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Sztuka skutecznej perswazji to jedna z najcenniejszych umiejetnosci pomagajacych
spetnia¢ marzenia. Musisz sprawi¢, aby ludzie, do ktérych sie zwracasz, sami
przekonali sig do Twoich racji. Wiasnie to odroznia prawdziwa perswazje od
manipulacji. Ta pierwsza opiera sie na szczerosci i powoduije, ze efekt Twoich staran
zostaje w umystach rozméwcow na dtuzej. To otwarta gra, w ktorej wszyscy uczestnicy
zmierzaja do wspoinego celu.

Autor ksiazki ,Perswazja. Sztuka zdobywania tego, czego pragniesz” Swiadomie
i wyraznie oddziela perswazje od manipulacji. Opierajac sie na wielu przyktadach,
dowodzi, Ze perswazja ma ogromne znaczenie nie tylko podczas prowadzenia
interesow, ale takze w zyciu codziennym. Krok po kroku przedstawia sposoby
wptywania na ludzi w kontaktach osobistych oraz motywowania ich za posrednictwem
nowoczesnych narzedzi komunikacii, takich jak strony internetowe, blogi,
telekonferencje, a nawet technologia Podcastingu (forma dzwigkowej publikacji
internetowej). To cenna wiedza dla handlowcdow, copywriteréw, specjalistow od reklamy
i negocjatorow.

* Poznaj siedemnascie najbardziej efektywnych taktyk perswazyjnych.

* Odkryj sze$S¢ gtownych zasad skutecznej perswazji.

* Dowiedz sie, dlaczego manipulacja jest zfa i nigdy nie dziata na dtuzsza mete.

* Przejrzyj specjalny zestaw narzedzi perswazyjnych i naucz sie z nich korzystac.
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MANIPULACJA

Milos¢ pojawia sig tam, gdzie wnika manipulacja; kiedy bar-
dziej myslisz o drugiej osobie niz o jego czy jej reakcjach na
Twoje dziatania. Kiedy masz odwage w pelni sie odstonic.
Kiedy masz odwage na bezbronnosé.

— Dr Joyce Brothers

e wprowadzeniu do tej ksigzki opisatem w skrocie grupe

wyznaniowa, w ktorej dorastalem, i jak to doswiadcze-

nie sklonilo mnie do badan nad perswazjg. Kiedy roz-
poczalem te studia, w pierwszej kolejnosci zdalem sobie sprawe
z faktu, iz istnieje wiele podobiefistw miedzy manipulacjg i perswa-
zja, lecz wraz z postepami w nauce coraz bardziej rozumiatem, iz
manipulacja jest tylko jedna z drog do perswazji, ale tylko tymcza-
sowej perswazji, nieprowadzacej do trwalych kontaktow.

Zgodnie z definicja w stowniku American Heritage Dictionary
manipulacja to ,sprytne i nieszczere zarzadzanie, majace na celu
osiggniecie korzysci przez manipulujgcego”, co w petni oddaje roz-
nice miedzy perswazja i manipulacja. Jedyng osoba, ktora dlugo-
terminowo zyskuje na manipulacji jest sam manipulujgcy. Teraz
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spojrzmy na definicje stowa perswagja: ,sklanianie do podjecia
okreslonych dziatan lub przyjecia czyjego§ punktu widzenia, przy
wykorzystaniu argumentacji, rozumowania lub prosby”. Perswazja
daje szanse na zgode miedzy dwojgiem ludzi, zapewniajacg korzy$¢
dla obu stron.

Manipulacja jest skoncentrowana na osobie, ktora jg stosuje.
Manipulator skupia si¢ tylko na osobistej korzysci i wlasnych celach,
nie przejmujgc sie tym, co osiggnie osoba manipulowana i jaki be-
dzie to mialo na nig wpltyw. Oszustwo oraz ukrywanie logicznych
i opartych na faktach dowodéw jest czeste w przypadku manipulaciji,
gdyz prezentacja faktow moze pozwoli¢ osobom myslacym logicznie
na podjecie rozsgdnej decyzji, nieodpowiadajacej manipulatorowi.

Manipulacja dazy tez do ustanowienia sztucznego zestawu wa-
runkow lub zasad, majacych na celu nadzorowanie kontaktu, aby
umozliwi¢ kontynuacje manipulacji. Istnieja typowe kary grozace za
przeciwstawienie sie manipulatorowi, wérod ktorych znalezé mozna
oszustwo, fizyczne i psychiczne przesladowania oraz ,sprytne zarza-
dzanie Tobg dla cudzych korzysci”. Podczas rozmowy na temat ma-
nipulacji znana psycholog Angela Dailey powiedziata: ,Manipula-
cja moze by¢ pozytywna lub negatywna i decydujg o tym intencje
manipulujacego. Jesli dziecko wieczorowq porg przynosi z kredensu
cala torbe ciastek i zamierza je wszystkie zje$¢, mowie mu, ze moze
zje$¢ jedno ciastko albo wcale, a ono wybiera jedno. Tworze w ten
sposob iluzje wyboru, jednak w granicach, ktore sa dla mnie do za-
akceptowania. Manipuluje wiec zachowaniem dziecka, ale robie to
dla jego wlasnego dobra, potrzebuje ono bowiem zdrowego snu”.

W rzeczywisto$ci kazda rozmowa z zawodowym psychologiem
na temat manipulacji prowadzi do wniosku, iz jedyna prawdziwg
roznica miedzy manipulacjg i perswazja sg intencje. Robert Greene
— autor ksiazki The 48 Laws of Power — wyrazil sie duzo jasniej na
temat manipulacji. Powiedzial: ,Kazda proba wywarcia wplywu jest
manipulacjg”.
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Niemal kazdemu zdarzylo sie pas¢ ofiarg manipulacji. Dla wielu
z nas takim do$wiadczeniem mogl by¢ zakup uzywanego samocho-
du. Cho¢ nie zamierzam wrzucaé wszystkich sprzedawcow uzywa-
nych samochodow do jednego worka, tego typu zdarzenie byto
w pewnym momencie udziatem wiekszosci z nas. Spojrzmy wiec, co
sprawia, ze mozna nami manipulowad.

Podczas niedzielnego $niadania decydujecie z wspotmalzonkiem,
ze czas kupi¢ nowy samochdd. Cheecie modelu nowszego niz ten,
ktory macie, ale nie zamierzacie tez wydac¢ wszystkich pieniedzy na
nowiutkie auto; kiedy jecie, slyszycie z telewizyjnego ekranu ma-
giczne stowa otylego, napchanego baraning sprzedawcy uzywanych
samochodéw: ,,Przyjdz w niedziele, niedziele, niedziele do Car Corral,
gdzie wszystkie ceny spadly do poziomu gruntu, poniewaz mamy
towar, ktérego musimy sie pozby¢. Nasza strata to twoj zysk, ale
musisz przyjs¢ dzisiaj!”. Jeste§ dos¢ bystra osoba, spogladasz na
wspOlmalzonka i moéwisz: ,Nie zaszkodzi tam zajrzeé, skoro maja
wyprzedaz; zreszta nie ma szans, zeby ten koles sprzedal mi cos,
czego nie chce”. Wtedy wlasnie pierwszy warunek manipulacji
(i perswazji) zostaje spelniony, a warunkiem tym jest: poszukiwanie
rogwigzania.

Poszukiwanie rozwigzania jest bardzo wazne dla manipulatora
i perswadujacego, albowiem poszukujacy rozwigzania w pewien spo-
sob obnizaja swojg zdolno$é obrony; wykazuja pragnienie czegos,
czego nie majg i wymagaja konkretnej wiedzy, produktu lub ustugi,
ktorymi Ty dysponujesz. Osoba manipulowana otwiera si¢ na moz-
liwo$¢ czego$, co moze sie zdarzyé. Poprzez obnizenie mozliwoéci
obrony i uznanie, ze istnieje informacja, ktorej nie posiadaja, ale
ktorej potrzebuja, by osiggnac swoje cele, poszukujacy chetnie po-
zwalaja innym na podwazenie ich przekonan i wskazanie im no-
wych mozliwosci. Jednoczeénie wystawiajg sie na dziatanie kolejne-
go warunku: wrazliwosci na uptyw czasu.
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Wrazliwos¢ na uplyw czasu jest bardzo wazna, poniewaz wszyscy
bardzo wyraznie odczuwamy uplyw czasu. Wszystko musi dziaé sie
szybko, decyzje muszg by¢ podejmowane nagle, a kazdy wie, ze kto
pierwszy, ten lepszy. Manipulujacy i (ponownie) perswadujacy wie-
dza, ze poprzez wzmocnienie wrazliwo$ci na uptyw czasu przy jedno-
czesnym wzmocnieniu presji czasowej, sktaniajg ludzi do podejmowa-
nia decyzji pod wpltywem impulsu. Tym samym powstaje mozliwo$¢
zaistnienia kolejnego warunku dziatania manipulacji: ryzyka straty.

Idziesz wiec do komisu obejrzeé¢ przecenione samochody prze-
konany, ze kontrolujesz sytuacje, podczas gdy w istocie juz usta-
wiasz si¢ na straconej pozycji. Spotykasz sprzedawce samochodow
ijuz podczas wstepnej rozmowy z Toba demonstruje on doglebna
wiedze na temat samochodéw. Przejmuje sie Twoja sytuacjg i ro-
zumie Twoje potrzeby, zatem moze pokaza¢ Ci najodpowiedniejsze
modele, poniewaz nie ma mozliwosci, abys wiedzial wszystko o kaz-
dym samochodzie, tak jak on; w konicu to jego praca. Zostaje spel-
niony czwarty warunek: spotkanie 7 Zyczliwym autorytetem.

Podczas gdy wszystkie cztery warunki sg identyczne dla mani-
pulacji i perswazji, od intencji osoby manipulujacej lub perswaduja-
cej zalezy, co stanie sie z Tobg, a ostatecznie tez z tg osobg i jej fir-
ma. Istnieje jeszcze jeden warunek do spetnienia i to on decyduje
o sukcesie. Pokrotce go omowimy.

W czasie Twojego nieprzyjemnego do$wiadczenia z zakupem sa-
mochodu wszystkie cztery warunki zostaly spetnione, a Ty nie bytes
nawet §wiadom tego, jak bardzo jeste$ podatny no to, co sie stanie.
Kiedy ogladales samochody, opowiedziano Ci pewnie o wielu roz-
nych mozliwo$ciach, ale tylko jedna byta dla Ciebie odpowiednia.
Zapewniono Cie, ze bez wzgledu na to, co Cie martwi, tak napraw-
de nie ma logicznego powodu, by si¢ tym przejmowaé. Udzielono Ci
wielu zapewnien,, wspartych brzmigcymi technicznie informacjami
i wiarygodnymi demonstracjami; wiec zdecydowales sie na zakup.
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Nie pierwszy raz kupujesz samochod, wiec w odpowiednim mo-
mencie przedstawiasz sprzedawcy swojg oferte. Ten zaczyna sie po-
ci¢ i mowi, iz nie ma szans, aby sprzedal Ci samochdéd za cene, jakg
proponujesz, po czym idzie do swego szefa, aby sprawdzi¢, co da sie
zrobié. Wraca z inng propozycja, korzystniejsza od ceny wypisanej
na wozie, jednak nadal wyzsza niz zaproponowana przez Ciebie.
Jednocze$nie informuje Cie, ze inny sprzedawca ma klienta, ktory
juz zaoferowal stawke wyzsza od Twojej, jednak jeszcze nie podpisat
umowy. Robisz sie troche nerwowy i zastanawiasz sie, czy to tylko
sztuczka sprzedawcy. Jesli tak jest, zaplacisz za duzo; jesli tak nie
jest, stracisz samochdd, ktory nagle staje sie doskonalym samocho-
dem. Sytuacja powtarza sie kilka razy, az wreszcie sprzedawca wra-
ca z oferta wyzsza niz Twoja, ale ma tez kilka dodatkowych rzeczy,
ktore moze dla Ciebie ,dorzuci¢”, takich jak nowe opony czy od-
twarzacz ptyt CD. Nic wiecej nie moze juz zrobi¢, ale musisz sie
zdecydowac teraz. Jesli wyjdziesz, to albo kto$ inny kupi samochod,
albo stracisz dodatkowe korzysci za natychmiastowy zakup. Jeste$
jednak sprytny i decydujesz sie poczekac. Cheesz paru godzin na
przemyslenie sprawy, wiec kazesz im obiecaé, ze oferta ceny i do-
datkow bedzie aktualna, jesli zadzwonisz przed zamknieciem, a inny
nabywca nie pojawi sie; nic innego nie mogg zrobic.

Teraz jest pozne popotudnie, storice za chwile schowa sig za ho-
ryzontem, a Ty stwierdzasz, ze jednak chcesz mie¢ ten samochdd.
Spelniony zostaje pigty warunek — jeste$ w pelni zaangazowany.
Poprzez psychiczne i emocjonalne zaangazowanie postawiles sie
w obliczu duzej straty, ale musisz mie¢ ten samochod. Sprytny mistrz
perswazji i chytry manipulator juz sklonit Cie do pewnych drob-
nych zobowigzani i to one popychajg Cie dalej. Nadal drecza Cie
pewne watpliwoéci, ale to dobry interes i ostro sie targowales.

Dzwonisz wiec i mdwisz, ze chcesz ten woz, lecz, ku Twojemu
przerazeniu, juz go nie ma. Do innego sprzedawcy przyszedl wspo-
mniany juz klient i zgodzit sie na wyzsza cene za Twdj samochod.
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Jestes przygnebiony, czujesz sie przybity; to byl Twdj samochdd,
chciale$ go; gdybys tylko nie czekal; teraz musisz zacza¢ wszystko
od nowa, wiedzac, ze prawdopodobnie przepuscites najlepsza oka-
zje. Pytasz o inne samochody i sprzedawca wykazuje che¢ pomocy,
jesli zechcesz wrocié jutro. Zatem wracasz.

Kiedy przybywasz na miejsce nastepnego dnia, sprzedawca ma
dla Ciebie niesamowite wiesci: ludzie, ktorzy chceieli kupi¢ Twdj
samochod nie dostali kredytu i mozesz go mieé, jesli kupisz teraz,
zanim przyjmie ich inny, bardziej skfonny do podjecia ryzyka, po-
zyczkodawca. Juz sie weiagnates i kupujesz samochod natychmiast;
nie chcesz go ponownie straci¢; bylo juz zbyt blisko.

Odjezdzasz swoim nowym autem, a nastepnego ranka zastana-
wiasz sie, czy podjates wlasciwg decyzje; ale to jest dobrze wyglada-
jacy samochod, nawet sgsiad to potwierdza. W ciggu kilku kolej-
nych dni zaczynasz zauwaza¢ mase drobnostek, ktore umknely Ci
podczas 10-minutowej jazdy probnej. Zaczynasz spisywad, co sie
dzieje i probujesz skontaktowaé sie ze sprzedawcg. Nikt nie odpo-
wiada na Twoje telefony. Jedziesz wiec do punktu sprzedazy, gdzie
dowiadujesz sie, ze transakcja jest nieodwracalna, ale z przyjemno-
$cig polecg swojemu mechanikowi rzuci¢ okiem na auto. Sprawdza-
ja, co jest nie tak i okazuje sie, ze bedziesz musial zaptaci¢ kolejne
kilkaset dolaréw na naprawe. Teraz nie masz wyboru. Jesli chcesz,
by samochéd dziatal, musisz go naprawic¢; jesli nie, w przysztosci
czekaja Cie wieksze i bardziej kosztowne problemy. Tak przedsta-
wia sie zakup Twojego cudownego nowego samochodu. Czujesz sie
oszukany, wyrolowany i nie wiesz nawet, jak siec w to wpakowales.

Dobra wiadomos¢ jest taka, ze nie jeste$ jedyng osoba podatna
na manipulacje; wszyscy jestesmy. Gladka historyjka, charyzma i ta-
ka sytuacja sprawiaja, ze wiekszo$¢ ludzi nie potrafi sie oprzeé. To
jednak nie spowodowato, ze czujesz sie lepiej, prawda? W rzeczywi-
stosci wiekszo$¢ ludzi, ktorymi manipulowano potwierdza poczucie
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gniewu, beznadziejno$ci i braku kontroli. Z drugiej strony, mani-
pulator spetnil wszystkie swoje oczekiwania.

Manipulacja dziata przez krotki okres tylko dlatego, ze po stro-
nie osoby manipulowanej brakuje do$wiadczenia, informacji i kry-
tycznego myélenia. Gdy zaczynasz krytycznie mysle¢ o sekwencji zda-
rzef albo sytuacji, w ktorej bytes ofiarg manipulacji, zaczynasz tez
zauwazaé wszystkie znaki ostrzegawcze, ktore byly obecne w czasie
interakcji. Dlaczego wiec wtedy ich nie zauwazytes? Odpowied? jest
raczej prosta. Kiedy szukamy rozwigzania, kazde rozwigzanie, ktore
zdaje sie dziala¢, jawi sie jako to wlasciwe. Znajdujemy sposoby,
aby uzasadnic¢ lub na site dopasowac rozwigzanie do problemu (albo
pragnienia), ktory mamy. Manipulatorzy wiedza, ze jesli przedsta-
wig Ci rozwigzanie czy odpowiedZ na Twdj problem, zaczniesz na-
tychmiast racjonalizowac¢ wszystkie swoje obiekcje; znajdziesz spo-
sob, aby je przetamac. Zas chytry manipulator bedzie dodawal
dowody, podbijat emocje i naciskat coraz mocniej, aby$ podjat dzia-
lania od razu, az wreszcie to zrobisz. ,Dzialanie zasady 80/20 jest
bardzo wyrazne w tej sytuacji” — mowi psycholog Angela Dailey.
»Bardzo tatwo jest zanegowaé 20 procent watpliwosci, jesli sq przy-
tloczone przez wyrazniejsze poczucie pragnienia lub dowody, nawet
jesli watpliwosci wcigz utrzymujg sie gdzie§ posrdéd Twoich mygli.
Znajdujesz sposob, aby w racjonalny sposoéb odepchnaé je i znow
poczué sie bezpiecznie”.

Na szczescie wiekszo$¢ przypadkoéw manipulacji zostaje wykryta,
a manipulatorzy zdemaskowani. Wielu ludzi, cho¢ nie wszyscy, dzieli
sie swoimi do$§wiadczeniami z innymi. W sytuacjach ekstremalnych
konkretnym przypadkiem zaczynajg interesowaé si¢ media, dzieki
czemu tysigce, jesli nie miliony, ludzi mogg poznaé historie danej
osoby i uniknaé podobnej sytuacji w przysztosci.

Manipulacja nie dziata dtugo, albowiem nie da sie podtrzymac
zaufania i zwiazku z manipulatorem. Oszustwo zostaje ostatecznie
ujawnione, a wszelkie niezgodnosci sg wychwytywane. W wielu
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przypadkach podjete zostaja dziatlania prawne. Wtedy manipulato-
rzy muszg poszuka¢ nowego celu, do ktérego nie dotarly wiesci
o ich reputacji lub szuka¢ go tam, gdzie nie zostaly tak szeroko na-
glosnione, dzieki czemu mogg sie cieszy¢ pewnym zaufaniem. Nie-
stety wielu ludzi ponownie poddaje sic manipulacji, poniewaz za-
uwazalna warto$¢ tego, co mogg otrzymac jest wieksza niz sita bolu,
jaki wywoluje swiadomosé bycia manipulowanym. Ostatecznie sche-
mat sie¢ powtarza nie dlatego, ze ludzie nie rozpoznajg manipulato-
ra, tylko dlatego, ze ryzyko w stosunku do potencjalnej nagrody jest
niewielkie, i na tej podstawie decydujq sie przetamac krytyczne my-
§lenie o problemie.

Zamierzam teraz zademonstrowaé Ci wszystkie elementy proce-
su manipulacji. Zrozum, prosze, iz nie popieram zadnej formy ma-
nipulacji, ale wierze, iz jest wazne, aby$ dowiedzial sig, jak dziala
manipulacja, przez co nie staniesz si¢ jej ofiarg i nie bedziesz nie-
$wiadomie oraz nieetycznie manipulowal innymi.

Jak manipulowac

1. Uwaznie obserwuj ludzi; szukaj takich, ktérzy wyraznie czegos
szukaja, pragng odpowiedzi, zbawienia i takich, ktérzy zdajg sie
by¢ niepewni lub tylko udaja pewnych.

2. Sprawdz ich wiedze i zaangazowanie. Dowiedz sie, jak bardzo
zainteresowani sg Tobg i tym, co dla nich masz. Zadawaj duzo
pytan, zmu$ ich, aby przyznali, jak duzo wiedza na dany temat
oraz podaj pewne informacje, ktore nie sq bledne, ale mozna je
podwazy¢. Sprawdz, czy sie na to odwazg. Przekazuj informacje
tak, jakby byly pewne i sprawdzone; zachowuj sie jak ekspert.

3. Uzyj powszechnie znanych i szerokich uogdlnieni i odniesierr do
ogo6lnej wiedzy na temat problemu. Niech sie z Tobg zgodza.

4. Buduj wiez, tworz zaufanie, zaprzyjazniaj sie z nimi i poglebiaj
porozumienie.
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. Pozwol im zwerbalizowa¢ ich pragnienie i zaangazowanie. Przed-
staw im wizje wspanialej przyszlosci, w ktorej zyskuja dzieki przy-
jeciu Twojej rady.

. Zacznij im u$wiadamiaé, jakq wspanialg okazje im oferujesz, ale
16b to delikatnie. Stworz emocjonalne pragnienie zdobycia tego,
co reprezentujesz, lecz daj im do zrozumienia, ze taka okazja nie
bedzie trwala wiecznie. Jesli to mozliwe, raz pozbaw ich mozli-
wosci skorzystania z Twojej oferty, lecz zréb to w uzasadnionych
okoliczno$ciach; nastepnie daj im ostatnia szanse na skorzysta-
nie z okazji zdobycia tego, co proponujesz, ale pod warunkiem,
ze zdecydujg sie natychmiast.

. Wzmocnij wiez z nimi jeszcze raz, gdy beda wychodzi¢.

8. Jesli zaczng podwazaé to co mdwisz, zrzué wine za problem na

kogo$ innego. Oskarz swojego szefa; opowiedz im o swojej bar-
dzo chorej babci i o tym, ze naprawde czujesz sie dzi§ niewyraz-
nie, poniewaz musisz si¢ zaja¢ wszystkimi jej problemami. Spy-
taj, czy byli kiedy$s w takiej sytuacji i popros ich o rade lub
pomoc; zbliz sie do nich jeszcze bardziej.

. Kontynuuj te dzialania, az bedg w pelni zaangazowani albo po
prostu przestang przychodzi¢. Jesli sie zaangazujg, wprowad? ich
do wewnetrznego kregu — ekskluzywnej grupy wybrancow; daj
im dostep do informacji lub dziatan, o ktorych nie wie nikt inny.
Pomagaj im odrobine, jesli mozesz, aby ich zaufanie wzrosto, a poz-
niej oferuj wiecej okazji do robienia tego, co chcesz, by robili.
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PERSWAZJA. SZTUKA ZDOBYWANIA TEGO, CZEGO PRAGNIESZ

<X Podsumowanie rozdziatu

@ Intencje s3 jedynym wyrainym czynnikiem odrdzniajacym manipulacje od
perswazji.

@ Manipulacja jest wewnetrznie skoncentrowana na efektach, jakie osiaga oso-
ba dokonujaca manipulacji. Perswazja jest zewnetrznie skoncentrowana na
tworzeniu sytuacji obustronnie korzystnych, w ktorych oczekiwania wszyst-
kich zostaja spefnione.

@ (ztery najwazniejsze elementy, ktore musza sie pojawic, aby manipulowac
lub by¢ manipulowanym to: poszukiwanie rozwiazania, wrazliwos¢ na uptyw
czasu, ryzyko straty i zyczliwy autorytet.

@ Manipulacja jest skuteczna tylko przez krotki okres, gdyz prawie zawsze ma-
nipulator i jego techniki zostaja ujawnione przez zewnetrznego obserwatora
lub na drodze krytycznego myslenia.

@ Manipulacja jest niemal w kazdej sytuacji niewtasciwa, szczegdlnie w Swiecie
biznesu. Jesli chcesz zarabia¢ znaczace sumy i cieszyc sie diuga kariera, mu-
sisz unika¢ manipulacji.

@ Pamietaj, ze krotkoterminowa manipulacja nigdy nie prowadzi do dtugotermi-
nowego sukcesu. Swiat jest zbyt maly. Manipulator zawsze zostaje wykryty.

[J~3W Pytania sukcesu

@ Jakie s3 moje intencje, kiedy przechodze do perswazji?

@ (zy we wlasnym zyciu znajduje przyktady poddania sie manipulagji, ktdre
moge poddac krytycznej analizie?

@ (zy istnieja jakiekolwiek inne roznice miedzy perswazja i manipulacja, lub
uzasadnienia dla nich?



