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Por que os Bancos e Credores
Negociam?

Entender a logica por tras das negociacoes € o primeiro passo para obter sucesso.
Muitas pessoas acreditam que instituicoes financeiras sao inflexiveis, mas a

verdade é diferente.

A matematica dos credores: Quando vocé esta devendo, o credor enfrenta um
dilema: pode continuar cobrando o valor total (com juros crescentes) e correr o

risco de nunca receber nada, ou pode negociar um valor menor, mas com maior

chance de recuperacao.

Para bancos e financeiras, receber algo é sempre melhor do que nao receber nada.
Dividas antigas e inadimplentes geram custos operacionais: equipes de cobranca,
sistemas, processos juridicos. Muitas vezes, essas dividas sao vendidas para

empresas de recuperacao de crédito por uma fracdo do valor original (as vezes 10-

20% do total).

Isso significa que:

« Dividas acima de 90 dias ja sao consideradas "prejuizo" no balanco

Credores tém metas de recuperagao de crédito

Negociadores tém autonomia para oferecer descontos significativos

« Quanto mais antiga a divida, maior o poder de negociacao que vocé tem

Seu poder esta em:

« Demonstrar capacidade e intencao real de pagar
« Ter dinheiro em maos (entrada ou pagamento a vista)
« Escolher o momento certo para negociar

o Conhecer seus direitos e os limites do credor
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Os 3 Erros Fatais
Que Pioram Sua
Negociacao

ERRO 1: Revelar toda sua capacidade

financeira logo de cara

Muitas pessoas, ansiosas para resolver
0 problema, informam imediatamente
quanto podem pagar. Isso elimina seu

poder de barganha.

>{ Errado: "Consigo pagar RS 500,00 por
més" W Certo: "Preciso entender as
opcoes disponiveis antes de

comprometer qualquer valor"

Por qué? Se vocé diz que pode pagar RS
500,00, o negociador nunca aceitara RS

300,00. Deixe-o fazer a primeira oferta.
ERRO 2: Aceitar a primeira proposta

A primeira oferta NUNCA € a melhor
oferta possivel. Negociadores sao
treinados para comecar com propostas
menos vantajosas e testar sua

disposicao.

Regra de ouro: Sempre peca "algo
melhor" pelo menos duas vezes antes

de aceitar.

Exemplo de dialogo:

» Credor: "Posso dar 40% de
desconto se pagar a vista"

« Voceé: "Agradeco, mas ainda esta
acima do que consigo no momento.
Qual a melhor condigao possivel?"

« Credor: "Posso aumentar para 50%"

 Vocé: "Entendo. Se eu conseguir
fechar hoje mesmo, consegue
chegar em 60%? Assim eu viabilizo

0 pagamento"

ERRO 3: Fazer acordo sem garantias

por escrito

Acordo verbal nao vale nada no
mundo financeiro. Muitas pessoas
pagam a entrada e depois
descobrem que:

» 0 desconto nao foi aplicado
« A negativagao nao foi baixada

« Aparecem cobrancas adicionais

Vocé DEVE exigir:

» Proposta de acordo por escrito
(email, WhatsApp, carta)

« Numero de protocolo registrado

« Comprovante de quitacao apos o
altimo pagamento

» Prazo para baixa da negativagao
(Serasa, SPC, etc.)
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Quando Negociar
vs Quando NAO
Negociar

W NEGOCIE QUANDO:

Vocé tem dinheiro disponivel

» Negociacoes com dinheiro na mao
conseguem descontos de 50-80%

o Sem dinheiro, os descontos raramente
passam de 20-30%

A divida tem mais de 90 dias

« Quanto mais antiga, mais barato
negociar
 Dividas acima de 2 anos podem ser

quitadas por 10-30% do valor

Vocé consegue pagar em poucas

parcelas (maximo 12x)

» Parcelas longas mantém juros altos
» Quanto mais rapido quitar, maior o

desconto

A divida esta atrapalhando sua vida

concretamente

e Impedindo financiamento importante
» Blogueando conta bancaria
« Gerando agao judicial

> NAO NEGOCIE QUANDO:

Vocé nao tem como cumprir o acordo

e Quebrar um acordo piora sua

situagao

» Voceé perde poder de negociacao
futuro

» Podem executar o acordo

judicialmente

A divida esta prescrita

« Vocé nao é mais obrigado
legalmente a pagar

» Pagar reconhece a divida e reinicia
a prescricao

e Consulte um advogado antes de

qualquer acao

A oferta € ruim e vocé pode esperar
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e« Seod 1o é 40% Vi
& 0 desconto & menor que 40% e a IMPORTANTE: Se a divida for

divida tem mais de 1 ano, aguarde
fraudulenta ou houver cobrancas

o Campanhas de fim de ano (nov/dez) e

inicio de ano (jan /fev) tém melhores indevidas, NAO negocie. Registre um
condicdes boletim de ocorréncia e busque
« Quanto mais vocé espera (sem orientacao legal.

reconhecer a divida), mais barato fica

Vocé esta sendo pressionado

emocionalmente

e Nunca decida sob pressao

» Desligue e retorne quando estiver
calmo

« Cobradores usam taticas de

intimidacao (muitas vezes ilegais)

FUNDAMENTOS DA NEGOCIACAO



PARTE 2: PREPARACAO
PARA NEGOCIAR



Y

Checklist: Documentos Necessarios

Antes de entrar em contato com credores, organize sua documentacao. Isso

demonstra seriedade e agiliza o0 processo.

B DOCUMENTOS BASICOS:

RG e CPF (copias digitalizadas)
Comprovante de residéncia atualizado (maximo 3 meses)
Comprovante de renda (contracheque, extrato bancario, declaracao de IR)

Extratos bancarios dos ultimos 3 meses

B DOCUMENTOS ESPECIFICOS DA DIVIDA:

Contratos originais (se tiver)

Boletos ou extratos que mostrem a origem da divida

Comprovantes de pagamentos ja realizados

Historico de comunicagdo com o credor (e-mails, mensagens, protocolos)
Copia da negativagao (consulta Serasa/SPC)
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B DOCUMENTOS PARA CASOS ESPECIAIS:

 Atestado médico (se a divida foi causada por doenca/desemprego)
« Carta de demissdo ou rescisao (se foi demitido)

« Documentos que comprovem ma-fé do credor (se houver)

® DICA: Digitalize tudo e mantenha em uma pasta no seu celular/computador.

Facilita o envio durante a negociacao.

Como Calcular Sua Real Capacidade de
Pagamento

Nao adianta negociar um valor que vocé nao consegue pagar. Fazer um acordo e

quebrar é pior do que nao fazer nada.
PASSO 1: Calcule sua renda liquida mensal

Some todas as fontes de renda:




WV

« Salario liquido (ap6s descontos)
 Freelancers/bicos

» Pensoes/beneficios

o Aluguéis recebidos

e Outras rendas

Total de Renda Mensal: RS

PASSO 2: Liste todos 0s gastos essenciais

Gastos que vocé NAO pode cortar:
« Moradia (aluguel/prestacgao)
» Alimentagao basica
» Transporte para trabalho
« Agua, luz, gas
» Medicamentos essenciais

 Educacao dos filhos (escola)
 Plano de satde (se critico)

Total de Gastos Essenciais: RS

PASSO 3: Calcule sua margem disponivel

Renda Mensal (-) Gastos Essenciais = Margem
Disponivel

PASSO 4: Defina quanto comprometer com
dividas

Regra de seguranca: Comprometa no maximo
30% da sua margem disponivel.

Exemplo:
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« Margem disponivel: R$ 1.000
« Maximo para dividas: RS 300 (30%)
 Reserva para imprevistos: RS 700

Valor maximo que vocé pode comprometer

mensalmente: RS

Planilha Simples de
Diagnostico de
Dividas

Agora que vocé sabe quanto pode pagar, €
hora de priorizar quais dividas negociar
primeiro.

LISTA DE DIVIDAS:
Credor

Valor Original
Valor Atual

Juros (%)

Tempo de Atraso
Negativado?

Prioridade




CRITERIOS DE PRIORIZACAO:

PRIORIDADE ALTA (negocie primeiro):

1. Dividas que podem gerar a¢ao judicial iminente
2. Dividas que estao impedindo algo importante (comprar casa, trocar de emprego)
3. Dividas com juros altissimos (cartdo de crédito, cheque especial)

4. Dividas pequenas que vocé pode quitar rapidamente (efeito bola de neve)

PRIORIDADE MEDIA:

1. Dividas antigas (mais de 2 anos) que estdo negativadas
2. Dividas com valores médios e juros moderados

3. Financiamentos com garantia (carro, imovel)

PRIORIDADE BAIXA (negocie por Gltimo):

1. Dividas muito antigas proximas da prescricao
2. Dividas de valores muito altos sem urgéncia judicial

3. Dividas de terceiros (garantidor, avalista) se o devedor principal esta pagando

® ESTRATEGIA: Se vocé tem pouco dinheiro, foque em quitar 2-3 dividas pequenas
primeiro. A sensacao de progresso te motiva a continuar. Se tem mais recursos,

ataque as dividas com maiores juros.

Pesquisa de Mercado: Como Saber Se a
Oferta E Boa

Nao aceite qualquer proposta. Faca sua pesquisa.
BENCHMARKS DE DESCONTOS POR TIPO E IDADE DA DIVIDA:

Cartao de Crédito:

« Até 90 dias de atraso: 10-20% de desconto
« 90 dias a 1ano: 30-50% de desconto

e Ta2anos:50-70% de desconto

« Mais de 2 anos: 70-85% de desconto
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Empréstimos Pessoais:

o Até 90 dias: 5-15% de desconto
90 dias a 1 ano: 20-40% de desconto
e 1a2anos: 40-60% de desconto

Mais de 2 anos: 60-80% de desconto

Financiamentos (carro, moto):

e Até 90 dias: 5-10% de desconto
e 90 dias a 1ano: 15-30% de desconto

e Mais de 1ano: 30-50% de desconto

Contas (telefone, agua, luz):

o Até 6 meses: 10-20% de desconto
e 6 meses a1ano: 20-40% de desconto
e Mais de 1ano: 40-60% de desconto

ONDE PESQUISAR:

1. Reclame Aqui: Veja reclamacoes de
outras pessoas negociando com o
mesmo credor

2. Serasa Limpa Nome / Acordo
Certo: Compare ofertas online antes
de ligar

3. Grupos de
Facebook/WhatsApp: Comunidades de
educacao financeira compartilham
experiéncias

4. Foruns juridicos: Descubra os limites

legais das cobrangas
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QUANDO A OFERTA E BOA:

W Desconto acima da média para o

tempo de divida
W Poucas parcelas (maximo 12x)
W Juros baixos ou zero nas parcelas

W Entrada pequena (maximo 20-
30% do total)

W Tudo documentado por escrito
QUANDO A OFERTA E RUIM:

¢ Desconto abaixo de 30% para

dividas antigas (mais de 1 ano)
>{ Muitas parcelas (mais de 12x)

>{ Juros altos nas parcelas (acima

de 2% ao meés)

> Entrada muito alta (mais de 50%
do total)

¢ Proposta apenas verbal, sem

documentacao




PARTE 3: TEMPLATES
PRONTOS PARA USO



TEMPLATE 1: Email
Formal para
Banco/Financeira

Assunto: Proposta de Negociacao -
Contrato [NUMERO DO CONTRATO] - CPF
[SEU CPF]

Prezados,

Meu nome é [SEU NOME COMPLETO],
CPF [SEU CPF], e venho por meio deste
solicitar a negociacao do débito
referente ao contrato [NUMERO DO
CONTRATO], originado em [DATA].

Situacao atual: Reconheco a existéncia
do débito no valor atual de RS
[VALOR] e tenho interesse genuino em
regularizar minha situacao financeira

junto a instituicao.

Minha proposta: Devido a [MOTIVO:
dificuldades financeiras temporarias /
desemprego recente / questoes de
salde na familial, solicito as seguintes
condicoes:

 Desconto sobre o valor total: [X%] -
valor final de RS [VALOR]

 Forma de pagamento: [A vista /
Entrada de RS [VALOR] + [X]
parcelas de RS [VALOR]]

 Prazo para primeira

parcela/pagamento: [DATA]

Documentacao anexa:

o Copia do RG e CPF
« Comprovante de residéncia
o Comprovante de renda
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Aguardo retorno no prazo de [X] dias
Uteis para dar prosseguimento a

negociacao. Coloco-me a disposicao
para esclarecimentos pelos contatos

abaixo.

Atenciosamente,

[SEU NOME COMPLETO] CPF: [SEU CPF]
Telefone: [SEU TELEFONE] Email: [SEU
EMAIL] Data: [DATA]

B NOTAS DE USO:

« Seja objetivo e educado

» Sempre peca protocolo de
recebimento

o Guarde copia do email enviado

» Se nao responderem em 7 dias Uteis,
reenvie cobrando posicao

» Nao use tom agressivo ou ameacador

TEMPLATE 2: Carta
de Negociacao para
Protesto/Negativag
ao

[SEU NOME COMPLETO] [SEU ENDERECO

COMPLETO] CPF: [SEU CPF] Telefone:
[SEU TELEFONE]

Para: [NOME DO CREDOR] [ENDERECO
DO CREDOR]

Assunto: Solicitacao de Negociacao e
Retirada de Restricao Cadastral

[CIDADE], [DATA]
Prezados Senhores,

Venho, por meio desta, manifestar meu
interesse em negociar o débito
registrado em meu CPF [SEU CPF],
referente ao contrato/apontamento
[NUMERO], no valor de RS [VALOR].
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HISTORICO: O débito originou-se em [DATA] e atualmente encontra-se registrado
nos orgaos de protecao ao crédito (Serasa/SPC/Boa Vista) desde [DATA DA
NEGATIVACAOQ].

PROPOSTA DE QUITAGCAQ: Reconheco a divida e proponho as seguintes condicoes
para quitacao integral:
1. Valor proposto para quitagao: R$ [VALOR COM DESCONTO] ([X]% de desconto sobre o
valor atualizado)

2. Forma de pagamento: [Descrever: a vista via PIX/TED ou entrada + parcelas]
3. Contrapartida solicitada:

Emissao de carta/declaragao de quitagao

Baixa imediata da negativagao nos 6rgaos de protecao ao crédito em até [X] dias uteis

Retirada de eventual protesto em cartorio

JUSTIFICATIVA: [Descrever brevemente sua situacao: "Passei por dificuldades
financeiras devido a desemprego" / "Enfrentei problemas de satde que
impactaram minha renda" / "Reorganizei minhas financas e agora tenho condicoes
de regularizar"]

<
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PRAZO PARA RESPOSTA: Aguardo proposta formal de acordo no prazo de 7 (sete)
dias Uteis a contar do recebimento desta. Caso nao haja retorno, entenderei que

nao ha interesse na negociacao.

Coloco-me a disposicao para reuniao presencial ou contato telefonico para agilizar

0 processo.
Atenciosamente,

[SEU NOME COMPLETO]
CPF: [SEU CPF]

ANnexos:

» Copia do RG e CPF

« Comprovante de residéncia

» Copia do apontamento de restricao (consulta Serasa/SPC)




B NOTAS DE USO:

« Envie por email E correio com AR (Aviso de
Recebimento)

» Guarde o comprovante de postagem

 Protocole uma copia na agéncia/empresa (se
possivel)

» Se for protesto, mencione especificamente a
retirada do cartorio

¢« Mantenha tom formal mas nao submisso

TEMPLATE 3: Script de
Ligacao Telefonica
Este script serve como guia para vocé nao se

perder durante a ligacao. Leia antes de ligar e

tenha papel e caneta para anotar.
ABERTURA DA LIGAQAO:

Atendente: "Empresa X, [nome do atendente],

COmMo posso ajudar?"

Vocé: "Bom dia/Boa tarde. Meu nome é [SEU
NOME], CPF [SEU CPF]. Estou ligando para
negociar um débito que esta em aberto. Pode

me direcionar para o setor de negociacao?"
QUANDO TRANSFERIREM PARA O SETOR:

Negociador: "Setor de negociacao, [nome], como

posso ajudar?"
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Vocé: "0la, [nome do negociador]. Meu nome
é [SEU NOME], CPF [SEU CPF]. Tenho um
débito referente ao contrato [NUMERO] e
gostaria de negociar uma forma de quitar
essa divida. Antes de mais nada, vocé pode
me passar um ndmero de protocolo desta
ligacao?"

[ANOTE O PROTOCOLO:
Data/Hora: ]

Vocé: "Obrigado. Pode me informar qual o

valor atualizado da divida?"
Negociador: "O valor atual é RS [VALOR]"

Vocé: "Entendo. Estou reorganizando minhas
financas e tenho interesse real em quitar
este débito. Quais sao as melhores condicoes

que vocé pode me oferecer para quitacao?"
RECEBENDO A PRIMEIRA OFERTA:
Negociador: "[Descreve a proposta]"

[ANOTE A PROPOSTA: Desconto: ___ % |

Parcelas: | Valor: RS | Entrada: RS




Vocé: "Agradeco a oferta, mas infelizmente ainda esta acima do que consigo
comprometer no momento. Tenho conversado com outros credores e as condigoes
tém sido mais favoraveis. Qual a melhor condicao possivel que vocé tem

autonomia para aprovar?"
NEGOCIANDO MELHOR PROPOSTA:
Negociador: "[Melhora a proposta ou diz que nao pode]"

Se melhorou: Vocé: "Esta melhor, agradeco. Se eu conseguir confirmar o pagamento
hoje mesmo, consegue chegar em [PROPOE DESCONTO MAIOR]%? Assim eu

viabilizo o pagamento e resolvemos hoje."

Se nao pode melhorar: Vocé: "Entendo. Vocé pode me enviar essa proposta por
escrito no email [SEU EMAIL] ou WhatsApp [SEU TELEFONE]? Preciso analisar com

calma e verificar meu orcamento."

ENCERRANDO A LIGACAO:

Vocé: "Perfeito, [nome do negociador]. Vou analisar a proposta com cuidado e
retorno em até [X] dias. Agradeco a atencao. Posso ligar diretamente para vocé ou

preciso passar pela central novamente?"

Vocé: "Obrigado pelo atendimento. Tenha um bom dia/boa tarde"

B O QUE NUNCA FALAR AO TELEFONE:

>{ "Posso pagar RS [VALOR ALTO] por més" (nunca revele sua capacidade maxima)
>{ "Preciso resolver isso urgentemente" (demonstra desespero)

{ "Vou fazer qualquer acordo" (perda total de poder de barganha)

>( "Meu salario é RS [VALOR]" (informacao desnecessaria)

> Dados bancarios completos (so forneca apos acordo ESCRITO)
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W O QUE SEMPRE FAZER:

W Anotar TUDO (protocolo, nome do
atendente, proposta, data/hora)

W Gravar a ligacao (avise que esta

gravando, é seu direito)

W Pedir tudo por escrito antes de

confirmar
W Manter tom educado mas firme

W Nao aceitar pressao ("a oferta expira

hoje" é bluff, sempre volta)

TEMPLATE 4:
Proposta de Acordo
Por Escrito

Use este template quando vocé quiser
formalizar sua propria proposta antes

mesmo de ligar ou responder ao credor.

PROPOSTA DE ACORDO PARA QUITACAO
DE DEBITO

DADOS DO DEVEDOR: Nome completo:
[SEU NOME COMPLETO] CPF: [SEU CPF]
RG: [SEU RG] Endereco: [SEU ENDERECO
COMPLETO] Telefone: [SEU TELEFONE]
Email: [SEU EMAIL]
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DADOS DO CREDOR: Nome/Razao
Social: [NOME DO CREDOR] CNPJ:
[CNP) DO CREDOR]

DADOS DA

DIVIDA: Contrato/Referéncia:
[NUMERO] Data de origem: [DATA]
Valor original: RS [VALOR] Valor
atualizado (informado pelo credor):
RS [VALOR]

PROPOSTA DE QUITACAO:

Reconheco a existéncia do débito
acima mencionado e proponho sua
quitacao integral nas seguintes

condicoes:

1. VALOR PARA QUITAQAO: RS [VALOR
PROPOSTO] ([escrever por extenso]),
correspondente a [X]% de desconto

sobre o valor atualizado.

2. FORMA DE PAGAMENTO: [ ]
Pagamento Unico a vista via PIX/TED
até [DATA] [ ] Entrada de RS [VALOR] +
[X] parcelas de RS [VALOR]
Vencimento da entrada: [DATA]
Vencimento das parcelas: Todo dia
[DIA] de cada més




3. CONTRAPARTIDAS EXIGIDAS: Mediante
0 pagamento integral nas condicoes

acima, o CREDOR se compromete a:

a) Emitir Carta de Quitacao com
reconhecimento de firma em ate 5 dias
Uteis apos o Gltimo pagamento b)
Providenciar a baixa imediata da
restricao cadastral junto aos orgaos de
protecao ao crédito (Serasa, SPC, Boa
Vista) em até 5 dias Uteis apos o Gltimo
pagamento c) Cancelar eventual
protesto em cartorio, arcando com
todas as custas d) Nao realizar mais
cobrancas referentes a este débito apos
a quitacao e) Fornecer comprovante de
que nao ha mais débitos pendentes

deste contrato

4. VALIDADE DA PROPOSTA: Esta
proposta tem validade até [DATA -

sugestao: 15 dias a partir de hoje]

5. CONFIRMACAO: Solicito confirmacao
de aceite desta proposta por escrito
(email ou carta registrada) no prazo de

7 dias Uteis.
[CIDADE], [DATA]
[SEU NOME COMPLETO] CPF: [SEU CPF]

B INSTRUCOES DE USO:

. Preencha todos os campos entre [ ]

. Envie por:

Email (guarde comprovante de
envio)

Correio com AR (Aviso de
Recebimento)

Protocolo presencial (leve 2 vias,
peca carimbo de recebimento em

uma)

. Se aceitarem, pecga que assinem e

devolvam uma via

. NUNCA pague sem receber a

confirmagao por escrito

. Se contrapropuserem, avalie com

calma antes de aceitar
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TEMPLATE 5:
Solicitacao de
Comprovante de
Quitacao

Use este template APOS pagar a Gltima
parcela ou o pagamento a vista para

garantir que vocé tenha todos os

documentos que provam que a divida

foi quitada.

Assunto: SOLICITACAO DE CARTA DE
QUITACAO - Contrato [NUMERO] - CPF
[SEU CPF]

Prezados,

Venho por meio deste solicitar a
emissao da Carta de Quitacao referente
ao débito do contrato [NUMERO DO
CONTRATO], CPF [SEU CPF], conforme
acordo firmado em [DATA DO ACORDO],
protocolo [NUMERO DO PROTOCOLO].

DADOS DO PAGAMENTO:

 Data do Gltimo pagamento: [DATA]

« Valor total pago: RS [VALOR]

» Forma de pagamento:
[PIX/TED/Boleto]

« Comprovante anexo: [SIM/NAO]

DOCUMENTOS SOLICITADOS:

Carta de Quitagao

« Confirmacao de quitagao integral do
débito

» Valor total pago

« Data de quitacao

 Declaragao de inexisténcia de débitos
pendentes deste contrato

» Assinatura e carimbo do responsavel
legal
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2. Comprovante de baixa de negativa¢ao nos 6rgaos de protegao ao crédito (Serasa, SPC,
Boa Vista)
3. Comprovante de cancelamento de protesto (se aplicavel), com certiddao do cartorio

PRAZO: Conforme acordo firmado, os documentos deveriam ser providenciados em

até [X] dias Uteis apos o pagamento. O prazo vence em [DATA].

FORMA DE ENVIO: Solicito envio dos documentos por:

e Email: [SEU EMAIL]
« Correio (se necessario reconhecimento de firma): [SEU ENDERECO]

Caso os documentos nao sejam enviados no prazo acima, tomarei as medidas
legais cabiveis, incluindo reclamacao nos orgaos de defesa do consumidor

(Procon) e eventual acao judicial.
Aguardo retorno.

Atenciosamente,
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[SEU NOME COMPLETO] CPF: [SEU CPF] Telefone: [SEU TELEFONE] Email: [SEU EMAIL]
Data: [DATA]

B CHECKLIST POS-PAGAMENTO:

Apos quitar a divida, voce DEVE fazer as seguintes verificacoes:

« Solicitei carta de quitagao por escrito
 Recebi a carta de quitacdo (dentro de 5-10 dias)

* Verifiquei a baixa da negativagao no Serasa ( )

FUNDAMENTOS DA NEGOCIACAO


http://serasa.com.br/

FUNDAMENTOS DA NEGOCIACAO

"Fundamentos da Negociacao" revela os segredos por tras das dinamicas entre
devedores e credores, desmistificando a rigidez das instituicoes financeiras.

Este guia pratico ensina como negociar dividas, oferecendo estratégias eficazes
para maximizar descontos e melhorar sua situagao financeira. Prepare-se para
transformar suas negociacoes e retomar o controle da sua vida financeira com

conhecimento e confianca.




