Заняття із психології у 7-8 класі: 
«Реклама як джерело впливу»
Мета: розвиток в учнів навиків критичного мислення відносно медіа – продукції, формування особистої медіагігієни.
Обладнання та ресурси: папір, фломастери, картки із запропонованим товаром.

Час проведення: 50 хвилин

Цільова група: учні 7 – 8 класів

Хід заняття:
Вступне слово психолога. Ми постійно піддаємось якимось впливам – впливам батьків, друзів, оточення і, звичайно, впливам засобів масової інформації.  ЗМІ мають таку потужну силу, як реклама, яка змушує обирати зубну пасту, пральний порошок, парфуми і часто робить вибір за нас.

Давайте спробуємо знайти відповідь на кілька питань:

1. Які реклами за останній час запам’яталися вам найбільше?

2. Які рекламні джерела мають найбільший вплив? Як ви думаєте чому?

3. Яке місце в медійному просторі займає реклама?

(мозковий штурм, обговорення- 5 хв)

 Реклама – це інформація, розповсюджена будь – яким способом, спрямована на привернення уваги до якогось об’єкту, формування та підтримку інтересу до нього та його просунення на ринку. Рекламу називають рушійною силою торгівлі. Її мета - забезпечення виробникові прибутку. Інакше навіщо було б витрачатись на неї? Щодня ми бачимо і чуємо величезну кількість реклами: телевізійні ролики, рекламні щити на вулицях, повідомлення по радіо, друкована реклама в газетах і журналах, написи на стінах, автомобілях, упаковках тощо.

  
Щоб змусити людей придбати товар , рекламодавці нерідко наводять не всі його якості, а лише ті, що показують продукт з кращого боку. Часто ці якості перебільшені, іноді - відверто неправдиві.

  Однією з корисних навичок є уміння розпізнати правдиву і неправдиву інформацію, а також рекламні хитрощі.

Для успішного продажу товару варто визначити цільову групу:

· підлітки;

· домогосподарки;

· пенсіонери;

·  молоді мами;

· діти.

Звичайно, для кожної цільової групи потрібен свій товар і щоб успішно продати його, необхідно акцентувати увагу на тому, що саме цікавить цільову групу. Для пенсіонера необхідно зробити акцент на корисності для здоров'я. Молода мама купить будь – що, що згодиться для дитини.  Ключовим аспектом для домогосподарки буде якість прибирання та прання і вона хоче вірити в чудодійність миючого засобу.

А що є важливим для вас у рекламі? Яким рекламним слоганам ви повірите?
(дискусія з учнями, 10 хв)
Реклама покликана для того, щоб зробити товар затребуваним. Для цього згодяться будь – які способи – запрошення зірки, використання популярної мелодії, підбір особливо привабливих облич, калейдоскоп картинок. Згадайте, яких акторів, співаків чи інших публічних людей ви бачили у рекламі? Що вони рекламували? Чи вплинуло це на вас чи ваших близьких?
(обговорення, 5 хв)
  
Мета реклами - збільшити продаж товарів. Іноді реклама надає неповну і навіть неправдиву інформацію. Один з найяскравіших прикладів – спонсорство. Згадайте, які саме компанії – виробник є основними спонсорами спортивних телепередач та змагань? Правильно, це виробники алкоголю. Хоча, звичайно, спорт і алкоголь – несумісні речі. І тим не менше, така реклама дає свій результат – ну який чоловік відмовиться дивитися футбол з келихом пива? Це ж пиво є спонсором матчу! Відповідно, створюється логічний ряд: спорт – успіх - пиво.

Не останню роль відіграє прихована реклама – так званий «продакт - плейсмент». Типовий прояв – герої якогось фільму чи серіалу палять певну марку сигарет чи п’ють визначену каву.
Використовуючи вдалий імідж чи бренд, рекламісти змушують пересічних людей купляти ті чи інші товари,  не задумуючись про їх потрібність чи важливість.

Спеціалісти – іміджмейкери в першу чергу спрямовують свою діяльність на групову, масову та індивідуальну свідомість людини. Є імідж торгової марки, імідж бренду, імідж лідера, імідж політика. Всі вони формується не в останню чергу за допомогою тих штампів та ілюзій, які ми розглядали минулого разу. 

Давайте спробуємо трохи дізнатися про деякі штампи, які активно використовуються в рекламній діяльності. Варто зупинитися на трьох:

1)Ефект присутності– «прості люди» захоплюються чудодійною дією зубної пасти чи прального порошку, надможливостями мобільного телефону.

2)Створення загроз. Людей лякають страшними шістнадцятьма проблемами  захворювань зубів, а карієс стає на один рівень з тероризмом. Все, людина налякана і шукає рятівника, в даному випадку – неймовірну зубну пасту, яка ледь не вирощує нові зуби. 

3 )Соціальне схвалення. Людина краще сприймає те, що до неї схвалили інші. Для досягнення такого ефекту нам демонструють сміх за кадром, музичні хіт – паради, а в рекламі хлопець з дівчиною ледь не б’ються за останню пляшку популярного напою.


Зараз ми з вами поділимось на три групи. Уявіть, що ви – рекламні агенції. Ваша задача – прорекламувати нові чудодійні речі. Створіть таку рекламну кампанію, яка змусить вашу цільову аудиторію неодмінно придбати чудо – річ.

(учні обирають методом сліпого вибору із запропонованих варіантів сумнівних товарів, готують проекти, представляють їх. Підготовка – 10 хв, представлення – по 3 хв на групу).

1)Які були ваші враження при підготовці проекту?

2) З чим виникли проблеми при підготовці реклами?

3)   Чи придбали б ви ці ліки і чому?
Рефлексія. Підбиття підсумків заняття (5 хв)

