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						z nieposiadaniem czegoś, czego pragniemy i co jest 
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						Zazwyczaj najpierw zabezpieczamy nasze podstawowe 
					
				

				
					
						potrzeby życiowe, ponieważ jeżeli tego nie zrobimy, bę‑
					
				

				
					
						dziemy odczuwać jakiegoś rodzaju cierpienie, niewygodę.
					
				

				
					
						Dla przykładu: najpierw kupimy jedzenie, aby zaspokoić 
					
				

				
					
						głód, pójdziemy do dentysty w przypadku bólu zęba, a naj‑
					
				

				
					
						mniej będziemy żałować pieniędzy na lekarstwa. Dopiero 
					
				

				
					
						później zajmiemy się kupnem farby, aby odmalować ściany. 
					
				

				
					
						Jest to oczywiście pewne uproszczenie. Tym niemniej każ‑
					
				

				
					
						dy może samodzielnie przejrzeć swoje wydatki i zwrócić 
					
				

				
					
						uwagę na hierarchię ich ważności.
					
				

				
					
						Należy też uczciwie przyznać, że już dawno przestali‑
					
				

				
					
						śmy kupować tylko niezbędne do życia rzeczy. Od zarania 
					
				

				
					
						dziejów ci, których było na to stać, otaczali się zbytkiem 
					
				

				
					
						i luksusem. I teraz to trwa nadal w najlepsze. Z powodze‑
					
				

				
					
						niem możemy przeżyć bez telewizora (choć nie wiem, czy 
					
				

				
					
						wszystkim udałoby się to bez bólu), niektórzy zapewne 
					
				

				
					
						spokojnie mogą życiowe potrzeby zaspokoić bez udziału 
					
				

				
					
						komputera — jest to co prawda coraz rzadsze, lecz nadal 
					
				

				
					
						ma miejsce. Czyli nie każdego boli to samo. Są to swoiste 
					
				

				
					
						przykłady naszego materialistycznego i konsumpcyjnego 
					
				

				
					
						podejścia do życia.
					
				

				
					
						Stąd rodzą się pytania: dlaczego tak jest oraz jakie szan‑
					
				

				
					
						se niesie to ludziom pracującym w sprzedaży, a zagrożenia 
					
				

				
					
						odbiorcom/klientom?
					
				

				
					
						Kupujemy coraz więcej i więcej, często rzeczy zbęd‑
					
				

				
					
						nych. My, pokolenie ludzi we własnym mniemaniu nad‑
					
				

				
					
						zwyczaj inteligentnych, potraiących doskonale liczyć i do‑
					
				

				
					
						konujących tylko przemyślanych i niezbędnych zakupów. 
					
				

				
					
						Dlaczego tak się dzieje?
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