер». 

White paper – это мини-книга, гибрид брошюры и большой статьи (лонгрида), 

редакционного материала, обзора. В ней (мини-книге) должно быть много полезного 

контента: графиков, показателей и фактов, непринужденно подающих информацию в 

выгодном для вас ракурсе (это сближает white paper с advertorials – рекламой, 

замаскированной под редакционный материал). 

Содержание white paper – на 90 % текст. В верстке обычно используются большие 

отступы, большие интервалы между строками, создающие ощущение «воздуха, 

современный и красивый шрифт. Рекомендуемый объем от 4 до 20 страниц (но всегда 

есть исключения). Главная ошибка компаний, пытающихся использовать white paper, – 

превращение этого документа в рекламную брошюру или неструктурированный, 

длинный и неинтересный текст, насыщенный техническими сведениями. 

Качественный white paper живет долго и отличается хорошей «дистрибуцией» – его 

пересылают, на него ссылаются, его цитируют. 

 

 

Станислав Тихонов 

из компании Flavita помог расставить точки на i: «Понятие white paper в Рунете 

чаще всего профанируется – под ним понимают любой более-менее ценный 

образовательный материал в формате электронной книги, используемый для 

сбора лидов. Это, безусловно, не так. White paper – мини-книга, посвященная 

решению конкретной бизнес-проблемы клиента. Еще раз – решению 

проблемы. Полноценному. 

 

Это фундаментальное отличие влияет и на стратегию использования инструмента. 

В случае с электронной книгой это будет исключительно лидген, сбор контактов. А 

вот white paper может и очень часто используется для образования, взращивания, 

воспитания клиента – поэтому особенно эффективен для ускорения движения 

клиента по вашей воронке продаж: на стадии подогрева, потом при подготовке к 

встрече, на стадии переговоров и т. п., когда у клиента возникают разного рода 

сомнения и вопросы (нередко уникальные на каждом этапе воронки)». 

 

Как сделать это лучше 

 

1. Фокус. 

Ваш white paper должен быть сфокусирован на одной проблеме и задаче, 

всесторонне раскрытой для читателя (например, на сайте www.flavita.ru можно 

найти 30-страничный white paper). 

 

 

2. Просто и динамично. 

Пишите просто (ваш white paper может попасть в руки как технарю, так и 

руководителю компании) и динамично. Ни у кого нет желания читать нудные 



тексты. Чтобы научиться этому (или отточить мастерство), рекомендуем, 

например, электронную рассылку Главреда от Максима Ильяхова. 

 

 

3. Понятная структура. 

Так как white paper – это мини-книга, оглавление не помешает. Дробите текст на 

части и расскажите о его содержании в самом начале. 

 

 

4. Контент, контент, контент. 

Никто не будет читать неинтересный материал. Включите в white paper выжимки, 

тренды, обзоры, аналитику, результаты исследований, FAQ, кейсы, мнения 

экспертов, интервью со звездами… Такие материалы всегда идут на ура. 

 

 

 

Виталий Говорухин 

: «В 2013 году, работая в агентстве интернет-маркетинга, я сделал 

провокационный white-paper “Как вычислить SEO-компанию – халтурщика”. 

Услуга SEO весьма специфическая, и, к сожалению, присутствие на этом 

рынке компаний-халтурщиков – одна из насущных проблем. 

 

Внутри были конкретные вопросы, которые стоит задать своему подрядчику, и 

рекомендации по интерпретациям ответов. 

“Если вам отвечают так, это означает…” Клиент, поговорив с подрядчиком, 

начинал понимать, занимаются его проектом серьезно или нет. 

Никакой прямой рекламы, никаких упоминаний конкурентов. Только честные 

рекомендации. 

До сих пор этот инструмент генерирует лиды и “подогревает” их. 

 

Конкуренты тоже жадно скачивают этот материал 

 

». 

 

 

 

 

 

15. FAQ 

 

Помогает: 

• делать коммуникации с потенциальным клиентом проще и понятнее; 

• экономить время и усилия клиента. 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Два-три дня. 

Как использовать 

Часто задаваемые вопросы клиентов (ЧаВо), или frequently asked questions (FAQ), 

крайне редко используются при подготовке коммерческих предложений, буклетов, 

контента корпоративного сайта и других маркетинговых и коммерческих материалов. 

А зря. Отличный инструмент! 

FAQ – это удобный, «заточенный» под клиента способ донести до него нужную 

информацию. 

Используя FAQ, вы: 

• экономите время ваших сотрудников и делаете их работу проще; 



• экономите время ваших клиентов; 

• демонстрируете заботу о клиентах, предугадывая их возможные вопросы. 

 

Например, ваша компания работает шесть дней в неделю и доступна для клиентов 12 

часов в сутки. Если вы просто упомянете об этом в ваших рекламных материалах, то 

читатели, скорее всего, пропустят эту информацию. Если же вы включите в FAQ 

вопрос «Когда с вами лучше связаться?», клиент с большой долей вероятности 

прочитает ответ на этот вопрос. 

Как сделать это лучше 

 

1. Реальные вопросы. 

При подготовке FAQ используйте только реальные вопросы. Вопросы, которые 

придумали сотрудники компании, клиент чует за версту. 

 

Чем меньше вы думаете над составлением списка вопросов, тем лучше. Просто 

соберите те вопросы, которые ваши потенциальные и существующие клиенты задают 

каждый день. 

А менеджеры по продажам не только расскажут, о чем их спрашивают, но и предложат 

выигрышные ответы на проблемные вопросы, вспомнят байки о самых курьезных 

вопросах (почему бы и их не включить в FAQ?). 

 

2. Проще. 

Вопросы ваших клиентов, к гадалке не ходи, будут простыми, предметными, 

конкретными. Такими же должны быть и ответы на них. 

 

Разговаривайте с клиентом на одном языке. Это непросто, но необходимо. 

 

 

Игорь Манн 

: «Помню этот пример до сих пор. На сайте одного из операторов мобильной 

связи в разделе FAQ был вопрос: “Возможна ли отправка MMS-сообщений на 

телефоны с черно-белыми дисплеями?” 

 

И вот таким был ответ: “Основным типом данных, поддерживаемых MMS-

технологией, являются полноцветные фотографии и изображения. Соответственно, 

для полноценного использования MMS требуется мобильный телефон с цветным 

дисплеем и поддержкой технологии MMS”. 

Почему бы просто не ответить: “Увы, нет”?» 

 

 

3. Сегментируйте читателей FAQ. 

Если у вас несколько целевых аудиторий, до которых нужно донести информацию, 

то FAQ следует адаптировать под каждую из них. 

 

Руководителя компании интересуют одни вопросы, менеджера отдела закупок – другие, 

технических специалистов – третьи. Как и в жизни, каждого интересует свое. 

Вывод: в идеале для каждого читателя должен быть свой FAQ. 

Можно дробить вопросы по специальностям, позициям или должностям, как указано в 

примере выше, а можно по квалификации, например «FAQ для профи», «FAQ для 

чайников». 

 

4. Порядок во всем. 

Если услуга или товар сложные, информации по нему много и вопросов-ответов 

тоже, структурируйте их по группам, например «О компании», «Услуги», 

«Обслуживание», «Другое». 

 



 

5. Нет неудобных вопросов. 

Такое случается: клиент может задать неудобный вопрос. Не бойтесь отвечать. 

Включите ответ в FAQ. 

 

Подготовив убедительный ответ, вы снимете и другие вопросы, которые могут 

возникнуть у этого клиента (и у многих других), и подтолкнете его к покупке. 

В противном случае клиент уйдет – имеет право. Ведь вы не ответили на вопрос и/или 

что-то утаили. 

Вина ваша. 

 

6. В ногу со временем. 

Как насчет идеи сделать FAQ в аудио– или видеоформате? 

 

 

7. Обновление. 

Обязательно периодически просматривайте FAQ. Устаревает все. Ставьте дату 

получения вопроса и написания ответа. Смешно читать диалоги, в которых 

используются устаревшие цифры, данные, стоимость, фамилии, факты. 

 

 

 

 

16. Библиотека полезных книг 

 

Помогает: 

• «прокачать» сотрудников отдела продаж; 

• находить идеи для более эффективной работы с клиентами. 

Сложность 

Низкая. 

Трудоемкость 

Две недели. 

Как использовать 

Никто не сомневается, что менеджеры по продажам – мегаэксперты с колоссальным 

жизненным и профессиональным опытом. Но квалификацию нужно поддерживать. 

Практика практикой, однако хорошая теория всегда поможет научиться чему-то 

новому. 

Сформируйте библиотеку хороших книг о продажах для отдела продаж – за нее точно 

скажут спасибо. 

Во многих компаниях сейчас уже есть корпоративные библиотеки (спасибо 

издательствам «Манн, Иванов и Фербер» и «Альпина Паблишер»), но сейчас речь 

именно о библиотеке книг для отдела продаж. 

Еще круче будет создать «Книжный клуб». 

Если расходы на обучение сотрудников «оптимизированы до нуля», книжный клуб – 

это прекрасная возможность: 

 

• учить сотрудников; 

• мотивировать их; 

• «тусить» с ними; 

• генерировать новые идеи для улучшения/развития бизнеса. 

 

Вот как можно построить работу книжного клуба. 

Прикиньте, сколько сотрудников из отдела продажи и маркетинга могут принять в нем 

участие (оптимальное количество – 7–12 участников). Предположим, их будет десять, 

включая вас. 

 



Купите десять самых интересных книжных новинок деловой литературы. Раздайте 

каждому по книге (одна – ваша), предупредив, что через месяц каждый должен 

будет за пять минут, не больше, рассказать, о чем книга и какие полезные идеи из 

нее можно внедрить в 

вашей 

компании. Лучше, если для этого будет использоваться презентация (например, в 

PowerPoint). 

 

Вот примерный расклад слайдов. 

Слайд 1. Название книги, картинка обложки, автор, кто ее читал, когда. 

Слайд 2. Какую оценку вы ставите ей по пятибалльной шкале. О чем эта книга. 

Сколько в ней страниц. Кому в компании ее стоит прочитать – обязательно и 

желательно. 

Слайд 3. Основная идея книги (ее нужно постараться выразить на одном слайде). 

Слайд 4 (самый важный). Идеи для внедрения. 

На последнем слайде вы излагаете идеи и приводите имена сотрудников, которым 

предлагаете реализовать их на практике. 

Ведущий клуба следит за тем, чтобы докладчик укладывался в пять минут, 

поторапливает его при необходимости, регулирует порядок выступления (можно по 

часовой стрелке), модерирует вопросы и ответы. 

Все. 

Пять минут на каждую книгу, и через час каждый из десяти участников получает: 

 

• обзор девяти книг (отлично для общего развития); 

• общение с коллегами; 

• идеи для своего направления; 

• фан (его будет много, если попросить об этом заранее; посмотрите раздел «Найти и 

выступить»); 

• еще одну книгу в подарок – для выступления на следующем книжном клубе. 

 

Создайте файл, в котором будут фиксироваться все идеи. Просматривайте его каждый 

месяц. Особо ценные идеи (а такие будут обязательно) записывайте в список «горячих» 

задач. 

Как сделать это лучше 

 

1. Не только продажи. 

Вы можете добавить и книги по близким тематикам – о личностном росте, о 

психологии, о хороших манерах… обо всем, что позволит сотрудникам отдела 

продаж стать более успешными и привлекательными людьми (у лузеров и 

неприятных типов не покупают – с ними даже не знакомятся и уж тем более не 

дружат). 

 

 

 

Марина Белоусова 

: «У нас в компании корпоративная библиотека работает уже около семи лет. 

Сначала книги туда покупались за деньги компании, а затем, когда бюджеты 

были урезаны, сотрудники сами стали отдавать в нее прочитанную литературу. 

Приносили как деловую, так и художественную, а порой даже “бульварную”, 

что не вызывало восторга у хранителя библиотеки (сотрудника отдела 

маркетинга). Ежеквартально (и обязательно перед длинными выходными) 

хранитель делает мотивирующую к чтению рассылку по всей компании с 

напоминанием о библиотеке и анонсом новинок». 

 

 

 



2. По рекомендации. 

Спрашивайте у знакомых и экспертов, какие хорошие книги они посоветуют для 

вашей библиотеки – их можно покупать смело. 

 

 

Вот вам наши рекомендации – по три книги от каждого автора. 

 

Анна 

: «Согласовано!», «Прибавить оборотов!» 

[7] 

и «Возвращенцы» 

[8] 

. 

 

 

Екатерина 

: «СПИН-продажи», «Точки контакта» 

[9] 

, «Никогда не ешьте в одиночку» 

[10] 

. 

 

 

Игорь 

: «Чемпионы продаж» 

[11] 

, 

«Школа продаж» 

и «Номер 1» 

[12] 

. 

 

 

 

3. Несколько копий. 

Хорошие книги покупайте сразу в нескольких экземплярах. Такие книги с 

удовольствием забирают почитать – и зачастую не возвращают. 

 

 

4. Внутренний рейтинг. 

Просите сотрудников, прочитавших ту или иную книгу, присваивать ей рейтинг – 

скажем, от одной (так себе) до пяти звезд (супер!). Звезды можно рисовать прямо 

на форзаце. Удобно – открыл книгу и сразу понимаешь, читать или отложить в 

сторону. 

 

 

5. Обмен идеями. 

Было бы идеально, если бы время от времени ваши менеджеры по продажам 

обменивались идеями, попутно рекомендуя хорошие книги, уже прочитанные ими. 

 

 

6. Не только книги. 

Ценную информацию можно получать не только из книг. Можно делать подборку 

разных полезных материалов для продавцов (видео, кинофильмы, статьи, блоги и 

т. д.). 

 



 

 

 

 

На встрече с клиентом 

 

 

Список инструментов, которые нужны менеджерам по продажам на встречах с 

клиентами, обширен. К ним относятся: 

 

• визитная карточка; 

• подарки и сувениры (а также VIP-подарки и «раздатку»); 

• бизнес-аксессуары (увы, о них часто забывают); 

• отзывы клиентов; 

• калькулятор (удобная штука для убеждения клиента); 

• печатные материалы; 

• корпоративный журнал (выделим его среди печатных материалов); 

• годовой отчет положительных эмоций (вещь уникальная, мы уверены, вам 

понравится); 

• презентация о компании; 

• презентация о решениях (продуктовая презентация). 

 

Позаботьтесь, чтобы инструменты этого блока были у ваших менеджеров по продажам: 

 

• в нужный момент (встречи случаются неожиданно); 

• в нужном количестве; 

• отличного качества. 

 

 

 

17. Визитная карточка 

 

Помогает: 

• выделиться, запомниться потенциальному клиенту; 

• продавать (для этого можно использовать оборот визитной карточки). 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Высокая. Над хорошей визитной карточкой стоит потрудиться. Не жалейте времени и 

усилий – окупится многократно! 

Как использовать 

Менеджер по продажам без визитной карточки – как сотрудник ГИБДД без жезла. Или 

как рыболов без снастей. Или как охотник без ружья. 

Визитная карточка – базовый инструмент продавца. Удивительно, что во множестве 

компаний менеджеры по продажам ходят на встречи и бизнес-мероприятия без своего 

главного «оружия». 

Мы вообще считаем, что менеджер по продажам из дома без визитной карточки 

выходить не должен. 

 

Выходишь из дома, проверь: 

• кошелек с деньгами; 

• телефон; 

• пропуск на работу (если день рабочий); 

• ключи; 

• визитки. 

Если всё на месте, можно идти. 



 

 

 

Игорь Манн 

: «Хочу напомнить историю из своей книги “Маркетинг на 100 %” 

[13] 

. 

 

Однажды один американский бизнесмен прилетел в командировку в Лондон и 

остановился в роскошном пятизвездочном отеле. 

Утром после пробежки он в халате спустился к бассейну, чтобы поплавать. Кроме 

него в бассейне был еще один гость, японец. Когда американский бизнесмен 

закончил плавать и подошел к столику с напитками, который стоял у бассейна, 

японец на прекрасном английском поприветствовал его. 

Они поговорили о погоде, потом американец поинтересовался, по каким делам 

здесь японец. Выяснилось, что они оба работают в банковском секторе. Как только 

американец назвал свою компанию, японец сказал, что он прекрасно знает эту 

корпорацию, у нее очень хорошая репутация и он счастлив встретить ее 

представителя в этом городе. 

С этими словами он достал из кармашка своих плавок непромокаемую 

пластиковую визитную карточку и вручил ее американцу. 

Конечно, даже в кармане халата у американца визитки не оказалось, и он пообещал 

передать ее при следующей возможной встрече. 

Я услышал эту историю перед своей первой поездкой в Японию и, конечно, уже 

знал, как трепетно относятся японцы к этикету визитных карточек. Мне не 

пришлось краснеть за их отсутствие. Где бы мы ни были – в офисах или на заводах 

Konica, в караоке-баре, на рыбалке или в парке аттракционов, – всегда под рукой у 

меня был запас моих визиток. 

И эта история, и поездка в Японию пошли мне на пользу. С этого времени всегда и 

везде, в разных карманах, сумках и кошельках у меня лежат визитные карточки». 

 

Как сделать это лучше 

 

1. Оригинальность. 

Визитная карточка – лакмусовая бумажка для оценки подхода компании к ведению 

бизнеса. Вы можете быть как все, а можете быть исключительным. Последние 

вызывают интерес – а внимание сейчас главный ресурс, за который борются 

компании. Вложитесь в хорошую визитку. 

 

 

2. Без косяков. 

Удивительно, как много ошибок можно совершить в изготовлении визиток! И 

многие умудряются наступить чуть ли не на все грабли. 

 

 

Вот семь типовых ошибок при макетировании визитных карточек (всего их 

двадцать, о них скоро можно будет прочитать в книге Дмитрия Турусина «Горячая 

десятка» – к нему же вы можете обратиться, чтобы сделать себе вау-визитку): 

• не указано, каким бизнесом занимается компания (мы видим только название, но 

не понимаем, чем она занимается); 

• контактные телефоны указаны без кода города; 

• визитная карточка дублирует фирменный бланк, в ней указываются форма 

собственности и другие лишние данные; 

• шрифт визитной карточки слишком мелкий, а целевая аудитория – взрослые люди 

за сорок, у которых, как правило, проблемы со зрением; 



• сначала напечатана фамилия, потом имя владельца визитки (а должно быть 

наоборот: в России не принято обращаться по фамилии – господин Иванов, 

госпожа Иванова… поэтому важнее указать вначале имя, а уже потом фамилию); 

• непродающее и незапоминающееся название должности; 

• оборот визитной карточки не продает (об этом читаем дальше). 

 

 

3. Продавать или помогать продавать! 

Это, пожалуй, главная задача визитной карточки менеджера по продажам. 

 

 

Вот три идеи, что можно напечатать на обороте визитной карточки: 

• текст «Пять причин работать с нами»; 

• дополнительная информация о владельце, которая поможет в коммуникации с 

собеседниками (образование, место рождения, увлечения…); 

• список «Чем наша компания может быть полезна клиентам». 

 

 

4. Бенчмаркинг. 

Проанализируйте визитные карточки, которые вам когда-либо вручали. 

Посмотрите примеры в интернете. Скопируйте понравившиеся идеи. 

 

Прочитайте книгу Дмитрия Турусина «Горячая десятка: ключевые точки контакта 

коммерческой компании» – там очень хорошо рассказано, как сделать визитную 

карточку визиткой-вау. 

 

5. Улучшаем постоянно. 

Регулярно спрашивайте себя, что еще можно предпринять, чтобы улучшить 

визитную карточку. Не скупитесь. Еще раз напомним: визитка – главное оружие 

менеджера по продажам. 

 

 

6. Должность важна. 

Повышайте статус сотрудников отдела продаж при печати визиток (не менеджер 

по продажам, а ведущий менеджер по продажам, территориальный менеджер или 

вице-президент). Это помогает в продажах. 

 

 

7. Онлайн-карточка. 

Подстрахуйтесь заранее: создайте себе визитку (пока бесплатно) на сайте 

www.up5.it 

 – и она всегда будет у вас в смартфоне на случай, если вы забыли бумажные. 

 

 

 

Игорь Манн 

: «Еще одна идея – сфотографируйте вашу визитную карточку. 

 

Если вам потребуется визитка, а напечатанных под рукой не окажется, вы быстро 

найдете эту фотографию в вашем смартфоне и сможете предложить вашему 

собеседнику ее переснять или отправить ему фотографию по почте». 

 

 

 

 

18. Подарки и сувениры 



 

Помогает: 

• «растопить лед» при встрече; 

• запомниться; 

• создать ситуацию, когда клиент вам «должен». 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Оценить тяжело – многое зависит от ситуации. Порой идею для VIP-подарка неделями 

ищут и команда продаж, и команда маркетинга в полном составе. 

Как использовать 

В маркетинге принято делить подарки: 

 

• на «раздатку» (недорогие вещи: флешки, ручки, карандаши, магнитики, брелки, 

зажигалки…); 

 

Как быстро летит время… и как меняется ценность некоторых вещей. Флешка еще 

недавно была хорошим подарком, а сейчас это просто «раздатка»… 

 

• на сувениры (стоимостью до 50 долларов); 

• на подарки; 

• на VIP-подарки (стоимостью свыше 200 долларов). 

 

 

Константин Панин 

: «В агентстве “Акцент-реклама” мы используем другую классификацию: 

 

1) промопродукция, или рекламные подарки. Отличительная особенность – 

массовость; 

2) бизнес-сувениры, или корпоративные подарки, они же деловые подарки. Как 

правило, заказываются для узкой группы контактных лиц, с учетом особенностей 

этой группы; 

3) VIP-подарки. Заказываются, как правило, единично, под конкретную персону 

(группу VIP-лиц); 

4) элементы фирменного стиля – также относятся к сувенирной продукции. 

Особенность в том, что ее «потребляют» не клиенты, а сотрудники компании. 

Здесь и фирменный значок в лацкане пиджака, и персонализированный 

ежедневник, маркеры, блокноты, ручки…; 

5) наградная продукция. Позволяет поздравить и поощрить лучших и устыдить 

худших (для одного из банков мы как-то сделали классную штуку – гнилую 

калошу, прибитую к шикарной лакированной деревянной подставке с 

металлическим декором. Семь таких калош ежемесячно вручались представителям 

худших филиалов. Эффект был… 

Важно! Все пять категорий обладают принципиально разным функционалом, 

особенностями заказа, сложностью выбора и ценой. Первую, четвертую и пятую 

категории я бы отнес к категории заказа “просто”, вторую – “сложность средняя 

или выше средней”, третью – “сложно”. 

Не соглашусь и с градацией по цене. На практике огромная проблема с градацией 

подарков по цене в зависимости от бизнеса и отрасли. К примеру, у одного из моих 

клиентов (оператор связи) VIP-подарок оценивается в категории 800–1500 рублей. 

А у другой компании (крупное строительство) раздатка оценивается в 5000–7000 

рублей, VIP-подарок же может стоить около 1 000 000 рублей…» 

 

Добавим, что Константин заканчивает работу над своей книгой, посвященной подаркам 

и сувенирам, – нам остается ее дождаться. 

 



Вот принципы, которые помогут выбрать вам хороший сувенир или подарок. 

 

 

«Все время перед глазами». 

Идеально, когда подарок всегда на виду у получателя. 

 

Больший «проникающий» эффект имеют подарки, которые ваш клиент использует: 

 

• в офисе (хорошо попасть на рабочий стол); 

• в квартире или загородном доме (спальня, кабинет, кухня); 

• в машине (увы, для многих жителей больших городов машина уже стала вторым 

домом). 

 

Идеальный подарок – тот, который ваш клиент всегда носит с собой. Но придумать и 

сделать такой с каждым сезоном все сложнее. 

 

 

Марина Белоусова 

: «В “Тайле” мы давно отдаем предпочтение полезным подаркам, которые, что 

называется, в хозяйстве пригодятся: банные полотенца, спортивные и 

дорожные сумки, рюкзаки, несессеры (мужские косметички) и т. п. Также у нас 

постоянно есть ходовая сувенирка – костеры (подставки под кружки), сами 

кружки, флешки, ручки, календари». 

 

 

 

В тему. 

Отличный подарок – подарок, вызывающий эмоции, подарок, за который ваш 

клиент поблагодарит вас не один раз. Чтобы сделать такой подарок, нужно хорошо 

подумать и знать увлечения, предпочтения, особенности клиента. 

 

 

«+1». 

Новые подарки всегда «бьют» старые. Высший сорт бьет первый сорт. Б 

о 

льшая функциональность – меньшую. Вкладываетесь в новое, качественное и 

полезное – получаете лучший результат. 

 

Как сделать это лучше 

 

1. Не навреди. 

Например, вы можете с самыми благими намерениями подарить клиенту бутылку 

роскошного арманьяка, а он два месяца как «зашился». Конфуз. 

 

 

Избежать подобного вам поможет CRM (см. 

выше 

). 

 

 

2. Проведите тест 

: посмотрите на выбранный для клиента подарок. Вы сами хотели бы такой 

получить? 

 

Если ответ «да» – подарок, вероятнее всего, хорош. 

 



 

Константин Панин 

: «Очень важно, нравится ли сувенир тому, кто его дарит. Довольно частая 

ситуация: маркетологи сделали что-то, а продавцы считают это “дерьмом”. 

Отсюда – саботаж либо процесс дарения с кислой миной. Вывод: крайне 

желательно слушать мнение продавцов». 

 

 

 

3. Это рекламоноситель! 

Нельзя забывать, что сувенир – это прежде всего рекламоноситель! Часто не важно, 

какой формы кружка (футболка, флешка, магнит, любой другой сувенир) – важно 

то, что на ней написано, какое сообщение передается получателю подарка. 

Поэтому заказываем не «кружку с логотипом», а кружку, передающую нужное нам 

сообщение. 

 

 

4. Дорог не подарок, дорого внимание. 

Создайте правильную атмосферу – например, вручайте ваш подарок VIP-клиенту в 

сопровождении гитариста или скрипача. 

 

 

 

Игорь Манн 

: «Помню, как в приемной у одного бизнесмена, собираясь поздравить его, 

сидели два менеджера – представители благодарного заказчика – и 

пятеро цыган 

. В приемную заглянуло чуть ли не полкомпании, насколько необычным было 

зрелище! А как душевно цыгане пели поздравления! Думаю, бизнесмен это 

запомнил на всю жизнь. Я – так точно». 

 

 

 

5. Сила слов. 

Важны слова, которые будут сопровождать подарок (подумайте, что вы скажете 

при вручении подарка, что напишете в сопроводительной открытке). 

 

 

6. Книга – лучший подарок. 

Так было и так будет. Посмотрите на сайте 

www.m-i-f.ru 

 – какой выбор! 

 

 

7. Расширяем круг. 

Попробуйте подарить подарок тому, кому вы ничего никогда не дарили. Если вы 

работаете с магазином, сделайте подарки не только директору магазина и 

товароведам, но и всем продавцам. Посмотрите на эффект. 

 

 

 

Евгений Землянухин 

: «Думаю, стоит добавить, что подарки можно, нужно и полезно дарить после 

встречи с клиентом. Пример из жизни. Я встречался с собственником 

малайзийской компании-клиента, встреча шла неплохо. На обед он пригласил 

своего сына, также работающего в компании, и тот сказал, что они с отцом 



большие поклонники футбола и каждые выходные играют с друзьями. Я не 

разделяю их увлечение, однако уточнил, какую из российских команд они 

знают. Первой они назвали “Зенит”. По возвращении я заказал самый дорогой 

фирменный мяч “Зенита” и отправил им службой UPS. Это здорово помогло в 

налаживании отношений. С тех пор мы очень хорошо общаемся, а заказы он 

мне присылает на квартал вперед». 

 

 

 

8. Количество и качество. 

Очень важно, чтобы подарки и сувениры всегда были в офисе в нужном количестве 

и необходимого качества. Найдите для этого отличного поставщика, который 

всегда сможет сделать вам нужные подарки «вчера». 

 

 

 

Игорь Манн 

: «Могу “сдать” своего поставщика рекламных сувениров и подарков. Это 

ребята из Самары, компания “Акцент реклама” ( 

ra-akcent.ru 

) – естественно, они работают по всей стране». 

 

 

 

Благодарим Константина Панина за помощь в работе с этой главой. 

 

 

 

 

19. Бизнес-аксессуары 

 

Помогают: 

• показать солидность компании; 

• отстроиться от конкурентов. 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Зависит от количества и качества необходимых аксессуаров. 

Как использовать 

Бизнес-аксессуары – понятие широкое, мы сузим его в нашей книге до тех предметов, 

которые менеджеры по продажам берут с собой на переговоры. 

 

Аксессу 

а 

р (фр. accessoire от лат. accessorius – «добавочный») – предмет, сопутствующий 

чему-либо; принадлежность чего-либо. Это дополнение к образу или вещи. 

Например, браслеты, шарфы, чехлы для смартфона, сумки… 

 

К бизнес-аксессуарам относятся: 

 

• визитница; 

• записная книжка; 

• ежедневник, планинг; 

• чехол для смартфона/лэптопа/планшета; 

• ручка, карандаш; 

• чехол для ручки, карандаша и пр.; 



• портфель, рюкзак; 

• бейдж; 

• фирменные наклейки; 

• фирменные значки. 

 

Грань между аксессуаром и бизнес-подарком тонка: например, брелок – это и первое, и 

второе. 

Специалисты считают, что наличие единого стиля в компании (в том числе и стиля 

бизнес-аксессуаров) формирует в глазах клиентов и партнеров положительный образ 

компании, подчеркивает ее надежность и целеустремленность. 

Клиенты и партнеры обращают внимание на такие вещи. 

Очень хорошо по этому поводу сказал Михаил Жванецкий: «Встретили меня по 

одежке, проводили тоже плохо». Мастеру верить. 

 

 

Екатерина Уколова 

: «Владелец одной компании-застройщика одел своих менеджеров в синие 

костюмы с элементами фирменного стиля (галстуки, шейные платки), а 

работающих на стройке – в фирменные строительные куртки и каски, выдал 

сотрудникам фирменные ежедневники. 

 

Результат: прозвон клиентов, посещавших объекты, показал увеличение 

узнаваемости бренда с 1 из 10 до 9 из 10. Как следствие, выросли продажи». 

 

Адекватный должности/имиджу компании вид менеджера всегда свидетельствует об 

успешности компании (многие западные и российские компании это понимают и 

требуют определенного дресс-кода). 

 

 

Игорь Манн 

: «Одежда и аксессуары должны соответствовать компании. 

 

 

Продаете финансовые услуги? Топ-менеджер? Хотите карьерного роста? 

Шейте костюм на заказ (рекомендую компанию 

www.indever.com 

). 

 

Работаете с технарями? Никаких костюмов! Только джинсы. 

Розничный магазин? Нужна униформа, дресс-код или хотя бы какие-то элементы 

фирменного стиля (бейдж, галстук, шейный платок, нашивки…). 

Продаете что-то дорогое? Одевайтесь дорого. 

Работаете в компании-дискаунтере? Нужно одеваться попроще». 

 

Как сделать это лучше 

 

1. Внимание мелочам. 

Мелочи, мелочи, мелочи… В бизнес-аксессуарах их множество. Учитывайте все. 

 

• У костюма, сшитого на заказ, одна пуговица на рукавах пиджака должна быть 

расстегнута. 

• В дорогом бумажнике не должно быть отделения для мелочи. 

• На визитнице не должно быть логотипа. 

• А вот записная книжка или планнер могут быть брендированными. 

 

2. Логотип не на всем. 



Как уже отмечалось выше, не все бизнес-аксессуары стоит брендировать. Это 

относится к галстукам, заколкам, кошелькам. Если уж их брендировать, то так, 

чтобы лого не было видно – размещать его где-то на подкладке и мелко-мелко). 

 

 

3. Внимание к деталям. 

Если вы пользуетесь аксессуарами, которые вам подарили, смотрите, к кому вы с 

ними идете. Представьте, что случится, если вы придете в Coca-Cola с блокнотом и 

ручкой, на которых будут логотипы Pepsi-Cola… 

 

 

4. По запросу. 

Заказывайте производство только тех бизнес-аксессуаров, которые просят ваши 

менеджеры по продажам. Главные заказчики – они. Не полагайтесь на свой вкус, 

потребности и предпочтения. 

 

 

 

 

20. Отзывы клиентов 

 

Помогают: 

• ускорить принятие решения клиентом-рационалистом; 

• усилить доверие к компании и ее решениям; 

• склонить чашу весов в пользу вашей компании. 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Первые десять отзывов можно получить за неделю. А вообще их сбор должен стать 

постоянным делом. 

Как использовать 

Сегодня степень доверия к рекламным сообщениям низка как никогда. 

Чему клиенты верят, так это отзывам других клиентов. 

Многие компании используют отзывы – и могут это делать еще эффективнее. Но, как 

ни удивительно, еще есть компании, которые совсем не используют этот инструмент. 

В некоторых ситуациях без отзывов продавать сложнее, а иногда и просто нереально. 

Поставьте в приоритет сбор отзывов и совершенствование работы с ними – окупится 

быстро. 

Как сделать это лучше 

 

1. Хороший классификатор. 

Если отзывов много, начните использовать классификатор – по типу клиентов, по 

сложности решения, по объему инвестиций… Конкретный отзыв всегда работает 

лучше общего, абстрактного. 

 

 

2. Каждому ЛПР – свой отзыв. 

Хорошая идея – получить отзывы разных сотрудников разных подразделений 

одной компании. Это пригодится, когда вы будете работать с разными ЛПР нового 

клиента. 

 

Закрыв сделку по внедрению CRM-системы, можно попросить отзывы у генерального 

директора, коммерческого директора, IT-директора и директора по маркетингу. А если 

использовалась нестандартная схема оплаты – то и у финансового директора. 

 

3. Всегда под рукой. 



Можно разместить отзывы на сайте или «в облаке» – тогда у ваших менеджеров по 

продажам будет доступ к ним с любого устройства в любом месте (где есть 

мобильный интернет) и в любое время. 

 

 

4. Книга отзывов. 

Интересная идея – собрать все отзывы ваших клиентов и напечатать их. Если такая 

книга будет лежать в переговорной и в зоне ресепшен – ее точно будут читать. Вот 

только брать такую книгу с собой на переговоры не очень удобно. Хотя подарком 

она может стать оригинальным (нужно только оставить страницу для отзыва тому 

человеку, которому вы дарите эту книгу). Кстати, такую книгу можно печатать 

каждый год, как Книгу рекордов Гиннесса. 

 

 

5. Чьи отзывы получать? 

Вы можете собирать отзывы: 

 

• покупателей; 

 

Кстати, никто не мешает вам запрашивать отзывы у тех клиентов, которые сейчас 

не работают с вами. Порой это хороший способ возобновить отношения. 

 

• бизнес-партнеров компании; 

• лидеров общественного мнения; 

• журналистов, консультантов, аналитиков. 

 

Список неполон. Как насчет, например, вашего банка, поставщиков, торговых 

ассоциаций, научных институтов? 

Но главное – клиенты. 

 

 

6. Когда и как получать отзывы? 

Хорошая привычка – просить об отзыве каждого клиента, с которым вы работаете 

или закончили работать. Старайтесь получить отзыв как можно скорее – в тот день, 

когда заключена сделка, произведена отгрузка, закончена инсталляция 

оборудования (потом у вас появятся другие задачи, изменятся приоритеты, а у 

клиента произойдут события, которые заслонят положительные эмоции от покупки 

решения вашей компании). 

 

 

 

Игорь Манн 

: «Одна моя знакомая попросту не выпускала клиентов из офиса до тех пор, 

пока они не оставляли ей экспресс-отзывы. Правильный подход. 

 

Я видел ее книгу отзывов (такие книги часто можно увидеть в музеях) – она 

впечатляла и размерами, и количеством записей в ней. И главное – почти все 

отзывы были очень эмоциональны и оригинальны. 

Кстати, отзывам, написанным от руки, доверяют больше». 

 

 

7. По стандартам. 

Заведите стандартное письмо для запроса отзыва. Отсылайте его тем клиентам, 

которые не смогли оставить вам отзыв сразу. Чем конкретнее ваш запрос, тем выше 

вероятность того, что вы получите правильный отклик. Включайте в запрос 

следующие вопросы. 



 

• Почему предпочтение было отдано именно нам? 

• Что вы о нас думаете? 

• Какой результат вы получили (планируете получить)? 

• Кому еще вы могли бы порекомендовать нашу компанию, наше решение? Для чего? 

(Очень хороший вопрос, который может принести вам новых потенциальных 

клиентов.) 

 

8. Не давите. 

Никогда не давите на людей, которых вы попросили об отзыве. Если они 

отказались дважды, больше не повторяйте свою просьбу. 

 

Помните, что сотрудник невысокого ранга зачастую должен утвердить свой отзыв у 

руководителя. 

У руководителей высокого уровня другая проблема – нехватка времени. 

Будьте готовы к тому, что вам заявят: «Мы все подпишем, вы нам только текст 

пришлите». Вариант, когда пишется черновик для дальнейшего редактирования и 

утверждения клиентом, довольно популярен. Вы можете держать такой черновик 

наготове. 

И еще. Вы никому не обязаны платить за отзывы. Отзыв – это реклама не только для 

вас, но и для того, кто его дает (и на это можно упирать, пытаясь ускорить получение 

отзыва). 

 

9. Как оформлять отзыв? 

Уже сами слова «отзывы наших клиентов» привлекают внимание читателей. Но 

этого недостаточно. Чтобы отзывы сработали лучше, при их создании и 

оформлении следует учесть некоторые моменты: 

 

• текст должен быть коротким (можно взять как стандарт 300 слов, которые нужно 

постараться уместить на одной странице)… 

• …и легкочитаемым (попробуйте подход AIDA, разбивайте текст на абзацы, «играйте» 

со шрифтами); 

• старайтесь, чтобы в отзыв вошли конкретные количественные результаты, им 

доверяют больше; 

• подробности, детали, решение сложных проблем и внутренняя информация 

интересны всегда; 

• хорошо, если в отзыве будет указано, что клиент сделал или как сэкономил деньги с 

помощью вашего решения; 

• хорошо, если отзыв включает полную информацию о том, кто его дает; 

 

В идеале отзыв должен быть подписан так: Иван Иванович Иванов, бухгалтер, 

компания «УТП Лимитед», Москва. 

Если клиент не разрешает использовать свое имя, можно спросить разрешения 

указать название компании и должность: бухгалтер, компания «УТП Лимитед», 

Москва. 

В крайнем случае, если нет возможности привести ни имя, ни название компании, 

следует указать хотя бы город. 

 

• вы можете включить в отзыв фотографии – они значительно увеличивают его 

эффективность. 

 

10. Что делать после того, как отзыв от клиента получен? 

Попросите у клиента разрешения использовать отзыв (если вы не оговорили это 

заранее). 

 

В некоторых случаях лучше получить письменное разрешение (сохраните его). 



Обязательно поблагодарите клиента за отзыв. Он сделал для вас и для вашей компании 

большое дело, напишите ему электронное письмо или позвоните. 

Когда вам потребуется личная рекомендация или обновленный отзыв клиента, вы 

получите их с большей вероятностью (и быстро). 

 

11. Где использовать отзывы? 

Соберите их в одном месте: 

 

• можно сложить бумажные листы в папку «Так говорят клиенты», «Отзывы» и т. п.; 

• можно разместить на сайте, в брошюрах, каталогах и других печатных рекламных 

материалах, в рекламе в прессе, в прямой почтовой рекламе, в коммерческих письмах, 

пресс-релизах, аудио– и видеоматериалах; 

• в коммерческих предложениях, заявках (документах) на участие в торгах или тендере 

(RFP – request for proposal). 

 

12. Что делать с критическими отзывами? 

Если клиенты указывают на ваши недостатки – радуйтесь. Увидев «узкие места», 

вы сможете их «расшить». 

 

Конечно же, если весь отзыв отрицательный, то поблагодарите клиента, но не 

используйте этот текст. 

А если там есть и позитив, и негатив, я бы рекомендовал включить такой отзыв в 

работу. Ведь верить ему будут намного больше, чем целиком положительному. А про 

недостаток вы можете сказать: «Это мы уже устранили». 

 

13. Чьи отзывы лучше использовать – звездных клиентов или рядовых 

покупателей? 

 

Это зависит от бизнеса. Некоторым лучше использовать отзывы простых людей, а 

другим – делать упор на звезд. 

А некоторые бизнесы должны сочетать оба подхода. Ресторан, например, может 

использовать и отзывы простых посетителей, и отзывы «селебритиз». 

 

 

Игорь Манн 

: «Я однажды обедал в небольшом ресторанчике около Ярославля. Там бывали 

космонавты, эстрадные звезды, другие знаменитости – одна стена целиком 

была увешана их фотографиями с автографами и отзывами. А другая стена 

была утыкана простыми визитными карточками обычных людей, которые там 

завтракали, обедали или ужинали. И я оставил свою карточку. 

 

Так накапливается масса визиток – фактически отзывов. 

Если бы ресторан был плох, никто бы их не оставлял, и посетители это понимают. 

Однако другие рестораны, в которых мне доводилось бывать, вывешивают только 

фотографии звезд, сделанные в заведении, с их автографами. 

Владельцы, управляющие решают, что лучше. И уже понятно, что первое 

заведение – демократичное, а второе – пафосное. 

Отзывы, которые вы используете, – это сигнал потенциальным посетителям и 

покупателям». 

 

 

14. Попробуйте сделать видеоотзывы. 

Говорят, что одно изображение стоит тысячи слов. Представляете, какой эффект 

будет иметь видеоотзыв? А функция видеосъемки есть практически в каждом 

современном телефоне и фотоаппарате. 

 



 

 

Игорь Манн 

: «Сейчас очень популярно селфи. А как насчет того, чтобы сделать 

видеоселфи – отзыв с клиентом? Встаете рядом с ним, вместе улыбаетесь в 

камеру, он рассказывает о работе с вами, вы счастливо улыбаетесь и киваете 

головой… Я гуглил, пока такого не делал никто. Вы можете войти в историю». 

 

 

 

15. Вживую. 

В исключительных случаях можно организовать личное общение потенциального 

клиента с клиентом, с которым вы уже работали и который оставил отзыв. 

 

 

 

Виталий Говорухин 

: «Случай из практики: идут переговоры с самарским клиентом. ЛПР прочитал 

письменный отзыв одного из наших клиентов, который мы приложили к 

коммерческому предложению. Компании сопоставимы по размеру. Шансы на 

сделку повысились. 

 

Дожимаем: сейлз предложил дать контакты директора компании, с которой мы 

работали, чтобы наш потенциальный клиент позвонил и спросил, как мы в деле. 

ЛПР воспользовался этим предложением, и мы заключили контракт». 

 

 

16. За деньги. 

Можно замотивировать сотрудников отдела продаж получать отзывы от клиентов. 

Каждый отзыв обойдется в 500–1000 рублей. 

 

 

 

Екатерина Уколова 

: «Можно последним этапом процесса продаж сделать отзыв или выставить 

соответствующую автозадачу в CRM на тех клиентов, которые уже подписали 

акты по вашим услугам». 

 

 

 

 

 

21. Калькулятор 

 

Помогает: 

• ускорить принятие решения клиентом-рационалистом (для которого цифры важнее 

эмоций); 

• с цифрами в руках доказать клиенту, что решение, которое он у вас приобретает, 

окупается быстро или быстрее, чем решение конкурентов. Показать факторы, которые 

влияют на срок окупаемости; 

• показать, насколько выгодно ваше решение в сравнении с конкурентами. 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Два-три дня (день-два на создание, день на проверку и «упаковку»). 

Как использовать 



Калькулятор – это особый документ или файл, который вы используете во время 

встречи/переговоров с клиентом. Задавая наводящие вопросы клиенту, вы вносите в 

калькулятор определенные данные и получаете результат, показывающий: 

 

• возврат на инвестиции; 

• срок окупаемости; 

• стоимость пользования; 

• или экономию в сравнении с другим решением или конкурентами. 

 

Ваш собеседник видит все факторы, влияющие на расчеты, и у него нет оснований не 

доверять результатам – они получены из его ответов на вопросы путем прозрачных 

расчетов. Убедили – он покупает. 

Калькуляторы прекрасно работают и на рынке b2c (бизнес для частных покупателей). 

Так, одному из авторов с использованием калькулятора стоимости эксплуатации 

подбирали автомобиль, другому – проектировали баню для загородного дома («Хотите 

подороже (понадежнее)? Подобрать вариант поэкономичнее? Какой у вас лимит по 

энергопотреблению?..») 

 

 

Игорь Манн 

: «Свой первый калькулятор я сделал, работая в дистрибьюторе японской 

компании Konica. Тогда мы продавали дорогостоящие мини-фотолаборатории, 

и многие клиенты хотели знать, когда они окупят свои инвестиции (от 70 до 

120 тысяч долларов, в зависимости от типа оборудования, комплектации и 

стартового набора расходных материалов). 

 

Сначала, основываясь на наших ощущениях, мы говорили, что через год. 

Некоторые верили на слово, но не все. И поскольку сомневающихся было много, 

мы сделали калькулятор расчета окупаемости инвестиций нашего клиента в 

фотобизнес. 

Вот как это работало. 

Мы с клиентом сидели перед экраном монитора, и я задавал ему вопрос за 

вопросом. 

“Какой из трех типов мини-фотолаборатории вы берете?” (Понятно, что я уже 

рассказал, в чем разница и для чего какая хороша…) 

“Сколько приемных пунктов вы откроете?” 

“Сколько будете платить за аренду помещения (помещений)?” 

“Какая будет зарплата у операторов?” 

И т. д., и т. п. – около 30 вопросов. 

Потом я нажимал Enter, и клиент видел цифры “суммарные инвестиции в 

долларах” и “срок окупаемости в месяцах”. 

И тут начиналось самое интересное. 

Клиент включался в игру. 

“А что если я открою не три, а пять приемных пунктов?!” 

“А если мы вот здесь снизим циферку до…?” 

“А вот это, Игорь, давайте вообще уберем…” 

Клиент сам считал экономику своего бизнеса. 

Верил. 

И покупал. 

С тех пор как я научился зарабатывать с помощью калькулятора, он стал одним из 

моих любимых инструментов. Надеюсь, что вы тоже его оцените». 

 

Калькуляторы упрощают и ускоряют процесс переговоров, помогают «дожать» 

оппонента. 

Как сделать это лучше 

 



1. Калькулятор должен быть логичным. 

Только тогда ему будут верить. Все просто, все понятно, одно вытекает из 

другого… Проверьте и перепроверьте все формулы снова и снова. 

 

 

2. Проверьте и перепроверьте 

данные, которые используются в калькуляторе – в частности, когда вы приводите 

цены конкурентов или какие-то известные экономические показатели (курс валют, 

стоимость барреля нефти, уровень инфляции)… Одна ошибка – и у клиента 

пропадет доверие и к расчетам, и к вашему предложению. 

 

 

3. Важна «упаковка» калькулятора. 

Считайте калькулятор рекламным объявлением. 

 

Важны: 

• дизайн (верстка); 

• юзабилити (например, при выборе шрифта учитывайте возраст ваших клиентов 

(общее правило: старше клиент – больше шрифт) и то, что смотреть на калькулятор 

клиент может издалека, с другой стороны стола). 

На случай, если вы не знали: плохо, когда на переговорах вы сидите друг напротив 

друга. Это классическая поза противодействия. Садиться лучше слева или справа от 

клиента. Вот почему в переговорных комнатах стоит использовать круглые столы. 

Не забудьте поставить копирайт и логотип – часто калькуляторы живут своей жизнью, 

«заселяясь» в стопку документов вашего клиента. Их также могут начать активно 

передавать внутри компании – от сотрудника к сотруднику, из подразделения в 

подразделение, из одного города в другой. 

 

4. Учиться! 

Обязательно обучите ваших менеджеров по продажам пользоваться 

калькулятором – мы даже рекомендуем вам принять у них зачет. 

 

Нужно быть уверенным в каждом вопросе, в каждом последующем действии, в каждой 

получаемой цифре, нужно быть готовым ответить на любой вопрос клиента. 

 

5. Онлайн. 

Вы можете выложить калькулятор на сайт (опять же, защитив его копирайтом). Это 

хороший дополнительный сервис, повышающий конверсию целевых действий. А 

если ваши конкуренты еще не используют калькуляторы на своих сайтах – еще и 

конкурентное преимущество. 

 

 

 

 

22. Печатные материалы 

 

Помогают: 

• усилить предложение, которое вы делаете клиенту; 

• продлить эффект присутствия, «зацепиться»: вы ушли из офиса клиента, а печатные 

материалы остались. 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

До месяца и более. 

Как использовать 



Представлять печатные материалы смысла нет – это заслуженный ветеран в арсенале 

инструментов маркетинга для отдела продаж. 

Это, в частности, могут быть: 

 

• каталоги; 

• буклеты; 

• брошюры; 

• листовки; 

• плакаты; 

• календари; 

• визитки; 

• открытки. 

 

Каждый тип печатного материала по-своему хорош – и его тактическое применение 

может дать нужный эффект (см. выше о некоторых из них). 

 

 

Игорь Манн 

: «Один из моих клиентов прямо в сердце поразил своего потенциального 

заказчика набором открыток (речь шла о финансовых услугах). Я их видел – 

сделанные с выдумкой, фантазией, любовью и уважением к деталям, они 

поразили и меня! Хороший печатный материал – олдскульный инструмент, но, 

сделанный правильно, это о-го-го какая сила!» 

 

 

Как сделать это лучше 

 

1. «Жив, курилка!» 

Не стоит поддаваться моде на полный отказ от печатных материалов и перевод их в 

электронный формат. Печатные материалы нужны по многим причинам, в 

частности, потому, что многие ЛПР – люди в возрасте и не готовы воспринимать 

информацию на флешках или в «облаке». 

 

Полиграфисты и сами не сдаются – придумывают новые форматы (например, очень 

интересно смотрятся материалы в формате z-card), совершенствуют процесс печати, 

предлагают дополнительные услуги (например, предпечатную подготовку ваших 

материалов онлайн на их сайтах). 

Попробуйте как-нибудь сходить в крутую полиграфическую компанию или на 

специализированную выставку – найдете для себя много нового и интересного. 

 

2. «Тест мусорной корзины». 

Задайте себе вопрос: «Я оставлю наши печатные материалы клиенту и уйду – что 

он с ними сделает? Оставит на столе или выбросит в мусорную корзину?» 

 

Не стоит делать (и использовать) рекламные материалы, которые этот тест не пройдут. 

 

3. «Спасатели». 

От выбрасывания в мусорную корзину спасут: 

 

• высокий КПД (полезность материала для клиента); 

• оригинальность (это без комментариев); 

• презентабельность (порой рука не поднимается выкинуть в корзину дорого 

выглядящий печатный материал). 

 

 



Есть еще один трюк: напечатать материал на нервущейся бумаге. Перед тем как 

выбросить листовку, клиент попробует ее порвать, а она – сюрприз! – не рвется. У 

вас появляется второй шанс 

 

. 

 

 

 

 

23. Корпоративный журнал 

 

Помогает: 

• возникновению дополнительного контакта с клиентом – существующим и 

потенциальным; 

• создать репутацию солидной компании; 

• остаться «в памяти» (на столе заказчика) – при условии хорошей печати и 

интересного контента. 

Сложность 

Высокая. 

Трудоемкость 

Очень трудоемкая работа, даже если делать журнал ежеквартально. 

Ежемесячный журнал потребует отдельного сотрудника (возможно, не одного) или 

аутсорсинга этой услуги. 

Как использовать 

Корпоративный журнал – крутая вещь. Но, к сожалению, хороший корпоративный 

журнал могут позволить себе только очень большие компании (а плохой, понятно, 

делать не стоит). 

Корпоративный журнал – это ежемесячное или ежеквартальное издание с интересным 

контентом – статьями, рубриками, колонками специалистов и/или приглашенных звезд, 

интервью, инфографикой, репортажами… и, как же без нее, рекламой. 

Как правило, корпоративные журналы печатают в типографии (и желательно в 

хорошей). 

Делают такие издания с оглядкой на лучшие образцы популярных развлекательных и 

первоклассных деловых журналов. 

В подготовке журнала принимают участие многие сотрудники компании, а драйвером, 

как правило, является PR-служба или отдел маркетинга. 

Корпоративные журналы можно рассылать постоянным или потенциальным клиентам. 

Или раздавать на выставках, семинарах, круглых столах, конференциях. Они должны 

лежать в переговорных комнатах и в зоне ресепшен. Их можно отправлять бизнес-

партнерам (посредникам). 

И, главное, их можно и нужно использовать на встречах с потенциальными или 

текущими клиентами – дарить, оставлять, ссылаться на материалы в журнале на 

переговорах и встречах. 

Не сомневайтесь – корпоративные журналы работают, хоть это и дорогое 

удовольствие! Их бы не делали, если бы от них не было отдачи! 

Как сделать это лучше 

 

1. Можно схитрить 

 – делать не корпоративный журнал, а ньюслеттер. Это намного экономичнее и 

проще. Дословно, ньюслеттер – это «новостное письмо», оно рассылается по 

электронной почте по подписке: раз в неделю, два раза в месяц, ежемесячно и 

иногда ежеквартально. У ньюслеттера тоже есть своя структура, но делать его 

гораздо проще и дешевле. 

 

 

2. Подписка. 



Предложите клиентам «подписку» (естественно, бесплатную) на ваш 

корпоративный журнал. Таким образом вы сможете наладить регулярный контакт с 

клиентами, и они не пропустят интересный полезный контент. 

 

 

3. Закладки. 

Попробуйте на встречах использовать закладки к интересным материалам. 

Говорите: «Думаю, вам это может быть интересно. Прочитайте потом». 

Показываете статью с закладкой и оставляете клиенту. С высокой степенью 

вероятности он ее прочитает. 

 

 

 

Игорь Манн 

: «Когда я работал в одной телекоммуникационной компании, у нас был 

классный корпоративный журнал, который выходил на английском языке и 

распространялся во всех странах присутствия компании. 

 

В одном из выпусков наш маркетинговый аналитик нашел интересную статью о 

том, что в Бразилии один из операторов связи на нашем решении сделал услугу, 

пользующуюся большим спросом у местных абонентов. Она позволила оператору 

значительно увеличить свой ARPU (средний чек). 

Мы показали статью менеджеру, который работал с одним из российских 

операторов связи – и он сразу же переслал ее своим клиентам в компании-

операторе. Не прошло и месяца, как он заключил контракт на “бразильское” 

решение». 

 

 

4. Авторы-клиенты. 

Можно активно работать с бизнес-партнерами и клиентами как источником 

контента. Они могут давать интервью, комментарии, быть героями рубрик и даже 

авторами колонок. 

 

 

5. Онлайн. 

Если бюджета на печать нет, можно сделать онлайн-версию журнала. Да, такой 

журнал не оставишь на столе у клиента и не подаришь при встрече. Да и не все 

клиенты любят читать онлайн-журналы. Но при отсутствии бюджета – это вариант. 

 

 

 

 

24. Годовой отчет положительных эмоций 

 

Помогает: 

• вам на переговорах с новыми клиентами – склонить чашу весов в свою сторону; 

• существующим клиентам – увидеть полную и понятную картину всего хорошего, что 

вы сделали для них за год. 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Неделя максимум. 

Как использовать 

Очень часто менеджеры по продажам рассказывают потенциальным клиентам, какая 

компания молодец, говорят: «Мы многое делаем для наших клиентов»… не предъявляя 

никаких доказательств. 



С годовым отчетом положительных эмоций эти заявления уже никогда не будут 

голословными. 

 

 

Анна Турусина 

: «Идея создания годового отчета родилась у нас, когда мы как консультанты 

работали с “Банком Европейский” в Калининграде. 

 

Банкам положено делать финансовые годовые отчеты. 

“Банк Европейский” имел отличные финансовые показатели, но, к сожалению, в 

этом отчете нельзя было рассказать, сколько всего хорошего банк сделал за 2012 

год для своих корпоративных и частных клиентов (позиционирование “Банк 

положительных эмоций” обязывало делать много хорошего). 

И тут нас осенило! 

“Как насчет идеи сделать годовой отчет положительных эмоций для ваших 

корпоративных клиентов?” – спросили мы команду маркетинга банка. 

Идея была принята благожелательно – и через месяц в PDF был сверстан первый 

годовой отчет, в который вошло более 30 приятных вещей, активностей и 

программ, созданных за год для клиентов банка. 

Менеджерам коммерческого блока инструмент пришелся по душе! 

Они рассылали его существующим и новым клиентам банка. 

Они показывали и комментировали его на переговорах с новыми клиентами. 

Сотрудники службы маркетинга банка продолжали делать такой отчет несколько 

лет подряд, все выше и выше поднимая планку в обслуживании клиентов. 

Документ работал!» 

 

Сделайте свой годовой отчет положительных эмоций. 

Вы сможете использовать его в работе с существующими клиентами (рассылая его в 

конце года, подводя итоги работы). А главное, он будет очень полезен на переговорах с 

клиентами потенциальными, которым вы сможете показать реальные активности для 

клиентов компании. 

В то время как ваши конкуренты отделываются общими словами – вы конкретны и 

убедительны благодаря годовому отчету положительных эмоций. 

Как сделать это лучше 

 

1. Структура. 

Важна правильная логика и четкая структура отчета. Подумайте, на какие блоки вы 

можете разделить все то, что вы сделали для ваших клиентов. Например, это могут 

быть разделы: 

 

• маркетинг; 

• сервис; 

• IT; 

• обучение; 

• программы лояльности… 

 

2. Дизайн! 

Сделайте его понятным, ярким и привлекательным – не скупитесь на позитивный 

дизайн. Само название отчета обязывает! Не стоит печатать годовой отчет 

положительных эмоций в черно-белом варианте. 

 

 

3. Пересчитайте. 

Используйте сквозную нумерацию. Вы можете так и назвать свой отчет: «34 

приятности, которые мы сделали для наших клиентов в 2016 году». 

 



 

4. Традиция. 

Пусть годовой отчет положительных эмоций станет традицией. Тут вам пригодится 

сквозная нумерация (см. выше) – постарайтесь в следующем году сделать еще 

больше «плюшек» для ваших любимых клиентов! 

 

 

5. Не мелочитесь. 

Не стоит включать в отчет мелочи. То, что вы сделали и о чем пишете, должно 

быть значимым для ваших клиентов. 

 

 

6. Шире круг. 

Подумайте, как вы можете сообщить о своем годовом отчете положительных 

эмоций как можно большему количеству потенциальных клиентов. 

 

• Выложить его на сайт? 

• Сделать пресс-релиз? 

• Использовать социальные сети? 

 

7. Каждому свое. 

Клиент – понятие широкое. Как насчет того, чтобы сделать годовой отчет 

положительных эмоций для бизнес-партнеров? Для поставщиков? Для прессы? А 

для сотрудников? (Предложите эту идею вашему HR-директору.) 

 

 

8. Без привязки. 

Не обязательно привязывать годовой отчет к концу календарного года. Вы можете 

составить его в любой момент (но середина января – самое удачное время для его 

распространения). 

 

 

 

 

25. Презентация о компании 

 

Помогает: 

• дать потенциальным клиентам необходимую информацию; 

• показать компанию во всей красе; 

• отстроиться от конкурентов. 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

До недели. 

Как использовать 

Практически всегда на первой встрече с потенциальным клиентом требуется рассказать 

о компании. Лучший способ сделать это – презентация о компании (корпоративная 

презентация). 

Большинство компаний делает презентации скучно и однообразно. Постарайтесь 

создать такую, чтобы клиенты – без вопросов – сказали: «Так, что нужно сделать, 

чтобы купить это у вас?» 

 

 

Игорь Манн 



: «Один из моих клиентов попросил сделать такую презентацию, чтобы 

потенциальные клиенты аплодировали выступающему стоя. И мы ее сделали 

(спросите меня при встрече про слайдокупюры». 

 

 

Как сделать это лучше 

 

1. Обратитесь к профи. 

Если есть возможность, наймите профессионалов, которые сделают классную 

презентацию о вашей компании. Возможно, это будет дорого, но это окупится. 

 

 

Рекомендуем, если вам нужно сделать вау-презентацию, обратиться к Алексею 

Каптереву. 

 

 

2. Без слайдов. 

Удивите клиентов: в то время как другие компании усыпляют слайдами, выступите 

без них – используя видео, флипчарт, реквизит, модели (модели, а не моделей. 

Хотя в некоторых бизнесах… мы еще будем говорить о красивых девушках…). 

 

 

3. Другие форматы слайдов. 

Помимо PowerPoint есть KeyNote, Prezi, ProShow Producer, PowToon, SlideRocket, 

PiktoChart… и это далеко не полный список. Но и возможностями PowerPoint, если 

копнуть поглубже, можно удивить почти любого слушателя/зрителя. 

 

 

4. Другая подача материала. 

Можно уйти от скучной и надоевшей подачи материла в формате «слайдомета»: 

вот мы, вот наша история, наши награды, наши решения… Попробуйте 

вдохновиться выступлениями спикеров TED. Рискните сделать презентацию в 

формате печа-куча или Ignite! 

 

 

Печа-куча – это 20 слайдов, которые нужно рассказать за 6 минут 40 секунд – на 

каждый слайд у вас всего 20 секунд. Готовить такую презентацию сложно, но 

смотрят ее не отрываясь! 

Ignite! – формат еще динамичнее. У вас всего 20 слайдов и 15 секунд на каждый. 

 

 

 

 

26. Презентация о решениях 

 

Помогает: 

• детальнее рассказать о своем решении (продукте или услуге); 

• лучше запомниться, особенно клиентам-визуалам; 

• в печатном виде – остаться на столе у клиента напоминанием о встрече. 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Неделя-две. 

Как использовать 

Невозможно представить современную деловую встречу или переговоры без 

презентации о решении (другое ее название – продуктовая презентация). Практически 



каждый менеджер по продажам на встречах с клиентами использует ноутбук 

(показывает презентацию на нем или через проектор) или распечатанную презентацию 

о продуктах/услугах компании. 

Презентацию показывают, на нее ссылаются, с ней работают (например, на ходу 

добавляя замечания/комментарии клиентов, делая в ней заметки/пометки). 

Менеджеры по маркетингу могут помочь менеджерам по продажам сделать 

первоклассную презентацию – не у каждого есть необходимые навыки, чтобы сделать 

это самостоятельно. 

Есть презентации красивые и безобразные. 

Есть полезные и бесполезные. 

Есть динамичные и затянутые. 

Есть презентации-диалоги и есть презентации-монологи. 

Сделайте правильный выбор, когда будете готовить слайды. 

Как сделать это лучше 

 

1. Вложитесь. 

Делайте презентацию все лучше и лучше. Как говорится, у вас не будет второго 

шанса произвести первое впечатление. Сделали первую версию презентации – 

протестировали, улучшили, снова протестировали и снова улучшили… и так 

постоянно. 

 

 

 

Игорь Манн 

: «Когда-то я прочитал, что в исследовании The 3M/Wharton School были 

получены такие данные: “Если вы делаете презентацию со слайдами, то с 

вашим предложением согласится на 43 % больше потенциальных клиентов и 

они будут готовы платить на 26 % больше за тот же самый продукт”. 

 

43 %! 26 %! Я в таком случае очень бы постарался…» 

 

 

 

Евгений Землянухин 

: «С моей точки зрения, хорошая презентация вашего решения на первой 

встрече – это минимум 50 % дальнейшего успеха. Она обязана быть wow! 

 

 

Пример из жизни. Несколько лет назад мы решили возобновить завоевание 

одного из самых сложных для себя рынков. Сложных по причине большого 

количества местных поставщиков-конкурентов и сытых клиентов, которым 

“ничего не надо”. Задача состояла в том, чтобы пробудить интерес к нашей 

продукции и получить согласие на тестирование образцов. По счастливой 

случайности за три недели до поездки я впервые посмотрел на YouTube 

презентацию первого iPhone (2007). Моим эмоциям не было предела, и я понял, 

что формат презентации и манера подачи материала Стива Джобса – это то, что 

надо. Я скопировал все, что смог. За свои деньги нанял независимого 

дизайнера (в компании на тот момент не было штатного) и через две недели 

получил то, что хотел. Результат превзошел ожидания. На некоторых встречах 

примерно на третьей минуте презентации меня прерывали, чтобы позвать 

коллег, и просили подождать, пока те не придут. Мы посетили девятерых 

клиентов. Семеро заказали образцы. Отличная статистика. Рекомендую книгу 

“iПрезентация” Кармина Галло 

[14] 

». 

 



 

 

2. Проверка всех систем. 

Презентация может быть хороша по содержанию – но одна грамматическая ошибка 

или неправильная цифра способна все испортить. Проверяйте каждый слайд, 

каждую строчку, каждое слово и каждую цифру. 

 

 

3. Единый стиль. 

Хорошо, когда презентации сделаны в едином стиле с использованием фирменных 

элементов. 

 

 

4. Тайминг. У клиента может быть целый день на вашу встречу, но, возможно, 

времени у него, наоборот, в обрез. Это нужно учитывать. 

 

 

Помогите коллегам из отдела продаж сделать три варианта презентации: 

 

• макроформат (для никуда не спешащих клиентов, например на час); 

• мидиформат (презентация на полчаса); 

• микроформат (презентация на 10–15 минут). 

 

Лучше помучиться, делая разные версии презентаций, до встречи с клиентом. Зато на 

встрече, задав вопрос «Сколько у нас времени?», менеджер по продажам быстро 

выберет нужный формат, не утомит собеседника слайдами и не будет раздражать 

быстрым их пролистыванием, чтобы уложиться в отведенное время (да и впечатление 

своей домашней подготовкой произведет нужное). 

 

 

 

 

После встречи с клиентом 

 

 

Ассортимент инструментов, которые менеджеры по продажам могут использовать 

после встречи с клиентами, невелик. 

Вы можете подготовить для коллег: 

 

 

•  

письмо по следам встречи 

(follow up), необходимое, чтобы напомнить клиенту о себе и резюмировать 

результаты договоренностей); 

 

 

•  

договор 

(если его делает не маркетинг, а юристы с коммерсантами, он получается сложным 

и пугающим); 

 

 

•  

отчет о встрече 

, чтобы им проще было зафиксировать результаты договоренностей с клиентами. 

 



 

Давайте разбираться, как создать инструменты этого блока наилучшим образом. 

 

 

 

27. Письмо по следам встречи (follow up) 

 

Помогает: 

• приятно удивить клиента; 

• резюмировать достигнутые договоренности, ссылаться на них при дальнейшей работе 

с клиентом; 

• «дожать» клиента до нужного результата (следующего шага в воронке продаж). 

Сложность 

Средняя. 

Трудоемкость 

Два-три дня. 

Как использовать 

Сложно найти бизнес, в котором нет деловых встреч, переговоров, совещаний и 

рабочих обсуждений. 

 

 

Игорь Манн 

: «Недавно открыл для себя новый термин – стиринг (не стыринг!). 

 

Стиринг – это встреча, на которой присутствуют топ-менеджеры компании 

(Steering committee)». 

 

Многие компании уже ввели за правило вести протоколы рабочих встреч – это 

действительно помогает в работе. 

Можно приобрести еще одну хорошую привычку – оперативно делать письма-follow up 

(или «письма после встречи»). Оперативно – значит в течение нескольких часов после 

встречи (а еще лучше в течение часа): быстрый follow up – доказательство 

профессионализма компании. 

В таком письме вы благодарите клиента (сотрудника/сотрудников) – по электронной 

почте, в переписке в мессенджерах или в социальной сети – за продуктивную встречу, 

резюмируете достигнутые договоренности, а главное, сообщаете о следующем шаге по 

воронке продаж (например, вы начинаете готовить договор или уже выставили счет на 

оплату и ждете, когда придут деньги). 

Удивительно, но такие письма практикует не более 1 % компаний. 

 

 

Игорь Манн 

: «Я практически всегда после встречи с потенциальным клиентом пишу 

электронное письмо с заголовком “По следам встречи”. 

 

Мне как консультанту это сильно помогает». 

 

Сделайте шаблоны таких писем для отдела продаж. 

Как сделать это лучше 

 

1. Шаблоны. 

Шаблонов нужно несколько – от простых («Спасибо за продуктивную встречу! Как 

мы договорились: …») до структурированных (при создании таких писем можно 

ориентироваться на образцы протоколов рабочих встреч, ведущиеся по схеме 

«обсудили – решили»). 

 



 

2. Копирайтинг 

 – наше все. Проведите небольшой мастер-класс по копирайтингу для менеджеров 

по продажам. Они должны не только хорошо говорить, но и отлично выражать 

свои мысли письменно. 

 

 

3. Имя, имя, имя. 

Карнеги учил нас, что «имя человека – самый приятный для него звук». Не 

забываем это. Используем имена клиентов в follow up письмах – делаем им 

приятно. 

 

 

4. Контент. 

Сейчас можно использовать в переписке с клиентом не только «буковки», но и 

аудио-, видеоматериалы (предупредите собеседников, если будете делать 

аудиозапись вашей встречи), фотографии, графики и другой контент. 

 

 

5. Будьте готовы! 

Иногда после follow up письма исходная клиентская задача может измениться. 

 

 

Клиент сказал одно. Вам послышалось другое. Записали еще как-то иначе. А у клиента 

при прочтении протокола встречи вдруг появляется совсем новая точка зрения (инсайт, 

однако!). Но вы все равно на одной волне – пусть и не на той, которая подразумевалась 

на встрече. Вот вам и еще одна польза follow up писем. 

 

 

 

28. Договор 

 

Помогает: 

• ускорить цикл сделки и быстрее получить деньги. 

Сложность 

Высокая. 

Трудоемкость 

Неделя (а то и больше – зависит от того, насколько отзывчивы ваши юристы). 

Как использовать 

После достижения устных договоренностей на переговорах мы переходим к стадии 

заключения официального договора. 

Менеджеры по продажам пытались продемонстрировать клиенту, что они классные 

парни, а ваша компания вообще «красавчик». И вот клиент запрашивает договор, вы 

его высылаете… и отношения становятся заметно прохладнее – что неудивительно, 

если договор отпугивающий, враждебный. 

По тому, как выглядит договор коммерческой компании, ей можно поставить диагноз. 

Есть жесткие договоры – длинные, запутанные, с кучей юридических терминов, в них 

используется мелкий шрифт, они насыщены множеством «засад» и изобилуют 

оговорками. 

А есть договоры «дружбы и сотрудничества», например «мы делаем – вы платите» (или 

наоборот). 

Понятно, что в последних есть свои риски, поэтому нужно постараться найти с 

юристом / юридическим отделом некий компромисс, например: 

 

• договор на две страницы; 

• классный дизайн (да-да, дизайн – о нем ниже); 



• простой текст; 

• крупный шрифт одного вида; 

• никаких «звездочек». 

Как сделать это лучше 

 

1. Дизайн рулит. 

У Тома Питерса есть классная книга «Дизайн» 

[15] 

. Прочитайте ее – вдохновитесь. 

 

 

 

Игорь Манн 

: «Возьмите для примера стандартный договор компании “Билайн”: работая в 

телекоммуникационной компании “Арктел”, я практически скопировал его для 

своей компании. Но сделал более привлекательным для клиентов и сократил 

вдвое. Результат – срок заключения договоров сократился в несколько раз». 

 

 

 

2. Краткость – сестра подписания. 

Чем короче договор, тем быстрее вы его заключите. Не стоит переписывать всю 

законодательную базу Российской Федерации. 

 

Сокращайте, что можно (например, пишите «РФ» вместо «Российская Федерация»). 

Удаляйте ненужное (вы не поверите, вычеркнуть без ущерба для дела можно чуть ли не 

половину текста). 

Оптимизируйте текст максимально. 

 

3. Не изобретаем велосипед. 

Отличные примеры документов есть на сайте Центра управления законом 

Владимира Беляева ( 

http://outlaw.center/ 

). 

 

 

 

 

29. Отчет о встрече 

 

Помогает: 

• «помнить все»: результаты встречи, достигнутые договоренности, информацию и 

нужные детали об участниках встречи, услышанные новости рынка… 

• пополнять информацией вашу CRM-систему. 

Сложность 

Небольшая. 

Трудоемкость 

Максимум неделя (день-два на создание, день-два на проверку с менеджерами по 

продажам) – и первая версия отчета готова. 

Как использовать 

 

Прочитайте отличную книгу Харви Маккея «Как плавать среди акул и не быть 

съеденным заживо» 

[16] 

. 

 



Она прекрасно мотивирует и учит узнавать о ваших клиентах как можно больше. 

 

 

Игорь Манн 

: «В приложении приведены 66 вопросов, ответы на которые Маккей просит 

собирать своих коммерсантов. Посмотрите, какие вопросы релевантны для 

вашего бизнеса. 

 

Будучи коммерческим директором в компании “Фавор-Ф”, я сделал для нашей 

команды продаж список “Манн 33”. 

Маккей прав: личный пример решает все. Не будете собирать информацию о 

клиентах вы, не будут этого делать и ваши сотрудники. 

Сделайте свой список». 

 

Если вам понравится модель Маккея (а мы в этом уверены!), то адаптируйте ее для 

вашего бизнеса, сделайте свой отчет по встречам с клиентами, проверьте его на 

реальность с продавцами – и вперед! 

Проверка на реальность. 

 

1. Понимают ли менеджеры по продажам всю важность информации в отчете по 

встрече, важность каждого вопроса? 

2. Нет ли в форме лишних/ненужных вопросов? 

3. И, наконец, готовы ли продавцы заполнять этот отчет после каждой встречи с 

клиентами? 

Как сделать это лучше 

 

1. Упрощайте. 

Чем проще отчет, тем выше шансы, что менеджеры по продажам будут его 

заполнять. 

 

 

 

Марина Белоусова 

: «У нас каждый менеджер ведет отчеты в Evernote в нашем с ним общем 

блокноте (таковой есть у каждого сотрудника моего ОП). 

 

Правила следующие. 

Не позднее следующего после встречи рабочего дня менеджер вносит в свой 

блокнот в заметку “Встречи” следующую информацию: 

• название компании (+ код контрагента в базе); 

• дата и место встречи (офис клиента, офис “Тайле”, кафе); 

• цель встречи; 

• состав участников с обеих сторон (с внесением в карточку контрагента 

информации о новом контактном лице); 

• результат встречи; 

• комментарии (например, сумма допрасходов)». 

 

 

2. Мотивируйте. 

Поощряйте ваших менеджеров заполнять отчеты (и вводите санкции за их 

саботирование). Особенно это важно в начале использования инструмента. Потом 

заполнение отчета войдет в привычку, да и пользу от его применения менеджеры 

по продажам со временем оценят. 

 

 

 



Екатерина Уколова 

: «У одного нашего клиента – производственной компании – в ходе ведения 

проекта по увеличению продаж обнаружилась проблема: менеджеры не хотели 

вносить данные в CRM. 

 

Мы предложили и реализовали следующее решение: KPI за порядок в CRM (10 % 

от оклада) и отсутствие бонусов за сделки, которых нет в CRM. 

Результат: теперь вся информация есть в CRM. 

KPI за порядок в CRM: 

• отсутствие сделок без задач; 

• отсутствие просроченных задач; 

• комментарии по клиенту заполнены по шаблону; 

• дополнительные поля по клиенту заполнены по стандарту. 

В некоторых CRM есть также возможность заблокировать переход на следующий 

этап, пока не будут заполнены нужные поля». 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Часть II. Чем может помочь отдел маркетинга 

 

 

 

 

Технологии 

 

 

Отнесем к этой группе инструментов все, что связано с интернетом и техникой, которая 

может помочь менеджерам по продажам до встречи, на встрече или после встречи с 

клиентами. 

Таких инструментов семь: 

1) сайт; 

2) социальные сети; 

3) «в смартфоне и на планшете»; 

4) автоподпись; 

5) автоответ; 

6) 8 800; 

7) автоответчик. 

 

 

 

30. Сайт 

 

Должен быть в «базовой» комплектации набора инструментов менеджеров отдела 

продаж. 

На сайт клиент заходит до встречи с вашими продавцами (клиент должен найти то, что 

ему нужно, и впечатлиться сайтом). 

На сайт можно сослаться и заглянуть на него во время встречи с клиентом (хорошо, 

если у сайта есть мобильная версия: никогда не знаешь, с какого устройства клиент или 

менеджер по продажам зайдет на него). Ссылку на нужные материалы сайта можно 

отправить клиенту после встречи. 



 

 

Екатерина Уколова 

: «Был у нас один интересный кейс с производителем холодильного 

оборудования. 

 

Собственник предприятия в беседе упомянул, что сайт компании был сделан аж в 

1998 году – и с этого времени не обновлялся (а на дворе был уже 2015 год). 

На наш вопрос “Почему вы не сделаете новый сайт?” владелец завода показал пять 

аналогичных сайтов конкурентов. Мы настоятельно рекомендовали ему обновить 

сайт, а еще лучше – сделать новый. Через год после завершения проекта он прислал 

фотографии своего нового московского офиса в 200 квадратных метров и написал: 

“Спасибо за рекомендацию, именно новый сайт позволил заработать на этот офис с 

таким шикарным видом”». 

 

 

Делаем сайт 

. 

 

Поэтому постоянно обновляем сайт. 

 

 

Игорь Манн 

: «Рекомендую сделать аудит сайта в компании “ЛидМашина”. Много 

полезного для себя узнаете. И продавать начнете больше и лучше». 

 

 

 

 

 

31. Социальные сети 

 

Маркетеры должны помочь продавцам освоить социальные сети: 

• заводить страницы компаний и сотрудников в нужных социальных сетях (Facebook, 

Professionally, Twitter, Pinterst, «ВКонтакте»…); 

• ловить лиды, добавлять их в CRM; 

• обновлять персональные страницы; 

• отвечать на вопросы, которые приходят через социальные сети, вести в соцсетях 

консультационные продажи, подогревать лид или контакт. 

 

Клиенты нередко заглядывают в соцсети, чтобы понять, с кем предстоит работать 

(интересы, увлечения, недавние события…). 

И, конечно, менеджеры по продажам должны уметь общаться с клиентами через 

соцсети – порой это самый простой способ установить контакт с потенциальным 

покупателем. 

Добавился в друзья. 

Лайкнул. 

Прокомментировал. 

Задал вопрос. 

Поддержал. 

И все – уже, считай, знакомые. 

 

 

Екатерина Уколова 

: «Я фанат работы через соцсети. С их помощью можно поддерживать связи с 

более чем 5000 клиентов – “вживую” так не получится. 



 

Конверсию во встречи после общения с топовыми клиентами можно увеличить с 2 

до 20 %. Соцсети позволяют понимать интересы клиента, быть в курсе его 

новостей и проводить индивидуальные small talk на встрече с ним, подстраиваться 

под клиента и по внешнему виду, и по интересам. 

В одной компании, которая продавала IT-решения компаниям госсектора (казалось 

бы, где тут социальные сети), один из сотрудников по поручению владельца 

добавил в друзья мэра города и руководителей управляющих компаний, лайкнул 

несколько постов и регулярно писал комментарии до встреч с ними. После 

конвертировал в договоры всех участников. 

Так что используйте этот инструмент! 

Я сама активно использую его. Добавляйтесь и спрашивайте!» 

 

https://www.instagram.com/katerina_ukolova 

 

 

https://vk.com/eukolova 

 

 

www.facebook.com/katerina.ukolova 

 

 

 

 

 

32. «В смартфоне и на планшете» 

 

Хорошим подспорьем для менеджеров по продажам будет мобильное приложение, 

игра, программа, позволяющие вовлечь собеседника в процесс обсуждения продажи, 

ускорить и упростить работу с ним менеджера по продажам. 

Менеджер по продажам может с помощью приложения на смартфоне (желательно, 

чтобы устройство имело большой яркий экран) или с планшета продемонстрировать 

продукт/решение во всей красе, интерактивно, с такой детализацией, которую не могут 

дать очень хорошие печатные материалы. 

Если вы даете планшет в руки клиенту, спросите, каким пользуется он. 

Иногда чужая операционная система напрягает (не знаешь, куда тыкать, что нажимать, 

как увеличить масштаб…) – и напряжение передается собеседнику и переходит на 

предмет беседы. А оно вам надо? 

Менеджер по продажам может с помощью приложения рассчитать лучший для клиента 

вариант комплектации прямо во время встречи и даже отправить его с 

планшета/смартфона на электронный адрес собеседника. 

 

 

Анна Турусина 

: «Когда я покупала квартиру, сотрудник отдела продаж использовал 

приложение, с помощью которого мне показали метраж, возможные 

планировки и даже вид из окна. Впечатлило». 

 

 

А еще есть игры/приложения, которые позволяют вовлечь в потребление нужного 

продукта, пропиарить бренд, создать лояльность к нему. 

 

 

Игорь Манн 

: «Мне помогает мое приложение “Фильтры Манна” в AppStore. С его 

помощью можно очень быстро оценить потенциал той или иной идеи. 



 

Мои клиенты могут скачать его (оно бесплатное) и начать оценивать мои же идеи. 

Их затягивает:). 

Кстати, хочу порекомендовать ребят, которые мне его сделали – быстро и 

хорошо, – это компания Apps Group». 

 

В общем, мир стремительно уходит в виртуальное пространство – и вам там нужно 

поскорее оказаться. 

Инструменты маркетинга должны попасть сначала в планшеты и смартфоны ваших 

менеджеров, а потом и в сознание клиентов. 

 

 

 

33. Автоподпись 

 

Менеджеры отдела продаж ежедневно отправляют сотни, а то и тысячи электронных 

писем. И можно сделать так, чтобы эти письма – наряду со своей основной целью – 

работали на продвижение продуктов/услуг компании и увеличение продаж. 

Для этого можно создать подпись, которая будет автоматически вставляться в текст 

отправляемого письма. 

Что может содержать автоподпись: 

• фамилию и имя отправителя, должность с указанием названия компании, 

• номера телефонов (офисный, мобильный); 

• адрес корпоративного сайта; 

• ссылки на skype/аккаунт в социальной сети компании или сотрудника; 

• адрес блога; 

• почтовый адрес компании, адрес офиса (или ссылку на схему проезда, размещенную 

на сайте); 

• и специальное предложение. Помогает продавать именно оно. Письма, как капли – 

камень, точат сознание клиента, пробивают защиту. 

 

Несколько советов. 

• Чем короче текст подписи, тем лучше. Пишите только самое важное. 

• Подпись сработает как маркетинговый инструмент лучше, если она будет 

сфокусированной. Лучше предложить в ней, например, одну конкретную книгу, чем 

написать: «У нас есть десятки полезных книг». 

• Проверьте правильность и актуальность всей информации, размещенной в подписи 

(номера телефонов, адрес, ссылки – рабочие ли они?). 

• Автоподпись можно установить не только на компьютере, но и на смартфоне или 

планшете, с которых вы отвечаете на почту. 

 

Игорь Манн 

: «На моем смартфоне стоит автоответ, который скопировали уже сотни раз. Он 

удачный – одновременно извиняется за меня и продает сервис Krostu. 

 

 

Если вы мне напишете на любой из моих адресов, ответ будет таким: “Отправлено 

с iPhone. Простите за возможные ошибки (текст набирается при помощи 

программы Swypе – рекомендую, кстати 

[17] 

), сокращения и общую краткость”». 

 

 

 

 

34. Автоответ 



 

Автоответ (autoreply) дает возможность дополнительного контакта с потенциальным 

покупателем через электронную почту. 

Клиент пишет вам письмо – и если вы не можете сию минуту ответить сами, то 

автоответ сообщает, что письмо получено и что с ним (клиентом) обязательно свяжутся 

и оперативно помогут. Прекрасная возможность продемонстрировать отзывчивость и 

скорость работы компании. 

Задача маркетинга – подобрать лучшие варианты таких ответов: запоминающиеся и 

неформальные. 

Задача менеджеров отдела продаж – время от времени менять автоответы на своих 

устройствах (смартфонах, планшетах, компьютерах), с которых они отвечают на почту. 

И, конечно, делать то, что обещал клиенту автоответ. 

 

 

Игорь Манн 

: «Однажды я консультировал компанию, которая продавала дома в 

коттеджном поселке. И для менеджеров отдела продаж мы придумали такой 

автоответ: “Спасибо. Ваше сообщение доставлено. Если вам не ответят в 

течение суток, вы получите скидку на дом в нашем коттеджном поселке в 

размере 1000 долларов США. 

 

Если ваше ожидание затянется на два дня, то скидка вырастет до 3000 долларов 

США. 

Представим невероятное: вы прождали трое суток или более, а в ответ тишина? В 

этом случае ваша скидка составит 5000 долларов США. 

Используйте скидку, приобретая загородный дом в нашем поселке”. 

Как вы понимаете, потенциальные клиенты больше не нервничали, если им не 

отвечали, – даже наоборот». 

 

 

 

 

35. 8 800 

 

Включите номер 8 800 для своей компании и убейте нескольких зайцев одним 

выстрелом. 

Заяц раз: подключение номера 8 800 будет заметным для клиентов и партнеров – это 

маленький, но PR-повод. Вы можете сделать пресс-релиз, сообщить своим клиентам об 

этом на сайте или в рассылке, рассказав, почему и для чего вы это сделали. 

Заяц два: большинство покупателей думают, что наличие номера 8 800 – это круто, 

считают его признаком большой компании. 

Заяц три: вы сможете увеличить количество входящих звонков. 

 

 

Игорь Манн 

: «Один мой знакомый, владелец малого бизнеса (пять сотрудников, 

виртуальный офис), с моей подачи купил себе номер 8 800, разместил его на 

сайте и на визитках. 

 

Эффект был потрясающий: количество звонков увеличилось, а партнеры, решив, 

что у него крупная компания, заключали с ним договоры практически с ходу. 

Выводы очевидны. Если у вас компания действительно крупная, но нет услуги 8 

800, это просто несолидно. Если компания невелика, то номер 8 800 прибавит ей 

веса». 

 



Заяц четыре: номер 8 800 не привязан к конкретному месту – клиентам кажется, что вы 

рядом, где бы вы на самом деле ни находились (как часто вы ловили себя на мысли, 

обращая внимание на код телефона из рекламы: «А что это питерская компания у нас 

себя рекламирует? У них что, нет офиса в нашем городе?»). 

С номером 8 800 вы получаете преимущество, которое можно (нужно) подчеркивать в 

своих коммуникациях: вам всегда можно позвонить бесплатно. 

 

Услугу 8 800 сейчас оказывают многие операторы. 

Стоимость услуги невысокая. Простой номер у некоторых операторов можно 

получить даже бесплатно. И, как правило, счета тоже невелики – как ни 

удивительно, клиенты еще не привыкли звонить по таким номерам. 

 

Заяц пять: для клиентов наличие такого номера – это проявление внимания, постоянной 

готовности к обратной связи и диалогу. Так 8 800 и окупает себя: вы получаете не 

только вопросы, жалобы, комментарии, но и идеи. 

Усилить эффект номера 8 800 может красивый номер или номер-слово. 

Красивые номера – это номера, которые легко запоминаются. Например, 111-11-11, 

123-456-7, 100-0-100. Правда, стоят такие номера дорого. 

В номере-слове вы используете буквы (а они есть на клавиатуре практически всех 

телефонов), чтобы помочь клиенту запомнить ваш номер. Например, 123 TAXI, 444 

BANK, 22 BOOKS. 

Такие номера описывают вас, лучше запоминаются и помогают продавать. 

 

 

 

36. Автоответчик 

 

Еще одна маркетинговая задача – сделать так, чтобы после ухода секретаря или при 

большой нагрузке на него (например, в пиковые часы) компания тем не менее 

принимала звонки. 

Проверьте себя «вечерним тестом»: дождитесь восьми вечера и позвоните в свою 

компанию. Что вы услышите? 

Голос живого оператора (звонок переадресован на дежурного менеджера или колл-

центр)? Вам пятерка с плюсом. 

Автоответчик? Вам пятерка. 

Длинные гудки? Вам «двойка». 

При современном уровне развития техники поставить автоответчик очень несложно: вы 

просто меняете настройки вашей цифровой/облачной АТС. 

Запишите приветствие своим голосом. Так, например, делали в студии Артемия 

Лебедева (кстати, приветствие у них было раньше, что называется, прикольным; 

говорят, сейчас оно стало очень крутым…). 

Но, пожалуй, самое известное приветствие – на автоответчике авиакомпании Virgin 

Airlines. Ее основатель – мультимиллиардер Ричард Брэнсон. 

Если вы не сможете сразу дозвониться до оператора, вы услышите голос Брэнсона, 

произносящий примерно следующее: «Здравствуйте, это Ричард Брэнсон. Вы 

дозвонились до авиакомпании Virgin Airlines. К сожалению, все наши операторы 

заняты. Минус нам. 

Чтобы компенсировать ваши страдания, давайте договоримся так. Если наши 

операторы не успеют перехватить ваш звонок в течение 15 секунд, мы сделаем вам 

скидку на билеты в X фунтов стерлингов». 

«15, 14, 13, 12…» – начинает считать Брэнсон. А вы думаете: «Хоть бы не успели… 

Хоть бы не успели!» 

 

 

 

 



Написать 

 

 

Отнесем к этой группе инструментов все то, что отделу маркетинга нужно написать для 

отдела продаж (все-таки копирайтинг – навык скорее маркетера, чем продавца). 

Инструментов в этом блоке всего пять: 

1) благодарственные письма; 

2) поздравления; 

3) приглашения; 

4) R2B; 

5) «почему они не покупают?». 

 

 

 

37. Благодарственные письма 

 

Благодарственное письмо от компании (сотрудника, команды, руководителя или 

акционера) помогает наладить или укрепить отношения с заказчиком. 

 

«Спасибо» – такая редкость сегодня, что его можно заносить в Красную книгу. 

Вы можете написать потенциальному клиенту «спасибо» за прекрасное 

выступление на бизнес-конференции или отраслевом форуме. 

Вы можете поблагодарить клиента за своевременную первую выплату по договору. 

Поводов сказать «спасибо» много – нужно их использовать. 

 

Благодарственное письмо, написанное по шаблону, выглядит как минимум 

неискренним. Поэтому сотрудникам отдела маркетинга лучше создать для продавцов 

список поводов написать партнерам и клиентам благодарственные письма и время от 

времени напоминать об этой задаче. 

 

 

 

38. Поздравления 

 

В жизни всегда есть место празднику. 

А если есть праздники, должны быть и поздравления. 

Поздравительные письма помогают налаживать и поддерживать отношения с 

клиентами, переводят их на менее формальный уровень. 

 

Даже суровый b2b-бизнес (когда компания продает другой компании) на деле – 

бизнес P2P, когда люди продают другим людям (people to people). 

 

Какие бывают праздники? 

 

• Календарные. 

• Профессиональные. 

• Юбилеи. 

• Государственные. 

• Личные. 

• Семейные (множество компаний в России – семейные). 

• Народные. 

• Международные. 

• Религиозные. 

• Корпоративные. 

 

 



Игорь Манн 

: «Мне очень нравятся поздравления компании STA Logistic (мне вообще эта 

компания нравится!). Они такие оригинальные и душевные!» 

 

 

Наша страна – страна сплошных праздников, а значит, не использовать поздравления – 

ошибка. 

 

 

 

39. Приглашения 

 

Порой для клиента важнее сам факт получения приглашения на какое-либо 

мероприятие, чем собственно его посещение. 

Поэтому маркетеры должны помочь коллегам из отдела продаж сделать приглашения – 

классные и по контенту (пишите так, чтобы клиент отпуск перенес ради события, на 

которое вы приглашаете!), и по оформлению (даже в электронном виде). 

Куда можно приглашать? 

Выставка, форум, семинар, презентация, корпоративный праздник, круглый стол, 

конференция, день открытых дверей, юбилей… деловая жизнь дает много поводов 

выслать приглашение партнерам и клиентам. 

Вложитесь в приглашение. 

Даже если клиент не сможет прийти на мероприятие, которое вы организуете, ваш 

маркетинг сработает отлично. Вы напомнили о себе клиенту. 

 

Есть хорошая русская поговорка: с глаз долой – из сердца вон. Нужно постоянно 

напоминать клиентам о себе. 

Во многих бизнесах есть негласное правило: каждый месяц – один уникальный 

контакт с клиентом. Приглашения помогут поддерживать такой ритм. 

 

 

 

 

40. R2B 

 

Это не имя робота из «Звездных войн». 

Reasons to Buy – причины для покупки, так расшифровывается эта аббревиатура. 

Клиенты почти всегда задают вопрос (или задаются им): «Почему я должен это 

купить?» Вот, дорогие маркетеры, и помогите менеджерам по продажам создать список 

причин для покупки вашего продукта или решения. 

 

Проведите для этого мозговой штурм. 

Он сблизит маркетинг и отдел продаж и развеселит всех, если вы постараетесь 

вспомнить все возможные причины для покупки. 

Вы также можете провести опрос существующих клиентов. Спросите их: «Почему 

вы покупаете именно у нас?» Гарантируем неожиданные ответы и открытия! 

 

Чем больше причин для покупки найдете, тем лучше. Только не высасывайте их из 

пальца. Они должны быть значимы для клиента. А финальный документ так и можно 

назвать «-дцать причин купить нашу штучку-дрючку». 

Выложите этот документ на сайт. 

Сделайте красивый PDF-файл. 

Включайте этот блок в буклеты, коммерческие предложения или другие коммерческие 

и рекламные материалы. 

Или напечатайте отдельную листовку. 

 



 

Виталий Говорухин 

: «Можно объединить причины покупки с перечнем ситуаций, когда 

продукт/услуга наиболее полезны. 

 

Например, “настройку веб-аналитики заказывают в тех случаях, когда…”» 

 

 

Еще пример: «За разработкой проекта электрики к нам обращаются, когда: 

• Есть квартира с черновой отделкой, нужно сделать всю электрику с нуля. 

• Необходимо спроектировать электрику в новом доме или коттедже. 

• Приобрели офис и нужно сделать всю электрику с получением акта-допуска. 

• Нужен подрядчик, который сделает все необходимое после капитального 

ремонта». 

 

 

 

 

41. «Почему они не покупают?» 

 

Ответы на этот вопрос нужны для того, чтобы расшить «узкие места» и тем самым 

увеличить продажи. 

Это простое упражнение, которое, по нашей оценке, не делает 99 % коммерческих 

компаний. А зря. 

Соберите сотрудников коммерческого отдела, проведите мозговой штурм и найдите 

ответы на один вопрос: «Почему они (клиенты, партнеры) у нас не покупают?» 

Соберите список всех возможных причин, возражений, ограничений. 

Подготовьте сильные контраргументы. Получившимся документом могут пользоваться 

маркетеры (в продвижении) и менеджеры по продажам (при подготовке к переговорам, 

во время переговоров и после их завершения). 

Таких причин может получиться от 15 до 30. Вот некоторые типовые. 

 

1. «Дорого». 

2. «Нет денег». 

3. «У нас другой поставщик. Мы им вполне довольны». 

4. «Мы уже решили эту проблему». 

5. «Мы уже пытались с вами работать…» 

6. «У ваших конкурентов услуга дешевле». 

7. «У ваших конкурентов продукт лучше». 

8. «Я слышал, что ваш продукт еще «сырой». 

9. «Спасибо, мы только на прошлой неделе решили эту проблему с помощью другой 

компании». 

10. «Правила нашей компании – работать только с первоклассными поставщиками. Мы 

не экономим…» 

11. «Спасибо, мы подумаем». 

12. «Вы что, какие закупки? В стране кризис!» 

13. «У меня знакомый работает в компании, конкурирующей с вашей». 

 

Не пропускайте ни одной причины. Пусть в вашем списке будут все-все возможные 

причины «непокупки». 

Смелая идея: покажите получившийся документ десяти вашим самым преданным 

клиентам – попросите проверить, «все ли на месте». Они оценят это, а вы, возможно, 

получите ценные замечания. 

В принципе, хорошая идея – показывать все сделанные вами документы клиентам, и 

потенциальным, и текущим. Хуже не будет. А стать лучше может. Мы же хотим, чтобы 

стало лучше? 



 

 

Игорь Манн 

: «Более десяти лет назад я с большим коммерческим успехом реализовал 

подобный подход в компании “Фавор”. Мы продавали мини-фотолаборатории 

Konica и жестко конкурировали с Kodak, Agfa и Fuji. 

 

Подготовленные нами “вопросы – ответы” позиционировали нас как экспертов 

фоторынка, знающих ответ на любой (без преувеличения!) вопрос. Мы даже порой 

во время переговоров говорили потенциальным покупателям: “Попробуйте задать 

вопрос, который нам еще никогда не задавали, – с нас подарок”. 

И неслучайно слоганом нашей компании были слова “Самое подготовленное 

предложение”. 

“Домашние заготовки” на возражения клиентов всегда помогали нам, обеспечивая 

не только хорошую репутацию, но и рост продаж». 

 

Аргументы и контраргументы должны от зубов отскакивать у продавцов. Можете 

выборочно проверить некоторых из них, взяв на себя роль въедливого и любопытного 

клиента. 

И еще несколько идей, как можно использовать полученный список. 

Можно разместить эти причины и контраргументацию на вашем сайте – а чего вам 

бояться? 

Или сделать отдельный буклет, основанный на возражениях клиентов и ваших 

контраргументах. Сэкономите время на переговорах – и продемонстрируете, что вы, 

как гроссмейстер-шахматист, думаете минимум на ход вперед. 

 

 

 

 

Сделать 

 

 

Самая большая группа задач и инструментов, которые сложно классифицировать 

иначе: 

• воронка продаж; 

• тендерная заявка; 

• папка продавца; 

• маркетинг-кит; 

• сторителлинг; 

• образцы продукции; 

• умение улыбаться; 

• правильный выбор места встречи; 

• «чай? кофе? сладости?»; 

• лидеры мнений; 

• бестселлеры; 

• новости рынка; 

• клиенты-новаторы; 

• возвращенцы 

• «перехват» 

• награды; 

• перепечатки; 

• «ашипки»; 

• подписка на сервис Krostu. 

 

 

 



42. Воронка продаж 

 

Наша оценка: более 80 % российских компаний не используют концепцию «воронки 

продаж» в своей работе – и, как результат, значительно менее эффективны, чем могли 

бы быть. 

Воронка продаж (sales pipeline) – последовательность этапов процесса продаж. В 

каждой компании процесс продаж делится на этапы по-своему, но его границами 

всегда служат открытие и закрытие сделки. 

Причем «открытие» понимается в широком смысле – это могут быть действия по 

поиску потенциального клиента, а может быть отправка потенциальному клиенту 

коммерческого предложения. 

Закрытие сделки – это получение денег или рекомендации от клиента (уже после 

оплаты). 

Правильно настроенная воронка продаж позволяет контролировать эффективность 

процесса продаж, находить узкие места и «расшивать» их. Объектами внимания могут 

стать холодный звонок, отправка коммерческого предложения, презентация у клиента, 

отправка договора… 

Повышая конверсию успешных переходов от этапа к этапу, вы напрямую повышаете 

продажи и оборот. А если вы не делаете этого, воронка продаж превращается в 

«воровку продаж». 

Воронка продаж работает и тогда, когда ваш бизнес ведется онлайн – полностью или 

частично. 

 

 

Игорь Манн 

: «Однажды мы с ужасом обнаружили, что в компании, которую мы 

консультировали, воронка продаж не используется. 

 

Мы собрали менеджеров по продажам и маркетеров компании, проанализировали 

этапы воронки продаж и стали думать, как улучшать стыки и повышать конверсию 

каждого этапа. 

У нас получилась такая воронка: 

• делаем холодный звонок; 

• высылаем коммерческое предложение; 

• готовимся к встрече; 

• проводим встречу; 

• делаем дожим; 

• заключаем договор; 

• получаем деньги. 

Для каждого этапа воронки мы смогли придумать десятки способов повышения 

конверсии. 

Продажи тут же отреагировали – и начали расти». 

 

В идеале воронка продаж должна быть реализована в виде CRM-программы – тогда ее 

можно контролировать ежедневно. Пересматривать воронку следует ежеквартально. 

Все меняется, должна меняться и воронка, и этапы, и ответственные лица, и – главное – 

меры по повышению конверсии каждого этапа. 

 

 

Екатерина Уколова 

: «Смотрите разные разрезы CRM: каналы продаж, продукты, регионы, 

целевые аудитории, новые/старые клиенты. 

 

Анализируйте причины слабой конверсии в продажу: неэффективные точки 

контакта, неквалифицированный персонал, нет достаточного количества целевых 

клиентов в воронке и пр. 



Работайте с причинами. 

Анализируйте основные показатели воронки: длина сделки, средний чек, конверсия 

из этапа в этап… 

Позвоните в Oy-li, и мы подскажем, что нужно сделать с воронкой именно вашей 

компании». 

 

 

 

 

43. Тендерная заявка 

 

Чем может помочь маркетер в тех случаях, когда менеджерам по продажам приходится 

готовить тендерную заявку? 

Ведь место для креатива здесь, казалось бы, весьма ограниченно. 

Ан нет. 

Мы слышали истории, когда предпочтения были отданы определенным компаниям из-

за цвета скрепок на тендерной заявке или из-за двух слов, дописанных к фразе 

«Коммерческое предложение» (мы их знаем, но не скажем, прибережем для себя). 

Но есть две вещи, на которые точно стоит обратить внимание. 

 

Полное соответствие. 

Несмотря на то что организаторы тендеров в большинстве случаев предоставляют 

образец тендерной заявки, многие компании умудряются оформить ее, мягко 

говоря, некорректно. Результат: недопуск к участию в тендере. 

 

 

Точно в срок. 

Второй косяк – задержка по времени. Тендерная заявка должна быть подана на 

рассмотрение заказчику не позднее срока, указанного в аукционной или 

конкурсной документации – а компания умудряется отправить заявку с задержкой 

на несколько дней. 

 

Маркетинг может помочь отслеживать эти вещи (если бэк-офис отдела продаж не 

может с этим справиться). 

 

 

Игорь Манн 

: «Когда я работал директором по маркетингу в компании “Арктел”, мы 

провели мозговой штурм с отделом продаж на тему “Почему мы не 

выигрываем в тендерах и что можно сделать, чтобы начать побеждать”. 

 

В результате мы генерировали больше трех десятков идей. Одна из них была 

проста и гениальна, и в итоге компания наняла дополнительного сотрудника в бэк-

офис отдела продаж. 

Бывшую учительницу русского языка и литературы. 

Она строго проверяла тендерные заявки – и с этого времени они всегда уходили в 

срок и были оформлены в полном соответствии с нужными требованиями. 

И ошибок в них не было:)». 

 

 

 

 

44. Папка продавца 

 

Папка продавца – внутренний, служебный документ, комплект материалов, которые 

помогают новичкам быстро адаптироваться к работе, а сотрудникам с опытом время от 



времени освежать знания и навыки и использовать материалы папки для увеличения 

продаж. 

Папка продавца – своего рода шпаргалка, в которой собраны материалы, помогающие 

отвечать на вопросы клиентов и дожимать его до сделки. Создание ее – на 100 % задача 

руководителя отдела продаж. Но маркетинг поможет сделать это красиво (да, 

эстетический фактор имеет значение) и ничего не забыть. 

Папка продавца должна быть достойно оформлена – подключите к работе хорошего 

дизайнера. 

Купите в офис переплетчик и ламинатор, чтобы делать папки в твердом переплете и с 

красивой обложкой. Это окупится. 

Если есть бюджет и материалы меняются нечасто, закажите печать в хорошей 

типографии. 

Содержание папки сильно зависит от задач менеджеров по продажам, руководителя 

компании и самой компании. В ней могут быть: 

 

• список основных задач и функции сотрудника отдела продаж; 

• прайс-лист; 

• этапы воронки продаж; 

• стандарты работы; 

• описание клиентов и конкурентов; 

• рекламные печатные материалы; 

• история компании; 

• сертификаты; 

• отзывы клиентов; 

• бланки заказов и договоры; 

• позиционирование компании; 

• основные возражения клиентов и методы работы с ними. 

 

Список далеко не полный, и он сильно зависит от специфики компании и руководителя 

отдела продаж. 

Если компания многопрофильная, сотрудники отдела продаж имеют разную 

специализацию, можно сделать разные «папки продавца». 

Побочный эффект от использования папки продавца: вы снизите риски потери 

уникальных знаний при увольнении сотрудников (конечно, если будете регулярно 

обновлять методические, рекламные и коммерческие материалы для персонала). 

 

 

 

45. Маркетинг-кит 

 

Маркетинг-кит – это уже внешний документ. По структуре примерно та же 

информация, что и в папке продавца, но папку продавца после встречи менеджер по 

продажам забирает, а маркетинг-кит остается у покупателя. 

Папка продавца – это служебная информация, часть которой может быть передана 

покупателю. 

Маркетинг-кит – это в чистом виде папка покупателя. 

 

Процитируем Wikipedia: маркетинг-кит (англ. marketing kit) – комплект 

маркетинговых материалов, которые продают не просто товар или услугу, а 

историю компании. 

 

Маркетинг-кит – способ продемонстрировать потенциальным покупателям, клиентам, 

партнерам, поставщикам, в чем заключается отличие компании от конкурентов. 

Маркетинг-кит также называют продающим каталогом компании. Обычно он 

используется в качестве презентации. Его демонстрируют во время встреч, рассылают 

потенциальным клиентам, партнерам, поставщикам и т. д. 



Маркетинг-кит используется не только для прямых продаж, но и для привлечения 

новых и обучения существующих клиентов, для формирования партнерских 

отношений, а также для построения качественных отношений с поставщиками, иногда 

для информирования СМИ о своих достижениях и событиях. 

Маркетинг-кит включает в себя многое из того, о чем мы уже говорили: 

 

• отличия от конкурентов; 

• перечень продуктов/услуг (продуктовая линейка); 

• кейсы, истории успеха; 

• историю компании; 

• команду топ-менеджеров; 

• список клиентов; 

• благодарности от клиентов и официальных организаций; 

• сертификаты; 

• награды; 

• FAQ… 

 

По сути, маркетинг-кит – это больший по объему и более структурированный, чем 

буклет, материал. А значит, более эффективный. 

Сложности маркетинг-кита: в сравнении с буклетом (минимаркетинг-китом) его 

дольше делать, он дороже в производстве и его надо чаще обновлять. Поэтому еще 

вопрос, нужно ли с ним заморачиваться. 

Маркетинг-кит может быть создан и подан в четырех форматах – самиздат, книга, 

презентация или сайт. 

 

Самиздат 

: вы просто собираете подготовленные материалы в одну папку формата А4. В нее 

всегда можно добавить новые материалы или заменить старые на новые. 

 

 

Книга 

: вы можете напечатать подборку ваших материалов в типографии. Преимущества 

такого формата: книга, как правило, хранится на видном месте, и обычно клиенты 

ее не выкидывают (рука не поднимается!). 

 

 

Презентация 

: вы оформляете маркетинг-кит в электронном виде – в виде презентации (файл 

PowerPoint, KeyNote или PDF) или электронной книги (PDF). 

 

 

Сайт 

: маркетинг-кит оформляется в виде целевой страницы (одностраничник, лендинг, 

landing page). В этом случае клиенту достаточно отправить ссылку на страницу, где 

есть все необходимые маркетинговые материалы. 

 

 

 

Марина Белоусова 

: «У нас есть очень своеобразный материал под названием “Приветственная 

коробка”. Физически это и есть оформленная в корпоративном стиле коробка, 

в которую свободно помещаются материалы формата А4: каталоги, брошюры, 

листовки, а также костер, ручка, CD с электронной версией каталогов. 

Выглядит этот набор очень солидно и оригинально: ни у кого из конкурентов я 

не видела подобного. Получить “Приветственную коробку” можно во время 

встречи с менеджером или запросить у нас на сайте». 



 

 

 

 

 

46. Сторителлинг 

 

Сторителлинг как маркетинговый инструмент появился недавно. Суть его в том, чтобы, 

рассказав покупателю интересную, живую, эмоциональную, яркую и, желательно, 

незабываемую историю, запасть ему в душу. 

Зачем это нужно? Дело в том, что традиционно мы продаем, упирая: 

 

• на факты («Наш продукт купили более 3000 компаний»); 

• на эмоции («Купите, не пожалеете!»); 

• на свидетельства других клиентов («Вот отзыв компании А»); 

• на расчеты («Давайте посмотрим, как быстро вы окупите свои инвестиции»). 

 

Но на это же давят и конкуренты. 

А вот сторителлинг, продажа через истории, – это весьма эффективный инструмент, 

который пока еще взяли на вооружение немногие. 

А ведь ваши продавцы уже рассказывают своим клиентам истории, которые продают: 

«Вот однажды у меня был случай…» 

«Вот неделю назад звонит мне мой давний клиент и говорит “Выручай!”…» 

«Помню, приходит такой невзрачный дядька (его еще не хотели на охране пропускать) 

и приносит с собой во-о-от такой мешок денег…» 

«А вот еще был случай. Приходит вот такая (два раза показывает руками) 

блондинка…» 

Задача маркетинга состоит в том, чтобы поставить рассказывание таких историй на 

поток, отсеять «мусор» (детали про блондинок, например), подвести под него научную 

основу и систематизировать. 

Необходимо, чтобы истории, которые рассказывают опытные менеджеры по продажам 

(«старички»), стали достоянием всех продавцов. Для этого необходимо объявить сбор 

историй, назначить координатора, объяснить условия, установить сроки, правила и 

призовой фонд. 

Объясните, какие истории нужны (помогающие продавать, «зажигающие» клиентов) и 

как они могут попасть в «историческую библиотеку», попросите прислать их в 

письменном виде либо в аудио-видеозаписи. 

Особо яркие истории (там, где рассказчик вовсю использует интонации, мимику и 

жестикуляцию) лучше снять на видео (слава технологиям, сейчас почти у всех есть 

смартфон с функцией «видеозапись»). 

Задайте шаблон, например, такой: 

 

• Ситуация (проблема клиента). 

• В чем была ее специфика. 

• Как я ее решал. 

• Что получил клиент. 

• Выводы. 

 

Исключите «брак» – истории неэтичные (клиент выставлен идиотом), 

неправдоподобные и дурацкие. Для этого следует периодически просматривать 

входящие истории и объяснять авторам, что в них хорошо, а что плохо. 

Когда (если) историй накопится много, их потребуется систематизировать. 

Например, сгруппировав в блоки «Большие продажи», «Руки опустились», «Клиент 

всегда прав?», «Чудеса в переговорах». 

 

 



Игорь Манн 

: «Каким историям верят? Историям с интригой, веселым и правдоподобным – 

чтобы клиент не повторял слова Станиславского “Не верю!” 

 

Я на семинарах и в книгах рассказываю много историй – и верю, что мои 

слушатели и читатели благодаря этому гораздо лучше запоминают мысли, которые 

я хочу донести до них. 

История про три конверта, история о длительном отпуске, рассказ о японце, 

который носит визитки в кармане плавок… – эти истории практически навсегда 

врезаются в память». 

 

А еще хорошая история может стать основой презентации или выступления на 

конференции. Она может быть использована в рекламных материалах и, естественно, в 

обучении новых сотрудников. 

 

 

История от 

Романа Тарасенко 

: «Несколько лет назад два исследователя, Роб Уокер и Джошуа Гленн, 

провели эксперимент, чтобы оценить воздействие историй на продажи. Они 

накупили в магазинах всяких ненужных безделушек стоимостью не более $2. 

Потом попросили знакомых писателей написать небольшую историю о каждой 

из них. Далее выставили их на продажу на аукционе eBay. 

 

И вот результат: на покупку всех товаров исследователи потратили немногим 

больше $120, а при продаже на eBay они выручили более $3600. 

История, рассказанная о продукте, повысила его стоимость в среднем на 2700 %! 

А вот мой кейс: работая с одним клиентом – производителем мебели, мы 

придумали хорошие истории про некоторые продукты, и нам удалось повысить 

продажи на 8 %, а цену поднять на 23 %. И это был отличный результат работы 

сторителлинга!» 

 

 

 

 

47. Образцы продукции 

 

Использование образцов и пробников помогает «показать товар лицом», дать 

подержать товар в руках, «подкупить» клиента, «зацепиться» – образцы остаются в 

офисе, мозолят глаза потенциальному клиенту. 

Во многих бизнесах образцы продукции, пробники жизненно необходимы (мы помним, 

«лучше один раз увидеть, чем сто раз услышать»). 

Их можно отправить до встречи, можно продемонстрировать на встрече, оставить 

после встречи те, что заинтересовали клиента. Порой можно дарить образцы не только 

самому клиенту, но и его клиентам. В общем, образцов мало не бывает… 

Менеджерам по продажам можно собрать «чемоданчик с образцами» – портфель, 

рюкзак, сумку на колесах, где нужные образцы каталогизированы (подписаны, 

пронумерованы, снабжены всей необходимой информацией). 

 

 

Игорь Манн 

: «Образцы продукции, если снабдить ими всех сотрудников компании, а не 

только сотрудников отдела продаж и маркетинга, помогают запустить 

программу “Продает каждый”, сделать каждого сотрудника “продавцом”. Я 

подробнее писал об этом в книге “Маркетинг без бюджета”». 

 



 

 

 

 

48. Умение улыбаться 

 

Да, сегодня это инструмент. Естественная, спокойная, доброжелательная улыбка – это 

плюс к продажам. 

Угрюмость, неприветливость и апатия менеджера по продажам на встрече сведут на 

нет любую работу. Маркетеры могут помочь и здесь. 

 

 

Игорь Манн 

: «Когда я вижу нелюдимых продавцов, консультантов, я задаюсь вопросами “и 

где они таких неприветливых взяли?” и “какой же у них директор по 

продажам, если менеджер 

такой 

?” 

 

Мне кажется, что в очень многих бизнесах начинать собеседования с менеджерами 

по продажам нужно с теста на улыбку. 

Хорошо улыбнулся – разговариваем дальше. 

Нет – прощаемся». 

 

Вот некоторые способы «производства» улыбки: 

• здоровая обстановка в офисе; 

• зарядка, разминка в офисе, «потягуши» (научно доказано, что, если хорошенько 

потянуться, настроение сразу улучшается); 

• массажное кресло (в московском офисе компании Google есть даже массажный 

кабинет); 

• зона релаксации (игровые автоматы, настольные игры); 

• юмор (рассылка шуток дня); 

• прогулка на свежем воздухе. 

 

 

Игорь Манн 

: «Недавно узнал про необычный способ бороться с негативом и пессимизмом 

на работе: один из моих знакомых рассказал мне, что в их офисе уже второй 

год работает мини-бар. 

 

Любой сотрудник в любое время может взять любой напиток – расслабиться и 

успокоиться. Компания творческая, интеллигентная, сотрудники свою норму 

знают, поэтому пьяных дебошей в ней не случается». 

 

Новейшие исследования в психологии показывают: бизнес в рамках нашего русского 

менталитета во многом завязан на личной симпатии. Понравился – купят. Не 

понравился – уйдут к другому. 

Улыбка – самый простой способ понравиться с самого начала. Менеджеры по 

маркетингу, «улыбайте» ваших продавцов, чтобы они улыбались клиентам – нравились 

им. И делали хороший бизнес. 

 

 

 

49. Правильный выбор места встречи 

 

Есть три варианта места встречи с потенциальным заказчиком: 



 

• в офисе клиента; 

• у вас в офисе (тут тоже важно отработать детали и нюансы: декор, картины, 

фотографии, награды, необычная мебель, отзывы…); 

• на нейтральной территории. 

Выбор третьего варианта места встречи может быть задачей маркетинга. 

Нейтральной территорией может быть: 

• арендованная переговорная в бизнес-центре; 

• ресторан (кафе): тихий, спокойный. Проверенный! Официанты должны быть особо 

внимательны к участникам встречи, вашим гостям, не мешать встрече. Можно заранее 

договориться с ними об условных знаках, быстром исполнении пожеланий; 

 

 

Екатерина Уколова 

: «Выбирайте место под отрасль. С представителями мясного завода мы 

встречались в стейк-хаусе и договорились обо всем, о чем планировали». 

 

 

• офис компании-клиента, для которой вы уже реализовали проект, похожий на тот, что 

будет обсуждаться с потенциальным заказчиком. Встреча у клиента, которому вы уже 

помогли, поможет «дожать» потенциального клиента – на вас будет «играть» целая 

довольная команда. Понятно, что подключение этих сотрудников должно быть заранее 

оговорено. Обеспечьте гостеприимство принимающей стороны (договоритесь с 

коллегой из отдела маркетинга принимающей компании – будете должны, но оно того 

стоит). 

 

 

Наш тестер 

Кирилл Севостьянов 

считает, что на встречах с клиентами важно не только место, но и внешняя 

привлекательность ваших представителей. 

 

Процитируем его: «Мужчинам всегда приятнее общаться с симпатичными 

девушками, женщинам – с симпатичными юношами. 

Это не означает, что нужно нанимать лишних менеджеров по продажам только 

ради этого. Достаточно одного симпатичного молодого человека. 

Важный момент: презентабельного вида юноша минимум вдвое полезнее 

аналогичной девушки – ему будут рады и мужчины, и женщины, а красивых 

молодых девушек другие женщины привечают крайне редко. 

Мы обычно поступаем так: если клиент – мужчина, приглашаем на встречу одну из 

наших сотрудниц или просто толковую красивую подругу и минимально вводим ее 

в курс дела (естественно, речь не идет о встречах с обсуждением коммерческой 

тайны). 

Да, это стоит нам лишних часов рабочего времени. Но ценность каждой удачной 

встречи для нас намного выше». 

 

 

 

 

50. «Чай? Кофе? Сладости?» 

 

Это совсем не мелочь, если встреча проходит в вашем офисе. 

Шире ассортимент предлагаемых напитков и угощений, изящнее посуда, в которой 

подается угощение, искреннее улыбка человека, который это делает, – сильнее эффект, 

лучше результат встречи. 

Ассортимент угощений может включать: 



 

• вода (сейчас в тренде вода без газа в стекле); 

• чай (черный и зеленый, белый – если хотите удивить ваших гостей); 

• кофе (нерастворимый – хорошие кофе-машины сейчас стоят недорого); 

• шоколадки / шоколадные конфеты; 

• выпечка; 

• сухофрукты; 

• фрукты. 

 

Ориентируйтесь на свой бюджет. 

Что до алкоголя, его обычно в офисе не предлагают – моветон. 

 

 

Игорь Манн 

: «Везде свои тонкости. Будучи в странах Центральной Азии, я с удивлением 

узнал, что в некоторых случаях нужно наливать полчашки чая, а в некоторых – 

полную чашку». 

 

 

И еще – никогда не отказывайтесь от предложенного напитка, приходя на переговоры в 

чужой офис. Исследования, проведенные в США, показали, что принятие/одобрение 

гостеприимства хозяев повышает вероятность заключения сделки. 

Пусть и на 2,5 % – но и они лишними не будут. 

Запоминаем: на вопрос «Чай? Кофе? Воды?» всегда говорим «Да, спасибо, мне, 

пожалуйста, …» 

 

 

Екатерина Уколова 

: «Интересный кейс был у нас в компании Oy-li. 

 

NPS по нашим тренингам составлял 75 %, а после добавления печенек и 

свежесваренного кофе вырос до 84 %. 

Вот и думай потом, улучшать контент или предлагать слушателям пирожные 

вместо печенюшек!» 

 

 

 

 

51. Лидеры мнений 

 

На многих рынках есть лидеры мнений (другие названия: opinion leader, лидер 

общественного мнения) – люди, к мнению которых прислушиваются, чье мнение 

уважают и которому доверяют. 

 

Немного теории с просторов интернета (сайт «Записки маркетолога» ( 

www.marketch.ru 

): «Опинион лидер – человек, оказывающий существенное влияние на мнение 

других людей, человек, мысли, суждения, идеи, действия которого служат 

образцом для других. 

 

Лидер мнения – это человек, авторитет которого безупречен, известность которого 

позволяет принимать на веру его мнения и поступки. Лидер мнения выступает в 

качестве посредника между брендом (продуктом) и его целевой группой». 

 

Игорь Манн 



: «Я лидер мнений в нескольких темах, и мудрые компании этим пользуются. Если 

у них хороший продукт, я с удовольствием помогаю им». 

 

Будет полезно, если маркетинг подготовит список лидеров мнений отрасли и обеспечит 

возможность заручиться их поддержкой при работе с потенциальными клиентами. 

 

 

 

52. Бестселлеры 

 

Хорошая идея – сделать и использовать в работе отчет о самых продаваемых, самых 

выгодных (или, как их еще называют, уверенных) товарах. 

С таким списком в руках менеджеру по продажам будет проще убедить покупателя 

заказать тот или иной продукт. 

Реализовать такую идею легко, применять несложно, а эффект есть – ведь все хотят 

купить то, что пользуется спросом. 

 

 

Игорь Манн 

: «Издательство “Манн, Иванов и Фербер”, например, время от времени 

публикует списки топовых книг разных направленностей (спорт, развитие, 

бизнес, психология…). 

 

И если ты что-то пропустил, то можешь сразу это купить». 

 

 

 

 

53. Новости рынка 

 

Этот инструмент подразумевает гораздо больше, чем можно подумать. 

В новости можно включать: 

 

• обзор активностей конкурентов; 

• календарь интересных мероприятий; 

• новости о кадровых перестановках; 

• информацию о тендерах; 

• описание трендов; 

• анонсы новинок; 

• оповещения об изменении цен… 

 

Это можно делать самостоятельно (силами маркетеров) или поручить 

профессиональной аналитической службе/агентству. Хорошая идея – привлечь к 

поиску интересных новостей всех сотрудников компании. 

Новости рынка позволяют менеджерам по продажам держать руку на пульсе, быть в 

курсе событий, ссылаться на них, использовать во время переговоров. 

Задача непростая – но окупается сторицей. 

Одна отмониторенная рыночная возможность, один хороший лид – и вы будете в плюсе 

с учетом всех инвестиций в аналитику. 

 

 

 

54. Клиенты-новаторы 

 

В теории маркетинга есть концепция восприятия товара-новинки разными 

покупателями. 



Есть клиенты-новаторы, клиенты-пионеры (их примерно 2,5 % от общего количества 

клиентов). Они покупают новинку сразу. 

Есть ранние последователи (их 13,5 % от общего количества). Они ориентируются на 

мнение клиентов-новаторов. Если им нравится отзыв новаторов, то последователи 

покупают товар вслед за новаторами. 

Есть раннее большинство (34 %). Эти клиенты покупают вслед за ранними 

последователями. 

Есть позднее большинство (снова 34 %). Эти клиенты сильно притормаживают, они 

покупают после того, как более половины потенциальных покупателей уже совершили 

покупку. 

И есть отстающие (это 16 % всех клиентов). Эти откладывают покупку до последнего 

или вообще не покупают. 

Выводы очевидны: если правильно работать с новаторами и ранними последователями, 

то рынок постепенно – категория за категорией – начинает покупать ваше решение. 

Задача маркетинга: 

 

• знать в лицо клиентов-новаторов; 

• правильно работать с ними и с ранними последователями (предлагать им бета-

тестирование новинок, особые условия приобретения, делать для них рассылки, 

организовывать специальные ивенты…); 

• и главное, при запуске новинки обеспечивать менеджеров отдела продаж контактами 

новаторов и ранних последователей и помогать с получением первых хороших 

рекомендаций от этих клиентов. Их отзывы очень помогут в работе с другими 

категориями покупателей. 

 

 

 

55. Возвращенцы 

 

Все компании теряют клиентов (это так же верно, как и то, что «не ошибается тот, кто 

ничего не делает»). 

И очень немногие компании занимаются возвращением потерянных клиентов. 

А сделать это не так уж сложно. 

Правила возвращения, алгоритмы работы для каждого случая, множество 

инструментов и вдохновляющих историй вы найдете в книге «Возвращенцы» 

(настоятельно рекомендуем ее прочитать, это первая и единственная книга в России о 

том, как вернуть потерянных клиентов). 

Алгоритм работы по возвращению клиентов прост: 

 

• вы выясняете причины ухода; 

• формулируете предложение, «от которого невозможно отказаться»; 

• доносите его до клиента наилучшим способом; 

• и получаете результат! 

 

Верните хотя бы одного клиента на рынке b2b – и вы тут же прибавите в оборотах! 

Верните хотя бы один процент клиентов на рынке b2c – и вы тоже увидите, как растут 

продажи. 

Инвестиции в решение этой задачи минимальны, а отдача всегда высока. 

Помогите менеджерам по продажам вернуть потерянных клиентов – и вам скажут 

«большое спасибо». 

Будет за что! 

 

 

 

56. «Перехват» 

 



Еще одна категория клиентов, с которыми не очень любят работать менеджеры по 

продажам, – клиенты конкурентов. 

Конечно, еще есть рынки, на которых много «ничьих» клиентов, и можно заниматься 

их привлечением. Но все больше и больше рынков с огромной конкуренцией, где 

приходится уводить покупателей. 

 

 

Игорь Манн 

: «Несколько раз в своей практике консультирования я помогал клиентам с 

перехватом. “Банку Европейский”, “Дом.ру Бизнес”, “Деловым линиям”… 

 

Это действительно непростая в подготовке и реализации задача – но результат 

всегда был впечатляющим». 

 

Вы можете помочь коллегам из отдела продаж перехватывать клиентов у конкурентов 

частично или полностью, наращивать свою долю внимания, кошелька, лояльности. 

Основные инструменты «перехвата» и ответственные за их наличие и применение: 

 

• специальное продуктовое предложение (продуктовый маркетинг); 

• специальные финансовые условия для приобретения этого продуктового предложения 

(финансисты); 

• отбор сотрудников, которые могут заниматься перехватом, спецподготовка этих 

сотрудников, программа их мотивации (HR); 

• поводы для встречи, подарки, маркетинговые материалы, презентации, ивенты 

(маркетинг); 

• подключение топ-менеджеров (коммерческий директор) к встречам на высшем 

уровне. 

 

Это на рынке b2b. 

А в маркетинге b2c, в торговом маркетинге (трейд-маркетинге) есть схожий термин 

«свич-селлинг» (switch-selling). Это BTL-акция по переключению с товара конкурента 

на продвигаемый товар, обмен продукта конкурента на продвигаемый продукт. 

При помощи свитч-селлинга внимание потребителя сознательно и планомерно 

переключается с товара одной марки на аналогичный товар другой марки. 

Некоторые приемы: 

 

• пустая упаковка из-под продукта конкурентов обменивается на новый продукт; 

• на период акции устанавливается значительно более низкая цена на продвигаемый 

товар, чем на аналогичные товары (switch-selling price); 

• проводится сравнительная дегустация для переключения покупателей на 

продвигаемый товар. 

 

Если перехватом комплексно не займется коммерческий директор, эту работу 

может/должен взять на себя маркетинг. 

Задача непростая, так как требует серьезной координации разных подразделений 

компании, вовлечения топ-менеджеров компании. Ее выполнение занимает три-четыре 

месяца при правильной подготовке. 

 

 

 

57. Награды 

 

Чем больше у компании наград, тем выше ее надежность, тем лучше репутация для 

потенциальных клиентов. 

Награды помогают увеличить привлекательность компании и ее решений для клиентов, 

отстроиться от конкурентов. 



В общем, награды продают. 

Если ваша компания действительно лучшая, практикуйте «самовыдвижение» вашей 

компании, решений, сотрудников на соискание достойных вас наград. 

Маркетер в этом случае будет контролировать необходимую организационную работу, 

общаться с организаторами, вести подготовительную работу перед церемонией 

вручения (как к ней готовиться, подробно рассказано в книге «PR на 100 %» в главе 

«Как заработать, вручить и получить награду»). 

 

Каждый раз, когда вы получаете награду, делайте пресс-релиз. 

Вывесите информацию о награде на внутреннем информационном стенде и 

выложите ее на сайте компании. 

Повесьте награду на самом видном месте. 

И если награда – заслуга коллектива, устройте по этому поводу небольшой 

корпоративный праздник. 

 

Скромность и награды несовместимы. 

Обычно верх берет скромность. Девиз «скромность украшает» приводит к тому, что 

награды зарабатываются, но не «светятся». Если это ваш случай, вам стоит узнать 

полную версию этой крылатой фразы: «Скромность украшает тогда, когда нет других 

украшений». 

Многие награды можно копировать, делать дубликаты. В этом случае вы можете 

повесить, поставить ее в каждой вашей переговорной. Награды, свидетельства 

профессиональной признательности, достижений и побед – лучшее украшение офиса. 

 

 

 

58. Перепечатки 

 

Всем хороши позитивные публикации в прессе о вашей замечательной компании, о 

внимательных и дружелюбно настроенных сотрудниках, первоклассных и новаторских 

продуктах… 

Одно плохо: увы, не все успевают прочитать о том, какие вы молодцы. А тут и новый 

номер вышел… 

Исправьте эту ошибку – делайте перепечатки, копии статей о компании. 

Разместите эти материалы на сайте. Не следуйте хронологии – пусть интересные статьи 

остаются вверху списка. 

Повесьте распечатки на стены офиса (обязательно – в переговорных). 

Положите копии (на желтой бумаге!) на столики в зонах ожидания, с надписью вверху 

«Это ваш экземпляр». 

 

Вариант: попробуйте разместить увеличенные копии интересных статей о вас… на 

потолке переговорных. 

 

Можно даже подготовить специальную папку «Пресса о нас». 

Оформление тоже важно. Убедитесь, что шрифт копии крупнее, чем шрифт газеты или 

журнала, в котором была размещена оригинальная статья. Рекомендуемый основной 

шрифт – от 13 пунктов. 

 

Нет материалов? Сделайте «адветориалс» (статью, замаскированную под рекламу) 

Это решение хуже объективного новостного материала – но лучше, чем ничего. 

 

 

 

 

59. «Ашипки» 

 



Говорят, что опыт – лучший учитель. Считается, что лучше всего учиться на ошибках 

других. 

В компании с открытой корпоративной культурой, где сотрудники не боятся 

признаваться в своих ошибках, где «на ошибках учатся», маркетинг может выступить с 

инициативой создания файла/дерева «ашипки продаж». В этой папке можно 

фиксировать промахи, косяки, ошибки, факапы, совершенные сотрудниками отдела 

продаж во время работы с клиентами. 

 

 

Игорь Манн 

: «А в некоторых западных компаниях еще и празднуют “ошибку месяца”! 

 

И сотрудник, ее совершивший, получает награду. 

Можете представить себе такое в российской компании? 

Я – нет». 

 

Если эту папку время от времени будут просматривать «старожилы» и новички, то 

первые не наступят на те же грабли, а вторые смогут грабли обойти. 

Если мыслить позитивно (надо признать, что слово «ашипки» звучит тревожно), можно 

собирать истории успеха. Например, когда менеджер заключает выгодную сделку с 

клиентом, можно записать процесс на видео или хотя бы зафиксировать в текстовом 

формате. Другой менеджер посмотрит/почитает такие истории перед встречей и 

зарядится позитивом. 

Возможно, в ходе заключения сделки менеджер столкнулся с какими-то трудностями и 

справился с ними. Такая история тоже существенно поможет другим менеджерам. 

Можно делать теги, группировать такие ситуации по разным категориям («дебиторка», 

«возвращение клиента», «тяжелые переговоры»). 

 

 

 

60. Подписка на сервис Krostu 

 

Мир не стоит на месте – и каждый день, каждую неделю в мире бизнеса появляется 

новый инструмент привлечения новых клиентов, их удержания и правильной работы с 

ними. 

Можно самостоятельно отслеживать эти новые сервисы и инструменты – читать книги, 

рассылки, блоги, журналы; посещать тренинги, конференции и мастер-классы; 

мониторить интернет… 

 

Но есть более простое и эффективное решение – 

Krostu.com 

. Это платформа роста, где собраны лучшие технологии, услуги, сервисы и 

инструменты. Сейчас в ее базе уже более 150 эффективных инструментов, и 

каждую неделю добавляется новое решение. 

 

Подписавшись на Krostu, вы: 

 

• всегда будете в курсе всех инноваций в маркетинге и в продажах; 

• получаете подробное описание того, как работает тот или иной сервис или 

инструмент; 

• получаете скидки и особые условия от компаний, которые помогут вам внедрить эти 

новые инструменты в вашем бизнесе. 

 

Krostu отлично помогает: 

 

• увеличить продажи; 



• усилить продвижение; 

• увеличить вовлеченность/мотивацию ваших сотрудников; 

• улучшить отношения с клиентами; 

• повысить эффективность бизнеса. 

 

Как работает Krostu. 

 

1. Вы выбираете нужные вам действия с помощью фильтров. Это очень просто. 

2. Вы внедряете нужные действия сами (это возможно) – или с помощью партнеров, 

экспертов в том или ином направлении. Это просто. 

3. Ваши продажи и эффективность растут. Это логично – вы сделали правильные вещи 

правильно. 

 

 

 

 

Нон-стоп 

 

Неисчерпаема фантазия делового человека. 

Когда мы попросили наших читателей помочь нам с забытыми инструментами, то один из 

них – Максим Романов – прислал нам аж шесть идей. 

Многие моменты спорны, некоторые кажутся фантастикой, некоторые универсальны 

(могут быть использованы не только для отдела продаж), но идеи-то рабочие! 

Практически без купюр приводим его текст и надеемся, что идеи и мысли Максима помогут 

вам не останавливаться в поиске инструментов, делающих работу отдела продаж все более 

и более эффективной. 

 

 

1. Комната отдыха и релаксации. 

Отдельное помещение, в котором можно посидеть в тишине или послушать музыку 

(спокойную, расслабляющую или другую). Можно поставить в комнату большой 

телевизор с игровой приставкой. Может быть, в такой комнате можно будет заняться 

медитацией. Идея в том, что человек может зарядиться или расслабиться перед/после 

встречи с клиентом или просто во время рабочего дня. Такая комната нужна для 

восстановления эмоционального баланса. 

 

 

2. Программа «Здоровый сотрудник». 

Здоровый человек работает лучше, он более продуктивен. Идея в том, что компания 

следит за здоровьем своих сотрудников: отправляет их на хорошие медицинские 

обследования, обеспечивает различными полезными добавками (аминокислоты, 

витамины, минералы и т. д.), поощряет физическую активность, полезное питание 

(например, в компании есть корпоративная столовая с полезным питанием, возможно, 

для каждого сотрудника даже индивидуально подбирают меню). В такой компании 

порицаются вредные привычки. 

 

 

 

Игорь Манн 

: «Это моя любимая идея. Не думаю, что сейчас ее часто воплощают, но, уверен, в 

будущем многие придут к этому». 

 

 

 

3. Вау-фишки/вау-эффекты. 



Сделать что-то вау, например ролик/фильм о том, как клиенты пользуются нашей 

продукцией, как она решает их проблемы. Кейсы в формате небольших фильмов, 

бумажный маркетинг-кит со встроенным видео, реалити-шоу, построенное на работе 

нашей компании с клиентом, и т. д. Можно взять что-то стандартное и сделать это 

«вау» или внедрить что-то новое. Смысл в том, чтобы удивить клиента, произвести на 

него впечатление, донести какую-то информацию, мысль нестандартным, 

эффективным/эффектным/интересным способом. 

 

 

4. Погружение в бизнес, специфику клиента. 

Возможно, в том случае, когда у компании есть сегмент прибыльных клиентов из 

одного направления или один крупный и очень перспективный клиент – можно сделать 

погружение в специфику. Например, позвать специалистов из такой отрасли, чтобы те 

подробно рассказали продавцам о ее особенностях. Это даст менеджерам полезную 

информацию, они узнают о типичных проблемах и трудностях в данном направлении, 

отрасли. Конечно, смысл это делать есть только тогда, когда на кону большая выгода. 

 

 

5. Основы маркетинга для продавцов 

(плюс клиентоориентированности). Я считаю, это поможет не только лучше 

обслуживать клиента, но и лучше понять наш и его бизнес. Эту идею я взял из книги 

Роджера Беста «Маркетинг от потребителя» 

[18] 

. 

 

 

6. Продавцом побудет каждый. 

В одной известной мне компании каждый сотрудник проходит через отдел продаж. 

Собственник считает это важным. По его мнению, это помогает всем понять, за счет 

чего живет компания и откуда берется зарплата. 

 

 

А вот еще две идеи от Евгения Землянухина. 

 

Пресс-релизы 

 

«Я бы предложил добавить к инструментам пресс-релизы (ПР) как инструмент для 

подготовки к переговорам. 

ПР, демонстрирующие достижения вашей компании и направленные клиентам за неделю – 

две до важной встречи, здорово подкрепляют уверенность продавцов, усиливают позиции в 

переговорах и улучшают ваш статус на фоне многих конкурентов, особенно в кризис. 

Например, ПР, отражающий ваш рост по итогам квартала, содержащий разную статистику 

(в том числе поступившую от клиентов), помогает в случае, когда ваш оппонент, 

профессиональный закупщик, привычно использует прием обесценивания. Отмахнуться от 

фактов, изложенных в официальном документе, ему будет очень сложно. 

Важно, чтобы документ был разослан с корпоративного адреса, а не от имени продавца. 

Такой инструмент хорош для частных компаний, так как подобные пресс-релизы можно 

выпускать выборочно и в нужный момент. В публичных компаниях другие правила». 

 

Шоу-румы 

 

 

Еще один инструмент, который мне кажется крайне полезным, – это showroom. 

Казалось бы, в классическом понимании он нужен не везде. В то же время в любой 

переговорной можно организовать «уголок потребителя» или мини/микро/наношоу-

рум, демонстрирующий ваши решения, товары и услуги во всей красе. Это справедливо 



для любого бизнеса. Даже если вы занимаетесь таким трудноизмеримым сервисом, как 

team-building, мотивация персонала и прочее. Я считаю, что это must. Недаром Кармин 

Галло в книге 

«iПрезентация» 

[19] 

делает сильный акцент на раздел Demo (демонстрация), подчеркивая, что Apple в своих 

шоу уделяет живой демонстрации своих продуктов б 

о 

льшую часть времени. Почему мы не можем использовать этот продающий прием у 

себя? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Заключение 

 

Будем кратки. 

Мы надеемся, что вы нашли для себя много новых полезных инструментов. 

Теперь начинайте их применять. Ваши продажи обязательно вырастут. 

Если вы знаете еще какой-нибудь инструмент маркетинга, полезный для отдела продаж, то 

пишите нам: mann@m-i-f.ru. И если нужна помощь, мы поможем. Наши компании – тоже 

инструменты, увеличивающие продажи. 

 

Екатерина и компания Oy-li ( 

www.oy-li.ru 

) помогут вам с построением и улучшением работы вашего отдела продаж. 

 

 

Анна и команда «Маркетинг машины» ( 

www.MarketingMachine.ru 

) помогут вам с маркетингом. 

 

 

Коллеги Игоря из компании «Лидмашина» ( 

www.LeadMachine.ru 

) помогут вам с интернет-маркетингом. 

 

Попробуйте, например, заказать у нас «Аналитику продаж» или услугу POI-маркетинг. Вам 

понравится! 

Давайте расти! 

 

Анна, 

 

 

Екатерина, 

 

 

Игорь 

 

 

 



 

Спасибо! 

 

Когда мы начали писать книгу, Игорь Манн через соцсети и блог обратился к своим читателям 

и друзьям: показал ее содержание и попросил помочь – добавить пропущенные нами 

инструменты. 

Помощь пришла – было много идей и предложений. Многое мы учли. 

Спасибо за помощь, коллеги! 

 

Андрей Петухов («Смарт Девелопмент», Москва) 

Виталий Говорухин (Самара) 

Владимир Рожков («Вента», Ревда) 

Елена Жаданова (консультант и бизнес-спикер по продуктовому маркетингу, Москва) 

Евгений Землянухин (директор по продажам, компания «Монокристалл», Ставрополь) 

Дмитрий Гелевера (директор по маркетингу ГК «ПромСИЗ», Киев) 

Иван Киселёв («Рельеф-Центр», Рязань) 

Инна Носарь (гостиница AlfaVito, Киев) 

Ирина Паялина (Москва) 

Кирилл Севостьянов («Региональный Инновационный Центр», Москва) 

Максим Романов (Екатеринбург) 

Марина Белоусова («Тайле», Москва) 

Наталья Конышева («Слобода – выгодный дом», Киров) 

 

Роман Рыбальченко (основатель проекта 

Roma.net.ua 

, директор по маркетингу, Киев) 

 

 

Роман Тарасенко (CEO 

Krostu.com 

, Москва) 

 

Светлана Антонова (Tele2, Кемерово) 

Сергей Пасютин (Abbott Laboratories, Минск) 

Сергей Сташков (проект «Переговорщик.ру», Москва) 

Татьяна Меленевская (ZERTS Medical, Москва) 

Юлия Федькина (Москва) 

Ян Вирлов (Москва) 

 

 

 

Приложение. Опросник Маккея 

 

 

Этот опросник был впервые приведен в книге Харви Маккея «Как плавать среди акул и не 

быть съеденным заживо» 

[20] 

. 

 

 

Профиль клиента из 66 пунктов 

 

Дата заполнения. 

Дата внесения последних дополнений. 

Кто заполнил анкету. 

 



Клиент 

 

1. Фамилия и имя, прозвище, занимаемая должность. 

2. Название фирмы и ее адрес. 

3. Домашний адрес. 

4. Телефон: служебный, домашний. 

5. Дата и место рождения. 

6. Рост. Вес. Особенности физического состояния (например: лысеет, в прекрасной физической 

форме, артрит, острые боли в спине и т. д.). 

 

Полученное образование 

 

7. Средняя школа и год окончания. Высшее учебное заведение, когда окончил, какой степени 

получен диплом. 

8. Какие награды получал во время обучения. 

9. В каком студенческом объединении состоял. Какими видами спорта занимался. 

10. Какой общественной деятельностью занимался вне вуза. 

11. Если клиент не получил высшего образования, является ли для него это обстоятельство 

болевой точкой. Чем компенсировалось отсутствие высшего образования. 

12. Прохождение воинской службы, звание при увольнении в запас. Отношение к своей службе 

в армии. 

 

Семья 

 

13. Семейное положение. Фамилия и имя супруга. 

14. Образование супруга. 

15. Круг интересов супруга, общественная деятельность, членство в каких-либо организациях. 

16. Дата свадьбы. 

17. Дети (если есть), имена и возраст. 

18. Образовательный уровень детей. 

19. Чем интересуются дети (их увлечения, проблемы и т. п.). 

 

Предшествующая деятельность 

 

20. Прежние места работы (от последнего к первому). 

Компания. 

Адрес. 

Даты (с __ по __). 

Занимаемая должность. 

Компания. 

Адрес. 

Даты (с __ по __). 

Занимаемая должность. 

21. Предшествующая должность (в компании, где работает в настоящее время). 

Даты (с __ по __). 

22. Имеются ли в кабинете клиента какие-либо «символы» социального положения. 

23. Членство в профсоюзных или отраслевых обществах. Какие занимает в них должности, 

какие получал награды. 

24. Имеются ли люди, к мнению которых клиент особо прислушивается. 

25. Какие деловые отношения связывают клиента с сотрудниками нашей компании. 

26. Как можно охарактеризовать эти отношения и почему. Можно ли назвать их хорошими. 

Почему? 

27. Кто еще из сотрудников нашей компании знаком с клиентом. 

28. Тип контакта. 

 

Цели клиента 



 

29. Как клиент относится к своей компании. 

30. В чем заключается его долгосрочная цель, связанная с работой. 

31. В чем заключается его ближайшая цель, связанная с работой. 

32. Чем в настоящее время больше озабочен клиент: благополучием компании или своим 

личным благополучием. 

33. Думает ли клиент о настоящем или о будущем. 

 

Особые интересы 

 

34. Клубы или профессиональные клубы. 

35. Является ли политически активным. Партия, к которой принадлежит или которой 

симпатизирует. Значение политики в жизни клиента. 

36. Ведет ли общественную деятельность по месту жительства. Какую. 

37. Религия. Является ли ревностным прихожанином. 

38. Строго конфиденциальные сведения, не подлежащие обсуждению с клиентом (например, 

членство в организации «Анонимные алкоголики»). 

39. Что еще помимо бизнеса важно для клиента. 

 

Стиль жизни 

 

40. Состояние здоровья в настоящее время. 

41. Употребляет ли клиент спиртные напитки. Если да, то какие и в каком количестве. 

42. Если он не употребляет спиртные напитки, то реагирует ли отрицательно, когда в его 

присутствии пьют другие. 

43. Курит ли клиент. Если не курит, возражает ли, когда курят другие в его присутствии. 

44. Куда он предпочитает ходить на ленч, на обед. 

45. Любимые блюда. 

46. Возражает ли клиент против того, чтобы кто-нибудь платил за его обед. 

47. Какие у клиента увлечения и что он предпочитает делать в свободное время. 

48. Как и где клиент обычно проводит отпуск. 

49. Поклонником каких видов спорта он является и за какие команды «болеет». 

50. Какой марки у него автомобиль (автомобили). 

51. О чем любит поговорить. 

52. На кого именно клиент любит произвести впечатление. 

53. Какое впечатление клиент хочет произвести на этих людей. 

54. Какими эпитетами вы бы воспользовались, чтобы описать клиента. 

55. Какими своими жизненными достижениями он (она) больше всего гордится. 

56. Какова, по вашему мнению, долгосрочная личная цель клиента. 

57. Какова, по вашему мнению, ближайшая личная цель клиента. 

 

Клиент и вы 

 

58. Какие моральные или этические соображения возникают, когда вы работаете с клиентом. 

59. Считает ли клиент, что у него есть какие-либо обязательства в отношении вас, вашей фирмы 

и вашего конкурента. 

60. Вызовет ли предложение, которое вы собираетесь сделать клиенту, необходимость изменить 

какую-либо его привычку или предпринять действие, нарушающее установившийся порядок. 

61. Беспокоится ли он прежде всего о мнении других. 

62. Можно ли назвать клиента эгоцентричным. 

63. В чем заключаются, как считает клиент, основные проблемы. 

64. Какие проблемы административного управления являются самыми срочными для фирмы 

клиента? Существуют ли конфликты между клиентом и администрацией его фирмы. 

65. Есть ли у вас возможность оказать помощь в разрешении этих проблем. Каким образом. 

66. Располагает ли ваш конкурент лучшими ответами на вышеприведенные вопросы, чем вы. 
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bTW9qjRxxspgeTjwd0I9T7LtirMZPLWiSeWj5ae0VtENp+j/AKlvx+rCP0hGD9raP4RvyxVj 

3kz8qNB8q6mdUhvtR1W/W1FhZz6pc/WTa2YYN9XtwFjCR1VftBn+H7eKrf8AlU2hf8q1/wCV 

f/pDUf0Vy5/XvWj+u1+ufXf730/Tp6nwf3X9z8P2vjxVOJvJumTecD5pmlnkun0ttGexdla0 

a3ecTszRFamUsOHL1OHp/DwxVNLHSdL08ytY2cFo05T1jBEkZf0kWKMtwA5cIkSNOX2Y0RPs 

riqMGKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Ku 

xV2KuxV2KuxV/9b1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVd 

irsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfP3/TOf9tyy/wCN8VZV 

irsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir 

sVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir//X9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq 

7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYqxXz9/0zn/bcsv8AjfFWVYq44qwrzH+cX5deW9am0XWtVa01C3WJ7hPqt3JH 

Es28bSTRxPCit4vJiqK80/mh5C8qyWkWu6xFaPfJ61sirJOTDWnrEQrJwh/4ufjF/lYqt8yf 

mt+Xvlt7FNZ1uC3OoxLcWZUSTBoGICzM0KyLHAxYBZpOETfzYqh/MH5yflr5evprHVtbjt7u 

BYZJYhFPKRHcKXjkHpRyBo+Iq0i8o4/h9Rk5riqM8y/mb5E8tWFjqGtaxDb2upr6mnvGHnM0 

fEOZY1gWV2iVGVml4+mqt8bYqqXn5i+S7QVm1SMKdKk16N1WSRH02IcnuI2RWWXivxenGWl4 

/sYqvn/MHydbzTwT6pHC9rp66xctIHVI7KRuKSu5URpzP2Y2b1W/kxVAWP5ufl3f6Bd6/aay 

kmmWE0NveyelOJIZLmRYoQ8DRidRK8i+m/pcG+1y4LyxVNNU86+WdKvL+yv7z0bnS9NbW7+P 

05W9OwRnVpqojBqNDJ+7QtL8P2Ps4qpX/n/yfp50/wCvanHbrqlnPqNk0iuqta20ayzSsxXj 

EqRyI370ozfs/ZbFUB5T/NryB5u1ZtJ8v6m13fpbteGJrW6gBt1kWMyK88UUbrzkRRwdvtYq 

nzeYNHXzCnl0z01mW0fUEteD720ciwtJz4+ntI6Lw58/8njirXl3zFo3mPSIdY0W5+t6bO0q 

Q3AV0DGCVoZNpFVvhkjdd1+L7S/DiqXWH5i+Tb+HQZrTURKnmcyjQx6Uwa49FS8pCFA0aoq/ 

E0yxr/wa4qh9B/Nb8vtf16XQdI1qG71SLnSBVkVZPSP7z0ZXVYrjh+36EknH9rFV035neR4f 

LWm+Zn1Fv0Lq7+lptytvcuZX4SS8REsZmHwQSt8Ua/Y/mZcVSe0/P38qLuO6lh1qQQ2PEXks 

tjfwpEXmjgUO8kCKp9WeJSK/Dy5/YVsVTny9+aHkHzDY6lfaTrUM1ppC89SlcPAIIypcSsJ1 

jPpMqlkmH7p+PwO2KqGjfm7+XWs6dquo6brKT22i27XupH0p0kjtkVnaYRPGsskfFW+OJH5f 

s4qu0P8ANj8vNdbUF0nWort9Lt2vLxUSUEWybtNHyRfWjX7LPB6i8/3f2sVQOk/nh+WWrS2s 

VjqsrtezwWto0ljfwpJNdNxgUSSwIn7xujcuP/BYqml/+ZnkfT9VTSrvUxFfPqMOjrGYZ2Bv 

540mjh5rGY6tHKh5cvTTlxdlfFUafOflpfM0/ld79V1y2sTqlxasrqqWYcRmVpSPRX4mHw+p 

6nH4uPH4sVSnSfzf/LjV7TVbvTdbiuIdEtpL3USscwZLWJSzzIjIrzxLxPxwLIjfZX4sVROu 

/mX5L0K20+51O/eKLVYHu9P9O2up3lhj9Iu4SGJ3Xj9Yh+FlVvi/yH4qpdov51/lrrUccum6 

rJNFLdW1hFK1nexI1zeSGGCNWlgQEvIrLyHwx/7s4Yqye78w6RZ61p2i3M/p6nqyXEmn2/B2 

9RbQI0x5qCicBLH9tl5cvg5YqmeKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV/ 

/9D1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir 

sVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirDPzOuLm3s9CmtbV72dNasjHaxtGjOavs 

GlZIx/smXFUR/ivzf/1JV/8A9Jmm/wDZTirBPz6uPPFx5c0ObSbWWyMg1E3VryV5o7v9GXH1 

VS0LOp/3d6fFmX619VxVh2s2nmW6u/zFh8nS6dF5ffyvow1BL9ZPXaxNhc8FtZUPpRSeh6o5 

zRyJy9P7OKso/Lq78vXnnLzJd3sSwaXc+UtBm0yG6oXTSJLaZrhWY9VVyolp8PLFWKeXU1G4 

/I/09Bl0yPzLH5Y4+Z/0kk/rtozLcGzW3evoLWH1eLOska/B6v7OKsm/K6byrL5n81TSoI9M 

fyr5deNLxlaZdONjKZRKxpWiel6/7PLFUg/Lu68xXeg+TdD0650/Q9Rs/Kkupah5jv7MXsy6 

bLeNHFbRI0kK+jxiEk/NuPH0/wDZKpHrj6g/5O+Qo9KMY1JfKvmCS5e4qYf0YLILdoAnx+u1 

YPqzcvTV0/e8l+HFVurf4lTR9bt9Zksm1ae88nNc3AWX9GDSyWW0E0bETcUuEc3f7z4/U/dc 

MVTj80NJ83RQ+btR1zVdEl1+ew0KKTTdLiuo1ATW4jbXFwszyk1rLH8L8vTVPh/mVTHzOvnJ 

fMP5hjzZLp0upf8AKvLn0m0qOeKAQ+pd8Qy3DyuZOfqVYNx48P8AKxVh+qaNJ5s/w7q+s3km 

l6brHlvWLXT2cVFvp2k2duUuGjqvL152ubht1ZrdoVxVn/5Wa75117809E1nzTZ2NjJf+TJb 

ixgsDMP3El/bMplSUfu3aoKojuqp+1iqK/M641Zvzn0zRtILx6l5h8t3GlRXkY/3mjlv4ZLm 

4r+y0NrDO0X/ABf6S/tYqyX/AJx2torX8odHtYRSKC41OKME1IVNTuVA39hiryH8sW82RaL5 

TN+beWK48qa9F5O+pCRZYp1aJ5frXPkHkcLH6TQ8F/4r/axVlFj+jf8ABH5Efoj0/r/16x4e 

lTn6X1Cb9J0p29T+/wD8rFWNeSU88/4K/KBtRl0xvLB161/R8VvHcC/EnpXnEzO8jQMvH1f7 

uJf91/5WKpv5t+rf8qt/Nr63x+q/41h9fn9n0/rGl8+XtxxVH/mvrFho35ieY9RjsLbVIF8m 

QQXthOA1rJcXWrJBZfWQKLwX1Hd91f0P2l+FsVS3zXZ+ZLHzP5ttfMWuWmsan/yrjWXaOzsx 

ZrbxmWPhEQJJfUXl6nps3FuPL4fixVG619Ra48gHSTGVXyNq5uzFSn1L6hbi3rT/AHX69eP+ 



Viqe6zYXFz/zi9o1zaLW+0fQdI1i0busmmwwXe3uUidf9lirAfMWkXHmPyf5c1ez5jUfMmt+ 

YPMmnhh8QlhsrqfTl+iO0tFxVKdd1W48wXHnPzxYq9PM3lTVWtF+IFdPtLywsSAu1FpDcyn7 

P95irLPOOj+Z/wBGtf61qvl5UtvJuuw6VYaPDdxS3Fg9gKEmaSZfSgZYWT7H23+1+yqmnlZP 

PK+f/wArj5ll0yW1OjakdJXTYriORY/qtpyFwZ5JFduPpcfTCft4qlMQ1E/kb5IGmtEuonzm 

gsmuVdoRP+nbn0zKqFXMfPjzVWVuP2cVR0Pm3WdX/OLRdD85w2KX/lyHXbfUbjTjL9Tmt7iw 

srhWVZi0iMsblZUZmxVH/wDOOX+IPr1/9cr6H6G0b9JepXl9f9F/Q/56/or6j9a5fF6vDFXu 

gxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV//9H1TirsVdirsVdirsVdirsVdirs 

VdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVd 

irsVdirsVdirFfP3/TOf9tyy/wCN8VZVirjirCfM35N/lz5m1efWNb0p7q/uVijuZBd3kKSJ 

CKRq8UU0cTBR/MmKorzP+VnkDzObJtb0aK5bT4xBalGkgKwDpCTA8XODb+5flF/k4qs8x/lL 

+XXmO4sp9Y0SGeTT4VtbUo0kAFuhqsDLC0ayQKfswyB41/lxVi1x+TOheYPzD8z3/mfQ459E 

nt9Ji0OVZTD/ALzRTpcxqtvJHKkfxQq0cg9KX4fhfh8KrMNe/LTyJr0mmyaro0FwdIQRaeo5 

RqkS0pCVjZFkg+Ff3EvOH/IxVRi/KryFFbfVk0oeh+i5tCVDNcNx0+4ZmlgQtISnMu37xP3v 

H4fU4KuKoq6/LvyZeTTTXWlRTvcacuj3AkaRkkso2DpE6FijlGHJJWX1k/ZkxVAaf+UH5c6f 

od5odpo6x6bqEkE18nrXDSyvaSLLb852kM5WF41KJ6vBfs8eLYqm2qeS/LOq3moXt/Z+tc6p 

praLfyerKvqWDM7NDRXULvNJ+8TjL8X95iqC1z8tPJGu2VjZappxmtdNtJdPso0nuIfTtbhI 

0lirFJGzB0gjQ8uTfD/lPyVTWLyzoUWtwa3HahNTtrI6ZBOrOFW0aRJTEIw3pU5xoeXDn/lY 

q23l3R38wx+Ymt66zDaPYR3fJ9raSRZWj4cvT+KRFPPh6n7PLjiq7y/5f0jy9pUWk6RB9WsI 

Xlkjh5vJRriV55DykZ3+KWR2+1/wuKpZY/l15NsbbQbe100RxeWGd9D/AHkzNbmVWSQB2cu6 

urnksrOv2f5FxVD6D+VX5faBr0uvaRosNpqsvP8Afq0jLH6v956MTM0Nvz/b9BI+WKom2/L7 

yja6RomkQWHDT/Llwl5o0Hqzn0J4w6q/Ivzk4iaX4ZS6fF9n7OKsc/Mz8uY778v/ADDpHlvT 

RNfa9qVnqV/bmXaeUXlq1y5Nw/pp/o9t/dqUT4PgTm2Kpxov5Ufl5oul6npWn6JClhrQC6nD 

IZJhMqgqiFpWkYJGD+6jVuEX+6+OKpHrX5N+U9M8neYoPKOirDrl7ompaZZsJ5Gkl+uQgCOS 

S4lIflJFAqvM37pU4q6R8sVR/kb8pvJ3l7Q+EWix2mo6np8VnrRV3ZiDFSaJG5ssSFy7Mtvw 

R3+P7XxYqr+dtM1rTPy7PlzyToyX8j2o0eztpLlYo7W2aBoFnd5yzTJbgJyjq0suKpno/knR 

bDTfLNq8PrTeVYEh0u45OpRham0d+IID84mcH1A32uf28VdpnkDydpjWpsdLjiWysJdJt4uT 

vGtlPIsssJjZmjcPJGrMzqz/AOVxZsVS3Sfyc/LXSLbVLbTtEjgi1m1lsNQpLOzNaTAiSCN2 

kZ4IW5f3cDRL/wACuKp4PKXl8X2jXotaXXl+CW10iT1Jf3MM6JHItOXGTkkMYrKHb4fhxVK7 

z8rvI135Wh8qz6cx0K2uGvILRbi5RluHmecyCZJFnr6ssj/3n7X+rirXl/8AKvyF5euLG40f 

SltbjTWupLWYSzu/O+VFuXkaSRmnaVYYxym9Rk4fu+OKstHTFXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq 

7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq/wD/0vVOKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV 

2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV8/f9M5/2 

3LL/AI3xVlWKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2K 

uxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kv/9P1TirsVdirsVdi 

rsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirs 

VdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfP3/TOf9tyy/wCN8VZVirGPOP5j+TvJ0thD5hvXtZtT9Y2M 

cdtc3LSfV+Bl2topiOHqp9rFUtn/ADr/ACxg0XTNam1oR6drK3L6XK1vdBp/qcqwTqkXper6 

iSuqLGU9ST/dSviqYTfmZ5Eh8pQ+bn1iH/D1yQtvfKHb1HJK+mkSqZmm5Kw9EJ6vwt8GKrT+ 

aPkM+T5vOKassnl23dYri8jimdo5HkWERvAiG4WT1JEXg0XNeXL7GKqPl782/wAvvMM9nb6R 

qhnnv7m5sbRHtrqAtc2UKXFxEfWij4NHDKj/AB8ef2U5Mj8VUbp35h+TtR1690G01EPqmnrc 

PeQtFKiIto8cU5MrosREckyI3F/+IPxVY2P+chvykaWCJdYnL3I5Wy/o3Uz6q0B5J/o3xrxZ 

W5L+ziqd/wDK1fy+/wAVf4V/TUP6d9X6v9V4ycfX/wB8+vx+r+v/AMU+r6v+RiqFm/Ob8toP 

MMnl6fWPR1SK6+oSJJbXSQrcmgERuWiFsGNV/wB24qidX/Nf8vdI8xL5c1HW4bfWGaONrcrI 

yxvN/dLLKqmGFpK/Cs0iYqh9f/OT8t9A1t9D1TWBFqcRiWeCOC5uBE05AiWWSCKSKJn5D4ZH 

XFWQeaPNOheVtBude166+p6VZ8PrNz6ckvH1ZFiT4IlkkNZHVfhTFVHUfOfljTr3RbK8vlju 

vMTtHo0QWR/rBVA54lFZUAVl+KQovxYqlcf5tfl1J5jk8tx63C+sRyPA1uqSlDNGOTwrME9F 

5lpvCkjS8vh48sVS6x/Pn8rL+e6gttWmaWxgmu7sPp+oR+lDbwtcSM5e3ULSFGdV+1J9lOTc 

cVTLQ/zY/LzXm1BdJ1qK7fS7dry8VElBFsn2po+Sr60a/ZZ4PUXn8H2/hxVMYfO/led/Lyx3 

wZ/NUTT6Avpyg3EaW/1pm3T91SD95++9P+X7fw4qpab+YPlHU4tBlsr/ANaPzP636Db0Z19f 

6vG0sv2kX0uEcbN+99Pl+z8WKoS3/Nb8vLnzQfK8Gtwvraytb/VwsnAzoKvCs3H6u0y/tRCX 

1P2eOKsuGKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2Kv/9T1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirs 

VdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirDPzOfUI7PQX0+GK4vRrVn6EFxK0E 

TN8ezypHOyD/AClhk/1cVRH6S/NP/qXtD/7jd3/3icVY7r76g/5t/lq+oQxW96bLXvXhglae 

JW9K02SV44Gce7Qx/wCrirz38uPqf6X/ACg+s8efq+dPq3Kn979dP2a/tcOeKofyysI88aKZ 

OP8Aho/mF5iNnX+59b6lS19P9n/ev1/R4/tfYxVEa9cRS+aPOeg2NDZ6/wCc/L1pbpHQj6zD 



HBd6k9P+K/q/Kb/KxVSvJRpWkeavOHFqeU/zKl1C5MYq5tJI7a1uUUf5UVxy/wBhiqVWuled 

0k06TQns4dc1ryTq2r6s9+sr8k1TUFu5RF6ZXjcAzRJG0iui8fjRsVeh6VNp8/mj8lZtOR4t 

Pk8v6k1pFIQzpEbKx4K5Wi81X4W4j7WKsQPo/wDQu5pw/wAU/wCKtqU9X9L/AKe+/wBX6t/s 

vTxVC+Zf8SxaR+Yt5KbGTyJZecVuddtCJU1OX0HsZGW3mJa3VTSH4Wj5t+8X1PiXFVf80b3X 

NV8k/mVqtneaZoHlmy1ObTrnTVslku9RvLZ4YmnmuDIvpTPKE9HjE3wIjf5eKqf5l/4h06+/ 

MLQtK+p3flyTVNE1jXLqb1EvLe6v7u2WO1h48o5v954Zv3np+nDL+03Hkq9Z/Puzgvvyv1Cy 

uF5W91e6TDMvikmq2qsPuOKvHNBuL7VfNHkIXzOZ/I2q2nlSQsCK3ccWoi6YePKCz09q/wCX 

iqOkvdc1XQ/I3mI3mm6T5Y1bzhYSaL5UtLIJIpOpNWV7n1K+uQJZLhVh4fGy/B9nFWU65uf+ 

cgP+2dF/4j4xVKta+otceQDpBjIXyNq5uzF0+pfUIBb1p+x6/LjX9rFUl/LYajqnmj8nvMd3 

6kVmlpPo2jWrbAQ2GiSJc3BX+a4u/UC/8UQQt+3iqbflv/xzPyG/7e//AHT7nFUvkvdc1XQ/ 

I3mM3mm6T5Y1bzhYSaL5UtLJUkUnUmrK9z6lfXIEslwqxcPjZfg+zir6YGKuxV2KuxV2KuxV 

2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kv//V9U4q7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXz9/0zn/bcsv8AjfFWVYqlt55e0i81rTtauYPU1PSUuI9PuObr 

6a3YRZxxDBH5iJPtq3Hj8HHFXnPmf8mdD1DzF5M06HRhN5N0mPWmvozcODDPfvDPEyOZRc83 

uBM6vE37r/iteOKswn/LTyLN5Sg8oyaRCfLttQ21iC6+m4Jb1ElDCZZeTM3rLJ6vxN8eKsPv 

v+cfPJl15k0qumxR+VNLsblIrGK6u4bj9I3E8Ti5MkTpJJ+5SWOSSW4Z/iT4W4/Aqx3XfyZ1 

3R28yeXfJelR/wCGPOy2NvdXUl/I76d6Duby5kjuzJJO1xHLxj9CR25R/vFX4cVexp5V0BdX 

h1hbNRqEFi2lRScn4rZO6yGH0+XpU5xp8XDn+zy44qgtJ/L3yfpB0U6fp/of4eS6i0cetOwg 

jvmDXCgM7cw5Vaepz9P/AHVwxVDf8qq/L7/FX+K/0LD+nfV+sfWeUnD1/wDf/ocvQ9f/AIv9 

L1f8vFUFd/kp+WV5r0mu3WjmfUp7oX8xkurtoXuQQRI1sZvqzfZG3pccVVNZ/Jr8s9a1S91T 

U9BhnvtRQpey85kD8l4F+COiLMUPH6wqrP8A8WYqmNx+Xnk+5stWs59P9S31y7j1DVQZp+U1 

zA0bxPz580VGgi4xoyRfD9j435KprrWh6Xrentp+qQfWLNpIZjFyZKyW0yXETVQq3wSxI9K/ 

Fx4vyXFUA3kbyq1yLo2AWcan+nA6vIv+5AQfVvXIDAE+geBRv3X7XDn8WKpRF+TP5ZQ6s2rw 

6FDHftdR3yypJMojuIplnV4kD8Iayxo7pEqJL/u1XxVU85eSrafyt55/Qlny1/zTptxDN+8I 

+sXC2LWtsP3riKL4eEfw+mn7Un82KobyL+U/k7y9ohSLRo7TUdT0+Kz1kq7sSDHSaJCHZYkL 

lmZbf00Z/wB59r4sVT238k+WLf8Aw+IbIJ/haNodCAklP1dGtzasN2/e/uPgrN6n8/2/ixVg 

V/8A848eTLC50C+8o2P6N1DRtVsrwSTX1/Ii2sM6yXUcccks0fOWMMlOCq37TpirJYvyZ/LO 

HVm1aHQoY9Qa6jvllSSZQlxFMs6vEgfhD+9jR5FiVEl4/vVfFWbDpirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir/9b1TirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdi 

rsVdirsVdirsVdirFfP3/TOf9tyy/wCN8VZVirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdi 

rsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirs 

VdirsVdir//X9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7 
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V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxVxxV595f0nW9f/St9P5o1W09PVdQtYba1NosS 

RW108UaqJLaR9kQV5Piqbf4G1L/qcNd/4Ox/7JMVd/gbUv8AqcNd/wCDsf8AskxV3+BtS/6n 

DXf+Dsf+yTFXf4G1L/qcNd/4Ox/7JMVd/gbUv+pw13/g7H/skxV3+BtS/wCpw13/AIOx/wCy 

TFXf4G1L/qcNd/4Ox/7JMVTPQ9BudLaYzazf6qJQoC3zQMI+Nd09GGD7Vd+XLFXlfnv8zfJN 

h+eehWOtarFp8HlXT7y5u5ZQ3H63qKRRwwiin41ti838vCT7XP4cVYD+TnmrRvKdp5T83avJ 

ImgXHlu60NryKKSVY9QttUkuhbsEU8Xnil/dV/vGT4cVe2/kboup6N+VegWOpwNbXxjmuZba 

QENH9buJLlY2U7qUSUIVP2fs4q8F/Jq98v8A1v8ALP8AQGt32s+Z4pp4tX0G4eW5s7GylhmF 

xNCsicLN1/c8WhkX1Fdk+JGZcVehfk75v/Qmk+WfyyXTpLjzTpd5eWuu28kciLZWsTzyi99Q 

oY2WcNCsFG/e+t9v+ZVItUv49O8oXmoPHJMln+aclw8MKmSVxFqZcrGi1ZnYD4VX7TYqs89K 

fzMm89+YfKSXF9pNloWnaZDcwJJGbue11H9J3K2/JVd5IoU9KnHl6rcf2lxVOfKPlH8v/Pkn 

mKPR9R8warZ3GnWtlN5m1K6mmKSrcfW47eD62gf1bSWKOZ6co0aXh9t8VYx530/XdHsvzahv 

tTl8w6rEvlCQXU8UVu0rfX2KR8IVSNV2C7DFWe/l35cuNB/OK4tr2QT6xdeVYL7WbkdJb651 

S5knYf5CsfTi/lhSNcVT6dfq3/ORFtNN8Kan5Ukt7ZidmktNQEjoB/NwuA3+quKsb/Mb8wfJ 

un/np5FtrzVIoZ9GTVYdTRg5MD39rbm1DUU/337NMVVNX17Q/wAuvzT836z5jgmGn+b7LT30 

u5jgknWW4sYntpLH92snGaQGJ0VuKN/NiqVpoGqaR+XH5O+WNQR01ka/ps8tsxpJGlsJryVW 

H/FMYEbjFXsWt+XbrU7iOaHXNR0tUTiYbFrcI29eTetBMeXbZsVYf5p8rXtheeWriXzFqt+g 

1uyH1e6a1MR3fr6dvG3/AA+KvSsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirs 

VdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVf 

/9f1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFPy5/wCObrH/AG3dX/6j 

pcVZXirsVdirsVdirsVdirRxVJ9J8sWGma3rmswSStda/NBPeJIVMavbW6WyCIBVIBjiUtyZ 

/j/4HFW/Lfliw8vQX0NnJLIuoahd6nMZipImvZTNIq8VT92rN8APJuP7bYqnGKuxV2Ksd86+ 

Uf8AE0GkRfW/qn6K1ex1evp+r6n1GUS+lTknH1Ps8/i4fyNirIhXFXYq7FXYqx/zH5Uj1fV9 

A1iK4+qajoF208E3D1OcE8TQ3Nuw5JRZoyPir8EkccnFuHHFWQYq7FWP3vlSO986ab5kurj1 

F0i0uINOseFAk92VE1wZOXxMYUWFE4fArTfE3qfCqyAYqxXz9/0zn/bcsv8AjfFWVYq8/wDz 

D80+ebHzZ5X8t+Uv0YlxrsWoy3E+qxXEqILFYGXgLeSI/F6zV5cv2fs4qxTT/wA2PzG1Py/5 

INhZ6U/mDzTeatZXIkW5S0iOnPOqyoBK0vFUt/UkQs7S/YX0eXJVUy0383PMFzpWgC5srW31 

qTzWfKfmOBfUeFJIoppJJLVuSMOYjieP1PU4q/H4/t4qlupfnlrU+i/mBqOgQ2UqeWdS07Td 

GkuY5THN9anht5pJuEil05ySNA0Xp/u/Tb95irXmvz1+eHl6e8tJm8tTXFhot/5huJEtb8Rt 

b2JjX0VBueXrOXff7GKpv5q/MD8xLXSdP1LR7PR7aybSY9TvL7V5njjubh05tZWcccgkWXiO 

XqTcl+NF+L4sVWar+cGrLE15ptpbrZzeRrrzhax3Cu8guIhE0MUjI8amHjL+8Cqrt+zIuKtJ 

+c1/Z2XmzUNTtIZbfy/o+i6hawW4dJJrrVoZCYWZnkARp1iji4pyRW+L1cVQWt/mz5+8t6F5 

rt/MFhpi+atC0y31mwNp68llNbXMxgKurskvOGVHRmWTjJ9v4fs4qyDz3+Yut+X9f1fT7KG2 

khsPKOpeYoWmWRnN3ZSIkaMVdB6DBjzUD1P+LFxVCRfnA7edvK/lwpAE1DRJdY1+YI/7ki3S 

aJITz4r/ALseVHEj+m0P2eXxKrPJP5oea9U13Q017TrO00Tzla3N75Xa2eU3Ua2wEoiveVY2 

ea2cTK8PHjxdOH7WKsl8x+b7zSfPfljQgsA03WLbVLi/nkDepH+j44XT02DBVU+q/qckf9n7 

OKteRfOGpar+XVp5u8wRQ2puraTUmhtg/GO0PKWIH1CS0gg4l2+wz/Y+HFWLeWfzS87SR2eu 

eZtHtofKes6Xdazp1xp4nkms4bVFnWO/d/3PK4t25xOnpr6i+lxb7WKoTSPzK/NK/uNHtLqw 

0bT5/OdjJqHlGVjdTLB6HpzyW+oKGjaSRrOT1FeBolWVeHptiqXad+bH5tN5F07zPc2uhXM+ 

s6xBo+nWEEd3D8ZvZrKX1ZHmlpzeJTE6K3Dl8cb/AGcVTJ/zc856bBqNnrlnpyav5b1zSrLz 

DLbCZrV9L1ZlWK6tw7iSOX94F4yNKvJG/wBgqr61+ZnneWeW38ux6Ykk/mw+WdNkv453T0oL 

F5rqWQRTRlnW7ieJeHFVRePBm+PFXeSPzY8z61Zfl3JqFtZJN5rutZttU9BJgiDTFuTEbfnI 

5XkbdPU9X1P2uPD9lVWh/NXzC/1Plb2n+keeLnyq9Ek/3ig+scZB+8/3o/cJyf8AuvtfusVS 

61/PHU9S81T2GmQWsmkx+arHy9DO6S+o9vPZzyzyhvUClvXt/wDR5OPp+g32H+3iqOuPzY8z 

u+p6Vp1lZz+YJPNM/lvQUk9VLdYYLSK7kubujM7+kjSc/R4c/wB3wX9rFVK4/N7zRYaNf6Xf 

6dZnz7aa1Z+Xba3heQafNcaiizW1xVqzRwegzyPH8T/u/tfF8KqA8zfmN+dGj+WtTvpbDRre 

/wDL99BY6i01vfPbXi3stultPYt6sVEX6yVuEdpWVo/tfFxxVGa150/OWz8xP5ft38tfXNO0 

Aa5qtxPDfJA7G7uIuELCflGghhj5NLz/AHnNvsfCqqzT/wA8dTbSde1PU7K3tEtvLFl5n0S2 

pIXcXMUiyxysWHqKLtEjidEi/dyLy+LFXq+jyajJpNjJqSImovBE16kQZYxOUBkCBizBA/Lj 

yZmxVG4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX/0PVOKuxV2KuxV2KuxV2K 



uxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsU/Ln/AI5usf8Abd1f/qOlxVleKuxV2KuxV2KuxV2K 

uxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsM/M63ubi00KC1unsp5NashHdRrG7Iav 

uFlV0P8AslbFUR/hTzf/ANTrff8ASHpv/ZNiqTa1o2sr+Z35fXD/AFjUYLCz1uO/1QwgIrzR 

2wi9YxKsMTS8WCCic+Pw4q8wsZtY8q2H5UTXWjX099Z6t5lkl0mKFheGKZrwl0gfg7kQSeui 

D+9T+7+2uKqmreSfPWpeTtOubKyutK1fzN58l1xkaJmn0yzu7ee3Se4VOQieKFY5Dz+FJXRX 

+L4cVRfmLyNqVhpP5kaTo2jXf1Fr7yrHo0UMEj+tBZLYrK0PFT6ohET+s6cuHB/UxVkXnXS/ 

MGvan+YWow6RdxWtn5TvNA0z1Iv3l9dTrLPIbVF5SSRbQRof92SN8H2cVYvr3lu//SJ/TXku 

780S3nlewsPKxa2W4tbC7SGQXS3PqnjaSGVoZPW9P1OEfCP958GKoLXrLzFpmhaNGfLusXkl 

5+WUnl7hZ2FxO0OoXEcIWK4CLWHj6bepz+Jf5cVbs/KvmLzl5Y/MG0i0HUbCW60jy1DZW2rW 

stibq40gSSzQxmUKCHeJYuVfh9ROXHFV+p+T7K78ged5fKP5dXfl2OfS4LS2SeCZdSu7hp1k 

njS2DyloIgkXGTj+8fl6fNMVTXzP+VWneXvMXmdPJ/l2W2sdQ8h6xbE2cU0kct9JJGIoA3xg 

3DovwRL+8f8AlxVrQvyy1y3uvIsV7DO+oalpWunzFqQhfhbz3tnaQQRSniPT9GGNLaFH48vQ 

/wBbFV35N+SbLSte0GAfl8+kazoVpNF5g8zXavGj3Qi+ro1g4cpdfWg0skrhOEaN/PirKvzT 

8hWHnH8wfJFprGlSaloENtrQv3Cy+lE8kdsIfUljp6bMyt6XJl5Mnw/ZxVHfl9pmu6n+TMPl 

7XYrmy1dbC50a6N2hR+UYe2WUVrzjZArxy/F6i/H8WKsV8tHz7rvlCy/LiTQLrRbOx8vXWi+ 

YdR1CLhC9wtqLK1+ozBiJkc855JER04cV+1iq7yTZeatd8y+Qk1Hy/faKn5f6fcwarc3sYjh 

nvJrVLFEs2DH14+Cyzeqn7vjwTlzxVIr6DWdB/JXyaJ9MuDqln5winTS3QwzyN+mriWJAknC 

hnUp6XL4fjVvs4qms/l3UPM/lv8ANnzLqOnXWi2/mO0ij0m11KP6vdKmj2jGK4ljO8Qe6LOv 

L4uCf7LFUk0XzE2k/wDKtrO+0vVNWvYbW58460NLspbx/X1kXCwFliBK/vLi55cvsemi4ql/ 

kHy1b+b9B/L3QdY0G7nsND1nzBbeZbO8t5Y1t5JYZr23E/RouX1m248+HKX4MVRl9+XvmmPy 

daeX/Lun3WlNF+Yd21jKIJaWmmst1FHeLVT+4SJ19KZv3bN6fxfFirMdB/KfSLrXvO2h3mn3 

VjocF1oknl+8gMtq6PYaZFEk1rcLxrJC4ZGdGb4+fL4sVYRc/lXdW1pe3F/oGoeYtG0TzlfX 

V1plwJZr2+0660+3gN1EZCkl28cyhxwb96yP/JiqbnyXKnlqPzB5W8jy6Fa6N5k0/WbXReLp 

qd/ZWKNHM7wSOfTm/wBJna3hZldlT4k5MvJVPfOd75284fll5knl0K7tYJ9U0weX9KktnXUT 

ZwXto0008K83Xk6zycSqtHCnJ/h+LFUo/N7y/oV5+asl95m8m6v5p0hvLcNtZvpdncXIS7F5 

cMyerCUWOT02HVvh5YqlWu+TfNl0PyhstYcjV9ThXSfM0Mp5TS2dpLBqnBjX7ca2VJW/mbFX 

0kMVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVf/R9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7 

FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxT8uf8Ajm6x/wBt3V/+o6XFWV4q7FXYq7FXYq7FXYq7 

FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXz9/0zn/AG3LL/jfFWVYq7FUk1fypp2q 

eYNC1y4kmW78vSXEtkkbKI3a6t2tnEoKszAI9U4MnxYqnYxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KpJ5o8q6f5ji06K9kmjXS9RtNVg9BlUtPZSerGr8lesbMPjC8W/y1xVS87eTrTzfo 

h0a9vr2xspZA10NPmEDTxcWR7eVuL8reVW/eovFm/mxVGW3lvRLbWDrFvbCPUTZxab6ys9Ba 

QO0kUQjr6YCPK/xcOf8AlceOKqmk6DpWkyahJYQejJqt01/fnm7+pcvGkTP8bNx/dxRrxTin 

w/ZxVMMVdirsVdirsVccVYyPIemN55PnG5u727v44GgsLKeYNZWYkVEle2hCj05J1jHquWbl 

irJhirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir/AP/S9U4q7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxT8uf8Ajm6x/wBt3V/+o6XFWV4q7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXz9/0zn/AG3LL/jfFWVYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq/wD/0/VOKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KsU/Ln/AI5usf8Abd1f/qOlxVleKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV8/f9M5/wBtyy/43xVlWKsR8yeb7zSfPfljQgsI03WL 

bVLi/nkDepH+j44XQowYKqn1n9Tkj/s/ZxVg+mfmp+ZXmCy0Cw0HTtKHmXWNMm8xTi8NwtpB 

ppm9O0ioreo9zPyVWk5rEvF5ODL9lV11+fV40n5Y3trYxR6R50eeLWVmDvLaSRSwWoEcisiB 

Uu7jg7yRNzXj/d4qt1/87tfs9c/MaysLS0e08nabHd6dLKkpM1xsswlKyKGiSYPFxTg3KP7e 

Kqmpfndqsek/lnNZ2ls2oecr22ttZhkSQrbx+tFa3vpBXUo6XM6xxNI0n+Wj4qitV/NrzNba 

xqWpW2nWcnkPQ9Yh0DVbh3lF+1xK8UUs8QH7n0Lee4jiKNyeX4/iT7OKpfqf5weftOuvMWsS 

6bpj+TPK2ujSdTlDTrfNA5hX1Yl5NHzt/rCSScv75W4qsXps7Kpp5q/NTzFpH+PPq1vaN/he 

+0S00/1EkPNNU+q+sZqSLyZPrD+lw9PjxXnz+Lkqt80fmz5l0zWNXvrDT7ObyZ5WvbTTvMM8 

zSi9eS69MyyWvH91xtBcQ+oko/e/vOLpiq7VPzN88Nr+rz+X9Itr/wAq+WtRt9J1dALiTU55 

pTF9Ye0SIGPjai4Tkkiu0nB/jTFXXP5p+ZPqmsRWtvZHVIvN8flXRxKJBF6Ui27tLMok5yOk 

cs7H0mj+yvwfC3NVDa7+b/mqzv8AWdas9OspPIXlnVY9F1qWV5RqLylo4557fj+5EVtJcRr6 

bhml4v8AvI/2FV+vfm35rs7/AFfWbHTrGTyJ5a1OLR9ammeUahJIWjS5ntwv7kRWzzovB+TS 

8JPiT9lVlv5r+adY8q+RNQ1zRo7eTU4JbOG2S8V2gJubyG2JcRtG+yzMRxf7X/A4qwDVfzX/ 

ADM8u6f54TWbXSL/AFXyv+g3sl0+K6ihnXVrowyI4mmduYQfuiOKrJ9v1Ps4qm0P5reZvLl9 

5j03z/ZWKXukaP8A4hsn0hpTFPaB2heE+v8AF66ThI/U+FX9Tl6ceKpt5F87ebrnzHc+WvOl 

nY2mqtpsOtWEmnNKYjayuYpIphMSRPbyhVZ0PpyK/L4MVY5+Un5pfmD5l8zabp/mSHSUsdX8 



vN5gtDp0VxHMh+tx2yxyGaaVOju3wr/L8WKpP5a/PbzxDZNq/m620p9Lm8rXHma0h0yO5hm5 

xXMVvHBI80syfvDL+yn8v+yVZDD+YP5pWF4+jeYtP0mHWtW0e61Xy29qbhoBcWiq0lldI7c5 

HRZEZpIXRcVQWpfnjrn6Nju9MtbKSW+8vaLqenQy+ow/SOsX7WTQyFHXlFDTkUQLJ+7k/efy 

qo/zJ+bPmjTNV1W9tbGyn8oeVryz07zHcSNKt28116ZmktACYxHafWIeaTfFJ8fxriqp5t/N 

XzDo9n+Zk1tb2jt5M+ofosSJIRJ9btYp5PXpIvKjytw9P0vh/mxVEeZPzZudAvvzAS7jg+q+ 

VrHTptKAVzLPdaik4SGT4/iDTRxIixrG3Fn+1iqEP5meedWsfK1j5XsNOn8y6v5ei8y6r9dM 

yWscTpGBDCsZaTncTyOkXqSfukTk3q4qz3yT5otvNflLSfMdtEYYtUtkuPQY8ijMPjSu3Lg/ 

JeVPixVPMVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir//1PVOKuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsU/Ln/AI5usf8Abd1f/qOlxVleKuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsM/M6yS+s9BtHllhWbWrJTLb 

yPDKu7n4JEKuh91OKoj/AJV1pv8A1d9d/wC4vff9VcVYf+Yf5a6b5j86+Q9J1XTrnWPL1naa 

yt7PO08wjd47b0DPc15CRmVvS5ycm4f5OKsV8pN528qz+XPNeqeXNX1WaHy/L5W1K0toDJdp 

c2F40lrKUJq9tcJyQXC8k+zI7Yqo3P5T+aB5P8n+XpbWT9J2uheYZ554lLxW2p3Nxa39qjSD 

kgdbkfu9/j9J+H2cVQlz5M84Hy15kkn0i6k1XW/JaXN2sVtKS+qX2p3l9cWygKazxfWOPof3 

iLwxVH3v5e+ZrXzpfz/UZ59KsPNOjNoLQxOwWzvNSGq6lJsD+5hmkRXf+7j9D4vs4qpTflvY 

WvnbW7G+/L+TXtb1fzA2pab5jkST9Gpp95Kk0zTzpIvpy2n79Vh4c5H9P0+aPiqEvzruvQ/m 

J+X+m6Je3X+IvNpT9NRR8rK2jH1R7s3EoP7oxQxK0an+99X93zZGXFWcfnf+WVrqGkah5i0i 

LUJNenn0sXNjYyztDdrb30Kh7i0j5JO1vAZGV2X90q8/2MVYp5h/Liyi88eYoL3yC/mjU/MG 

pxX2i61IriwitbhYluUup43X0DbFJ3ReLPLyXj9rFWQwT+e/J+veatA0PQLu9vfMuupq+ka3 

6PqabHBeCBLv61KGT0ntlhl4xt8cvwcMVSK48h3djqvmHz7b6DeP5k0zzslzbzwRS/WrjRmW 

2juVt4tluIpI5bndVb9v4vhxVf5j8s+bPqPnH8t4NCvbhfOGvnVLLXo4w2nRWN7PDPdGeav7 

uWD0pk9Ljzk5J6XPFUDqP5bafa+afMVhqH5eSeZNc1vXJdQ0jXHR/wBGixvpUkl+tXCSL6D2 

vK4/dsnOT936fPlir1T87tO1DUvy21C00+1mvbt7rTWS2t43lkIj1K2dyEQFiERWdv5UXlir 

zf8AOCx1e1j/ADU1IWMpguV8ojT5ZEZIriSC/wDjSOVgEcqzIsnH+75/FiqI8w+W/Mv5naj5 

t1WHRb7QYf8ADP6B0yDV4hbzXF61yL2TipLD0VaKKD1fsNyZ42bFUNpM+ieUNE8y+bNI/Lu5 

8rpaaQlgk1xFJHe3Op3k6xC3hhMknO0E31f9+PtN/d88VSTSvNtx5c81aB9V8q+YTJD5Mby1 

plvPpk0ElzqUckc5CiUL+7CQvLM/+60+Ljiqb65+U3mS5sLPytFZu00P5evppugD9WOpRXlr 

MLf1/wC7DyPE3EFvsfvPs4qm+o615w8za9Z+bY/K2r6W3k3Q9TZYrm1Kz3GrX0UcYgtIas1w 

ielyEqfA2KsKuvyavPL5h1bSPL103mLRvL2iaqt1As8ryazFqDSakENSk1xJbqytB8XwMnGP 

7OKp5rn5eWQ85a+l7+X8vmXUvMepQ3+iavOjpZQ2twsS3Ed7Kjp9Xa1KTOqcWeXkvDFVP80f 

ytTXbv8ANnWpfLlxfaz/ALjP8NXKwTtJJxsoFl+qhRSbi6sr8A/FvgbFU+8w+Q9c1f8ANLzv 

qs9tOdFt9ItpbCH0nKXepLZ3MEBiNOM31ZZrj92nJlmlgb7XHFUg1LyFbQw+Rtd80eS77zRp 

6eT7HRp9MtYJJLqz1C2VZY/Wh5RuiyerLC7H+5kX97wxV7h+X+lSaT5L0ewl02DR5o7dTNpd 

szPDbySEyPErMWJ4ux5fE3xfZ+HFWQ4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq 

7FXYq7FX/9X1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFPy5/wCObrH/ 

AG3dX/6jpcVZXirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFf 

P3/TOf8Abcsv+N8VZVirsVdirsVdirsVccVSXy35V0/QJdYks5JpG1vUZdVu/WZWCzzRxxMs 

fFUpHxhWgbm3Ll8eKp1irsVdirsVdirsVdiqSecPKmn+a9Bn0PUJJorSeS3ld7dlWQNa3Edy 

lC6yLQvCob4Pscvs/axVOx0xVL9d0LStd059M1WD6xYvJDM8XN0q9vMk8R5RlG+CWJH+18X7 

Xw4q1faDpV/qWmandwepfaPJLNp0vJ19J54mgkPFSFflFIy/vFb/AILFUxGKuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV/9b1TirsVdirsVdi 

rsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFPy5/wCObrH/AG3dX/6jpcVZXirsVdirsVdi 

rsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfP3/TOf8Abcsv+N8VZVirsVdi 

rsVS7X9d0rQNIudY1af6tp1moe5uODuEUsF5FY1duNW+I8fh+1iqlonmfQdde+XR7xL39HT/ 

AFW8kiDGNZjGsvBZKenJRJE5emz8PsN8WKpsMVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirs 

VdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVf/1/VO 

KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsU/Ln/AI5usf8Abd1f/qOlxVle 

KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV8/f9M5/wBtyy/4 

3xVlWKvN/wAyb7zjL558n+W/L2vv5fh1iHVZr64jtba6ZvqaW7RDjcpIF/vX+zx+1irDNH86 

fmdrHl/8u7K28wLBq/mK/wBcs9T1WSztn5R6e9z6brCESNZEjg/d8eKepx9b1U5qyqYw/mD5 

zk/L+/8Ar2vaZo2q6Br0+ga95nvIwqelbHkLm2tT+6e5mR4aQt8H95xX9lVUp0r809e1PRvq 

MevW/mK2j826Ror65HaQxpf6bqXpmeGWBkaNX+OSCRo0T/I44qhbH81tQtrzzdpPlG3tdN0k 

alomieTYI7WGO2il1Oa4guLwRxLH6qSPA80QduLcY2+w7clXqPlPU/M+hHVLDz7qtvPBbXMa 

6N5huPq1j9dhlhWR1aFGCLJbyc4yQqc1+L+bFWLfm35n86Q6rcL5X8xnSLTTvKuo+YmENvaX 

YuZLR0ES8p45OMbqzfGhxVe/5oazpWtl9QnN1ZJ5O07VYtPWONWuNVvLqS3RUKqr87h/ShWP 

l6Ss32VxVIPKnnv8zvOun+V9C0rXY9L1q48vy+YNX1l7OCdpm+ttaW0CxFVgiV3R2mZY+XFP 



h4ftqo66uvzjuvNfk2xuvNE3l6XzPZXdzqOkpY6fOtlNp8MBkjikdJXdJpJXf45WaNfgxV7g 

MVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirsVdir//0PVOKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsU 

/Ln/AI5usf8Abd1f/qOlxVleKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KsM/M6z+uWehWvry23q61ZL69u/CVd3NUahocVRH+Af8Av49c/wCk3/mzFUJr3lvW 

Lj8yPJOrW0LTaZo1rq0OoXTunJGuordYKqWV5DIYn3RW/wArjirys6R508qRflXZRaStz5it 

NV8xTLpT3EKepHOLufis4LxK72snJOTcefFZOH7KqaJ+XHnuy0zSPMkmjQarri+ZL7zLq/lX 

61Eicr+JreJI7iQeg8tknpOpbijMrcH/AJlUHr/5a/mf5lt9ce+sV0zUNc8x6NqSS2lxDJ9U 

tLeBIZHV2ZOctmiLz/dr60q8oFkTFUy138pNfGsa/deX7CKGHTX8sXvlOGSVEhnk0H1vUt2o 

WeL4HEavKirzb+Xm2Ksw0Dy3q/mj9J335kaFZNbT3Eb6H5dvVtdSFjFHCI3cyhGjMtxJyd+D 

NwXivLFUm8w+SPNOrT+eLiLTYbO1byzP5Z8p6fDLH+/DxyP6pA4RWyNI0MMUbN8Kp8XBcVUN 

O/K/Wbj80PLWv6pCY9H0Ly1Y2xjEkbK+q20k3FHVWLEWyzesr8fS9T0+L8kxVIvKXkT8z/JV 

h5W1zS9Di1PWYNAl0DV9Gku7eBoWF211bXCykvFKiM7rMiScuLfBzb7KrM7byl5zHmj8udQ1 

WQanPoenanD5h1RWjVfrV3FbBeKfu3dXeORVZIvsp+84csVelDFXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX 

Yq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq//9H1 

TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFPy5/wCObrH/AG3dX/6jpcVZ 

XirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfP3/TOf8Abcsv 

+N8VZVirsVS2/wDL+kX+q6Xq13B6t/ozzSabNzdfSa4iMMp4qQr8omKfvFbj+z8WKplirsVd 

irsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir 

sVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVf//S9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYqxT8uf8Ajm6x/wBt3V/+o6XFWV4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXz9/0zn/AG3LL/jfFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq/wD/0/VOKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsU 

/Ln/AI5usf8Abd1f/qOlxVleKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KsV8/f9M5/wBtyy/43xVlWKvP/wA3PzSTyFZ2EiwLc3F4Lybg/LiIbG0edqFf23m+ 

rwr/AMZWk/3XirBfzP16/GoyR3XmTXYtatNGhuotE8p20zQ2l0yOz3V+6eqJIJJFURxSSfBC 

jfz+qyqBv/zdksNRtr3XdVurU63+Xllf28Ful1JENSuWnZpljt1dIHPwj1ysfFVX4/hxV2na 

Bqeqar+Vvr+a/McS+atBkvdWjh1a6jVprSws2RkAai83lkeX/fjtyxVAeafzH8zWvlfXdLsN 

Qu5NUbzhfevdrPIJbPSbfV4bdVSTlyRHmmgto4l4o0Prp9lHxVMtTtfOV9pn5neabXzdq1lP 

5S1W+fRbCK4P1RRZW0V1IksTBhNFIremkDfuo/tcPjbFV2r/AJoa5HJ53nsZ55NQ1XSNB/w7 

pwmfhb3F9ZXc880SlqRiCGN7mV0+16C/5OKrPLUnnfz/AGgsLLzLqOmX3lvyrod1YyQXBjF1 

q2pWZuBNfuwke4jJiRJEfkrcpH+22KtedPzG1zRtd88eX7vVprbzFqenaDZ6JFA07WsF7drJ 

FdSQysFgs/ikV/Vla3Z+Kv8AE8eKo7zV5y1vy1q35g6PY313e36adoth5bgnuJJGjnmtLtp7 

oEn4XSGBru5lUfvPQ+P4sVVNL/OLXdD0rylZagsd5DNovlvUb++m9WS5e11GtjdSs5f4riO8 

a1l5FX9WOSX4ef7zFXuoxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV 

2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV//9T1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdi 

rsVdirsVdirsVdirFPy5/wCObrH/AG3dX/6jpcVZXirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdi 

rsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirDPzOsLTULLQbK8j9W2n1qySWOpWoq56rQ4qiP+VXeRf+rZ 

/wAl7j/qpiqJ80eRPLvmawtbDVIWe3s/U9Dg1GCzW0lpInIhjweCd0b/AGLfaRcVYNqX5Xee 

7PVddXytq1jHpXmixtLPU7vUUlbUIGsrX6mHtzCFhkaWIcmaTgsU37xI2+wyqron5V+YbH0/ 

WuLQ8PI9p5V+B5T/AKbb+pyk3iX/AEc+ovFv73/irFUw0X8utbsrz8tZ5prZk8naNcaZqYVp 

CZJprW2gVoKoOcfO2fkZPSbjx+H+VVj0n5GakPL3niKGe1bXfNevrqcNw7yelHYw6ml9FAT6 

ZZH4+szKqOnrP9vj8eKpHp/lb8wvMs35k6Joeo6fZeXdY8x3dlq73KSm8gQ29t672vCsUhng 

f0ik3p8OHLn8XwqswH5NlfOXmbX0aD073Q4dF8vxM7n0eNu8ErzrwoNvSSN09RvTab+b4lUq 

i/KP8wtH0+3h8r6rp1nc6n5e0/QPMk0wuC0Uun25gS9sXjCF5FSSRUSb0fsxycv2MVTLVPyg 

1S9tvPdmL2JrfzLpGmabpk8zSSTLNpsEyGS6qv7cjxtyR5H+22KtxflPrN35t8x+a9Yks21b 

VtCg0uySB5TFFdG2aK7kYPGKJ6hVYHXlJ6LS8kTlxxVHaD+TWkw6d5cfWZpJ9X0a00aGcQuD 

bO+iwusSLzjEnofWJnuf2HeRIvsovp4q9HGKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Ku 

xV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kv8A/9X1TirsVdirsVdirsVd 

irsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFPy5/wCObrH/AG3dX/6jpcVZXirsVdirsVdirsVd 

irsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfP3/TOf8Abcsv+N8VZVirsVdirsVd 

irRxVDWem6fZG4aztYrZruZrm7MMaxmWdwFaWTiBzkZVRS7fF8K4qisVdirsVdirsVdirsVd 

irsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir 

sVdirsVdir//1vVOKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsU/Ln/AI5u 

sf8Abd1f/qOlxVleKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2K 



sV8/f9M5/wBtyy/43xVlWKuxV2KpB5v8xaj5f0+3v7TRrnWofrCR38NiDJcw27K1Z44FDPcc 

HEatCnF+L+p+xxxVFeV9U1TVdBtNR1PTH0a8uQ0j6bK4kkiQufT9RgFpI0fB3Sn7p29P4uHL 

FU1xV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2K 

uxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kv/9f1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdi 

rsVdirsVdirsVdirFPy5/wCObrH/AG3dX/6jpcVZXirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdi 

rsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirDvzKvbOyttAu72eO2tYdbs2lnmdY40HxirM1ABiqYf8rD8 

gf8AUzaV/wBJ1t/zXirAPza8yvof5i+QdYtNNu9cKWWvNDaaYizyuGhtSrgFkrGPtMyt9n7P 

LFXmllHpV1F5O8sajpOq+bNB/wAMfp65tdD5O0uq6ldMsl3MZJrZiYSkwj5H4JZf7tcVT7/E 

+u+XE/KzVvNdtc/pyw0vzDbmyudru4nU21tZxtu3Ka6/cDlX4mk5YqlHlDT7/WrzQfI/mlxd 

WeqeZ/NFz5mhhd4o7q405UIUlCGMJuJml4cuLcE/lxVk2qw3P5e+b/y8tAl/5qhsF8yxWFtp 

0Ynu47VzbGGA+rKPU+qofTLmTlxRV4YqyP8AKXzPpPmj8x/O+vaQ7Saff2OgvEZFKOpVLxHR 

1P2XjdWRx/MuKvW8VdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir/AP/Q9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq 

7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxT8uf8Ajm6x/wBt3V/+o6XFWV4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq 

7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxL8wo45E8vJIodG1yyDKwqD9vscVZF+idL/5Y 

4P8AkWn9MVSbV/KAv/OXl3zIt16I8vw38IsxHX1RfpEtQ/JfT9L0P5H58v2MVYXY/klqmj2W 

kHy75ql0zWtIgudOg1L6lDOsml3E/wBYS1lgduJe3fj6U6snxcuUXFuGKpsv5O6Sup+RrqS8 

luofJEd36Ed2DPLcz3Sx0nklLLxeOSL1QPTdeTfD6fBcVQVx+TEwia603Xm0/wAw2+vajr+l 

aslqkgg/ShYTWskEjlZ4mjf02bnEzcVZeGKoab8lNatV8u3Hl7zWdO1rRG1Sa71W5sI7x7y4 

1l0kuJmjMsMcRDJ8C0k+Hgv7Hxqpx+WH5SWnkC61OW01GS+j1K3sonWWMK4ltWuJJpWcMef1 

iW7d+HBfS+z+8xV6BirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVd 

irsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVf//R9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq 

7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxT8uf8Ajm6x/wBt3V/+o6XFWV4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq 

7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXz9/0zn/AG3LL/jfFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq 

7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq/wD/0vVOKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2K 

uxV2KuxV2KsU/Ln/AI5usf8Abd1f/qOlxVleKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2K 

uxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV8/f9M5/wBtyy/43xVlWKuxVjn5h+bj5P8AJmq+Zvqn179GQ+t9 

U9T0fUqyrx9TjJx+1/I2Ko7zNqOrabod5faRph1jUoE5W2mLKsBnaoHD1XDKmx5fZxVS07zV 

p2oeZtZ8uQxyi+0OO0mvJHVREy3yyNF6ZDFmK+i3Pki/s/axVOhirsVdirsVdirsVWqysoZS 

Cp6EdMVXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq//9P1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirs 

VdirFPy5/wCObrH/AG3dX/6jpcVZXirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirs 

VdirsVdirsVdirDPzO1Gw02z0G+1C6is7K31qzee6uHWKJFHPd3cqqjf9o4qiP8AlbH5Wf8A 

U5aH/wBxK0/6qYq8+/PLWV8v6rp3meycN+ldA1vR4pko6vLJbpeWIUg8Tykhfj/Ny+HFXm1/ 

Pcal+WGtpdUafyb5Qi0G4oSQl0dVeCVd+v7vS4W/1X/ysVTf8yfLln5Qt/P/AJe0l5hp955S 

sdTvkmmkmM1+NQe3e5JkZv3sscY9Tj9tsVR/mnTdG8sebPzg816VZJBrulaZYXOm3yFucF1q 

kVylzMlTTk7FZP8AYYqm35YaVPpHn7SP8PeV/MGiaRd6fcQeaLjWAPSubpFSS2uqi4uf37sJ 

kd/3f94q4qnHnnyXofnD87LHR9cjkm07/C91M8EcrxB3W+hRC3Ary4ep6iBvh9VI5P2MVYXY 

ajD5q8geQNO12y1PzhrDw6gB5dtrlLe3uorG5a0W8vppHi/ugkfpM8vxySt9rFUPoGjp5hby 

F5a12C4i0+38xeZtPfTJblpZYra1hmdbKS5jasyR8PQcrJwkj+D+7xVSm1W5ttGtvIMkGpat 

5etfOWq6V+jbBzLe3Olafbi7is+byxM8atKqyfvl/cw8f8jFV2paNqcvld/Lg03V/LXli584 

aJH5ch1A+nd20F6QlwkLCSfgsU4keL96/DmuKphqXlXy35I85NJ5i0/VdK022vbH/CPnSxll 

ntLCyiSGNbC4Uu4gjkkWaOZp4pPrHr85P58VfSGKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kv8A/9T1TirsVdirsVdi 

rsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFPy5/wCObrH/AG3dX/6jpcVZXirsVdirsVdi 

rsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfP3/TOf8Abcsv+N8VZVirEfzH 

/L2z872OkWl1cfV10rVbXVQwT1Of1YtyhpyTj6qO6c/i4fa4NirH7z8kLKby/wCfNJt9S+rv 

55vnvpLn0OYtuZRinD1F9b94JX5c4v737PwfEqifP/5R/wCLb/XLv9K/Uv0zocOhcPq/q+l6 

N49361fVj58vU9P0vg/n9T9nFV/mL8p/0z5r1PVDq7waH5h09dO8y6H9Xjk+trFHLHbyx3LH 

nbSQ+tyHBH5ccVVPJv5ceYdI1mHU/MPmy58xnTrV7LRrd7eO0jgikK82l9It9ZnKxRp6z8f2 

vg5NirGfPWg69rf53afbaHrsnl7UY/K91Il/HBHc/Cb+GN0aKQrX4ZOSsHVklSN/2eDKpu/5 

My6Zb+XT5N8wS+XtR0CwfSfrjW0N4Lm0mdZZRJFJwUStOnrrIvwq/L92yYqw3Xfy01DQPMHk 

Hy9pXmCeK9udZ1zULTWpIUlnjklspLgesjsUuKsvGdv3Xqq7fDDirMx+S8UXlOy0+11ueDzR 

Y6jLrcXmn0Y2lbUrkv68sluT6bxTLIY2t+X2OHxfDiq6P8o7+TTrUar5jm1PWRr1j5g1HU5b 

dUWZtPZOFvFbo6x20XpxqtQ0nH4m/efZxVT8xfk3f61fapat5ouofKGuXSXuseXTBHKZJQUL 



rDeOfWggmMSF4lVv2vT4csVenDpirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVd 

irsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir//1fVOKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV 

2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsU/Ln/AI5usf8Abd1f/qOlxVleKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV 

2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV8/f9M5/wBtyy/43xVlWKuxV2KuxV2KuxV2KuxV 

2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2K 

uxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kv8A/9b1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdiqD1DV9K0 

57ZNQvYLNr2ZbWzW4lSIzTv9iKLmR6krU+GNfixVpdX0ptUbSRewHVVh+tNp4lT6wIC3D1TF 

X1PS5/Dz48eWKo0Yq7FXYq44qk/lrQ30e1vIWmExur+8vgwXjxF3cPPw6mvDnxriqcYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXz9/0zn/AG3LL/jfFWVY 

q89/Mrzb520zzH5T8veUl03695jlvkebVY7h4kFnb/WNvq8kbDkFYft/s4qk35gfmB+ZPkP8 

tJ9X1eLR77zXNerb6bDYx3QszFw9ZzJHLKJmkSKG5f4ZFX+7/wArkqm3mr8w9eaXy1o/ku0t 

LrzB5nt3v4JdRaQWdrZRRo7TTCL96/MyJHEkf2n/AGvhxVMvy4856try6vpXmC0gsfM/l27F 
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XyzdW2k3F7BrVtd6hrGgahHcCC4tL2+5O0UUsapxtXduDxvz+D7T/tYqu/IS2W18kCCbRNU0 
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tZtDbsqlri05emsnNXrE3Nuarxb/AC1xV3njyXp/nHy/LoWoXd5aWc7q072MvoSSIPtRM3Fq 

xSg8ZEp8S4qnGn2Fpp1hbWFlEILOziSC2hX7KRRKERRXsqimKonFXYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FWK+fv+mc/7bll/wAb4qyrFXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX//S9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXyh5+0fTL 

z85JvNSxl7yHz55a0eC45OAsaWQa4jC14f30UZrx5L/ssVd+Y+kWU/57XGuSRl72085+UtOt 

ZuTUWCaxM0yBAePxSxRNVh/qft4qlnmJ9LH5x2q689x/ysJfzCsfqfqmf0x5dZ1Nt6W/1cJy 
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rWBfSeOT4/3ceKt3/lzRJvNlj53jgP6XvPzWj02G9DvRrGOUfCE5en8U0bNz4c/2cVSTzZ5t 

v/KHnNtI0uK+urXy1f8AmwabPbepJEEvtOR1iDtRmbS5Hae7+36MX73k2Ko3VLQ3N7e+WbfT 

Nd16Xyp5e01PKtzoPrSQ22qXtqL06hKwkhkHrTv8D8H/AHXqL6fwJirMr/y4fPP5qWNl5uS4 
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kQTSRNPdw38mnQSuyFWllhjgSdSzfaZmb7b8lUjvNYt/NHlb8lbjzlpeo+a7V08wQXmm6css 

t9dLa8IYGURyQyu8fpxySt6vLjHI7cviXFXuH/ONsQi/L+6WKWRbMavfrY6XcNI1xpsCyBEs 

JxL8SzQ8eTr/AMWYq9WxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV8/f9M5/23LL/ 

AI3xVlWKvOPzc/Mybym2n6bY3enaff6ik0z6nrDuLS2ghKKT6cX72e4kaUCCFP5JXf4I2xVN 

PKPme3g0zQLTWPM1v5g1TzG1w2l39nb+jBcCFGneOMRerGiwRKw5yyKz8P5/gxVKvPX5xaPo 
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p84WWu6V6yVvtMtHWC19RkhW3WOL17mRvVkX+8T1P3n2VT4sVTnSvzX8hatpkeqWOptJZS6n 

FoaSPbXUTfpCfh6cBjkiSReXqx/GyekvL4n+1iqPvPPnlGyn1yG71OO3fy3Fbz60ZQ6rbpdq 

zQcnK8HMgQ8VjZ3+z/OuKpCfz0/K0aLJrQ1otp8M31e4dLS8eSKQoZB6sCwmeJWRGZZJI1jb 

j8LYqrf8ro/LUeXI/MT6uY9JmnNpBLJbXcckswRZCsUDxLcSgIwbnHEyf5WKpzZeefKd9Nos 

VnqMd03mGKe40dold0njtQpnIdVKJ6fqLVZGRuXw/aVsVSu8/OD8uLLQbbXrjWUXTL2aa3sp 

lind55LdikvpQpG00qIy7yJG0fH4+fHFWTaRq2m6xpltqml3KXen3kYltrmM8kdG3BB/WP2c 

VYfpv54fljqerW2k2WrSS3t5cGztVNlfJG84JUxiZ4FhqCjf7s/ZxVNbL8zPIl95rl8qWusQ 

ya9CZEazAcVeEcpY0lKiGSWJd5YkkaSP9tPhbFUJp35vfl7qPmz/AAnZ6m0mv/WLmz+qm1u0 
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utI0TV4L/lp/mO5Sz0af0px688gkZU4lA8dRDJ8Uqxr8P+riqKsvNnl+90/U9Rtbr1LPR57q 

11KX05R6U1iSLheLKGf0+J+KMMr/ALHPFUpX82fy/On3uofpSlpp9rZX907QXKkW2pgNZyIh 
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7HLFWTjFXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq//T9U4q7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq44q+SX/ACg/Nx/yzPm5tfvW106kPNB8rfohfrf6YEvpCXny9TkE 

+P0/q/o8P908fixV66fyHaVYLi78wS3WrDzTa+ar2+ktx+++pq0cVosayD00WJuPq8n/AOMf 
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v6p+iNXstYr6fqep9Rk9QQ/aTh6nTn8XH+RsVYPon/OPOi6VqWiXCX3q2Wk3euXM1i0FFuI9 

dhFv6LMJPg+rwKic+Letx+zDiqYeRvyan8s63Y3t55lu9Z07QoJrXyxpk8UcSWUVxQSc5Izy 

un4L6aPIF4R/s/Z4qoTS/wAilsfJXkryx+mzIvk/XItdF39WANz6U804g4eqfSr6/H1Ocn2P 

7v4vhVQN/wDkpfaOb2+0nzBeSaHpkl5regeU4oIysOqNFI0bLKOUssaSvyhtinHn/P8AFzVe 

eS/kt+aGm/ltoGrR+ZLq+m06907zDD5TXSUFzDqFxOjTFpQ7zvJbfWJnk9SLj+7+KNP2FXpN 

h/zj3ZJLpc+p65PqN3bS65cavO0CRG9m8wWwtZ3orFYPTRRxUCT/AGK4qhh/zjzqcOn2ttZe 

dLuzml05dE8wXENpCDqGnws626cWZvq80Fsy2v1hebvGnL7TvyVSPzZ5H1DVvz3Ty75f1ufy 
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iLO7pI8cYd6SM3wMv734eHFcVZd+WnkGPyToNxYNfyarqGo3s+p6rqUqLEZ7u5I9SQRqWWMU 

RRx5NirLcVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirGPPtjq1zZaXNpdk2oT6fqVte 
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90Lcy8pGHwrHzxVV8l+WbbSfOehWGozG9sNP89avb3F1c7+tfPo1u8Er1/3ZJcxs6/5eKp7r 
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NOeUvxJ+7X7GKs2/5x4cP+UWkMJkuFNxqfGeMcY3H6TuaMi1PFCPsrX4VxVgHl7/AMlz+Vf/ 
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MScfQaPh+x9rFVPS/wArfIOlnSGsdHiibQnnl0s8pH9OW6CiaVubN60ziNP303qSr+y2Kq7/ 

AJe+T5FlD6fUT6tH5gmBlm+LUouHCf7f7PpR/uv7j4f7v7WKqt95G8p302tTXumx3LeYYYLf 

WFlZ3SeO0DCAcGYonp+o3Fo1RuXxfaVcVQej/lf5E0bQNT0HTdKWDTNajeHVEMszyzxyxmJl 
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Z6fcaFC9nYTz3NlF6kyiN7pzJOqlXDejKx+O3/3n/Z9LhirJNA8v6R5f0xNL0e2Fpp8UkssV 
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RaNqOjLpKnTdWtray1CB5p5DJBYwrBbR83kaRPQjReHpujc/3n963PFU41ry1o2t6KdF1WA3 

WmsYWaFpJAxa2kSaImRWWUlZIkc/H8f7fLFUv1H8u/Juoa22t3emh9UeazupLlZJk5Taaxe0 

kdUdUZoS37S/GvGOTmiquKt6r+Xnk/VpNWfUdP8AXbXRZDVayzr636Nk9W1rxdeHpOa/u+Hq 

f7t54qr6n5L8s6reahe39n61zqmmtol9J6kq+pYMzsYaK6qvxTSfvECy/F9v7OKptY2dtY2c 

Flap6dtaxpDBHUtxjjUKoqSSaAd8VV8VdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdir//V9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq8n/P0Ey/lvQV/53bSCae3q 

4q8tNneJ5d1zzBHBLPZ+WPzZn1nU0hVnf6nbtGssiooLPw5gmn7HNv2cVemfkhIdb82fmB56 

tI5E0HzHe2cejyyxtD68VhA0bTojhW9OQybMR8X+srYq8v8AzcVifz+oCeUnlID3PwYqiPPP 

m6w0fzr+dmiSQXFxqXma20jTtIhggklEtzJp7RiPkilUfjKZE5leaxScOTLxxVH2OqW/5O+b 

NYTzTDO0Wt+W9It9KuI4nuEnvdLshZPaBo1IEkjry+L4ePxO3xrirzuTzLpPljRtO8oeY7iS 

z1HRvJmswC3kilLLqfmKs8Nq4CHgwtZoWdm+CNv3bNzRlxVmVj54uL3Svy/0ifVtZ0zydN5W 

ijs5NBSaO6vtctZPqclmZY42kXgYm4gcI/su0npyYqxaCCXXPye8l+VoFuIrrSNH80a/qMsE 

bLLFHE99DbReqVNI7qdXhuIQf3ifC32o2xVG6BrvmPyD5WvNFsZ721fWbby5rN1rQgM15b6T 

c2kcOoyRSemRxspzDbW0TfFDHL+7+NGfFVWUWb+XvzvksLrUdQsbiz0KSyvtYMr3txH8SiVz 

MqSFGYfueSL+59L4cVXXPl3ULDz3ZwXEZFloH5g6PpejKK/DbXN1fam1fmt3b/8AA4q+vhir 

sVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdi 

rsVdirsVdirsVdirsVf/1vVOKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxVxxViflzyI 

NF88+bvNP131z5qNgTZ+lwFv+j7doP7zm3q+py5fYj4f5WKsrxVJdJ8p6dpfmLXdet5JmvPM 

L20l8jspjVrSAW8fpAKGWqKOfNn+L+XFXeTvKmm+U/L1voWmvLJZ2zzyRvcMrSFrmd7h6lFR 

f7yVuPw/ZxVO8VdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir 

sVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir/AP/X9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq 

7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXHFUr0HXF1b9IcYTF+j72axNW5czDT4xsKV5dMVTTFXYq7FXYq 



7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX/9D1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirs 

VdirFfIP/TR/9ty9/wCNMVZVirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirs 

VdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVd 

irsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir//R9U4q7FXYq7FX 

Yq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bcvf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FX 

Yq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq 

7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq//0vVOKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV 

8g/9NH/23L3/AI0xVlWKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KsP8APH5kWXlPUtI0x9H1PWtQ1pbp7O20mGKZwtmIzKXEssPaZePHliqno35reWtX 

PloWcV3XzRNeW1ossQjaCbT45JLiO6V2DRsnounwLJ8f+R8eKoSb86PKaWGoXcEF7eyWOtSe 

XYLG0hWa4vL6FFkcWqK5V41Ri3qSNFx9N/8AJ5qojRPzb8s6xPoVtaw3sd1rl3e6etvPCIpb 

S602FpriG7Rm5RuqpT4PU+LFUn1f8/fLenWepX0Oi6xqenaRqcuj319Yw28kKXULQp9priP4 

JZLmOOI/tPy+H+ZVO7H80NMuLi4tLnStT029tNHbXrizvIoklW2WeaDgVWV/37Nbs6p9j03j 

/efaVVUBf/nZ5bt7XSpbTTNX1e61XTYda/R+m2oubi2sbhAyS3IDiNK7rxSSRuS/By+HFXa1 

+dvlawttPuLCz1HX/wBI6cdZSHSrdZXi08f8fE/qyQCJeVUozc+asvHFWUWXmrT7zydb+bIo 

5hp1xpyaqkTKon9B4BcBSoYp6nA0I9Tjy/b/AGsVSuw/M3y9eTaBFFFcg6/pLa9G7ogS1sVj 

jf1Ltg5WOvqrGPT9X95/wWKpZof52eVtYkuVjstTtESwm1bT5r21+rx6hZ29DJLZF2/eD4lY 

LJ6TcXV/7v4sVQel/n75X1NrMW2j62BqltJc6K8lmqJfvDH6sttau0gV50AZfjKROy/upX+H 

FWtO/Pzy9dWGp6hc6Frmm2elSvaSy3drD+9vkmW3+owLDPM8l20r8RHx4/C3xrxxVMtO/OLy 

zew2B+qX9re3msJ5fn0y6hWK6tL2WF50+soX4iJoo+ayRPNy5L/l8FUTJ+anl5PXrb3f+j+Y 

ofKr0SPe9n9LjIP3n+849dOT/wB79v8AdYqo6r+cHlfTn1WN7e+uJdM1CLR4ora39V73UJYR 

ObezRW5SPCh/e8/SRP5mxVN/JnnjS/NlpdzWlvd2F1p85tNQ03UIvQureYKsgWSOrj4kdWR0 

d0f+bFWRjFXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

q7FXYq7FX//T9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bc 

vf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqkPnXXL 

/RdC+uafFFNey3mn2MCXBYRBr++hs+T8Pionr8/h/lxVBV/NKn/Sj/6e8VYB+ag1pvPv5det 

5ig8r6l9V1z1tXjjhlhRhHa1RFvKpR/8v4sVef2eoa2NK/L+38umO81eLXvMel2WsRcjFdSz 

xzwnVaFnPD9+13Iquyfu39PinFFVZL5Hk8ueTtJ8weXfr50Qy+b7vTND8xTQwXC2dymm2zCS 

VrqsayXEaSx8iG5vI2KsUtLvXo7jy5HoMqaprr+bPMdjB5hjB4Xs91Y+idUKgsnCATcnWE+j 

xtP3fw4qnB0Sy0L8nPzF0axDfVNP85WdvCXPJyI7jShyYn7TN9pm/abFWRfmhpWvah+aevfo 

jXJNF+r+SBJd+nbwXH1iIXd3WFvXVvTB/nj+PFUj0HzAl1Y6JpWseb5/JujaF5P0O7gSxkt7 

e8v3uLY+oySTJK8iQ+mkSwRp8Ur/AM2KpLp1lqr+V/JieWtS/R2s3fkvUV8wM8KXMY0m0LPF 

WJyrLJJdztCkit8PJ/tcODKvZ/Ln/rPWl/8AgJQf901cVeZ+QLzWvKSaXqV9ffp26vvy8F75 

egmjSBoBYRxz/o6JYeInDrKjNK6/WOMH28VQNpdW91rWg3TebZ/M+qXflLWrvUYWe3NrZNPa 

QlY7eG3jQW4Yq6vE7O37qP7GKpxpXmDQNf8ALP5IaJol5DdaxaXen3F1bwMryQQ6bp0iXvqq 

prF8ZVfj48/2eWKoe6dLby+2q3DcNM0n81bi81SZvsRW4vZYvVkP7KRyyxMWxVNIvLd15389 

+dtc8ralbJ+jNY0K70fUJENxZTX2m2MkdxG5jZS6cLlYpGjfkrLirHXtPMMvlvVLW8vorfXp 

fzRs45NRs4gYorh1tAJYoZzJVY2PJUl58uPx4qjLbXdU0cSeS7rzCul3tz5wvIPMHm5hFFOy 

SWQvYZQsvOC1mu6i1hZF9NfQ/drirNPyLawbzB5+On6xc6/ZjUrRItYvJEmluPTsY0ZvVjSO 

ORFdWjjdE4tGifa+1ir13FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX//U9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

qxXyD/00f/bcvf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

q7FXYqxX8y/+UdtP+255f/7rllirKsVSnXfKflbzAYf09o1jq31bl9W+vW0Nz6fqU58PVV+H 

PgvLj9riv8uKqsHl7QLdbBbfTLWFdK5fosRwRoLUSKUf6vRf3PNGZG9PjyX4cVU7jyx5bubS 

8srjSbKaz1CY3N/bSW8TRXExCgyzIVKyyEInxuGb4VxVUh8vaBALEQabaxDS+f6M4QRr9W9R 

Sj+hRf3PNGZG9PjyVuOKrZPLnl6W3uraTTLR7a/nF3fQNBE0c9wCjCaVSvGSUGKJlkcc/wB3 

H/IuKq02j6TNdS3c1jby3c9v9TnuHiRpHtqlvQdyCzQ8nZvTb4Pib+bFUNJ5T8rStpzS6PYu 

2kBU0lmtoibRUACC3JX9wFCrx9Ljx44q628reWLWpttHsoOVubJvTtoUralmcwbKP3PN3Yxf 

Y5M7cfixVGR6bp8WnJpsdrDHp0cIto7JY1WBYQvARCMDh6YT4OHHjx+HFVFNC0WM6eY9OtkO 

koYtKKwoPqqFPSKW9B+5QxAR8Y+PwfDiqU6l5E8ufoa/tNI0nT7G8uLe7jtZo7eOHhNeRenI 

/KNOS+pRPWZfidV/a44qo+QPIml+WdA0eJ9PsU8w2umWen6lqlrCokma2gjjas/BJpI+Ufw+ 

p/k/AuKp6miaLHa3VpHYWyWl9JLLfW6woI5pLg1meVQOMjyn+8Z/t/tYqqabpWmaVZR2Ol2c 

NhZQ1ENrbRrDElTU8UQKi1xVQPlzy8eVdLtDzu11J6wR73qceN0fh3uF4Jxm/vF4r8Xw4qp3 



3lXyxqAvBf6RZXY1H0v0gJ7aKT6x6G0Prc1Pq+lX91z5cP2MVRNho+k6c0jafY29mZVjSU28 

SRF1hQRxBuAWojjHCP8AkT4VxVGjFXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq 

7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX/9X1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirFfIP/TR/9ty9/wCNMVZVirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirFfzL/5R20/7bnl//uuWWKsqxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2 

KuxV2KuxV//W9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bc 

vf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxX8y/+ 

UdtP+255f/7rllirKsVYR598+a/oHmDy/oOheX017UNeS9kRJL1bFY1sRCzfE0U/PkJv8n7P 

7X7KqS2X50Xd75N8vapaeXmuPM3ma6u7LTfLsd2lOdhLMk7vdvGiLDHHbmR39L9tV4t9vFV1 

x+cl9L5X0jUtH8uvd67qOst5eu9BubtbZrW+hjnedHnEcyOE+r/C3BeaOr/B9jFV+kfm5rOs 

+QtD8w6X5UuLzWdeubm1g0WK4X0YWtJpo5HuL540iij425IYx8mdlijV/tYqp3351SQeVNF1 

mDy7cT6rqmtt5bn0L140mt79PXRk9UgxSKJrcJz5Rr6cnq8l4eniq61/OaVrGJb7Qnsdci8w 

2XlrVdKe5V/q8l8yhLmOZEIni9ORXT4IvU+L7P2sVRNx+bUia4bCPRi9kfMkHlaK+a4Cl5pL 

R7meb0hG3wwFViVOf73ly5x8OGKpx5P/ADBsvNHmHzTpNnCBD5Zu4rE3iycxPI0fKX4eK+n6 

MoeH7b8uHL4fs4qlWv8A5u2Whw+fJryyCxeSlthGxnp9cmvLVLiKP7B9HlLKkH+7v9+f5GKs 

hvPOWnaf5GbzhqStb2EVguozxKQ7KrRCT01J4hnJbgv2eTfy4qwOb89tQ02KYeYfKz6PeQfo 

67e3e9jlH6L1K6Fp9b5pHxElvKQs1s3H7X9/+1iqO86/nHqOieZn8vaL5fXWrxLvTtP5Peiz 

U3Wpw3VwsdTDMv7uG0R2Yt/x8L9n9tVUh/OORPLeqXmp6BNaeY9N1OLQ/wDDyTxzGe/uRGbe 

OG5ASMpKJ1b1GVPTVX+H7PJVuH84pBYwLfaG9lrieYLLy5qulPcK4tpL9k9O4SdEZZ4vSkWV 

Pgj5/Z+DFVXzD+bn6HHnD/cV6/8AhS70mz/3o4fWP0t9X+L+7b0fQ+s/Z/eepw/3Xy+FVfrv 

5vWWn+YPNujW1kLyXyloL65eSCbhzlVXkFpx9N+FYxE/rVf+9/uvhxVAaJ+dN5eSMmreWp9G 

N5o0uv6AZbmOUXttAgd434L/AKPPR0b0z6n7tuT8W/d4qnOqfmX9R/Kyw8+/o71Pr1vpdz+j 

fW48P0nJBHx9b0zX0frPLl6X7zh+xy+FVnAxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV 

2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kv//X9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bcvf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYqw/81o55fKcUdvN9XnfWdBWGfiH9NzrVmFfg2zcTvx/axVV/wAPeev+ 

pu/7l1v/AM1YqxzXYL2D82vy2hvrr67dJZ+YBLdemsXM+nakHgpKrttirzrytdRaF5f/ACz8 

56gHTy/ouoeZ7XVrtEaQW41C7uEhmkVAzCP1IvTZ6fB6n+ViqC0nzn5W0rzRpN15ivRpVjq3 

mbWfONsLuOSN/qMlu1hYSMhXkn1mT1JkUj7MfL9pcVQflPzHoV1+WfkO01bULmDyKmp63D5p 

ms2uYqXXrSXNhbTyW1JljnS59Tin2m9L9r7KqKtNU0zQ/InlnUFtbm10uy/MieQWkiyy3UFt 

S8IEiN6k7SRQsDJy5y/D+0+Kq+uRQ+aZtV8y2ktzb6H5p87+XbTS7+EvbSvDZpHavdWzkK6V 

kL+jMv7cf+TiqH1+HWdHsk8naJK03mHR/wAwIG024vvimePVNPuJre6upiB9Yb1WnLSN8bxw 

cMVel/k5oFl5e86fmBollyNtYTaPErvu7sNKiLyOf2pJHLSSN+07YqwHzxoF/rPm/wDOWS4A 

/QGi6aNQaM9ZtR/w+Irao/kt0aeb/jN6Df7rxV6J550HU9e/5x3n0vTI2mvptDtXghQFnkMM 

cUpRQPtPIE4KB+02KoK+82ab+bGgeaPL/l+zafSJNCIOryRvHw1OTmYrPjIiB3t+KSy8W/dv 

8OKvLnuEvPyr8q+cPNd/NpbeZ/OcN/qGp20rwzwW8Vnc2cRSVAZE4x24ZWX+fliqqbG2v/J+ 

pXek32p6h5H0XzlZ6sPMkZlXVJrZ7X0r+4E6olxObSebktxxeX0o/tcY/hVTG+0jyxqPl+O6 

0C61qbTta85aDaDzJfXczXV56TLF9YtZZFS4j9H1PRim/mhX0/7vFVLzfpT6B5c/OCwtLi71 

WS01Pyy0MuoXD3NzK7NZSBZJ5Pib4m4LX7KcV/ZxVH6p5cuNBvvPNteyCfWLv8ubu+1q6XpL 

fXNxeyTsP8hWPpxfywxxp+zircOvWXnR/Ls+kJP6flDyhqh1x5IpIxBc3tlFBHauXVQZf3Uk 

o4/bj/eL8OKvP5dZifyPo2n+WPMOp63p50rSW83WF3LLcWenXMeoactvHbmVQsLeqZ4vQidl 

9KP7PFcVfZ4xV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2Kv//Q9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bc 

vf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxX8y/+ 

UdtP+255f/7rllirKsVdirsVSePyxYJ5un80CSX9IXFhFpjxEr6IhgmknVgvHn6nOd+R58eP 

H4cVd5f8sWGhz6xNaSSyNrd++p3QlZSFmkhihKx8VWkfCBNm5ty5fFiqE84eUf8AEU/l6X63 

9V/QOrQavT0/U9b0YpovSryThy9flz+P7P2MVZHirsVdirsVdiqQ+ddD1zXNAn0zRtZbQbm4 

PCS/SBblxCwKyIqOyBWZT8MvLlH9rFUZ5c0Gw8v6Bp+h6eCLLTLeK1t+VCxSJQoLEAAu1OTm 

nxNiqZYq7FXYqlPmzQj5g8razoPr/Vv0vY3Nj9Z4+p6f1mFoufDknPhz5ceS8v5lxVE6Jpx0 

zRrDTfU9b6jbRW3q048/RQJy41bjy41pyxVG4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq/wD/0fVOKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KsV8g/9NH/23L3/AI0xVlWKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV/Mv/lHbT/tueX/+65ZYqyrFVkjqil3YKiglmJoABvU1xVQ0 

/U9O1G3+s6fdQ3lvyZPWt5FlTkhoy8kLCqnqMVRWKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Ku 

xV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV 



2KuxV//S9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bcvf8A 

jTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxX8y/+UdtP 

+255f/7rllirKsVeL/nKNX8x+fNB8jWGnw6rA9hc6reafe3M1pYsUlSKGW7a3V5pY4iHVLdB 

xeaaN5PhixVX8l/mHDCvkvRdL0Oy8vWeoX+saZr2mRKAtpc6Vbyyyei8fpR/HLFzd5I35I/8 

/wAeKu8t/m15z846HqN15S0q1uZ28xT6Rpd3cLMlpDp0NtHcLeXgVjI5kD8UWP0lf1Ivs/tq 

q+nfm15kn03Q/rNnZJqc3m1vKmstAZZLVxFHM7z2bFkYcjGnD1fU4fvFdeX2VVa5/NjXIdM8 

xGKytbjV4PNI8q+XbeskcUkkyQNFJcsDI1EEsssrRheUcfHin28VQ1z+bvmfT9H1DS7/AE+z 

k8+2mtWnl62gheVdPmuNSRZrW4+Ks8cHoM8kkfxP+648/i5IqzHyDr3mvUo9U0/zVYRWms6R 

d/VpLizWZbK6ieNJo5rYzfFTjJ6cic5ODp9rFWO/mf5/89+WJ7y70yx0qPQ9Jsxe3E+q3LRz 

agV5vLbWCRt8MsUcdecytzd0RIv2sVQ2tfm/qdjF55uLe1t5IfL+m6TeaLHIGV5bjVkl4pOQ 

9GHqLEFSMRt9peXxKyqrPMf5kfmNBq2r6f5d0vT9TbyfY2l35pR/rAkuZ7mMzNb6aicuJ9FG 

kVpvV+2ien+0yqzzB+a3nX1vMOq+WtJs5/LHk9UbWxftPFfXDegt1cR2oX4IXtoXXn66tyk+ 

FcVdN+bPnHUNRv8AVfK+k22o+TdEvbTT9RWk8mp3D3IiaaS0SKsYFqtzGzI6uz8ZPiTFVWf8 

0PO9x5g1K70bR7W98maHrUfl/UgouH1SSYtHHc3ECR1i9G2kmSsZV2kVHbnH+yqu0X81fMV/ 

pnl63e2tD5mvvMV5oerWsSyCKOLTWnkuXiVpOSv9Xhj4+pI6rJL/AC4q7y7+ZXng+dtI0XzP 

Z6Vaw+YDdJa6bZXDS6jp8lrC1wqX3xNE/qQxv/cqnF8VSbyZ+cX5i3ll5O8weY9L0uDyx5tu 

k0qI2ZuBdw3cvNYZXEjPF6E8sTosdeaKyM0vL93irM/L/nrVtR8r+cNVnht1uPL+paxZWaRq 

4Ro9NdlhMoLszOwX97wZOX7CpirIPJGt3WveTNA1y7RI7vVdOtL24SEMI1kuIElcIGLMEDMe 

PJm+H9rFU8xV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV 

2KuxV2Kv/9P1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfIP/TR/9ty9 

/wCNMVZVirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirD/zWjnl 

8pxR2831ed9Z0FYZ+If03OtWYV+DbNxO/H9rFVX/AA756/6m7/uXW/8AzVirFfM9r5h8q+ed 

D86SWV75ngXSrrRNZbTLYPdL6k8d1bzJaxkFk5xtFJw+x9rFWBT/AJaectTj8pLPZ3Gmz+Yd 

f13VtfCIzGxs9VhcSQyypVYZJbSsKMxXjPJx+1iqeRafq2iaV5rs7nyhcav5T1DzZcpqelQW 

8puW0xrG2WC4s4QY/WiWeJVb0+fwK/p/ZbiqlMH5e3+oeS/Lmi33l68TyzL54N3Y6FcpI81n 

ob29xxF0FLPCnrM7H1X/AHfrIjyYqsu/yqaPydr2n2/lqe40XRfPX6Xh0BY3V73TI7SG3kFr 

6hX1fgklaPi/7x4vTVuWKov/AAZIvlmPzF5V8jy6Ha6N5k0/WbTRCjx6nfWdjG0UzPbyOwjm 

/wBIuGt4uSuyR/Z5MvJVnenaOfzKsr2685aLd2GjRX1fLlhPJdadei3WFEea5W3mjcGWb1fT 

jk+ynH4P2sVeffmT5PuY9Y852cnku78yzX2i29l5IvRALyGxhgs3jmX1pi5guY5+c8f/AB8X 

D+msfxNiqlrn5Z3+sXHnDWholz/iHS9E0G48p3pilikW9tbeSSVLevESSq8USSRfEytxRlxV 

kN9qnnTy35p80a3onljUdRuPPdjpt1oRW3JSzv4bX6s0GpAshtRHWKVvU4r/AHkfPn9hVjfm 

D8v7bTvM3mca7+X03nLXNcuFvvL+q20Tmy9SaGNJILqUSILSKG4V3rJ9uJvtYqn+iQ+ePId3 

r/lPQPLk891rerwajouqxxGXSILe4jt4rpZ5iyGL6olvKsaP+9l/d8eWKonSZ/PnlPXfMHlf 

StAurm517zK2r2OvGHnpken38sct2Zpea8J4FWeNYj8bt6bRo/7SqF0jypqx/Pjzo1hMq2lh 

Yyalpi/741TW7eGBnc/5X1CRv8lXxVJPy78tzW/mj8uGt/It9o17ozXkXm3X7y0CST3sumzo 

z/WFLyXEEk/N/Xkb0eUsEcfxMyqqg/yxm1/zV5J/LHyxFoF/bW+i6lBrN9rksVNPa1sZJpYR 

FOGPOWaRo4/S+3Hxf4fT+PFUr1LyZqk2ta8NH8p6zbeb5PM+rXk3mD6tcQ2k2iu8xeITNSO4 

FzG3CKJEZpOXJP8AKVfRP5ZWl1Z/lv5Us7yGS2u7fR9PiuLeZSkkciWsaujowDK6sOLK32cV 

ZNirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVf 

/9T1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfIP/TR/9ty9/wCNMVZV 

irsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfzL/5R20/7bnl/ 

/uuWWKsqxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxVxxVjPkvyHpnlRdQe3vL3U7/VJhPf6nqc 

wuLqUxoI4kZwqfu4UHGJOPw4qyU4qk3k3yrp3lPyxp/lzTZJpbHTY/SgkuCrSkFi1XKKi1q3 

ZFxVOsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 
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20/7bnl//uuWWKsqxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV//W9U4q7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bcvf8AjTFWVYq7FXYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxX8y/+UdtP+255f/7rllirKsVe 

deeta83X/nnSfI/lfVU0Oe4sLnV9T1U28d3KkEMiQRRxRTfuv3k0nxs4+yvwYq8/m83/AJqa 

nZaBLF5rOk6hL5jfyfrVtbWFnND9YtzcF7uM3EckgaRIYv3XL01+LjiqceYPNP5l+XvMFjHe 

+ZbKe7OoWNjY+T1gtnvNUsJHSGbUW4N60EkjC4mHprHawehxflirJ/IX5iWt95h81aFrmuWn 

6VtNfubLR9Mllt4bk2aQQNGscI4SSr6jTfvCrs32eXwfCq89T8yfOF95c/LGS+87Q+Vj5ist 

Un1rWriDT+Ektq0IgFLlFhj+2y/u+HL/ACsVTfy9+bWtxS/l/P5p1u0s9L1hNeW/1CdYbO3v 

ksZYksLkGano+sj+oqRuiy+p/JwxVnPlPzRqGq/mN5v0z64t1oun2mj3GlLGIyi/XYrh5XWV 



BykWX042HJ3X+TFWH+dfzV1jRNf8/aLBqkCapBZ6TH5N02RYTM95fiWOVoI6erclXMLsreqk 

f8vDlyVS/wDODzT+ZOh3esLonml7KLy35asdRuFFlZS/W7ua8nt5Hf1In9LmkStwj/dr+yuK 

px5v/NDW/L2q/mNEZjN+irPSY/LViscZYX2oRXNaHjykHOJZn9XmqRQv9leWKseP5q+ZNVh0 

TTh510vyndweW9M1fUNR1JbMNf6hfwCQQKk7RxxwUX1JmgXmnqrw4fDiqc+V/wA7Y7/X/LF7 

r2rWWi6FrPleXUJ4LqSC3g/Scd7FARHNNxfZRPxi9X7HxceScsVY55f8w/m5rtv+XVwPPM1o 

POiXa3SJpunOIGsrWSbmhaH4vVaH4l/Z5fDiqZx/mF+Yy6Ev5lvq0EnlFdYGnt5fNpEK6cL7 

9HG6+sj999aMv7zhX0f8jFUDqf5kedYfMevtZ+cYJNQ07zNHpOleQ5LayaW8tHe3UsrKq3oV 

RPM3rfEv7j7WKvoYYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq//X9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

qxXyD/00f/bcvf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

q7FXYqw781rWC78pxWtwnO3uNZ0GKZKkckfWrNWFVoRUHFVb/lV3kX/q2f8AJe4/6qYqxzzP 

5T8w+XvNeh+a/JWjJq6WOn3Oj3+im6S2la3nlS5ieKa4JT93Oh9QSP8AZb4MVSfT/wAtfN1r 

oflRrm3jm1pvODeaPMiQyJ6cC3KXRk4s5T1PS9WGOkfJmb7CsmKrPOXlH8yPMWty6TdaHY3M 

C6vbX2j+ePVt4p7CwguEuBbrCF+tNPHxkhV1Ppyer8bLiqSar+W/nbUNb17TB5SgWPVvNEes 

2fnWa4s/UtLSN7dj6USs136jC2kRU/d/33xccVdafl/540jQfywM3k5fMUvlux1W31nSHubB 

VjkvDD6JLTv6Mn2GP7vnxxVRtvy68+6UnlLUH8lW+txWVx5hubnyut1ZLb6fHqskT2tsj3BE 

TpFxf+5R1X/geSrJ/wAgfy181eSbrW11yBI4ru001baSKVZE5xveSywL8Rk42ouYoAzqqvx/ 

d81xVb51/KzWdf1X8yLtdOha41TTtLXytfStFzF3ZJMz+kxPqW7LKYV9RvT/ANb4fhVQfmTy 

X+Ynmryx5/1K+0VbDXNfsbLTNH0MXUEzrFZSPKzvOGW3X1pJ3ZV9T4FTFUy1b8r9Z1L8y/OP 

meeBntJtHittAi5x8Jr5rWa3aXjyrG8CSPCjSqi8bp+OKpLp/wCXnnPyyukalbeUrLzRPeeX 

dK0vU9NvJ7WN7HUNNt/TEgklDxyW5DcJfQZpOUfNOS4qyXRvy61ZvO+g3vmLTbG+srLyxLY3 

00UMAtF1KS8hmKw2x3UcRLxkESr/AKrPwxVLPJP5feb9NsPylivbD0pPLH6S/Ti+rA3ofWLO 

aKLdHb1eckij9z6nH9rFUvP5d/mJ+hf+VY/oqD/B36a+v/4j+sx0/Rn179IfVvqtPX+s+p8H 

Ono/5WKpd5i/Lvz5fS+b9GtfJsLy+YNfOo6Z5zlurJWsYCbekqIGa85xmB2VU4/3n+tyVfRA 

6Yq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

q7FXYq//0PVOKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV8g/9NH/23L3/ 

AI0xVlWKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV/Mv/lHb 

T/tueX/+65ZYqyrFXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX 

Yq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX/9H1TirsVdir 

sVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfIP/TR/9ty9/wCNMVZVirsVdirsVdir 

sVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfzL/5R20/7bnl//uuWWKsqxV2K 

uxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV//S9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bcvf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxX8y/+UdtP+255f/7rllirKsVeefmB5/Xyr578owahqsGl 

+XdQttXk1P6yYY0ke1jt2twJJByV+Uj8UjdfU5ft/DirDbvzr54tvJflXUfMXnaw8pDWbaW/ 

vb+4tYZb1pZmWS3tILNl4ehBDKBNOweX4U58Gfliqtpvnrzx5v8ALf5d/o3XU0W/8x3Op2+p 

ajaW0Fwsq6ZHcASRxXKSKFme3V9uPH1MVU/K35t6ull+V195n163tLLzDYatNrl1d/VbWKaa 

2MIt6uVRYipdqLEY+f7XLFU+85/mtD5a88qtxrFpD5dk8rXeqWUUzwiK5v47iMW/pS7SStJE 

X4RRSfGvxcP2sVY5b/mN5+8taXr8PmnUXvtXPlOz17R1e2ggaK9m5200HCONOfC8ktk4SBm/ 

yfj44qpaj5p/NKx83qknmlm0/T/MPlvQbzTRZ2RS4F/a2z3rmYReojPJJIf3bfBz/d8PgxVb 

qX5jedpPNwlj80w2EEPnO18tnyilvaNK9gblImnkklVrr/SEPMNHxVUb4MVdqXmr8yfKuree 

brUvOMuraf5LsbO8gsJbCwhW7l1GKYRxyyRRJIiRzRx/3TcnXFU5bzJ+ZflLVU0jzPrcWrya 

7oeo6hp9wlpDbtZ6hp0SyyQoI6pLbhJOStMrSckxVZ+X/nL8xYdZ8ijzRq0OsWPn7SpLqCGK 

1jtmsrm3tUuxR4/71Z4Gb1A/+7/7r04vgxV7SMVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir 

sVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVf//T9U4q7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bcvf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FUv1XXNK0prJL+f0X1G5SxskCs7SXEgZlRVQMfso7sx+BEVn 

dlVcVUrzzNoVnrun6Dc3aJrGqpNJYWdGZ5Et15St8IIRVH7T8eX2V5NiqW+bfzI8j+UJ7SDz 

Hq0WnzX1fq0bq7sVBoXYRq/pxVNPVk4R/wCXiqap5g0dtZj0VblTqU1qdQhhAYiS2DiMyJJT 

034sy8gr8k5p+y64qmQxVh35rWlreeU4rS8gjuLS51jQYri3mUSRyRvrVmro6MCro6niyt9p 

cVVv+VT/AJWf9Sbof/cNtP8AqniqR+ZPy3srzzn5LFtoVm/lLR7XWIb20EVuttCbxIPRVbc8 

a+o6S/3cbcf2+PLFWFeVvJf5qeV7ry7qY8uwa1eaXo0vlxYJr+GMWxhvHkgvldg/7i4g9JJI 

41+soiKvD9nFUz/K3yH+YFjqHlqPzLZQ2Vn5WTWJhcxzpI15eareysCkUZYRRR27F/jbn++4 

8fhfiqkdr+X/AJ60nQPyx9bybH5jm8uWGrW2saPLdWKLHJeekIavO7RP9hv7v1OOKo7yn+Sm 

sQSaRp/mDT7a6sIfKuo6dNJIY54be+vdRFzFBGrlpP8AR4XeNZlThxi+39nFUBrfk7W7+7/J 
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z2zSQ6FpTRqZ0k5fB6/72aSBW9Zv3SsnJOCqpx5k/LPWfMOp/mdbTRrb2PmjTdLttIvHdGVr 

izjnLckQtIixyvDy5IvL/dfLFUr1DRvzC8wXMnmTzho8Whw+WfL+qWtrEl1HdPdXt7AEnuE9 
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vapBqzak128MMTyWyW/1es01ChVpXoEdOfL4uWKsOH5k+Yb7yjqOrL5v07RtKHmfU7BfMs6Q 

T+npsDubSOxhVfRu5JFVAsknqN6XOX99irOPyb833/mvyUuoX13FqNxb3l3YnU7dPSiu0tp2 

SO5WL/dfrR8GKf8AA8fs4q8ztfzJ86nzRdGHzlb3t4nm+fRIvIzW1mZm05b0wmQNEFvF9G3D 

SevJ+7/d/veWKp/5e1/82/NS23mnSdSQeXdY1G90yPSY7W252FlE09tFqQnlPKaeKeBZJIG5 

RSK/BIsVY7deZ/zc0ryp531s+cH1K68ua3FodhazWFhDFIWurEerI0UQYFo7qWFlH7Leon7z 

FU/u/wAw/OnkHUvM+l+atSi8xvZeXz5i0m7W2Sy+JZvqr2rpEaen67QlG/vfTb4nkbFWN3n5 

vebtO0HzVYwebtP8y6ta6DDrun6xpsdowtJfrKwXVq6RmaGRY+cbxNInqcH/AHnLFWcedPzO 

1Hy35t8xSLMl1ouk+UotZtrECPg95JdzRIxlA9TjIqwpTnw4/Eq8sVUfyp8/6tqHm+68r6l5 

n07zc0mlRaxBqGmi3UW8nq+jc2b/AFZnRljd4nhZ/wB7wb95zxVNNVkOp/n1oenSk+h5f0K6 

1iJOxuL24WxViP8AJhWfj/Ly/wArFUn8x+WdO07/AJyG8k61CZZNQ1qLWTdySyFwsdtZW6Qw 

xKfhjiTlI/Ef7smkb9rFUX5f0611382PzQh1FBPHHZ6Vo8QccuNpcWbzzIP8mSScsy/5OKsN 

8q6ndJ5A/JTzQzk3kGoR6DIxP2rS/WWz4nxo1vbMF/mTFX0OMVYr+Zf/ACjtp/23PL//AHXL 

LFWVYq7FXYq7FXYq44qkVv5J8rwea7nzbFYqPMV5CtvPfs8jH0kCqFRGZooqhF5emiM37WKp 

6MVdirsVQ99Z219aT2V0nqW11G8M8dSvKORSrLUEEVU9sVWaTpdjpOl2WladF6Fhp8EVraQ8 
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V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kv/1fVOKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KvN/LHkfytrF75kvdRsvXuW1q7UyerMmyhANkdRiqe/8qt8i/8AVs/5 

L3H/AFUxVv8A5Vd5F/6tn/Je4/6qYq7/AJVd5F/6tn/Je4/6qYq7/lV3kX/q2f8AJe4/6qYq 

7/lV3kX/AKtn/Je4/wCqmKu/5Vd5F/6tn/Je4/6qYq7/AJVb5F/6tn/Je4/6qYqvt/y28l21 

xFcQadwmhdZI29ac0ZTUGhkPfxxVKvOPk641z8xvJmpTadFf6JpcGrLqDTiJ0jkuY7cW/wC6 

kPJ+Rjk/u0bhx+LjirA7X8vPPGhalZa5p/l+HUU0nzL5gvbfQfrFvbh7TVGC2d1C5LQxmBU/ 

u2/eokn93zxVn/5SaF5l0bQdTi8yW8dvql5rOo38iwOJIWW7uDMHjIJYI3P4VkCSfzIuKvL7 

j8u/PlxearpMfkuCCS982za1Z+d5Lqx9S2tP0gLpJI0Qvd82iT0+H/Fvx4qynyd5Z/NDy/ca 

d5OtLWKz8qaVq1zft5iW4idrrTppZblLL6sVaZJmln4zSNxRUj/du2KpF+Yfl7zBo/5WfmS9 

xAtvPqvmm21DSWd0dJIZbvTY4pG4MxQGSJ/hfjJ8P2cVTLUPy886+f7zzTqXmjTYvLc95oI8 

vaNaLcpeVb1jdyXMkkQ2ia4WFVXisnpL8UaN9pVP/Ivl3zHe3V+3mjyppOgaTLp66dJpsC21 

zJdyOx+szPLCqhbWRQipbPyb9p8VY7q35C2I1vzRpvl3TIdG8va35ZSxiuImHp/pMXcsvxxl 

mm4hRBybhw4fArcsVZT+XGl+b01e4v8AWvLWm+WLWOzjtI7Wz+rzT3FyHLTXJmgVPTt2CxrH 

A/x/tvxxVbqqHTPz50LUZR/o/mDQrvSInA2FxZTreqpP+VC05Vf8hsVSzzxD+Yc/5s+WNY0r 

yhNqGjeWxfRPfLfWUQnXUoIVLpHLIsqfV3R1ZWT95x+DFVXzX5e/MHRfOOt675L0yDVl822N 

vaXqzXKW31K8tFeKG7b1AfWg9KWjxRfveUeKoDW/KsWj2n5T/l5aP681jqcGoTzBdmi0aB55 

5SP2edzLFx/yn44q9K1vyf5d1yeOfVLT6xNEnpo3qSpRak0+BlrucVYd528h+VNK0zTr+wsf 

Ru4dc0H05fVmanPWbRW+FnZfssR0xV6WMVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir 

sVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVf/W9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bcvf8A 

jTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqlvmDy9pHmHS5dK1eD6zYTPFJJDzeOr28qzx 

HlGyP8MsaP8Aa+Lj8Xw4qmQxV2KuxV2KoDVdD0vVWs2v4BM2n3Md7ZNyZGjuIgQrqUKn7LMj 

L9h0ZkdWRsVR4xV2KoBtD0s64NcMAOqrbGyS5LMeMDSeoyKteC8nCs7KvN+Ccm+BMVR46Yqw 

/wDNO5t7byrBc3MqQ28Gs6DJNNIQqIia3ZszMxoqqoFSxxVH/wDKw/IH/UzaV/0nW3/NeKsI 

/MCnmfz35C0zTvMN/aaLqlvrM00+h372wnNslsY6ywNxkVGZ6fa4/FirzbTfP0x8veTfLvmL 

zTrOnadPHrV5qmsWbXVzqlx9W1SW1tIfrEMdxOiKAxkbj9mNIuS/DiqeeU/zLvl1HyTd+Ydf 

lh0K2ufMWl3Wragz2EN6kCwPp010kohT1Xg5NH6qK/Pn/u3liqjp/mK6vfyu/L79NeaddSfU 

ba5knsNCW4uNb1GWNvhcXCGSZYYBX1Nvj5J8eKodDr3mPyd+XWu3XmbXrS91nWx5f1H6rfT2 

QktreW+QSPDGVVLtxbRetJx5YqjfMf5kWnlS6/NXy3e69qf162062g8ts/166kjk/QiBZBcR 

I6W8j3BEskzvDyl5Ts32mxVMfK35taP5d84arb+cdduIba50jy69h9YF1cQJLLbSm4dnRZYr 

cyu8RkklaP1f8rh8KqUan+Yd5BpUunahr1/Z6fq/nXWrO51a1a4nu4NMsneUQ2hhWaWIMRFE 

hhT91EzcOK/Eqr0f8j/Ml9rflK9W5u7nUY9K1S70+x1S9jeK5urOPjJbTSrKkTGQxSqjM0a8 

mT4vi5Yq840Tz95rtD+aukz6hcXF9cajcr5QeSaSRoWutTm0hI4SxJjS3uPqzJHH8Kc/2cVV 



4fMNxefln+Xg1jzRrsU+pWcss9hoSz3GtajKgFJBcR+pMsVuCWm/35yT48VQKHX/ADH5P/Ln 

XbrzNr1pfazrf+H9RFrfT2QktreW+QSPBGVCXTi2i9aSnLFVDzX+Y13peva3JaeY9YGqeT76 

y03Q9BRLq4tr62tliF61/IsMkU1xcCSb97LKksfpoyfa5MqnfnFfOF1r/wCa+r2PmnU9OXyd 

HZ3+i6fbzUtRImlx3M6zRMGEkUvD+5/uubySsjO2Kqer/mhrkcnne4sZ5pNQ1XSNBHl3ThM/ 

C3uL+xu57iaJSaR+hDG9zK6fa9Bf8nFVfV9buLvyb+X0F/5m1+K5v/L0F2+m+W4p7jV7u5Nv 

B/pk80YkkMEZZi6Pw9eV/jeT4lxVAahrPmXzb5W8g3FxrupaddT+WdZ1TUJtLupLJp7izitR 

DJL6RVW+Ms3Hj+23DjyxVF+WvzWsvLvmDyzL5t1y7j0++8h6NdEy/WrqJryWWT1bmURrKFld 

QPUuZftftPir0H8pdZutVk86zS3sl9bw+ZbmLT3eUyolt9UtXjSEksFi+NnVU+D4+X7WKs/x 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV//1/VO 

KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV8g/9NH/23L3/AI0xVlWKuxV2 

KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsT/M5Ffy3aq6hkbW9ADKd 

wQdbs6g4qyH9FaX/AMscH/IpP6YqxzWfKF5d+ffKev2hgi07QINThuYDyWRjfJAsfpKqlOKm 

F+fJ0/yeWKsJ0f8AKbzx5b07y/qOgXmmf4q0f9KWt3Ddmc2N1Y6lfveKhkjQTJJCTGwpFx58 

1+zirP8Ayz5b1GLy5HY+brqLX9SkmkuruWSIG3WSSRpFjgjk5FYoAwji5fF8P7P2cVee6B+U 

/wCYflnTvKNxoV9pLa7oulXGi6mt6LmW1MNxcLcCa3MYjcyxvGvwSJGsifBzT7WKphpH5UeZ 

LHyj5K0Wa9trm68teY5dZvrpmkHr27zXsnwUj/v2F3HyRuEfL1P3v2eSqY6j+XWt3P8AytD0 

57Yf42tEt9Kq0n7tl0sWJNxRDwHqjl+79b93/lfBirFtT/Kj8zw+u2OkXOiJpfmfRtN0XU7m 

7e6kuIVs7WS2meCJIljdmE0hi9SVf2Ps4qi9M/JjzJouiQtpF7ZjzBo3mG/1nQpbkyvbyW16 

GiNvdFESRHkgf940SvwkX4ea4q9F8l6V5k07R2TzJqS6nrFzPNdXEkIK28PrPVbe3DfH6EK/ 

AnqfG32mxVgVr+S14fNOja5dXMIOm6/rWqzxxM/7201G4a6tYzVFrJBcJbyMjfAvx+m7/Diq 

H0b8q/zC8uWXlC60G90k65oukS6HqaXouZbUwzTJN69uYxHI0qPGPgdY/VT4eceKo3SPyo8y 

WPlHyVos17bXN15a8xS6zfXbM4E9u817JVKR/wB+wvI+SMEj5epxk+zyVRF9+Xvny28yat/h 

jWbXTPLfmO+g1LVpCsp1G3njEa3C2ZH7krdpAiu0391zfirYqxDUvK3njzL+Yn5p6JoWoWVn 

o+ryaVY6010krXEUL6ZEJJLT0/geR4meNkm4p9lvUxVlf/KmyvnLzNr6NBwvdDh0Xy/EzuTC 

Vt3gleZeFBt6SRuhkb02n/m+JVDW35Y+ftHl8tXugajp0Oo2flq08saw90s0qRrbcW+tWfAI 

ZJFkL0jm9FHX0+WKofyZ+T/m7TdOa31q9sJDp3l2by7oMVqZWX/Sgr3FxcO6KeTSxoqLGnww 

/wCXiqDu/wAp/wAzrVdPi0SfRWRvJtl5S1WS9e6Yo8HqCaa3SOHjIvGT916rJy/bTFWZ/k/+ 

XV55C0TVNInuI7qCbUPrFhLGWLfV1s7a2T1Qyrxl/wBGZmVea/5eKs9xV2KuxV2KuxV2KuxV 

2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV//0PVOKuxV2KuxV2KuxV2K 

uxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV8g/9NH/23L3/AI0xVlWKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2K 

uxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV/Mv/lHbT/tueX/+65ZYqyrFXYq7FXYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FWjiqGt9N0+3urq8t7WKG7vSjXtzGirJM0aCNDK4AaQogCLz+ynw4qi 

hirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdi 

rsVdirsVf//R9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bc 

vf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxX8y/+ 

UdtP+255f/7rllirKsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVaOKsN8red/Mes602l3vlO90 

hbWOc6lfXLH6ssscoSCO0k4KL1Z4+UzSR8FhX4G+JsVZmMVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir//S9U4q7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bcvf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqw781rqC08pxXdw/C3t9Z0GWZ6E0RNas2Y0 

WpOwxVW/5Wj5F/6ue3/GC4/6p4qwL8zfOUNh58/L7zFpen3mvRGy18wWunw853/d2q8vTkMb 

cFI+P9rj9lWxVivkjylofmq88p+T9XmfUNAj8pHzFMkM0yJcarqN4UluXYFXeSE+rx5/3Uj/ 

AGV+ziqzQrNfP0f5PWvmmWa+hmsvMdvqIaWRDdpYyQwJ6zoyyOr+jHLJVv3vH95y5NiqkdJt 

NQ8u6R5M1VW1DQtH/MuTRLSG4d3JsEtZ5YoWcnmwjExi+1+xxxVZoug6Wdd/5VzbxNaeVdT8 

86st7ZQO6JJb6fpEFwlszBufpSSceS8vi44qu17SktX1f8vLa4uItC0zzr5di0srNJ6trBqs 

aSPDBISXjWFmYx/F8HLFUd5l0/y95F8yea/KVlNqVh5Y1jSNN1CLTdLldrg302oNZm2tTKzF 

DfhQs/xqzJy+L4cVSK+8naSbbz9pN95Sl8u6fY+Vjr2maJdXgvhFfRpdxJfRNHLKsTuF4PGz 

cmePnJ+ziqb6cmk+QPNGhHyxp8cOo6t5N46dZqWIuNVvr2yjjZqljTkBJMf2YYnb9nFUisLD 

T5PIv5T2evaTc+abUal5jS80yzQST3LpLd/EiNJCDxkHrN+9X4U/a+ziqP8ALetDR5PIV5bW 

GoX8Vh5h8yRW3lm3Qy6hYxG1lWOwZLh4v3ltG6yOvqcfTZuDP+0qqPrkknlzVNbOl30cg/NG 

yuf0Q8aC+JRbRvQEYcx+u9OKL6vHl+3iqd+bvPmmebfN2jG2tL3Tr3TdK8022o6ZqUPoXUEh 

sLaROaBpF4yIwdGV2VlxVK/I+vX2s+cPyaS3I/QOi6adPEn+/tQ/w+Zbnj4pboYYf+M3rJ+x 

ir0b8275dB82eRvM1vaXGo38F7daedLsVL3d1bXdpIZFiQlUcQPFHcN6jRr+7+3irxjyNpA8 

7eRNVtJbee3vNF8kQ2ujW1wCjTStcz3X1u3AqjQyTW1vD6nLnyi+JVxVN9auo/Pyx+aJJHW0 

1XXfKOiQTQuY5Ej9Nbq6EbqQ0bifUXXkv2Xi/mxVW822sPlny5+anlPTI5T5e0W+8s3+laer 

PKYTf3cEk8EXqMTxaSHnHHy/3Ziqba35ztdQ86+btW1W01vynbQ+ToLZ/Wiih1L49QmCvahH 



nTlK8oghbkv73+T7eKpTawvoWnfmZpEOgXXlTSbjya99Ho13eJes00i3VuLqqyTCJ5lUJNGz 

+o0kfJ/2cVZr+SXljR/LXnzzppelWi2dsuneXZHhQsR6slvdNIx5E7s2+KvZcVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVf/0/VOKuxV2KuxV2KuxV2K 

uxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV8g/9NH/23L3/AI0xVlWKuxV2KuxV2KuxV2KuxV2K 

uxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV/Mv/lHbT/tueX/+65ZYqyrFWOax5R/SPnPy 

75l+t+l+gIb+H6p6fL1vr6RLX1OQ9P0vR/kfny/ZxVhVr+R+paXp2kroHmubS9Y0eC602DVF 

s4peel3U3rLayRMwUyW7cfRuFZPjXm0f7OKpL5r8hPpXm/8AKvyx5V1SXRZdKsdbWw1ExR3L 

ckiteZmifgkvrcn9Vfg+J/g4Yqyyw/J6Kz0by9ZfpZ7i90nXj5l1PUZoQXv7yRZxNyVXVYeZ 

uPhP7zgkar8f28VUb78mmmTULm01x7HWpfMMvmXSdTjt1b6pLLbx2zQPE7stxE0cbc/ii58v 

2eHxKsU8/wD5dy6L5U0y2uNZnvde8x+cdJuNU19Y0hk9eWZYUaCIc0iWBFX0Yz6nHFWQSfkh 

e38GqX2t+Z5r7zdfT2NxY6/HaxQLZtpb+paCK15SRlRIWeb4/wB9/wAV/axVXj/J7Vpj5lut 

Y80SapqnmfRJdEvLt7RIkiLiRUkhhjkCJFGkv+8/2nfnK1x+8xVNrT8rbKPzh5d8y3N0LmXy 

3o50m0gMPH98eKm6D824n0vVj9Li397/AHmKpGPyY1qy0fyvbaL5mSw1Pyvd6neQahJp4uEk 

/SjzMymFp0C+mlwycub8vt/BiqL8ufk5LpOq6JrF1rr6jqlhqmpazqty9ssYvLnU7T6o3BEf 

jbJEgj4qvq/Y/Z5Yqs1b8nb260/U4bHXRZXt95nj812t21p6ywSwrEEgMZmQSgNAG9Qsn8vp 

YqgrT8ibv9OP5h1TzK2o6/dw6lFqd6bNIVl/SFpDZw+nEknGFLSK3Hw/vGm5fbTFU50H8orL 

RIfIUNleKkXkpbkuqwcfrkt5aPBNJ/eH0S0sr3H+7v5P8vFU91jygdT85+X/ADFLelIfLyXZ 

gsBGD6k95GIPVaUtUBIjIvDh8XP7Xw/Eqw7SvI+j/lhaad5n1XX+Om+X9CXRNUka1PGeMXXq 

wTAI0skTLLK6cB6vP1PtJxxVgZ8mvpv5F+RtKi9XSLjVvM+m3IkA/f2/1+9ZoG4uKerDA0Oz 

r9qP4sVeht+TNxc+Vdf07U9ea+1/zLf2d/qmutaqgP1CaGSGGO2SQBI0jt/SX978PqM/xfYx 

VH+dPyktPNesatf3eoyW8ep6Nb6QkUUY5wy2l619DdLIW+LjKU/den+x/efFiqQX35Ga9q19 

c3euedJ75tXgtrLX1Wxig+sWltK8v1eDi5FpHLyTnQSvy9X4/wB9wVVnej+UP0b5z8xeZRde 

p+nodPh+qCPj6P1BZVrz5H1PU9b+ROHH9vFWSYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX 

Yq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq//9T1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirFfIP/TR/9ty9/wCNMVZVirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirFfzL/5R20/7bnl//uuWWKsqxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2 

KuxV2KuxV//V9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bc 

vf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxX8y/+ 

UdtP+255f/7rllirKsVSnXfNnlXy/wCj+ntZsdJ+s8vq3165itvU9OnPh6rJz4c05cfs8lxV 

qDzZ5WuLqztLfWbGa71GL6xYW8dzC0lxCRX1YUDFpY6D7aclxVR1Tz15J0m/Gnar5g03TtQI 

Uizu7yCGYh/sn05HV/i/Z+H4sVRV55k8vWOo22l3uqWlrqV5/vHYzzxRzzb0/dxMwd/9guKo 

a688eS7PV/0Ld6/ptvrAZEOmy3cCXPKQBkX0WcScnVlZfh+JcVRmo6/oWm3FrbajqNrZXN8/ 

p2UNzNHE871pxiV2VpG36JirHPO3mTzhp+o2tl5SsrDXL36vNLf6RLdJb3kayUS0ulDug+qC 

VJUuPh5v8Po/ErLirIPLeonUtB0++a6tL6SeCNp7vTn9Szkl40la3bk9YvUDcPjZuOKod/On 

k6OO/lfXdOSLSmVNUka7hC2rO3BROedISz/CPU48mxVSsPzA8h6iaaf5k0q8PqxQUgvbeU+r 

cNxhj+B2/eTMOMafakb7GKpkmtaM8N7Ol/bvBprvFqEqyoVt5I1DyJMwNInRGVnV+PFW5Yql 

tz+YHkO1srXULrzJpUFhelxZXct7bpFMYyA/pSM4WThyHLifhxVH2Gv6FqOlnVtP1K1vNKAd 

jqFvNHLbgR19Q+qjNH8FDy+L4cVQOkeffIus3q2Oj+Y9L1K9YFltbO9t55SqirERxuzUX5Yq 

jLLzJ5dvtRuNLstUtLrUrP8A3rsYZ45J4d6fvI1YvHv/ADLiqG07zx5L1PUzpem6/pt9qa8w 

1jbXcE049P7dYkcv8FPi+H4cVRFr5n8t3d/dafa6tZ3F/Ygte2cVxE80ABoTLGrF4/8AZjFW 

7bzJ5duliNtqlpOJ7Zr6AxTxuHtUIVrhOLHlArMqtKP3as32sVas/M3ly+imlstWs7qK2hju 

riSG4ikWOCVS8UzlWISKREdkdvgdUbj9nFUsm/M/8tYZFim82aNHIyo6xvqFqpKSqJI2AMle 

Loyun86tyxVN49f0OXVpdHi1G1fV4E9SbTVmjNyiEAhnhDeoqkEfEVxVBnzx5LGsfoQ6/po1 

r1PRGmG7g+teqRsno8/V5/5PHliqZWWo6ffLM1jdQ3S280ltOYHWQRzwnjJE/EnjJG3wujfE 

jYqho/Mfl6W2tbmLVLR7a+nNpYzrPGUmuAXUwxMGpJKGikBjQ8/3cn8jYqrQ6vpE9vdXMF9b 

y29lJLFeTRyoyQyW9RMkrAlY3ip+8V/7v9rFUIvm/wApva3N0mt2DWtlFDcXtwLqExww3KCS 

CSVw3GOOeM84Xb4ZE+JMVTG5u7a1tpLq6mjgtolLyzyMEjVAKlmYkBRTviqAbzX5XXRDrzax 

YjQtq6qbmEWnxOIx+/5elu54D4vtfDiqJn1jSbe+s9PnvbeK+1ESHT7SSVFmuBCvOT0UJ5S+ 

mnxP6Ybgv2sVWRa/oc2rS6PDqNrJq8CCSfTkmja5jQ0o7whjIq7jdlxVZH5j8vS21pdRapaP 

bX85tLGdZ4ik9wC6mGJg1JJQYpV9NPj/AHcn8jYq2/mPy+lncXz6paLZWk5tLq5aeIRRXAkE 

JhkctxSX1WWL02+P1G4faxViHnTzd52sdVvLfyzBo99p9pbR/pK8u7tITpM9TLJNqMZlRjat 

ZlZY1j4S/CzN+6ZWVVnsE0NxBHPBIssMqiSKVCGV0YVVlYVDAjoRiqpirsVdirsVdirsVdir 

sVdirsVdirsVf//W9U4q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00 

f/bcvf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqw7 

81rhbbynDcsskiwaxoMjRwo0kjBNasyVREBZ3NPhRRyZsVVv+Vi6d/1aNc/7hF9/1SxVinmt 



dM1/80vy2kurEy2k9pr7i01C3KOCsdqBzgnXkrf6y4q841/SdMX8vfzL80LZwp5k0bzaU0i8 

WNVmtl0+6tYbKGFgAY09E8VRf9/Yqj/zh0+0u0/NLVZII5JbObyvY287IC8bpcQzShHO68ku 

0V+JxVX1jQND1vyz+dmua1axS61ZXt5DZ3cgBmgi02whlsfRcjlEDJ8XwceeKsR8xnXdWtvz 

GuZvK9vq0dxYaJcazrcrw/WtPH6Gt5Z5YLeRVaaSNfUlCrcwfGuKsx1rSvL/AJn1H827zVY4 

9Qi0vy/p6aJeXKh3gtn02W8E0Rcco2a4/elv5osVQbeYdduvN+g2FtI6+afN3kXRrOO43LQv 

cXE8t5dMf+XeATSiv2pvST9rFWW/l1e3th/zi5BfWLFb618v301qy7MJY0mZKe4cDFUh8veV 

/Lem63+Tiafp9t6eu6LeQ6yBEhF5CLCG8ElwCP3pF2Ekq/7cmKqPljyvPL+SPl7U9C0hbzUN 

K8x/pW6tbRI0ubmDTtbuGMaE8A7pF/dKz/s8VxVI77V9S1HytqywaPK4178zIre70C/kS1eW 

M2kE4tblx60cfqywRRyf3i/FiqI82eVdRtfy+/NS71fy9p2iW8y2d7pmk2txBe/VLh1WK6kX 

044jbm4EUEh/dpzxV7z5nsbKw8i65bWVvFa2yafeFIIUWNByhcmioABU4q8Vtba30ey/KjU9 

Is4bfUm8m6rctJDGsbyzx6VZujOygF25k7t/NiqppOgaJonlj8lNc0W2ii1u9vbKG9u41UTT 

xalYyyX3rOByl/efz8uGKpXoKx6fH5G1vS7eNNRudO863yTxKBJM3q+rByegZ+IYcOX2f2cV 

TTStA0PRfK/5Ka3o1rDHrV/e2UN9dRqvq3EWp2Msl96zfal+Pf4+XDFWBPqfmWyh1i10LR1u 

tBg8veaLSx1L6wkTjSH1gfWbtbff4rQ84ooPVRpV/efBx9NlWT65dmPXPOvlHyxJ6f6Y0DRQ 

l1GvERaRZWFzJdS0/ZMiNDbJ/wAWXSfy4qyDy9oOh3GrfkiZ9OtZmu/LV01yZIY2MrRadYBG 

kqvxlK/By+zirG/y50zzfrOneSfMcflqxs7p9fbUr/zfJqMIvLpLm4mjvYGgMSSHlEzRrD67 

/wC86/Diqd3NnYv5jttVS3iN3L+aPoC64gymOHT3iZPUpy4iSInhXhyxVH/l9591Xy7rWs2V 

7oRfy5q/njVNNh16O5RmS8u7xliR7Thz9MuAnrer+19nFWK+VNS8zyaD+W9hcaLHB5fi85Tv 

Z62LxXkmlNzqNY2tBGrRAFpfj9Z/7r7P7z4VUws/PureXdH87WV7oRfy5q/mfXtNh16O5Qsl 

5dyyrEj2nDn6ZcBDL6v7X2cVSq7g0ZNV/KC0nuHjsfMOg6LB5qtUTlE8NoYJdLac9FE17W35 

t/uv4cVfQPn/AETQ9a0OOw1kJNAbqGa20+WZIIr25gb1YLSQyBlkSaRByj4tyxV8/wCq2V/d 

6B+a/l2/0aLy1aT6l5XZtHs547mCCW+uoEneN40iTlKkcMrL6f2mxVGeT9WvfMH5rflvf3Tk 

v5etpfL92gNQdSh0y9a/PQdOFr/wWKu8tWNpF5F/LDzhFBGvmzVPNyjUdTAAuZvr91dQ3kUk 

n2mX0l4la/7pxVMvL3/kufyr/wDA5uP+orVcVYl5m1O/1DQfN+i2DmOx0XzldanrkoBo7XOu 

R21na16fFynun/l9CH/fmKpz+ZWp6hN5g/ODyzpTtHdXlvBqWpXCioi07T9DjlkHzupvRtQP 

99yzN/uvFX0H5K/5Q3Qf+2daf8mExVOcVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir//X9U4q7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bcvf8AjTFWVYq7FXYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxX8y/+UdtP+255f/7rllirKsVS 

TUvKunah5n0bzHNJMt9ocd5FaRoyiJlvljWX1AVLMVEK+nxdP2uXLFWP6n+TvlPUfNDa9NLe 

os9xDfX2jR3BXTrq7tgBDcT29PjlTin2XVH4L6iPirzu6/IjzJqv5f8AmOTUda1uPzHq0+oa 

idBjvLT6lPeRTOdOL1jegeO3si1bleH80XH4VWaX35KaBr0y6jrFzqNvPqUFp/iXS7W69Oz1 

Ca2jUKbuNQ3Mrx48opI+f+Viq7zF+Ruha7rWsalLrmt2Nvr/ANXGr6TY3UUFlOltAlusbKIT 

LweKPjIPW/afFUb5n/Jryj5hvo7qaS9sENtHYaha6fcG3gvrOE1it7pAG5xpUqODRycG4c+O 

Kp1F5G0OLzkvm2NWXUo9MTRoIhw9CO2jmaccF481cs/H+84cFVeGKqnlPyfpPlnynZeVrMyX 

OmWULW6fWisjujElhJwVEavIj7C4qkvk78ovK/lXVhqVlPfXclvC1ppUF9ctcQ6fbSNyeCzU 

gGNGIXd2kk4rw9Thiqe+T/Kmn+VdAg0PTpJpbS3kuJUe4KtJyuriS5epRY1oHlYL8H2P+CxV 

J7n8qfLFzpWu6bO908WvaodblmWURzW17xiCSWskao0JiNvG8debcuXPnG3DFUKPyb8tN5R1 

zy5cXuo3beYyrazrNzOsuozlAqoTK0ZjHpoipGoh4Kv7OKsy1TT4dR02706dmWG9hkt5WjoG 

CyoUYrUMvKh7rirHrL8uNDtJvKksctzJ/g/T5dM01ZGjKywzQwwObgemOb8LdPsekvJn+H+V 

VjkH/OP/AJQt2pDqesx21uk8ejWgvf3WmC7qJjYjhyiZ0Zk5SNLwVvg44qyW3/Lny3a3nlq4 

tEkt4vKlpc2Gl2isphMN3HHHJ63NWd24wLxb1F+0/qc8VSfQPyT8qaHq1vf2t5qcsWnCcaHp 

1xdepaacboFZWs4ytUYhiF9V5eH7OKq+k/k75T021t7WJ7qe3t9Gu9AeOeRW9W2v5lnuJJSq 

K3rvIv20KJ8b/u/s8VV2g/lH5c0ZdSMVze3U+qaVbaJPdXLxPMtraxPCvBxGtHdXBk5ckZo4 

/g+HFUdYfl1ollP5TninuWfydYS6bpgZoyJIZoYYGaeiDlJwt0IMfpLy5/DiqUw/kr5Vg1n9 

IxXepJbx3E19YaOLonT7S9uAwe6toCv7uYGWR46u0UUj8o4lxVG2v5VeWrXSNA0qCS7WHy/q 

Y1qCdpRJPcXlJecl1JIrNL6puJHk4+m3LjwZV+HFUv0/8kvLlp5lfW5NU1W8iOqz67FotxcR 

nT49QuHZ/XSFIo25RM/7nnK/D/KxVMLP8qvL9povl/R47i7Nt5c1V9asXZ4y73EklxIUlIjC 

tFW8l2VY3+FPj/mVSWX8gvK1xqV7d3eq6xdWd7f3eq/oeW5i+oxX14XLTxxLCrepEZG9D1Hk 

4/tc8VRS/kf5Q/w/qWiTXF9cQalY6dpv1mWSP17eDSY1S1+rssarGyuv1hvgblO7N9n4FVZJ 

5r8maX5o0FNH1SW4pFJDPbX8Eghu4bm3IaO4ikRQI5lYV5KnH4vs8cVSe0/KTy5B5cvNEe6v 

rptSvbbUdT1W5mWW+ubi0niniMsrJx4j6vHHwSNFWL7HBvjxVEWf5YeWbLW7bWLX14bq31W+ 

1worJ6cl3qVu1tOXHCpXg1Uoytz/AGm+ziqE038nfKeneaE16GW9dYLia+stGluC2nWt3cAi 

a4gt6fBI/J/tOyJzb00TFWG+aPyEu7HQYG8q69rt1e6VqUWp6Ro813aLaRzSXXK4dQYYSOMU 

90w/fftft/ZxVmsv5ReV30DXdEElylv5i1Y65qE6NEJvrJuo7virenx9JZIURVZHf0v2+Xx4 

qibr8svLtzc+cbl3nFx53tks9WlUx8o4UtPqYFuSh4fuzz/eer+9+L7PwYqyTS7CHTtNtNOg 

ZmhsoY7eJnoWKRIEUsQFHKi7/DiqLxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2Kv/0PVOKuxV2Kux 



V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV8g/9NH/23L3/AI0xVlWKuxV2KuxV2Kux 

V2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV/Mv/lHbT/tueX/+65ZYqyrFXYq7 

FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX 

Yq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX/9H1TirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir 

sVdirsVdirsVdirsVdirFfIP/TR/9ty9/wCNMVZVirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdir 

sVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfzL/5R20/7bnl//uuWWKsqxVKdd82eVvL5g/T2s2Ok/Wef 

1b69cw23qenTnw9Vk58Oa8uP2eS4qonzx5LFhBqB1/Thp90kstteG7g9GSO3cRzOknPg6wuy 

pKyn927cWxVGSa9okekfpmTUbVNH4CX9JNNGLb026P6xb0+DV2blirVxr2h2+k/pmfUbWLSe 

CyfpF5o1tuD0Ct6xb0+LVHFuWKtSeY/L8ejjWpNUtE0YqHGptPELXiW4hvWLenQtt9rFV7a7 

oggsrg6hbC31J0i0+YzR8LiSRSyJC3KkrMis6qnLkqtiqW6h+YPkPTZXi1HzJpVnLHK9u8dx 

e28TLNEFMkZDutJEEkfNPtLzT+bFVUedvJrQWM417TjBqjFNNlF3AVuWVuBWBuXGVlccf3fL 

4sVR82saTDdS2c19bxXcFv8AXJ7d5UWSO25FfXdCQyw8kZfVPwfC38uKrbbXdEu5reC11C2u 

Jru2F9axRTRu0toSoFxGqsS8BLp++X938S/FiqDu/Ovk2z02LVLvXtOt9NnkeKC+mu4EgeSN 

ijokrOEZ0dGRlDfCy/5OKpjp2pafqVlFf6ddRXtjOOUF1byLLFIvSqOhZWFR+ziqGsvMnl6+ 

1G40yy1S0utSs/8Aeuxgnjknh3p+8iVi6f7JcVRNxqOn291a2dxdRQ3d6XWyt5HVJJmjQyOI 

kJDSFEHN+P2U+LFUDdeb/KlpZz3t3rVhb2drcNZ3NzLcwpHHcoaNA7swVJV/ajb48VRE+vaH 

brZPcajawrqbrFpzSTRqLmSQVRICzD1WcfZVOXLFVt15j8v2l3PZ3ep2lvd2tq2oXNvLPGkk 

Vmho9zIjMGS3Q7NMw9Nf5sVQui+d/Jmu3TWeh6/p2q3ccZlkt7G7guJFjBClykTuwQMyjl/l 

Yqi9P8w6Bqd1c2mnana3t1ZNwvLe3njlkhbpSVEZmjP+tiq228x+XrpbB7XVLSdNV5/otop4 

3F16al5Pq5Vj63BFZn9PlxVcVbTzH5eezt71NUtGsrucWlrcieIxS3BkMIhjcNxeX1VaL01+ 

P1F4faxVqXzH5eitL69l1S0js9MkaDUrlp4hHbSrxLJO5bjE6h0JWTi3xr/NiqZjFXYq7FXY 

q7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq//9L1TirsVdirsVdirsVd 

irsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfIP/TR/9ty9/wCNMVZVirsVdirsVdirsVdirsVd 

irsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirDvzWuY7XynFdSiRo4NY0GV1hjeaQqmtWbEJ 

FErySPt8McaO7t8KKzYqrf8AKy/Lv/LHrn/hP63/ANkeKsU81/ojzD+aX5bSz2ZuLGe019xb 

ahaSQtVY7UfHbXaRyoajb1I1/mxV575D0PRdUufyjstStIbqzik84yR2kyK8JeK/+CsbfC3D 

7ajj8LJy/ZxVAxHULeaz8q6VpUOsaPbeftbj0/QZp1traSKytvrMVu0jJKixw3Es0ioyNzeL 

j/lYqzTyx5OlTyjJY65o9jNe2PmK+1Hyv5LXUrdrRi0Zk+qM/psjfVGmuZvT9D91w58OOKsD 

0w6q195a0ODy7BqEp8zeZLvUfJU88drYW15bQRNDbRylJoZYbeK5a6i4xcHZvgRFxVO7nT/N 

fl/yt5bh/RFqLyH8wjPovl63vo3gghmtbmUWn1lU4Q+nM8wp6XwfyYqhdRtm1L8rfzGv9c0m 

C11dfOkIeAsl0bdpLjS1kSOfinJWX4WZVTniqZ/m5pVhez+e7Xy75X0mRdA0NI9a1XUndTbA 

wS3kUOmQRxyLFMiutxzBhjlmZPU+L4sVTu6llm85avLKxklk/LaB5HbdmZp7okk+JxVjFlre 

pabqX5fWuj/8d7Wvy9tNL0ZqVEdxcS2hM7D+S2gSa6f/ACYcVSrydYSaPo/5c6h+hIvOImGv 

aHY6HO8SzC5/Sc9z9cT6wpg2ht3jndmj4c1xV6n+Ul3d2f8Azjjpl3Z1+t22jXUttTr6kfqs 

n/DDFWH6RoOiaH5Y/JPXNFtootbvb6yhvbuNQJp4tSsJZb71nA5S0ff4y3DFWZfm9ea3Zee/ 

y5udD05NW1SO71T6vp8lwLRZCdNkVqzMsgTghZ/s/Fx4/tcsVYJ+V+k6RrfmbyZY6vaRXdrF 

oWtarJa3USmNtYm1YQXoaNvUWVoP3kSSNy+BFf4cVY3rVheP5V0vTdKLCPyz5u8xy+XVBJrF 

o8Fxf26IfD1IfTWmKphf6nH5i82fmF5vgkMmn6x5J1+HSj1U2tgLW35A/wCVdC6bFWW6Onl7 

y/5x0zUWtUs7CH8uJ7zUWtEEMjJHPbPI/KPg3qcA1G5cv8rFUH+XOl3+m/mF5FuP8P6X5b07 

UtD1H6ha6dNJNeSWyi1lRdRkaOJZZVZ1kV1aTlI8vP4sVSP8pdR8yz3H5L2t/o6WWkwfpb9H 

amt2sz3P+gXHLlAI1MFO1ZJMVSnQ9S1HV9D8iWds7R6L5a84W635A2n1G912d4o6+FtaH1W/ 

yruL+XFXfmJqOo33l380/LenOYoLTX7zWdemH/LOIrOK0t6/zXFyryf8Y7OT+bFX1tirsVdi 

rsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVf/T9U4q7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxXyD/00f/bcvf8AjTFWVYq7FXYq7FXYq7FXYq7F 

XYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYqxX8y/+UdtP+255f/7rllirKsVSTUvKunah 

5n0XzHNJMt9oUd5FaRoyiJlvljWUyAqWJUQrw4un7XLliry7zD+UEEfmb8vtB02bVoNJ0tPM 

FwdctH4XFpPeyQ3CVuI4xFHzeSaONJE4yx8o29T48VZkfye8qL5Os/LEEt7bpYXP1+01eKfj 

qKXrMzNdfWOJrM/qPz5Jw4tx4ccVWT/k35Vfy3ZaLDcahaT2N4+p2+uQXJGp/XpeXrXL3DK3 

qSTB3WXmjRsvw8PhTFVp/JfyoPL0GlQ3Oo297bXsmqReYYbkrqn16cFZrhrjjxd5oz6cqtH6 

TJ/uv4VxVF2v5UeWrXTNFsIZLsDRdV/Tq3LyiS4ur4rKryXUjqxl9T13Z+Ppt9jjxX4cVdef 

lX5eu9F1/R5Li7W18x6qmt3zq8YkS4jkt5AkRMZVYq2cWzrI/wAUnx/Z4qoXzb+THlfzNqeo 

393d6jaDWLdLbWLOyuTBbXfooUglnj4tzktwR6fxen8C+rHIvw4qo+YvyW0nWr+G+XXta0ue 

PSY9Cl/R89vEJ7OJncCXnBJydjK3LiUX/IxVC/lZ+WEuj2egapr5uG8w6DY3ui2Uc0kMyJYt 

fO1q9Y1P70WiwxrxdVWJmjePl9lVOPLf5T+XtAv9HvLe4vLhtCiv4tOhuXiaNG1S5NzcS0SN 

G9UlvRU8uPofDxZ/3mKp15Q8pab5V8r2HlqweWfT9PiMMTXJR5GUsWPMqsaH7X8i4qxzy1+S 

3lTy/rdpqdrc6jcxaX6x0TSru5M1lp5uKiU2sVAy8lZl/evJxVvhxVkmreVdO1TX9C1u4kmW 



78vSXEtkkZURu11btbP6oKsxARyV4snx/wA2KsVufyQ8sSRILTUdV027t7681DT9QsroRXFp 

+kSGubaBvTZfq0jjn6ciyMrs37zFU20z8r/K2mW/ly2skmjt/LMtzPZxlw/rSXkEsE7XJdWa 

UyfWJJDRk/ef5HwYqltr+SnlC00lNKtZbyG0TQb3y2qrJHX6pqMiyzyVMZ/0j1Fqr/3f80TY 

qmq/lv5dOoQXkxnuBDob+W2tpWUwyWUrxs/qBVV/Vb0gvJXVOPL4MVSzyv8Ak35d8va3p2sw 

alqt9eaXBLZ2Rv7oXCR2kqqq2yqUHGKHh+648X/368nw8VUXon5VeXtHg8pQ21zdunk36z+i 

zK8ZMn1uF4X9fjGvLikjcPT9L4v5sVU7L8o/LFl5d0zQoJLpbbS9YTXo5uUXrS3cdyboCZhG 

FaPk3p/CiP6KIvqftYq69/KPyveaL5r0mSW5SLzjdNearco0QnVmCARwsY6LGnp1RZFlb95J 

8XxYqzgYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX/1PVO 

KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV8g/9NH/23L3/AI0xVlWKuxV2 

KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KuxV2KsV/Mv/lHbT/tueX/+65ZY 

qyrFXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq 

7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX/9X1TirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfIP/TR/9ty9/wCNMVZVirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfzL/5R20/7bnl//uuWWKsqxVjHnH8x/J3k6Wwh 

8w3r2s2p+sbGOO2ublpPq/Ay7W0UxHD1U+1iqWz/AJ1/llBouma1LrYj07WVuW0uVre6DT/U 

5VgnVYzF6vNJXVBGU9ST/dSviqZv+Y/klfKMfm/9LRHy9Nx9G9VXfmzP6YjWJVMzS8/g9ER+ 

ry+Hhiq25/MvyLbeVLfzbLrEP+H7sqlreoHk9WR2KCOOJFaZ5eSspiWP1F4PyX4GxVZJ+aHk 

FPKcXmw6zD+gJnEMN2qyMXlLFfSWEKZzLUN+6EXqfD9n4cVRMHn/AMn3Gl6NqlvqaTaf5guU 

sdIuI1kdZriRXYRHipMbD0ZQ/q8ODJwf4/hxVJ9c/Ov8tNDe5XU9Vkg+qXUthcstneyolzAI 

zJGzxQOo/wB6IaNXi/P4P2sVdd/nb+V1nDp0t5rqWy6opktFmhuY3EYlMPqTI8Ye2jMqsgku 

FiRv5sVZDd+bfL1pql3pVxd8L+y0/wDS9zD6cjcLLm8fq8gpRvjiccFb1Ph+x9nFVPS/Onln 

VbzT7KwvPWudU01dasI/SlX1LB2RRNVkVV+KWMenJxl+L7GKpLe/nN+WllpGnavPrQFjqrzx 

aaY4LmWWZrWRop+EEcTz8I5EZTJ6fD/K+JcVZL5e8waP5i0W01rRrj61pl8nqWtxwePmoJWv 

CRUcbj9pcVSTQfzV/L7X9el0HSNahu9Vi50hVZFWT0v7z0JXVYrjh+36DyccVRnmrz55T8pi 

0PmHUF08XzSJaF0kcO0Kc2Uemr/FT7C/akb93Hyk+HFUJB+an5fT+VJPNcetQnQYZDBLdlZF 

ZZgQPRMLKJ/W+JaQ+l6n+RiqpZfmX5HvdHsdZtNVSfTtRvotLtJkSUsb2dxHHA8fD1IXLEV9 

ZY+H7fFcVVbT8wPKN3qVvptvf8726vr3S7eL0phyvNNRnu4uRQKPSVGPNm9OT/dTviqzT/zG 

8kah5ouPKtnq8M2vWpkWayAf7cW8qK5URSSRV/exRu0kX+7FXFV8P5g+UJtG0/WY7/lpuq3y 

6XYT+lMPUvHuGtVi4lA61njdObqsf7XPh8WKtT/mH5Pg0i/1iXUAmnaZftpV7OYpvgvEnW2a 

LgE5uRO6pyRWj/b58PixVLdf/OT8t9A1t9D1TWBFqcRiWeCK3urgRNOQIlleCKWOJn5LRZHV 

sVTKL8w/J0rrHHqHKVtVbQRCIpvU/SMYLNAU4cxxQep6pX0fT/eep6fxYqyQYq7FXYq7FXYq 

7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FXYq7FX/9b1TirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFfIP/TR/9ty9/wCNMVZVirsVdirsVdirsVdirsVdirsV 

dirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirsVdirFvzIt72byyhs7WW9lttT0e7a2t15ytFaara3E3B 

ajkViidsVW/49/79zXP+kL/m/FWPeYLv65+bn5a3Xoy2/q2Wvt6E68JV/dWmzrU0OKvPPy4+ 

p/pf8oPrPDn6vnT6typ/e/XT9mv7XDniqWWq662tWMXl57OK1k/MPXX0mTUElk08SpZn0hxh 

aNiDN9a+r+m/95/k4qzXynpsOn6ZcW11qmh3/nK68zalc+XWEV2dOttTMIN1Bw5Bw0Y+tMF9 

X7T/ALtueKsE0cebW81+XbWwfTk8yxeafNB1Wa9WabSn1UW0LhoEiaKVU+rSSCJXb1Fm9T1O 

UmKptf6V5j0/QtGisdU0m+16f8yGnjaCO4GnW11JaXHrW7RlhNxjnErMqSft/bxVbcjWB+Uv 
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xUB3Gxjqqr8f6QrF4+p+n432rcXrGeb1DJzP/pfTetxat5+tDZ4b4OnyfS8TtVEnx2KdlO/D 

Wu67Xj/ENczzWorpIcXrWzt5r638OgEAQGhrRGHiz1FbeHrvlK/8P6zBa0+K+lfU7VEfK+av 

7/nXR92T8r1Uq9f/O+X7et7u1+i1H406PuoXKd9y6yyHlbW87VW8vG4QrxvRrxq1UtR1XpfW 

eY6Pe6tf89oilGl6W0+fG7V/sa+/Kqb13IF+/OqUbzK/oqe39P7e7PWVYfR93g/dH/XHnvfW 

lG9xdbtL92Y9LOVbX93peVrmbK9rZb/Xtb285l3t4wMAAAhtDfd9q5RbieSoqIfTK29PtWvK 

N3p/U9RxUV9NubVJvpfyba+2i7rMIUzrOz/qxKgRKd/c/fNRzzqcnRD1kIONbsB+ZMo3eN/A 

65Edo9aIGp/y/VF1X1LdEP6PDpktrq38fGowvakDkox0YBvh6VcVzy3rdVaf5ZlRf4va2fvw 

Sc/Xe9ZN6D8YtYeP1+sc8D4T9bSP3WdTvvepXr+C9/ubUfs4tL7g53byerf1/r3IrxMAAIS2 

zugenHP8WC1aF6RX3rrqkJRbne50MHveQWOAg80Xo56I+krK3YB6Tq1Ll/q1CjBXpXzzdwW6 

xx32/uKQ946Ub/6um9NXrWY7RN2b8j1H1YL2UtTFUdd6f1sa7H91A/l2T2vZuX58bMpdqzM8 

PbvBcnr9Zg6IX4p6NOo7DmjyRgcrva+7/b72dFi7IuV7nuqeslemfBcJdXk+F3WJj+uv/L50 

fG8t3quC6oNRE/l1AgCA0DY/ChHqolvHIaPeeg4VFbWM/SPlliyFnepm8pP8uk093erjM7hY 

VkHmjmJaYXB1P1Yo3MaPt0q1uzGslmqtf0Pn8xk0+ixmOYyqVeuxVDuXbG4R2mb4GOi1m0e9 

7PC5kh8P93tZ3+G0otbD84pprbut7ri2ptp5eJs4mNa/120c4gAAwGLUl29j1e6g87Oo5VPu 

Eny0wevUOjahmL61CBszHHYq6ipddRGC7osONQp26mY8KOVzyzTo4St+zfAitLXU7b/82OsZ 

6G3PLl6jUKmuXXWrvrkIbWrte6cD5BscJhXilnPovKv4fCd6ueUd4ir3LOB9zvT70LZXdlA8 

3M9pu+/xe9X2TuNXCQAAQltnFIDUGnStA4ZCjVrbnlrI5TtS49GVHQuxXKoLYYMdZBQQ35Jy 

q90jfm69IiwNaLDsDSmfi6dgtWXxGoU3nSenbkh1j761WEYDJX6Z8kCMqQ5U7d6+ujmP8Hra 

HRhnptqI0IXV6v2+0uvSOXxHRZ3iUNjm96rg+wC/SgAAENoWFNrOdlDZJeUT6y+se51az8oR 

pQf79WNT7bIeFZ3o/+xChJnKag5NVYudujA/7MA21a/ZqAhwLQ1Cm0aC/suPP1qsf4bDl8KZ 

BjQMKpZVK9mO3l+NHv2Znx/v/binbn91nNTitmYxX+e4qXXu+k7ep0Kkupt/4GkdFw1YON2h 

VIMxPhT1pLcLAAAWo/5wTtuy/qmT/Vds8Ly6TLcuptUduWWqdaVWIz51uQ6NwrxvPttSi9U2 

xfQeDi1VF+tDDlPleW86H+1yP57uoDSneL4a/Vp/zTZ1dapb8hed7IvWMS7llrQWhyy1eI1K 

edSoqPXxUj/WwIjyshwarLD3Ihzn9jTv9eDu8Xv7N79GAAAsfn29pU0tZVXLlEZ6Hp1yy9v0 

4nUatanLdmiU55oOedUgAV1fTC1JU1Kt1eiuYtmhdcdopoOdTuLXCMv3eJuVO/3zRv98f8qD 

AzRKc2fX+v55a93+p7rp4Q5s4zvZl1SEvarF8C7v1xlRP0y5G7VqSftr1PdTvmTJAw6XJ9at 

p2x17HAA/JT36RMpX/dtZt17vaGf/44o8OtixHP5c9Fj/7HU78C1qXYe6KLaLeVW8XYOZ499 

hs8Uf3e7Qn83t+UzxFJIWUcNQ1f29dA2x6GrCjW6/MY6DjBlaFOr1xeiTk65ZeoY/wGRrzjg 

6LIWOq/sqCKUKLT8zUGuDFVXOIgp/JzjZStar1rbqla8Y/34jT7WM71vR/sP2DWpdn2z9rpp 

XcD2L8W6FTzHNjgO4/za2d5nBUl1qV7koPZlv+5Fh8gf+o+o9v+mYj26DEh5PqDet0aL6lw6 

teL9PtUGV4i6S0f7uPVn6nY/MM3bOoolp9W/Q9d34x/sff0PPp9hzzUO3NTN0Ka/ucfxnycs 

paFtchXaWjo6OhZ5DRuOHNUX3/hwp9UZDZ7TRWQnpgUPQvil/2gc62Um1D3/QYecvXyg9Ufq 

RAeuiq4LpxGXhy3m/9mOaLB/MtT/EE7p5jZ0vt17o3bv5//7rS6E3MHfjh47/h3dPP58hn3/ 

M6z+rvEZYqk0euyYjup/QEuLSfN5bsIi/K+/rcEymqdz4nRJjKuKP1TLpVfek1PXUFtmMb/X 

9vm8p+lNaPnQNeCOcijt790VzfjHBt07/nyGfIYp0TUKLFWhrRkmp8aXzdC5crf7+TOLP1Tq 

ihxd91pdpuPOPnwMNDiiusjuEXwlAABYMpam7tFmqC4dUn9/U53Er5OddSmRZ/v5MRjo96rz 

jJ7kVwgAgMVr9Ngx//1JS9uimdbJfJ0r99el5BhowMPf+CoAALBkDeAQAAAAENoAAABAaAMA 

ACC0AQAAgNAGAAAAQhsAAAChDQAAAIQ2AAAAENoAAAAIbQAAACC0AQAAENoAAABAaAM

AAACh 

DQAAgNAGAAAAQhsAAAAIbQAAAIQ2AAAAENoAAABAaAMAACC0AQAAgNAGAABAaAMAAA

ChDQAA 

AIQ2AAAAQhsAAAAIbQAAACC0AQAA9DltXVxuuajWqJYm7UeHa5J/AgAAoAmh7ZqobZoY3OZG 

TYjaKmocHwsAAEBzQtvaUf+K+k3qfhdre9RuUe9MdNcCAAA0NbRpuX9Endmk/VC36Dv4OAAA 

ABrrasuWzjsb3MT9GMpHAQAA0PzQBgAAAEIbAAAACG0AAACENgAAABDaanR9uNdFrVHMWyVq 

59S8i/4CAAAQ2rpJlx05PWr34r2cH/U9QhsAAOhv2vr4/rcUAW2tqM2i3pLyBXsBAAD6jb5+ 

TpvCWXWv0tWiXop6vO41u6TcjVrSNeZG1M1r9bxWT+vaccMbhNwRdcdN92F9c8p3iSjD5HJ+ 

rO7b9eqeG14E5oFRy9ZtZx2vc5kG73mHqD3SvK2JWn5Q3XRrMb1T1K6dHMOt/BytkwAAENqW 

CJ3PNi1qdhHMLo+6LOp3UZek2gWBj4t6ImrzYvnDPe/Vnv5K1GMOg5XP+jWrenrdqJuizo76 

Z9T2xbb/EvXRqBui7o76RBHSbo3a0dMHRv2h2Lc3+PlfRl3v95WKfdJ9X3X7sAuL4Kf3d5gf 

bxf1QNSanj4v6vdRl0ZdVRcEP+790zH6der7La8AABDaerHJ/vmmlG+HNcvTh6bcgrSjf+4Z 

dVARnNRitluxnj08r60IXis7BKUiUOk1VavUN6PGOvwpFH7bx3Ru1PpRh0Tt78D29ZRb0BQq 

V/Q+VNtZPuVWQ807NeqUqC2jpjsoyquiPhL11pRb297s/Unep8FFCLwt6hm/dr+o16c8QEMt 

bu/26zaOOsGvf23K5wa+hV8JAAAIbc3W4aDz3qjToo6I+n7x/F5Rv025u/TBlFuT9vNzc6Je 

iNqmCE5rOYBV3YpTo54ugt1a/vlCEfxe7zD2ctR3Uu4GXcHr13ouSLnVSy1xT0a90fs9N9XO 

u2v36xXmto4aEvXjqIkOb9sXoVL7p5Y9tfb93UEseX1z/Hj1lFv5tN69U26Zuz/lVsPzi2Ow 

t/ftWq/vguI5AADQy/Tl7rAOl1qk1nFIqroS1RKmc8x+Xbz+jlRraRvkYLORQ9KWDmODi2PS 



5kCzmae3d2iqukYV0NTVuKKX1zlwavFSd+q4lFvJ7i+2f69flxzQqpA1rXiNWtPUUrhF1EwH 

wBX83tZz8Kt80sEyFcFzWS97geeNjPpz8Zo7ixC4sfdxMx+vgWnec+8AAAChrSkGOMycmPL5 

Xe+L+m7K53dNd4CaXLx+Sqqdz6Xl1AKnbslNUj6P7dGolVKt61Mh6Paotzuobe7gpdAz12FN 

IUnnjLV7uTaHt3IfKxOLwDc66vion6fchVoNptD+bRB1tee1Oky2eltTivWVAU5B74te56MO 

m8n7WH8Mhnq/hqXcbfw3PzewWA4AAPTC4NNfaNCBWtBWT7Wu03JEZEuqdUnqfev8N53wv4+D 

282pdp5Z9Rq1mN3j16hV7sZUG6WpgKbzxnZyoNs05S7Uu1JuvUtp3kuPDCimP+eA9mUHxmrw 

hIKUzkdT65dazNQatp1D2cAFhG91/37WYfWNnj+3k2PQ4vD2C29HpXPw3s2vBAAAhLbFpQol 

UxxuVvL0C6l2HppoNOXEYhm9d42c1Hlpat26oy4YtXh9OofsMIedxxyQ1PL1nIPXFIe78Slf 

5qPqttX6B9dtf6wfa1saRKBz0r5VBMGqi3a81znZQS55erlifYc6TFafo0avXujQ9ybPfzbN 

eymSNby/c72NFbzecZ43lF8JAAD6V2hToJnRxP2Ymrp/nbA5Dh9VF+SDqTa6UvbwvOp9D3HQ 

0UhMnVf2Unpld/FgB7s3OgC97MCm1z2VcgvZHn6tAuJ1KXdJznKgq7avrs1to/5Vt/6ZddP3 

OkCO9LTOwbvIj/+dcmtfRa1qOxbTVevehJRHvVbr26N4jd7Ho358T93yX0l5NCwAAOiFunpO 

mwLSW1LzzonbposBUmGoah1TgFJ35c8dfM5Nufvz8ym3ZKlV61NFGGtzaPq3A0y1vrYiBCl4 

Pe2wd6fnL+fXaHvqXjzFrz0y5YEH4xzs1KL1Dk9rBKpasq5v8B4GpdrFce92sLs46qdRX4o6 

06/TwImTUr51l86J06CFo/zcMqnWWqdQ9v6UR7XqfLvPRH3NwXivIsTpEiUn+j2ode7oqLfx 

KwEAQP8KbTpB/zUpX2ajGWY7rMxZhGXUXanRoQ8V83SO2Ecdyv7tUPMphzNdPPcuv+7WVLu0 

xw9SvuSF/MYhTXRSfnWyv1qg/pFya+BZqXZyv0LUCAcjtWrpYrUdPq4aDPFjB6Eh3v6UBu/j 

oVQbzCDHpnytNo0OVXdndRkTde2+29MKue/1NuWCInjq3L6tHAT1/LscXLX+Y1I+d09ecqhU 

96wuNaKWu7/zKwEAQO/U0tHRscgLbThylFp1BqTaqMdmmbUY1tma5r3d1eIwOM3b1amQpvPf 

DnZALAchdHWd//vM0ryDKhbGgCLodhbe5/DrAABA7zN67Jj//WPd1XDVV8xdAttoFK4UbIcu 

ICwt6jpTqg10WBQL2j6BDQCAXm4Ah2CxUKhSd+VkDgUAAGgGbhC+eKiVTAM1aMECAACEtl5u 

FocAAAA0C92jAAAAhDYAAAAQ2gAAAAhtAAAAILQBAABgofXl0aO6K8AmKd85oLrZvG7oPsbz 

1vRj3XNU9928u275VaL2j3og1W7tVNG9S5fzY40CfSTVLt+xTtRKfqx5uvPBdE9r/n5Rk6J+ 

l/KFfbUvupn8437N+lEvpHxLq1X8GTzr57Z1/SHVbqel22St7OU7imltd5jXPcb7oov5rl1M 

J0/vnfJtvW7jKw8AQN/Ul1vaFFB0E/W/Rf0p5XuFVjdXXy/qnKgfRf3KoewDxbIKMtelfH/P 

a1K+WXp5TLTsX6P+7GVXKZ7/rrelbep+qVt5/hpRN0YdH/WTqMtSvoXWqp6/l193toNZm/e/ 

un/rO/xePuZ9G+n5Wu4Chz/ZM+V7pMoWDocreFr3JL26mFaovSnl+7Hq/RzAVx4AAEJbT+y7 

goxuiL5Z1Nejlvdzum3T1g5MurG9bpium8kP9/OaHuuQ8xFPD6tbr8LUG7yuskVymagveZtT 

ijClUDjH63y9l1XAeibqj0Vg0n1J1QK3sYPnLz1PN27/uPf3wZRv4J4c/IYW228rpqvnqpbG 

gx0eq9tWfdWBUev8WtSJKd9eCwAAENqWKIWf8VHjoiYWYaXDgeaHKXdV/sLztvXzClWnpnzn 

gl85bG3g56obsj8V9VJ65V0NZvu5cX5c3Qd016hfp9xV+mjKLVt7ep/uTLXuVq1vRtRqKXdj 

vhi1fcrdsOd6n37qUFi9fk6xH3NS7X6qHX6sZVeMOizlLmJtc2DKXcM/8POnp9y1ujpfewAA 

+p7+cEeE1rqfVfDSeWxPelqPdQ6YugtvcWDawsFGx2CYQ9u9nl7Jga1Rq1SHA2I5LTqH7q5i 

/n0pt/aJzps7JuXWteT1q9vzP57eyNs60EHw1Sm3mLU6lGk/V3WgG9FgnxQC1QV6R8rnuCm0 

6dy7ZR0I13VAX837+SRffQAACG29RUuatyVxsgPPcAekYx2QqoBXDSZQF+sUTw9qEBBXT7UW 

vdKIYh1VUKy6Y6/z9m/3Oi9MuVtzNz+/rEPWV4v9fsrPKai9KuWBBO0OmA8X25nt53eMOiPq 

+37d8g57nyre59Od7DsAACC09aj2uvc6swhC+6baCM0ybKnF7WWHrBUarFNh68VUO48sFess 

Q6IeV/cf3Sflc+G0TXXZaoCEump1Pt3hDnL/jHqzXz+3WFbLqZXwCAfBt0a9vW67eu76lLtb 

BxbbV2vh/6U8WrV6ny187QEA6HsG9PP3Vg4uULfhEw4y6tJc0SFGtXnKrV2igQRPOThVAafq 

Al3WNb7BsdNlO9YvpvX4GT/eJeUu0hu8vftTPpduEz+v8Khz3mb4eQWvTYt9V1j7l5d7tNgv 

7aO6UXfz+oYVAbVaZ1vxPrcuQh0AACC09Ti1sKm7cl9Pb+vQVnUxquXqrX5OrWlXO/zIm1K+ 

FIdUrV2z/VPXdZvo0NZadww14nOfYh802OGffryyw2L1erXWTUi5C1MtaToXbV2HR9GAgtOL 

96Jlhni6DF0KbTrX7XdeX9Wdq3173tvcz/PUgniZ9wUAAPQxff3iussX70GX3hhePK/WqaMc 

hnQpDF2v7Ak/d0rUeQ49e6Q8aEBB7lAHLwU+DRTQgAFdo+09KV+YVqNQP+EQN7Ru+7p0h0aM 

arTmKD9/oR8flPJAgeR9VADTIAS19n046qSUr/umUPUrz/uSXz/E+1O1rg1KtcEIek6tc+cW 

n2e1T2od/KFruAOnjsGzfO0XydtSbilFz9HvyvdTbdT0otLv00Ycxh6lv7E/78byu/h3EVga 

qafs+L4e2nQu1xdTvt6a3JJq56zpfelSH7o220ccVr6Yat2cFzvIvNN/TBSQ1KKlc8pudkDT 

OtRN+lzKLXbXpXz+2YVexxwv95inb3To0/Xaxjv8TXDw+4q3mRyiHnfYOjLVLgWi5TQQYfeU 

r6lWXShYlwv5bqq19t3pkCcaBfqZlM+xkzFedrKnf+Zgp8B2g49HB99/AAD6npaOjkX/N3zD 

kaN6+/uq7gSwiQPUwvq5Q9h3ink7e3o3vi4AepPRY8dwEIClyIB+/L6GpnnvJLAwOhoss6zn 

cycBAADQY/rrJT/UPXhVyl2Qi0KX4phZN0/dkeqCnMPXBQAAENqaS5e7eEcXlru/wbyXUm3k 

JwAAQI8YwCEAAAAgtAEAAIDQBgAAQGgDAAAAoQ0AAACENgAAAEIbAAAACG0AAAAgtAEAA

BDa 

AAAAQGgDAAAgtAEAAIDQBgAAAEIbAAAAoQ0AAACENgAAABDaAAAACG0AAAAgtAEAAIDQB

gAA 

QGgDAAAAoQ0AAIDQBgAAAEIbAAAACG0AAACENgAAABDaAAAAQGgDAAAgtAEAAKD52rq43O



ui lm/yvsyMuiFqFh8LAABAc0LbGVGbO2h1t7Wuw/uhda0X9RIfCwAAQHNC24io86K+FTWom/sw 

O+ptUV+OauEjAQAAaF5oU+vaM1EPNWk/Hk+5xQ0AAACdhK+u6OhG4GtkIB8FAABA80MbAAAA 

CG0AAAAgtAEAABDa+i1GtgIAgB7T1of3XSHq2KhRxfuYE/VsyteR685Felujfhz1w6jRUedG 

fSpxDTkAAEBo61Kw+kzU0KinPG/1qGWizu5maJsbtWzUWV73mlFT+LoAAICe0pe7R9XSNtXB 

bSfXcVETmvS+1Ip3q8Pau6Jm8HUBAAA9pa0fvIf2Bo+rC/XuGHV/1PZRa0RdWhe+RkYdGfVy 

1C+jJnn+lil3tR7v6Y2iVo66z9NqzfuAf56ZcpdsZ7QPq/mxtn1dyrfsUsh8MuWLFMsOfvx0 

sW8Kjv+J+oWX3dX7ocfVte3+EjWdrzIAAIS23m5Ag8dVePt21BiHMHWdqsVsPweyV0ddE/Vg 

1Pqev7cD1ae9jvd4Pd9IuVXvaG/jNymfS6ewtL/D1NQG+6bWQJ0Xt7Zfu563pXB2atTpDovJ 

P092QFs16k9Rz0WtE7Wtt/1eh71RDnMTo24jtAEA0P/199GjapXSje3fHLV71M5Re/g5daXe 

GfXGqDek3Bq3dYN1rO4wV7XQaT3beT27pNyKtn8n229xKWztmXJXa1vdc8n7sJkDo6iFTa1+ 

r486MOrtURtEvc/bfiHqgym34j3H1xgAAEJbX6fBCmoVU4vUY1E3Rf2fn/tKyjeqF7XG6T6q 

G3m6I9W6WA9PeVDCbE8rKD2c8khSDXa4LGr5+eyDltNgBrXEzS3mt6dai6AC5JxiWl2lf/fj 

e6JudgBVqJvs9Ux3cc9WAACWAm39/P0pVJUtUQ8WwUytVWphe3fUiJS7LmfVhS2FNXV9qqty 

sOevl2qjVeUTxbEcnnLrWYeDYouDo86Za3R/VYWu13rZfxevWSXq6iJA7lMEvtalJHADAIDC 

0vAPf2vxeJKDmBzoMKbpJ+peVwWqd0Zdn3IrXBWoBqVaq5vMcW0TdW/UA1F3p9wyppaz1RZw 

/I9J+dIiU4vPo61uG7PTvAMuAAAAoa1fUStV2SU5LNUGDOhiud9N+XyxT6bcfTq4CGLrRr0p 

5QECQ+vWWWrxcVRY07lvOndt36jxKXebTnIArL+jgs6R2y1quag/e98q7XXbaUnckQEAAEJb 

NwJRM8PV4qDWsRHF9AYOZ6JRnFf6sVrPVndYSw5Z6pK8I+Xrvg0qQpNGba5UrPNrKQ80UBhU 

C9td/ql1jUy5lWxag9ClYHZY1AV+7YDiNQp8KxevPT/lgRIAAIDQtsh6Q8tPywLmKbRVgw0U 

tDTi84YimK3jx/v78ZziuOj5c4t1Vuu9JeVRplU36+EOdfXU3arz5XQNtxmeLvdNrXC6htw1 

DbahUa37+rHOoTskzXt9OVrdAABYynR1IIJaxtS6tEPq/mCGuQ4mrV1YdnDdcq2p1sUp473u 

K6I2TLnV7E9+7ndRP025C3Rk1O0pXyy3ClS6aO3zRfirWgM1/ymv50XPv6TBvumivR9Jubu0 

CoJDisCl43aBl2/xflfH8ucpX5ftEu+/RpI+UKx7SBePFxbdUVF7pXm72bFk/2M5NuqLxX+q 

FtWJKV+rsd99hhuOHNUXdlN/q3Q9yR90Yx36O63zfzm3F0ub/979afTYMcd2J7TpArDqXhzU 

pJ3SH2WNsFyUi8TqD/DnU+6KrOjyGLow7kz/sVfY0nlraziA/ajYxomet0nK57RpxOZEP3dm 

3R/4nxWhTSNMD035bglt3ofnG+yfWst0nbVbPK2A9/5Uu+n8CSm3tFUh+AspD3iojoda/3Qt 

NrXEnZJqAxPmOgzex3d5iXjKn+UcDkWP/YP/XOreKRSP+PeHz7DnGgdGd3MdL/r3kP88YWkM 

bf/raWvp6Fj0v4V95H93+kOhc9J0V4QL+dwBAEBfNHrsmP/+7O+jR9XdOYSPGwAA9HX9ObTp 

3Idfp1qXIwAAQJ/Vn++IoND2VT5iAADQH3ArJAAAAEIbAAAACG0AAACENgAAABDaAAAAQGgD 

AAAgtAEAAIDQBgAAAEIbAAAAoQ0AAACENgAAAEIbAAAACG0AAAAgtAEAABDaAAAAQGgDA

AAA 

oQ0AAIDQBgAAAEIbAAAACG0AAACENgAAABDaAAAACG0AAAAgtAEAAIDQBgAAQGgDAAAAo

Q0A AACENgAAAEIbAAAAFoO2Li53YNRqTdyPjqgZURf5JwAAAJoQ2k6K2ihqVpP2Y5CD2x8IbQAA 

AM0LbUOjfhL1pSbtx7uifsTHAQAA0NzQJtOiJjRpPyal3NIGAACABgb00LL1WvkoAAAAlkzw 

AgAAAKENAACA0AYAAABCGwAAAAhtje0edULK14ADAAAgtPVSH4v6ZtR6fMwAAIDQ1jsNjBoV 

9XzUdnzMAACA0NY7bRI1LurvUTsX81s8vWbd9CpRI6MOjtrHpfurqpVu1aid/FpZw9MyLGqH 

qCFRh3q50muiNiymt0759l+VlaO+GPW5qOWLz2T3qJU8PThqN8/X/mxfLL+etw8AAAhtfdK2 
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6H74brLueeRNq2slYXq5OFyeuoNV1/1J+8ew/NncWc+Up717b+83GyqnRvrcXKvn/ECFca3O 

+6dcfh2Q5P9e2rai9j1R6zvrHvLfdZXn30/uL/eUbaS8uj0JJ7KRjjlUcb1O1+DH3q3yYZ8S 

6byvXnxe0zUtlivXvD55KVeHR5bTfXNNUh99M7nHbk/q341D1lS7oa79atlVSvM9VAfemJQ7 

AxX2W7qXF1NZfJnKs5CkRxTzQxSXt5T/sR6L9feKeq4vlc7xsvosPc/ddE94+Gcm1/sLs1dU 

tm7aWuXXUgo54beifr23XJ1UeQ9l1LREtHkGr6yCcgVlwol6WFzRH6X9v6PjZ5otrIx8Vwl/ 

jCqfBoV5uQqfZXVTNSrRNpEYvF/x/LZE4a0Kbxc9QOtrP7+5Hk6ucTUd864Ksz8rXrV6YLuV 

eGvzgm53s7+YTTY7XsL1NG3fRDfLDKXRdKXRkcrkyCW6GQ/OhT9N132AhFpf2VCl3bf1Vnmu 

znWgKpnNVaG+qgpnJ6V5o86/lR64OLDEK/Z1dMMeprdVL8yH6WFfRQI9L8DGKY8HSKRNzlUU 

3mTxm5D1L+kqVOWemfzb1l4qAKIH+/e6L3bVPZjSoDz1/+qVnoNVEMzKFYY3KY+CRPcU3R9r 

5cKcLrHwQz27K6qgW0X3wHdUYA5JjummOKR4ZTZRFU6j7iO/19/Ri1d7YEmJE0/Hsdr2jtLA 

n8n1dP/69S6lcmNoIq4u14tPQWk8UQXyHnpJOk/PyJkqN2qUpkHbv6cyzfNikNmWqmg2Uxn0 

kIT27kr7P0lI/j158/eKfbRE8RYlyqC/6H7YV9czNPEO7p6Ix+gZuUblQoPE4Yu6X9aU+Bul 

tNlHz+1Nqtj9vn1clds9KodSrlcaLChxvpSW03wOKtO2L+E5Gp+Ud9NlA5U3a+t5uEH7FPTM 

Bj0fi+fC8vTcVmVyUF33F6VlPr9G60Xdy/pJCru/ntNtVTZfk9TX10kgDVAZvpzKjFiPvaBr 



3VdhXab7YRcJmkW13yiJlZDU4fvq/nxD92oP5eMhivcnqj9D4hi4Isn7YTr+R7p3Lk3KAhc2 

7ysNI4PldGmUA2ewnqWVVfZ5PD9Q/XuS8u0CaYJDcuk4VnXz/npBvUD38UGJGKvS+Q5WXfrT 

kPXN9/N8rLhdpvPU6jrq9CL6bdWjVylOHsZUie7vKF1/rH28Pn/b7FSd/7xEr1yv8uXz+e1p 

ixXQb+Vp+7ku4Jqk4i91TF0iGHsqY3dUZu4jcVOnTOylRPhR8iYR3xriDXORzrWNzh9CsbN3 

/K0rEZe6pBJsbGK/uH0hZeyLUut364EZVqJSDUkh10/xSK+9PtlWK1F3VKLmb1HFsLTeGJ7S 

f49IBL6deDs3U1yW003ztuK6dPKm+3AiFNZN3qpinlQnTUM+IGQ3FQgHquBK0zJ9QE7UuYPS 

5RequLtrf/omZvTR78Qy/x+cCP7jtLyFnq2rEzF8kl6KdtUb29J6btYt4dXYR4Lt3iTM/SSi 

rtD6xxLiI1XovKUwh6sSWkMFcKxYVlA8YlOTF4gTdA9dLE/GQYmX4+zkutoL/SV+xivuQcJi 

WVVqtdo2S9fr17mShNWGei7v0wvRFKXzYsmzXZuI2xuSF9aQlDO3S0i9p/BWKFF2xWdnpp7D 

Gp1rG1WkByVhevr/SnkUj43xeUOV/+eq/AfoPuiuym1LhX1Q+Hpzfakycrqud+cknXZSpX23 

KtsXy5QZ85PeyQtL7Dg/NfG+vK066xVtu9Psl4nAu075/onE2jISqV6eHy2BFEXwaRLVQXl6 

isI5VOl1mDxNXul/qXJzlPa/Uc9RrMD/mDx3a6qO3F9l9J7yPvXU81qf3HPpb2MTdV9Frh4q 

VXel+T1TebtX7h4OSZnSV/XwNgpz56SlK9YpxyderVDimXhez+CjEmTrJvlVlzhRPpTXNL5w 

nJ+UkYXkmmYqr76n53s9lXM762WotsR9Pkt5vr1engbLg3iY6tZZyf4VJXRNQfXsIcmz0i3R 

K+tKywzVfdMi2kK0rZu49N+VR6ZbcoMMSJr/Cjkv36L67wSJiBm6OQYnCeGVzmNJptWo8tpX 

BdKYpGKM4S+sh6xUM5y/3S6RNGuk9FKa5D2Qs/SmVSOP3ld6Gw7aXq5J7MDcdcffWAlU6xqX 

kMdknN6sr9d+X8o9+3givi7RjRsUl1eS/5eTtzCoUFlJFfE4PRzjVBAsoYriQ91kPVTJTleB 

+6xu+vVVQDQobVZK3l4/1Rt/FG0vqcB5KRT7cPQPbd8voCOyWJJmpfiLKs3Hkoq3Rm+Xl2n9 

fYmgC1UZnKzwxuv/fH+S6Bn6m94430q8Khdr+UN5PW+Ql+04eVI+Sp6jQvLC4BXNy7oXnlST 

4Be6t/6q+/YUFeQjkmvp347yoltO7MQCfnxuv/+qAh6u9ZVV2Afl0wh5U5aRSKtL8mFlLY8o 

E4cGibk6nXti8lK1jDwefZJybV1VRiNl45MyN74g3pzkW8q/5JV5WS9zq0kUNMojM1J5vkWS 

Nj0l3pcsEV70ZPRPyrSlk3O9nfOuLygqmqjneirv/qxf5w61NHyWCJppKvujF3aDpNx9WfXd 

OnoJujwRbWeprB0g0X+1WpEqdb5zk+fxOtnUJH0nJfdId9Uxs0Kxy4Gn7zeSerWP7pvFS6TD 

wtq+cJn6rmYOLW4z5PkaUub/x/XsX6r4TVfad9P2A1R2jE3iU4pGXeMMrX+RPBNVqreXVH1X 

l/z3LzmNSrVurC/h9h/d58MVr9Vyoq0xSftYbj6j5/JphZEeM0zrlTlNU5e0zsVwB+i+GaO8 

j7phvQUh2iqTCmc/FWTrqBKInqTuKujHqTDPK/UYxki99Y5WxiyaqP4K3Qh1yrgqKe3+EjEn 

l4jbTkqk75bxanyot4K8AD1LN84DehurTR7gpZK3hzFye4YSnrbIjhJIU5PrLCRvV4+FYvPv 

UipQP9W+9+pGOTupwEvlV0XyYEW3fxRt60hkjdRbXIMqkaG6qfza3kyEbD89xC+pQOoh0buQ 

wl9BIvm3c3Fv1Cl/3lZFcnKZt7SuwgqJ8CrFY7oP7kkK/3weV2t5vN5G91DerlUmzFjIfq78 

8EJia+VBtyTMKnkiHpI4eFYep3x+xXt3ciIu0nhVJNfSU8/Que0w3+tKXFO5SiS93sWSMmBS 

8iYdX9BiuPfqxevtxOOUZzOlz0ryFHyeiO5T9VyurHtioKxaAuAtrfdNKux6xbe6CfESPaZD 

5YGqVGX3rp7zPqHYt3VlVbLHl3kBOSBJl8pEgHxLgrBfO3v+CiXW59QKsJ08qkP0Mjo+Eaf3 

qw5ZQeVk30RExDJ6+cRDHuuWfgoz5BwbKd9R+O4pPFPl9OK6P0bo3uinerJb4jgZE0r3H91Z 

cSjVF+1Yle1P6lpmldhnIXmOppZJp0cUzpIql/rJ61YngTJL13xRzptXqoy8S3XTbSrbeuq/ 

Q/Usddd/cxLlQZ6sB3Ie1hmJcPxMz+0pSUtAvbx9zjFK06OS5ybqgSuVF91y1zNLnr2eSRkS 

887Lyw8SB9SyLb2ZW9OnLSbag1K7H0kIuWD6XfIme7MS5Uy9Jcwo8TBVJBlaqcRszJ2rQtsa 

5H04XGr45RIu1/iW0jN8fdRKfLvtnTxo8fzDdY7t5PJ+I6fc40M4XHGfpTfyUoX9oXrz6BGK 

TZHp20tj8jZdmVxfIefSb25+vpy4pAcrfrUSfn7jby6vyvuJdyG+bdXr2qYpjm9oW3wopik9 

e8yFoK/X2+t2EnpP5vK+KxHfql4v8/8Zyf3230Q0lap8llDl7YXALXrBWXIu4jC9Ca9PDz3H 

G6qgGy1P8Jw8GKVw78WPda89r/uwPTFZ19xHLylBYuxMPa8zyrycFkqUF2maxOd2cT0jlU2k 

1aLJM7RCUmHEgr82ET5x5F1B5d0klV/Rq7akyoqJZSqvihIeiFgmPqvjZurlui4pw6aqXMg/ 

69urXL1DlblXSN40eKJE27faST5P17UtnAjiXknZ+sUcjl8iFKfoWVF1UnXiaRufeGhnlEj7 

qlx9UD+XZfqQRBysrnqqm8J5WmHEiewLufzqXsLjXq+0KFUXRq/tN/WCVWr+uk30rNyqOq3c 

Pb10KLY6xXT6tbzxb6ju37mJ6+6XlJNLSwjHZ6Jv8jxU5jx2XyivSpWVhTLPwJcSkquE2fuR 

p8/4eyrD6pXPXnbvlbwANYTZ+3DW67k+UGm1i+IaZ4PwuvMJPWMzQrFZfr562vIJ8qUiNDgU 

h8NH5flX7bNFouZrw9c74lUp3Gkl4lYpT9RQedA+kIv47hJxu1MP3JUl/vub/nugxH9xJF29 

wh6YnDu+Xbt370h5j+5qIvHjhKrTkjSqTN5+1tLD1F2Fywx5pxr1oDwU5jw0vSGXB5Plgv1E 

Xr5+epvulrjmJ+ncryTX9JXy7isJOm/Dv0FivE6F3RvyyB07l+JxksK5IMn7+tD16K+8mBCK 

nbIbkwq6QpVfrQrPi+cQ3q4SbH/TvfpJmf2+ylVUV0hQVZR4291agu1B3ZuvNXGvxULt0xIv 

Q4vIEz1eYV7TDvPjY5UdfROxu6byYJ8we7+glM+Tl5zqXFpMSypELzf+IDFWblTv/Tr3A/KY 

7pB4wk7Ucxa93VNVTvjvz/RMXSGPXi+9sX+mZ79UeV6fK3s+UVnjcf65wrtccYmC9TWVkWeU 

CG9ZeVdGJC98s0Kxieqx0D7m8pqUxCPmcxyNOXEuRNstKsMfV0W8me55vy9+pXS7RJV/fYm0 

j/dK7Fd3kMrTTeZw3vP1EuF58FMJofHK3x/ovFcp/+M9OkL59fsm6sLryvy3m8qm9cuIn6Ul 

Uh8uE9/uiu918tBOVryX0TXny7Vyou9lnet8OTkOTu7HC5IWhb2T+jUKqIoy17Z37t5P68kT 

lZ4/DcU+vlWh2O/YhdcREnV3ynMeX2BcvA3TtVXnBF8vlXtVOm/84s37Er2H6956bEGItpC4 

DZfSBXbTG8D0JOx+SQKnbuqZUrPOqkqQZVXZxGbCbqr0VtD6e1KzPVX4FMp4BNLOxHnSzoSh 



hGhcUhmRFtrdkgp3scST9ogK6VK8KVFXyis1RTdOHATwoTJ3Rd2c28uWmkPaD0rSL4RiX7fX 

k4LjneTGmhCKfTieS7ZPUb4N0k03WG8Fv1d6xQ6es+bSWxYHovRJCoJCFxRsPVXRLqH7ehcV 

RkP1/+byTAxQXn0VyveRDMlbf3wT7B1K92Nx3ko8I2ursNg0lB4kFF31H+Xup5TFcuf/MhdO 

veKyiESEV5obt8M8mZC8aB2riuYnyQvZ9MQbFpLy5f1QHH24qp6dobrOT5JnaXLy/K1TJg71 

iRBMK/boIapN9hmfiMzocfAXugtVLi6n86WelF5JeIOTcrpO5dLHunf66fdfEm51OYFe7lm/ 

Isze0b1SFXOt0vL1dpDPjaHYCnKQ8jEO3hg+F+VRbSJyY105OhRbgipVvt9YpnyL/TnXVx7s 

rTSaU9PxDKVpWge+rXowdmN5XC9gjbn7aWYT11FbRnAtrnugqS4M14Ty/RR/qHrHmzXHhWKr 

zuISYRNVrqw7h3qgIXmpip60quQeG60XlxUU9paK8yeh9NxnjaHYPWGF5BkIimchFPv7vpi8 

jL2VE4W/UF24eqIdpiX1d6kXsueVtlUqb8YpvCq9ID6hF6YFJtouUqESR6jdpwK9IMHysjLW 

E/E/odje25Co97NUEPXVtnQ6iHtDcT6V/0hczJIr9Y4we1t9ZRllXdnEtacVz+lJnIaH2Tt5 

v6HCaF+p8BN0wzxdpjnipqSJIZSITzrn3JehOCWCK/BT9QDeN4f8+oaE42F6WJ7U9qeSt5fp 

SWHuYT6b/NctqSjuSOJ9q/67T+FWNPNeqddD97zEQiHx+HUlhiSeSe/jcpkKwCjMvishNU7C 

ztP+mDnkeewjc6TyrFzT6IP69fv00aRACSUKuSgeXEDeo2aDfAF7qMLxl4qXQnE+xXhfx/v4 

K4maO8PcT1Y7v4ke+N31TO+ogvjGRHxtozJpd5UD7vl4RvsdorQYomft3eTerlR56PwoFPtB 

pc//Onoh2i3xbFU1US7dqV/3sNwukeeesd9p+35K+3hf/SYJ5yeK66qqnD5I7oMrFfYghTur 

iTIyxudViYaeiRjYSBXjKyone87BqzK/uFb5tbni9m3VO39v4pgYZ/eI/UkvWg0S7A8kdd69 

Esx3lKl73lH5t7TuMQ9nVCgObClXZ+0sQb61hEHq5bpG+RVH6s4sE0ZTdV/60vaDRGA8nwjU 

NL8/kjgtl6fR8XKOnpeBuvbRKlcWVVp9fw7pPURhHK31V8LsUyTFJvxh0gDbaH18mL1/YEXi 

Af5I9eMOegb2UryeLeGsifX8cJWxR8ojdpTyb2RS3pWqC2O58XfFNQruiSpTB+o3jnR9YH6L 

toIiM1031jQpyutUGNXoDXSqCoTPJUQeVsEwRQngouB6VWibK7N/LYFXpQJhuiqRB1SojlNi 

VqvCu0BvJ1WJWp+aiJEoVmbl3h6n6Dy12hb79nSXgDqzhMfuZ7rOvbXvz0q42eOosH8lbvpJ 

OtdkxSV2HJ4oK0gwjtQbVaUK3tdzcc73S3pHaddb+0dPwEuJMIsiarp+X1G4Hyfp4vnlo3/+ 

KSG4udL4av03MRSbUmtzcZmVW29M7o2BSp9fqXKblaR1VyDtozgxsQlJur0fihNTf1MV8yfJ 

cbWhOK9XdNuPVSVZoYq3MXy9L8s/9TZeIwH9RPLyU6f8iWE+pCaWxdSs8Vedv1tSCHpht6FE 

2ak6Z+w2MEHLn+gZ9WO2UuU2pR1U3nnu1fMW+yJNlrgZm3jGRyUetd+oDHtfy15pbqGXy9OV 

VlN1rVW6158t4/WYKc/mCUrfs/VMNuSepykqS6p1f9yi9N9Ohf8l8viEpEyZnHh40zJiY1Vu 

pyQVy03yAm2vsvVCnauQhJOWO3XJvZIvB7bLVURTdR11CzifX9FL02Tdg55OvwzFEXyxvE6v 

Z6auaSWV735/nCExeq88kmtKXHk4f0ieqYZcOXmcytlFlJ+/TOqmKaHYLzqmoy9vILE/Wfn1 

hcrhO5X/20iwXR6Ksw9MKlHf1ZapC2Ofqlju99TLyAlJWkzVfrUSO2mZna+DHlC6LK9n3q/r 

PN1vVybl2hXh6yO0Y900Qa0yJ+rl9dpQHG2bPhNXaf94n16U+3+G4tyQXMuv9exuo/+PD18f 

VDEjVy7+XOHvo/+ODcV5+9K0jeV5rNs/ktOlu8rJiYmgHaF0WEfP2j0tvakrCoXmt1oNG/I/ 

L2Pv3Bt7oxIqbRqLyrc+ScR43NREnK2n/UfqQnvL5dpLN0OVCshZift/XVUkn4TiXGix/1UU 

YlGExWHIvZToM7XcTfGK014Ukge5QTd1ekzQTbWGPA0flGkS65ZcX7zeKSX+i9OUxHTro4f2 

81wTQ3fFL96Uu+mm9rfjg1Upf5jsf4gedL/pbtNN3ivJgxqF1VPLU5KKf32l40ilaVXiPp+q 

+PdOBFh+PZ/3dcmD3kcP4tTQNUaSriTvxucSwvGtcIYE1NHyrJ0fipMtvheKA1SmJumfFkRL 

6c30OW3vndwb+bfYtfV8jEju4VJhLqz7+kWdt68qg7NV2RynQrgm96KSz9Ma3cMf6J7sm4ia 

9sYwid/Xk2f5QIkaf35+rHQZlztudXk4Xw7Fvn3xOY9lR1+9tIxNypVueg7TKYCmJq0S3ROB 

lA+vWs9mRZLvL6rpbT3dW142/VfNac+qaedoCb6qXKVZpXzyvHtBz29VKI5GnZZU6jOT+2xm 

rsKP/XKrdS312i+ut4cXNH8RWU0e0VElyuvuyct2fvBFWq9FR8d6OmZkUrbFtKvLCZtF5Z1+ 

J8w+ejytf+qTMr5Qos6M984Gis9IPev5c8Y8mZHUPWld2CMU+1j3TK4pvtB3S+rPWoU9S3ne 

LakL8x7ZGpUz/SWUP03SagPdd6NVDjXmyoJYFuUdHw3J9cQ4VKjsi/XRu7qGUvdpmg9L6Zl9 

NxSbrfPxT88TPX8rlXjG0/u6X/IM91b84ktq31z52ltpMVFhNlt4jRo7ZjaXXkuYNgdP3JS5 

PK4hfH0EZuoJnFVCoU9PmgBDmL29fVKynIqtkKvUpufU/qwyb8b5ivDj0HRH2xlh9r4g08qc 

M5RIo6mhOOdayqwy8atR+NOS9Lpb7uCJofg92PpcGs0oE9dZJdz3Dblj68Lsk8Tm15vK+/ZY 

cc9LYjN4fLBn5N7q0mfw2TLplE//IBExrsw9n38OS007USpMf9v9d4kwK5N7bdJc5Glt7h6a 

0o7zZ1SJSjytJKeH0qNuXwtfH6wxrcSznb/2uibyKl9WTSvhkXg2V9lVqvKaonSfWqLZqSYU 

B6Xk74FnS2yb1ET5V+6/umbUDQuCD8q8YJcqA0uV+Xnv+XNl0rNU3n4eSnfinz6XZXx67zzd 

ivxqqi4sd39Omst7t7ZMHd4YZp+rcPJclkXlrqeQc07MzXWXKi/npp4fG4pzy5W7ryeXKQcL 

Ja4pjh5tNXwYvHNRIW+JVzg3htKTbcL8wyvTB1Rp5guF11UIj27n15CfGLqr0N6v1yvECxMP 

QawY3DPqrQ8b8fgBdMJKvhXNo/MSf4vcXKLy32HB941ob3g/QXe1usfvpdx/3uHTXe3XhvYx 

Mzl0bLz5cEWJzLFd4Hp9lJd3vfCmrNc68HX4qFhv/n25jHcCADoQsXm0vYo2AAAAAEhEWyVJ 

AQAAAND+QbQBAAAAINoAAAAAANEGAAAAgGgDAAAAAEQbAAAAACDaAAAAABBtAAAAAI

BoAwAA 

AABEGwAAAACiDQAAAAAQbQAAAACINgAAAABAtAEAAAAAog0AAAAA0QYAAAAAiDYAAAA

AQLQB 

AAAAINoAAAAAANEGAAAAAIg2AAAAAEQbAAAAACDaAAAAABBtAAAAAIBoAwAAAABEGwA



AAACi 

DQAAAAAQbQAAAACAaAMAAABAtAEAAAAAog0AAACga1LdwuMq5lF8CmQJAAAAQNuJtsvM1jar 

agOh5QKw3uwLs++aTSJbAAAAANpGtG0tofWEWfdWxqFWAnBbs25kCQAAAEDbiTYXaneaHd9G 

8TjY7Mow75pdAQAAADo0lcQDAAAAANEGAAAAAIg2AAAAAEQbAAAAACDaAAAAAGBuqe7g8R8

Q vj7lyESzmSEbibqw2ZSQTSuSZxWzNc1eMnubWwEAAADaMx3Z0+YT+95rNs7sXbPRZmPMttf/ 

G5l9anZIiWN/a/aa2eX6PZ1bAQAAANozHdnT5oKzr9kfJN56hsy79pL+X0fXt3buOJ/E92Sz 

n5hdYnaE2UVmT5s9xC0BAAAAiLa2xz+hNdJseIn/VjN7ymy5kH1poU7bDzB71OxCrV9qtr/Z 

gYg2AAAAaK90hoEIVSW2uUjz/mr+lYWhZgOTfb3Z9JHc/g+YbRD4jBYAAAAg2uYJ7mmrL7F9 

SbNFzB4zazRbQ9t7mQ02eye3//tm/cz6cEsAAABAe6QjN48WZHubLSHR9WTIPmIfByF8IEG2 

fsiaPhfTNX+SC+tTHe+i7ituCwAAAEC0tb1o84EFq4ds+o+ZEm3rmn2k/d4M2aAExz2LFTou 

HxYAAAAAom0e4ALM+6gdY3aDrqVB//kcbK9q+WOzrbTsc7bVl7juKh3byC0BAAAAiLZ5QxRq 

sW+bT7brI0e/ZfZTsxqzaSEbjPB5yLxqS+XC8PWpZtO5JQAAAKA90hlGj1bk1lfQde0t4bab 

xNh6EnZjzVbNHTMsZP3cJnFLAAAAAKKtPG3ZLLlxyL6ScJfZf8weDFlT6Tf0/3CJuYpE9O0a 

ssl1AQAAANolLW0edY+V9xvbKbR+mowZZptIuBVaEP+8p81Hir6XC8tFW/wygs/ddlTIJtW9 

wOxos+XNvsftACXwe8ObzxtIigX2Yul9UV8KLR8w5FP+LEweLjC8z/AXZm+0IozFQ9aKQr9j 

6Gq4xvGPAzzbGtH2qQTbtm1YME9oZqHs+75i9mWJsP6Z2+aT6fq0IN10jH/94FyzI1WYHBKy 

b5AC5NnT7KBAf8cFRXc9m4eG4ldNmssPzDbTCyLMf/wTgw+bHdeKMDY1O9VsFskJXQzXaT4V 

2Xb/U3CFQvNfXocNGbq0HsS2xL137zfzbbgyFKf+SC+wvszbXurN8wEK/zW73exM7gtowktQ 
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o6IOj9oh6uKon/p9ZWTUflHLRLVHPexjN8yP/zXq+WK/t/e+/IMfVwDAYDbQT0R4W9QZKV8q 

60tRHy6CwBeL/f9U1D6+vV7UFQ4xqzpEKOSo6/XgqM863BwWtbHD23ejlvTyy/r+Eg6QCmHr 

1rbrPSlfuqvyy6htHWR+X6yrtHnU6d6niloWz3QIlK287aMc3i72Noz19uoYfNUhdn0v84uo 

nfyef3AQTD4ep0R92eu92NtQBbqvOIBV2/FNh1zRJc6Oi3rStz9WbPPiPn7a/096PcN8jHXc 

VqrttwLoIfyoAgAIbQNTu//VtVFPckg6pvjjr5MUZhevn13cV4C5JeVWH7ViTfHtqx2EFEJu 

cLhTV+yitffu6GJ7mr1mj5RbqtSKtnvKLXL7d7GOTYrHXud/2/zvrim3dilcqmVtkdRonVvP 



4fDyqE2jzvZz4/yv9vWhlFsGq/fT646O2i7l1sJjivebXWzT4X5slkOZtvEdKbdWnuTbFbUw 

qlXzTVHv8zpaUuNkkrq22mcFAAChbQDRH3q1GI2NOt+PqaVoySJktXcSEs4oQoa65cY7VJWB 

q7WL955dC2kdcwkdamFTt+xLvq9Q9cYmr1Or1jUpt0Qt7sfWiropNVq4vu6AKs86hI0t1jG0 

ts967zujnvP9S1Oj1U6BT12oVVetuns3rIXEqVHbOKSp61UtZs97HVVX6p1e1yK+r4Cma81O 

8/eP8YcAAMyDoQN0vxSS1LWpLrfjHShGOcipm1OtWQs5CE0twkQVRNTqpFa6MVFrpMbYs2Y6 

HD7UQjcxanWHqHIakk+kPC7sWofIMjAqhKlF6yt+7Y4pdys2+6zuT7nbdu2opx2QZhchUtt+ 

UMotXKP8uq6mPtF7b1S895t8rCqTi9sKrwv7uLV5+zXeTa1sP0+5FbI6hnrNt6M28zGcXOyv 

tkstcjNrga06XupWfSzq7w7aHfyYAgAwcEObQtEiDjQaJzbaweq3DjY3OYBc7uCj7sHLvKy6 

FXU2qgbP357yCQKtcwltev4kr3uUq614TTVGTeHtvSl3uVbjwUY6vKzisKeB+Vc2eZ8Wh58H 

HK4Uoh5PeQxd1WKqbtGfpNxtq+e/kLpuTR3lf6v3Vli6ppPXTvd+DvP9aT5WOsYa97dtarQw 

/tGBTl3JGg+3ZbGeJbzPbZ28z1L+7NQVe2jKJ3MAAEBoG6D7pYCj1pznHJKea/IaBY6DHLSW 

L47FEQ4+R/v+HqnR/djMEL9XFaR0VurVXl81VkutfdelPKhfY8YmpDm7UNX69ul52Ce52WFm 

jN/nwNRojToq6v9SbjmTdxchqzMa7/bRLt6vsoj3c0bxvMYIfq8IngpyOilhhZRPVlBr4JO+ 

Xa1vUYfWjlqgbHGphVNdqj/wfj6eaG0DAKDPjGnr7T/KQx2MFDSW8WMKFkem3HUn90adGPWN 

lFuYqtC2WsrTeFTHR1N9zMtA+Fn+d2aT8FO11N2TcgvfqGKfH/Z7VDRGbJdO3kP7cKWD4Zu8 

ncOKdalL+Ibitbrf1sU2T0z5RITKGxxmk0PlEsVz6iZW1+l0r3Nzv/dVqdFqmLwvkxzYZCV/ 

DlVIHVtsU0sXYVFj6dS9PYLQBgBAz0Lb0CIc9KRk+KsQ2tRCo4H47/ZjGnP28dS8dbHs/lTY 

WM+3d3VAmjkf790siFT7t1fUoyl3yVbvqSk6tnJYlBN8P3WynQqHaqnSiQvPpTnnptPJB9VU 

HuoqXb4Ik80oAL6+CI3HOzSKWiA1vm4D31er2q21780Pm3yPFNiWdlBTONX0IpMd1Bb153FN 

F8dqmNenY3Vfyt2jXCMXADDodbd7VH9INX/W3r3wB1UtMEs5GHV0Y/uH1ELo0CIQaV4yjWPb 

2uHjs6lxlmZ9PVU3ouYtO8PLaJs0GH6JLsJuSxehrdqf8xye1GKn8XNHFa/TBLW3pTxR72MO 

Ood0Etiq/dJYvMWKkFN9jmdHnZzyFCXTHAhHdxHSNRZNk9Ze64CrdR5RHBO1Ap7uz0dBrOpG 

1TaO9zZX2zbUIVyTGKs17iaHU71udb/mZK/nx032qaPYpmr8nk6o+GLqurXw1fYZB82p/LpY 

INTSqgmfD53Lf0C6ou/bdnyGC4x+X1yS5pyvcX5pGiSN0eWa0hiMOU1/S7f/b8Do6Jj/nqdx 

Y1dTN+OqDgE97bqqLkelP9I/mI9frFpOZ10+khpdcZoKQ914/0yNLk21HKnF7DoHsGY2cJh7 

2Pd39nJnez0KI/f5uVUchKorB+g5TXlxu3+h1O9v6de3eBm1AK7pY3ev16Gw9C6/7pyUW+Pq 

lvXr7neIkmdSnrhXU2hMSo0Wqg287SO9/RP9eh0btfrdXaxXrV/vdDD9RXEMNFZtGQct/cL8 

XWq0tOn9V476l0O3TrQY6+Ouz3Il/5HV/mkaEU1N8m+/Rl2sT3k91XK3e9urs03bfax0lu86 

/mP9wAL6gVnPx4254haMVv/CuiG9cr7DebWl/7PQxuFcYJ/hpOL3R3fo9+5GfIYYhJQdZo6f 

OOGynoQ2DuPAp9C2Qmo+0S8AAHiNRGj777+MFUJn+G4AANCHDOUQoBOaCmQRDgMAAIQ29G2X 

cAgAAOg76AIDAAAgtAEAAIDQBgAAQGgDAAAAoQ0AAACENgAAAEIbAAAACG0AAAAgtAEAAB

Da 

AAAAQGgDAAAgtAEAAIDQBgAAAEIbAAAAoQ0AAACENgAAABDaAAAACG0AAAAgtAEAAIDQB

gAA 

QGgDAAAAoQ0AAIDQBgAAAEIbAAAACG0AAACENgAAABDaAAAAQGgDAAAgtAEAAOBVMLSb

yx0d tbpDX0cPt6Elqi3qpaivR03lYwEAAOid0PbBqJWiHo5q7eE2KLAtHzUi6geENgAAgN4LbQtH 

/TjqEz1YR2V21Hu9vhY+EgAAgN4LbdJehK6eauOjAAAA6FxfORGBFjYAAIB+ENoAAABAaAMA 

ACC0AQAAgNCG19gyKZ8dLMsWtwEAAKGtW3Tm68+j3lI89qGoc1PP544bzL4S9X7f/mPUOhwS 

AAAIbT2hM05fl3LLkCwW9Zmo+xJTiPTEn6I+HnV71PNR/+KQAACw4A3t59uvOeKq+eJ0hYYX 

Ur6qArrvwqgnosZGXZp6Zx4+AADQQwNpTJta3Ga4KntE3RB1bdRbi8f3i9ox6tCoC6L2KZ7b 

KOq7UT9yKQRuUzx/SNTNUZdFbVk8rnW8OepdDj771bZvJy9zXdRufmzjqNP9ft+M+qmX0758 

OjXGk60S9amohXz/OG/baSm3ii3hxxW0jo1axPdX9f1RUYtGfS5qqdp2HVJsj/bzg96/30Zt 

mHKXc5329QDf1muO8O3l/H5refur7VJ39fEpj5HTcdg16m0+TgcX610v5atsjPD9dWv3FczP 

Trn17/jafzo2KT6zU6J24ccbAEBo61uqlrY1oqakxrVL9Uf8l1H/SLmr79dR6/u5N0V9P2qv 

qKdTHge3TbHc+6LGODQphG1XBC9dbusvKbdG/SHl66Ymv0br3NfP/cLvI1tFXRR1m7flXAeq 

NgeSNzk8LeqAs7LDUhXaNncIGuX7H/C+DEu5S/h7fnxFh64qtFXrWcjr+kgRpCpvd9iU13s7 

KnvXQlVF4evkqOFRaxavOTLq8KhnvI2bFGHsSO+vgu53/D6PRJ0Ztbtft5ZfN6K4/37vZ6sD 

to73WVEnel9TEYAPdpDbn9AGABho+nP3aIf/XboIJ38tHtcf8JuiPlb8UVfL2rHe7yUdEJ6L 

WtxB7VoH2Tsc1hQIL0yNExsOdVD7vIPEP1NuMTrFr1nKIUOhZbTXf1XUBg5xn/Z6FFzUCvjD 

qHc7eO3kACXbRs1KjbF5H/B2lV2Vn/e6d446w4FvZpqzy7jd62mvHbPS7Np6q9dUx+fGJsvo 

/dQCtkLxnlVwPtXH9M6oLaKucOic4OMy3Mu9xaFtmPfvz8W2VNvQ5u1XreYwrOvUTkq5VW8P 

B+XkYHp9EfqG8uMNABhI+nNLW4f/wKv78iEHgXOL5zdwYKioa3I93x7l+8/5/t9S7oqrgo6O 

S3VprdYi9OhMykt8W0FCXZ2b+f7Cfr9ninWu4/CgkHOEbyu0PJoaLXRdBejpUW/0ep7q5PPS 

dr7g17bUglmb77fM53GVd/h2s5M62hygVvaxqULb2JRPBBG1Km7l25umxgkNOk7XOLBVx2n1 

Yr3tTUKmjtn4lLtxJ/mxh9KcXb1txXOcPQwAILT1IS3+4/zFlFtyNA7r68VzGhc2oXj9Yym3 

HlXKsW8PpHz26ZAiMDSjbsGJxf1HHBargFFf5yKp0VV5jAPNg1F7Rk2eh/CksKKWpbNTbtEq 



Py+1+mk820kpj4ub5ee1H0e7DnMYbC/CqLoj1c34wSKk1gOZuoZ39HoX6mT7tI4vO9wprKnL 

U61mNxahbWXvg7pJ/158NjOL9eh4qmVstB/XMVYrnrpyD/RxqMLb9l6/Qu83HVYri9SOPwAA 

A0p/7kJqcd0VdWvUZ1NutdEf/ScdIMpWp/Yu9neWA+DcQmxrbZ1VsOpqnWoB28/hUl2a6rI9 

JTXGbXVGy+3s239xOCrfd+uUuyNXKYKhAtfIlE+6eDnlruMhac7Wtn9HTUu5W3GWX1fS/apr 

+dk050kYJT23lsPxMn5PjQ+sxhTe5H1Ua5ta1/7VxXEa4mpz6NzN27iSj8NMv8evfSw+4EC6 

RbGeJf1aAAAGpIFwIkLVFfagA0DV7aiWrLKVSMFhSifrWNx/8GenrrsStfyo4r5uP1+EyPo6 

p/m2WsVOdVDSiRGPziUwd/iz0WD98xyEhtQCq8Zube9g91GHt3YH1t393OEOPK1eRs/rpIVP 

ptwytre3o6MItmo51FixMx1IOzseauU7wP/qDN31vPy+fn6St0XdwmrlnNjJekb7c5vuwKnW 

SJ0YsYP3q2qZ0xmrT3if1Ip3p4N5ZYzfDwAAQturqKMX1jHbQa1qddKYp9cVz2/kP/pVOFm5 

eG6D4rnOxo2JukPLaT42KcJIW5N1PukworM67y7Wv37qev4zPbeOQ9MltaBYD6v3ONSslBpd 

oOVrWjo5vo87JJWth9N8nBSKNN6vs9bAMT7OD6bGOD1Rd/Taxev+5eA5vrZvKxb3FfZe8Hu3 

pjlbPFuKUih9uNjWDdKc4+00JvF+fqQBAANVd7tH2/2He3H/2xNqvVq6m8GtDCgKR2r10nQP 

OgtUJxqoS/Ik76em9/h0EU52dgBTy45awn5aBJ3yRISWIiDpbM2DUh5PpakuNFXHd/ycWsM0 

DkwnDqgV6LCoc4qwp5ajn/u9FO5mzWW/dDy+X9umkkKMBuIf4M9ggsNQS5qzdaylti8re93a 

votTbplsLb4PClWnzeW4V4Hppdq2KfhuWrzuNv97ZfGYjv3mPv46nmoxvKIWMsttr47F/T72 

Czmg7lMEYZ2Bq67am5rsc0+Ncnjt4NfFAtHi7+SUHqxDrezD+AwX6GfYbCjG/Bjun30+QwxG 

Hf572+3Qpl+gR/iPaEsvbMwo/zHvmM/lphThR/c1HcdXo74U9bOUx2bd45CpLrxzi18AOnFB 

XYWaCkTdlWf4uZn+5VK2PlUD3BVm1P33sNdxnsNhtU6NrfuW1zmpWOep3ra3OFhoO0YW+zIz 

NbpSK9ruf/h29Uerozj+JzuULuUQOclBbkpqnFzQVuxLm9/jHP8B07Qmus7oKcX+DXGQetT3 

Z6XGGLWSWs9u95eoo3iNxpvpxInVHCLvTfms13I82wi/9wkpX9u0vIrF7Nqxr/Zbx+r8lE+u 

eNjr/qWDmsYwHufj8WjxmfXW+LaPOhRO5ffGAlF9Xw6Zy390uqL/WG3HZ7jA6Pf7Jf5Z6i79 

J+0LiZONMPgMdYPUf+d9benomP//uIwbu5paSZbu5RSpP7J/no8fyqrVSDszudi5sSl3jc7y 

/8x2dCi6pghGZ/t9vuhf5jqzsRoPpYHwGmdVTUmxgretmh5ktNep+9emRhfdGd4mnRCxvdf5 

RLG9azvMXeFQNSI1pqhY3K0Bjxa/5Jbx/TbfX9bb1OZQNMoh68ViWxVuliteV91/2Nu2qpeb 

7cd0PJb3sdJUJVW3Z7Udur9osf5UHJOXHKgW8TF5zM+tmhrdwjpL9nh/2aozRr/l1xzlEHtN 

8X4LO4Q+4mNUv7+4j71OPnnA2/6kP7Oni7C3nPf/6V74bq7g73o7vzsWiCEOW+N70Mqyur/H 

fIYL7jN8wb+Xu2uJ1JhiCBhM/tvbMH7ihLt6Etr6+0H4mYPKEb24Tg3cV/feYXzH/ue7/mV7 

aPHYt/xHdF8ODwAAcxeh7b//DtZZ41v6yTr7qyVS4/JUb+E4AQDQc4M1tGkMVW8PaP0RgeR/ 

1BWq7leNb7uq9pxaORfmEAEAMH8Ga/coAABAv1B1jw7hUAAAAPR9hDYAAABCGwAAAAhtAAAA 

hDYAAAAQ2gAAAEBoAwAAILQBAACA0AYAAABCGwAAAKENAAAAhDYAAABCGwAAAAhtAA

AAILQB 

AAAQ2gAAAEBoAwAAAKENAACA0AYAAABCGwAAAAhtAAAAhDYAAAAQ2gAAAAhtAAAAILQ

BAACA 

0AYAAEBoAwAAAKENAAAAhDYAAID+Z2g3l/t21AYOfR093IaWqLaoZ6PeHzWZjwUAAGBO3W1p 

28OhbZZDV09qdtQaUftGjeAjAQAAeKXutrSNijo36lO9tB3vjjrTIQ4AAAA1Q9gOAAAAQhsA 

AAAIbQAAAIQ2AAAAENoAAABAaOsbNIXJyimfFTvctznmAABgUIU2bbumHRkfdU/UvVH3R72l 

D23jMlEXRo1OeW67H0a187UDAADza2g/3vbWqI2i/h11fcqtWmrReqgPbeMjUbdH3eyQ+UW+ 

cgAAYLCFNtHVFH4ddV4f3sYPRO0U9VTUTXzlAABAd/T38VVqWWutPbZQ1DdS7ipV9+lKtdd/ 

POqsqJ9EnRy1qJ/TVR6+7uV+GbVKscxHo87wcicWz1XLfdXL/bq2nN5LrYEXObB9LGrLTvZl 

66irou6Ieq8fGxt1WtSPo74X9fOoo6IWizopaim/boeoo4t1regg+5+od/kxbcdPo06N+r6P 

zaH8CAAAQGhbUE6IOshBaq2oc4rnFPAOiVo+5XFmukD9wn7uuKh3Rn0t5Wuh/sKPd0QdlvK1 

Vqc46Pw8NS659emUL8Ol5VZ14KuW0+Mb+v5ov3b9Jtu8nEPUA97eH0XtGTU1aqaX0TYMS/l6 

r4t528d4+c2i3lGsT4F0EW/nKVGbR02LmhG1adSBKY+t6+BHAACA/mHoANufEQ4vxzl03Rh1 

nYPTHX6Nwsvnoh5LebxZFVwPdOD7Wcpj5K4vlmtLuXVKgUwtbldGreB1KCB+NuVWuGuj/hG1 

SdQ/HbDavP6DHc6mNtlunaTwcspdqTMcNo9M+SSGo71tn3AInOlwWF6ntaUIYFtErR31hpS7 

ZPVatc691/+q9W9vh1cAANBPDLSWtlUc3K7wfZ1R+mBqtHappUotXs+mPAWH9l/j4tSFqm7O 

y/26+1Ju9dqoFoyqf593+NJyaqm7rFhufG25KrTtF/ViemV3bnLIu9GBLXk7VvS+VO85dB4/ 

L3W/PurAJjd4XZWOARjWAQAY8AbaH+9VHaZe9n0FsidTY5zZUIe1KanRLarXrFlbTkHriWI5 

dSWqBU+ta/un3P34vMPZNK+vCkTlcsnPH+QAOczvX6fwd0dx/xFv3yJFkCspkKkVbw2HxIVS 

o6Vt6ZRb2/7ix8ZFTXYAnMFXHgAAQltf2p/6WK1h/ndlhy2FrEXnslxL7fH1HLiWdniTIXN5 

P4U9jTvT2aNfTvmkgs62u624X7WGddaypiD4m6g/Rk1wePubn1vUj13i0Kfu4QcdTgEAAKGt 

T3jO+zSseGyEHxeN9XrKoWdIEbye72S5531bXZpfSHlMmwLbrSmPfXvCzw3v5P3UeqcWujtd 

wzvZ7hdqIXJhL9tVy9hnoi7wOndPjS5Z7dvdUd/l6w0AwMDRV8a09dZVAh5w4Fnd9xWE1D14 

r+9vk/LVEypVi5aWG1Usp3WsWSwn1Zi2Jx3W1kl5DNvIlFu6RN2UaxXLjfB7nlFbR939ac5x 

cBqDpy7Nl7rYV52QcGXUpSmPYasC+IPehiqAvjnlkw8AAEA/1t2WNnW1reygsVgPt+FlB6Du 

BLd66NQJBrpCguZV0/QdhzsoaY40zWmmS1xpnrIVHWyG+7ZaznS2p+ZR05ma7/GxuaUIWxov 



p1a2nVNusVP4U5fmbV5OZ5u+2+u8uQiNmi/trmJ7mwW3y7zNW6V8Rqu2+4+1wNgyl2NRPa9u 

0m9F7ev3VmCbwFcdAIDBGdo0JuwAV29ReJufecP0Wp2NObP2uLoxz496POUWs2NSbrHShLtq 

wfpU1LEOORrz9X9Ru6Q8DYgmwZ2UcouZws7zfp26OzXlhqbhWDzlsWm3+v1OTHlqjmq5Tzo8 

armnU24Jq0KVtqNZl6fGnanr9XIf24kOXpUZXraz4zM95ZY50WW8vpTyHG0/SHlaksNq65rC 

Vx8AgP6lpaNj/udXHTd2tbVS4+zL3qLWu7vTvA+YVwhazmHm5dpzOhvz9Sm3cN3nx0736zTp 

rloHNfZLJwioVestDn9qddu8tlzy+yzi95zqQFgeuGo5bX/Zpbp8bfuWd7ia0kmA3jI1Th4o 

X7Owt/mJToLbYg6MTxSPvc7bdU3KY+a6ei0AAOijxk+c8L+g0B339YF9UHiZ1Mlzj7pKOmFA 

LXNPpcYcZk+mObseH3PVzS3gdLbcpLncr4fW6zp57uUmwbT0Unrl+LfbXPPyWgAA0McNpklW 

73NIK6n781+p906EAAAAeFV0t3uUIwcAAPAaqLpHh3AoAAAA+j5CGwAAAKENAAAAhDagQfPj 

7efbmuPu9RwSAAChDeh7NG3LSSlfk1XXYmUeOgDAgDKUQ4AB4tspX0LsTVHvTa+cpw8AAELb 

AqJWwi1S40oFmrtEk+b+u9i33VK+dJUuJXVzsexSfnyol3vQJbpwvK7buUrUn1K+yoFskBoT 

8+o6pLpQvK5+MDpKc6Do2qXjvF3V5MPjvG06V1cXjtcEv7O8rOaIu8XvrysyqDvv/OL9RFdQ 

WN/raPN6FUZ0xYclin2t6AL1m6Y899y0Jvc39vaXk/yu6OOh16zjbfyP/93Ct+uT8eqaqu9I 

+coK56Z8mS8Zm/L1WW/2fsqyUetF/cPbkLxNu3tfz/e+ia5lq0uAPebPdV3v4wxv28zic1rL 

yz3g47RMypckq95T73E7P+IAgIGiP3ePjnSo0jU2vxf1+6hTUuPqBuoq0/U894m6KmqvYlld 

9P2vKV+bUxdYP7p4TtcV/VHK11W9NuWLuMuJUd/37cOiTvDt4/16+bTvp2IZPTYs5Wuf/iLl 

i8OflfK1TBXYdBmt30Yd5G1Zp1j+bX7se/73UD9+kPe1TmHlAgex5CDzp+L+j6P2ri2j8HWq 

b2/n4yhqsTrd4a2koHax9+vDKV93dZSf075c57BaeV/UFQ6a1Xtc7c/lp8UxTd6ntxeh7Dzv 

g3w+5evIVr5WfG57eF2V/aPO5McbAEBo6zvbrisZvCfllhwFpBEOQmrtOcqhZ3P/AT+2WHZh 

Bwm1Yv065VYd0fU693Rg2dRh7zN+TgFvXd9uS42rKLwx6oe+XQacZRyQ9NppDiu64LxakXZw 

AFOL1We9D2plujLlC9pX9Pz53r+/OTBVWubhGLXUXje3ZX7tY/Nmb/tfUm4RLB3icLhJyi13 

izskVcdFti9e/8ba8gq1v0m5ZVHv8c4iqJbb29Jke6v7Y6N2TY3WvNRkG2fy4w0AILT1HR1F 

qJicGhdTVyBQF+C1vq8uvNUdNqo//k8VgaoKA9tG3ZNyV6H8KmrtlFv1qut4jkxzXrRdF2C/ 

pcm2HegwONv3p6d87VPdf86hQq14uqbo5X7N71Luam0t9u+pYvnSrHk4Pm21bW0vtqcZdYP+ 

IeVWyq1T89aqex00p3mb/phy9261TepOfYPvr+zXPe7v2hAH5Z/5+b9HPZJyN2y1vx1Nbpef 

txzsz2Fmk+e28/qm8eMNABhI+vuJCC1F8CxbZhS0Hk6Ni6zf5QCj1i9df3RE8VxrEWTUrXd/ 

sf47Um7dGu3lpqTcirOEA9meDgvlmYqzvR0KMpc4XJTbW1JAU0uVWgSnpty6p1ZCtbC94H17 

rsmysxxCD/XrrnIgTMX+a3/XSI1xe1Vo2977/lDU9U2C0U9S7nY8xwGt7soiGI/0sVjejw33 

tqhrU12mr3PofMLvM9ZB66FifRrXtuY8ft6zHJIVKC/151h3WMoteSvz4w0AILT1fQvV7rc5 

nI3x/aVrYaoKLqPTnC1Y1UkDw31fLXYadzXN69NYqm8VgUnrUeuTxnbd4ECzdBfbqXVrvNkx 

DmgKZnemRjfjMql5i5GCj06G+FhqnASxo7dX6znTwWyEA+Ds4jjsknK3prokj3RYLIObAu7E 

lLtxu/KRlLuRl0z5JIPq+3Sfw+LarltTblFsT42TRmbXQu5i8/i5ar+PSLllUkFvWPGc9mNn 

H4O/evsAABgwBuo8bbNqQaTFoWGq7+uP/RO151Oas6u0Oj6zvT4t88GUB9BrgL7Ge6nFRwP5 

V/Hr9R7LRe2UcovVQnPZToVBDcrX+DCNadMZrRqIP7kIdZOaLKdxZ9ek3DL3ei+3vUONtuGd 

3jZ10b5UhHO93wl+vcaWHeVg2FasW+FP3chvSY2xfs182OHsy0WobfEx1D7t5fe5we+v52b4 

c2mtHft56cqc7eOsMXI66WBU7XmtU62gP/Pn1cKPNwCA0Nb3aYqNpYswsar3tWo90h//pzpZ 

bpXi/hoOUOqCXMtBQN1yLzoAqhVJY+qqExT0mGblV2vV02nOlqBmNNZrTGq0+qnVaosicKyW 

5j5J7HjXuNQ4OeIhLzfBgaxZgLna7zu6WE7USvgt396jyXJbpjx9yWSve2HvR/V9UihTy9u+ 

Dk/jfRwU3B727aWK9a3u7ZwbtWDqhIebfMzLY6sw+AY/dn2asxUVAABCWx/2D4eBDYrw8YRL 

Y8bUWnNtk+WucwCrgtueDnoKDGNT7nKsQlAVhJ51uKro+Wqg/dxae3QCg8ZebeL770q55UrB 

Zz1v/82dLFsFrRX8/gqKrfPw+VYtkJt5f14oXqeQqpY7TTHy55Rb4uoUSr9U3N8+5RMKKgpM 

13hdLzlQtbqmObjt49eqi3bNNOeJHOWJCO3F/eHe3rOabFPVUnjmAP9eAwAGsYEwpq2l+ENd 

hYMJDhI6E1JTZmgc1EeLYHZ3ERTKYKWwoZYhzXWmbj21Or3Dzx2dGi11Q4rldLapugo1v5u6 

7P7oYNIstLWkRleh3OftU/3aoe0DXo/mc/tLarRCtRahTC16OtNVY7c02P8/DqErNnm/llrQ 

Oy7led7e6OMysvgeHOH9eSblwfwaa6eWv5uKdehxdRPrzFq1si3rx6rjonA1y9tzXZPPSXPa 

qXtZ4/3UFauWsVuL8KUpTzTubmmH0RO9XSN8nJ5pcjx0vO6thcfe6h7VZ7JreuXZu3ht6Pv0 

gP8zM7ub69B3amP/BwKvPf3s3pjytEndtYN/HzOVDwYb/Z1Tz9ZH+nto0y/gE4pQo5DwXGq0 

QOkHXBPAqhXrfQ4Z+uWh+douLdajyXnL8W/qgtOUFupSVRffxQ4AP3eQSw5Lo337qymfCDDM 

71Ee03PTnK0+CmmaJHZK8djRDnmaT+5DKU+0O8ZB8C/F6zQB7rO+fWXKY9L0YWqakGpC3Jcc 

yp72/edq909OuZtX26jJaS/xH7PqDNWbiwB2l7ehfnappj7Z01+gF32MqhMxFKqq8WlfTI2r 

F2gKkaoL9ZcOZ+/2tn+vWPd3Um7pbHFI0mf6JofD09OcJ4mcVQQpfS6fK/6oX59eeRWH7nrK 

nxt/LBbcfywfb/I9nB/6z9ZCfIYLjH43TurhOl70z+FsDicGmSGpMR4/tXR0zP/vwnFjV+Mw 

4rWwmf93rsuRvcDhAAAMRuMnTvhfggP6qrILFACAQY3Qhr5Mkxvr6geTORQAgMFuKIcAfZjG 

xz3AYQAAgJY2AAAAQhsAAAAIbQAAAIQ2AAAAENoAAABAaAMAACC0AQAAgNAGAAAAQhsAA

ACh 

DQAAAIQ2AAAAQhsAAAAIbQAAACC0AQAAENoAAABAaAMAAAChDQAAgNAGAAAAQhsAAAA



IbQAA 

AIQ2AAAAENoAAAAIbQAAACC0AQAAgNAGAABAaAMAAAChDQAAAIQ2AAAAQhsAAABeFUO7

udyu UUtHdfTitkyPuiBqBh8LAABA74S2b0etE9XWS9vRGvVy1FhCGwAAQO+FtoWiTov6RNSYHm7D 

5Kgjor4R1cJHAgAA0HuhTWPhpkRNdfXU8wQ2AACArsNXX0BgAwAA6AehDQAAAIQ2AAAAQhsA 

AAAIbQAAABjaj7ddgfMzURvVHr8/6suJ+d4AAMAAMqSfb/tBURtGDXOtGXVI1Ag+WgAAMJD0 

55Y2TRMyO+orUb/1YztG/SgxhQgAACC09bngNrS2P3psVtRqUctEPRP17qgbov5SvHaVqE+l 

3I2qy3I9Xjz+sajFUr7qw83FMmrZ2zPq9y7Zyu95g+9v6X+Hp9x1+5Jva9v+GPVU1Lui3hp1 

TdSZKV8ObP2oFaL+5uV3Sbmr94GoN0W9EPUvP7dNypMb/zPlVsUdvL9az8NRl0a1147VflH7 

R93uYDul9rwuS7Zq1CW+/wav48aocVFHR42M+mGxHbv4Pf9WrOcNPu5/SvmyZDul3CqqYzQz 

6mrvkx57e9QeUTdF/dif25p+v+qzKu9v7c/rluLYz/Z9vc9jUXcXAX5ScR8AgH5toJ6IoKs0 

vDnqe1GnRm0fdWHUgX5+tEPFBv5j/ws/vkjURVGbRK3kZVbzc0d6fa0OWvv68fe7UvG6Ix0o 

PhL106gvRr035Ut+nRj1XYcP/fs5L7dHcVu+7uAhx0a9s/bcQb6tEHV+1HuivuTnhteOx8FR 

5zjgfNDbX7eLt606Dr9zAFUovDhqU4ewvzlEyUlRZ6c5L2X2I4dg2S7qJz4+OiZnRb3Fzx0X 

dbqPw1ddyZ/bl4v17VjcV3A8onhO73+4b3/Jgbry3dp9AAAIbX2QWnWmOHT80OHh2/6jL4dG 

TUu5hUqtWCtHvd7BSXZOuSXs0ai9/NjHoz4UdUDK10k9yo/PbvL+alU7OWrdlFu2TojaIuVW 

sH0dsBQ+dO3W/byMWqw6inXM8GOiFqiZvq19emPUs1FLePm9vf6P1NZROcbbfIjf/60OrHXV 

smohHB/1fYfNWT5WOi73FiFVrYiLFyFOrZRLpdwqKLpGrVrqNnNdmxoto9rmD0S9z0Fyz+J4 

1lsJ25schw0cACcXx6v6LLStGuv4Mj/iAABCW983zMHjMt9Xd+bYlFuFFHCu8uMvRl2Xcmvc 

VQ4Ss/zccz5Ga3h91TIXOZwML4JVKoJFS5MQmYrwc7Hv35Fyl2NrJ2GrmUOLda3s7b+9i9cv 

GbViyi2Lya+d6JBa38Yq9Kzk9crmUVcWz/056nW+/bKP3c6+r+OqLsmn5xKoRS175/n2nQ5z 

izqgtc3DcTjEx6zZa99bC3sAAPR7QwfwvrU6PEz3/Xv9R3z1lMeOKcCd5FC2jQOIAseTKbe+ 

KawsF/XzlFu3FH6OT7kFb9mUW5cWTrmFRy1q2znYrRU1oUlISanRmqbuvq0dUlrnMVzofdb0 

tv/Zy2rMm8beqSv2gtT8BIzVfAyeKB57MDW6fSsKZcs7VKobuRrLNzY1xu+JxqPt732d7ddV 

IW69lMf2rdfJ/tfDrbqD1f25kANwFdh03HdNuZt7kyJEy0yHynUcREcWz6n1dDOv6++15wAA 

ILT1UR0ORGUrV3LIGeHQs6GPgQLd9cUxOTHlLkgNflc35Giva1wRsP7ooDfDAewUv5cCy11d 

bJfGz62d8tivcQ4nLfOwLyqN3/pNyt24Ixxq1O35S4fNJR3kyla7UV5/GQzbHZTqoVDbc6rX 

c4ofX6gWmmY5FA3zNlzt/V/R4VWBcuN5+HzO8DH+vpfdv9gOnRDxTQc4dbneWhyH2T4O5ztM 

txbPKYCr2/nslLuymTwaAEBo6yfaiwBTtbq86DDwrZRb0epmOkip+/OvKY8/U4udzkLcLzXG 

VFU0rkzdfAc7QCgwLNLJ9qhFSgP6t4+6L+UzLXeah3Ax08spMH0+5bMuKxro/5EibL21FgKn 

NPmsh6ZXnj2qcHaTg5DG/mkc3hUpj1sr570b4e2Z6fVonJ7OiNVYOXUnPzSX79UMh7Rto3ZL 

+QzYjR1EWx0y/+kgqFD60dQ4CUOBbR0fh5N9HGcU693Gn7e6nz/BjzcAYCAZyC0RCmzLOAQk 

/7FXmJmY8jQg6xavfYuDg0KATjxQd6JOQlDrm7pJNTZOXaLVWZIKR9XZmx1FkGvzsp21nGla 

j8e9DTI25Za/9mJdpY4itCkwXujAUoaiXRxuvuXQVf9MH3TQWqF4TGP07m+yfdW4NZ08oJZI 

tag94O2uqPv3Wb9WIUtdkho3eLzf69m5fK9m+bN4ttgGtaYt7uNXTdky1c9NK5bVsd3b7zet 

dhzafYx+Owi+2wAAQlu/01W3ooKOxq/t4PuaG02tW887jO3hUKJSq41af9QS9uXiuGzs8HaP 

Q8HefvxtKZ+R2SxodXVMNY/YEi7Z38vPbUzbQt6G85o8p/26xOsZ3uT5F73swb6/jQPcTV0c 

T3W1jnZwuzLlcWcL+/m9U6MreYiD220pj4f7R+q6la2aV2+S172MH3+H19Uxl89VAVwte+c2 

2Wa1bv475W7ruX03AADod7rbPaquNXWhHdALwa/dIWZGmvczKMs/2C21+9VErq0OXBrs/tmU 

z2ysutk0T5km3L3Z76lpI9Sldqv3S5O1aryaWtfO8TKa/0xzf6kbUN2a1ZQfrXPZviHFNupM 

S3UhXp5yl6taptTyNtLHVCdAjPfr1fr0FYcrtUDpjNVZRVhSS5e6cDUu7GudvF/lOymfTKDx 

dhqo/0u/T2ce9nE5MeWuV01CrNY3tW6plfFHxXaoFU/dmToBQS1nKxffiY4mx0P7eldqTAKs 

z0hdqhMcyjpS52ffKpT+NTW6dst91b9/6OK70V0K52pVncqviwVihL8vH0xzjq2cH9/2z+w0 

DucCoZ9rDbU4oQfr0H8WP524pjQGn1Y3vvx3+rGWjo6O+V7DuLGrfTjlsw9buhG0mgWbNgen 

b87HH0ctt5X/2FdnRipQqNtT84Fp2gdNj6GrG6iVSdN1XFgsr5ah9/kXuSZ9fdaPr+Xl9Afi 

52nOM0F3T3kM2kUOXrK+t+XOTu5v5YBSXXFBQVATzaq16VyHqH/48c2KYzrLf2w+5GCjY/SA 

17GJP8SXfPta/zJbzp/LjemVrXdqYdvHgfR36ZXzy63qbaha4NSFqta22xwO3+eQpGPyiF+j 

aUPucYhay0FQLV7reD06y3NFb09ycH7Cx0NB/f3ej59632/x46v4mCSvYyXf14kjakG9189t 

6OOkbVA39pNed/J9BeOJPfx+bux9m83vjgX2C0v/0bkydX8Kl238885nuOAaBx5NjavGdId6 

TV6X5m06IGAg+e/VhMZPnHBRT0Jbf9jRIxw0tu6nv6z1Qall7sSUW6QAYA7xi5yDAAwiA3mw 

dmtqXIu0v1ILA90BAABgQE/5UV1UvL82p6sJVOPupvA1BQAAAzm03Zoak7L2V8/yFQUAAMJc 
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Q 2gAAADC0H2+7AqemCXl9ynO9dfixe1KeQmQaHy8AACC0LXitUW+MmhR1U8pnoK4XtXXKE/US 

2gAAAKGtj2iLOiPqt76/Y2KSXgAAMAD19zFtLbXgOdSPzYjaJGqflFvezov6cG1/t4j6a9SF 

UevXHr8o6uqotxWPq/Xuc1E3R326eFzvsV9xf2/XAVGnRf1f1Dejvp/ypb9GRp0UdX3Ut6IW 

83LbRh1erOf9Ua/z7YOj3lw8p3Xv5NtLRB0T9cOo73m51tpxavU2a9vPjFqpybHc2vu7vUPw 

+2rHayMfKx2zzfzYolHHRi2Z8pUxqtsjfXsZv077/auoq6LeUqxTV9RYu3Z/jailfHu0H182 

5UunVffVwvqNqFOiTo7aMGrjqE8U34dPRq3LjzgAgNDWtym0bRr1pagvRj0X9bWoD/p5hZbf 

RD2U8tUYzvUfe4WM36V8TdXbo85yIJATot4T9ScHiiP9+F6uMrTp/giHlWMcuJZyeFKQO8Tv 

r/D11SKIHFas5wNFOHpn1M7Fc58qQtwvoj7vQKPA9SEHzNKHHdp+6/35ZZPPflMfI4WjF1Nu 

sTzUzy3l4Pt81DM+Xgs7qCkoLR61kG8vUbtdbeMiUbdFne1gJh+JWqfYBt0f589By4/x4wpk 

J3q/FGT/7uO1pPftjf6MT3AI3Myfzwv8iAMABoqhA3jfNKZtA4efa6MeTLkl6xSHkfEpt0rp 

GKgFaiuHiUlFIFOQ2TXqDi+j1/8t6ikHLl3gXpfzGl68b4fX+fOoc6L+EfUDBxeFnOWi3hV1 

XdSTDlzS5mUrM/1Y8nvM8u2dHEp+43W93oHu1qj9o45vciwOd3jVdvzB+7uZ/63McmB6e9S/ 

vI9HOmQd4MBWhTjt0y4+Fh3FftdvT/P2KoTtGfVS1CpRB6bcAinttW3t8GOziueOcmCb6WWv 

jHqrn/u7A+QjfvwQL/tXf5YAAAwIA3nKDwWp/0Td4vuXRq2YcqvRxg4eVSBS4HlT1K+jDqoF 

CLU6recAcbsfVwhUK9LIJqFDwaIcU9dahOPpDoHX+f6j3s6htcDWTPX8YVEv+32X9u1H/VxL 

euV4PgW7xR2wksPqfQ6kJe3LPx3Ykl+/fMrdt5vWAt4NDottc9lmbeMWfr+X/NjVXrY8Xp3R 

8VLLoFrXnnBwUwC8v3hNub+nOWAe6NsAAAwYA7mlTX/MJ6dGC9UDqdGatIzDwDi/7s0ObOpW 

fcjBaBsHLo0B2z1qBd9WkBjjZRV01JqkVrojHCq2KoJis+C1atR3ozb3+qfOQ/ipAszmfg+1 

Imk82V0pd8Oqhe0nKXcX1q3q/X6+eOxRP14/Xi8X98d7/5Z28FvHt/W6bb0NbXMJmcN83N6Q 

cpdsiwPzo0VgVshazfsxxo9Vy+v1amX7lT+DdofHj0etmXKX6Mgi0F7qcPiwjw0AAIS2fmJI 

arTEVC1i+iOv1q0JKXeZ6vbZqdESpSClEwu2jLrbIWIhB8D7HVS0zqsdEHR/rah3+/00pur6 

Tran1QFErUvvTflkiaPS3M92rbpc9R4/Tbmbcpjf+5MOk+r+VDfhHWnOVrthac6uy2p9wzs5 

XqkIVNVjIx1mH3C4UgC7POXu3rkFZx27x7zsSAe224rt2N7HT/u3WBEEZzgcjvbns7/fT13S 

6prVfHzPOICfXbznjNQ4uQMAAEJbP9FehJVFHCKecWj6g8NOnZ6rTiTQ2Y7HOCAobHw25Rav 

kroeNUj/MN//id+rGbU4qeVJrXFPOAi+N829m1pBRGd3aoyWWrjeVzx3WcoD7jV2T92/R9RC 

4Itef3lygvbt+U6OV2W0g9t0HxO9z7drr19hHo6/ltU8ep9r8ry2SScf/Nn3H/S2VePaFE5/ 

4X1odc1yKNa+6szd3zkMJgdAHXuNm3tjF+EZAIB+p6+Maet4FdbZ5j/eVYDawCFkYsonAGxY 

vFaBS92hmvLiqCIoqdVKLWcak6Uuwqr7UWeFHlu8T6mrVrPVHRqf9f21HPramoSmjuK+tltT 

ZVTz0ZVTerzd6zzfoa7+/mpRVKvaGsWy1T6V9B4rFQFI4/imeJ1qKduoeK3G/elEgGnFPlcB 

uaW23Q+kOaf10HLvnst3UMdDXabLeJ9H1r4nGrOmFkd1g04t1qETLtQK+PuUTxoBAGDA6G5L 

m/54akyVuuPG9HAb1Nq0RDeDW0sXj6mFRy1B70i59UtTYfzHQURjn3TW5lccML7gIKFQpqkx 

dGamWpjUunWqg49aptTCdaLDgSby/fp8bpO6V5d3IFHL3buK4NPu47m0Q9bI1JgyQ12Maq26 

qEnQPah4fFh65ckI2t9bHUbVpbufP7MbatuokKpxbns6KOnM0TsdvC5J+czTsSmfVapj8Nki 

bCrQjnAgXNbbUbWMqdv5uNRo+dLtK+bhs9U6flj7nlbjB5d3SK2O7Sx/dgremvZDrXC/87+P 

9cJ/bJisecFr4zN8pXFjV+svm9qRXnnS1vz+ruda2Ri0xk+c0NaT0PaSWzIO6oVfhh0OKzO6 

Edza0yvHalW/GBR81K2pLrYvO2Tu7efU5XawQ4lef7kDTRVu7nZoU4vYOV7ms8Vyi7m1JzX5 

RdLR5H71mILS7f5X3aMXpNwNqcCjkwB0osEdPqZLOBxd4W25vLZOHS+1JGpi4KNr+1/fBu3/ 

n4vQ+OUmYUbboFaxYxxU9d2optX4vQPmrd6Wmx3slvF7/dmPq9Xwj15mjNehM1LPdVB+OuVW 

zu90caySw96j/kzqn6u+cxoT90jtWBzgz/sR11P+rE7u4ffzC/6uv8yvjQVipH9m9k2Nk4rm 

1zn+T9ZUDucCof90XpgaUyl1xzv9n+TpHE4MMvo7qpPu/jvjQ0tHx/w3cMX/7vZ0i0pv/i9s 

msPBjPn4n5da0l50a5KMcouL/uBrrNhh/iO/kwPHHbVfJLv5/S4t3neMH5/lFqaXimXWd0vP 

NanRvbiUt+XpTu6v6HVMLrZxN38IVxWtQQquyzkEdrhlQcFILX83OshUk8Uu619eagVb2iGl 

LTVaPh9vEoj0X/LtfQyand2qCYP3chjd3cHy7lqo29X7don/ALZ6+0f5/XTMqta+mf4cZvlL 

t6M/G43Jq8bTrexgPLW4/4z3S/s4yfs1wgHxcR+jGX5dcgh92X/c21Kj67lqsexpS1vVLd7O 

744FosW/Gyam7g+jUAvyInyGC8wQ/w58pAfrWNw/6x0cTgzC34Gzx0+ccF9PQlt/2FENyFd3 

5tapcSZkf/ugrndLz6WvwfvpSgjqSn4jPyMAAPQdEdr+9z+ggZxO+/v+3Z3mbOkDAACD1ECe 

8uPKlLvG2vrp9qsJVOPrXqtWQnV53suPBAAAhLbX2v1pzssd9UczX8P3ujvNOYYNAAD0IZxC 

DQAAQGgDAAAAoQ0AAIDQBgAAAEIbAAAACG0AAACENgAAABDaAAAAQGgDAAAgtAEAAIDQ

BgAA 

QGgDAAAAoQ0AAACENgAAAEIbAAAACG0AAAAgtAEAABDaAAAAQGgDAAAAoQ0AAIDQBgAA
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tj6iPerSqPN8/6moXdP8zfumY6DLaHW8Csd2di+sY162rTv7MCQ1LiE2P1ociumCBgDgNdTf 

T0SoAkSl1Y+1+/aPotbycyNq9+XrKXepXl48vlzUaVFLNnmvb0R9tvb4CVFfK7ZDrX9/jHo8 

6k9Rq3Sy7R+J+nPUhSl38/4iagk/t1jKV4h4LOrvURt1cQxO8ntdHbV+8fjron4fdVHUxVHv 

LZ5b0/usLuVP1Na3aW2599XWqe7niVE/8DGVsVG/itq9eO1SUT+POoAfMwAACG2dUYuTWp/2 

jVraj60ddWgRxg5zoNBjM6O+68cXjdovaqEmoW2XqGOixvixUQ5fb02N1r3vOcS8K2p5B8Vm 

dnJAvC7q0ai9/d5VENzR2zgl6pdFQCq9I+o9UYdHPRt1Si2YbR51o4PjtsVzp/s9j/V77VY8 

t0bK3cw3OYBu58d13M6Pui/qwz5uHy2eOzDq4Fr4OyRqE37MAADouaEDfP8U3tp9+4Mpn6Aw 

0/cPivpZ1F8ceC50+JjZxfpecGDbIOralFue1E34TMrdjEs6HO0TdX3UZK9XoenhJoFZrVlf 

czjarwh+Cptf8LbdEfXPqM28ztI7o37t9Wj9lzkwTvRnq+W+5G1eycsohK0Ytb+3e2MHzIuL 

78S/U27BWyRqdT++lF9zXNTzUd93sPy692VC1KoOnpMd1qYmulEBAOgVg2GetlkOMhs6bFTB 

SAHjdt++0+FGIaPq5mxpcqxeSrnl6q1+TK1Jd0dNc0Dc0EHoLj9/q99zXCfbVr3HMK9fAWeF 

qJFRV/k5tYjd43XXl1Wgus3373XQmlw8/5xvj0iN8W7a5ie9ncnHYJlivUsUwbVcTus/yvu6 

eNTLqdHiWAVEHbu1i/e50vsGAAB6aDC0tLU5bGic2VKpMe5NLUJP+XUKa6cUYWd4yq1cCih/ 

TbnVq83BSt2GW/i166U8lmwb31fgmuJAUwVGtc6tPI/bq/dQi9gMb1Pl6dRoKSs/u9EOYMnL 

lN2jozsJTDoGb4j6h++v5OOgoDg95dbIqZ1sn7pEv+Iwp+B2WXHMtM+3pNz6dr/3fcIg+I4B 

APCaGOgtbQoO66R8ksE5KY9BS0XQaKY6o/KslAfSfyzlrtUOh5WrHM7WTblV6r4imAxpst6O 

NH9TkLQWyzV7vNn2NqPw1axrUmFV3Z/fjvpJ1OeiPpMarWsrOGzVredQqDF6Gi+nbtHFim1o 

dxBc36FQQfOJxPQrAAD0ioHeCqIgcmTKU4I8WeyvAtGMIlAMc9C4NjVa57SMzq7U+C91h/7A 

4UStUuquVOvdgymf4Vmt51mva4QDY6vD01PzEaKf8XaOrAWwp5uEwXIf9O/WKbd2TXWgbPa+ 

L3m/zutkG8Y5rNbpRAmNr/uK7z9ZC/0jffx0MoJObLgy5S7dFn7MAADoub7S0tbxKqxTLT8a 

q6WWo5+mxtmXVYjQNBnr+bbGt/0m5TNN661Ts1JjLjMdL3V/qkVJZ1D+y8+3uDSWbVm/p4z1 

/fHzEaInOICtVwQ2tRbeXXvtbIevapoPvadOSlje9zdIjbF1JQVNjTurWh33SHk8X/Lx0rG4 

0ffLOdzUrfpEcX/L2rHStj/kf/dKuUWSrlEAAHpJd/+oVmOvFAwW6+E2aCzUWt0MbvXuyJYi 

iFa31Z1XjdUqg+rfoo5IuVVJU1No0P5TDlp6zeYORJrf7GQvozCl8W63eJ0KNyv79cMcWhS6 

jvVyx/qx+zvZ9iFNHtOx1VmiOkvz7w6HLUWQKmm83WEpd3Me7GP5qJfR9n+oFlTlkpS7NjVV 

yNlRnyrW/Z4ibC7tAFfNHacTFvZ3KFTo2yHlEy1SEVrlBoe/qtWRljYAABZgaFMXm+blensv 

bsfL8xnc9Fp1TU4pHpvq0NLusKBuzKuK1+u5Gb6v+dTU7aluxxdT7u6sukbVovQthw6dkFB1 

jU5ysNLZpr/0/eX8b0Uh6Ndep84cPTQ1v+rAE35eqlaz6nWfT/nEiWe9vR8uXls6NeUJbZ/0 

Z/Ihv15TgZzgwJi8nurYals/nfL4NE03cpPfTyHt496G0x1QVSt6fb9wQHzQYe2bKU95ItNS 

oyv2umL7Xkydn9QAAADmQ0tHx/w3cI0bu5rm9lqsF7dDG6HxZ7el+ZvXa1GHlJlF+NOkuJO9 

zsUcBttS44zRcu4wzUOm1rQJRegY4tdVl4Z6sQg8i3j59tS4TFU1/qwMj5qvbS2Hxuc72faF 

vf7pxXtOTo155RYttu3JLo6B9ndDB7QnvJ8jHaQqo/weLxePjU25y/NOb4Na1S50GH/U+6Xj 

qpbIKxzyRnqbHnYQXNRhcYifeznNeZmrUUWoAwAA3TB+4oQehTaO4MCjEKdJendxaKvohAW1 

nn2PQwQAwIILbUM4FDC1kmm8W707Uydd3MfhAQBgwaKlDQAAoA+jpQ0AAKAfIbQBAAAQ2gAA 

AEBoG1g0ZYYmr13I9w+LujflSXO7onna3uDbm0a9rY/sjybh3ScxuS4AAIS2AUbhTBPx6uxN 

TWiryX01ie1Dc1nug0VQ2zHlCXL7As3fdlwRKAEAAKFtQNBVB87w7U1SvkKCLnZ/3VyW07VP 

ZxT32/vI/mgKEV3V4Sg+WgAABndoq64Pun3K18Ec2+Q1unD5Z1K+Vqbomphqjdo2auuonaI0 

f4muTrCu/907NS7PVNIF3HX5p22Kx0b7tdXlwNaIGufbujbr+sVr6/dLWocuh3VNypfO0nuo 

m3SrlK/CILrCwiej3hE1Yh6PkfZH11VV69sqxWOb+n2SH1/Kt0d4P+uXN1utOIayobe32q6l 

vd/q3l2ieN1lfq9l+FEDAKBnhvbjbdcYsPNT4/JMGkOla3T+1M9/IuqzKV8GSo9vFrVRyhdX 

VxDShd91eaWvpNya9dWULwOlIKhLOumC77/0uvTYn6Ke8TrfnXIrkgKJrv/5xpQvV3Wsj+nh 

Ue+KenPUW7yOwxwwd2qyL3pc3aDPOVSqhU2X4Pqxg+csBzpdzkpdp3s6jM3Nzx1QdX3Vj/p9 

dLmu36V83dXxUSemfLmtbzgkKhjuU1vP0X7fd/j+D31sTkv5WqtDHdrWTPnapm9KuXv0dodD 

HadL+HEDAKD7+ntL2xCHIYWFbzuoKUDompjHONioFevulFvc/pZya9iZKY8XU9DQ5ZkWcrh5 

PGqdlC+GfoKDneiC6r936DvJQUU6HEqqwfatxTEdUoRiPa4xazM72Rddy/Vfvq3rfB7vbVaL 

23+87bf6/RUC943aci7HR+FvO69jfYdCtRROcYjb0K/Tejbw7XUcPusXuG+tfVeG+jFR69we 

UR9LuTVOrY9H+Lk2b/8W/KgBADB4Q1sVmp7zv1c7SLQ43Ghs1w1+3cVRixdBQi1sGgc2uTgO 

umj6j3z/rJS79MamfNHzqkVNfpbyBeEX93t0pMYF5TuabJ/slnL36/RO9kOh8/7ivlqp1Lr2 

jO+rBeznvn2ba7u5HJtt/brqElTnpEa3750Oisn7uapvqwv3rk6Oc/1+9ZgC77VRt0S9mPK1 

SncuXjsxdd4tDAAA5tHQfr79Cmgak/Vw1AEObgo7q6fcmvSSX/ej1GgZahZY9dyTDh3ymMPg 

Gg5mGge2k4OOQtwSDjsvpjlb1NrTnFNcVCcFaKzXBV62Ti11S3sfyv1q8fJjUm69ur14/i4H 

vdRFwBpXC2D3ej+0rXc4CCpIqiVsUe+P1vmT+fwMtI3lGa4KhLt6v2Z5vzbnRw0AgMEb2tod 

mM6Omp0a3XSi8W5tRWiaMY8BsDLbgW9RhyYFEI1xm+n3vM//3uWQpFY4dV/u7nBW0fQd+zhA 

/rPYvvr7jvR7NttHjW0bXnu+zY93Rdv+SHFfx2Ahl4KaxtupNU7j2TRebW2Hxwe78VmULXEv 

+Xs10qFtdmrMPQcAALqpv49pU6jR3GY6u/HLKQ+QTw4LHd0IgZVWh47pXo9a4dTlp7FZaqHS 

OLG7HUgOcajSc9NqQUbrONDBst4Kl2ohrKWTQDe9k0A3cy77Mz3N2bo4xMFNj2n8nLp3N3GA 



U/g8yOHyyW4G6EoVMGcX+zCLHzUAAAZvaKuCkboyX4j6fsqtT+v6MXVFVlNjvMOhrqv1aNlq 

GgydXapxazrzVGeULuwAVo3l2jY1TlLQuDmd4amTA3Siw0JFaHqLg9wdqfNpOqqxa8s3ea7V 

QUpnx5bdoQqpEztZXxX+1GW5RvH46t6W6kSEEQ6i6lK+1+FSgW3qXI55i7e1vfgOjSme1/i4 

54sAu7yPIQAAGMShrQwpazlcqQVKLUkrpMbcYnvVAkzdbIeLHX1/99QYq/WYQ8iefk7j2jQV 

x6JN1jM8NVr4qlDz47kc6w6Hw3Gd7FuHQ99efkzzo70+6h9zOS43p3ziQXUCxi5+n6rV604f 

E+3j/X7dpE7WNcnHVrZ0aJxVhM4dHWqrY12Ov1vJoRAAAPRAfx/TppaoHzhUaIJdtXo94Ocv 

THmaDs3lpnFlb+sk7FW3Fcw+7gCi6Tk0IL86keG7KU8DMtah5C9Rz3YRIEUtfbfUwlVn3aPq 

at2ouN/qz6YKej/xvqgbVd2zE1OeuLZ8bf09/hz1uZTnk9P69y6CZ3JQUyB92cdMJ1X8u5Pt 

uyrlOejU/axpQR4s3lMtimpp+63fW/PhfbhYdkNvS3+lFsi3ps7P/MWra5j/s/H11HyYwLz4 

mL+HMzicC8QI/yfy1B6sQ3M/HpIYaoHBR3/jpzif9OvQpha1E1M+61H78deo3xTPa04yTYSr 

Gf410W05ueulKbc0leFVg/bVharLLuls0/8rnq9ay9TNqqkzvtHJNv2mCE1/T3NO43FFESjr 

rkz5JIXFHBT1C+7k4hfUxd6H9zsEfq34A3ZGESCvchCTaQ6rX0j5RIO3+30qf/L2zHLo/WTq 

vPXuBgcxnYxxmt/v2SKcahoUda2qNU9jDO/wc2o9VAvdjf34e6Yflqf4g79AQ5v+Q9XRg3W8 

4M9wJodzgRhe/Ae4u/T77GlCGwYhNd78b9hSS0fH/P8uHDd2tYF2UN7s/wVu4V/wr7WhDkZK 

0tf0s2OnedkeduirU8jc12EOAAB0w/iJE/6X4JCPw7AFeDzUaqZuzMP74bEbmhoncNSpde9M 

vl4AAPROWEE+u1Hzqy3ILrCzox5NjQH//YVaBm9p8rgmPb4+6iK+XgAA9Bzdo33s8/C/HQNg 

X4akOS93BQAAuqHqHh3KoehTBlLAaefjBACg99A9CgAAQGgDAAAAoQ0AAIDQBgAAAEIbAAAA 

CG0AAACENgAAABDaAAAAQGgDAAAgtAEAAIDQBgAAQGgDAAAAoQ0AAACENgAAAEIbAAAA

CG0A 

AAAgtAEAABDaAAAAQGgDAAAAoQ0AAIDQBgAAAEIbAAAAoQ0AAACENgAAABDaAAAACG0A

AAAg tAEAAIDQBgAA0P8M7eZyu0QtHdXRi9syPerCqBl8LAAAAL0T2r4ZtX4vhraWqJejxhLaAAAA 

ei+0LRZ1atTHo8b0cBsmR73PQbCFjwQAAKD3QlvVMqYuzSd6YTte4KMAAADoXF85EYEWNgAA 

gH4Q2gAAAEBoAwAAILQBAACA0AYAAIChA2Afdow6LOU549qjHoz6RmK+NwAAMIAMhJa2raL2 

jFo4atOo90aN4KMFAACEtr5l0ajfR7096pMpzx3HFCIAAGBAGQjdo7oiwxTfbmkS2HaOOijq 

vqjTop7349tGrePXt0ZdE3Vn1NpRH065u/UUL5f8+LZ+rSYWvirqkeJ9Nk+5lU8TBf+weE7L 

PBy1ZsqtgudGTeCrBwAABlto0yW17ipCW0kXtj8/6s9R74/aLmpXP/cpByotq67Vpxy0/hr1 

qNd1WdQboh6L2iPlS21dF7W8w9u2XmbDqEuibo5aNmr3qC2jpkZ9wNuoWjrqPX7uGb5+AABg 

Xg2E7tGlUqP1rNLufz8SdVbU2xzgtnZgkuFR3/Fjm6XcxfqhqGcdxnbwet/j1y8U9feobaI2 

jnop6h1+TsHs1qi3pnxixOioff3cqKj1U+6+VbibFXU4Xz0AADCYQptOOFgh6qHa4+raHBa1 

bsotbXJP1L9SbjmrtNX+fV3U5b6tcPWXlLs9KzP9r7pjHymOn8LYBb79XMpdrdv6/sioi1Ju 

yZsddaGDHwAAwKAJbUuk3NL2QO1xhbBlUm7luqt4XK9bvZN1qTt0xaj/FI/d7/VXgU3Pq4v1 

yJS7QX/r5xQc7yiWuztq5SL8PV08pzFyy6XcvQoAADBP+vuYtmrc2OO1x9XStrD3r6P23MhO 

1qUQtVBqtLpVgat6vc5K3SDlkxlWirohapLfY0RtuXavq1k4VivdMFcbX0EAADAv+ntLm0Kb 

JtN9qfa4Ws0mp9wd2Vrb36mdrEsB6mWHqcpwh7XkEHh1yuPZVnJQO8HvMb0WgFvTnGe0lsFx 

UYfBmXz9AABAfwttHd3c9t1SPjmgXE+HQ5O6JKdFrVc8v7pDXmfboLNG1y8eWyvlsWhVEJvh 

wKWQeHlqnNSg5TYsllvPjyWHuaWK5zT1h1ro2vn6AQCA1yK0tRRhpieVUvfGd+ls0HEpj1kb 

G7VKyuPI1J25RsotYLelPEebbOBgdX2Tfahc5/VWXZ67114/tNhenWjwpO/rzNG3+7am9dC4 

tyt8Xy1qumKDWtg0xm7vqCv56gEAgPnR3TFt6mL8YNQ+qeetde0OOgo389ripvDzk5THjZ1b 

hD5ti7o3L3eI+17K864t69Cm27cUga0e2n6V8vQdN6TGpLtn+Tl1ne7gIKiWszEOeHJG1DtT 

7j7Vvmgy3eqs1ekOkDqDdAVv+6/46vUbH3Agn8ahWCA0ROHeqI/556g7vhK1RWoMdcBra6R/ 

N57Ug3Xs5u8A15TGYKMcot69A3oS2k6NWi29crxWd2kdk1Pn482a7YQC2nEpn+053I/PdFj7 

UspzpWnqjZ2iDo76Q9Q5xTpOTHlOttJTfv0HvK4zitcohD1e7PONqXFlg7sd6HRFBLW+nZly 

N2pysPyZt1MtcKdHPcH3sN+4xYFtFodigf3Ceib1bDjBFQ5+szmcC6xxYGIP1zHev785eQuD 

zZDyP5wtHR3zn7nGjV1tQe/Eov4lvFdqtJz9b/Oirk15wtzH+sABv8jbeCLfPQAAMN//a5k4 

4X8Jrr9Si9fwJo8P83519JHtHNbJdgIAAMyz/jpPm5oKj0/NzwRV1+Nnol7sI9uq8WuP8VUD 

AAA90V+7RwEAAAaFgdA9CgAAMGgQ2gAAAAhtAAAAILQBAAAQ2gAAAEBoAwAAAKENAACA0

AYA 

AABCGwAAAAhtAAAAhDYAAAAQ2gAAAAhtAAAAILQBAACA0AYAAEBoAwAAAKENAAAAhDY

AAABC 

GwAAAAhtAAAAILQBAAAQ2gAAAEBoAwAAILQBAACA0AYAAABCGwAAAKENAAAAhDYAAA

AQ2gAA APqfod1c7oioVaNaojp6YTu0jslRp0RN42MBAADondD2qajVo55OPW+ta48a4+D2U0IbAABA 

74W2USm3in3Mt3tCIe3IqB+l3HIHAACAXgptClezi9DVUzP5KAAAADrXV05EoIUNAACgH4Q2 

AAAAENoAAAAIbQAAACC0zZORUYsRQgEAAKGt7/pw1ANRj0ddEDWWjxUAABDa+pa3R/0g6syo 

Q6PGRf06qpWPFgAADCRD+/n2f8qB7fO+f3/UTVE7RV3CxwsAAAhtC95KUWtFHV88dodrx6jL 

ok6KGhY1JWqJqLui/hD1rqizol6K2i5q5ahzvY7lor4UtUbUyVF/SbnL9YNRbVHTo5aMujnq 

nNo2LRP1uahNoi6M+mbKl+mqOyxq/ZRbBB+O+lXUk35OV5j4TNRbo/4U9VXv60dSvtTXNO/L 



bVE/i3p/1N9Svh7saL/nhOK9tH8npHzJMf37UMrj/97r5Z+L2jJq3aizvYz274tRG0R9N+p8 

flQAAFiw+nP36DiHnntqj9/pMLeow9gOUZ+N2tChSnWcg0vy84cXy5/l5e9wqFkz5cl/V4na 

M+rTDjjLNtmmM1Kjle94h6Q6revoqD2iVvD6zi6e/7hD3fm+/b6Urz6hfdkt6tio9Yr3Pybq 

e1GrRW0ddZ6DavJ+/CZqvN/rZ358MR+DpXz/DVFHFdtwWtTmUbd4nzbnRwUAgAWrP7e0KYRM 

TrkVraSWK7V0vZDyOLc3R/0war+oF6PWTnNegUG3q9awrf28QsxTDjVqYdM1Vg/0+j4UtWtq 

XMarso6XU2j7l5fXcmr5ql/qSy12X3OI0rZe5VCobX+Pg9xvvG0KlD+JOtjb8CkHvhn+/BRC 

b3LQW95hc/uUW990Tdebvc2LR/0zatOoR5ocz+oYaHte7zA70eH3/V4PAABYQPpzS9soh5+2 

JuFjeLFvLWneL5Ol0DXegUuuS3Oejdri9TZb3yYOXVXL3xUpd2Mu28l7VSFpusPkdAe3haNu 

LNbx1yJc19+/xeHtT74/KeVu0zf4/usc3uT5qNsd2hQ4OzrZri2iHnNgk2tTbuUDAAALUH9u 

aWsvgktnzzV7/hk/v2LUoyl3JVavV6uVxnf9xo9tnPK4t6Gp0bLWWQBUuHvOISp53TNTbhGc 

WLyuw+ve3e99UMrj6RQU1dI3Neplv/bGIsB1RqH1heL+gyl3HYvGwh3u9aor+U0Obnr9LD9/ 

n0NuR3EMNi2OwbreZ4XkafzIAABAaJtfGri/SMoT604uHl/SAai9k+WeTbn1SScK/Dtqq5RP 

NpDFvKyCz0Ipj027s4t1lVqbBLoh3r5moVKtYcs5FN1cvL4jdd4K1pmyxXRmaozXUxi7qwin 

OtP2737uoqjfOsSpO/QGPz7awbY6BjrO96RXdgcDAABC2zyZ6JCkcVxPF4+rlemxuSyrQfd7 

ef8VSsb4cbU+qTvwuG5sz5RaeBrm8PVc7XUtft8To36a8gkEak07z+voKMLfKAfTp+fy3mXI 

U2B70bfV5frjIpSWNN7u8pS7YxXQ1vLjMxwij+PHAwCAvqOvjGnr6MYyugqCWth2LB5TK5HG 

cV03l2XV/ahpNjRlh+Z2G14EwfWL122f5jyztCvqZlzB2yDrOZw9NZd91ntqLNxGKY+nG1mE 

yJ1TPot0VBfrGObgV9EJEXf7tsa4vb54TicmbOnb6upUS9vZKbfGlcdg7SLQqyXy/fyoAACw 

YHW3pU1hYYRvj+nhNih4LdyN5WY4eOlsyosdmk50iLmgeF1XJw/UXRr1hZTPnFQ3oqbceKj2 

ms5ObPhHyq1cOrPzXIc9bdPjTV7bkhpdmLs64I33sVBoeqf3Ze+UW9+m1ZYtPwd9hoelPFWJ 

QqbmVrvCz2uuOo2Z+1bK3cZfidpnLsdA+/1Nb5e6kI/xsf7xIP0ZGZ4araZYMDScYHoPltfv 

Kq6SsmC1pcZ43+7+rRrOYcQgVc3R2u3QpnChyV57qwVGP4wvd+MP49ej3pjyVBY6YUCtXJpk 

9okmvyw6W7fGas30bU2XcXrKZ2M+5mWPnMd1Pe9wpOU1l5pOdDigk4P/sre9mitNIa8aU/Z/ 

KU8ArClKdFLAgbX3n1kLcM/5w9S4M7W4qZv1Tj9fTXVyjz9rrffaTn6hVutVC+Z3HYgf8mez 

0yD+YVE38rtTPkEEr70R/rnUZzCrm+vQPIbb8RkuMKP8H+KP9WAd+6Z85ZsZHE4MMkOdL3b4 

7x/9jo75b0AYN3Y1BYHlerH1oUqRv+nG/6j1C0FdpJouQy1M99ae15iwFRxG2posr2CkAfcT 

fV+tcrt4GYW3cjyZWhXVYvVgF/u+TcqtXWrlGt/Ja1Z3wBziADw+zXmyw2Ypd2PqhIn7i8e1 

zNLel6prVMu+x3/ctH3npzlb5jQ/m1rsdALGX1LzEwqW9LofLMLgTg6BF9RC8GCj79XynXx3 

8OrTz4ham+/uwe+btf39budwLrDP8Lkufh/OC/2eHstniEFIf49nj5844faehDYOY98wzAHu 

cIdEAINI/CLnIACD7H9A6P8pvIXDAAAAoQ19l7oKNIbtMQ4FAAADW7e6RwEAAPDaoqUNAACA 

0AYAAABCGwAAAKENAAAAfcX/CzAAukrPSJlyW4sAAAAASUVORK5CYII= 

/9j/4QAYRXhpZgAASUkqAAgAAAAAAAAAAAAAAP/sABFEdWNreQABAAQAAABQAAD/4QMvaHR

0 cDovL25zLmFkb2JlLmNvbS94YXAvMS4wLwA8P3hwYWNrZXQgYmVnaW49Iu+7vyIgaWQ9Ilc1 

TTBNcENlaGlIenJlU3pOVGN6a2M5ZCI/PiA8eDp4bXBtZXRhIHhtbG5zOng9ImFkb2JlOm5z 

Om1ldGEvIiB4OnhtcHRrPSJBZG9iZSBYTVAgQ29yZSA1LjYtYzEzOCA3OS4xNTk4MjQsIDIw 

MTYvMDkvMTQtMDE6MDk6MDEgICAgICAgICI+IDxyZGY6UkRGIHhtbG5zOnJkZj0iaHR0cDov 

L3d3dy53My5vcmcvMTk5OS8wMi8yMi1yZGYtc3ludGF4LW5zIyI+IDxyZGY6RGVzY3JpcHRp 

b24gcmRmOmFib3V0PSIiIHhtbG5zOnhtcD0iaHR0cDovL25zLmFkb2JlLmNvbS94YXAvMS4w 

LyIgeG1sbnM6eG1wTU09Imh0dHA6Ly9ucy5hZG9iZS5jb20veGFwLzEuMC9tbS8iIHhtbG5z 

OnN0UmVmPSJodHRwOi8vbnMuYWRvYmUuY29tL3hhcC8xLjAvc1R5cGUvUmVzb3VyY2VSZWYj 

IiB4bXA6Q3JlYXRvclRvb2w9IkFkb2JlIFBob3Rvc2hvcCBDQyAyMDE3IChXaW5kb3dzKSIg 

eG1wTU06SW5zdGFuY2VJRD0ieG1wLmlpZDoxOUIyODMzOTRBQUYxMUU3QThDREQ4QjIxQTNB 

M0QyNiIgeG1wTU06RG9jdW1lbnRJRD0ieG1wLmRpZDoxOUIyODMzQTRBQUYxMUU3QThDREQ4 

QjIxQTNBM0QyNiI+IDx4bXBNTTpEZXJpdmVkRnJvbSBzdFJlZjppbnN0YW5jZUlEPSJ4bXAu 
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qaKoqpnEwva2+3S41sVbWXKsqKyHHRzyzOc9mFymHKuUwvHh1mFNqimndpjEPtc1V67XFyuu 

ZmOU5fN2vVxvtX43c62esqd1G9JO9XKiJyT0JxX2lt26bcYojCajU3dRVv3qpqnvfUN9ulNb 

ZbbDcayK3TKqyUzJnNieq4zlqLhc4T2ISbVE1b8xxWnV3qLc2qa5imerPBazVdRUdD0s8knQ 

MSOPecq7jU4o1OxEyvD0mUUxHKHzqu11Ymqc44R3L+v1NerrvePXevqt+NYXdPUOfliqjlau 

V5KrUXHaiGFNi3T7tMQ+1zXam779yZ6uM9Sk2/XRk7p23KrbM6SOZZEmdvK9iYY7OebUVURe 

rqL6qjGMQxjV34neiuc8J59ccvl1LWWsqJ4YoJZ5Xwwq50cbnqrWK5UVyonVlUTPbgyimInM 

Q+dd2uuIpqnMR+qiZPmAAAAAAAzlP8BH81DTtZ94r8Zez7H+4WPywqHGdiAAAAAAAAAAAAAA 

AAAAAAAAAAAAAAAANq2Zv3Noel1//cIk9qqn8yku5k5FYAAAAAgPTWj46nafrCyuvF7dSW6l 

YtOklwkdh08ao5V48cb2U5YwhFWGzSpv1/vraW5VVY1ujbdUUtQjpnYnqHPe1rncfKVGJzXP 

LIJYvZDFeNQzUFPBVX99vrLdVRXioqZpFgR6qqQrC5y+enDO6vUoFLT+pNRMiuFZWz1fS6Dt 

NRA9HyuVs9W6RzGOemfKw1M8c+b6SDP3TTM2ntil31E28XSovt3oKaaonkq3+c6VjvJ4+Svl 

Y4dRRj7Lqqvvmo9a1KVdUlEzTE3ibemdjEaIzpUTPBVe1673MD62e6qrrvq3ZrRyJdoWQW6o 

jlfVOckdavRqqSN4+WiY5qBl9neqq+s2tXOeoqZ5LVf1rGUTHyOWNFppEam6irhPJReXaCU+ 

c0Kji7bZQuoNp19RU8md0dQ1e1HRt/mikllDQCKATLpj/wB3XWX09v3oAk831sSe29ac1zpN 

sjW1typFkpmuXCOXccxfYqs9pSV/VW2r0BsDuNtvUXil0vVdhlM5yK9EVzM5wqp5sar60Bzl 

5cLLcNpexTSkdjiSruNom8Vnga5GuaiNVmeKp1Kx3co5pylY+EFVxU9RpXTscrZJbRQ+/bq+ 

a5yNa1F9OGKvcqCVhqj0/JbZXJhN256ukVE+U2iiX2pvvX1oRUoz00zNVXW/Ohe2ySaMTdqV 

T3pcsREai8s8ORWLnBiKjGIvNERFIyfQFrcHYp8dqodpsijN/PZEtX6XXdzQRR+KqPpmWJNm 

eXq9DRzXGtpqOnajqiplZDG1VxlznI1Ez3qhjVVFMTVPU+lq1Vdri3TzmcQzVbom80NzoLes 

EVRUXB6xUy0s7JmSva7dc1HNXCK13BUXGOvgfGnU0VUzVyxzcy7szUW7lNrGZq5YmJifj3da 



5pNA19wr6iio7jZKiSCHp3vZco0Zuojldhyqmd1Gqq9iYXkqGM6qmmIqmJjPdL60bJu3Lk26 

K6ZxGfej4/LHFQTQ94faJbrE2llpIumd71VRue5kTt2R7WZy5jVVMuTKY48jL+Jo3oonnw6u 

3kw/wq/6qb1OJiM8pjlHOYjrjvVF0Hd0qLbTI6hfV3FrXw07KyN0qNdH0jVe1FyxFZx4k/iq 

MTPHEd3fhf8ACb+aKcxmrlGYzyzxjq4LCk0vc66KhkghY5ldBUVMKrIibzIUcsir2Y3V4dZn 

VfopmYnqx9eT40aC9XFNVMe9EzHH8Oc+S3uNlrbVTW2oqoujiuVP41TrvIqvj3lbvY6uLV5m 

VF2muZinq4Ple0tyzTRVXGN6Mx4Zwx59HHAAAAAAAAM5B8DH81DTdVxv1+MvaNkxu6GzH+mn 

yVDjuwAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAGZ0jVeI6ssNTy6Gvp3qvo6RoHe6GTAAAAA

Go WfRb7VrnUWpVrWyNu8UEaU/R4WLo0xnezxz3IB8aP0M/TVBe21Fc2suN5qpqqoqki3Mq9MNb 

jK8Gp6QLrZ9pJ+h9JUNifVpVupd/35I9xHbz1d5uVxz7QSxmntm8NusWo7fdKpK+bUFRPPWT 

tj6NXJImEaiZXG6nILlrsOyrUcmjrtpOv1VFUWt8EdPQOWj8uBrJEfl/HyuCI1EzwJBlfUmy 

FtBV1r6a4sZTz6fSxMj6DixUTjKq73HKqq49PMYHtv2U1NuqdI1EV4Z0unbdPRIvi6++ukYr 

Uf53k4Vc4457SmWNsOwuLT1TpeupLxL7pWmdZamV6OcyqR2d5rWK/Eec80znryMImADmrwm9 

Puhudmv0bfe543UcqonJzVVzPaiu9hJZQgQigF3Hda+G3zW+OtqWUEzt6SmbK5Inrw4q3OFX 

gnsQGFKkrKigqYqqkqJaepiXeZLC9WPYvaipxQC5u18ul+mZNdLjV10rE3WvqZVerU7EzyA+ 

rRf7tYHyPtVzrKB8qIj1ppnM38cs45gWVTUTVk8tRUzSTTyuVz5ZXK5z17VVeKgVKu4Vdw6D 

xuqmn8XjSGLpXq7o405Nb2InYBcu1BdnWltpddK1bU3ilGs7uiTjnzc458cAY4ABjblJlzWJ 

1cVNh2PaxRVcnr4fJ550z1e/et6aP5YzPjPL6R9Vidy0pm9G/HDT2OfujTfitPjqPsqvCfJz 

dm/e7X5o80qxrDVX6wyW2N8ECy36CKCV/SPWqSN6uej8JlHbzERMJuq3HHmdbxiire/0/LP/ 

ADbROKr1qbcYj/NiI697HPPfwwjrZ0qLdq7C8Pce4f8A0shz9V7seMecOh2V9tX+Sv8A2yzi 

X2CxbOtPuSiWa4VUN0pYp3TbrIWSOax67iJ5TsKuFyiJnkp8PVTcv1ccRG7Pyc3+Kp0+z7Xs 

5qqiuInPLPCeHW+9RaiotParsNwo6CR9zoqKgfM6apRYpmLRxpuIxGorOC4zvL2i1aquW6qZ 

nhMz5ymr1dvTam3doo9qmKM8eExuRwxjh82waepqa9VuhqO00r6KGrtl4giimqOmViuSZuVf 

ut4cc8uB8LkzRFya5ziaf0dhpoovzp6bMbsVU3IiJnPOJ68Q1nanXw3ODSdRTYSkS3Sw06Im 

MQx1Uscf/KxF9ZydFTNM1xPPPnES6vbdym5TZqo5bsxHhFUxH0hHZznQAAAAAAAAGejTdjYn 

YiGk3qt65VPfPm9w0dG5p7dHZTHlD6Pm5AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA9bK6BzZ

W rh0ao9F9KLn+QH6D0NU2toqapZhWTxtkTHYqIv8AMyYLgAAAAAAAAAAAAAADVdoukWa20lcL 

Su6lQ9vSU71/QmbxYvdngvoVQsOHZ4JaWeWnnjdFPC9Y5I3JhWORcKi9yoYslMAAAAAAAAAA 

qQQS1UzIYI3SzPXDWNTiqnyvX7Viibt6qKaY5zPKFimqrhRTNU9kc58GBq2ysqJGzRujlRcO 

Y9MK30YN30vq/U0epqiqnHCYnMT3xMPFNpXb13VXLmoiYqmeMTwx3fBROQ4KrS1U1FUwVNPI 

sc8D2yRvbza5qoqKncqISqmKoxLO3cqt1xXTOJjiy1w1ffbpcqS41VznfW0bt6nlbhnQrvb2 

Wo1ERF3uKqicV5nyp09ummaYjhLlXdo6m7cpu1V8aeXVj5Pmp1Vdqu4Pr31TWVT4H0znQwxx 

Isb0VHN3WtROKOdlcZ4lpsUU07uOGclevv13PWzPHExwiI4Tz5Qx89wqqiipKKWZzqWk3+hi 

XGI99UV2O9UQziiImaojjL4VX66qKbdU8Kc4+K+umqLteqKko6+sWempGtbC10bEViNbuom8 

iIqojUROKqYUWaKKpqpjjL7X9dfv26bdyrMU8uEeD4pdR3Wh8T8WrpYloo5oqdW496bLnpET 

h+lvLnvLVZoqzmOf6Jb1t+3u7tWN3MR3Z5+a0qbhVVlPR088zpIaKNYYGLjEbFcrlRP4nKvr 

MqaIpmZjrfK5fruU001TmKeEea2MnxAAAAAAAfTE3ntTtUxrq3aZl9LVHrLlNEdcxDPGj5zx 

e6YxwAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAABjPBeSgdu7Jrot32c6cqFVFe2lbC7j+lHli/ 

dMmE825gAAAAAAAAAAAAAAAOeNvmy6SV8urbPArnIn/tCBicVREwkyJ6E4O9GF6lJhYlzsRk 

AAAAAAAAAJL0ZpxbZD49VMxVzNwxipxjYv8ANfqQ8d6Z9I411z+C00/5dM8Z/FV+0dXbPHsb 

XsjZ82Y9dcj2p5d0fvLLXvTlu1BFu1sKLIiYbMzhI319fcp0+wOle0thV50lfsddE8aZ+HVP 

fGJY7a6N6DbNGNVR7XVVHCqPj1+E5hFeotAXGy780CLWUacekjb5TE/Wb/NMoe89HPSBs3bO 

7ZuT6q7P8tU8Jn/TVwifCcT4vFdv9BdfsrN21HrbUdcRxj80dXjGYakb20gAAAAAAAAAAAAA 

AArUjd6ojT05OLrq9zT1z3ebtth2fXbQs0z+KJ+XH9GaNPexAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA 

AAAAAAAAA6i8Ge8JVaUudrc7L6Cr32p2MkTKf8yPLDGU3FQAAAAAAAAAAAAAAA8c1HIqKmUU 

DnTapsFk6Wa86SgRzXZfPbG8FRet0X+T2dhMMolz7JG+KR8cjHMkYqtcx6KjmqnUqLxRSK+Q 

AAAAA+4opJ5WRRRukleuGsamVVfQh87t63Zom7dqimmOczwiGVNNVcxTTGZSHpjRqUDmVlxR 

r6pOLIebY17V7XfUh5P0m6ZTq4q0mgmYtzwmrlNXdHZT9Z7obPs7ZPqpi7e97qjs8e9uB567 

4AIuOQGrah0Hbb5vSxIlJWLx6SNvkuX9Zv8ANMKeg9G/SJtHZG7Z1H+dajqmfaiP9NX6TmPB 

pG3+gug2rm7aj1V3tiOE/mp/WMT4oqvumLjp6TFXB7yq4bOzix3r6u5T3jYXSbZ23Le/o7ma 

o50zwqjxj9YzHe8V210b1+x68aqj2eqqONM/H9JxLDnfuhAAAAAAAAAAAAAvbc3MrnfJQ6ra 

9zdsxT2y23odY39bVdn+Wn6zw/dkzWnpYAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAJZ8Hm/J 

atepQyOxFdad0PFeHSN8tv1I5PWWEl1uViAAAGnaev8AWTJdrjdrlQx26nq6imZCkO46JI53 

Rtc56vXOURP0U4qBla7WFjtsPS1Nzp44kkkiV2VVEdH8JnHJG44qvBOsD6XV1kbWVVG6506V 

NLGsszFdjo2ImVcvYmOsCjLrewQW6nuElzhbS1CvbG5Udlysyr03cb2WoiquU4IiqoF67UNq 

ZO2B1wpkme+JjWdImXOkRVjRPnI1VTtwoHwuprOkMkvulTdHHFJO53SJhI2OVr3dyORUX0gV 

7VeaG907qigqGzxMesblRFRWPTCq1yLhUVMpwXiBfgAAAABpms9lum9coslxo+jrsYbW067k 



yd68nJ6HIoEG6i8Gy/0LnvstdS3KHqjm94l/m1fahMMso/r9mWsrY9W1Gmrlw/Shi6VvtZkL 

lhJ7FdqV6MntVfE9eSSUz2qvtQ41/V2NPj11ymnPbMR5s6LddfuUzPhCtT6YvFSuGW6dE7ZE 

3E+vB1Wo6TbJ08Zr1FM+E73llyreztVXytz8eHmz1v2eVEio6vqmRN62Q+W72rwT6zV9oekL 

T0RNOitzVPbVwj5Rxn6OxsbCuTxvVY8OM/s3O12WhszFbSQI1yph0jvKe7vU882ptvW7Uqzq 

q8x1RHCmPCP1ni77TaOzpoxap+PX81+dS5YAAAAPmSNk0bo5WNkjemHMemUVPSh9bF+5YuRd 

s1TTVHKYnEx4TD5XrNu9RNu7TFVM84mMxPwaDqHZlT1O/PaHpTyrxWnevkL3Lzb6+HcevdHP 

SpdtYsbZjfj8cR7UfmjlPjGJ7peX7f8ARvavZvbKncq/BPuz4T1eE5jwRncLbV2qodT1lPJD 

Mn6L05+lO1PSe06DaGl2hZjUaS5FdE9cT9J7J7pxLyLXbP1OguzY1VE0VR1T+nbHfC1OY4QA 

AAAAAAAAAZS3s3YVd8pTW9r3d67FHZHm9K6Hab1ekqvT/PP0j+syvDqW3AAAAAAAAAAAAAAA 

AAAAAAAAAAAAAAAAAAvLTdJrJdKG503w9FMydnpVq5x6+XrA75tdxgu9tpK+mdv09VE2aN3a 

1yIqfaZMF2AAARHLp2eaxauoYLBU015rKqpe24Mgja6aN9UrmK2TOXKjVRyIvYFe3K2XWmss 

NMljqJJYbXcbT0dK1HNklf0axypleDZEYqqq8lXC9oGZ1Bp+5V9PqOKCGRVqLRSQxYcidJIx 

8znMTPDOHInHh5XeEa/UNlt8lsqFtt0kkram4SNinRH1Mm9T7qOViIm7nd83qRcr1hXxBou9 

xXuzSS0j3wW73J8pHIqOkjY9krufJrVx/GRFFNGX1lDcF8Xq5HSUNTuwvczDXeO9IkbMY85i 

Z4qvPmhVSJoyOo3b3Uz0c9K2suMk8TJ27r3RqyNEcqc0zurwXiEbOAAAAAAAB5hAIq2sKqXC 

28V+Cf1/rIeT+kb7ex4T5w2jo/8AZ1+MI7yebthwBQAAAAAAAABaXG2Ud3p1p66nZPEvJHJx 

b6UXmi9x2eyts67ZN71+huTRV19k90xymPF120tlaTaVn1GrtxVT3848J5x8EZ6h2Z1NIjp7 

S51VCnFYXfCN7up32nuPRz0n6PW4sbUiLVz8X8k/rT8cx3vHtv8Ao51Olze2bPrKPw/zR4fi 

+HHuaE+N8T3Me1WvauFa5MKinqVNVNURVTOYl5rXRVRVNNcYmOp8mTAAAAAAAARMrjtJM4WI 

mZxDOxM6ONrexDTNRd9bdqudsva9n6WNJpbdiP5Yj59f1fZ8XMAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA 

AAAAAAAAAAAA6o8HLVSXXSs1kmfmptD8MRV4rC9VVvsXeb7CwxlNBUAAFPpotxX77N3ON7KY 

yAWaJN7L2eSuF4pwA8dUQslZE6WNJX+axXIiu7k6wKNRT0b6innnbCs8G8sT343mZTC47Mpw 

ArrPE2JZVkYkaJlXq5MIneASeJ0SSpIxY3JlHo5ML6wPprmq3eRUVvPKAGPa9qOa5HNXrRcg 

fQAAAAAAAEU7WPzhbf2T/vIeT+kb7ex4T5w2jo/9nX4wjs83bEAAAAAAAAAAAABhb7pW26iY 

q1UO7UY8moj4PTv7U7zauj3TLaewqop09e9b66KuNPw66Z74+MS1vbnRbZ+2aZm/TivqqjhV 

8e2PFFWodDXKw78yN8Zok/10Sean6zeafZ6T3vo5052ZtzFqmr1d38FU8/yzyq+k9zxTb/Qv 

aGyM3cestfip6vzRzjy72sG5tPAAAAAAuaKLpJ0VU4N4nB2je9VYnHOeHzd90b0X8Vr6Mx7N 

PtT8OX1wy5qb1oAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAABuOy/V66J1nQXGR6toZV8X

q/ 2TlTLv4Vw71KVJh281yPajkVFRUyipyUrF6AA5tqdM1P/ag/QyRr7g1N1bqJW9SRIxVc3u6T 

h7CKxkUcd02v3Gx1jkjtVXqXxmZzvNlkiic6OL1quQvUq3S0Qalse07V1fJL7vWm4vjoZ0lc 

11K2JU3WtRF4ZzgI2LV9DTa21Js2jvMKzR11nqaiZiOVmX9C1+cphfOTIGr2CL3a0fso05VP 

f7k3W4Vb6uJHK1syRvVUYqp1LlRBLzUUDbLpbanpukc9LPbLjRPpIlcrmwpI9FcxM9XD6gM3 

py+O0zs62mKxk1D4nM6OmtEz3PkoelYjWpvLzRyrlMKqcANw2BvfbrLe9NTP3p7JXujTC58i 

RqPT694QSlwqAAAAAAAIp2sfnC2/sn/eQ8n9I329jwnzhtHR/wCzr8YR2ebtiAAAAAAAAAAA 

AAACxMxOYSYy1DUOz23XfempESirF45Y33t6+lvV3oek9G/SVr9m4sa7N61HbPtx4T1+FXzh 

oO3+gGh2jm9pf8q53R7M+MdXjHylFl609cLBNuVsCtaq4bI3ix/cv/2p7rsbpBs/bVr1uhuR 

VjnHKqPGOfx4x2S8Y2vsHXbIuer1lvHZPOmfCf059zFncumAAADK0EW5FvLzd9hrW1b+/d9X 

HKnzl6d0S0PqNJN+qONzyjl8+Mrs6ptQAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAB38gOt 

dgeufyl0slpq5d652dGxLvLxkh/1bvVjdXuTtLDGUtlQA1m3aNgodY3fUz6qaesuEMdM1j0R 

GwRs/RbjjxXiuQNartjlFWVd2rG3Wrhq666w3aOVjGZppY0VERvDiioq5yTC5UL7sTo7zd7j 

UR3u40Vru8rZ7jbYMdHUvRc5yvFuV4rzGDLNN2bQLrJ2opblUyMhpFpKKhwiRUbVYjHbveif 

WvMqMUuxmgbo+z2KG61kNXZqh1TRXKNGpLE9zlcvDkqceXoQmFyJsYoHaSu1knutbPWXioZV 

VtykRqyyva5HJw5InDl6VKj4dsUt01mq6Cou9xqZ7hWw1lfVzq10lV0ed2NeGEbx6uJMLlnd 

KbNrXoy/3O42dzqakr4o41oGNToo1Z+k1eeVyvtKjcwAAAAAAAIp2sfnC2/sn/eQ8n9I329j 

wnzhtHR/7OvxhHZ5u2IAAAAAAAAAAAFZ9LOyFszoJWwu5SKxUavcvI+9WlvU24u1UTFM9eJx 

83zi5RNW5ExnsUmtc9yNa1XOVcIiJlVPlTTVXMU0xmZZzMRGZVZ6WelVEnglicvFEkYrc+0+ 

t7TXrExF6iac9sTHmwouUV+5MT4KJ8H0U54IaqF8M8TJYXphzHplF9RyNLq7+ku039PXNFcc 

picTD4ajTWdTbmzfpiqmecTGYR7qHZiyTensz0Y7mtNK7gvzXdXcvtPZOjfpU5WNtU/+pTH+ 

6mPOn5PKtv8Ao1pqzf2TVifwTP8Atq/Sfmjasoqi31D6eqhfDMzmx6YVD2TSauxrLVN/TVxX 

RPKYnMf33c3kur0d/R3Zsaiiaao6pjEqByHGVIIlmla1OvmfDU3os25uT1Ofs3RVa7U0aenr 

590dc/Jm0RGoiInBDTpqmqZmeb2eiim3TFFEYiOEeEPTFkAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA 

AAAAAAAAAAbFofVtTojU1FeKZHPbEu5PEi/DRL5ze/rT0ohR3Ha7nS3m3UtwopmzUlVG2WKR 

vJzVTKFYLsAAAAAAAAAAAAAAAAAARTtY/OFt/ZP+8h5P6Rvt7HhPnDaOj/2dfjCOzzdsTIUF 

mq7kzfgbGrekSJN+VrMvVMoiZVMr3HY6PZWp1lO/aiMZinjVEZmeURmYzLj3tTbszivszyme 

HwKWy1lY2RYo25Y9Y0R0iNV70TKtai+cuOpDLT7I1WoiqaIjhOOMxGZ7IzPGe6P1hLmqtW8b 

08+Pw7Z7IU4LbPPSyVSdE2Fqq1FkkRu+qJlUai81x2HxtbPvXbNV+MRTHbMRmYjMxGec+HbH 



ayrv001xR190Z+fYqJZqtaJaxGR9CkfTY6Vu9uZxvbuc4z6D6xsnVTY/iIiN3G971OcZxnGc 

4z3Mf4q1v+rzxzjlPPx5KdXbKihiikmSNqSojmtSVrnYVMoqtRcpw7T5anQXtLTTXdxG9icZ 

iZ4xmMxE5jh2sreoouTMU9XdPmszhPuAAAGY0tb47pqC30srd6J8mXtXra1FcqfUd10d0VGt 

2nZsXIzTM8fCIzj44cLaF6bOnrrp5xHnwSRSXx151VddP1Mcbrakbo2R7vJW4RftXuwh6dpt 

rVa/a+o2RepibMRMRGOzET+vhww1u5pIsaS3q6J9vOfm1DSFVb9O3q4yXCVrJadj4oVc1Vy9 

HKi8k4cE+s0zo1qNHsjXX6tXViqiJinhPPPdy5fV3G0rd3VWKItRwnEz4YZX3VqNT6FvE9y6 

OSekkR0b0ajd3kuPrVO47j/ELu2uj+pu63E1W54TjHZ+8x4OJ/D06PX26bPCKo4/VHK8zzJs 

YFALC7Wa33qmWO4QMkY1FVHrwdH6Ud1fYd1sTbu0dkX4uaC5MTPOOcVd008p8+yXVbW2Potq 

WfVa2iKojlPKY8J5x5IKuNujiqZvEnvlpUcvRq/zlb1Kp+otl7WqvWaI1sRRcmIzEe7nriM/ 

q8F2x0Uu6auqvRTNy3/8seHX8Pk+qCDo2K9yeU77Dj7V1PrK/VUzwjz/AKO66J7MnT2Z1VyP 

ar5d0f1n6Lw6ltwAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAATlsA2kpaK1NLXObFFV

v VaKRy8IpV5x9zuafrd5YSYdPFYgAAAAAAAAAAAAAAAABFO1j84W39k/7yHk/pG+3seE+cNo6 

P/Z1+MI7PN2xNksf+iW/97wfdNq2T93s/wDj0eTrNV79f5J81ZiKsth6PzvdKbOPldKz+WDk 

1cbuj3P+NX896j9MMP5bu9+CPliVjfN3xO3rH8Er6nlyz0y/y3fqOv21u+osTRyzc+e/P6Yf 

bSZ3688/Z/2/812zHiK/uV34ynMtfY//AK8//wBJfKftP/Uj/as9Rup+np0YyVKlKeDfcr0V 

qp0TcYTGU9p1+3qrE3KIppnf3beZzGPcp5RjMfOX20UV7tUzMYzV4+9LCHQOeAAAG07PMflZ 

RZ7JPuKbX0Kx/jNrP+r/AGy6rbP3Ov4ebO6dz/2m3D9pUfabDsTP/Sq/41uDrP8Asuj/AMrT 
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