
 

MKT 3

Course 

Presents t
Examines 
Reviews t
consumer

Instruct

Babin, B., 

Course 

1. A
2. Ex

se
3. A
4. A
5. Ev
6. A
7. Ex

re
8. D
9. U
10. W

 

305 – Co

Descriptio

the process fo
the principle
he consumer
r sales perfor

tional Mat

& Harris, E. (

Learning O

nalyze consu
xplain how co
ervices. 
nalyze the int
nalyze the ex
valuate vario
ssess the con
xamine the co
elationships. 
etermine the
se technolog

Write clearly a

onsumer

on  

or performing
es of individua
r decision‐ma
mance and cu

terials 

2013). CB4 (4

Outcomes 

mer behavior
onsumers det

ternal influen
xternal influen
us consumer 
nsumer decisi
onsumer beh

e ethical impli
y and inform
and concisely 

r Behavi

g consumer a
al, group, and
king process 
ustomer satis

4th ed.). Maso

r as a field of 
termine value

nces that affe
nces that affe
situations. 
on‐making pr
havior process

ications of co
ation resourc
about consum

or 

analyses to de
d social dynam
and marketin
sfaction. 

on, OH: Ceng

study and its
e and the valu

ct consumer 
ect consumer

rocess. 
s of consump

onsumer and 
ces to researc
mer behavior

evelop effecti
mics influenci
ng approache

gage Learning

s role in busin
ue framework

behavior. 
r behavior. 

ption, value an

marketing mi
ch issues in co
r using prope

1.888.4.STRA

ive marketing
ing consumer
es that can be

g. 

ness and socie
k they assign 

nd satisfactio

isbehavior. 
onsumer beh
r writing mec

AYER | straye

g strategy. 
r behavior. 
e used to imp

ety. 
to goods and

on, and 

avior. 
chanics. 

er.edu 

rove 

d 


