Тема15. ХТО МІЙ "ЗАМОВНИК, ПОКУПЕЦЬ, СПОЖИВАЧ". 
ЯК НАВЧИТИСЯ РОЗУМІТИ ПОТРЕБИ ІНШИХ
Техніка: системно-діяльнісній підхід
Тривалість: 45/90 хв 

Ключові питання на уроці:
· Хто я насправді в момент вибору: той, хто платить, чи той, хто усвідомлено користується?
· Де закінчується моя біологічна потреба і починається бажання, нав’язане рекламою?
· Як мій індивідуальний вибір сьогодні вплине на стан екосистеми завтра?
· Яким чином емпатія (розуміння іншого) допомагає робити кращий вибір для себе та планети?
· Чи можливо задовольнити потребу, не купуючи нову річ?

Мета: Ознайомити учнів з поняттями: споживач, покупець, клієнт/замовник, екоспоживач. Навчити ідентифікувати та аналізувати потреби інших людей (принцип емпатії) та сформувати розуміння, як принципи екоспоживання впливають на вибір товарів і послуг.
Завдання.
Навчально-розвивальні завдання:
· розібратися в термінах споживач, покупець, клієнт/замовник; 
· зрозуміти мотивацію та потреби різних людей; 
· усвідомити свою роль у формуванні відповідального споживання;
· розвинути навички активного слухання, дискусії та критичного мислення.
Практико-орієнтовані компетентності:
· критичне мислення через навики бачити маніпуляції в маркетингу;
· розуміння вартості речі через призму її довговічності;
· комунікативна емпатія, через навички вести діалог, орієнтуючись на потреби співрозмовника;
· екологічна відповідальність через впровадження принципів Reduce та Reuse( зменшуй та використовуй повторно) у щоденне життя. 
Ціннісне ставлення: 
· розуміння цінності праці та природних багатств, вкладених у річ.
· свідомий мінімалізм: пріоритет якості та сенсу над кількістю.
· соціальна солідарність: розуміння того, що кожена людина має свої цінності, які варто поважати. 

Засоби та обладнання
· мультимедійна презентація / інтерактивна дошка;
· картки, стікери, маркери;
· фліпчарт/ватман для групових ідей;
· за потреби: короткі відео/слайди для розв’язання проблем.
· банка щасливих моментів" (коробка/ємність), роздрукований "Емоційний словник".

Вузлики на пам’ять вчителю
	Серце уроку: особистісно-діяльнісний підхід.

	Учень: активний творець, дослідник, а не пасивний слухач

	Діалог натомість монологу вчителя

	Досвід: навчання через дію і практику.

	Ціннісне ставлення – душа уроку




Гасло уроку :	«Твій стиль — це твій вибір, а не кількість покупок»


МАРШРУТ УРОКУ
	Символ
	Етап уроку
	Мета-дія
	Зміст уроку

	[image: Вспышка рисунок (47 фото)]
	1. Запалювання Іскри (Мотивація)
	Мета: Розбудити цікавість в учнів
Дія: вправа криголам
""Мій недавній  вибір купівлі"

	Учитель пропонує учням по черзі назвати один товар або послугу, які вони придбали (чи їх попросили придбати) протягом останнього тижня.
Після цього вони мають відповісти: "Чому я це обрав/обрала? Що мене мотивувало?" (Наприклад: потреба, бажання, вплив реклами, ціна, екологічність, тому що так роблять інші).
Обговорення: Чи завжди наш вибір — це справжня потреба? Чи ми просто "покупці"?
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	2. Крок уперед (Актуалізація
	Мета: Швидкий перехід від теорії до практики. 
Дія: Діти колективно обговорюють свої емоції.
	Вчитель підсумовує та актуалізує тему уроку через запитання:
"Хто Ми є у «світі» потреб і бажань"
Ви – хто? Споживач, покупець чи клієнт/замовник?
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	3. Основи 
(Дія)
	Мета: Формування ключових понять.
Дія: Інтерактив 
"Екофільтер" 
	Основні тези:
"Хто є хто у світі Потреб"
Покупець ‑‑ це той, хто платить гроші (процес).  Наприклад, людина, яка платить за товар у магазині, за послугу стрижки в перукарні тощо.
Споживач – це той, хто використовує товар або послугу (результат). Наприклад ми обідаємо в шкільній їдальні, слухаємо музику через придбані навушники тощо.  Проте покупець і споживач можуть бути різними людьми, наприклад, мама купує іграшку, а дитина буде як споживач).
Клієнт/замовник — це лояльний споживач чи покупець, який не просто купує, а має встановлені стосунки, довіру та потребу в подальшій співпраці з фірмою чи компанією, стає частиною її цільової аудиторії, що вимагає іншого рівня уваги та сервісу.
Розглянемо детельніше новий тип споживача: «екоспоживач».
Екоспоживач ‑‑ людина, яка, роблячи вибір, керується не лише особистою вигодою, а й усвідомлюючи вплив на планету та суспільство. Принципи Екоспоживача: 3R (Reduce, Reuse, Recycle – Зменшуй, Використовуй повторно, Переробляй) та доцільно ще додати Refuse (Відмовляйся від непотрібного) і Repair (Ремонтуй).
Руханка "Екофільтер"
Метою вправи  навчитися сортувати товари за принципом екоспоживання.
Хід вправи
Ділимо простір на дві зони: "ЕКО: ТАК" і "ЕКО: НІ".
Учитель, як ведучий, називаєте різні товари або споживацькі дії. Учні мають швидко перебігти у відповідну зону, пояснюючи свій вибір словом ТАК чи НІ
Приклади для вправи:
Пластикова соломинка (НІ)
Багаторазова пляшка для води (ТАК)
Одяг із секонд-хенду (ТАК)
Одноразовий стаканчик для кави (НІ)
Купівля модної, але неякісної речі (НІ)
Ремонт старої техніки замість купівлі нової (ТАК)

	
	Основи 
(Теорія)
	Міні-лекція «»

	Три "КИТИ" Споживання
Ми вже визначили, що Покупець платить, а Споживач використовує. Екоспоживач – це людина яка думає про наслідки. 
Але чому люди роблять по різному вибори? Щоб це зрозуміти розглянемо три "кити" споживання
1. Потреби (Needs) — це базові, життєвонеобхідні речі (їжа, безпека, сон), вони об'єктивними і часто універсальними.
2. Бажання (Wants) – це конкретні способи задоволення потреб (Я потребую їжі, але бажаю саме піцу з доставкою). Бажання є суб'єктивними і на них впливає культура, мода, реклама.
3. Мотивація (Motivation) – це рушійна сила, що змушує діяти. Мотивація може бути прихованою (наприклад, купляю екосумку, щоб виглядати відповідальним у компанії).
Водночас ми не можемо зрозуміти інших, не розуміючи, які базові потреби вони намагаються задовольнити. Згадаємо відому піраміду Маслоу, але спробуємо аналізувати її 5 сходинок з точки зору екопогляду.
Сходинка 1. Фізіологічні потреби (база): їжа, вода, житло. Екоппогляд: людина шукає чисту їжу, безпечне пиття що мотивує купівлю локальних, органічних продуктів харчування.
Сходинка 2. Безпека (здоров'я, захист, стабільність). Екопогляд: мотивація обирати нетоксичні матеріали для ремонту чи побутову хімію без агресивних речовин.
Сходинка 3. Соціальні потреби (приналежність до групи, любов, дружба. Екопогляд: людина купляє певний бренд, наприклад, одяг з переробленої сировини, щоб показати свою приналежність до спільноти свідомих людей. Бажання бути "своїм" часто сильніше за бажання економити.
Сходинка 4. Повага та визнання (статус, успіх).
Екопогляд: мотивація обирати дорогі, але етичні товари, які підвищують статус, та самооцінку. 
Я достаньо відповідальни/ відповідальна, щоб дбати про про нашу планету Земля.
Сходинка 5. Самореалізація (вершина) через розкриття потенціалу талантів. Екопогляд: мотиваціязайматися волонтерством, сврорювати екопроєкти та навчати інших цьому.
Щоб розпізнати потреби, потрібно навчитися ставити правильні запитання і слухати відповіді.
 Використовуйте  техніку "Активного слухання".
Якщо Ви хочете зрозуміти, чому хтось обирає, наприклад, швидку доставку замість екологічної упаковки, застосовуйте дані техніки.
1. Техніка "Перефразування". Повторіть почуте своїми словами. ("тобто, для тебе найважливіше — швидкість, навіть якщо це збільшує кількість сміття?....") Це дає людині відчути, що її почули та дозволяє їй уточнити думку.
2. Техніка Уточнюючі запитання ("Чому?"): Замість того, щоб судити, запитайте про причину. "Чому для тебе це настільки важливо саме зараз?" Часто за простим "бажанням" стоїть глибинна "потреба" (наприклад, потреба в економії часу, а не просто потреба в товарі).
3. Техніка"Віддзеркалення почуттів": Назвіть емоцію, яку Ви помітили. ("Я бачу, що тебе це питання засмучує…") Це допомагає людині відкритися і перейти від поверхневих бажань до справжніх потреб.
Дуже гострим викликом сучасності є конфлікт потреб. Екоспоживач постійно балансує між особистою потребою (комфорт, зручність, низька ціна) та колективною потребою (здоров'я планети, відповідальність перед майбутніми поколіннями).
Висновок, щоб стати справді успішним у будь-якій сфері (чи то бізнес, чи дружба), потрібно навчитися бачити крізь бажання і знаходити справжні потреби – свої та зрозуміти інших.
Хоча піраміда Маслоу є класикою, вона не єдина. (Для підлітків, особливо в контексті екоспоживання та розуміння потреб інших, набагато цікавішою та сучаснішою є Піраміда потреб покупця. Дана модель допомагає зрозуміти, як людина приймає рішення, перш ніж щось купити, і вона ідеально лягає в концепцію екосвідомості).
Сучасна альтернатива: Піраміда "Як Ми споживаємо"
Ця піраміда перевернута за логікою: вона показує не те, що нам "хочеться", а те, що ми маємо зробити перш ніж натиснути кнопку "купити". Це інструмент для справжнього екоспоживача.
Рівні піраміди (від основи до вершини):
1. Використовуй те, що маєш. Найбільш екологічна річ - та, яка вже у тебе є. Це етап, де ми вчимося цінувати наявне.
2. Позич у друзів. Якщо річ потрібна на один раз (дрель, сукня на випускний), її не треба купувати. Потреба є в користуванні, а не у володінні.
3. Обміняйся своїми книгами, одягом. Соціальна потреба в спілкуванні та оновленні без витрат ресурсів.
4. Купи вживане (Thrift / Second hand) Тут зберігається принцип: дати речі друге життя. Потреба полягає в унікальності та економії.
5. Зроби сам, ремонт, хенд-мейд , кастомізація. Тут виникає потреба в самовираженні та творчості.
6. Купи нове (Buy). Остання межа, якщо попередні 5 рівнів не спрацювали.
Як розпізнати, на якому рівні людина? Щоб зрозуміти потреби інших, Ми маємо "просканувати" їх через ці рівні. Наприклад, якщо твій друг хоче нові навушники. Його потреба: Слухати музику в хорошій якості. Твоя роль як "аналітика" підказати: "А може, просто замінимо амбушури на твоїх старих (рівень 1) чи подивимось щось на ресейл-платформі ?" (Ресейл (від англ. resale – перепродаж, (рівень 4). Таким чином, ми визначаємо свою цільову аудиторію і можемо формувати у своїх клієнтів пріоритети щодо екоспоживання. Адже цільова аудиторія — це конкретна група людей, для яких Ви створюєте продукт чи , послугу. Саме ці люди із найбільшою ймовірністю зацікавляться, скористаються або «відгукнуться»на  Ваш продукт. Щоб визначити свою цільову аудиторію, потрібно проводити анкетування чи міні-опитування?
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	4. Будівництво (Практика)
	Мета: Створення першого прототипу.
Дія: вправа-гра "Взуваємо чуже взуття"
	Хід вправи
Завданням є навчитися "взувати" чуже взуття та ідентифікувати потреби інших.
Учитель розділяє учнів на малі групи (3-4 особи). Кожній групі дає одного персонажа-замовника (напишіть на картках) (додаток А):
Група 1. Студент, який живе в гуртожитку і прагне мінімізувати сміття.
Група 2. Батько, який купує шкільне приладдя для трьох дітей, але має обмежений бюджет.
Група 3. Дизайнерка, яка відкриває свій магазин одягу і хоче, щоб він був "екологічним" на 100%.
Завданнядо карток
Скласти "Карту Потреб" свого персонажа клієнта/ замовника.
Визначити, що він потребує (базово)?
· Що ваш клієнт бажає (естетика, бренд)?
· Що його турбує (ціна, вплив на екологію, довговічність та ін)?
· Яке рішення ми йому запропонуємо? (з урахуванням екопринципів).
У подальшому кожна група представляє свого "замовника", фокусуючись на неочевидних потребах і пропонуючи екосвідоме рішення.
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	5. Дзеркало (Зворотний зв'язок)

	Мета: Аналіз і вдосконалення.
Дія: інтерактив 
"Дві правди і один вибір"
	Хід вправи
Потрібно швидко і креативно виявити різницю між справжньою потребою та накинутим бажанням.
Як проводимо: кожен учасник у раніше створених групах придумує три твердження про свій нещодавній вибір чи покупку, де два твердження мають бути правдивими (одне про потребу, інше про бажання/мотивацію), а третє твердження має бути хибним (про надуману мотивацію).
Приклад:
Правда (потреба): "Мені потрібна нова пара взуття, бо старе промокає (безпека/захист)."
Правда (бажання/мотивація): "Я обрав/обрала саме цей бренд, тому що його носить мій улюблений блогер (соціальна належність)."
Брехня (надумане): "Я обрав/обрала це взуття, бо воно було виготовлене з переробленої гуми (хоча насправді – ні)."
Завдання групи полягає в тому, щоб відчути і вгадати, яке твердження про вибір є брехнею. Це змушує учасників критично оцінювати мотивацію, що стоїть за вибором. Отож щоб розпізнати потреби, потрібно навчитися ставити правильні запитання і слухати відповіді.
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	6. Підсилення (Закріплення)
	Мета: Поглиблення розуміння зв'язку між дією та результатом.
Дія: руханка "Поміняймося окулярами" 
	Хід вправи
Руханка, яка допомагає швидко навчитися дивитися на світ з позиції іншої людини.
Учні стають у коло. Учитель називаєте ситуацію, наприклад: "На полиці магазину лежить остання пачка органічного печива в паперовій упаковці, яка коштує вдвічі дорожче за звичайне".
Потім учитель вказує на учасника і кажете роль: "Ти — багатодітна мама з обмеженим бюджетом". Учень має за 5 с. сказати одну фразу від імені цієї ролі. 
Потім наступний: "Ти — екоактивіст", 
Наступний: "Ти — дитина, яка просто хоче солодкого".
Висновок, чому це важливо…,  це вчить миттєво перемикати фокус з власних бажань на обставини іншої людини.

	[image: Значок кубка Стоковый вектор ©ty4ina 60598281]
	7. Оцінка успіху 
	Мета: Вимірювання засвоєння матеріалу.
Дія: техніка "5Чому"
	Хід вправи
Навчаємося відрізняти поверхневі "бажання" від глибинних "потреб" через діалог.
Учні діляться на пари. Один грає роль "Замовника", інший — "Консультанта".
Замовник моделює ситуацію, приходить, наприклад  із запитом: "Я хочу купити новий смартфон". 
Завдання Консультанта: Використовуючи техніку "5 Чому" та активне слухання, дійти до справжньої потреби.
(Наприклад: 
1. Чому ти хочеш новий? (Бо цей повільний).
2. Чому це проблема? (Я не можу швидко монтувати відео для TikTok). 
3. А в яких ситуаціях ви найчастіше відчуваєте, що він не справляється?
4. Чому це важливо? (Я хочу визнання однолітків).
5. Який результат від нового гаджета для вас був би ідеальним?... (Працювати спокійно й без збоїв)
Результат. Важливо тут зрозуміти, що справжня потреба клієнта полягає через "соціальне визнання", а не в потребі нового гаджета..

	[image: Music notes (chords) vector background design with treble clef.]
	8. Фінальні акорди
(підсумки)
	Мета: конкретизація основних тез теми. Дія: усне підведення підсумків.
	Учні разом із вчителем підсумовують:


	[image: Рефлексия человечки]
	Торбинка усвідомлень
(рефлексія) 
	Вправа "Валіза, М’ясорубка, Смітник"
	Наприкінці заняття по черзі кожен учень отримує картки з малюнками "валізи" "м’ясорубки" і "смітника" і беручи картку каже:
«Валіза»: Яку одну навичку розуміння потреб я забираю з собою?
«М’ясорубка»: Про що мені ще треба подумати (що було складним)?
«Смітник»: Яке старе упередження про споживання я сьогодні викидаю?
Ця рефлексія допоможе підліткам замислитися над своєю роллю у світі споживання!
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	10 Поле для практики (Домашнє завдання)
	Мета: Застосування навичок поза уроком.
Дія: скласти "Портрет мого споживача". 
	Опишіть у формі короткого тексту чи малюнку "Портрет мого споживача".

	[image: C:\Users\Lilia\Downloads\compass-clipart-md.png]
	11. Горизонт (Планування)

	Мета: Підтримка інтересу та безперервності процесу навчання.
Дія: Анонс наступного уроку.
	Роздумай над запитанням:
"Як мій проєкт вирішить проблему інших?".



Підбиття підсумків 
[bookmark: _GoBack]Бути свідомим споживачем ‑ це не про обмеження, а про свободу. Це свобода від маніпуляцій маркетингу, свобода обирати якість і свобода дбати про своє майбутнє. Розуміння потреб інших починається з чесного розуміння себе: "Що мені справді потрібно зараз?". Коли ми вчимося бачити людину (або планету) за кожним замовленням, ми перетворюємо звичайний акт купівлі на акт творення кращого світу навколо себе. 

Ключові слова уроку: споживач, покупець, клієнт/ замовник, екоспоживач.

Критерії оцінювання 
· активність участі в обговореннях і вправах; 
· кількість і оригінальність ідей; 
· уміння аргументувати й презентувати. 

Можливі труднощі та шляхи їх вирішення:
1. Супротив "Моді". Підлітки бояться виглядати "не круто" без нових брендів.
Шлях рішення. Робіть акцент на унікальності (вінтаж, кастомізація) та інтелектуальній перевазі свідомого вибору.
2. Брак коштів на екотовари, які часто є дорожчими за звичайні.
Шлях рішення. Пояснити, що екоспоживання — це насамперед про менше, а не про дорожче (використання наявного є безкоштовне).
3. Складність емпатії. Важко зрозуміти замовника, який зовсім не схожий на тебе.
Шлях рішення. Пропонуйте рольові ігри та вправи на перевтілення в полярних персонажів.

Вишенька на торті 
(Висновок). 
[image: Вишенка на торте девушка]
БУДЬ ЗАМОВНИКОМ МАЙБУТНЬОГО, А НЕ ПРОСТО ПОКУПЦЕМ МОТЛОХУ


Додаток А


КАРТКА 1
Студент, який живе в гуртожитку і прагне мінімізувати сміття.

Завдання. Скласти "Карту Потреб" свого персонажа клієнта/ замовника.
Визначити, що він потребує (базово)?
· Що ваш клієнт бажає (естетика, бренд)?
· Що його турбує (ціна, вплив на екологію, довговічність та ін)?
· Яке рішення ми йому запропонуємо? (з урахуванням екопринципів). 






КАРТКА 2
Батько, який купує шкільне приладдя для трьох дітей, але має обмежений бюджет.

Завдання. Скласти "Карту Потреб" свого персонажа клієнта/ замовника.
Визначити, що він потребує (базово)?
· Що ваш клієнт бажає (естетика, бренд)?
· Що його турбує (ціна, вплив на екологію, довговічність та ін)?
· Яке рішення ми йому запропонуємо? (з урахуванням екопринципів






КАРТКА 3
Група 3. Дизайнерка, яка відкриває свій магазин одягу і хоче, щоб він був "екологічним" на 100%.

Завдання. Скласти "Карту Потреб" свого персонажа клієнта/ замовника.
Визначити, що він потребує (базово)?
· Що ваш клієнт бажає (естетика, бренд)?
· Що його турбує (ціна, вплив на екологію, довговічність та ін)?
· Яке рішення ми йому запропонуємо? (з урахуванням екопринципів



Додаток Б
[image: Цвет рюкзака - векторные изображения, Цвет рюкзака картинки | DepositPhotos] 
[image: значок мясорубки проекта PNG , мясорубка, гриндер, руководство PNG картинки  и пнг рисунок для бесплатной загрузки]
[image: Смітник Офісний круглий "ММ-пластмаса" • Краща ціна в Хмельницькому,  Україні | Plastic-best]
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