 UỶ BAN NHÂN DÂN TP.HCM	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT  NAM
 TRƯỜNG CĐ KỸ THUẬT LÝ TỰ TRỌNG                    Độc lập - Tự do - Hạnh phúc
               ------------------                                                        -----------------

                       CHƯƠNG TRÌNH ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT
	HỌC PHẦN: NHÂN TRẮC HỌC
	BẬC ĐÀO TẠO: TRUNG HỌC CHUYÊN NGHIỆP (9+3)

Ngành đào tạo	: CÔNG NGHỆ MAY VÀ THỜI TRANG
Số đơn vị học trình	: 2 ĐVHT (30 Tiết)
(Áp dụng từ khóa 2015)

I. GIỚI THIỆU HỌC PHẦN
1/ Vò trí và điều kiện tiên quyết thực hiện học phần:
· Vị trí:
Môn học Nhân trắc học là môn học cơ sở bắt buộc trong chương trình đào tạo Trung cấp chuyên nghiệp ngành Công nghệ  may và thời trang, được bố trí học trước các học phần chuyên ngành.
· Tính chất:
Môn học Nhân trắc học là môn học bắt buộc, lý thuyết kết hợp với làm bài tập thực hành. 
2/ Mục tiêu: 
Về kiến thức
· Trình bày được khái niệm và lịch sử phát triển của nhân trắc học; 
· Nhận biết được đặc điểm phát triển, hình thái và cấu tạo của cơ thể người Việt Nam;
· Xây dựng các hệ thống số đo theo Tiêu chuẩn Việt Nam.
Về kỹ năng
· Sử dụng các dụng cụ nhân trắc và đo đúng các thông số kích thước của cơ thể người;
· Tập hợp và phân nhóm các số đo trên cơ thể người ứng dụng vào thiết kế quần áo;
· Vận dụng các dấu hiệu nhân trắc để thống kê các tập hợp mẫu, phục vụ cho sản xuất ngành may công nghiệp
Về thái độ
· Tự giác, tích cực học tập và phát huy tính sáng tạo để nâng cao trình độ. 

II/ PHÂN PHỐI CHƯƠNG TRÌNH

	TT
	TÊN CHƯƠNG MỤC
	SỐ TIẾT

	
	
	Lý thuyết
	Bài tập
	Thực hành, TN
	Kiểm tra

	Tổng số

	1
	Chương 1: Dấu hiệu nhân trắc và đặc điểm tầm vóc cơ thể người Việt Nam 
	6
	
	3
	1
	10

	2
	Chương 2: Vận dụng dấu hiệu nhân trắc vào thiết kế Ecgonomi
	10
	5
	3
	1
	19

	3
	Ôn tập
	1
	
	
	
	1

	Tổng cộng
	17
	5
	6
	2
	30



III/ NỘI DUNG CHI TIẾT
Chương 1: Dấu hiệu nhân trắc và đặc điểm vóc dáng cơ thể người Việt Nam

Mục tiêu:
Về kiến thức
· Trình bày được khái niệm cơ bản của nhân trắc học;
· Xác định chính xác các mốc đo cần thiết trên cơ thể người, những dấu hiệu nhân trắc của người Việt Nam.
Về kỹ năng
· Vận dụng các dấu hiệu nhân trắc phục vụ cho công việc ngành may.
Về thái độ
·  Tự giác, tích cực học tập và phát huy tính sáng tạo để nâng cao trình độ. 

	1. Khái niệm, lịch sử hình thành và phát triển của nhân trắc học  
	

	1.1. Khái niệm về nhân trắc học
	

	1.2. Lịch sử hình thành và phát triển của Nhân trắc học
	

	2. Khái niệm, dấu hiệu nhân trắc  
	

	2.1. Khái niệm về dấu hiệu nhân trắc
	

	2.2. Một số khái niệm khác   
	

	2.3. Các dấu hiệu nhân trắc
	

	3. Chọn dấu hiệu nhân trắc và kỹ thuật khảo sát 
	

	3.1. Quy định về trạng thái, tư thế, cách thức đo 
	

	3.2. Tư thế đứng chuẩn
	

	3.3. Tư thế ngồi chuẩn 
	

	3.4. Các tư thế khác 
	

	3.5. Dụng cụ đo
	

	4. Đặc điểm, vóc dáng cơ thể người Việt Nam
	

	5. Các dấu hiệu nhân trắc của người Việt Nam 
	

	5.1. Chiều cao đứng
	

	5.2. Chiều cao ngồi 
	

	5.3. Chiều rộng vai 
	

	5.4. Chiều rộng mông
	

	5.5. Chiều dài tay
	

	5.6. Chiều dài chân 
	

	5.7. Chiều cao đầu
	

	5.8. Trọng lượng cơ thể
	

	Kiểm tra 
	



Chương 2: Vận dụng dấu hiệu nhân trắc vào thiết kế Ecgonomi

Mục tiêu:
Về kiến thức
· Trình bày được khái niệm, nguyên lý, quy tắc thiết kế Ecgonomi.
Về kỹ năng
· Vận dụng các dấu hiệu nhân trắc phục vụ cho công việc ngành may.
Về thái độ
· Tự giác, tích cực học tập và phát huy tính sáng tạo để nâng cao trình độ. 

	1. Khái niệm, nguyên lý, quy tắc về thiết kế Ecgonomi
	

	1.1. Khái niệm
	

	1.2. Nguyên lý chung
	

	1.3. Các quy tắc chủ yếu
	

	1.4. Một số ví dụ về sử dụng các dấu hiệu nhân trắc
	

	2. Vận dụng những dấu hiệu nhân trắc vào ngành may thời trang
	

	2.1. Các bộ phận có ý nghĩa đặc biệt trong việc thiết kế mẫu
	

	2.2. Nhận biết một số ký hiệu hình dáng cơ thể người
	

	2.3. Các tỷ lệ và các tiêu chuẩn cơ thể người 
	

	2.4. Sự phụ thuộc của quần áo vào thân hình, lứa tuổi, theo thời tiết
	

	Kiểm tra 
	



IV.HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH :
· Số tiết qui định cho từng bài, giáo viên có thể linh họat thay đổi cho phù hợp với hoàn cảnh, trình độ tiếp thu của học sinh … Nhưng phải đảm bảo đúng với tổng số tiết qui định cho từng phần, từng chương và đúng tổng số thời lượng cho toàn bộ chương trình..
· Nội dung giảng dạy phải đúng trình tự logic của chương trình qui định.
· Phương pháp giảng dạy: Tùy thuộc vào tình hình thực tế, tùy thuộc vào khả năng tiếp thu của học sinh, tùy thuộc vào cơ sở vật chất của trường…. Mà người giáo viên sử dụng các phương pháp giảng dạy khác nhau sao cho phù hợp với trình độ tiếp thu của học sinh.

V.TÀI LIỆU CHÍNH ĐỂ GIẢNG DẠY
     Giáo trình Nhân trắc học  – Đại học Sư phạm kĩ thuật TP.HCM - 2005
VI.TÀI LIỆU THAM KHẢO: 
· Giáo trình Nhân trắc học  – Trường CĐN kinh tế kỹ thuật VINATEX 2010;
· Giáo trình Nhân trắc học  – Đại học Bách khoa Hà nội - 2001
· Giáo trình Nhân trắc học  – Đại học Sư phạm kĩ thuật Hưng Yên - 2005


Tp. HCM, ngày   04  tháng  02 năm 2015  
               	TRƯỞNG KHOA                 TỔ BỘ MÔN                             GIÁO VIÊN



       Trương Việt Khánh Trang
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	CHƯƠNG TRÌNH ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT
HỌC PHẦN: MARKETING
BẬC ĐÀO TẠO: TRUNG CẤP CHUYÊN NGHIỆP (9+3)

Ngành đào tạo	: CÔNG NGHỆ MAY VÀ THỜI TRANG 
Số đơn vị học trình	: 2 ĐVHT (30 Tiết)
(Áp dụng từ khóa 2015)

I. GIỚI THIỆU HỌC PHẦN
1/ Vò trí và điều kiện tiên quyết thực hiện học phần:
· Vị trí:  
Môn học Marketing là học phần cơ sở trong chương trình đào tạo trình độ Trung cấp chuyên nghiệp ngành công nghệ may và thời trang.
· Tính chất: 
Môn học Marketing là học phần lý thuyết kết hợp bài tập, cung cấp những kiến thức cơ bản về Marketing trong kinh doanh của doanh nghiệp.
2/ Mục tiêu: 
Về kiến thức
· Trình bày được khái niệm và các quan điểm về marketing; 
· Nhận biết được đặc điểm phát triển, hình thái và cấu tạo của cơ thể người Việt Nam;
· Xây dựng các hệ thống số đo theo Tiêu chuẩn Việt Nam.
Về kỹ năng
· Sử dụng các dụng cụ nhân trắc và đo đúng các thông số kích thước của cơ thể người;
· Tập hợp và phân nhóm các số đo trên cơ thể người ứng dụng vào thiết kế quần áo;
· Vận dụng các dấu hiệu nhân trắc để thống kê các tập hợp mẫu, phục vụ cho sản xuất ngành may công nghiệp
Về thái độ
· Tự giác, tích cực học tập và phát huy tính sáng tạo để nâng cao trình độ. 
· Trang bị cho học sinh những kiến thức căn bản về Marketing;
· Xây dựng được các kế hoạch về Marketing hiệu quả cho doanh nghiệp;
· Tự giác, tích cực học tập và phát huy tính sáng tạo để nâng cao trình độ. 

II/ PHÂN PHỐI CHƯƠNG TRÌNH
	Số TT
	Tên chương, mục
	SỐ TIẾT

	
	
	Lý thuyết
	Bài tập
	Thực hành, TN
	Kiểm tra

	Tổng số

	1
	Chương 1: Đại cương về Marketing trong kinh doanh
	3
	
	
	
	3

	2
	Chương 2: Môi trường Marketing
	3
	
	
	
	3

	3
	Chương 3: Phân đoạn thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị thị trường
	4
	1
	
	1
	6

	4
	Chương 4: Chính sách sản phẩm
	5
	1
	
	
	6

	5
	Chương 5: Chính sách giá
	3
	
	
	1
	4

	6
	Chương 6: Chính sách phân phối
	3
	1
	
	
	4

	7
	Chương 7: Chính sách xúc tiến hỗn hợp
	3
	
	
	1
	4

	[bookmark: _GoBack]Tổng cộng
	24
	3
	
	3
	30



III/ NỘI DUNG CHI TIẾT
	Chương 1: Đại cương về marketing trong kinh doanh
Mục tiêu: 
· Giới thiệu khái quát lịch sử hình thành và phát triển của marketing;
· Trình bày một số khái niệm cơ bản của marketing;
· Hiểu được vai trò của marketing trong hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp.

	1. Lịch sử hình thành và phát triển của marketing	                          
	Thời gian: 1 giờ

	2. Marketing                                                                                           
	Thời gian: 1 giờ

	2.1. Định nghĩa marketing                                                                    
	

	2.2. Một số khái niệm cơ bản của marketing                                         
	

	2.3. Phân loại                                                                                       
	

	3. Vai trò của marketing trong hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp
	Thời gian: 1 giờ




Chương 2: Môi trường marketing
Mục tiêu: 
· Giới thiệu khái quát ảnh hưởng của môi trường vi mô và vĩ mô tới hoạt động Marketing của doanh nghiệp; 
· Mô tả những xu hướng tác động chủ yếu của môi trường vi mô và vĩ mô trên thị trường hiện nay. 

	1. Tác động của môi trường vi mô tới hoạt động Marketing                
	Thời gian: 1 giờ

	1.1. Các lực lượng bên trong doanh nghiệp		                          
	

	1.2. Các lực lượng bên ngoài doanh nghiệp                                       
	

	2. Tác động của môi trường vĩ mô tới hoạt động Marketing                
	Thời gian: 2 giờ

	2.1. Nhân khẩu		                                     		
	

	2.2. Kinh tế 	
	

	2.3. Tự nhiên
	

	2.4. Công nghệ 
	

	2.5. Chính trị - pháp luật 
	

	2.6. Văn hoá
	

	3. Thực hành                                                                                          
	Thời gian: 0 giờ



Chương 3: Phân đoạn thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị thị trường
Mục tiêu:
· Tìm hiểu và chỉ ra những lợi ích của việc phân đoạn thị trường, phân tích các biến số dùng để phân đoạn; 
· Trình bày cách đánh giá, lựa chọn thị trường mục tiêu;
· Hiểu được quá trình định vị sản phẩm trong thị trường. 

	1.Đo lường và dự báo nhu cầu                                                              
	Thời gian: 1 giờ

	1.1. Định nghĩa thị trường
	

	1.2. Đo lường nhu cầu thị trường hiện tại
	

	1.3. Dự đoán thị trường
	

	2. Phân đoạn thị trường 				                                       
	Thời gian: 1 giờ

	2.1. Khái niệm phân đoạn thị trường                                                 
	

	2.2. Các tiêu thức dùng để phân đoạn thị trường	                          
	

	3. Lựa chọn thị trường mục tiêu			  	                             
	Thời gian: 1 giờ

	3.1. Đánh giá các đoạn thị trường
	

	3.2. Lựa chọn đoạn thị trường mục tiêu
	

	4. Định vị thị trường					    	                   
	Thời gian: 1 giờ

	4.1. Khái niệm
4.2. Tạo điểm khác biệt
4.3. Chiến lược định vị 
4.4. Các bước của tiến trình định vị
	

	4. Thực hành 						                             
	Thời gian: 1 giờ

	5. Kiểm tra
	Thời gian: 1 giờ


 
Chương 4: Chính sách sản phẩm 
Mục tiêu:  
· Chỉ ra tầm quan trọng của sản phẩm trong kinh doanh;
· Trình bày các quyết định liên quan đến sản phẩm bao gồm quyết định về nhãn hiệu, bao bì, dịch vụ, chủng loại và danh mục sản phẩm.
 
	1. Sản phẩm theo quan điểm của Marketing   		                   
	Thời gian: 1 giờ

	1.1. Khái niệm về sản phẩm
	

	1.2. Cấp độ các yếu tố cấu thành đơn vị sản phẩm
	

	1.3. Phân loại sản phẩm
	

	2. Các nội dung chủ yếu của chính sách sản phẩm 		                  
	Thời gian: 2 giờ

	2.1. Quyết định về nhãn hiệu sản phẩm			
	

	2.2. Quyết định về bao gói và dịch vụ đối với sản phẩm
	

	2.3. Quyết định về chủng loại và danh mục sản phẩm
	

	3. Thiết kế và marketing cho sản phẩm mới
	Thời gian: 1 giờ

	3.1. Khái quát về sản phẩm mới 
	

	3.2. Các giai đoạn thiết kế và marketing sản phẩm mới
	

	4. Chu kỳ sống sản phẩm
	Thời gian: 1 giờ

	5. Thực hành
	Thời gian: 1 giờ


                                      
Chương 5: Chính sách giá

Mục tiêu:
· Hiểu được tầm quan trọng của giá trong Marketing;
· Trình bày một số yếu tố ảnh hưởng đến việc định giá cho sản phẩm; 
· Hiểu được quy trình định giá cho một sản phẩm mới;
· Giới thiệu một số chiến lược định giá điển hình.

	1. Khái quát về giá cả                                                                            
	Thời gian: 1 giờ

	1.1. Vai trò của giá cả                                                                       
	

	1.2. Các yêu cầu định giá                                                                  
	

	1.3. Các nhân tố ảnh hưởng đến việc định giá                                    
	

	2. Tiến trình xác định giá cho một sản phẩm mới 	                          
	Thời gian: 1 giờ

	2.1. Xác định mục tiêu định giá
	

	2.2. Xác định cầu ở thị trường mục tiêu		
	

	2.3. Xác định chi phí cho việc định giá
	

	2.4. Phân tích hàng hoá và giá cả của đối thủ cạnh tranh
	

	2.5. Lựa chọn phương pháp định giá
	

	2.6. Lựa chọn mức giá cuối cùng	
	

	3. Các kiểu chiến lược giá		                                              
	Thời gian: 1 giờ

	3.1. Xác định giá cho sản phẩm mới	
	

	3.2. Chiến lược giá áp dụng cho danh mục sản phẩm
	

	3.3. Các chiến lược điều chỉnh mức giá cơ bản
	

	3.4. Thay đổi giá
	

	3.5. Phản ứng trước những thay đổi về giá của đối thủ cạnh tranh
	

	4. Thực hành 							                 
	Thời gian: 0 giờ

	5. Kiểm tra                                                                                        
	Thời gian: 1 giờ


				
Chương 6: Chính sách phân phối 
Mục tiêu: 
· Giới thiệu các kênh phân phối phổ biến, căn cứ lựa chọn kênh phân phối; 
· Giới thiệu một số hoạt động phân phối vật chất. 

	1. Khái quát về kênh phân phối                                                             
	Thời gian: 1 giờ

	1.1. Khái niệm                                                                                  
	

	1.2. Các trung gian trong kênh phân phối                                         
	

	1.3. Chức năng của kênh phân phối                                                   
	

	2. Cấu trúc và tổ chức kênh		                                                 
	Thời gian: 1 giờ

	2.1. Cấu trúc kênh phân phối                                                                
	

	2.2. Các dòng chảy trong kênh phân phối                                          
	

	2.3. Kênh Marketing dọc                                                                   
	

	2.4. Xung đột và kiểm soát xung đột trong kênh                              
	

	3. Quyết định phân phối hàng hóa vật chất 		                             
	Thời gian: 1 giờ

	3.1. Mục tiêu của phân phối vật chất                                                 
	

	3.2. Các quyết định phân phối hàng hóa vật chất                              
	

	4. Thực hành 							                   
	Thời gian: 1 giờ


                           
Chương 7: Chính sách xúc tiến 
Mục tiêu: 
· Xác định vai trò của hoạt động xúc tiến trong hỗn hợp Marketing;
· Hiểu và  trình bày được các nhân tố ảnh hưởng đến hỗn hợp xúc tiến;
· Trình bày những điểm khái quát của các hoạt động quảng cáo, khuyến mại, quan hệ công chúng, bán hàng trực tiếp cá nhân và Marketing trực tiếp.
 
	1. Khái quát về xúc tiến hỗn hợp			                           
	Thời gian: 1 giờ

	1.1. Xác lập hệ thống xúc tiến hỗn hợp                                               
	

	1.2. Các yếu tố ảnh hưởng đến xúc tiến hỗn hợp                               
	

	1.3. Xác định ngân sách cho hoạt động xúc tiến hỗn hợp                   
	

	2. Các thành phần trong xúc tiến hỗn hợp		                           
	Thời gian: 2 giờ

	2.1. Quảng cáo		                                                                  
	

	2.2. Khuyến mại                                                                                 
	

	2.3. Quan hệ công chúng                                                                  
	

	2.4. Bán hàng trực tiếp cá nhân                                                          
	

	2.5. Marketing trực tiếp                                                                    
	

	3. Thực hành 		          				                             
	Thời gian: 0 giờ

	4. Kiểm tra                                                                                   
	Thời gian: 1 giờ



	



IV.HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH :
· Số tiết qui định cho từng bài, giáo viên có thể linh họat thay đổi cho phù hợp với hoàn cảnh, trình độ tiếp thu của học sinh … Nhưng phải đảm bảo đúng với tổng số tiết qui định cho từng phần, từng chương và đúng tổng số thời lượng cho toàn bộ chương trình..
· Nội dung giảng dạy phải đúng trình tự logic của chương trình qui định.
· Phương pháp giảng dạy: Tùy thuộc vào tình hình thực tế, tùy thuộc vào khả năng tiếp thu của học sinh, tùy thuộc vào cơ sở vật chất của trường…. Mà người giáo viên sử dụng các phương pháp giảng dạy khác nhau sao cho phù hợp với trình độ tiếp thu của học sinh 
V.TÀI LIỆU THAM KHẢO: 
· Giáo trình Marketing căn bản - Đại học kinh tế quốc dân -  năm 2007;
· Philip Kotler - Marketing căn bản - NXB Thống kê - năm 2006.
VI.TÀI LIỆU CHÍNH:
· Marketing căn bản - Đại học Kinh tế thành phố TP.HCM - năm 2007.
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