Taniec nowozelandzkich rugbystow

| (zbyt) dobry nastroj

Jak emocje wpltywaja na nasze zachowania
i dlaczego nie nalezy i$¢ do banku w dobrym nastroju

Czy da sie wyjasnic¢ ztozone zachowania Sapiens w jednym zdaniu? Sprébuije. Sapiens dziata,
by uciec przed dyskomfortem lub by maksymalizowac przyjemnos¢. Pomysl o tym. Czujesz
gtod i ten dyskomfort sprawia, ze szukasz sposobéw, by gtéd zaspokoi¢. Nudzisz sie i twdj
mozg szuka ucieczki, wiec siegasz po smartfon. Zadanie, do ktérego masz zasia$¢, wydaje ci
sie wyjatkowo trudne, wiec odwlekasz moment startu. Czyli prokrastynujesz. Podobnie jest
z maksymalizowaniem stanéw i emociji przyjemnych.

Mézg ucieka przed dyskomfortem i biegnie w strone przyjemnosci. Tak emocje wpty-
waja na zachowanie. | tak popychaja nas do dziatania. Czasem bardzo sensownego, czasem
irracjonalnego.

To duze uproszczenie, jednak zasadne. Zwlaszcza ze Sapiens na zakupach czesto wiasnie
albo redukuje dyskomfort, albo maksymalizuje przyjemnos¢ lub nadzieje.

PrzesledZzmy nastepujacy scenariusz. Wstajesz rano i widzisz na ciele dziwna wysypke.
Czy to uczulenie? A moze jakas choroba zakazna? Niepokéj zwiazany z niepewnoscia narasta.
Twoj mozg chee jak najszybciej zredukowac to napiecie.

Mozesz oczywiscie uméwic sie do lekarza dermatologa. Tyle Zze to potrwa, a ty chcesz
wiedzie¢ juz teraz. Twoj mézg szuka najprostszego i najszybszego sposobu redukgji przykrej
emocji. Odpalasz wiec wyszukiwarke i wpisujesz w Google fraze i zaczynasz si¢ samodzielnie
diagnozowac¢. Dziafasz. A dziafanie redukuje nieprzyjemna emocje.

Google maksymalizuje pewnos$¢ i minimalizuje niepewnos$¢. Scott Galloway w swoim
wystapieniu podczas konferencji TED méwi o wyszukiwarce tak: ,Google jest bogiem dla
wspotczesnego cztowieka. Wyobraz sobie swoje imie i twarz nad okienkiem wyszukiwania
i zdasz sobie sprawe, ze ufasz mu bardziej niz jakiejkolwiek innej istocie w dziejach ludzko-
éci. Jedno na szes¢ pytain w Google nie padto nigdy w historii. Jaki ksiadz, rabin, naukowiec
czy mentor majq taka wiarygodnos$¢, ze ktos zadaje im pytania, jakich nikt nigdy nie zadat
w historii?”.

Google minimalizuje niepokéj zwigzany z niepewnoscia i niewiedza. Maksymalizuje za$
pewnos¢ zwigzana z wiedza. Podobnie zreszta jak Google Scholar czy Wikipedia. Ufasz im
i postrzegasz jako wiarygodne. Oczywiscie, zeby méc znaleZ¢ odpowiedz na pytanie na temat
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swojej dolegliwosci, mozesz tez i$¢ do lekarza, do biblioteki lub nawet skonczy¢ studia na
wydziale lekarskim. Tyle ze najprostsze w danym kontekscie jest jednak wpisanie zapytania
w Google. Mozna wiec zatozy¢, ze ten, kto najszybciej redukuje dyskomfort lub maksyma-
lizuje przyjemnos¢, wygra w marketingowym wyscigu o serducho Sapiens. | jego portfela.

Oczywiscie niepokdj to nie jedyna nieprzyjemna emocja, od ktérej Sapiens ucieka szyb-
ciej niz najbogatsi przed podatkami. Sapiens chce minimalizowa¢ bél - fizyczny i psychiczny,
redukowac¢ poczucie odrzucenia, samotnos¢, nude i poczucie, ze co$ go omija. Z drugiej
strony chce oczywiscie maksymalizowa¢ przyjemno$¢, poczucie przynaleznosci, kontroli,
statusu i wyjatkowosci.

Emocja jest paliwem, ktére napedza dziatanie. Dziafanie za$ bedzie realizowane zgodnie
z preferencjami, systemem wartosci, mozliwosciami i kontekstem, w ktérym Sapiens funk-
cjonuje. Jeden Sapiens zredukuje nude, siegajac po smartfona. Inny po czytnik z ksigzkami.
Jeden maksymalizuje status, kupujac ferrari, inny, biegnac w morderczym maratonie na pu-
styni Atacama. Marki to wiedza. | czesto sktadaja obietnice uwolnienia sie od dyskomfortu.
Bardzo czesto jednak najpierw w ten dyskomfort wpedzajac.

A TO CIEKAWE: Lekarstwo juz mamy, teraz trzeba bedzie znalez¢ chorobe

Jak sprzeda¢ co$ Sapiens? Pokaza¢ mu, ze mu tego brakuje! Najlepiej to wida¢ na przykfadzie
branzy suplementéw i komunikacji marketingowej wykorzystujacej selektywna percepcje,
kontekst, mechanizm ucieczki przed niepewnoscia oraz duza fatwowiernos¢ klientéw. Na
pewno kojarzysz te reklamy, z ktérych dowiadujesz sie, ze mozesz mie¢ zesp6t niespokojnych
nég, suchos¢ w ustach czy za mato magnezu. Reklamy, z ktérych oczywiscie dowiadujesz
sie tez, co zrobi¢, by niedobér zredukowaé. No wiasnie.

Sapiens, jesli ma wybiera¢, czy chce sie czu¢ dobrze, czy Zle, wybierze raczej to pierwsze,
bo jak pokazuja badania Elyri Kemp i Stevena W. Koppa (2011: 1-7), Sapiens chce czu¢ sie
lepiej. To jego cel. Ich badanie skupiato sie na tym, jak Sapiens reguluje emocje, nabywajac
i konsumujac produkty, w szczegélnodci tak zwane dobra hedoniczne, czyli dajace przy-
jemnos¢. Scenariusze, ktére badali, dobrze opisuja wypowiedzi uczestnikéw badania: ,Za
kazdym razem, gdy jestem wkurzona, zamawiam mozliwie najbardziej niezdrowe jedzenie,
jakie moge sobie wyobrazi¢. Uzywam jedzenia jak kuli. Nazywam to zajadaniem emocji”;
albo: ,Za kazdym razem, gdy czuje sie Swietnie, mam ochote zagra¢ w golfa. Nie ma zna-
czenia, czy zagram na pefnowymiarowym polu, czy po prostu potrenuje strzaly. Musze po
prostu wtedy uderzy¢ w piteczke”.

Brzmi znajomo? No wtasnie. Jest emocja i jest przynalezne jej dziatanie. Mozna wrecz
powiedzie¢ — nawyk. Nieprzyjemna emocja jest redukowana. Przyjemna maksymalizowana.

A o jakie emocje chodzi na rynku suplementéw? Z jednej strony mamy niepokéj. Czy
masz dostatecznie duzo witaminy D, czy senior podczas upatéw dba o nawodnienie, czy
dziecko bedzie miato zdrowe kosci i wreszcie, czy wlosy sa wystarczajaco I$niace, a paznokcie
niefamiace. Z drugiej strony mamy nadzieje, ze istnieje prosty sposéb, by od dyskomfortu
uciec (Babin, Darden 1995: 47-70).

Informacja uruchamia myslenie: a moze warto zwréci¢ na to uwage? | wiacza sie se-
lektywna percepcja, czyli tendencja do wybidrczego zauwazania tego, o czym sie mysli.
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Dobrym przyktadem selektywnej percepcji jest kaszel w trakcie szczytu fali zachorowan na
Covid-19. Kiedy$ kaszlnigcie oznaczatoby po prostu kaszlniecie. Od 2020 roku wzbudzato
czesto niepokdj: czy to aby nie Covid-19?

W schemacie marketingowym firm produkujacych suplementy dowiadujesz sie, ze jest
cos$, co powinno niepokoi¢ i zaczynasz to zauwazac. A jak zaczynasz zauwazac, to zaczynasz
sie bardziej niepokoi¢. Ostatecznie by¢ moze kupujesz to, co cie od tego niepokoju uwolni.

W filmowej adaptacji Skrzypka na dachu (1971, rez. N. Jewison) Tewje rzuca podczas
jednej z filozoficznych debat nastepujace zdanie: ,[...] innymi stowy — daj nam lekarstwo, bo
chorobe juz mamy”. Wydaje sie, ze wielu producentéw suplementéw (ale nie tylko) zdaje sie
méwic: ,Wymysimy chorobe, lekarstwo juz mamy”.

No dobrze, powiesz, ale rozmawiamy o emocjach, a do tej pory nawet ich nie zdefinio-
wali$my. Bo szczerze méwiac, emocje zdefiniowaé trudno. Jeszcze do niedawna niektérzy
badacze proponowali prosty podziat na emocje podstawowe i emocje ztozone. Dzi§ ten
prosty konstrukt jest coraz czesciej dyskutowany (Ortony 2022: 41-61). Niekt6rzy badacze
zauwazaja nawet, ze niektére z podstawowych emocji emocjami wcale nie sg (Ortony 2022:
41-61).

W Wikipedii znajdziesz nastepujaca definicje: ,Emocja (od tac. e movere, «w ruchu») —
stan znacznego poruszenia umystu. Emocje charakteryzuja sie tym, ze pojawiaja sie nagle
i zawsze facza sie z pobudzeniem somatycznym; moga osiagna¢ duza intensywnos¢, ale
sa przejsciowe” (dostep: 14.08.2022). Mnie w tej definicji najbardziej fascynuje jezykowe
pochodzenie stowa: e movere, ,w ruchu”. Emocja wprawia nas w ruch. Jednak do tego dzia-
tania rézne emocje motywuja nas w ré6znym stopniu. Wszystkie mozemy wpisa¢ w macierz,
w ktérej jedna o$ przebiega od pozytywnej do negatywnej, a druga od silnie pobudzajacej
do nisko pobudzajace;j.

WeZmy na przyktad gniew. Emocja negatywna, ale bardzo silnie pobudzajaca do dziatania.
Czasem konstruktywnego, czasem destruktywnego. Albo smutek — emocja negatywna, ale
nisko pobudzajaca. Wrecz wycofujaca. Rados¢ z kolei bedzie pozytywna i silnie pobudzajaca.
Juz z tego prostego podziatu widzisz, ze emocja emogji nie réwna. Ale to nie wszystko. Aby
zrozumie¢, jak emocje moga dziata¢ na Sapiens, musisz zdawac sobie sprawe, ze emocje to
uczucia wielowymiarowe.

Kazda emocja skfada sie z szesciu poznawczych ,cegietek” zwanych ocenami poznaw-
czymi (cognitive appraisals). Te oceny to: samoodpowiedzialno$¢, przyjemnos¢, pewnosc¢,

' Branza suplementéw dziata w ramach prawa. Nie moge wiec powiedzie¢, ze szkodzi celowo ludziom.
Jednak ze wzgledu na to, ze suplementy nie podlegaja takim samym regulacjom jak leki, ich producenci
nie muszg wykazywac klinicznej ich skutecznosci ani nawet trzymac sie¢ wymaganego nasycenia sub-
stancji czynnej w produkcie. Profesor Matthew Walker w swojej ksiazce Dlaczego $pimy (2019) dzieli
sie wynikiem analizy setek produktéw z melatoning. Zawartos¢ substancji w tabletkach wahata sie od
potowy deklarowanej dawki do pie¢dziesieciokrotnie wiekszej dawki. Jesli koniecznie chcesz sie wspie-
ra¢ suplementami, najpierw zréb badania, sprawdz, czy w ogéle masz niedobory, a potem ewentualnie

z lekarzem ustal plan dziatania.
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przewidywany wysitek, uwaga i kontrola sytuacyjna. W zaleznosci od emocji te oceny
maja rézna site. Wyjasnie ci to na podstawie dwéch ocen — samoodpowiedzialnosci i przy-
jemnosci. Przyjemnosci nie musze tlumaczyé. A samoodpowiedzialno$¢ to miara naszego
wplywu na rzeczywistos¢. Wysoka samoodpowiedzialnos¢ — czuje, ze moge co$ zrobic,
czuje, ze jestem odpowiedzialny. Niska samoodpowiedzialno$¢ — niewiele ode mnie zalezy.
Samoodpowiedzialno$¢ odgrywa istotna role w niektérych emocjach, takich jak zal i poczucie
winy. Zatujesz, ze co$ zrobites lub nie. Czujesz sie winny czy winna, bo takze albo dziatal*s,
albo wrecz przeciwnie. W innych emocjach, takich jak nadzieja i strach, samoodpowiedzial-
nos¢ nie gra zadnej roli. Masz nadzieje, ze cos sie stanie. Boisz sie, ze sie nie stanie. Lub na
odwrét. Odpowiedzialno$é¢ wiasna — znikoma.

Co6z z tej wiedzy wynika dla ciebie? Musisz dobrze rozumie¢ emocje, jesli chcesz tworzy¢
komunikaty, ktére motywuja do dziatania. Czyli czesto — kupowania.

Wykorzystanie takiej wiedzy dobrze pokazuje badanie Mity Sujan i Kirsten Passyn
z 2006 roku. Naukowcy szukali optymalnego sposobu promowania stosowania filtréw
przeciwstonecznych. Czyli szukali emogji, ktéra bedzie motywowata do zakupu i zapewne
tez uzywania.

W jednym scenariuszu emocja byt strach. Konkretnie lek przed zachorowaniem na raka
skory. Wiadomo, nic to przyjemnego. A samo sfowo ,rak” moze aktywowa¢ ciato migdatowate
mocniej niz stado dzikéw ryjace chodnik przed domem. Lek to emocja negatywna. Intuicja
podpowiada, ze skoro sie czego$ boimy, to bedziemy robili wszystko, aby lek zminimalizowac.
Tyle ze w tym przypadku intuicja Zle podpowiada.

Dlaczego? Przeciez strach jest silnym, prymitywnym popedem i wydaje sie idealny do
tego, zeby przekonywac. Problem polega na tym, Ze strach nie zawiera samoodpowiedzial-
nosci. Nie bedzie skuteczny w inspirowaniu ludzi do podejmowania dziataii w celu zmiany
nawykéw. Bo tu dziafanie zalezy od Sapiens. To on ma wyrabia¢ nawyk. On ma by¢ samo-
odpowiedzialny.

Co bedzie lepsze niz strach? Poczucie winy! Naukowcy sprawili, ze ludzie wyobrazili sobie,
co czutaby ich rodzina, gdyby stracili ich z powodu raka skéry. Ich poczucie winy towarzyszyto
silnemu poczuciu odpowiedzialnosci za siebie. To z kolei byto silniejszym motywatorem
do zmiany intencji i zachowania.

Rozumiesz juz, na czym polega ocena samoodpowiedzialnosci. Wiesz tez, ze w niektérych
przypadkach lepiej wzbudzi¢ (uzasadnione) poczucie winy, niz straszyc¢.

Czy to oznacza, ze strach masz wykluczy¢ z repertuaru? Oczywiscie, ze nie. Szczegdlnie
jesli pracujesz w marketingu politycznym. Tak lek stuzy gromadzeniu sie innych wokét tego,
kto ten lek nazwie i kto pokaze, ze jest gwarantem, ze obroni przed zfem tego $wiata (Scheller
2019: 586-608). Ze da lek na lek.

A jak wyglada sprawa z innymi ocenami? WeZmy kolejna ocene — przyjemnos¢. Ta ocena
dzieli emocje na dwie grupy. Jedna to emocje, ktérych doswiadczanie jest przyjemne. Druga
to emocje dla Sapiens trudne. Jak chociazby wspomniany lek czy poczucie winy.

Skoro to emocje trudne, to dlaczego w ogdle je rozwazac przy tworzeniu komunikatu
marketingowego. Co nam da to, ze Sapiens poczuje sie zle? No c6z — czasem to wlasnie te
trudne emocje, przed ktérym Sapiens chce ucieka¢ — sa najlepszym przyjacielem marketera
czy marketerki. Zwtaszcza jesli Sapiens ucieka przed dyskomfortem prosto w ich ramiona.
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Przyktadem takiego dziatania jest kampania z 2014 roku dotyczaca bezpieczenstwa ruchu
drogowego prowadzonej przez Nowozelandzka Agencje Transportu. W reklamie widzimy dwa
samochody pedzace na pewna czotéwke z duza predkoscia. Nagle stop-klatka. Wszystko za-
miera, a kierowcy wysiadaja z samochodéw i zaczynaja rozmawiaé. Rozwazaja swoje dziatania
i zastanawiaja sie, co doprowadzi do wypadku. Poczucie winy, strach i smutek narastajace
w zwigzku z wypadkiem sa namacalne. | naprawde przechodza przez ekran. Czu¢ zwtaszcza
poczucie winy zwiazane z odpowiedzialnoscia za los innych ludzi. A poczucie winy mocniej
nas popycha do dziatania niz na przyktad lek. A w szczeg6lnosci smutek.

Poczucie winy to zresztg jedna z trzech emocji najsilniej warunkujacych zakupy Sapiens.
Dwie pozostafe to wstyd i duma. To one sprawiaja, ze czasem Sapiens kupuje drozszy mar-
kowy produkt, mimo ze oszczedzitby pieniadze, kupujac identyczny generyczny produkt
No Logo. Chociaz istnieje ponad sto ludzkich emociji i stanéw emocjonalnych, ktére mozna
nazwac i zmierzy¢, te trzy wspomniane sa bardzo wazne dla tego, jak Sapiens wybiera, oce-
nia, decyduje i ostatecznie kupuje.

Rozwazmy poczucie dumy. Sapiens kupuje lub uzywa czegos, co sprawia, ze poczuje
sie lepiej w oczach innych. To oczywiscie oznacza, ze to co$ mozna sygnalizowac. | ze inni
popatrza na to z podziwem i zazdroscia. Jesli Sapiens jako pierwszy ma dostep do nowego
modelu iPhone’a, moze przyjs¢ jako pierwszy na otwarcie nowego klubu albo pokaza¢
innym, ze sta¢ go na drozszy model samochodu, to z radoscia to zasygnalizuje. Niewielu
jest Sapiens z duma manifestujacych, jaki papier toaletowy uzywa w zaciszu toalety. Chyba
ze moze sygnalizowa¢ tym wybitna swiadomos¢ ekologiczna i wspieranie jakiejs niszowej
manufaktury, w ktérej Indianie z dorzecza Amazonki wykonuja go tradycyjna, niezmienna
od lat metoda.

Wistyd to kolejna potezna emocja. Sapiens kupuje lub uzywa czegos, aby sie nie wstydzic,
ze czego$ nie ma. Chociaz czesciej chodzi tez o wstyd, Ze nie jest sie dostatecznie dobrym
lub dobra. Na przykfad kupuje drozsze produkty szkolne dla dziecka, zeby inni rodzice nie
mysleli, ze oszczedzam na swoich pociechach.

No i poczucie winy. Sapiens wikfa sie w zakup lub uzywanie, bo czuje sie winny. To stan
pokrewny wstydowi, nie zawsze jednak tozsamy. Na przykfad kupujemy kilkadziesiat produktéw
majacych poprawi¢ nasz stan zdrowia po tym, jak zabalowali§my w weekend.

Co ciekawe, zadna z tych emocji nie jest czescia naszych podstawowych emocji ztosci,
strachu, szczescia, smutku, zaskoczenia i obrzydzenia, ktérych doswiadczamy codziennie.
Wiecej, duma, wstyd i poczucie winy to emocje, ktére mozemy poczu¢ tylko w zderzeniu
z innymi. Nie mozna by¢ dumny, jesli nie mozemy przed kims by¢ dumnym. Wstydem tez
reagujemy, gdy grupa zaobserwuije jakie$ nasze zachowanie, ktére jest kulturowo regulowane
jako wstydliwe.

No dobra, a czy to oznacza, ze silne pozytywne pobudzenie — rado$¢, euforia czy po-
czucie szczescia — nie wptywaja na nasze decyzje konsumenckie? Przeciez nie ma ich wéréd
trzech, ktére dzialaja najsilnie;j.

Spokojnie! Dziataja, i to bardzo czesto globalnie. Nastréj wptywa na postrzeganie. Gdy
Sapiens czuje sie szczesliwy, patrzy na $wiat optymistyczniej. Nie tylko zauwaza wiecej
pozytywnych zjawisk, ale tez lepiej postrzega wiasne szanse na sukces. | nawet jest nieco
bardziej sktonny podejmowac ryzyko. Na przyktad inwestycyjne. Spéjrzmy:
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JInwestorzy byli w tym tygodniu w dobrych nastrojach, by¢ moze po wszystkich suk-
cesach na tegorocznych igrzyskach olimpijskich. Liczba ztotych medali wciaz rosnie wéréd
amerykarskich sportowcéw. Wszystkie indeksy — Dow, S&P 500® i NASDAQ maja dzi$
tendencje wzrostowa”.

,Indie sa w zafobie po $mierci swojego ukochanego piosenkarza z Bollywood, Bappi
Lahiri. Rynek wydaje sie pasowac do tego ponurego nastroju w tym tygodniu, kiedy NSE
spada o kolejne 250 punktéw”.

To dwa niezalezne fragmenty serwiséw informacyjnych. | dwa scenariusze. W jednym —
dobry nastréj przektada sie na lepsze wyniki na gieldzie. W drugim — rozpacz narodowa
sprawia, ze spada warto$¢ akcji. Jak to mozliwe?

Ot6z nastroj Sapiens Scisle koreluje z jego ogladem rzeczywistosci. Optymizm — w tym
takze nadmierny optymizm (optimism bias) — sprawia, ze odwazniej patrzy w przysztos¢.
| miewa czesto odwazniejsze i ryzykowniejsze pomysty. Co wiecej, ssaki, w tym my, zarazamy
sie nastrojem, dlatego ten efekt moze sie potegowac. | tak sukcesy sportowe czy dobre wia-
domosci moga wtasnie wptywac na wyniki na gietdzie. W koncu gietda to bardziej barometr
nastroju niz narzedzie do obiektywnej oceny rzeczywistosci finansowe;j.

Pesymizm z kolei sprawia, ze jesteSmy ostrozniejsi. A czasem wrecz rozwazniej oceniamy
zaréwno nasze wybory, jak i szanse na realizacje zamierzen. Co ciekawe, w jednej z teorii
ewolucyjnych méwi sie, ze pesymizm byt pierwotna, domyslna wrecz postawa wobec Swiata,
bo zapewniaf wieksze szanse na przezycie (Sun, Firestone 2020: 683—685). Z drugiej strony
bez pierwszych optymistéw Sapiens nie odwazytby sie w koricu na nieco ryzykowne wyjscie
z jaskini (McNamara et al. 2011: 58-62).

Emocje sa krotkotrwate. Nastréj juz nie. Zreszta w psychologii czasem méwimy tez
o sentymencie. Czym jest sentyment i czym sie rézni od nastroju? Nastréj to utrzymujace sie
przez dtuzszy okres zabarwienie emocjonalne wszystkich przezy¢. Sapiens doswiadcza go
subiektywnie i moze tenze nastrdj relacjonowac czy sygnalizowac innym. A ci inni — czasem
nawet bez udziafu zainteresowanego czy zainteresowanej — widza go wyraznie.

Nastr6j (mood) jest skfadowa temperamentu i wykazuije stafe i zindywidualizowane cechy
u danego Sapiens. U osoby zdrowej psychicznie waha sie zaleznie od wptywu rozmaitych
czynnikéw zewnetrznych i wewnetrznych. Nie przekracza jednak granic ptytkiej subdepresji
i stabo nasilonej hipomanii (Korzeniowski, Puzyrski, red., 1986: 304-305).

Sentyment to z kolei inaczej walencja, znak emocji czy postawa emocjonalna. Senty-
ment ma zakres od emocji negatywnych az do pozytywnych. To sentyment okresla, czy
dana informacja lub zdarzenie budzi w nas negatywne, czy pozytywne emocje. Jesli chodzi
o sentyment, to zalezno$¢ miedzy pozytywna czy negatywna oceng a sentymentem jest
prosta. Im bardziej pozytywnie oceniamy informacje i zdarzenia, ktérych doswiadczamy,
tym bardziej pozytywne emocje w nas wywotuja. Z kolei im bardziej negatywnie ocenia-
my informacje i zdarzenia, ktérych doswiadczamy, tym bardziej negatywnie emocje w nas
wywoluja.

Zaleznos¢ jest prosta, jednak sprawe mocno komplikuje fakt, ze w zakresie sentymentéw
wystepuja roznice indywidualne miedzy ludzmi. Jeden Sapiens bedzie czut sie fatalnie, gdy
przegra jego ukochana druzyna. Drugi — niespecjalnie. Ten pierwszy moze nawet przypfaci¢
to zawatem.

m " sapiens czuje



