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ZIUA 1:
REVIZUIM
ULTIMELE 12
LUNI

1). Evaluare lunara:

Ne e cateodata mai usor sa vorbim despre emotii (cum ne-am
simtit intr-un anumit an), insa pentru a invata tot ce trebuie
sa invatam din trecut, este necesar sa intelegem ce anume s-
a intamplat in afacerea noastra, luna de luna:

e IANUARIE

Vanzari totale: Care este
suma totala facturata
clientilor?

Ce oferte ai vandut?

Pe ce te-ai focusat?
(Ce ai promovat?
Cum ti-ai petrecut
timpul?)
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® FEBRUARIE

Vanzari totale: Care este
suma totala facturata
clientilor?

Ce oferte ai vandut?

Pe ce te-ai focusat?
(Ce ai promovat?
Cum ti-ai petrecut
timpul?)

e MARTIE

1R

Vanzari totale: Care este
suma totala facturata
clientilor?

Ce oferte ai vandut?

Pe ce te-ai focusat?
(Ce ai promovat?
Cum ti-ai petrecut
timpul?)
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® APRILIE

Vanzari totale: Care este
suma totala facturata
clientilor?

Ce oferte ai vandut?

Pe ce te-ai focusat?
(Ce ai promovat?
Cum ti-ai petrecut
timpul?)

o MAI

1R

Vanzari totale: Care este
suma totala facturata
clientilor?

Ce oferte ai vandut?

Pe ce te-ai focusat?
(Ce ai promovat?
Cum ti-ai petrecut
timpul?)
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® JUNIE

Vanzari totale: Care este
suma totala facturata
clientilor?

Ce oferte ai vandut?

Pe ce te-ai focusat?
(Ce ai promovat?
Cum ti-ai petrecut
timpul?)

e IULIE

Vanzari totale: Care este
suma totala facturata
clientilor?

Ce oferte ai vandut?

Pe ce te-ai focusat?
(Ce ai promovat?

Cum ti-ai petrecut
( timpul?)
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® AUGUST

Vanzari totale: Care este
suma totala facturata
clientilor?

Ce oferte ai vandut?

Pe ce te-ai focusat?
(Ce ai promovat?
Cum ti-ai petrecut
timpul?)

e SEPTEMBRIE

Vanzari totale: Care este
suma totala facturata
clientilor?

Ce oferte ai vandut?

Pe ce te-ai focusat?
(Ce ai promovat?

Cum ti-ai petrecut
(\ timpul?)
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® OCTOMBRIE

Vanzari totale: Care este
suma totala facturata
clientilor?

Ce oferte ai vandut?

Pe ce te-ai focusat?
(Ce ai promovat?
Cum ti-ai petrecut
timpul?)

e NOIEMBRIE

Vanzari totale: Care este
suma totala facturata
clientilor?

Ce oferte ai vandut?

Pe ce te-ai focusat?
(Ce ai promovat?

Cum ti-ai petrecut
(\ timpul?)
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® DECEMBRIE

Vanzari totale: Care este
suma totala facturata
clientilor?

Ce oferte ai vandut?

Pe ce te-ai focusat?
(Ce ai promovat?
Cum ti-ai petrecut
timpul?)




2. Ce concluzii poti trage din review-ul lunar de mai sus?

CE A FUNCTIONAT BINE? - ce oferte s-au vandut bine? Ce fel de
marketing a avut rezultate?

CE NU A FUNCTIONAT? - ce oferte & tactici de marketing nu au
mers bine?




De ce provocari te-ai lovit? - ce anume te-a impiedicat sa ai
rezultatele pe care le vizai?

Pe ce anume vrei sa plusezi in urmatoarele 12 luni? (pentru ca e
dovedit ca functioneaza bine pentru tine)




La ce anume vei renunta in urmatoarele 12 luni (pentru ca e
dovedit ca au fost doar activitati care ti-au cheltuit resursele fara
sa iti aduca beneficii)




ZIUA 2:
CREEZ
DESIGNUL
ANULUI MEU

1). Cum vrei sa arate noul tiu an?

E timpul sa visezi! Imagineaza-ti ca ai calatorit fix 1 an in viitor
si asisti la o zi din viata ta de atunci.
Ce veziin jurul tau?

e Cum arati o zi din viata ta: din momentul cand te trezesti, pana
cand pui din nou capul pe perni? Descrie toate ariile vietii tale:
cu cine iti petreci timpul, ce fel de stil de viati ai, ce activititi ai in
timpul zilei, ce anume faci in afacerea ta, cum iti petreci timpul
liber?
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® in timp ce asisti la o zi tipica din viata ta, de peste un an, ce
anume “upgrade-uri” observi? Ce fel de schimbari s-au produs,
care fac viata ta din viitor sa fie mai buni decat cea din prezent?
(te poti gandi la lucruri fizice pe care le vezi in jur sau la ginduri,
emotii, persoane, circumstante etc.)




® TU, cea din viitor, intri in camera ta de lucru si te asezi la birou.
Incepi sa lucrezi.

Ce fel de activititi faci mai exact? Cu ce te ocupi? Ce NU faci?
Cum arati afacerea ta?




e Acum e timpul si creezi planul pentru a face aceste lucruri din
viitor si SE INTAMPLE. Gandeste-te la acele “upgrade-uri” pe
care le-ai vizut in viata ta de peste un an: care sunt resursele de
bani si timp de care ai nevoie pentru ele?

Ex: imi amenajez un birou nou acasa -> am nevoie de 3 luni +
3000 EUR pentru reamenajare

-> Upgrade-uri legate de stilul meu de viati (spatiul in care
locuiesc, garderoba, timp liber, lucruri pe care le posed, calitorii
etc.)




-> Upgrade-uri legate de sinitate (corp, minte, emotii):

-> Upgrade-uri legate de relatii (oamenii din viata mea):




-> Upgrade-uri legate de afacerea mea (spatiu de lucru, mentori,
suport, extra resurse, tool-uri, echipa etc.):




). Transpune-ti visul in bani.

Afacerea ta trebuie si genereze banii de care ai nevoie pentru a
trii viata pe care ti-o doresti. Hai si calculim de cati bani ai
nevoie pentru a trii viata pe care ti-ai imaginat-o mai sus.

Cheltuieli lunare in prezent Peste unan

Chirie / rata casa

Utilitati

Telefon, tv, internet

Cheltuieli de transport
(rata masina, reparatii,
benzina, metrou etc.)

Cumparaturi lunare
uzuale (mancare,
detergenti etc.)

Cheltuieli legate de
copii

R




Cheltuieli lunare

In prezent

Peste un an

Cheltuieli de ingrijire
personala si medicale

Haine

Cheltuieli de “fun”
(iesiri in oras, cadouri
etc.)

Asigurari (casa,
masina, medicale etc.

Calatorii

Fond de urgenta -
economii

Economii (altele decat
cele pentru urgente)

Rambursare datorii
(rate aferente unui
card de credit, credit
de nevoi personale
etc.)

Alte cheltuieli

TOTAL CHELTUIELI
(lei)

L




ZIUA 3:
CREEZ
DESIGNUL
AFACERII MELE

Acum ca stii cum vrei sa arate viata pe care vrei sa o traiesti,
hai sa vedem cum trebuie sa arate AFACEREA care va face
aceasta viata posibila pentru tine.

1). Cum arata succesul PENTRU TINE?

Este usor sa iti stabilesti un obiectiv care suna bine... pana cind te
trezesti ci nu are nici o legiatura cu ce conteazi cu adevirat pentru
tine. Hai si ne asiguram ci nu se va intampla asta!

-> Cum arata succesul pentru tine, in urmitorul an din viata ta?
(gandeste-te la toate ariile vietii tale: sananate, relatii, cum vrei si te
simti, hobby-uri etc.)
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-> Cum arata succesul pentru tine, in urmaitorul an, in afacerea ta? Ia
in considerare toate ariile acesteia: numair de clienti, tipuri de clienti,
oferte, echipa, venitul si profitul, partea creativi etc.




-> Nimic nu se simte mai riu decit s lucrezi cu clientii total
nepotriviti pentru tine si ofertele tale. A sosit timpul s obtii mai multi
claritate cu privire la cu ce fel de clienti ti-ai dori sa lucrezi in
urmitoarele 12 luni!

Care sunt cele mai importante 5 caracteristici ale clientului tiu ideal
(cel cu care, daci ai putea alege, ai lucra mereu si mereu)?

Exemplu: deschisi la minte, care implementeazi fira si giseasci scuze
etc.




Acum hai si calculim de citi bani ai nevoie si generezi in afacerea ta,
anual, pentru a trii viata pe care ti-o doresti.

-> Tn prezent, care este suma de bani anuali (netd, adici dupi taxe) pe care o
primesti in contul tdu personal, din afacerea ta? (salariu net, dividende nete)

-> Peste un an, care este suma de bani anuala (netd, adica dupa taxe) pe care
vrei sd o primesti In contul tdu personal, din afacerea ta?

-> Care este diferenta dintre cele doud sume de mai sus?




-> Care este cifra ta de afaceri pentru ultimele 12 luni (total sume facturate
clientilor)?

-> Care este cifra de afaceri pe care ti-o doresti pentru urmatoarele 12 luni?
(care 1ti va permite sd triesti viata pe care o vrei)

-> Care este diferenta dintre cele doud sume (cele doud cifre de afaceri) de mai
sus? - aceastd e suma n plus pe care trebuie sd o generezi in afacerea ta in
anul urmator




OFERTELE tale (programe, produse, servicii etc.)

Listeaza ofertele pe care le-ai vindut in ultimele 12 luni:

Nr de Total

Oferta Pret A 2ot
’ clienti vanzari

TOTAL VANZARI anul
trecut:
R . BN B Y |



-> Ce oferta ti-a adus cei mai multi bani?

-> Ce oferta ti-a adus cei mai putini bani?

-> Este vreo oferta pe care vrei si o elimini din portofoliul tdu? (sd nu o mai
vinzi) - pt cd nu e profitabild financiar sau pt ca pur si simplu nu e aliniati cu
ce 1ti doresti sau costul emotional de a o livra e prea mare




OFERTELE tale (programe, produse, servicii etc.)

Listeaza ofertele pe care le-ai vindut in urmaitoarele 12 luni:

Nr de Total

Oferta Pret A 2ot
’ clienti vanzari

TOTAL VANZARI anul
urmator:
R . BN R 0



MARKETING & VANZARI:

De unde au venit ultimii tii 10 clienti?

. Deunde a
Nume Ce ofertaa Suma venit
client cumparat facturata .
clientul?

Amam 1



-> Bazat pe informatiile de pe pagina anterioard, care a fost sursa de clienti cea
mai eficientd pentru tine?

-> Cum poti dubla eforturile si rezultatele pentru aceastd sursd de clienti in
afacerea ta, In urmadtoarele 12 luni? Giseste 3 moduri in care ai putea face
acest lucru.

De exemplu: dacd 3 din 5 clienti ti-au venit din recomandari, ce poti face
pentru a primi si mai multe recomanddri? - poti crea un sistem de
recompensare a celor care iti trimit clienti, poti face networking pentru a
identifica potentiale surse de recomanddri etc.

Anag



-> Acum gandeste-te cum anume au luat acesti clienti decizia de a lucra cu
tine: s-au hotdrat in urma unei mini sesiuni gratuite sau poate au participat la
un webinar unde au aflat despre programul tdu sau poate ti-au trimis un
mesaj privat pentru a iti cere o ofertd?

Care a fost contextul in care au devenit clienti plititori?




ZIUA 4;
IMI STABILESC
OBIECTIVELE
PENTRU
AFACEREA MEA

Stiu ca ai o tona de ambitie si ai vrea sa bifezi o gramada de
lucruri in urmatoarele 12 luni. Dar, din experienta mea, de cele
mai multe ori SUPRAESTIMAM ceea ce putem face, la_modul
realist, intr-un an si ne trezim apoi ca suntem trasi in zeci de
directii diferite.

Asa ca vom incepe prin a simplifica: vom elimina obiectivele care
nu sunt cu adevarat importate acum.

1). Seteazi timer-ul pe 5 minute si scrie mai jos toate obiectivele care
iti vin in minte In acest intervat de timp (lucruri pe care ai vrea si le
bifezi in urmatorul an):
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Mai jos ai extra spatiu, in cazul in care ai muuuuulte lucruri de
bifat:




Revizuieste-ti lista de mai sus si grupeazi obiectivele similare sau
care au legiatura unele cu altele.

De exemplu: “si creez o resursa gratuitd” poate fi un pas ciatre “sa
imi cresc o audienti de 1000 oameni pe lista mea de abonati”.

Y/



Din lista de mai sus, alege cele mai importante S obiective:




Hai sid vedem de ce anume ai nevoie pentru a iti
atinge aceste 5 obiective in afacerea ta:

OBIECTIV #1:

De ce este acest obiectiv
important?

Ce anume se va schimba /
intdmpla atunci cand iti
vei atinge acest obiectiv?

De ce fel de suport / ajutor
ai nevoie pt a atinge acest
obiectiv?

Ce anume ai nevoie sa
inveti?

De ce fel de tool-uri ai
nevoie?

De ce fel de schimbare de
mindset / atitudine ai
nevoie?

Orice altceva ce te va
ajuta sa atingi acest
obiectiv

Care sunt pasii pe care trebuie si ii iei pentru a indeplini acest obiectiv?

A B




Hai sid vedem de ce anume ai nevoie pentru a iti
atinge aceste 5 obiective in afacerea ta:

OBIECTIV #2:

De ce este acest obiectiv
important?

Ce anume se va schimba /
intdmpla atunci cand iti
vei atinge acest obiectiv?

De ce fel de suport / ajutor
ai nevoie pt a atinge acest
obiectiv?

Ce anume ai nevoie sa
inveti?

De ce fel de tool-uri ai
nevoie?

De ce fel de schimbare de
mindset / atitudine ai
nevoie?

Orice altceva ce te va
ajuta sa atingi acest
obiectiv

Care sunt pasii pe care trebuie si ii iei pentru a indeplini acest obiectiv?

A B




Hai sid vedem de ce anume ai nevoie pentru a iti
atinge aceste 5 obiective in afacerea ta:

OBIECTIV #3:

De ce este acest obiectiv
important?

Ce anume se va schimba /
intdmpla atunci cand iti
vei atinge acest obiectiv?

De ce fel de suport / ajutor
ai nevoie pt a atinge acest
obiectiv?

Ce anume ai nevoie sa
inveti?

De ce fel de tool-uri ai
nevoie?

De ce fel de schimbare de
mindset / atitudine ai
nevoie?

Orice altceva ce te va
ajuta sa atingi acest
obiectiv

Care sunt pasii pe care trebuie si ii iei pentru a indeplini acest obiectiv?

A B




Hai sid vedem de ce anume ai nevoie pentru a iti
atinge aceste 5 obiective in afacerea ta:

OBIECTIV #4:

De ce este acest obiectiv
important?

Ce anume se va schimba /
intdmpla atunci cand iti
vei atinge acest obiectiv?

De ce fel de suport / ajutor
ai nevoie pt a atinge acest
obiectiv?

Ce anume ai nevoie sa
inveti?

De ce fel de tool-uri ai
nevoie?

De ce fel de schimbare de
mindset / atitudine ai
nevoie?

Orice altceva ce te va
ajuta sa atingi acest
obiectiv

Care sunt pasii pe care trebuie si ii iei pentru a indeplini acest obiectiv?

A B




Hai sid vedem de ce anume ai nevoie pentru a iti
atinge aceste 5 obiective in afacerea ta:

OBIECTIV #5:

De ce este acest obiectiv
important?

Ce anume se va schimba /
intdmpla atunci cand iti
vei atinge acest obiectiv?

De ce fel de suport / ajutor
ai nevoie pt a atinge acest
obiectiv?

Ce anume ai nevoie sa
inveti?

De ce fel de tool-uri ai
nevoie?

De ce fel de schimbare de
mindset / atitudine ai
nevoie?

Orice altceva ce te va
ajuta sa atingi acest
obiectiv

Care sunt pasii pe care trebuie si ii iei pentru a indeplini acest obiectiv?

A B




ZIUA S:
IMI CREEZ
PLANUL DE

PROFIT

Acum hai sa vedem CUM anume iti vei atinge obiectivul de profit
in afacerea ta in urmatoarele 12 luni!

Cheia este sa ai un “plan de profit” = o harta care iti arata ce
anume trebuie sa faci pentru a fi descoperit de mai multi oameni,
de a incepe o relatie bazata pe incredere cu acestia si de a ii
transforma pe o parte dintre ei in clienti.

Acesta este planul tau de marketing.

1). PLANUL MEU DE VIZIBILITATE - Cum imi propun si fiu
descoperit de mai multi oameni in urmitoarele 12 luni: de exemplu
poti si faci campanii de reclame pe social media, si investesti in SEO
pt blogul tiu, si incepi un podcast, si investesti in PR etc. Alege top 3
metode preferate sau fezabile.
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2). INCEP O RELATIE CU AUDIENTA MEA - Un client potential a
aflat de tine si este interesat s stie cum poate lucra cu tine si dacd
esti expertul in care poate avea incredere.

In 99% din cazuri, va merge poate pe siteul tiu sau pe profilul tiu de
Facebook, va sta acolo 2 minute, dupa care va pleca. Cum te asiguri
ci 1i ceri datele de contact, pentru a mentine comunicarea?

Cel mai simplu este sa faci acest lucru invitindu-1 sa se alature listei
tale de abonati si oferindu-i ceva la schimb (acest ceva trebuie si fie
cit mai irezistibil cu putinta!).

Scrie mai jos trei idei de resurse gratuite pe care le poti oferi
oamenilor pentru a iti construi audienta in casa ta proprie:




3). CRESC O RELATIE CU AUDIENTA MEA BAZATA PE
INCREDERE -Dupi ce un nou abonat a intrat in lumea ta, probabil
ci nu va fi pregitit si campere ceva de la tine imediat. Asadar,
este nevoie si comunici cu el/ea in mod consecvent, pentru a creste
o relatie bazati pe incredere.

Acest lucru se face cu ajutorul CONTINUTULUI (scris, audio, video
- orice functioneazi): articole de blog, episoade de podcast,
episoade pe YouTube, emailuri, chiar si postiri pe social media (cu
mentiunea ci acolo nu iti poti construi o casi a ta, e doar un spatiu
inchiriat).

Cum anume iti propui si cresti aceasti relatie cu audienta ta? De
exemplu, in cazul meu: trimit un email siptimanal si voi incepe si
un podcast in curand.




4). OBTIN NOI CLIENTI - Aici facem trecerea de la marketing la
vanziri: audientei tale trebuie si 1i fie foarte clar cum pot face
urmitorul pas, daci isi doresc s lucreze cu tine.

Cum anume le vei adresa invitatia de a lucra impreuni? (poate fi
printr-un webinar lunar, printr-o serie de emailuri, oferind
sesiuni gratuite etc.)




5). DEPASESC ASTEPTARILE - Odata ce ai un nou client, este
foarte important si creezi o experienti excelenti pentru acest
client - doar asa reputatia ta va creste. In plus, clientii multumiti
se vor intoarce si cumpere de la tine si te vor recomanda si altora.

Listeazd 3 moduri in care poti crea o experienti memorabila
pentru clientii tii.




Acum hai sa punem toate acestea intr-un plan concret
de actiune pentru urmitoarele 12 luni!

Iati ordinea de planificare pe care ti-o recomand:

* intii planifici-ti timpul liber (vacantele, zilele in care nu vrei
sd muncesti, sirbatorile, zile de self care etc.) - odihna si
reechilibrarea sunt extrem de importante intr-o lume in care
burnoutul a devenit o pandemie

* planifici-ti perioadele in care vrei si iti promovezi oferta
principali (cea din care vei face cei mai multi bani)

* planifici-ti perioadele in care iti planifici ofertele secundare
(daca ai)

* planifici-ti perioadele in care vei depune eforturi concentrate
pentru a iti promova resursa gratuiti (orice “hei-rup” pentru a
iti creste audienta)

* planifici-ti timp dedicat pentru activititile de MARKETING

(scris emailuri, postiri pe social media, inregistrat si publicat
episoade de podcast, scris articole, aparitii in presa etc.)
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Ianuarie:

TIMP LIBER

Ce oferta vinzi?

Ce marketing faci?
(vizibilitate, incepi o relatie,
cresti relatia)

Ce cifre iti spun ca esti pe
drumul bun? (nr abonati, nr
de episoade de podcast
publicate, cifra de vanzari
etc.)

Februarie:

TIMP LIBER

Ce oferta vinzi?

Ce marketing faci?
(vizibilitate, incepi o relatie,
cresti relatia)

Ce cifre iti spun ca esti pe
drumul bun? (nr abonati, nr
de episoade de podcast
publicate, cifra de vanzari
etc.)

NTY




Martie:

TIMP LIBER

Ce oferta vinzi?

Ce marketing faci?
(vizibilitate, incepi o relatie,
cresti relatia)

Ce cifre iti spun ca esti pe
drumul bun? (nr abonati, nr
de episoade de podcast
publicate, cifra de vanzari
etc.)

Aprilie:

TIMP LIBER

Ce oferta vinzi?

Ce marketing faci?
(vizibilitate, incepi o relatie,
cresti relatia)

Ce cifre iti spun ca esti pe
drumul bun? (nr abonati, nr
de episoade de podcast
publicate, cifra de vanzari
etc.)

NTY




Mai:

TIMP LIBER

Ce oferta vinzi?

Ce marketing faci?
(vizibilitate, incepi o relatie,
cresti relatia)

Ce cifre iti spun ca esti pe
drumul bun? (nr abonati, nr
de episoade de podcast
publicate, cifra de vanzari
etc.)

Iunie:

TIMP LIBER

Ce oferta vinzi?

Ce marketing faci?
(vizibilitate, incepi o relatie,
cresti relatia)

Ce cifre iti spun ca esti pe
drumul bun? (nr abonati, nr
de episoade de podcast
publicate, cifra de vanzari
etc.)

NTY




Iulie:

TIMP LIBER

Ce oferta vinzi?

Ce marketing faci?
(vizibilitate, incepi o relatie,
cresti relatia)

Ce cifre iti spun ca esti pe
drumul bun? (nr abonati, nr
de episoade de podcast
publicate, cifra de vanzari
etc.)

August:

TIMP LIBER

Ce oferta vinzi?

Ce marketing faci?
(vizibilitate, incepi o relatie,
cresti relatia)

Ce cifre iti spun ca esti pe
drumul bun? (nr abonati, nr
de episoade de podcast
publicate, cifra de vanzari
etc.)

NTY




Septembrie:

TIMP LIBER

Ce oferta vinzi?

Ce marketing faci?
(vizibilitate, incepi o relatie,
cresti relatia)

Ce cifre iti spun ca esti pe
drumul bun? (nr abonati, nr
de episoade de podcast
publicate, cifra de vanzari
etc.)

Octombrie:

TIMP LIBER

Ce oferta vinzi?

Ce marketing faci?
(vizibilitate, incepi o relatie,
cresti relatia)

Ce cifre iti spun ca esti pe
drumul bun? (nr abonati, nr
de episoade de podcast
publicate, cifra de vanzari
etc.)

NTY




Noiembrie:

TIMP LIBER

Ce oferta vinzi?

Ce marketing faci?
(vizibilitate, incepi o relatie,
cresti relatia)

Ce cifre iti spun ca esti pe
drumul bun? (nr abonati, nr
de episoade de podcast
publicate, cifra de vanzari
etc.)

Decembrie:

TIMP LIBER

Ce oferta vinzi?

Ce marketing faci?
(vizibilitate, incepi o relatie,
cresti relatia)

Ce cifre iti spun ca esti pe
drumul bun? (nr abonati, nr
de episoade de podcast
publicate, cifra de vanzari
etc.)

NTY




FELICITARI'!!

Acum ai un plan practic si
profitabil

care si iti ghideze
urmatoarele 12 luni

in afacerea ta!

Pasul urmator?

Daci ti-a plicut acest proces, sunt siguri ci iti va plicea si mai mult si ni te
alaturi in programul “Acceleratorul De Profit”.

Acest program este o experienti de 12 luni, special ginditi pentru femeile
antreprenor care sunt pregitite s treaca la urmaitorul nivel de profit, fira
burnout sau zero timp liber pentru... viata!

Pentru ci viata e mult prea scurti pentru orice altceva!

in “Acceleratorul De Profit” te ghidim spre mai multi CONSISTENTA , cu
un plan STRATEGIC si suport individual.

Daca vrei sa afli mai multe despre acest program, trimite-ne un e-mail la
adresa olivia@lansezonline.com

I R BN Y/




	Text-BBcoUy-KmQ: 
	Paragraph-MGTNVAOJhH: 
	Paragraph-M2GmfCo17d: 
	Paragraph-QEw0IM_F7t: 
	Paragraph-A4dN-8Pfhr: 
	Paragraph-ByOquaPVsE: 
	Paragraph-pkCaZvn717: 
	Paragraph-zELp-1c2bm: 
	Paragraph-vyIKq3Mg3a: 
	Paragraph-G7Z_iZQtWS: 
	Paragraph-mbXbF_lXO3: 
	Paragraph-BFqGY0pxbi: 
	Paragraph-n3GxGL_HXy: 
	Paragraph-jQvmdhLtyB: 
	Paragraph-SGn5QZcL4b: 
	Paragraph-zQzgKUqyTn: 
	Paragraph-PUSsNw5juF: 
	Paragraph-DtO5qFoPFZ: 
	Paragraph-qdn6juBI6P: 
	Paragraph-Yb3cediod1: 
	Paragraph-K-dL_Bnus3: 
	Paragraph-a_cCGgndqc: 
	Paragraph-ggK7vg5NMR: 
	Paragraph-THcquXfn38: 
	Paragraph-Q8TX91Dcrt: 
	Paragraph-ICoYIhMmxz: 
	Paragraph-FjHi1NRSE4: 
	Paragraph-dS01EaEOfX: 
	Paragraph-mQ4krquPs2: 
	Paragraph-xgd21Kt3Bo: 
	Paragraph-EQjEqpYGpR: 
	Paragraph-ieZ6Y5fdU8: 
	Paragraph-qzSGLtoxrK: 
	Paragraph-rbMfTP99DL: 
	Paragraph-c-sANxcaR5: 
	Paragraph-gBcSDgZXDY: 
	Paragraph-_U_sHbSatv: 
	Paragraph-cOm9ErjA9F: 
	Paragraph-Mch0QZVVvO: 
	Paragraph-x9UI4M0KoS: 
	Paragraph-0loNbWXQVc: 
	Paragraph-Gfbj_D5-AD: 
	Paragraph-dmw8V91Zol: 
	Paragraph-e72-rVyEh7: 
	Paragraph-CMMyCfML4U: 
	Paragraph-W19zopcCve: 
	Paragraph-dbxK2MKyKZ: 
	Paragraph-RFO4e1MTDB: 
	Paragraph-Q56dEp4miW: 
	Text-NJSaAr0Yha: 
	Text-ZMIRcg1s3J: 
	Text-BEF0m2Xxpl: 
	Text-ehaSW3VqzA: 
	Text-tcUvFpDofK: 
	Text-SZS4Bdw82v: 
	Text-rhi5qW6seY: 
	Text-Ua0Sqx4YED: 
	Text-vFiB8Oo94j: 
	Text-OhYwU6po-U: 
	Text-JbWHk46W_S: 
	Text-Hoe-tlZPwC: 
	Text-2AUgtS_SZD: 
	Text-S-tqV3nQW1: 
	Text-ONBg6r9NoD: 
	Text-iEu6rgSiNe: 
	Text-0JKQvYa7bB: 
	Text-7Sj8cWh-mT: 
	Text-0wUZy29POD: 
	Text-FK7S6S2T7W: 
	Paragraph-Mxl8u5WXkM: 
	Paragraph-BjjZ22QsxX: 
	Text-WRS5a9bGEm: 
	Text-eZkPa4japo: 
	Text-Rkw7wF3sOs: 
	Text-6UqaP3MJfP: 
	Text-wt6KTMNgyF: 
	Text-hKIItHZ6fh: 
	Text-VJ-kjBrzWl: 
	Text-qKogHehTj9: 
	Text-EvPblbVoXs: 
	Text-JWProL_oyC: 
	Paragraph-7RLwZoIdn8: 
	Paragraph-1y-_hiWPsc: 
	Paragraph-raO4LXv5Kq: 
	Text-sGvTO0BF-a: 
	Text-HL-5ZXWLJ5: 
	Text-U2h_l6ZNTc: 
	Text-4Mr7iznFPR: 
	Text-LKs6RZ6LW9: 
	Text-eM3iOOY1zb: 
	Paragraph-hpTTqCZJ9K: 
	Paragraph-2Xjh7wS9RV: 
	Paragraph-Khsw3dIXJc: 
	Paragraph-SUYlAHHDLH: 
	Paragraph-xp_CtBRdmT: 
	Paragraph-kkzhCezqTM: 
	Paragraph-wqb7rbO2de: 
	Paragraph-ircGfi0Pum: 
	Paragraph-lbVlptB9dF: 
	Paragraph-DQFXJyn6QB: 
	Paragraph-NBHqIRXpPI: 
	Paragraph-ntebBPCc5r: 
	Paragraph-tl203jTbso: 
	Paragraph-Za-XKRRh_I: 
	Paragraph-Q_hr5T4kli: 
	Paragraph-nCO-RK9lBz: 
	Text-TrGxqwfBmb: 
	Text-3WUTClt0Xg: 
	Text-YOhqUN8Arc: 
	Text-TEe_lkdSs2: 
	Text-9BiXzi-Be4: 
	Text--_thj885Ht: 
	Text-kw82AyGWQN: 
	Text-JNasTMhh0K: 
	Text-df_KTRUDDV: 
	Text-59DPc4YXqc: 
	Text-o2WqzAtk08: 
	Text-Z3u2_Ymfqj: 
	Text-GyLwrtUbb4: 
	Text-r_Nqgxr-Gf: 
	Text-2h03dZGdYx: 
	Text-MlJrPVA1fE: 
	Text-1qqdjqknGa: 
	Paragraph-O5EKMVCZUB: 
	Paragraph-MxGlJrYa21: 
	Paragraph-YeP1P-S4Jz: 
	Paragraph-46q1qwjChY: 
	Paragraph-2SZYCP3TeR: 
	Paragraph-2OXH37AqWO: 
	Paragraph-ngHhTbgdzK: 
	Paragraph-tNXBo0jQfS: 
	Paragraph-CJaPfob9Vr: 
	Paragraph-72OcB0kGq0: 
	Text-j3hrd9x3mh: 
	Text-h7xlk0mhys: 
	Text-VQl-dwPHw4: 
	Text-oQPJzjMGnY: 
	Text-9CiQwWJMlV: 
	Text-9q-52OwSGW: 
	Text-zlUH1w4XFS: 
	Text-I299vgW6M1: 
	Text-ChY6rJ1HF1: 
	Text-O62QLHLzO7: 
	Text-pjclhhTfvv: 
	Text-hMcQMT08lB: 
	Text-uZd53pxLe1: 
	Text-VdlmRwujDN: 
	Text-kCDfF16NBT: 
	Text-eLl4G_FFvR: 
	Text-I8VpBbMQ6X: 
	Text-R8GRAxHGBn: 
	Text-XAqrhq4DHt: 
	Text-OhRpFu-ldY: 
	Text-Jvbe4Z9H55: 
	Text-4bebSDvInf: 
	Text-pw5vJ5PpuB: 
	Text-lp0urb9fNP: 
	Text-sMzMA8yLvI: 
	Text-OKRql2EtrD: 
	Paragraph-8jseT1jtqc: 
	Paragraph-1gSykZy5-A: 
	Paragraph-kFZAxBn2LI: 
	Paragraph-2v_9v5KtYC: 
	Paragraph-1ZeRxIOnq0: 
	Paragraph-DNHViZuhTn: 
	Paragraph-PKrhK27mxc: 
	Paragraph-mlaQ_NsAIw: 
	Paragraph-OhFmPxm5TR: 
	Paragraph-_0CxeaSi3-: 
	Paragraph-1Lfgmhvj7v: 
	Paragraph-hoqOvJz_uo: 
	Paragraph-w-nVsQ4_An: 
	Paragraph-aHLYx-8K7a: 
	Paragraph-vrmDnaCfGc: 
	Paragraph-6dfyGadKWa: 
	Paragraph-b6aR6rPMsi: 
	Paragraph-A8OvqJflKP: 
	Paragraph-ClDD15OHmt: 
	Paragraph-QwLolEzjuK: 
	Paragraph-zVvHUoGdma: 
	Paragraph-KIY7QKIUOf: 
	Paragraph-cfjdUbEj9i: 
	Paragraph-3VxNnkOC3C: 
	Paragraph-AcmyypBlSV: 
	Paragraph-JEo3Q6iYkn: 
	Paragraph-MKbQKgck5d: 
	Paragraph-cybxQjU5uH: 
	Paragraph-TFlVwM0FhB: 
	Paragraph-2ENR5pSi7T: 
	Paragraph-peJilH_Nzj: 
	Paragraph-w_KCR-O1NH: 
	Paragraph-7jwYYjEo8F: 
	Paragraph-AoPT6UUd8M: 
	Paragraph-x20Kxh0Zxa: 
	Paragraph-NnIVvS-ZrC: 
	Paragraph-qJXIRVbmfW: 
	Paragraph-ItxzyV2hAz: 
	Paragraph-JEKNAxGeDI: 
	Paragraph-D_3Ra6T0m1: 
	Paragraph-N4OZq31nUs: 
	Paragraph-NS0xV086tM: 
	Paragraph-hM6jtaPGFB: 
	Paragraph-ijkZQcIMih: 
	Paragraph-fTtpnF7DrR: 
	Paragraph-LRQ3On0VLI: 
	Paragraph-95lAacfdKD: 
	Paragraph-k496zvVqCn: 
	Paragraph-x00hVHNbYb: 
	Paragraph-tTyFp4i2uE: 
	Paragraph-p26UvBk6od: 
	Paragraph-d6HUxUzzrp: 
	Paragraph-69oJ96mdPU: 
	Paragraph-6l4HSJjVZh: 
	Paragraph-r2oE8wdGOP: 
	Paragraph-dS34xPQQuY: 
	Paragraph-BGsEby23mi: 
	Paragraph-7sRM4bB3TS: 
	Paragraph-dCr7yqtmRg: 
	Paragraph--igyFevcY0: 
	Paragraph-XPZ1Wd-yRz: 
	Paragraph-z8BLz0Zmm3: 
	Paragraph-6NAxJhm5gS: 
	Paragraph-07hdts8h7a: 
	Paragraph-LMWdnw20aF: 
	Paragraph-mZeZcTYfZD: 
	Paragraph-xTIH7s2drS: 
	Paragraph-nJbbFsm-4O: 
	Paragraph-w25Ubn2PeG: 
	Paragraph-B3h5Gn8XI4: 
	Paragraph-BfpvOav1xy: 
	Paragraph-bQBoxf_Iwq: 
	Paragraph-bePl_zvOB_: 
	Paragraph-_skdo9cSrb: 
	Paragraph-WvLJj9gscN: 
	Paragraph-p3jPf-YP32: 
	Paragraph-bV4UtpUW2v: 
	Paragraph-TMVI9uatiw: 
	Paragraph-1Tu7UcEcsg: 
	Paragraph-hquEkI_9o2: 
	Paragraph-ydhu9vd_NC: 
	Paragraph-8Hmb5559eh: 
	Paragraph-fd6wKrSw-1: 
	Paragraph-Dl1F7NdLJu: 
	Paragraph-8sae5wX7aW: 
	Paragraph-cUUIf3j_SP: 
	Paragraph-0hfT30QCbA: 
	Paragraph-aXaIMxC5sP: 
	Paragraph-zEdF_HQvrM: 
	Paragraph-_emOuQgIfC: 
	Paragraph-z_SQm4-put: 
	Paragraph-R9CL82PYiT: 
	Paragraph-puSb_2epr8: 
	Paragraph-MgsykTOjc0: 
	Paragraph-0H-J9tbYYm: 
	Paragraph-FXkWnwqmWY: 
	Paragraph-DcqzofR0d-: 
	Paragraph-olSp-16vFE: 
	Paragraph-_sTa010izY: 
	Paragraph-wNk28Kyyd7: 
	Paragraph-JMbGn4XFYg: 
	Paragraph-563_xkD76K: 
	Paragraph-K3qRCfDkRO: 
	Paragraph-bsQb18xZ1W: 
	Paragraph-KgyPVx6cCm: 
	Paragraph-4hTQGdG_Ml: 
	Paragraph-pe1jtjSqiL: 
	Paragraph-w6MoYAL_T1: 
	Paragraph-SU-sb1op3v: 
	Paragraph-b5l3XUR7hU: 
	Paragraph-R45gQt8nfH: 
	Paragraph-ODY13aOSKv: 
	Paragraph-OTajGXQ4eg: 
	Paragraph-EH3keOMlKS: 
	Paragraph-OYoitbbtAk: 
	Paragraph-z7HpKneiZL: 
	Paragraph-G59S15oYnd: 
	Paragraph-5PTvMK8okh: 
	Paragraph-PMBdJl-oZu: 
	Paragraph-tmIBuWi9TE: 
	Paragraph-wjzyqjYUju: 
	Paragraph-wgHEHRmHuq: 
	Paragraph-zrZNOEHZ-3: 
	Paragraph-NYuObHu5fi: 
	Paragraph-UeFCeaR7FF: 
	Paragraph-RU3jR9l7C0: 
	Paragraph-qj057U1vOJ: 
	Paragraph-jXg2QIeVpS: 
	Paragraph-a2C9_kuprY: 
	Paragraph-xcNt-NsQB9: 
	Paragraph-yjrQI0SAq5: 
	Paragraph-8_ZSH5clrq: 
	Paragraph-jqmmQw6QSR: 
	Paragraph-NKu6R2JrjD: 
	Paragraph-13ls7WGB9f: 
	Paragraph-ja5NlSgJ3M: 
	Paragraph-umqqOgckU3: 
	Paragraph-02R7HYL0FK: 
	Paragraph-QhM-1XH3-r: 
	Paragraph-IxDZ524_es: 


