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Posiadanie przedmiotéw oraz korzystanie z réznorodnych ustug czesto
wynika nie tylko z naszych potrzeb, lecz takze z niekonczgcych sie
zachcianek (tzw. "nice to have"). Na te zachcianki majg wptyw m.in.
reklamy. Wykorzystujgc instrumenty psychologiczne, firmy marketingowe
wptywajg na nasze decyzje. Istotne sqg tutaj takie elementy jak dobor
odpowiednich koloréw, dynamiczny obraz czy muzyka, ktére bezposrednio
oddziatujg na nasze emocje. Z tego powodu niezwykle trudne staje sie
odréznienie, ktéry produkt jest nam rzeczywiscie potrzebny, a ktéry po
prostu chcielibysmy miec.
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Aktywnosé: Nice to have- w $wiecie reklamy.

Na dobry poczatek...

Przed rozpoczeciem zaje¢ umies¢ pod krzestami uczniow kartki z pytaniami

(np. za pomocq masy mocujgcej). Po powitaniu klasy popros$ uczniéw o odnalezienie
kartek i odczytanie ich tresci. Nastepnie sprobujcie krétko odpowiedzie¢ na kazde

Z pytan.

Propozycje pytan:
————>3 (Czy krowa moze byc pienigdzem?
s Czy mozna kupic¢ co$, co fizycznie nie istnieje?
3 (zy jajko moze by¢ drozsze od domu?
-2 (zy dzieci mogq zarabiac pienigdze?
——3 (Gdzie trzyma sig pienigdze?
———23 (zy pienigdze na karcie mogq sie skoriczyc¢?
——=—=2 Skqgd bank ma pienigdze?
——~3 Skgd ludzie majqg pieniqgdze?
———a Czy mozna wyprac pienigdze?
——> Jak mozna pomnozyc¢ pienigdze?
> (zy reklama moze ktamac?
———> (zy kupujgc produkt na promocji, mozna by¢ stratnym?
——> Jaki cel majg reklamy?
———>» Po co sklepy obnizajqg ceny?
—> (o wptywa na cene zabawki?
——> Kiedy i jak mozemy negocjowa¢ cene?
—> Dlaczego sklepy oferujg programy lojalnosciowe? (karty statego klienta, aplikacje)
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Cena produktu zalezy od tego, ile 0séb chce go kupic¢ (popuyt) i ile
sprzedawca moze go zaoferowaé (podaz). Cho¢ te terminy mogg brzmieé
skomplikowanie, w praktyce chodzi o to, ze jesli wiele ludzi chce kupi¢ dany
produkt, jego cena moze wzrosng¢.

Z drugiej strony, jesli sprzedawca ma duzo danego towaru, moze go
sprzedac taniej.

Na cene wptywajqg tez rézne inne czynniki, takie jak‘sytuacja na rynku, koszty
produkcji, marka firmy (czyli wizerunek) oraz opinie klientow.

Konkurencja to sytuacja, gdy dwaj sprzedawcy rywalizujg o klientéw, oferujqgc

ten sam produkt.
e 7 <

Aby zacheci¢ nas do zakupow, sklepy stosujg rozne strategie marketingowe,
takie jak promocje, obnizki cen, wyprzedaze oraz programy lojalnosciowe.
Czesto mozna spotkac oferty, ktére obnizajg ceny wybranych produktéw
przez krotki czas. Dzieki temu mozemy kupic co$ taniej, o ile zdgzymy
skorzysta¢ z promocji. Pamietaj, ze niektére promocje majg dodatkowe
warunki, na przyktad ,,promocja obowigzuje przy zakupie trzech sztuk”.

Sklepy organizujg takze sezonowe wyprzedaze, ktére zazwyczaj odbywajg sie
latem (w lipcu i sierpniu) oraz na koniec grudnia. To Swietna okazja, by
zaoszczedzi¢ pienigdze na zakupach!

BgdZmy uwaznii cierpliwi, bo nie zawsze warto kupowac co$ od razu,
zwtaszcza jesli to nie jest nam naprawde potrzebne. Jesli produkt jest raczej
,mity do posiadania” (czyli co$, co chcielibysmy mie¢, ale nie jest to
konieczne), lepiej poczeka¢ na obnizke ceny. Dzieki temu mozemy
zaoszczedzi¢ pienigdze!
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Kto pyta, nie btadzi

b |
i /
¢ Zadaj uczniom pytania, zachecajgc ich do aktywnego udziatu w '
¢ zajeciach: 5
Czy kupujgc produkt na promocji, mozna stracic?
Po co sklepy
obnizajq ceny?
Co wptywa na cene danej rzeczD
Kiedy i jak mozemy
negocjowac cene?
i Bagdzuwazny H “~ §
| . bl |
s W wielu sytuacjach zadanie sobie pytania “Dlaczego?” moze okazac sie
¢ niezwykle odkrywcze i pomocne. By sig o tym przekonac przesledzcie ;
i ponizsze przyktady. .

Masto standardowo kosztuje 7,99 zt/szt. Jest promocja i przy zakupie
3 szt. mozesz zaptaci¢ za nie 3,99 zt. Kupisz jedno masto czy trzy?
Na co zwrdcisz szczegdlng uwage?
=z uda mi sie zje$¢ 3 masta w okresie przydatnosci produktu
do spozycia?
» Czy potrzebuje 3 szt. masta?

Przy zakupie 2 gier komputerowych kazdg mozesz nabyc o 30% tanie;j.
Kupisz jedng czy 2 gry? Na co zwrdcisz szczeg6lng uwage?

T vd (zy potrzebuje 2 gier?

>, > >3 (zy bede dysponowac czasem, aby moc z nich korzystac?
oo ——3 (zy moge sobie teraz pozwoli¢ na taki wydatek?
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Magia liczb

Czy miedzy 3,99 zt, a 4,00 zt jest duza réznica?
A A A A A A A A A A AA AN

W rzeczywistosci nie, ale dla naszego moézgu réznica jest znaczqgca.

Z psychologicznego punktu widzenia duzo chetniej kupujemy produkty,
ktore kosztujg mniej, nawet jesli roznica w cenie wynosi zaledwie 0,01 zt.
Cena 3,99 zt dziata na nasz mézg bardziej zachecajgco niz cena

z wiekszg cyfrg na poczgtku.

Podobnie dzm’rajq na nas rabatg ChetnleJ kupUJemg produkty po
obnizonej cenie, nawet jesli réznica jest . Czesto decydujemy
sie na zakup rzeczg, ktorgch nie potrzebUJemg tglko dlatego, ze sg
aktualnie na promocji i ich cena jest nizsza. W efekcie wydajemy wiecej
pieniedzy na produkty, ktére nie sg nam niezbedne.

g 2 —

Zapytaj ucznidéw, jakie znajg okresy promocyjne i co wtedy mozna
kupi¢ taniej. Do dyskusji mozesz wykorzystac ponizsze wskazdéwki.

Walentynki - obnizki cen kwiatéw/maskotek/stodyczy

Dzien Kobiet - obnizki cen kwiatéw/maskotek/stodyczy/ubrart damskich

“ Wyprzedaz po $wietach Wielkanocnych

%

dool

, Dzien dziecka - obnizki cen zabawek

Po rozpoczeciu roku szkolnego - wyprzedaz artykutdw papierniczych

Black Friday - koricéwka listopada - wiele sklepéw obniza ceny
produktéw np. o 20%.

Cyber Monday - pierwszy poniedziatek po Black Friday - obnizki
w sklepach internetowych/ darmowe dostawy

Wyprzedaze po $wietach Bozego Narodzenia lub po zakorczeniu sezonu
zimowego to tzw. wyprzedaze zimowe lub koricoworoczne. Sklepy
wtedy oferujg znizki na produkty z koriczgcego sie roku lub pozostatosci
z kolekgcji zimowych, aby zrobi¢ miejsce na nowe towary.
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Analiza rynku moze nas uchroni¢ od wielu niebezpieczeristw. Zapoznaj dzieci
z ponizszymi przyktadami. Odrobina ostroznosci i czystej kalkulacji to narzedzia
swiadomego konsumenta.

Promocja.... czy aby na pewno?
Black Friday i Cgbmondag nie zawsze gwarantujg korzystne zakupy. Czasami
sklepy podnoszg regularne ceny tuz przed tymi dniami, aby podczas promogji
ogtosi¢ "obnizke". W rezultacie mozemy kupowa¢ produkty w cenie regularnej,
drozej, lub tylko troche taniej. Aby lepiej zrozumie¢, jak to dziata, przeanalizujcie
ponizszy przyktad.

~ W lipcu telefon w sklepie x kosztuje 1500 zt. We wrze$niu jego cena wzrasta
do 1800 zt, a w listopadzie na Black Friday sklep x oferuje ten telefon za 1550 zt.
Natomiast w grudniu cena tego telefonu znowu bedzie wynosi¢ 1500 zt.
Czy warto kupi¢ ten telefon na promocji Black Friday w listopadzie?

Poréwnywarki cen

Ceny poszczegolnych produktéw, np. sprzetéw elektronicznych dostepnych

w popularnych sklepach internetowych mozna sprawdzi¢ w internetowych
poréwnywarkach cen. Niektére z nich umozliwiajg réwniez sprawdzenie historii
ceny produktu, co moze okaza¢ sie pomocne, gdy zalezy nam na ztapaniu
“prawdziwej okazji”.

Zeby wyszukac internetowg poréwnywarke cen, wystarczy wpisac¢

w wyszukiwarke , poréwnywarki cen w sklepach” lub ,historyczne ceny
produktu” i wybrac¢ takg, ktéra bedzie odpowiadac¢ naszym potrzebom.

Cena i jej sktadowe

‘Kiedy kupujemy w kawiarni sok pomarariczowy, nie ptacimy tylko za owoce
uzyte do jego przygotowania. Na cene takiego soku sktadajqg sie optaty, jakie
musi ponies¢ wiasciciel, ktéry go sprzedaje, np. za prgd, wynajem lokalu,
wynagrodzenie pracownika, podatek, ktéry musi zaptaci¢ od dochodu oraz koszt
reklamy.
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Twoj zespot klasowy wie juz bardzo duzo o tym, czym jest cena oraz jak dziatajg
na klienta promocje. Pozostaty czas lekcji przeznaczcie, na sprawdzenie zdobytej wiedzy.
Praktyka czyni mistrza!

Sita perswazji

Zachec ucznidw, by wypowiedzieli sie na temat swoich ulubionych spotéw reklamowych.
Popro$ o uzasadnienie wyboru. Porozmawiajcie na temat emocgji

i potrzeb, jakie ustyszane lub obejrzane materiaty wywotujg. Nastepnie wspélnie rozwazcie,
czy prezentowany w reklamie przedmiot jest rzeczywiscie niezbedny.

Netto, brutto - o co tu chodzi?

Zaproponuj uczniom ustalenie ceny produktu uwzgledniajgc podatek od jego sprzedazy.
Tego typu zadanie pozwala dostrzec to, co umyka uwadze przecigtnego konsumenta, czyli
doliczeniu do sumy naszych zakupéw podatku VAT.

Tres$¢ zadania: Oblicz wysokos¢ podatku od sprzedazy soku pomarariczowego, ktéry kosztuje
15 zt wiedzqc, ze podatek od ustug gastronomicznych wynosi 23%. Wskaz kwote netto

i brutto tego produktu..

Podatek = 3,45 zt (15 zt * 0,23)
Cena netto=11,65 zt
Cena brutto=15 zt

*Wysokosc¢ podatku od ustug gastronomicznych moze sie réznic. W zaleznosci od rodzaju produktu, sposobu
przygotowania lub miejsca jego spozycia moze wynosi¢ 5%, 8% lub 23%.

Podziel klase na 5 zéspo%c’)w. Rozdaj gazetki reklamowe z r6znych sklepédw spozywczych oraz
karty pracy. Okres$l dostepny budzet (np. 100zt) oraz czas wykonania zadania (np. 10 min).
Popro$ o znalezienie w ofertach wyréznionych produktéw oraz umieszczenie ich w “koszyku”.
Zaznacz, ze w toku dokonywania zakupéw pojawiq sie zadania dodatkowe. Losowanie bedzie
oznaczato krotkg przerwe w grze i bedzie przeprowadzane przez przedstawicieli zespotow co
2 minuty.

Analiza podjetych decyzji konsumenckich jest doskonatg okazjg do rozmowy na temat zasad
prowadzenia budzetu domowego (okreslania potrzeb, porownywania cen, korzystania

z obnizek i promocji, reagowania na nowe okolicznosci). Po wykonaniu zadania omoéwcie
zakres podjetych decyzji.

Moze okazac sie pomocne odpowiedzenie na pytania:

==—> (zy zespotom udato sie zdoby¢ wszystkie wymienione produkty?

—3 Jakie decyzje podjeli? Czy kierowali sie ofertq promocyjng kupujgc wiekszq liczbe artykutéw? Czy wydali catos¢
posiadanej gotdwki nie zwazajgc na cene. Czy przekroczyli budzet a moze zostata im reszta?

—> Jak niespodziewane okolicznosci (zadania) wptynety na ostateczny sktad koszyka?
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WIEM, POTRAFIE,

Celem tej lekcji jest zdobycie przez ucznidw ponizszych umiejetnosci
i informacji:

Uczniowie wiedzq, czym jest cena, promocja, podaz, popyt,
konkurencja.
Wskazujq réznice miedzy zachciankg a potrzebag.

Rozpoznajq i rozrézniajg Srodki perswazji i manipulacji w tekstach
reklamowych, okreslajq ich funkgcje.

Podejmujg $wiadome decyzje konsumenckie.
Stosujq obliczenia praktyczne (obliczajg procent danej wielkosci).

Formutujg opinie, myslg krytycznie.

N B A

Sq kreatywni.
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