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1. Konkursowy case study i stanowisko Zespo u Autorów

Tabela 1. Scenariusz konkursowy i analizy zdarze  

Tydzie  z ycia doradcy bankowo ci prywatnej

W zwi zku z dynamicznym rozwojem sieci sprzeda y New Banku S.A., zarz d banku podj  decyzj  
o stworzeniu dodatkowych etatów w poszczególnych regionach w obszarze bankowo ci prywatnej. 
W konsekwencji przeprowadzonego wewn trznego post powania rekrutacyjnego w regionie po-
udniowo-wschodnim wakat obj  Karol Nowak, 30-letni doradca klienta indywidualnego, którego 

aplikacja zosta a zaaprobowana przez Dyrektora Regionalnego Mariana Strzelca. Na stanowisku 
Doradcy ds. Bankowo ci Prywatnej K. Nowak rozpocz  prac  15 marca 2021 r.

Poniedzia ek

Godz. 10.00

Dzie  zacz  si  od zebrania w Centrum Bankowo ci Prywatnej New Banku S.A. Dla Karola Nowaka 
by a to idealna okazja do tego, aby si  przedstawi  i pozna  swoich wspó pracowników, natomiast dla 
Dyrektora Regionu M. Strzelca, aby przypomnie  o celach regionu, planie sprzeda owym przypadaj -
cym na zespó  doradców bankowo ci prywatnej oraz zmotywowa  do sprzeda y produktu strukturyzo-
wanego (GOLD PERSPECTIVE), którego stopa zwrotu by a bezpo rednio skorelowana z wycen  z ota.



Zebranie zako czy o si  apelem Dyrektora Strzelca: „Pami tajcie, naszym celem nigdy nie by o 
100 proc., ani równie  120 proc. Mamy by  najlepszym regionem w Polsce. Potra icie sprzeda  
wszystko, ka demu, bez wyj tku. Je li nie potra icie, to nie jest to praca dla was. Spotkanie z klien-
tem bez sprzedanej oferty, bez podpisanej umowy jest czasem straconym. Nie interesuje mnie to, 
ile wykonacie telefonów, ile odb dziecie spotka . Macie by  skuteczni. Codziennie chc  widzie  
maila od ka dego z was o sukcesach, jakie odnosicie. Z tej skuteczno ci na koniec tygodnia wszyst-
kich rozlicz ”. 
Po zako czeniu zebrania z Dyrektorem Regionalnym Karol Nowak zosta  poinformowany przez 
swoj  bezpo redni  prze o on , Dyrektor Centrum Bankowo ci Prywatnej Ann  Malec, o koniecz-
no ci uczestnictwa w spotkaniach sprzeda owych zorganizowanych przez pozosta ych doradców 
z zespo u z ich klientami.

Godz. 12.00

Karol wyje d a na spotkanie ze swoim wspó pracownikiem Markiem, który jest umówiony z klien-
tem w placówce bankowej oddalonej od Centrum Bankowo ci Prywatnej o oko o 80 kilometrów. 
Marek wykazuje si  niesamowit  skuteczno ci  w sprzeda y produktów i us ug bankowych, co 
motywuje Karola do zadania nast puj cego pytania: „Jaki jest przepis na sukces w pracy z najbo-
gatszymi klientami banku?”. Marek po chwili namys u odpowiada: „To proste. Nie zastanawiaj si  
nad potrzebami inansowymi klienta. Kto  temu klientowi i tak sprzeda ofert . Je li nie ty, zrobi to 
kto  inny. Kto  dostanie premi . Gdzie  tam na ko cu odpowiedz sobie zawsze na pytanie: Czy sta  
ci  na to, eby nie dosta  premii?” 
Rozmowa z Markiem da a do my lenia Karolowi, który stara  si  obserwowa  zachowanie 
bardziej do wiadczonego kolegi w trakcie spotkania z klientem. Klientem, jak si  okaza o, by  
przedsi biorca w podesz ym wieku, którego aktywa stanowi y równowarto  5 mln z . Karola za-
stanowi y s owa wypowiedziane przez Marka: „Panie Marianie to jest wyj tkowa oferta. W mate-
ria ach promocyjnych przeczyta Pan, e minimalna kwota inwestycji w produkt strukturyzowany 
stanowi równowarto  10 tys. PLN, ale ja wiem, e przy ofercie ciesz cej si  tak ogromnym za-
interesowaniem warto zainwestowa  znacznie wi cej i, co istotne, decyzje trzeba podj  szybko. 
Lokata GOLD PERSPECTIVE b dzie oferowana do ko ca przysz ego tygodnia, ale obawiam si , 

e przy takim zainteresowaniu lokowaniem rodków w z oto nie wszyscy zainteresowani klienci 



b d  mogli skorzysta  z oferty. Im wi cej zdecyduje si  Pan zainwestowa , tym wi ksza szansa 
na to, e znajdzie si  Pan w gronie szcz liwców, którym dane b dzie zainwestowa  swoje rodki 
w ten jak e presti owy produkt”. 
Rozmowa z klientem trwa a kilkadziesi t minut, cho  sama sprzeda  zosta a zrealizowana w ci -
gu pierwszych kilku minut. Klient zdecydowa  si  zainwestowa  swoje rodki w kwocie 500 tys. z , 
co wyra nie ucieszy o Marka, który w drodze powrotnej, ciesz c si  ze swojego sukcesu, postano-
wi  doradzi  m odszemu koledze: „S uchaj, czasami nie ma wi kszego znaczenia to, co powiesz 
klientowi. Pami taj o tym, e jedynie cz  informacji da si  zwery ikowa . Klient nigdy nie b dzie 
wiedzie , czy blefujesz, gdy mówisz o niespotykanym wr cz zainteresowaniu ofert , czy jeste  tak 
bardzo zatroskany tym, e twój klient móg by nie skorzysta  z tej oferty i jedynie z tego powodu 
informujesz o sytuacji. Pami taj, je li nie ty, premi  dostanie kto  inny”.

Godz. 15.00

Karol Nowak po wykonaniu kilku telefonów i umówieniu jednego spotkania na rod  udaje si  
do oddzia u banku wraz ze swoj  kole ank  z zespo u, Agnieszk . Agnieszka nie jest sk onna do 
dzielenia si  swoimi przemy leniami dotycz cymi wspó pracy z klientami, cho  tu  przed spo-
tkaniem wyra nie zaznacza, e nie yczy sobie, aby tre  rozmowy sprzeda owej z umówion  
klientk  kiedykolwiek i gdziekolwiek zosta a ujawniona. Karol nie wiedzia , co o tym my le . Fakt 
zachowania tajemnicy bankowej wydawa  si  oczywisty, a zachowanie Agnieszki odebra  jako 
brak wiary w jego profesjonalizm. 
W trakcie spotkania z klientk , ku zdziwieniu Karola, Agnieszka powiedzia a: „Basia, to jest mój 
nowy kolega z pracy, nie przejmuj si , mo emy swobodnie rozmawia . Zadzwoni am do ciebie, bo 
mam problemy w pracy. Mam gigantyczny plan sprzeda owy, problemy osobiste i, nie b d  ukry-
wa , jeste  moj  ostatni  desk  ratunku. Je li nie sprzedam do ko ca tygodnia lokaty o cznej 
warto ci 800 tys. PLN, prawdopodobnie strac  prac . Wiesz, co to dla mnie oznacza… Pomy la-
am, e mo e mog aby  mi pomóc. Wiesz, sama lokata jest dobra, oparta na z ocie, nie stracisz 

na tym, a mnie mo esz bardzo pomóc”. W tym momencie s owa Agnieszki wypowiedziane przed 
spotkaniem nabra y dla Karola zupe nie nowego sensu… 
Klientka zdecydowa a si  ulokowa  milion PLN. W drodze powrotnej Karol zapyta  Agnieszk : 
„Nie boisz si , e, je li klientka nie b dzie zadowolona z inwestycji, dowie si  o tym Dyrektor Strze-
lec?”. Agnieszka w przyp ywie szczero ci odpowiedzia a: „To moja dobra znajoma. Jej córka chodzi 
z moim synem do szko y. Nasze mamy si  znaj . O niczym nie powie. Dla niej to tylko milion. A dla 
mnie a  praca, a  sp ata kredytu”.



Godz. 17.50

Karol wykona  13 po cze  telefonicznych, umówi  na rod  jedno spotkanie. Uczestniczy  ponad-
to w dwóch spotkaniach z klientami (z Markiem i z Agnieszk ). Takie dane umie ci  w raporcie 
dziennym, zastanawiaj c si  nad zachowaniem swoich wspó pracowników…

Wtorek

Godz. 10.00

Odpowied  od Dyrektora Strzelca zosta a wys ana wczoraj po godzinie 18.00. Karol odczyta  
j  nast pnego dnia. Tre  by a krótka, sk ada a si  z jednego s owa: „Ma o”. Karol bezzw ocznie 
wróci  do umawiania spotka . Do godz. 13.00 umówi  dwa spotkania na czwartek, z sze cioma 
klientami umówi  si  na ponowny telefon w rod  celem ustalenia terminu spotkania. Id c na 
lunch ze wspó pracownikami, zastanawia  si  nad tym, czy uda mu si  zrealizowa  plan sprzeda-

owy. Po raz pierwszy entuzjazm przegra  ze strachem przed marginalizacj  jego roli w zespole 
sprzeda owym.

Godz. 14.00 

Karol wraz z Magd , zajmuj c  stanowisko Starszego Doradcy ds. Bankowo ci Prywatnej, wyru-
szyli na spotkanie z klientem. Magda w drodze do placówki bankowej przekaza a Karolowi pod-
stawowe informacje na temat klienta, w tym w szczególno ci na temat posiadanych przez niego 
produktów i us ug bankowych oraz zgromadzonych w New Banku S.A. aktywów. 
Spotkanie z klientem rozpocz o si  z kilkuminutowym opó nieniem, za co klient przeprosi . By  
w doskona ym humorze, witaj c si  z Magd  przekaza  torebk  prezentow  w podzi kowaniu za 
doradztwo, na którym zarobi  wi cej ni  wcze niej móg by oczekiwa . Magda zajrza a do toreb-
ki, wyj a jej zawarto , któr  stanowi o wino oraz d ugopis, grzecznie podzi kowa a klientowi 
za mi y gest, przy czym zdecydowanie odmówi a przyj cia prezentu: „Panie Januszu, ciesz  si , 

e jest pan zadowolony ze wspó pracy, jednak nie mog  przyj  prezentu. Nie chc  pana urazi , 
naprawd  doceniam pana gest, ale nie mog  przyjmowa  prezentów od klientów. Otrzymuj  wy-
nagrodzenie i staram si  jedynie wykonywa  swoje obowi zki zawodowe najlepiej jak potra i ”. 
Klient by  wyra nie zaskoczony, przeprosi  za to, e wprawi  w zak opotanie Magd , jednocze nie 
kilka razy w trakcie spotkania zaproponowa , aby Magda przyj a cho  d ugopis. 
Po namowach klienta Magda zdecydowa a, e w drodze kompromisu mo e przyj  d ugopis, ale 
wyra nie podkre li a, e wi cej adnych prezentów ju  nie przyjmie.



Godz. 17.00

Karol przygotowywa  materia y promocyjne dla swoich klientów, gdy do Centrum Bankowo ci 
Prywatnej wszed  znany prezenter telewizyjny Marcin Piekarski. Karol by  w Centrum Bankowo-
ci Prywatnej sam, w zwi zku z czym zaprosi  klienta do stanowiska obs ugi. 

Karol od razu rozpozna  swojego klienta, cz sto ogl da  programy telewizyjne prowadzone przez 
Marcina Piekarskiego, ale maj c na uwadze obowi zuj ce procedury, poprosi  klienta o doku-
ment potwierdzaj cy to samo . 
Klient nie ukrywa  zdziwienia, zacz  zachowywa  si  w sposób impertynencki i na ka dym kroku 
podkre la , e: „nie musi by  legitymowany, wszyscy go znaj  i nie yczy sobie identy ikacji to samo-
ci”. Karol cierpliwie t umaczy , e takie obowi zuj  go procedury, za którymi stoi wy cznie troska 

o bezpiecze stwo rodków pieni nych nale cych do klientów, ale wzburzony klient postanowi  
opu ci  Centrum Bankowo ci Prywatnej. Wychodz c, Marcin Piekarski stwierdzi , e: „nikt nie b -
dzie go traktowa  w ten sposób, z o y reklamacj  i jeszcze wszystkim poka e, na co go sta …”.

Godz. 17.55

Karol wykona  cznie 21 po cze  telefonicznych, umówi  dwa spotkania na czwartek. Uczest-
niczy  ponadto w jednym spotkaniu z klientem (z Magd ). Przed wys aniem raportu dziennego 
przez chwil  zastanawia  si , czy nie powinien poinformowa  w mailu o zaistnia ej sytuacji z pre-
zenterem Marcinem Piekarskim, ale ostatecznie stwierdzi , e reklamacja pewnie nie zostanie 
z o ona, a tym samym Dyrektor Strzelec nie dowie si  o tym zdarzeniu

roda

Godz. 09.00

Na wchodz cego do Centrum Bankowo ci Prywatnej Karola Nowaka czeka  ju  Dyrektor Strzelec. 
Prze o ony zaprosi  Karola do swojego gabinetu i rozmow  zacz  od s ów: „Wiesz, o czym chc  
z Tob  porozmawia , prawda?”. Karol bez namys u odpowiedzia : „Niczego jeszcze nie sprzeda-
em, wi c domy lam si ”. Dyrektor Strzelec spojrza  na Karola w sposób, który nie pozostawia  

w tpliwo ci: „Z tego zd  ci  jeszcze rozliczy . Wieczorem zadzwoni  do mnie pan Piekarski. 
Opowiedzia  mi o wczorajszym incydencie. Czy ty rozumiesz, kim s  twoi klienci? To ju  nie jest 
oddzia , to jest Centrum Bankowo ci Prywatnej. Presti , renoma, zaufanie… Ciesz  si , e znasz 
procedury, ale gdy masz do czynienia z VIP-ami, dbaj o to, eby nie poczuli si  ura eni twoim za-
chowaniem. Nie wiem, co ci przysz o do g owy. Tym razem ci  obroni em. Powiedzia em, e jeste  
nowy, ale nast pnym razem pami taj o jednym. W pracy, takiej jak ta, musisz uwzgl dnia  trzy 
perspektywy: perspektyw  banku, perspektyw  swoj  i perspektyw  klienta. Zastanów si  zawsze, 
z kim masz do czynienia i wywa  odpowiednio proporcje, je li zale y ci na tej pracy”.



Godz. 12.00

Pierwsze spotkanie z klientem. Spotkanie, w trakcie którego my li Karola by y skoncentrowane 
na rozmowie z Dyrektorem Strzelcem. Pomimo s ownej reprymendy, Karol stwierdzi , e w pracy 
w banku nie ma miejsca na kompromisy, poniewa  wszelkie konsekwencje b d  obci a  bezpo-
rednio jego. 

Spotkanie z klientem nie zako czy o si  sprzeda  lokaty strukturyzowanej, klient stwierdzi , 
e potrzebuje si  skonsultowa  ze swoj  on  i umówi  si  na rozmow  telefoniczn  z Karolem 

w pi tek.

Godz. 15.00

Zebranie zespo u z Dyrektor Centrum Bankowo ci Prywatnej, Ann  Malec. Podczas spotkania zo-
sta y przedstawione wyniki sprzeda owe, pochwalono osoby, które ju  zrealizowa y swój plan 
sprzeda owy (Agnieszka oraz Marek), natomiast w dalszej cz ci zebrania pozosta e osoby zosta-
y poproszone o przedstawienie aktualnej sytuacji i perspektyw realizacji planu sprzeda owego. 

Karol by  jedynym pracownikiem Centrum Bankowo ci Prywatnej, który nie mia  na koncie ad-
nej sprzeda y.

Godz. 16.30

Wideokonferencja doradców zatrudnionych w Centrum Bankowo ci Prywatnej New Banku S.A. 
z Dyrektorem Departamentu Inwestycji TAKE PROFIT TFI, Adrianem Wo niakiem. Podczas spo-
tkania Dyrektor Wo niak przedstawi  syntetycznie portfel funduszy inwestycyjnych, po wi caj c 
najwi cej czasu i uwagi nowemu funduszowi akcyjnemu NEW DIMENSION, który zak ada aloka-
cj  rodków w spó kach notowanych w krajach, które jako pierwsze osi gn  odporno  populacyj-
n  dzi ki powszechnym szczepieniom. Dyrektor Wo niak motywuj c The 2021 Ethics Challenge. 
Studium przypadku do sprzeda y wskazanego funduszu, zauwa y : „Na koniec ka dego kwarta u, 
zaczynaj c od drugiego kwarta u tego roku, nasze TFI przygotuje list  doradców z najwy szym 
wolumenem sprzeda y jednostek uczestnictwa funduszu NEW DIMENSION i dla pierwszych pi -
ciu osób z najwy szym wynikiem przewidziane s  nagrody pieni ne. We cie to pod uwag , pla-
nuj c swoj  sprzeda , wierzcie mi, e nagrody te pozwol  wam zrealizowa  marzenia. Dodatko-
wo dla kolejnych dziesi ciu osób zosta y przewidziane nagrody rzeczowe. Musicie mi uwierzy . 
S  naprawd  atrakcyjne. Chodzi o wysokiej klasy sprz t RTV. Walczcie, a b dziecie zadowoleni”.



Godz. 17.50

Karol wysy a maila do Dyrektora Strzelca. Po raz pierwszy zastanawia si , czy liczba blisko 30 po-
cze  telefonicznych i informacja o jednym spotkaniu z klientem jest przekazem, z którego mo e 

by  usatysfakcjonowany...

Czwartek

Godz. 09.00

Brak maila zwrotnego. Karol od rana zastanawia  si  nad tym, czy brak wiadomo ci jest dobr  
wiadomo ci , czy mo e wr cz przeciwnie…

Godz. 10.00

Pierwsze z trzech zaplanowanych spotka . Klientka wys ucha a oferty, ale nie by a zainteresowa-
na lokat  strukturyzowan .

Godz. 12.00

Przed spotkaniem z kolejn  klientk  Karol zosta  zaproszony na krótkie spotkanie z Paw em, za-
trudnionym na stanowisku Starszego Doradcy ds. Bankowo ci Prywatnej. Pawe  zaproponowa , 

e pojedzie z Karolem na dowolne spotkanie z klientem, a poniewa  ju  zrealizowa  swój plan 
sprzeda owy, to pomo e m odszemu sta em koledze. Karol ucieszy  si  z oferty pomocy zapropo-
nowanej przez Paw a, cho  ten, wychodz c ze spotkania, stwierdzi : „Tylko wiesz, jak b dzie roz-
liczana premia, to t  sprzeda  si  podzielimy”. Karol nie wiedzia , jak ma si  zachowa . W mo-
mencie, w którym Karol godzi  si  na przyj cie proponowanej pomocy, nie zna  konsekwencji 
takiej zgody. W nast pstwie niespodziewanej propozycji nie potra i  w aden sposób zareagowa .

Godz. 13.00

Drugie z trzech zaplanowanych na czwartek spotka . Tym razem Karol przygotowa  si  nieco ina-
czej do spotkania z klientk . Wydrukowa  materia y promocyjne, przeanalizowa  stopy zwrotu 
z dotychczasowych inwestycji klientki i wskaza  lokat  GOLD PERSPECTIVE jako produkt, który 
w jego ocenie b dzie idealnym uzupe nieniem portfela inwestycyjnego. Klientka zgodzi a si  z Ka-
rolem co do atrakcyjno ci oferty lokaty strukturyzowanej powi zanej z wycen  z ota i ostatecznie 
zdecydowa a si  zainwestowa  40 tys. PLN.



Godz. 16.00

Zmotywowany pierwszym sukcesem sprzeda owym w bankowo ci prywatnej Karol postanowi  
pój  za ciosem. Przed ostatnim spotkaniem przygotowa  takie same materia y dla klienta, za-
dzwoni  do kilku osób, z którymi by  umówiony na kontakt telefoniczny i umówi  jeszcze dwa spo-
tkania na pi tek. Wchodz c do placówki bankowej, w której by  umówiony z klientem, zauwa y , 

e przy jednym ze stanowisk obs ugi klienta czeka Pawe . Zaskoczony sytuacj  Karol pochwali  si  
koledze sprzeda , cho  na adresacie tego komunikatu jego tre  nie zrobi a wi kszego wra e-
nia. Karol by  zaskoczony zachowaniem Paw a, który zachowywa  si  bardzo swobodnie, rozma-
wia  z pracownikami placówki o swoich klientach, opowiadaj c bezre leksyjnie anegdoty o nich, 
przedstawiaj c ich sytuacj  yciow , czy wreszcie artuj c z zainteresowa  jednego z klientów. 
Jeszcze bardziej zaskoczy o Karola zachowanie jego kolegi, który chwil  przed umówionym spo-
tkaniem zrobi  sobie sel ie w oddziale, a nast pnie umie ci  je w mediach spo eczno ciowych. 
Podczas spotkania z klientem Pawe  przej  kontrol  nad spotkaniem. Karol czu  si  jak statysta, 
niemy obserwator rozmowy sprzeda owej. Klient by  wyra nie zaskoczony przebiegiem spotka-
nia, aczkolwiek Pawe  nie robi  sobie z tego adnego problemu. Karol by  zak opotany ca  sytu-
acj  i po chwili aktywnie w czy  si  do rozmowy, cho  ostatecznie klient nie by  zainteresowany 
oferowanym produktem inansowym. Ko cz c spotkanie z klientem, Karol zakomunikowa  klien-
towi, e zadzwoni do niego, gdy tylko pojawi si  nowa propozycja inwestycyjna, natomiast Pawe  
stwierdzi , i  straci  czas i wi cej nie b dzie bra  udzia u w tego typu spotkaniach.



Godz. 17.50

Raport dzienny – sprzeda  lokaty strukturyzowanej (40 tys. PLN), 17 rozmów telefonicznych 
z klientami, umówione dwa spotkania. Tego dnia Karolowi towarzyszy o poczucie dobrze wyko-
nanej pracy.

Pi tek

Godz. 10.00

Karol, sprawdzaj c skrzynk  mailow , poszukiwa  wiadomo ci, której temat nawi zywa by jak-
kolwiek do podpisanej dzie  wcze niej umowy, ale takowej nie zauwa y . 
Po kwadransie otrzyma  maila od Dyrektora Strzelca, który napisa : „Karol, martwi mnie twoje 
zaanga owanie…”.

Godz. 11.00

Spotkanie z nowym klientem, na którego rachunek bankowy dwa dni wcze niej wp yn y 3 mi-
liony PLN. Karol wiadomie rozpocz  spotkanie od przedstawienia szerszej oferty, której klu-
czowym elementem, celowo omówionym na ko cu prezentacji, by a lokata GOLD PERSPECTIVE. 
Klient o ywi  si  w trakcie rozmowy na temat inwestycji powi zanej z wycen  z ota, aczkolwiek 
stwierdzi , e w innym banku doradca powiedzia , i  najlepsz  inwestycj  b dzie fundusz akcji 
ma ych i rednich spó ek, który zgodnie z wszelkimi dost pnymi analizami gwarantuje stop  
zwrotu na poziomie powy ej 20 proc. Karol przedstawi  ryzyko zwi zane z inwestycj  w fundusze 
akcji i wyra nie podkre li , e w przypadku tego typu inwestycji nikt nie jest w stanie zagwaran-
towa  jakiejkolwiek stopy zwrotu. Klient doceni  warto  merytoryczn  przekazu Karola, posta-
nowi  zainwestowa  100 tys. PLN w GOLD PERSPECTIVE.

Godz. 14.00

Lunch z zespo em sprzeda owym. W trakcie oczekiwania na posi ek Pawe  stwierdzi , e odby  
w tym tygodniu jedynie trzy spotkania z klientami, które pozwoli y mu zrealizowa  plan sprzeda-

owy, ale w raporcie umie ci  11 spotka , poniewa : „w ten sposób nikt niczego mu nie zarzuci…”



Godz. 16.00

Godz. 17.50 

Uzupe niaj c raport dzienny, Karol zastanawia  si  nad s owami Paw a. Kilkana cie po cze  te-
lefonicznych, dwa spotkania, sprzeda  lokaty strukturyzowanej na poziomie 100 tys. PLN. Czy to 
wci  za ma o? Po chwili re leksji nad s owami wspó pracownika, Karol postanowi  wys a  zesta-
wienie odzwierciedlaj ce rzeczywisty stan realizacji obowi zków zawodowych.

2. Rekomendacje ogólne



3.  Za o enia i test nt. zasad etycznych dla doradców bankowych 
autorstwa zespo u studentów Uniwersytetu Ekonomicznego 
w Krakowie

team leader



Rysunek 1. Schemat losowania pyta
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Tabela 2. Przyk ady pyta  testowych

Kategoria Pytanie Warianty odpowiedzi

whisky single 
malt



Podsumowanie

„warto by  uczciwym, cho  nie zawsze 
si  to op aca. Op aca si  by  nieuczciwym, ale nie warto”


