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Odpowiedni stan emocjonalny

Niezwykle doswiadczenie

W 1993 roku naukowcy we Wloszech przeprowadzali
badania nad kora ruchowa mézgu. Dwie osoby posa-
dzono naprzeciwko siebie w pomieszczeniu, a nastep-
nie podlaczono je do aparatow EEG, ktore mialy reje-
strowac skupiska aktywnych neuron6w w mozgu.

Badanie polegalo na wywolaniu ujednejz os6b (nazwij-
my ja osobg A) odpowiedniego stanu emocjonalnego,
np. szepczac jej na ucho cos obrazliwego. W chwili gdy
u osoby A wywolano dany stan emocjonalny, przyrza-
dy pomiarowe zarejestrowaly duze skupisko neuro-
now w jednej z czeSci mozgu. Jakiez bylo zdziwienie
naukowcow, gdy zaobserwowali u drugiego badanego
dokladnie taki sam uklad skupiska aktywnych neuro-
noéow, buzujacych z ta samg intensywnoscia!

Naukowcy doszli do wniosku, ze wyniki sg tak zbli-
zone ze wzgledu na to, iz badane osoby widza sie
wzajemnie. Odgrodzono je wiec cienka dykta i po-
wtorzono badanie. Znow u osoby A wywolano dany
stan emocjonalny. Natychmiast przyrzady pomia-
rowe obydwu 0s6b zarejestrowaly te sama aktyw-
no$¢ neurondw, w tym samym miejscu.

Powtérzono badanie raz jeszcze. Tym razem oso-
by odgrodzono od siebie tytanowa $ciana, wiec nie
mogly sie ani widzie¢, ani slyszeé. I tym razem, do-
kladnie w tej samej sekundzie, przyrzady pomiaro-
we obydwu badanych zarejestrowaly te sama aktyw-
no$¢ neuronéw, dokltadnie w tym samym miejscu...
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Naukowcy nazwali te neurony neuronami lu-
strzanymi. Jest to jedno z najwazniejszych odkry¢
w medycynie w ostatnich latach. R6zne zrodla po-
daja rozne rodzaje badan, jakie zostaly przeprowa-
dzone. Jedne podaja, iz najpierw byly badane mal-
py, drugie, ze najpierw ludzie... Nie jest to jednak
dla nas istotne. Na temat neuronéw lustrzanych
powstalo wiele sprzecznych teorii. Nauka do dzi$
nie potrafi do konca wytlumaczy¢ tego zjawiska. Nie
bedziemy sie jednak zaglebia¢ w aspekty naukowe.

Wraz z odkryciem neuronow lustrzanych slowo
~empatia” nabralo nowego znaczenia. Kiedy$ nie-
ktorzy ludzie byli empatyczni, a drudzy nie. Dzi$ juz
wiemy, ze odpowiadaja za to neurony lustrzane.

Wedlug Wikipedii: empatia (gr. empatheia ,cier-
pienie”) — w psychologii zdolno$¢ odczuwania
stanow psychicznych innych istot (empatia emo-
cjonalna), umiejetnos¢ przyjecia ich sposobu my-
§lenia, spojrzenia z ich perspektywy na rzeczywi-
sto$¢ (empatia poznawcza)'.

Znaczenie komunikacji

Malo kto zdaje sobie sprawe z tego, ze stowa, jakie
wypowiadamy, s3 najmniej istotne w calym proce-
sie komunikacji miedzyludzkie;j.

Oto jak prezentuje sie nasza komunikacja:

! Haslo: empatia [w:] Wikipedia [dok. elektr.] pl.wikipedia.
org/wiki/Empatia [dostep: 8.02.2011].
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Odpowiedni stan emocjonalny

¢ 55% to mowa ciala,

+ 38% to intonacja, ton glosu itp.,

& 7% to slowa, jakie padajg z Twoich ust.
OczywiScie wyprobuj, czy to rzeczywiscie tak dziala.
Jak to przetestowac? Oto przyklad: powiedz znajo-
memu bardzo zrelaksowanym i spokojnym glosem:
»Wiesz, mam depresje”. Powiedz do swojego part-
nera/partnerki bardzo seksownym i uwodzicielskim
glosem: ,Nie cierpie cie”. Powiedz drugiej osobie,
jednoczes$nie krecac glowa: ,Mozesz mi zaufac”.

Oczywiscie mozesz mie¢ w tej chwili watpliwosci,
czy stowa, jakie wypowiadamy, to rzeczywiscie tyl-
ko 7% naszej komunikacji... Nie ma to jednak zad-
nego znaczenia. Przeslaniem tego rozdziatu jest to,
ze mniej wazne jest to, co méwisz, a bardziej to,
jak mowisz.

Kalibracja

Zazwyczaj nie musisz ludzi pytaé, by wiedzieé,
jakie maja zdanie na dany temat. Spotykajac sie
z ludZmi z mojej branzy, prezentujac im moja fir-
me marketingu sieciowego i moj produkt, zawsze
bacznie obserwuje rozméwce. Czesto ludzie ci sa
bardzo sceptycznie nastawieni, gdyz branza mar-
ketingu sieciowego dalej cieszy sie zla stawa w Pol-
sce (po aferach piramid finansowych). Proponuje
im produkt czy tez wspolprace dopiero wtedy, gdy

29



Marek Olejniczak

widze po ich ,mowie ciala” i intonacji, ze sa zain-
teresowani.

To samo dotyczy wszystkich aspektow zycia. Pro-
ponowanie drugiej osobie randki, jesli po jej mi-
nie widac, ze nie jest kim$ zainteresowana, jest
po prostu ghlupie. Od dzi$ zacznij zwracaé baczna
uwage na niewerbalng komunikacje: gesty i mimi-
ke twarzy Twojego rozmdéwcy. W nomenklaturze
programowania neurolingwistycznego mowimy
o kalibracji.

Potega nieSwiadomego umystu

Umyst ludzki sklada sie z dwoch czesci: czeSci
$wiadomej i czesci nieéwiadomej. Swiadomie do-
ciera do nas bardzo niewiele informacji w porow-
naniu do tego, co absorbuje czes¢ nieSwiadoma.
Nasz umyst potrafi cze$¢ informacji, jakie do nas
docieraja, po prostu wylaczyc¢.

Warto w tej chwili wspomnie¢ o procesie habitu-
acji. Jesli znasz osobe mieszkajaca przy dworcu,
spytaj, czy przeszkadza jej halas przejezdzajacych
pociagow.

Gdy zalozysz Swiezo wykrochmalong koszule, na
poczatku czujesz ja bardzo dokladnie. Jednak po
dtuzszej chwili ,,przyzwyczajasz sie” do niewygody
i umysl usuwa te informacje z Twojej Swiadomosci.
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Ze wszystkich stron jesteSmy bombardowani tysig-
cami informacji, milionami bodzcow. Umyst stosuje
wiec 3 wazne procesy w celu ulatwienia sobie zycia:

¢ znieksztalca,
¢ usuwa,
¢ generalizuje.

Znieksztatcenia

Przykladowo przez pierwsze 3 tygodnie noworo-
dek widzi wszystko do gory nogami. Nasz system
soczewek w oku jest tak skonstruowany. To nasz
mozg w potylicy obraca obraz. Czesto zdarza sie, ze
nasz umyst blednie interpretuje rzeczywistosc.

Usuniecia

Nie czujesz w tej chwili na sobie swojego ubrania.
O, by¢ moze juz czujesz, gdyz zwrocitem na to Two-
ja uwage! Czytajac ksigzke czy ogladajac telewizje,
ze SwiadomoSci usuniete zostaja inne rozprasza-
jace bodzce. Dzieki temu mozemy skupi¢ swoja
uwage na ksigzce. Czesto lapiemy sie tez na tym, ze
kto$ co$ do nas powiedzial, a my Swiadomie tego
nie uslyszelismy.

Generalizacja

Jesli jaka$ czynno$¢ powtorzy sie kilka razy, nasz
umyst zaklada, ze tak bedzie zawsze. Jesli kilka razy
Ja$ poszedl do klienta, a ten odrzucit jego oferte,
jego umyst generalizuje: ,,Nie umiem sprzedawac”.
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Jesli kilka razy mezczyznie przypalil sie obiad, jego
umyslt generalizuje: ,Nie umiem gotowadé!”. I tak
wlasnie mezczyzni wymiguja sie od tego obowigz-
ku. Ile razy slyszale§ w swoim zyciu: ,Facet to $wi-
nia”, ,Blondynki sa glupie”? Wszystkie te rzeczy
biora sie wlasnie z generalizacji ludzkiego umyshu.

Jesli dobrze nie zrozumiale$ tych trzech poje¢, cof-
nij sie i przeczytaj ten rozdzial jeszcze raz. To na-
prawde bardzo wazne!

Co wylapuje nieswiadomy umyst
Twojego rozmoéwcy?

Potege umyshi nieSwiadomego $wietnie reprezen-
tuje proces szybkiego czytania. Jesli interesuje Cie
to zagadnienie, to na pewno wiesz, ze: ,Najwiek-
szym sekretem czytania fotograficznego jest to, ze
ty posiadasz juz te umiejetno$¢™>. Kazdy z nas po
jednym krétkim spojrzeniu na strone w ksigzce ma
juzw umysle nieSwiadomym zapisang cala jej tresé!
Problem polega jedynie na nauczeniu sie, przywo-
lania tych informacji do umystu §wiadomego.

Zapewne slyszale$ o ludziach potragconych w wy-
padku przez samochdd, ktérego marki nawet nie
pamietaja, a co dopiero méwié o rejestracji. Osoby
takie poddane hipnozie (bezposrednia komunika-
cja z pod$wiadomoscia) bez problemu odczytaja

2 P.R. Scheele, Czytanie fotograficzne, Ozarébw Mazowiecki
2000.
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Odpowiedni stan emocjonalny

tablice rejestracyjna tego samochodu. Nasza pod-
$Swiadomos¢é bowiem wylapuje mnostwo informa-
cji z otoczenia, z ktérych na §wiadomym poziomie
umyshu nie zdajemy sobie sprawy. Informacje te sa
usuwane z naszej $wiadomosci.

Wazne jest, by$ zrozumial, iz kazdy gest, kazda
zmiana intonacji, jest natychmiast wychwytywana
na nieSwiadomym poziomie umystu Twojego roz-
mowcey. Nawet jesli do poziomu Swiadomego infor-
macja ta nie dotarla.

Uaktywnienie neuronow lustrzanych

Czy widziale$ kiedys$ tanczaca pare? Tak naprawde
nigdy nie wiesz, ktéra z oso6b prowadzi. Ich ruchy
sg doskonale zgrane i dopasowane... Kiedy partner
odchyla lekko glowe w bok, partnerka co do utam-
ka sekundy postepuje dokladnie tak samo, poda-
zajac za partnerem. Jest to przyklad doskonalego
dopasowania niewerbalnego.

Wiedzac juz, ze najbardziej lubimy osoby, ktore sa
do nas podobne, jesdli chcemy skutecznie wywie-
ra¢ na nie wplyw, powinniSmy... jak najbardziej
upodobni¢ sie do swojego rozmoéwcey! Robiac to,
wytwarzamy tzw. most komunikacyjny. To swoiste
polaczenie energetyczne uaktywnia prace neuro-
now lustrzanych. Sprawi ono, ze zaczniesz odczu-
wa¢ dokladnie to samo, co Twdj rozmédwcea. Dlate-
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go tez napisalem, ze stowo ,empatia” zyskalo nowe
znaczenie.

Neurony lustrzane nakazuja nieSwiadomie ko-
piowa¢ zachowania, wartoSci, stan emocjonalny
slidera”. Przykladowo dzieci zawsze chca sie upo-
dabnia¢ do swoich rodzicow (éwiczy¢ jak tata, ma-
lowac¢ sie jak mama). Proces dopasowania, a na-
stepnie prowadzenia rozmoéwcy, bedziemy nazywac
rapportem.



Struktura rapportu

Rapport sktada sie z 2 podstawowych czeSci:

1. Pacingu, znanego takze jako dobry kontakt.
2. Leadingu, czyli prowadzenia.

Pacing to nic innego jak nawigzanie dobrego kon-
taktu z druga osoba. Jego celem jest jak najwiek-
sze dopasowanie sie do drugiej osoby, a co za tym
idzie, uaktywnienie neuron6w lustrzanych.

Leading to prowadzenie rozmdéwcy tak, by w nie-
zauwazalny sposob wplywa¢ na niego, sprawiajac,
by realizowal Twoje cele perswazyjne.

Odwzorowanie, czyli pacing

Czy kojarzysz takie powiedzenie: kiedy wejdziesz
miedzy wrony, musisz krakac tak jak one? Powiedze-
nie to bardzo dobrze odwzorowuje idee pacingu.

Co daje pacing?

¢ Stosujac pacing, zwiekszasz podobienstwo
miedzy Toba a klientem. UdowodniliSmy juz
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*

bowiem, ze najbardziej lubimy osoby, ktore sa
do nas podobne.

Za pomoca pacingu sprawisz, iz klient poczuje
do Ciebie sympatie, co bedzie sprzyja¢ dziala-
niom perswazyjnym.

Dobry kontakt wplywa na stan emocjonalny
Twojego klienta.

Odwzorowanie uaktywnia prace neuronéw lu-
strzanych.

Pacing, czyli odwzorowanie, bedziesz wykonywa¢
na kilku plaszczyznach. Oto one:

©N T pH W d

Ubidr.

Postawa ciala.

Ton i predko$¢ méwienia.
Przekonania i warto$ci rozmowecy.
Doswiadczenia.

Stan emocjonalny klienta.
Unikatowe slowa i zwroty.
Oddech.

Przyjrzyjmy sie teraz blizej kazdej z czesci pacingu.

Odwzorowanie ubioru

Zacznijmy od przykladu. Zapewne znasz powie-
dzenie: jak cie widza, tak cie pisza. Spotykajac dru-
gq osobe, natychmiast wyrabiamy sobie na jej te-
mat jaka$ opinie. Oczywiscie, zajmuje sie tym nasz
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nieSwiadomy umyst. Zjawisko to zwigzane jest tez
z generalizacja.

Przyktad. Spotykasz mezczyzne, ktory ubrany jest
w bialy garnitur, ma na glowie bardzo elegancki
kapelusz, na reku blyszczy zloty zegarek... Méwi on
do Ciebie: ,Za chwile podjade tutaj samochodem”.
Jakiego samochodu sie spodziewasz? Malucha?
Czy tez moze jakiej$ limuzyny? Albo niech mlody
czlowiek z pidropuszem na glowie i z kolczykami
na twarzy powie Ci, ze przyprowadzi samochdd.
Czy podjedzie on limuzyna? Czy moze maluchem?

Oczywiscie Twoj umyst tworzy opinie na temat
ludzi na podstawie ich wygladu i ubioru. Na pod-
stawie Twoich przeszltych doswiadczen iwar-
toSci socjalnychs3, Twoj umyst tworzy czesto fal-
szywe przekonanie.

Nie jest przeciez powiedziane, ze chlopak ten nie
jest ekstrawaganckim milionerem... Twdj klient
oczywiScie bedzie robi¢ to samo. Zapamietaj wiec:
pierwsze wrazenie, jakie robisz na swoim kliencie,
jest bardzo wazne! Ludzie zawsze, Swiadomie czy
tez nie, bedg Cie ocenia¢. Zastanow sie, ile razy
zdarzylo Ci sie blednie oceni¢ druga osobe? Oczy-
wiscie kazdemu czlowiekowi cho¢ raz w zyciu sie
to przytrafilo.

3 WartoSci socjalne — stereotypy; np. gdy czlowieka w tach-
manach kojarzymy z menelem, a o bogatym méwimy, ze na
pewno swoje pienigdze ukradt.
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Wyobraz sobie, iz przychodzisz na bardzo wazne spo-
tkanie biznesowe. Umoéwiony byles m.in. z prezesami
najwiekszych polskich bankow. Oczywiscie, przycho-
dzisz odpowiednio ubrany (garnitur, zakiet).

Zasiadasz z prezesami do stolu, az tu nagle wpada
spdzniony gos¢, na ktérego wszyscy czekaja. Tylko
ze przychodzi... w dresie. Czy myslisz, ze jego ubior
wplynie na to, w jaki sposéb postrzega go grupa?
OczywiScie, jesli nie wierzysz na stowo, mozesz to
przetestowac...

Jak ubiera sie wspoélczesna mlodziez? Moze masz
dziecko w wieku szkolnym? Czy nie ubiera sie ono
dokladnie tak jak jego koledzy i kolezanki? Szcze-
goblnie fascynuja mnie mlodzi ludzie, ktorzy chodza
w glanach o kazdej porze roku. Czy —20 czy tez +30
stopni, oni twardo trzymaja sie swoich ukochanych
butow. Dzieci, tak jak i doroéli, chca sie upodob-
ni¢ do grupy, do ktorej naleza, czy tez chca nalezec.
Robimy to czesto zupelnie nieSwiadomie!

Jesli checesz z kim$§ nawigza¢ dobry kontakt, od-
zwierciedlaj jego sposéb ubierania sie. Przyklado-
wo, na powazne spotkanie biznesowe mezczyzna
zalozy garnitur, a kobietka garsonke. Na mecz pil-
karski zatoza koszulke z logo swojej druzyny. Na
koncert metalowy zaloza glany, ciemne spodnie
i koszulki... Wszystko po to, by jak najbardziej
upodobni¢ sie do danej grupy. Po to, by Twdj roz-
moéwea (rozmoéwcey) odebral komunikat: ,Jestem
jednym z was”.
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YTU

RZADZISI

DLACZEGO WARTO MIEC PEENA WERSJE?

Zawod sprzedawcy bardzo sie zmienit w ciggu ostatnie-
go pétwiecza. Dzisiaj, by co$ sprzeda¢, handlowcy musza
m.in. odczytywaé mowe ciata i zna¢ co najmniej dwa je-
zyki — ojczysty oraz ten drugi: jezyk perswaz;ji!

W Ty tu rzadzisz” Marka Olejniczaka znajdziesz bogato
opisane dziatanie neuronéw lustrzanych, ktére w odpo-
wiednich rekach stanowig potezna brorn zaréwno na polu
biznesowym, jak i w codziennych relacjach z rodzina,
znajomymi, czy nawet zyciowym partnerem. Ta wiedza
przyda sie kazdemu, kto chce przejac¢ kontrole nad swoim

zyciem. Zanim jednak to sie stanie, musisz nauczy¢ sie:

@:jak odczytywac oczekiwania innych z dyskretnych sy-

gnatéw mowy ciata?

@jak za pomoca kilku zdan wywotac pozadany stan emo-

cjonalny u rozmoéwcy?

qujakimi algorytmami sterowany jest ludzki umyst i dla-

czego tak fatwo go przestawic¢?

F W jaki sposéb wykorzysta¢ neurony lustrzane, by zy-

skac¢ przychylnos¢ rozmowcy?
@:jak niepostrzezenie przejac¢ kontrole nad rozmdweca lub

cata grupa stuchaczy?

@jak obroni¢ sie przed manipulacja ze strony innych?

Ta wyjatkowa pozycja zostata napisana zrozumiatym dla
kazdego jezykiem. Solidna dawka teorii przeplatana jest tu
licznymi ¢wiczeniami praktycznymi, dzieki czemu zyskasz
pewnosc siebie, za$ sama nauka przebiegnie zdecydowa-
nie efektywniej, dajac konkretne i namacalne rezultaty. Za-
cznij wreszcie rzadzi¢ w swoim swiecie!

Ksiazke zamowisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli:

http://www.zlotemysli.pl/pub/ty-tu-rzadzisz/marek-
olejniczak.html
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POLECAMY KSIAZKI

Neksander Buczny Ma g ia perswa Zj i

Aleksander Buczny
Jak by¢ magikiem perswazji
i opanowac do perfekcji sku-

teczne wywieranie wptywu na

ludzi?

Aby sta¢ sie magikiem perswa-
: o zji, musisz nauczy¢ sie dziatac
el tak, jak dziata magik. Musisz na-
NAWET najtrudniejszych rozmowcow? [ Uler4Y/elS (= Wykorzystywac’ ludz-

kie myslenie, instynkty, ktére

pozwolg Ci $wiadomie kiero-

wac zachowaniem innych o0séb, jednoczesnie nie wzbudza-
jac w nich zadnych podejrzen.

Tego wtasnie mozesz sie dowiedzie¢ i nauczyc:
&~ Jak skutecznie destabilizowa¢ przekonania innych osoéb,
czyli co zrobi¢, aby przekonac innych do swoich ragji.

&~ Jak wydawacd innym osobom ukryte polecenia i spra-
wia¢, ze beda mieli je ochote wykonywac zupetnie nie-
Swiadomie.

@DZaskakujqce polecenie, ktére automatycznie wprowa-
dzi wiekszos$¢ Twoich rozméwcdw w stan silnej podat-
nosci na perswazje.

&~ Jak fatwo rozpalac silne pozadanie do kupienia Twoich
towaréw u trudnych klientow.

& Skuteczny sposdb na zainteresowanie klienta nawet ta-
kimi tematami, ktére wydaja mu sie wyjatkowo nudne.

Ksiazke zamowisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli:
http://perswazja.zlotemysli.pl
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POLECAMY KSIAZKI

Psychologia
wywierania wplywu
i psychomanipulacji
Andrzej Stefanczyk

W jaki sposéb skutecznie wpty-
wac na innych i bronic sie przed

ey e negatywnym wplywem z ich

na innych i bronié sie przed [JRSCRA
LEDEWITTOTURTTTTHNY Zapewne zdajesz sobie spra-
zich strony el e z tego, ze manipulacja jest

obecna prawie wszedzie. Czy

potrafisz jednak zachowacd sie
i reagowac na nig odpowiednio? Wiesz, jak wykorzysta¢
perswazje i wywieranie wptywu tak, aby pracowaty dla Cie-
bie, a nie przeciwko Tobie?

Co jest najlepsza obrona? Niektorzy twierdzg, ze atak! | co$

w tym jest, Twoim ,atakiem” moze by¢ wiedza zawarta w tej

ksigzce. Sama $wiadomos¢ jest potezng tarcza, ktéra be-

dzie chronic¢ Ciebie i Twoje cele. Zobacz, czego nauczysz sie
dzieki tej publikacji:

@Bedziesz $miac sie z nieudolnej manipulacji innych lu-
dzi majac $wiadomos¢ wiedzy i praktycznych porad za-
wartych w tej ksigzce.

@Zrozumiesz, w jaki sposéb mozna naktoni¢ innych do
podjecia lub zmiany jakiej$ decyzji.

@DZrozumiesz, w jaki sposob mozna wptywac na emocje
innych ludzi sktaniajac ich do okreslonego zachowania.

Ksiazke zamowisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli:
http://psychologia-manipulacja.zlotemysli.pl
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POLECAMY KSIAZKI

Techniki manipulacji

w @ty Sergiusz Kizinczuk
'I'E"iij"iil(i Jak za pomoca kilku stéw na-
ktoni¢ kogo$ do zachowania sie

M“N "’“I nc" w taki sposéb, jak Ty chcesz?

29

Czy tego chcesz, czy nie, z ma-
nipulacjg stykasz sie kazdego
dnia wiele razy. O tym, ze date$
sie zmanipulowa¢, przekonu-
Poznaj techniki manipulacji i juz jesz S|e Zwyk|e po czasie. Cza-
nigdy nie daj sie "wpuscié w kanat"!
sem kupisz co$, co nie jest Ci
do niczego potrzebne, czasem
pod wptywem manipulacji podejmiesz jaka$ niekorzystng
decyzje. Targaja wtedy Toba ré6zne emocje — od ztosci na
samego siebie, do podziwu dla inwencji i umiejetnosci ma-
nipulatora.

Jak wiesz, stowa majg ogromna moc. Trzeba tylko umie¢ ja
wykorzystaé. Mozesz sie tego nauczy¢. Pomoze Ci w tym
publikacja pt.,Techniki manipulacji”. Przeczytanie tej ksigzki
spowoduje, ze nauczysz sie manipulowaé innymi w sposéb
niedostrzegalny dla otoczenia.

Uswiadom sobie fakt, iz miedzy wywieraniem wptywu, per-
swazjg czy manipulacjg nie ma absolutnie zadnej istotnej
réznicy! Bez wzgledu na to, jakich stéw uzyjesz, cel jest za-
wsze jeden i ten sam: przekonac drugg osobe, by zachowy-
wata sie zgodnie z Twoimi zatozeniami. Czytajac te ksiazke,
dowiesz sie, jak dziataja i jakich metod oraz sposobéw uzy-
waja sprzedawcy, negocjatorzy, przedstawiciele handlowi,
a nawet oszusci.

Ksigzke zamowisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli:
http://techniki-manipulacji.zlotemysli.pl
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Dotacz do nas
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