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 ფაკულტეტი საბაკალავრო  პროგრამა
სილაბუსი
	სასწავლო კურსის დასახელება
	მომხმარებლის ქცევა
Consumer Behavior

	სასწავლო კურსის კოდი
	BUC017

	სასწავლო კურსის სტატუსი
	სავალდებულო

	ECTS
	5 ECTS

	სწავლების სემესტრი
	V

	სწავლების ენა
	ქართული

	სილაბუსის ავტორი/ავტორები
(ლექტორი, ლექტორები, კურსის განმახორციელებლები)
	ნინო ქეცბაია, ეკონომიკის დოქტორი, ასოცირებული პროფესორი
ტელ: 599 304999
E-mail: ketsbaianin@gmail.com
კონსულტაცია შეთანხმებისამებრ, განთავსდება ვებ-გვერდზე

	სასწავლო კურსის მიზანი
	· სასწავლო კურსის მიზანია სტუდენტებს შეასწავლოს მომხმარებლის მყიდველობით ქცევაზე მოქმედი ფაქტორების და მყიდველობითი გადაწყვეტილების მიღების პროცესი.

	დაშვების წინაპირობა
	მარკეტინგის საფუძვლები

	კრედიტების რაოდენობა და საათების განაწილება სტუდენტის დატვირთვის შესაბამისად (ECTS
	5 კრედიტი (125 სთ)

საკონტაქტო საათები - 50 სთ. 
· ლექცია  - 19  სთ. 
· სამუშაო ჯგუფში მუშაობა - 26 სთ.
· შუალედური გამოცდა - 2 სთ. 
· დასკვნითი გამოცდა - 3 სთ.
დამოუკიდებელი საათები - 75 სთ. 

	სტუდენტის შეფასების სისტემა
	თბილისის ჰუმანიტარული სასწავლო უნივერსიტეტში არსებული შეფასების სისტემა შემდეგია:
შეფასების საერთო ქულიდან (100 ქულა) შუალედური შეფასების ხვედრითი წილი შეადგენს ჯამურად 60 ქულას; გათვალისწინებულია სამჯერადი შეფასება: 
· სტუდენტის აქტივობა სასწავლო სემესტრის განმავლობაში - 40 ქულა;
· შუალედური გამოცდა - 20 ქულა;
· დასკვნითი გამოცდა, რომლის ხვედრითი წილი შეადგენს - 40 ქულას. 
შუალედური შეფასებების კომპონენტში მინიმალური კომპეტენციის ზღვარი ჯამურად შეადგენს მინიმუმ 21 ქულას. 
დასკვნითი შეფასების მინიმალური კომპეტენციის ზღვარი  შეადგენს დასკვნითი შეფასების საერთო ჯამის  50%-ს  ანუ 20 ქულას 40 ქულიდან.

შეფასების სისტემა უშვებს:

ა) ხუთი სახის დადებით შეფასებას:

ა.ა) (A) ფრიადი – შეფასების 91-100 ქულა;
ა.ბ) (B) ძალიან კარგი – მაქსიმალური შეფასების 81-90 ქულა; 
ა.გ) (C) კარგი – მაქსიმალური შეფასების 71-80 ქულა;
ა.დ) (D) დამაკმაყოფილებელი – მაქსიმალური შეფასების 61-70 ქულა; 
ა.ე) (E) საკმარისი – მაქსიმალური შეფასების 51-60 ქულა.

ბ) ორი სახის უარყოფით შეფასებას:

ბ.ა) (FX) ვერ ჩააბარა – მაქსიმალური შეფასების 41-50 ქულა, რაც ნიშნავს, რომ სტუდენტს ჩასაბარებლად მეტი მუშაობა სჭირდება და ეძლევა დამოუკიდებელი მუშაობით დამატებით გამოცდაზე ერთხელ გასვლის უფლება;

ბ.ბ) (F) ჩაიჭრა – მაქსიმალური შეფასების 40 ქულა და ნაკლები, რაც ნიშნავს, რომ სტუდენტის მიერ ჩატარებული სამუშაო არ არის საკმარისი და მას საგანი ახლიდან აქვს შესასწავლი.

1. ერთ-ერთი უარყოფით შეფასების: (FX) „ვერ ჩააბარა“-ს მიღების შემთხვევაში უნივერსიტეტი ნიშნავს დამატებით გამოცდას  დასკვნითი გამოცდის შედეგების გამოცხადებიდან არანაკლებ 5 დღეში და აისახება საგამოცდო ცხრილში. დამატებით გამოცდაზე  მიღებული შეფასება არის სტუდენტის საბოლოო შეფასება, რომელშიც არ მოიაზრება ძირითად დასკვნით გამოცდაზე მიღებული  უარყოფითი  ქულა.
თუ სტუდენტმა დამატებით გამოცდაზე მიიღო 0-დან 50 ქულამდე, საბოლოო საგამოცდო უწყისში სტუდენტს უფორმდება შეფასება (F) -0 ქულა.


	სასწავლო კურსის შინაარსი
	იხილეთ დანართი N1

	შეფასების სისტემა და მაჩვენებლები, 
სტუდენტის ცოდნის შეფასების კრიტერიუმები

	

	შეფასების ფორმები და კომპონენტები

	შეფასების ფორმები:
	მაქსიმალური ქულა

	შუალედური შეფასება
	60

	დასკვნითი შეფასება  
	40

	შეფასების კომპონენტები
	რაოდენობა
	კომპონენტის მაქს შეფასება
	მაქსიმალური ქულა

	შუალედური შეფასება
	 
	 
	 

	შემთხვევის ანალიზი
	8
	2
	16

	ზეპირი პრეზენტაცია
	8
	3
	24

	შუალედური გამოცდა
	1
	20
	20

	ფინალური გამოცდა
	1
	40
	40

	 

	შეფასების კრიტერიუმები

	შემთხვევის ანალიზი (8X2=16 ქულა) 
(სემესტრის განმავლობაში სტუდენტს ეძლევა 8 შემთხვევის ანალიზი განსახილველად)

	2
	ზუსტად აღწერს მოცემულ ბიზნეს სიტუაციას, მიღებული ცოდნის საფუძველზე დეტალურად ანალიზებს, აფასებს და ადგენს მიზეზ-შედეგობრივ კავშირებს;  აყალიბებს შესაბამის დასკვნებს; შეუძლია სიტუაციის განსხვავებულ ჭრილში დანახვა და მსგავსი მაგალითების მოყვანა;

	1,5
	ზუსტად აღწერს მოცემულ ბიზნეს სიტუაციას, მიღებული ცოდნის საფუძველზე დეტალურად ანალიზებს, აფასებს და ადგენს მიზეზ-შედეგობრივ კავშირებს;  აყალიბებს შესაბამის დასკვნებს; შეუძლია მსგავსი მაგალითების მოყვანა;

	1
	ზუსტად აღწერს მოცემულ ბიზნეს სიტუაციას, მიღებული ცოდნის საფუძველზე დეტალურად ანალიზებს, აფასებს და ადგენს მიზეზ-შედეგობრივ კავშირებს;  აყალიბებს შესაბამის დასკვნებს;

	0,5
	ზუსტად აღწერს მოცემულ ბიზნეს სიტუაციას, მიღებული ცოდნის საფუძველზე დეტალურად ანალიზებს, აფასებს და ადგენს მიზეზ-შედეგობრივ კავშირებს;

	0
	სტუდენტი არ მონაწილეობს ბიზნეს სიტუაციის ანალიზის პროცესში.

	ზეპირი პრეზენტაცია  (24 ქულა)
(8X3=24) სემესტრის განმავლობაში, სტუდენტი ზეპირი ფორმით გამოიკითხება 8-ჯერ შესაბამისად,  ზეპირ  გამოკითხვებში სტუდენტმა შეიძლება დააგროვოს მაქსიმუმ 24 ქულა. ზეპირი გამოკითხვა ტარდება მოხსენებების, დისკუსიისა და კითხვა-პასუხის ფორმატში

	3
	პასუხი სრულია. სტუდენტი ზედმიწევნით კარგად ფლობს განვლილ მასალას, საკითხი ლოგიკურად,  თანმიმდევრულად  და ადეკვატურად არის გადმოცემული.  ტერმინოლოგია დაცულია. მსჯელობა და ანალიზი მაღალ დონეზეა.

	2
	პასუხი სრულია. სტუდენტი დამაკმაყოფილებლად ფლობს პროგრამით გათვალისწინებულ განვლილ მასალას. საკითხი ლოგიკურად და  ადეკვატურად არის გადმოცემული, თუმცა   არათანმიმდევრულია.  ტერმინოლოგია დაცულია. მსჯელობა და ანალიზი დამაკმაყოფილებელია.

	1
	პასუხი შეკვეცილია. სტუდენტი საკმარისად ფლობს პროგრამით გათვალისწინებულ განვლილ მასალას, თუმცა აღინიშნება ნაკლოვანებები. საკითხის გადმოცემულია ნაწილობრივ.  ტერმინოლოგია ნაკლოვანია. მსჯელობა და ანალიზი ფრაგმენტულია.

	0
	პასუხი საკითხის შესაბამისი არ არის ან საერთოდ არაა მოცემული.

	შუალედური გამოცდა (20 ქულა)

	ტესტი  (8X1 ქულა)   ტესტი შედგება 8 ტესტური დავალებისგან. ქულათა საერთო ჯამი რაოდენობრივად ტოლია 8-ის

	1
	პასუხი სწორია

	0
	პასუხი არა სწორია

	თეორიული საკითხის შეფასების კრიტერიუმები (4X3)=12

	3
	პასუხი სრულია. სტუდენტი ზედმიწევნით კარგად ფლობს განვლილ მასალას, საკითხი ლოგიკურად,  თანმიმდევრულად  და ადეკვატურად არის გადმოცემული.  ტერმინოლოგია დაცულია. მსჯელობა და ანალიზი მაღალ დონეზეა.

	2
	პასუხი სრულია. სტუდენტი დამაკმაყოფილებლად ფლობს პროგრამით გათვალისწინებულ განვლილ მასალას. საკითხი ლოგიკურად და  ადეკვატურად არის გადმოცემული, თუმცა   არათანმიმდევრულია.  ტერმინოლოგია დაცულია. მსჯელობა და ანალიზი დამაკმაყოფილებელია.

	1
	პასუხი შეკვეცილია. სტუდენტი საკმარისად ფლობს პროგრამით გათვალისწინებულ განვლილ მასალას, თუმცა აღინიშნება ნაკლოვანებები. საკითხის გადმოცემულია ნაწილობრივ.  ტერმინოლოგია ნაკლოვანია. მსჯელობა და ანალიზი ფრაგმენტულია.

	0
	პასუხი საკითხის შესაბამისი არ არის ან საერთოდ არაა მოცემული.

	ფინალური გამოცდა (40 ქულა)

	თეორიული საკითხის შეფასების კრიტერიუმები (4X10)= 40. სტუდენტს ეძლევა 4 თეორიული საკითხი

	9-10
	პასუხი სრულია; საკითხი ზუსტად და ამომწურავად არის გადმოცემული; ტერმინოლოგია დაცულია. სტუდენტი ზედმიწევნით კარგად ფლობს პროგრამით გათვალისწინებულ განვლილ მასალას, ღრმად და საფუძვლიანად აქვს ათვისებული როგორც ძირითადი ისე დამხმარე ლიტერატურა.

	7-8
	პასუხი სრულია, მაგარამ შეკვეცილი; ტერმინოლოგიურად გამართულია; საკითხი ამომწურავად არის გადმოცემული; არსებითი შეცდომა არ არის; სტუდენტი კარგად ფლობს პროგრამით გათვალისწინებულ განვლილ მასალას; ათვისებული აქვს ძირითადი ლიტერატურა. 
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