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Uvod

Zavestanje Rut Staford Pil

Moj muz bio je uveren da smo svi rodeni sa sklonoscu da misli-
mo pozitivno, ali svakodnevni stresovi neke elemente pozitivnog
misljenja s vremenom neizbezno zamagle. Norman je posvetio
veliki deo svog profesionalnog Zivota pokazujuci ljudima kako
da ponovo steknu urodeno pozitivno misljenje, narocito u situa-
cijama kada su suoceni sa suprotnim stavovima ili izazovima.
Norman je Zeleo je da unese pozitivno misljenje u oblast poslovanja
jer ona ima izuzetan uticaj na nase Zivote i kulturu. Danas ljudi
menjaju radna mesta brzZe nego ikada i poslovnim ljudima vazna
je sposobnost suocavanja sa izazovima, kao i metodologije kojima
¢e usmeravati promene. U tom smislu, Mo¢ pozitivnog misljenja u
poslovanju prirodni je nastavak Normanovog ranijeg rada.

Knjiga Mo¢ pozitivnog misljenja u poslovanju adaptacija je do-
kazanih metoda za efikasnije poslovanje Normana Vinsenta Pila.
Ubedena sam da ce vam na vasem radnom mestu u dvadeset prvom
veku ova metoda biti korisna i relevantna. Nadam se da Cete uzivati
nastojeci da postanete osoba koja pozitivno misli.

Rut Staford Pil






Prvi deo

Argumenti u prilog pozitivnom misljenju






1. Dobitnicki program

~Verujte u sebe! Uzdajte se u svoje sposobnosti! Bez zdravog sa-
mopouzdanja i vere u svoje moci ne mozete biti uspesni ni srec¢ni.
No, uz dovoljno samouverenosti mozete uspeti.“ Ove rec¢i doktora
Normana Vinsenta Pila - citat iz knjige Mo¢ pozitivnog misljenja
u poslovanju — uzdrmale su me do srzi kad sam ih prvi put proci-
tao. Bile su prepune istine i snage i ja sam se, kao i milioni drugih
¢italaca, ,upecao” na koncept pozitivnog misljenja. Kao i milioni
drugih, primenio sam taj koncept na sve aspekte svog Zivota, $to je
dovelo do neverovatne promene moje licnosti. Tada sam imao tek
dvadeset jednu godinu, ali sam postao drugi ¢ovek. Moji odnosi
sa ljudima su se znatno poboljsali. Postao sam samouvereniji i
usredsredeniji. Neki raniji kur$lusi kao da su nestali iz mog Zivota.
Za razliku od drugih koncepcija samousavrs$avanja, metode po-
zitovnog misljenja sam trajno usvojio i one su dovele do brojnih
uspeha u mom li¢nom i profesionalnom Zivotu. Mnogi programi
samousavr$avanja lice na kinesku kuhinju: dobro izgledaju i ispu-
ne vas, ali ste posle nekoliko ¢asova orni da pojedete picu. Principi
pozitivnog misljenja razlikuju se od takvih metoda, jer su zasno-
vani na ¢vrstim temeljima koji se ne mogu osporavati, odnosno
na univerzalnim duhovnim i nau¢nim principima. Dok sam radio
u Institutu Juran, preduzecu za konsalting u rukovodenju, shvatio
sam vezu izmedu pozitvnog misljenja i biznisa. U toku jedanaest
godina konsultantskog rada u tom institutu saradivao sam sa ra-
znim organizacijama i pomagao im da dostignu vecu efikasnost u
poslovanju, usmeravajudi ih na kvalitet rada.
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Skot V. Ventrela

Veliki deo zasluge za to imaju visokokvalitetna roba i dobre
usluge, odnosno sami predmeti i proces njihove proizvodnje. No,
ono $to mi je uvek smetalo bila je ¢injenica da se malo paznje po-
klanjalo ljudima koji proizvode robu i kreiraju proizvodne procese.
U to me je posebno uverio razgovor koji sam vodio sa izvr$nim
rukovodiocem lanca hotela Ric-Karlton Horstom Sulcem. Njiho-
va firma je upravo bila osvojila Nacionalnu nagradu za kvalitet
Malkolma Baldridza (MBNQA), koja se dodeljuje preduze¢ima
sa izuzetno kvalitetnom proizvodnjom. Ovo preduzece je ulozilo
hiljade dolara u savladivanje koncepcija vrhunskog rukovodenja
i njihovu primenu u preduzecu. Zeleo sam direktno od Horsta da
¢ujem koji je klju¢ njihovog uspeha. U mislima mi se vrteo izraz
»ljudski faktor®, pa sam hteo da to nezavisno i nenau¢no proverim.
Stoga sam mu postavio sasvim jednostavno pitanje, ne navodeci
ga ni na kakve zakljucke: ,,Gospodine Sulc, mozete li iz svih po-
slovnih koncepcija, koje su vas dovele do nagrade MBNQA, da
izdvojite samo jedan posebno znacajan ¢inilac?® Odgovorio mi
je posle nepunih deset sekundi: ,,To je ljudski faktor. Najvazni-
je je imati vredne, motivisane i enegricne radnike sa ispravnim
stavovima. To je najvazniji pojedinacni ¢inilac uspeha.” On nije
nagovestio da je to jedini vazan cinilac, ali je smatrao da je svakako
najpresudniji. Kada sam malo detaljnije ispitao poslovanje svih
dobitnika nagrade MBNQA, pokazalo se da je ,ljudski faktor®
najvazniji zajednicki imenitelj njihovih uspeha. Kompanije kao
Motorola, FedEx, Vestinghaus, Miliken i Kseroks ulozile su velike
sume u razvoj ljudskog faktora. No, koji aspekti razvoja tog faktora
daju najbolje rezultate? Koji aspekti doprinose najboljem iskori-
S$¢avanju ljudskog potencijala?

Zasto toliki ljudi pretrpe poslovni neuspeh?
Na nekim svojim radionicama davao sam ucesnicima zadatak da

na praznom listu papira ispiu sve razloge zbog kojih, po njihovom
misljenju, ljudi ne uspevaju da ostvare sve svoje potencijale u poslo-
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1. Dobitnicki program

vanju. Mozda Cete i vi pozeleti da to ucinite? Vazno je da ne Citate
ovaj tekst dalje pre nego sto obavite ovu jednostavnu vezbu, koja
moze mnogo toga da otkrije. Pokusajte to i napravite spisak. Napisite
sve §to vam padne na um, bez mnogo razmisljanja i procenjivanja.
Kada napisete sve $to ste smislili, procenite navedene razloge i po-
redajte ih po znacaju, pa razmotrite prva tri na vrhu liste.

Ogranicavaju¢i faktori uspeha:

e nedostatak sredstava;

e nedovoljna podrska pretpostavljenih;
e strah;

e nejasni ciljevi;

e slabo samopouzdanje;

¢ nedostatak plana;

® neogranizovanost;

¢ nedostatak potrebnog znanja;

e nedostatak poverenja;

¢ nedovoljno novca, vremena, prilika i sli¢no.

Stotinu puta sam izveo ovaj eksperiment sa ljudima u raznim Zzi-
votnim situacijama. Pogledajte spisak koji sam naveo. Na njemu su
neki tipi¢ni razlozi. Sada pregledajte svoj spisak. Ima li na njemu ne-
kih slicnih odgovora? Verovatno su mnogi navedeni odgovori slicni
vasima, a mozda su iisti. Vidite li u tome neku odredenu $emu? Ono
sto ljudi odmah uoce na ovakvim listama je da postoje dve osnovne
grupe Cinilaca neuspeha: unutrasnji i spoljasnji. Pogledajte ponovo
svoj spisak. Koji su unutrasnji, a koji spoljasnji faktori? Da li nedo-
statak poverenja spada u prvu ili u drugu grupu? Vecina ljudi sma-
tra da je ono nesto $to je svojstveno pojedincu i da se moze lakse
kontrolisati nego neki od spoljasnjih faktora. A gde spada strah ili
nedostatak samopouzdanja? Koja su vasa tri glavna faktora? Spadaju
li oni u spoljasnje ili u unutrasnje ¢inioce? U viSe od 95 odsto slucajeva
Jjudi navode unutrasnje faktore kao razloge za nedovoljno iskoris¢ene
mogucnosti u poslovanju. Poznati psiholog doktor Dzejms Fedimen
tvrdi: ,,Kada ne uspemo da ostvarimo postavljeni cilj, to najcesce nije
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Skot V. Ventrela

zbog toga sto treba da naucimo neku novu tehniku. To, obi¢no, znaci
da smo naleteli na neku unutrasnju prepreku. Dok je ne uklonimo, ne
mozemo postici uspeh. Sve nase dobre namere, planovi i motivacione
strategije na svetu nece biti dovoljni da nas dovedu do cilja.”

U ovom slucaju re¢ je o naSem stavu. Svake godine razne kom-
panije, da bi povecale efikasnost poslovanja, ulazu milione dolara
u unapredenje znanja i obuku osoblja. Ipak rezultati tih napora
nisu sjajni. U odnosu na ulaganja, napredak je mali i ne opravdava
investiciju. Obuka usmerena na sticanje znanja i vestina nije do-
voljna. Ljudi u vedini sluc¢ajeva znaju sSta treba da rade (raspolazu
potrebnim znanjem), a znaju i kako treba da obavljaju posao (po-
seduju potrebne vestine), a ipak ne postizu dobre rezultate kao $to
bi mogli. Glavne prepreke su nasa samoogranicavajuca ubedenja i
negativno razmisljanje; oni sprecavaju primenu znanja i vestina.

Sta se desava sa spoljasnjim faktorima? Zar se oni zaista ne
mogu kontrolisati? MoZemo li u¢initi nesto po pitanju nedovoljne
obuke i nedostatka podrike rukovodilaca? Sta je sa nedovoljnim
sredstvima? Ne uticemo ili bar ne mozemo direktno uticati na
njih. No, mozemo promeniti na$ stav prema spoljasnjim faktori-
ma. Stoicki filozof Epiktet je rekao: ,Coveka ne remete odredene
pojave, nego njegov pogled na njih.”

Mozemo dopustiti spoljasnjim faktorima da nas pobede ili ih
mozemo prihvatiti sa odredenom nadom i ocekivanjima. Kad tako
posmatramo spoljasnje faktore, uvidecemo da zaista mozemo da
ih kontroliSemo i da to i ¢cinimo.

Spoljasnji faktori koji deluju na grupni u¢inak mogu se podeliti
u tri grupe izgovora za neuspeh koje sam ja nazvao tri N:

« nedostatak: nisam ,,to“ imao, nemam ga i nikada ga necu
imati;

« nestanak: imao sam ,,to", ali sam ga izgubio;

« nedovoljnost: imam ,,to", ali u ogranicenoj meri.

Kada ne postignemo odredeni cilj ili nivo uspeha, obi¢no kri-
vimo jedan od ova tri faktora.
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1. Dobitnicki program

Osoba sa problemom nedostatka uvek se zali da nema dovoljno
pocetnih uslova za uspeh: nema dovoljno novca, obrazovanja, veza
i slicno. Neki ljudi zaglave u mestu zbog faktora ,,nestanka®: ,,Sve
je islo dobro dok dva ¢lana mog tima nisu presla na drugi projekat.
U takvim uslovima nikako ne mogu da zavr$im posao na vreme.”
Osoba koja pati od problema ,,nedovoljnosti“ razmislja ovako:
»Voleo bih da dobijem to mesto, ali nemam dovoljno iskustva ni
znanja. Verovatno necu uspeti.“ Mnogi ljudi su se suocili sa jed-
nim ili sa sva tri navedena faktora, ali su, umesto da ih koriste kao
izgovor, nastojali da ih upotrebe kao motivaciju i da se pokrenu s
mesta. Ti ljudi su shvatili da su jedina prava ogranicenja njihovi
zakljucci o nepremostivosti spoljasnjih faktora.

Nekoliko pasusa pre ovoga naglasio sam razliku izmedu spo-
ljasnjih i unutrasnjih prepreka koje nam ne dozvoljavaju da u pot-
punosti iskoristimo svoje radne kapacitete. Sada i sami vidite da su
sve prepreke zapravo unutrasnje prirode i da ih mozete direktno
kontrolisati. Sta mozemo uciniti da otklonimo unutrasnje prepreke?
Pre nego $to odgovorimo na ovo pitanje, treba da razmotrimo ono
sto smo do sada zakljucili: znanje i vestine, sami po sebi, ne vode
do najveceg radnog ucinka. Kriti¢ni faktor je nas stav, a ako je on
pozitivan, omogucava nam da premostimo unutrasnje prepreke.

Kada je nas stav negativan, unutrasnje prepreke preovladaju i
na kraju nas poraze. Stav je, po definiciji: ,,Na$ mentalni odnos ili
osecanje u vezi sa nekim predmetom.“ Ako mozemo da prome-
nimo taj mentalni odnos ili misli, mozemo da promenimo i po-
nasanje. No, mozemo li zaista menjati sopstvene misli i ose¢anja?
Mozemo li, kao rukovodioci, menjati misli i ose¢anja drugih ljudi?
Kako to uciniti? Vecina rukovodilaca usmerava se samo na rezul-
tate, koji su obi¢no posledica postupaka. Nagraduju se ljudi koji
postizu dobre rezultate. Ljudi koji nisu postigli tako dobre rezulta-
te kaznjavaju se ili $alju na dopunsku obuku. Mnogim rukovodio-
cima se ne dopada ideja da menjaju misli i ose¢anja zaposlenih. To
spada u domen psihologa preduzeda, zar ne? Rukovodilac moze,
eventualno, da tvrdi da je najbolje zaposliti ljude sa pozitivnim
stavom i nadati se da ¢e njihov stav ostati i dalje pozitivan.
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Skot V. Ventrela

Naravno, mozemo uociti perspektivne radnike i angazovati ih
na osnovu njihovog pozitivnog stava. U ovu svrhu mozemo koristiti
neke prigodne alate koji ¢e nam potvrditi njihov stav. Medutim, neki
ljudi ne Zele da zaposle radnike samo na osnovu njihovog stava.
Pojedini rukovodioci grupidu radnike u dve grupe: one sa pozitiv-
nim i one sa negativnim stavom. No, ako zapo$ljavamo samo one
sa pozitivnim stavom, zasto tolike kompanije imaju velike proble-
me upravo zbog stava zaposlenih? Se¢am se da sam bio na nekom
sastanku cija je tema bila ljudski faktor usluzne kompanije Fortjun
100. Sastanak je sazvao predsednik kompanije koji je bio zagovornik
teorije pozitivnog stava. Izjavio je da misli da ,,previse zaposlenih
ima lose stavove®. Zatim je, na moje ¢udenje, nastavio: ,,Mislim da
treba da utvrdimo koji ljudi imaju takve stavove i da ih otpustimo.”
Mada je znao da to u praksi ne moze da uradi, zvucao je veoma oz-
biljno. Ono §to nije shvatao je ¢injenica da mnogi ljudi zapocinju rad
na novom radnom mestu sa veoma pozitivnim stavom i puni nade.
Mnogi od njih dolaze svakodnevno na posao iskreno nastojeci da
rade $to bolje mogu. No, kao i u mnogim drugim oblastima Zivota,
svi nailazimo na probleme, izazove i svakodnevne krize na poslu.
Cak i najpozitivniji ljudi mogu nekada biti utuéeni. Izazov je stvoriti
takvo radno okruzenje iz kojega ce stalno nastajati novi pozitivni
stavovi. Neki dobri rukovodioci su instinktivno skloni da to ucine.
No, ima i dosta onih kojima je potrebna ,,karta puteva®, koja ¢e im
ukazati kojim putem da dodu do pozitivhog misljenja. U takvim
slucajevima pozitivno misljenje ima veoma znacajnu ulogu - ono
nam daje model mape koja pomaze ljudima da pronadu uzroke
unutrasnjih prepreka, koje ih koce i ¢ine neefikasnim, a to su nega-
tivno misljenje, pesimizam i pogresni zivotni stavovi.

.Karta puteva” do pozitivhog misljenja

Vecina nas setice se nekog vremena, bilo u li¢nom, bilo u pro-
fesionalnom zivotu, kada smo bili suoceni sa opasnom situacijom
i kada nam je, mozda, ¢ak i Zivot bio ugrozen. Vec¢ina nas se us-
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1. Dobitnicki program

pesno izborila sa takvim situacijama, i to zahvaljujudi pozitivnhom
misljenju. Cinjenica je da smo svi u nekoj meri skloni pozitivnom
misljenju. Svi smo ponekad primenjivali tehnike pozitivnog mi-
Sljenja da bismo se izvukli iz Skripca. U vecini slucajeva reagujemo
na situacije i koristimo metode pozitivnog misljenja izvan defini-
sanih struktura. No, da bismo ih primenili u poslovanju, potrebno
je da ih strukturiSemo i metodi¢no primenjujemo, i da aktivno
obradimo kako planirane tako i neplanirane nepogodne situacije.
Na ,.karti puteva® pozitivnog misljenja postoji sedam koraka koje
¢emo ukratko razmotritu. U narednim poglavljima detaljnije je
opisan svaki od ovih koraka.

1. Definisati situaciju.

Uspesno resavanje poslovnih problema pocinje ulaganjem
dovoljnog napora u njihovo jasno i razumljivo definisanje. To za-
hteva mozda samo nekoliko minuta, ali ¢e vam taj jednostavan
postupak omoguciti da:

« jasno definisete cilj na koji usmeravate napore;

« smanjite napetost koju mozda osecate u datoj situaciji.
Najizazovnije situacije na poslu mogu zahtevati odgovarajucu
kombinaciju znanja, vestine, pozitivnih stavova i ponasanja.
Ti koraci podrazumevaju da posedujete sve vrste znanja i ve-
Stina potrebnih da se uspe$no nosite sa problemom. Sve si-
tuacije vezane za posao, ma kako bile jednostavne ili slozene,
zahtevaju interakciju sa drugim ljudima. Da bismo definisali
neku situaciju, treba da se usmerimo na dva podrug¢ja. Prvo je
nase videnje situacije. Drugo je nacin na koji se ponasamo u
odnosima sa drugim ljudima. Defincija situacije treba da bude
kratak i koncizan opis predmeta poslovanja i emocionalne
ozbiljnosti situacije.

Evo nekih primera:

o Postupci i u¢inak mog tima su sve gori. Treba nekako da
preokrenem tu situaciju, pocevsi od narednog sastanka sa
timom. Bojim se da do kraja godine ne¢emo ostvariti plan.
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Skot V. Ventrela

 Imam jos$ jedan projekat sa odredenim rokom, a ve¢ posréem
pod teretom silnih obaveza. Sto vise izgaram na poslu, sve
vi§e obaveza mi tovare. Frustriran sam i napet, spreman sam
da eksplodiram.

« Upravo me je zaobislo zasluzeno unapredenje i moram da
popricam sa Sefom o tome. Povreden sam i besan.

e Moram da priredim prezentaciju za rukovodstvo i da objas-
nim za$to sam prekoracio rok i budzet. Plasim se i zabrinut
sam.

« Sada je vreme procene ucinka radnika, a jedan od mojih
zaposlenih misli da je njegov ucinak sjajan, dok je zapravo
sasvim prosecan. Trebalo je da mu to napomenem jo$ pre
mesec dana, ali sam cekao, misle¢i da ¢e se njegov rad
popraviti. Bi¢e razo¢aran, a mozda ¢emo se i sukobiti. Bojim
se toga i ne Zelim nikakav direktan sukob sa njim.

Dobro definisan problem je ve¢ upola reSen problem. Da biste
imali $to vise koristi od ove knjige, predlazem da odvojite nekoliko
minuta da prepoznate i definiSete problematicnu situaciju u kojoj
ste se nasli ili koju mozete ocekivati u bliskoj budu¢nosti. Zapisite
to u beleznicu i drzite se onoga sto ste zapisali. Citajuéi ovu knjigu,
naici cete i na neke druge mogucnosti za uspe$no reavanje svog
posebnog problema, a pronaci ¢ete i neke korisne smernice u po-
glavlju sa bibliografijom na kraju knjige.

2. Sta govorite sebi?

Ako uzmete u obzir problemati¢nu situaciju u kojoj ste se nasli,
Sta je to $to stalno govorite sebi? Kao $to ve¢ znate, vasa razmislja-
nja o situaciji u kojoj ste se nasli mogu raditi protiv vas. Gledajte
na to ovako — ako mislite pozitivno, postacete pozitivni, a ako
razmiSljate negativno, bicete negativni. Vase obracanje sebi (ono
Sto govorite sebi o situaciji u kojoj se nalazite) klju¢no je za jasno
i racionalno razmisljanje, a moze dovesti i do stvaranja negativnih
osecanja, kao $to su zabrinutost, strah, bes i frustracija, koje mogu

18



1. Dobitnicki program

nadvladati vadu pozitivnu stranu. U trecem i cetvrtom poglavlju
ove knjige ta ¢e koncepcija biti detaljno objasnjena kroz metodu
istinitog mi$ljenja, koja vam moze pomoci da se konstruktivno
borite sa negativnim samoubedenjima.

3. Kakav ishod zelite?

Posto ste dosli do ove tacke, treba da vam bude jasna situacija
u kojoj se nalazite. Verovatno ste stekli pozitivan i konstruktivan
pogled na nju. To znaci da ste u stanju da odredite i definisete svoje
zelje. Ishod treba da bude merljiv. To treba da bude i kvalitativno
i kvantitativno merenje. Ovaj korak podrazumeva upotrebu tri
mocna sredstva:

1. Utvrdivanje ciljeva;

2. Potvrdu;

3. Vizuelizaciju.

Imacete mnogo vece $anse da postignete ono $to Zelite ako
znate $ta je to i ispiSete svoj plan koriste¢i SMART metodu (spe-
cifikacija, merenje, akciona usmerenost, realistican stav i tempo-
ralnost). Kada odredite ciljeve koriste¢i ovu metodu, pripremicete
se za ostvarenje plana tako $to Cete ispuniti sve navedene uslove.
U tome ¢e vam pomoci sledeci korak:

4. Utvrdivanje pozitivnih elemenata.

Da biste ostvarili postavljene ciljeve, treba da prepoznate i od-
bacite negativno ponasanje koje vam stvara prepreke (vidi tacku
2). Ako to udinite, stvoricete plodno tlo za pozitivno ponasanje,
koje nam je inace svima svojstveno. Postoji deset specificnih
elemenata ponasanja karakteristi¢nih za osobu koja pozitivno
razmiélj a i tako se ponasa: optimizam, entuzijazam, verovanje,
integritet, hrabrost, samopouzdanje, odlu¢nost, strpljivost, smi-
renost i usredsredenost. Te osobine se mogu razvijati sa godina-
ma, a pomoci ¢e vam da se izborite sa iskusenjima i postignete
va$e glavne ciljeve.
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5. Razmotrite situaciju u mislima.

Prema tvrdnjama iz jednog ¢lanka, nedavno objavljenog u ¢aso-
pisu Vol strit dZornal, ve¢ina danasnjih uspesnih rukovodilaca navodi
Sest osnovnih razloga uspeha, a jedan od njih je presliavanje u mi-
slima. Mnogi poslovni ljudi i sportisti uspeli su da ostvare cilj ponav-
ljajudi u sebi glavne detalje onoga §to treba da ucine i osete, odnosno
onoga Sto treba da se im dogodi da bi se ostvario Zzeljeni cilj, a vase
S$anse za uspeh Ce se svakako povecati ako i vi to ucinite.

6. Krenite u akciju.

Posto ste ostvarili sve prethodne korake, treba da krenete u
akciju. U tom trenutku je dobro napraviti plan svih pojedina¢nih
koraka koje nameravate da ucinite. To je organski, a ne mehanicki
proces, pa Cete shvatiti da problemati¢ne situacije mogu da potraju
viSe nedelja i meseci, i da vam je potreban niz uzastopnih koraka
da ih savladate. Detaljan plan ¢e vam pomoci da smislite kako da
se izborite sa svakom pojedinacnom fazom tog procesa.

7. Nabrojte rezultate svojih aktivnosti.

Ovo je poslednji u navedenom nizu koraka. Bi¢e vam potrebno
neko vreme za razmisljanje, posto ste pre toga zapoceli akciju;
tako cete biti efikasniji u budu¢im koracima. Verovatno éete usput
shvatiti da su neki aspekti vase aktivnosti veoma delotvorni, dok
neki drugi to nisu. Treba, dakle, da provedete neko vreme raz-
matrajuci sopstvene akcije i da zatim ponavljate one koje su vam
donele uspeh, a, §to je jo$ vaznije, da na vreme ispravite greske
koje ste mozda pocinili. Ovo razmatranje sopstvenih akcija mozete
zapoceti postavljanjem sledecih pitanja:

« U kojoj meri sam postigao ono §to sam hteo?

« Sta je bilo uspesno i zbog cega?

« Koji su elementi mog plana bili najuspesniji (,,karta puteva’,
koraci od 1 do 6)? Zbog cega?
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