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innowacji w przedsiębiorstwie.  

Tematyka 

poszczególnych 

zajęć 

1. Zarządzanie innowacjami na rynku b2b. 

1.1. Finansowe i nie-finanasowe czynniki wzrostu wartości a 

decyzje zakupu na rynku b2b. 

1.2. Wykorzystanie koncepcji czynników wzrostu wartości w 

opisach ofert – zasady i przykłady z praktyki businessu. 

1.3. Ocena rynkowych opisów ofert produktów innowacyjnych na 

rynku b2b. 

2. Zarządzanie innowacjami na rynku b2c. 

2.1. Zarządzanie innowacjami na rynku b2c – przykłady z praktyki 

businessu. 

2.2. Wybrane koncepcje badawcze innowacji na rynku b2c. 

2.3. Badanie reakcji nabywców na oferty innowacji na rynku b2c.. 
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Wymagania Wskazane ukończenie kursów przedmiotów: zarządzanie 



wstępne strategiczne, podstawy marketingu i badania marketingowe 

Efekty 

kształcenia 

Znajomość procedur podejmowania decyzji i procedur 

analitycznych odnoszących się do innowacji.   
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