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班級：五年級    

單元：第四冊 單元二   課題：5.精明抉擇(書包的誘惑—破解不實廣告的陷阱)  課節：共三節 

 

學生已有知識： 1. 學生曾接觸過不同商品的推廣資訊(廣告) 

    2. 學生對消費的概念並不陌生 

 

教學目標： 1. 找出獲得消費資訊的途徑 

   2. 分析廣告的策略 

   3. 實踐做一個精明的消費者 

 

教學難點： 1. 學生難以分辨廣告內容的真確性 

   2. 有些消費模式與家庭生活習慣有關，難以徹底改變 

相關理財能力： 

1. A9 消費時要抵擋朋輩壓力和宣傳資訊的影響。 

2. SC9 認識產品或服務的價值和價錢。 

3. SC10 比較不同購物渠道（包括網上購物）的好處和壞處 

4. B11 購物時要抵抗對消費的慾望和誘惑 

5. B12 比較產品和價格，挑選最佳的購物選擇。 

相關品德：自制、精明 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



第一教節 

 

時間 教學流程 學習活動 教學資源 備註 

/ 預習 1. 學生在課堂前完成電子問卷，電子問卷將於課堂開始前以電郵傳送給學生。 

      1.你最經常從以下哪些途徑接觸到廣告？ 

     電視 / 電台 / 社交網站，如 Facebook, Instagram.../電郵 / 交通工具，如巴

   士，地鐵，小巴... / 報章，雜誌 / 其他： 

   2.請寫出一至兩句電視廣告的口號，例如：借錢梗要還，咪俾錢中介, 易借易還 

   3.最近你或你的家人在消費時受到甚麼廣告的影響？請舉出例子。例如看到超    

   級市場的減價廣告便前往購買。（上載該廣告的圖片到分享系統） 

     廣告產品：＿＿＿ ＿；宣傳方法：＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿ 

    購買原因：＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿ 

    （如學生未能以文字作太多表述，則鼓勵在課堂中分享） 

      4.你有沒有遇過購物被騙，或是貨不對辦的情況？ 

     有 / 沒有 

   5. 如有，你當時如何解決？有沒有向店主反映，或尋找親友協助？ 

      6.你知道甚麼是植入式廣告嗎？ 

     知道 / 不知道 

2. 在家中觀看短片：5 個廣告業者使用來吸引買者的騙人拍攝招數，短片已放於

Moodle。  

電子問卷 

短片 

 

 

3” 引起動機 1. 問：你最近有東西想買嗎？為甚麼你想買這個東西？ 

2. 老師總結：其實人人都有消費的經驗，不論是需要還是想要，很多人每天都離不開消

費。 

  

8” 活動(一) 

書 P.30  

來自各方的

廣告 

1. 老師開啟電子問卷，與學生一起檢視第 1 題：你最經常從以下哪些途徑接觸到廣告？ 

2. 述：其實要接觸到推廣資訊，有很多途徑，請打開書 P.30。 

3. 問：消費資訊是不是一定可靠？ 

4. 學生二人一組，討論圖 1-7，看看美恩從哪些方面獲得消費資訊，並選擇他們認為哪

些是較可靠／不可靠的消費資訊。(盡快完成此部分) 

5. 選兩至三位同學匯報，每人匯報兩至三幅圖。（可盡量簡短處理） 

6. 與學生一起完成小總結。(提及植入式廣告、口號式…) 

電子問卷 

常識教科書 

 



20” 活動(二) 

書 P.31  

廣告的魔力 

1. 請學生一起完成書 P.31 問卷，了解學生會不會容易受廣告影響。 

2. 與學生一起檢視問卷結果，如果學生有其中一項選擇了「經常」或「有時」，便是容

易受到廣告的影響了。 

3. 與學生一起檢視電子問卷第 2 題：2. 請寫出一至兩句電視廣告的口號。 

4. 問：你認為口號式廣告對消費者有甚麼影響？ 

5. 學生四人一組，據電子問卷第 3 題，討論他們或他們的家人最近的消費活動如何受到

廣告影響(可提及上月的聖誕消費經驗)，並討論這些消費行為是受到廣告商的哪些推

銷手法的影響。 

6. 邀請幾位同學分享。 

7. 請學生留意廣告商的推銷手法： 

1. 飲品廣告 

2. 特強傷風咳熱飲 

3. 特強關節藥 

4. 化妝品  

(隨機利用學生的個案、口號及以上廣告片段，總結廣告的 4 個主要推銷手法：名人/

名牌效應，誇大效用，羊群心理及對專業信服) 

*可提及展銷會、公司大減價等，多使用羊群心理。 

常識教科書 

 

 

電子問卷 

 

 

 

 

 

 

短片 

 

4” 總結 1. 我們從今天的活動中知道了廣告商會以不同的手法推銷產品，當中的資訊甚至有誇張

失實的成份，而消費者往往容易受到廣告的影響，我們在選購商品時要格外留神。 

2. 其實消費行為無時無刻都存在，甚至有部分消費只需一個智能電話便可以網上購物，

我們一定要小心判斷廣告的內容是否可信，避免受到廣告的誤導，了解清楚產品的主

要功能及質素，比較價錢，減少衝動消費的機會。 

  

/ 下一節預習 1. 著學生在家中，每人在報紙或雜誌上搜集一張運用以上任何推銷手法的廣告圖片，帶

回下一節課堂作討論。 

  

 

 

 

 

 

 

 



第二教節 

 

時間 教學流程 學習活動 教學資源 備註 

5” 引起動機 1. 利用學生預習搜集得來的廣告圖片，請學生指出其屬於哪種推銷手法。   

3” 活動(一)：

書 P.32 

2. P.32 圖 1-4 寫下：名人效應，誇大效用，羊群心理及對專業信服。(重溫上一堂所學) 常識教科書  

25” 活動(二)：

做個精靈推

銷員 

1. 學生四人一組，每組獲發一張書包圖卡，圖卡上有幾項這個書包的特點，每組書包的

特點不一樣，讓學生的創作更多元化。 

2. 每組需根據這個書包的特點創作一個平面廣告或不多於半分鐘的電視廣告。(10”) 

（每組盡量平均分配使用不同的推銷手法,每組以一種為主,亦可附以其他手法） 

3. 分組匯報。(12”) 

4. 讓其他各組猜一猜廣告使用了甚麼手法。 

5. 請同學對每個廣告提出質疑。 

6. 請學生回想昨晚看過的廣告，有沒有用到相類似的推銷手法？ 

書包圖卡  

2” 總結 1. 問：同學們用了甚麼手法推銷產品？名人效應，誇大效用，羊群心理及對專業信服。 

2. 請學生朗讀一次書 P.32 小總結。 

常識教科書  

/ 下一節準備 1. 每人獲派發採購指引一張 

情境：現同學需要買一個書包(自選顏色)，背囊款式，只可印有不多於五個卡通或圖

案，有兩邊側袋。 

2. 老師派發記錄表一張 

3. 學生需趁週末與家人一起到不同地方為書包格價，並填寫記錄表格，在表格中學生除

了需完成格價外，亦需填寫補充事項，例如各個書包的特點、銷售及售後服務等。學

生亦可在網上格價、向同學詢問用後感或參考消費者委員會測試報告。學生亦需反思

書包廣告或有關這個書包的資料有否值得質疑的地方。 

  

 

 

 

 

 

 

 



第三教節 

 

時間 教學流程 學習活動 教學資源 備註 

3” 引起動機 1. 你們在格價的時候遇上了甚麼問題？請學生與同學分享一下。   

17” 活動(一) 

做個精明消

費者 

1. 學生四人一組，各人輪流在小組內匯報格價的結果。(5”) 

2. 四人選出一個最低價錢的書包以及選出一個最可能會購買的書包(要說明原因)。要特

別留意，最低價錢未必一定是最想購買的。(5”) 

3. 分組匯報結果，每組有一分鐘時間(7”) 

4. 老師總結各組結果，並總結購物格價不只是看價錢，背後的折扣、優惠、運費、實用

性、貨品的質素、購物渠道的可靠性、保養、顧客的評價及售後服務(包括退貨或退

款)等都是可以考慮的因素。 

  

10” 活動(二)  

我的抉擇 

書 P.33 

1. 學生利用一分鐘完成表一(最近一次購物時考慮了哪些因素？) 

2. 請學生以舉手形式表示他們考慮了甚麼因素。 

3. 學生二人一組，閱讀美恩的購物經驗，討論她在購物時考慮了甚麼因素。 

4. 問：在購物時，你會考慮是否有折扣嗎？需要該物品嗎？是否需要發票？購物渠道是

否方便? 可用甚麼付款方式? 除以下表格及美恩所考慮的因素之外，你還會考慮甚

麼？ 

  

5” 總結 1. 請學生在決定購物時應考慮甚麼因素。 

2. 學生朗讀課文。 

3. 完成課堂練習系統。 

  

 


