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	Katedra
	Zarządzania Relacjami Organizacji (Kierownik Katedry)

	Wydział
	Informatyki i Komunikacji

	Specjalność naukowa/obszary badań realizowanych przez pracownika 
	Zarządzanie relacjami organizacji, w układach B2B, B2C, networking, alianse i sieci biznesowe, dysfunkcje w relacjach biznesowych, a także nowoczesny formy zachowań konsumenckich, w tym prosumpcja, konsumpcja kolaboratywna, zachowania obywatelskie konsumentów. 

	Kierunki prac naukowo-badawczych


	Dotychczasowe prace naukowe dotyczyły głównie istoty relacji i zarządzania relacjami z podmiotami w różnych przekrojach sektorowych i instytucjonalnych. W ostatnich latach obszar zainteresowań badawczych uległ rozszerzeniu i można do niego zaliczyć:
Teoria dynamicznych zdolności organizacji

Dynamiczne zdolności marketingowe

Zarządzanie siłą i innymi ciemnymi stronami relacji

Zdolności sieciowe

Zarządzanie relacjami z dostawcami

Gry jako kanał komunikacji marketingowej

Produktywność i stres pracowników naukowych

Doktoranci M. Mitręgi prowadzą badania naukowe w takich obszarach jak: strategie proinnowacyjne i współtworzenie wartości z klientami, prosumpcja, programy lojalnościowe, advergaming, zarządzanie konfliktem w relacjach z klientami.
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