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Adaptation 
Situation d’apprentissage et d’évaluation inspirée : 
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cadre du concours « Prix du cœur de la publicité » ; 
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Financement  

Projet de développement pédagogique autorisé par les fonds coopératifs de la région 03-12  

Ce projet vise la différenciation de matériel pédagogique dans le but d’offrir des activités 

d’apprentissage adaptées aux élèves inscrits au Parcours de formation axée sur l’emploi. Il a 

été  supervisé par Claude Grimard, ressource du service régional de soutien pour les élèves 

en difficultés d’apprentissages, région 03-12. 
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RREENNSSEEIIGGNNEEMMEENNTTSS  GGÉÉNNÉÉRRAAUUXX  

CLIENTÈLE CIBLÉE : ÉLÈVES INSCRITS À LA FORMATION PRÉPARATOIRE AU TRAVAIL (FPT)  

DOMAINE GÉNÉRAL DE FORMATION :   MÉDIAS  

Intention éducative 

- Développer chez l’élève des habitudes de consommateur responsable en l’amenant à être 
capable de cerner ses besoins et ses moyens et à développer un esprit critique à l’égard de la 
publicité.  

DISCIPLINES ET COMPÉTENCES DISCIPLINAIRES CIBLÉES 

AUTONOMIE ET PARTICIPATION SOCIALE  

� Adopter une position réfléchie sur des enjeux tirés de la vie courante 

Critères d’évaluation ciblés :  

- Maîtrise des connaissances ciblées à l’intérieur du programme (volets société et consommation) 
- Pertinence de ses choix 
- Cohérence dans l’action 
- Regard critique sur son action* 

FRANÇAIS  

� Lire et apprécier des textes variés 

Critères d’évaluation ciblés :  

- Compréhension et interprétation adéquates d’un ou de plusieurs textes 

- Justification pertinente de ses réactions au texte et de son jugement à l’égard de celui-ci 

- Efficacité dans l’utilisation des stratégies de lecture* 

� Écrire des textes variés  

Critères d’évaluation ciblés :  

- Adaptation à la situation de communication 

- Cohérence du texte 

- Utilisation d’un vocabulaire approprié 

- Respect des normes relatives à la syntaxe, à la ponctuation et à l’orthographe 

� Communiquer oralement selon des modalités variées 

Critères d’évaluation ciblés :  

- Compréhension et interprétation adéquates d’une production orale 

- Recours à une démarche et à des stratégies appropriées* 

PRÉPARATION AU MARCHÉ DU TRAVAIL 

� Cerner son profil personnel et professionnel 

MATHÉMATIQUE (ACTIVITÉ D’ENRICHISSEMENT) 

� Résoudre une situation-problème 
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PRÉSENTATION DE LA SAÉ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

La consommation de biens et de services chez les jeunes est un 

sujet d’intérêt autant pour les agences de publicité qui y voient une 

cible de choix que pour les spécialistes de l’adolescence qui 

s’intéressent aux effets qu’elle entraîne.  

 

Le consommateur responsable doit être capable de bien cerner ses 

besoins et ses moyens ainsi que d’adopter une position critique par 

rapport aux messages véhiculés par la publicité, et ce, dans le but 

de faire des choix réfléchis quant à ses achats de biens et de 

services.  

 

Les activités de cette situation d’apprentissage et d’évaluation 

(SAÉ) permettront à vos élèves de développer les habiletés 

suivantes :  

 

� Différencier les besoins et les désirs qui sont à la base de leur 

consommation de biens et de services (Amorce et Activité 1) ;   

 

� Mieux connaître les principales facettes de la publicité  
(Activité 2);  

 

� Être conscient que le jeune est une cible de choix pour les 
agences publicitaires et reconnaître les effets de la publicité 
sur les adolescents (Activité 2);  

 

� Développer leur esprit critique par rapport à la publicité  et 
au phénomène de la consommation (Activité 3 et activités 
de réinvestissement).  
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DÉROULEMENT 
 

� Lire avec les élèves la mise en situation présentée à la page 3 de leur cahier 
ainsi que les consignes de l’activité.  

 
� Faire réaliser l’activité par les élèves (individuellement pour la consigne a, puis 

en équipe de 3 à 4 élèves pour la consigne b).Notez qu’il est important de 
placer les élèves en équipe et de leur laisser environ 10 minutes pour qu’ils 
puissent arriver à un consensus quant aux items à apporter. Cet exercice leur 
permet de confronter leurs choix et les amène déterminer des critères de 
sélection.  

 
� Faire un retour en séance plénière sur les items sélectionnés en mettant surtout 
l’accent  sur le processus vécu en équipe:  

- Qu’est-ce qui a été difficile dans cet exercice ?  

- Êtes-vous arrivés à un consensus ? Si oui, comment ? Si non, pourquoi ?  

- Quelles stratégies avez-vous utilisées pour en arriver à faire vos choix ? Sur quels critères 
vous êtes-vous basés ? 

- Etc.  

 
� Collectivement, trouver une définition ou des exemples définissant les concepts 

de « désir » et de « besoin » et demander aux élèves de noter leur réponse dans 
les encadrés situés au bas de la page 3 de leur cahier (question c).  

 
Exemple de définitions : 

Besoin  Besoin essentiel à la survie de l’individu (boire, manger, 
dormir, aimer et être aimé, etc.). 

Désir (besoin 
accessoire) 

Besoin qui améliore notre qualité de vie sans toutefois être 
vraiment nécessaire à la survie (cellulaire, vêtements de 
marque, coupe de cheveux, etc.). 

 

CAHIER DE L’ÉLÈVE   
PAGES 3 ET 4 
 

INTENTION D’APPRENTISSAGE 
 
Différencier la notion de besoin de celle de désir et 
prendre conscience des éléments à la base de sa 
propre consommation de biens et de services. 
 

Durée 

Environ 
30 minutes 
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DÉROULEMENT 
 

� Lire avec les élèves la présentation de la SAÉ à la page 2 du Cahier de l’élève.  
 
� Compléter avec les élèves l’organisateur graphique situé à la page 5 de leur 

cahier. Il est important de les questionner à l’oral tout au long de ce travail afin 
d’avoir accès à leurs connaissances antérieures à propos de la publicité. Il 
peut être intéressant de laisser vides les cases des réponses manquantes et de 
demander aux élèves de bonifier leur organisateur graphique après avoir vécu 
l’activité 2 (lecture de courts textes). Ainsi, ils auront l’occasion de faire des liens 
entre leurs connaissances antérieures et celles nouvellement acquises.   

 
 
Un organisateur graphique complété vous est proposé à la page suivante. Notez que 
la liste des réponses n’est pas exhaustive et que, par conséquent, il est possible de 
trouver des éléments de réponse différents de ceux proposés.  
 
 

� Demander aux élèves de compléter individuellement le schéma « mon dernier 
achat »  à la page 6 de leur cahier. Expliquer préalablement chacune des 
cases afin que tous les élèves comprennent bien le vocabulaire utilisé.   

 
� Faire un retour en séance plénière et amener les élèves à faire des liens entre 

les éléments contenus dans l’organisateur graphique de la page 5 et leurs 
propres habitudes en tant que consommateur de biens et de services. 

 
 
 
 
 
 

INTENTION D’APPRENTISSAGE 
 
Reconnaître les principales caractéristiques de la 
publicité et identifier ce qui influence ma propre 
consommation de biens et de services.  

CAHIER DE L’ÉLÈVE 
PAGES 5 ET 6 
 
 

Durée 

Environ 
1 période 



 8  

Corrigé (Activité 1) - Organisateur graphique 

BUTS? 
À quoi sert la  publ ic i té  ? 

 

Informer  sur un 
produit ou un service 

Inciter les gens 
à acheter (créer un 
besoin ou un désir) 

Garder les 
clients fidèles 

INFLUENCE? 
Quels autres facteurs peuvent pousser 
le consommateur à acheter des biens 
et des serv ices ? 
• Les amis, les parents,  nos idoles   
• Les marques 
• Nos valeurs 
 

La publicité 
(La consommation de 
biens et de services) 

Exemples : 

voiture   

vêtement 

cellulaire 

QUOI? 
Que peut-el le vendre? 

 

Un bien 
(un produit) 

Un service 

Exemples :  

garage 
 
couturière 
 
forfait pour 
cellulaire 
 

- À la télévision et à la radio 
- Sur Internet (réseaux sociaux, sites) 
- Dans les journaux, les revues, les  
  Publi-sacs, etc.  
- Sur la route (affiches publicitaires,  
                         autobus, magasins,etc.) 
- Dans certains films et jeux vidéo    
- Dans les toilettes    ETC. 

OÙ? 
À quels endroits la retrouve-t-on ? 

 

- crée de faux 
besoins   
- endettement 
- crée de faux 
espoirs 
- véhicule des 
images irréalistes 
(pouvant entraîner 
une diminution de 
l’estime de soi, des 
troubles 
alimentaires, etc.) 
- encourage de 
mauvaises 
habitudes de vie 
(ex : malbouffe)   
 

- nous faire 
découvrir de 
nouveaux 
produits et 
services 
 
- faire rouler 
l’économie 
 
- nous donner de 
l’information   
   
   

   

 

 

CONSÉQUENCES ? 
Quels effets chez le 

consommateur peuvent être 
entraînés par la publ ic i té ? 

 

       Positif                       Négatif 
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DÉROULEMENT 
 

� Demander aux élèves de lire les textes des pages 7 à 10 de leur cahier et de 
répondre aux questions qui y sont associées.  Cette activité peut se vivre 
individuellement, en équipe ou collectivement.  

 
 

Note : Vous pourriez aussi faire vivre cette activité à l’oral sous forme de table ronde, de 
plénière ou encore de groupes de discussion. De plus, afin de différencier encore 
davantage, vous pourriez donner le choix aux élèves de répondre à 5 questions sur 7 
par exemple ou encore associer un ou deux textes à chaque équipe. 

 
 
� Faire un retour avec les élèves sur les réponses trouvées aux questions afin de 

vérifier leur compréhension des différentes facettes de la publicité ainsi que 
leur habileté à justifier leur position.  

 
 
Éléments de réponse : 
 

Question 1 :   

C’est la dernière phrase du texte 1 qui contient l’idée principale : « Les publicitaires 
ont depuis longtemps compris que les adolescents constituent, en raison de cette 
recherche d'identité individuelle et de leur besoin d'appartenance et d'acceptation, 
un groupe plus vulnérable et, par le fait même, une cible de choix. »  

Questions 2, 3 et 4 : 

 Il est important d’animer des échanges entre les élèves par rapport à leurs réponses 
aux questions 2, 3 et 4 afin qu’ils puissent confronter leurs réactions à celles des autres. 
Cela les amène à adopter une position plus réfléchie et les incite à pousser plus loin la 
justification de leurs propos.  

 
 
 

CAHIER DE L’ÉLÈVE 
PAGES 7 À  11 
 
 

Durée 

Environ 
2 périodes 

INTENTION D’APPRENTISSAGE 
 
Conscientiser le jeune au fait qu’il est une cible de 
choix pour les agences publicitaires et l’amener à 
reconnaître les effets de la publicité sur les 
adolescents.   
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Question 5 : 
 
Cette question a un niveau de complexité assez élevé. Il peut donc être nécessaire 
que l’enseignant guide les élèves durant la lecture des 3 textes et qu’il les aide à 
compléter le tableau (travail collectif).  
 

LA PUBLICITÉ 

Montant dépensé 
pour la publicité 
destinée aux 

jeunes en l’an 2000 

Pièges de la publicité Effets négatifs de la publicité 

� 2 milliards 
de dollars 

2 000 000 000 $ 

� fausses promesses (promet du bonheur, du 
plaisir, etc.) ���� texte 6 

� crée des besoins ���� Texte 7 

� présente des personnes parfaites, des 
images presque inaccessibles ���� Texte 7 

� associe le bonheur aux biens matériels 
(fausse définition des valeurs) ���� Textes 6 et 7 

 

� risque d’être déçu  du 
produit acheté���� Texte 6 

� surconsommation ���� 
Texte 6 

� endettement ���� Texte 6 

Question 6 :  

Il est intéressant que l’enseignant se donne en modèle en débutant par raconter une 
situation qu’il a lui-même vécue lors de laquelle il a été piégé par une publicité. 
Pendant le récit, il est essentiel qu’il mette l’emphase sur les circonstances l’ayant 
amené à acheter le produit en question et sur les conséquences de son achat.  
 
L’enseignant peut demander aux élèves de raconter à l’écrit ou à l’oral leur situation 
vécue. Toutefois, si l’activité se déroule à l’oral, l’enseignant laisse environ 10 minutes 
aux élèves pour noter dans la bulle de la page 11 de leur Cahier de l’élève les mots-
clés pouvant aider à l’organisation de leur  récit (il est important de les amener à 
structurer leur pensée avant la prise de parole).  
 
 

 

 

Note : Il peut être intéressant de demander aux élèves de bonifier l’organisateur 
graphique préalablement complété à la page 5 de leur cahier afin de les 
amener à faire des liens entre les nouvelles connaissances acquises dans les 
textes et leurs connaissances antérieures.   
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Depuis près d’une dizaine d’années, l’association de consommateurs de votre région  invite 
les citoyens à participer aux Prix du cœur de la publicité entre le mois de janvier et le mois de 
mars. En collaboration avec l’ACEF Rive-Sud de Québec, Centraide Québec et Chaudières-
Appalaches et l’Office de la protection du consommateur, ces prix visent à sensibiliser la 
population, et plus spécifiquement les jeunes, à une consommation responsable.  
 
Nous trouvions que ce concours s’inscrivait bien dans le cadre de cette SAÉ puisqu’il poursuit 
les objectifs suivants :   
 

� Amener les jeunes à se sentir concernés et à prendre conscience qu’ils peuvent avoir 
une influence sur les messages publicitaires qui sont véhiculés dans la société et dans 
les médias ; 

� Permettre aux jeunes de prendre position et de donner leur opinion face aux valeurs 
exposées dans la publicité ;  

� Introduire davantage d’éthique dans la publicité en attirant l’attention des médias, 
des gens d’affaires, de leurs porte-paroles et des publicistes aux conséquences des 
stratégies publicitaires ou de commercialisation sur la vie des personnes vulnérables 
de la société.  

De plus, nous trouvions intéressant que les élèves puissent interagir dans un contexte où les 
destinataires sont réels et que, par conséquent, leur opinion puisse réellement faire une  
différence.   

ACTIVITÉ PRÉPARATOIRE À LA PARTICIPATION AU CONCOURS 
 
PRÉALABLES 
 

- S’être inscrit gratuitement comme enseignant sur le site www.prixducoeurdelapub.com 

- Avoir téléchargé et avoir fait imprimer les documents disponibles sur le site Internet du 
concours (vous pouvez consulter la version 2011-2012 du Guide du personnel à 
l’annexe 2 et celle du Guide des jeunes à l’annexe 3) 

- Avoir un canon projecteur, des haut-parleurs ainsi qu’un branchement à Internet  

CAHIER DE L’ÉLÈVE 
PAGES 12 ET 13  
 

Durée 

Environ 
2 périodes 

INTENTION D’APPRENTISSAGE 
 
Amener les élèves à développer leur esprit critique par 
rapport à la publicité, notamment en appuyant leur 
jugement sur des critères d’appréciation.  
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DÉROULEMENT 
 

� Présenter le concours Prix du cœur de la publicité aux élèves ainsi que les 
objectifs qu’il poursuit. Pour ce faire, lire avec eux la page12 de leur cahier et 
utiliser le document « Guide à l’intention du personnel » téléchargé sur le site 
Internet  www.prixducoeurdelapub.com. De plus, notez qu’il peut être très 
intéressant de lire avec les élèves les courts textes d’information disponibles 
avec ce guide afin de susciter une réflexion collective sur le sujet.  

 
� Afin de mieux préparer les élèves à participer au concours, il est important  

d’éclaircir avec eux les différents critères d’appréciation qui seront utilisés dans 
la grille d’évaluation des publicités. Pour ce faire :  

 
- visualisez avec eux quelques publicités gagnantes archivées sur le site 

(www.prixducoeurdelapublicité.com – onglet « archives ») ; 
  
- associez ces publicités aux critères qu’elles illustrent en les inscrivant au bon 

endroit dans le tableau de la page 13 du Cahier de l’élève.   
 
Voici quelques exemples de publicités archivées sur le site Internet qui illustrent 
certains critères d’appréciation :  

CONCOURS PRIX DU CŒUR DE LA PUBLICITÉ 

CRITÈRE 
D’APPRÉCIATION 

Éléments qu’on peut observer chez une 
publicité 

CŒUR DE PIERRE ���� 

Éléments qu’on peut observer chez une 
publicité 

CŒUR D’OR ☺☺☺☺ 

1. LA CONSOMMATION ($) 

 

 

La publicité t’incite à t’endetter ou à 
avoir recours au crédit...  

- Léon (4e édition) 

- Pilates (5e édition) 

La publicité t’incite à consommer de 
façon responsable... 

2. L’HONNÊTETÉ DU MESSAGE 
TRANSMIS 

La publicité te laisse croire que l’achat 
du bien ou du produit t’apportera la 
réussite sociale, l’acceptation de tes 
pairs et la sécurité... 

- Pilates (5e édition) 

- Zantac (10e édition) 

La publicité véhicule des qualités 
humaines comme la générosité, la 
justice, l’entraide, etc. 

 

- Pantene (5e édition) 

3. LES VALEURS VÉHICULÉES  La publicité présente des valeurs sociales 
négatives... 

- Zantac (10e édition) 

La publicité transmet des valeurs de 
respect... 

- Dove (6e édition) 
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4. L’IMAGE TRANSMISE PAR 
RAPPORT À LA 

CONSOMMATION DE 

BIENS ET DE SERVICES 

Cette publicité sollicite le public de 
façon irresponsable et insouciante...  

- Pilates (5e édition) 

- Zantac (10e édition) 

Cette publicité te suggère d’être 
prudent en matière de consommation et 
d’endettement 

5. LA QUALITÉ DU MESSAGE 
TRANSMIS  

La publicité transmet un message vide, 
camouflé par l’humour... 

- Léon (4e édition) 

La publicité annonce un produit ou un 
service en sollicitant le téléspectateur de 
façon responsable... 

- Muslix (4e édition) 

6. LES HABITUDES DE VIE 
VÉHICULÉES 

La publicité t’incite à adopter des 
habitudes de vie néfastes pour ta santé... 

- Zantac (10e édition) 

La publicité t’encourage à adopter de 
saines habitudes de vie... 

- Muslix (4e édition) 

- Nautilus (7e édition) 

 
 

PARTICIPATION AU CONCOURS « PRIX DU CŒUR DE LA PUBLICITÉ » 
 
Pour participer au concours :  

 
� Rendez-vous sur le site du concours à l’adresse suivante : 

www.prixducoeurdelapub.com; 
 
�  Cliquez sur l’onglet « espace enseignants animateurs » ;    

 
� Téléchargez les guides à imprimer (vous retrouvez la version 2011-2012 du 

Guide du personnel à l’annexe 2 et celle du Guide des jeunes à l’annexe 3) ; 

� Visionnez les publicités avec vos élèves et suivez les étapes décrites sur le site 
pour inscrire vos choix gagnants dans les catégories  « cœur de pierre » et 
« cœur d’or ».  

  
 

Notez que des prix de participation sont habituellement tirés au hasard parmi les 
classes ayant participé au concours.  
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Activité A : Pour parler sans te faire rouler ! (Annexe 3) 
 
Cette première activité de réinvestissement est une situation-problème en 
mathématique1 dans laquelle l’élève doit comparer des forfaits pour téléphone 
cellulaire dans le but de faire le meilleur achat en fonction de ses besoins.  
 
Vous retrouvez une situation fictive à l’annexe 3 de ce guide, toutefois il peut être très 
intéressant de partir d’un cas réel en demandant à un élève de votre classe qui 
souhaite faire l’achat d’un cellulaire sous peu de décrire ses besoins. Par la suite, les 
élèves apportent différents forfaits réels (dépliants, publicités retrouvées sur Internet 
ou dans les journaux, etc.) afin de les comparer et d’aider l’élève à faire le meilleur 
choix possible. Si aucun élève ne projette se procurer un cellulaire, l’enseignant 
pourrait partir d’un élève ayant déjà un téléphone et un forfait et demander à la 
classe de vérifier si cet élève a fait le bon choix. Ainsi, cette situation devient plus 
concrète pour les jeunes et l’apprentissage leur apparaît davantage signifiant.  
 
PISTES POUR ANIMER LE DÉROULEMENT DE L’ACTIVITÉ :  
 

� Présenter aux élèves la situation-problème choisie (réelle ou fictive) 

� En plénière, poser la question suivante aux élèves : « comment pourrait-on 
organiser les données pour être en mesure de bien comparer les forfaits ? ». 

� Échanger à partir des réponses des élèves et leur faire prendre conscience 
qu’il existe plusieurs modes de représentation en mathématique (tableau 
comparatif, schéma, diagramme, etc.) pouvant être utiles  selon le contexte.  

� Toujours en plénière, amener les élèves à discuter de la façon qu’il faudra 
structurer le mode de représentation choisi (exemple : si le tableau comparatif 
est le mode de représentation retenu, amener les élèves à identifier les 
catégories à inscrire à l’horizontal et à la verticale leur permettant de pouvoir 
comparer efficacement les différents forfaits selon les besoins manifestés 
(départager les informations utiles de celles superflues).  

 

                                                 
 

INTENTION D’APPRENTISSAGE 
 
Amener les élèves à cerner leurs besoins en lien avec l’achat d’un 
produit, à être capables de bien comprendre les informations 
contenues dans un message publicitaire afin de faire des choix plus 
éclairés (activité A) et à être sensibilisés aux pièges des campagnes 
publicitaires (activité B).  
 

 

1 Situation-problème inspirée de la situation « Achat d’un téléphone cellulaire » élaborée par Patrick Roy, conseiller    
pédagogique à la CS des Navigateurs.  
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QUELQUES PISTES POUR DIFFÉRENCIER  
 

- Demander aux élèves de comparer 2 forfaits au lieu de 3 

- Fournir le canevas du tableau comparatif (incluant les catégories) 

- Avoir en classe les forfaits de plusieurs compagnies différentes, placer les élèves 
en équipe et demander à chaque équipe de comparer deux forfaits pour ne 
retenir que le meilleur. Faire ensuite une comparaison collective du meilleur 
forfait retenu par chaque équipe afin d’identifier le choix gagnant parmi 
l’ensemble des forfaits comparés par la classe.  

- Restreindre les besoins identifiés dans la situation-problème (exemple : dans la 
situation fictive à l’annexe 5, enlever la donnée suivante « Tu appelleras ton 
frère qui habite à Vancouver et discutera environ une heure par mois ».  

- Restreindre les données dans les exemples de forfaits (simplifier les informations 
contenues dans les forfaits). Cependant, cette façon de faire est moins 
représentative d’une situation tirée de la vie réelle... 

- Etc. 

 
 
 
Note : Attention, il est probable que les élèves ne retrouvent pas toutes les 

informations requises pour résoudre la situation-problème dans les publicités 
des compagnies. Il est intéressant d’échanger avec les élèves sur les pièges 
découlant de cette réalité et de les amener à comprendre qu’il faut souvent, 
en tant que consommateur averti, rechercher de plus amples informations 
pour pouvoir réellement comparer des produits ou des services entre eux (se 
rendre à un point de vente et poser les questions permettant d’avoir accès 
aux informations manquantes, appeler un représentant ou encore aller 
chercher le prospectus détaillé du forfait en question, etc.). L’enseignant peut 
également  profiter de cette occasion pour faire découvrir aux élèves des 
outils permettant aux consommateurs de faire des choix plus éclairés (revue 
Protégez-vous, sites Internet incluant des commentaires d’utilisateurs sur 
différents produits, sites Internet comparatifs, forums de discussion, etc.). 
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Activité B : Dans la marge jusqu’au cou !  (Annexe 4) 
 
 
Cette deuxième activité de réinvestissement a pour objectif de sensibiliser les élèves 
aux pièges de certaines publicités et elle leur permet de réinvestir les apprentissages 
réalisés dans le cadre des différentes activités de cette SAÉ. 

 
PRÉALABLE À L’ACTIVITÉ 
 
Avant de débuter l’activité, assurez-vous d’avoir un canon 
pour projeter l’image présentée à l’annexe 4 ou encore de 
prévoir des photocopies de cette image pour chaque élève. 
 
DÉROULEMENT DE L’ACTIVITÉ  
 
Projeter l’affiche « Dans la marge jusqu’au cou » présentée à 
l’annexe 4 à l’aide du canon projecteur et susciter un 
questionnement chez les élèves. Cette activité peut se vivre 
collectivement, en équipe ou individuellement.  
 

 
 
VOICI QUELQUES PISTES PROPOSÉES POUR SUSCITER UN QUESTIONNEMENT CHEZ VOS ÉLÈVES: 
 
� Que signifie pour toi l’expression « Dans la marge jusqu’au cou ! » ? À quelle 

expression fait référence ce slogan ?  
 

Il faudra probablement expliquer aux élèves ce que signifie le mot « marge ». La marge de 
crédit est une avance d’argent que l’institution bancaire offre à un taux d’intérêt souvent 
plus bas que celui offert pour une carte de crédit ou un prêt personnel. Cependant, 
l’emprunteur doit être capable de faire face aux fluctuations des taux d’intérêt. En fait, c’est 
une avance de fonds pouvant servir à régler des achats urgents, des dépenses imprévues. Le 
minimum pour une marge de crédit est de 5 000$, d’où l’importance d’être un 
consommateur prudent et responsable lorsqu’on l’utilise. 
 

� Selon toi, pourquoi y a-t-il un squelette sur l’affiche ?  
 

� Explique le lien entre le slogan inscrit sur l’écran du téléviseur et le mode de 
paiement proposé.  

 
Amener les élèves à faire le lien entre les étiquettes présentes sur l’affiche (ex : ENCORE 50 
versements) et les paiements offerts en plusieurs versements. Leur faire comprendre les pièges 
d’un tel mode de paiement (durée du prêt versus le montant initial de l’achat, endettement, 
surconsommation, etc.).  

 
(suite à la page suivante) 
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� Comment pensez-vous que le paiement en plusieurs versements fonctionne ? 
 
 Il est intéressant d’animer une discussion avec les élèves sur les pièges pouvant être 
engendrés par ce type de paiement (prêt) : 
 
Exemples de pièges :  
  
- Certaines compagnies refusent de recevoir le paiement total lorsqu’un emprunteur a 
accumulé tout l’argent nécessaire pour mettre fin à son emprunt. La compagnie refuse, car 
elle reçoit des intérêts sur chacun des paiements.  
 
- Ce type de paiement comporte  souvent des intérêts cachés. Si vous avez l’argent 
nécessaire lors de l’achat d’un bien ou d’un service, vous pouvez demander un rabais 
équivalent au taux d’intérêt en cours au lieu du paiement en plusieurs versements. Souvent, 
un rabais est accordé à l’acheteur.  

- Chez certaines compagnies : lorsque l’emprunteur oublie d’effectuer un paiement, il doit 
payer des intérêts sur le total du montant du bien acheté.  Par exemple : Après plus d’un an 
de paiements mensuels, Martin oublie de payer la facture de son divan payé 1 500$ 
(montant étalé en 24 versements). Il doit alors payer des intérêts sur le total de son achat (1 
500$) même s’il en avait payé plus de la moitié...  

- Lorsqu’une personne décide d’étaler ses paiements, le bien acheté ne lui appartient pas 
avant d’avoir payé la totalité de l’achat. 

- Une nouvelle tactique des commerçants est de proposer des paiements à la semaine et 
non au mois. Le piège, c’est qu’il faut comprendre qu’il y a plus que 4 semaines par mois (52 
semaines dans une année et non 4 semaines X 12 mois = 48 mois...).    

- Cette façon de faire des commerçants amène les gens à surconsommer. Certaines 
personnes peuvent facilement perdre le contrôle de leurs achats si elles ne sont pas 
rigoureuses dans la gestion de leur budget.  

- Cette façon d’acheter un bien fait souvent en sorte que les gens achètent des biens qu’ils 
ne pourraient pas s’offrir autrement, d’où le danger de surendettement.  

- Il faut toujours bien lire toutes les clauses du contrat et les factures pour ne pas avoir de 
surprises. 
 
- Etc.  
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Tu veux faire l’achat d’un forfait pour ton téléphone cellulaire. Pour ce faire, tu 
décides de consulter les offres proposées par TELUS, Videotron et Fido.  
 
Voici un résumé de ta situation : 
 

• Tu disposes d’un budget d’environ 50,00$ par mois. 

• Tu es prêt à t’engager pour un contrat de 3 ans avec l’une ou 
l’autre des compagnies que tu choisiras. 

Voici un résumé de tes besoins : 

• La majorité des appels que tu feras sont des appels locaux les 
jours et les soirs de la semaine : tu penses utiliser un maximum de 20 minutes 
d’appels locaux le jour (entre 8h et 17h) et un maximum de 25 minutes 
d’appels locaux le soir (après 17h). Tu appelleras ton frère qui habite à 
Vancouver et discutera environ une heure par mois avec lui. 

• La fin de semaine, tu ne parles pas au téléphone. Tu préfères plutôt utiliser la 
messagerie texte pour communiquer avec tes amis ou avec ton frère. Tu pense 
envoyer environ une quinzaine de messages par jour et en recevoir autant. 

• Tu n’as pas nécessairement besoin d’autres options comme l’afficheur, la 
messagerie vocale, l’appel en attente, le renvoi d’appel ou l’appel 
conférence.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

* Laisse visibles toutes les traces de ta démarche. 
 
 

ANNEXE 3 

   Activité A - Réinvestissement en mathématique 

Situation-problème  
 
Compte tenu de ta situation et de tes besoins, quel forfait devrais-tu te procurer ? 

  

Situation-problème inspirée de la situation « Achat d’un téléphone cellulaire » élaborée par Patrick Roy, conseiller 
pédagogique à la CS des Navigateurs.  
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FORTAIT 1 : TELUS 
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FORTAIT 2 : FIDO 
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FORTAIT 3 : VIDÉOTRON 
 



 

Kim Roy, Myriam Allen et Anne Marchand, CS des Navigateurs, 2012. 29 

 
 
 

ANNEXE 4 

   Activité B - Réinvestissement 


