T CENTRUM TRANSFERU
w TECHNOLOGII | WIEDZY

UNIWERSYTETU WARSZAWSKIEGO

Warszawa, 4.11.2024 r.

dr hab. inz. Przemystaw Dubel, prof. ucz.
Centrum Transferu Technologii i Wiedzy

Uniwersytet Warszawski
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I. PODSTAWA FORMALNA

1. Podstawg sporzadzenia recenzji jest pismo Przewodniczacej Rady Dyscypliny
Naukowej Nauki o Zarzadzaniu i Jakosci z dnia 10 pazdziernika 2024 r. zawierajgce

prosbe o przygotowanie recenzji pracy doktorskiej mgr Jakuba Szczepkowskiego.

2. W ocenie uwzgledniono wymogi okre$lone w Ustawie z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo

o szkolnictwie wyzszym i nauce (Dz. U. z 2023 r. poz. 742 z pdzn. zm.).

3. Przedmiotem oceny jest tekst zredagowany w jezyku polskim, o tacznej objetosci
213 stron (wraz z bibliografig, spisem rysunkdw, spisem tabel i zatgcznikami), ktory
zostat dostarczony w formie drukowanej oraz elektronicznej (na nosniku ,,CD”). Praca
zawiera niezbedne elementy dla tego typu dzieta i zostata przedstawiona w formie,

ktéra umozliwia jej ocene.
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Il. OPINIA OGOLNA

Doktorant, Jakub Szczepkowski przygotowat, pod kierunkiem prof. dr hab. Aldony
Glinskiej — Newes oraz dr Joanny Petrykowskiej rozprawe doktorska, ktdra jest interesujaca,
zaréwno pod wzgledem zaprezentowanych badan, jak tez mozliwosci jej wykorzystania
w praktyce menadzerskiej i zastuguje na pozytywng ocene. Zaprezentowana problematyka
réznic pokoleniowych w budowaniu relacji biznesowych miesci sie w dyscyplinie nauki
0 zarzadzaniu i jakosci. Rozprawa ta moze stac sie podstawg dopuszczenia Doktoranta do

publicznej obrony.

Za gtéwny cel mgr Jakub Szczepkowski postawit sobie: ,okreslenie znaczenia
przynaleznosci pokoleniowej w budowaniu relacji biznesowych na rynku B2B”. Realizacja

zatozonego celu wymaga zrealizowania szesciu celéw szczegdtowych, ktére obejmuja (s. 8):

1. Identyfikacje narzedzi do budowania relacji wykorzystywanych przez
poszczegdblnych aktorow rynku bedacych przedstawicielami réznych pokolen (CS1).

2. Rozpoznanie znaczenia i sposobdéw budowania relacji biznesowych przez
poszczegdlnych aktorow rynku bedacych przedstawicielami réznych pokolen (CS2).

3. Identyfikacje etapédw budowania relacji z klientami i dostawcami na rynku B2B
w realiach polskich przedsiebiorstw oraz identyfikacje narzedzi wykorzystywanych
w tych etapach (CS3).

4. Okreslenie wptywu charakteru relacji (relacje z klientami i relacje z dostawcami)
oraz przynaleznosci pokoleniowej partnera biznesowego na wybory dokonywane
przez aktoréw rynku dotyczgce wykorzystywanych instrumentéw marketingu relacji
(Cs4).

5. Okreslenie wptywu pandemii koronawirusa na wybdr internetowych narzedzi
marketingu relacji przez uczestnikdw rynku B2B (CS5).

6. Okreslenie wykorzystania Internetu i nowych medidw do budowania relacji
biznesowych przez przedsiebiorstwa (CS6).

Temat podjety przez Doktoranta jest aktualny, interesujacy i znaczacy zaréwno dla
teorii, jak i dla praktyki zarzgdzania, a co wazne jest to temat istotny z perspektywy rozwoju

ustug Swiadczonych poprzez relacje B2B.



Rdznorodnos¢ relacyjna oraz zmiany zachodzgce w otoczeniu gospodarczym bedace
udziatem kolejnych pokolen wkraczajgcych na rynek pracy, przektadajg sie na potrzebe
identyfikowania ich generacji; w efekcie obecnie jest ich najwiecej: BB (Baby Boomers),
Pokolenie X, Y i Z. Przypisywane generacjom rdznice w postawach i zachowaniach
przektadajg sie na funkcjonowanie organizacji, w ktérych pracujg. Dotyczy to takze
budowania relacji na rynku B2B, czym zajagt sie Doktorant. Przeprowadzony przez Niego
wywadd, prowadzgcy do zidentyfikowania luki badawczej w postaci wptywu przynaleznosci
pokoleniowej na wybdr narzedzi budowania relacji w B2B nie budzi zastrzezen i jest

przekonujacy.

Przedstawiona do oceny praca spetnia wymogi stawiane rozprawom doktorskim.
Doktorant wykazuje nie tylko biegtos¢ w podjetej tematyce, pokazuje takze przygotowanie
do prowadzenia badan wtasnych oraz dobrg znajomosc¢ koncepcji teoretycznych zwigzanych
z tematyka pracy. W pracy przeprowadzono badania, ktorych zatozenia, projekt i jakos¢

zastugujg na pozytywnga ocene.

lll. Uwagi szczegétowe

Przedstawione do recenzji opracowanie stoi na odpowiednim dla dysertacji doktorskiej
poziomie, na co sktada sie dobdér tematyki, umiejetnos¢ analizy literatury, a takze
umiejetno$é prowadzenia badan i analizy uzyskanych wynikéw. Zasadnicza, merytoryczna
czes¢ pracy obejmuje strony 4 - 165, pozostate elementy to obszerna bibliografia, spis
rysunkéw, spis tabel oraz zatgczniki wraz ze scenariuszem wywiadu pogtebionego
i streszczeniem w jezyku angielskim, co tacznie daje objetos¢ 213 stron. Opracowanie jest
interesujgce i prezentuje dobry poziom merytoryczny. Ponizej wyszczegblniam uwagi, ktére
doktorant moze potraktowaé jako wskazowke ulepszania swojego warsztatu przy

prowadzeniu dalszych prac badawczych.

1. Tematyka pracy

Tematyka podjeta przez Doktoranta, jest wazna i interesujgca biorgc pod uwage
wspodiczesne trendy w rozwoju rynku, nie tylko krajowego, ale takze europejskiego

i Swiatowego z perspektywy wzajemnych relacji typu B2B.



W opisie teoretycznym (s.12-42) zwigzanym z marketingiem relacji oraz
przynaleznoscia pokoleniowg trudno jest odnalezé jednoznacznie odniesienie do
funkcjonowania polskiego rynku pracy w relacji B2B, biorgc pod uwage zaréwno atuty jak

i ograniczenia wynikajace z takiej formy powigzania biznesowego.

Wskazane uchybienie nie wplywa na tematyczne powigzanie poszczegdlnych

rozdziatdéw ani na ich ogdlng konstrukcje.

Uzasadnienie wyboru tematu jest poprawne, a dalsze analizy w sposéb petniejszy

przekonujg odbiorcéw pracy, ze podjety temat jest wazny.

2. Struktura pracy

Struktura pracy jest typowa dla rozpraw doktorskich, tzn. prace rozpoczyna czesé
teoretyczna, po ktérej nastepuje przedstawienie metodyki badan. Cato$é opracowania
konczy dyskusja oraz przedstawienie zestawu dobrych praktyk zwigzanych z budowaniem
relacji biznesowych. Praca podzielona jest na cztery rozdziaty, wprowadzenie i zakoniczenie.
Pierwsze dwa rozdziaty dotyczg teorii, kolejny — to identyfikacja przedmiotu badan
i wykorzystanych metod badawczych, w rozdziale czwartym przedstawiono wyniki

zrealizowanych badan oraz dyskusje nad uzyskanymi wynikami.

Plusem przyjetej struktury jest umieszczenie w czesci ,,Wprowadzenie” opisu
przyjetych zatozen badawczych, luki badawczej, problemu, celu i pytan. W mojej opinii praca

ma tez dodatkowag zalete — jej objetosc jest dobrze dostosowana do przekazywanych tresci.

3. Cel, zatozenia pracy i pytania badawcze

Praca miesci sie w dyscyplinie nauki o zarzadzaniu i jakosci. Autor swoje gtdwne
zatozenia, kluczowe elementy procesu badawczego, w tym: problem, cele i pytania

badawcze przedstawia w rozdziale trzecim.

W celu okreslenia luki badawczej, Doktorant przeprowadzit przeglad literatury
wykorzystujgcy elementy metodyki systematycznego przegladu literatury. Wykorzystat w tym
celu bazy Scopus, Web of Science i Google Scholar. W wykorzystaniu tej metody, jak i w innych

metodach przegladu literatury, kluczowe jest odpowiednie dobranie stéw kluczowych wedtug



ktérych przeszukuje sie bazy danych. Doktorant sfokusowat swojg uwage na frazach

III

,relationship marketing”, ,generational”, ,generational affiliation”, ,relationship marketing

III

tool”, ,relationship marketing instrument”. Wydaje sie to dobrym wyborem, chociaz
w przypadku zastosowania systematycznego przegladu literatury dobér stéw kluczowych

zawsze stanowi potencjalne ograniczenie badania.

Cel gtéwny pracy zostat zaprezentowany w rozdziale trzecim ,okreslenie znaczenia

przynaleznosci pokoleniowej budowaniu relacji biznesowych na rynku B2B” (s. 57).

Ponadto zostato zaprezentowanych szesc celéw szczegdtowych oraz postawiono osiem
pytan badawczych. Pokazujgc techniki i narzedzia wykorzystane w pracy Autor szczegétowo

uzasadnia ich wybér i konstrukcje.

W celu odpowiedzi na pytania badawcze przeprowadzone zostaty badania empiryczne
wykorzystujgce podejscie jakosSciowe. Doktorant przeprowadzit wywiady indywidulane
z osobami odpowiedzialnymi za budowanie relacji typu B2B, reprezentujgcymi trzy
przedsiebiorstwa, dobrane wedtug kryteridw: zrdinicowania wielkosci branzy, czasu
obecnosci na rynku, formy prawnej. Wywiady z pracownikami uzupetniono analizg stron
internetowych przedsiebiorstw, opartg na narzedziach i kryteriach zaczerpnietych z literatury
przedmiotu. Metodyka badan, w tym ich przeprowadzenie i analiza materiatu zostaty opisane
w sposob prawidtowy. Ograniczeniem badania jest z pewnoscig brak poparcia uzyskanych

wynikéw poprzez badanie ilosciowe, ale Autor ma tego swiadomosé.

Zaprezentowany tok postepowania, przyjeta metode oraz sposoby postepowania
z danymi oceniam pozytywnie zwtaszcza z perspektywy wskazanej luki badawczej i problemu
badawczego jakim jest ustalenie wptywu przynaleznosci pokoleniowej na sposéb budowania

relacji B2B.

Zastanawiajgcym jest fakt rezygnacji Autora z postawienia hipotez badawczych, co
rzutuje na kompletnos$é przyjetej metodologii. W zaprezentowane] dysertacji mamy
odniesienie do hipotezy H1 (s.: 103, 104, 119, 122, 135), ktéra wczesniej, jednoznacznie nie
zostata postawiona, zdaje sie by¢ ,przypadkowym odkryciem”. Nalezy przyjgé, ze tworzenie

hipotez jest elementem procesu badawczego, a ich ewentualny brak dotyczy braku wiedzy na



dany temat. Zatem pojawia sie pytanie, czy w zaprezentowanej pracy mamy do czynienia

z niezwykle ztozonym problemem, ktdry a priori traktujemy jako cos$ catkowicie nowego?

Reasumujgc rozdziat trzeci i czwarty, pomimo wskazanych usterek, dowodzi
umiejetnosci projektowania i przygotowania Doktoranta do prowadzenia badan. Autor
wykazat sie starannoscig i dbatoscig o wiarygodnos¢ uzyskanych wynikéw. Przedstawiona
metodyka nie budzi watpliwosci (z wyjgtkiem braku hipotez badawczych), za$ zawarte

w pracy badanie mozna uznaé za wifasciwie przeprowadzone.

4. Teoretyczne podstawy pracy i wykorzystana literatura

Teoretyczna czes¢ pracy obejmuje dwa rozdziaty i w mojej ocenie jest dobrze dobrana
biorgc pod uwage cato$é przygotowanej dysertacji. Przedstawiono marketing relacji jako
wspodiczesng koncepcje marketingowg oraz scharakteryzowano aktoréw rynku pracy pod

wzgledem przynaleznosci pokoleniowe;j.

Rozdziaty wykazujg dobrg orientacje Autora w podejmowanej tematyce, sg podobnie
skonstruowane. Drobnym uchybieniem jest brak podsumowania i nawigzania do przyjetej

grupy badawczej.

Wykorzystana w pracy literatura jest liczna (240 poz.), dobrze dobrana i wzglednie
aktualna. Autor siegnat zaréwno do literatury polskojezycznej, jak i do pozycji z literatury

miedzynarodowej. Do merytorycznego doboru literatury nie mam uwag.

5. Dyskusja

W rozdziale czwartym Autor podsumowuje przeprowadzony proces badawczy. Wyniki
sg opisane przejrzyscie. Cel gtdwny zostat zrealizowany. Niedosyt budzi brak jednoznacznego
odniesienia sie do celéw szczegétowych. Niefortunne jest tez odniesienie sie do

zidentyfikowanej luki badawczej dopiero pod koniec niniejszej dysertacji.

Podsumowujgc, czes¢ empiryczna jest przedstawiona w sposéb rzetelny, a Autor unika
nieuprawnionych generalizacji, czy tez wychodzenia z wnioskami poza przedstawiony

materiat.



6. Jezyk i formalna strona rozprawy

Jezyk pracy jest poprawny i nie utrudnia odbioru tresci. Oczywiscie, jak w kazdej pracy,
rowniez i tutaj mozna znalezé usterki stylistyczne, sg one jednak na tyle nieliczne, ze czytelnik

nie czuje w zadnym miejscu pracy ich nagromadzenia.

Formalna strona pracy, podobnie jak jezyk, nie budzi wiekszych zastrzezeA. Warto
docenic¢ to, ze Autor przywotujac poszczegdlne pozycje w przypisach ufatwia czytelnikowi

nawigacje, a jednoczesnie wskazujgc na wtasng znajomos¢ przytaczane;j literatury.

IV. PODSUMOWANIE

Doktorant zaprezentowat w pracy satysfakcjonujgcy poziom wiedzy w tematyce, ktérej
poswiecona zostata rozprawa. W pierwszych dwdch rozdziatach pracy przedstawione zostaty
podstawowe, acz niezbedne tresci w zakresie marketingu, ze szczegélnym uwzglednieniem
marketingu relacji. Autor poddat analizie istniejgce definicje marketingu relacji, dochodzac do
konkluzji, ze istnieje potrzeba stworzenia kolejnej, syntetyzujgcej istniejgce definicje. O ile
niekoniecznie trzeba sie zgadzac z potrzebg tworzenia kolejnych definicji, nalezy docenié trud

Doktoranta podjety w tym zakresie.

W celu odpowiedzi na pytania badawcze przeprowadzone zostaty badania empiryczne
wykorzystujgce podejscie jakosSciowe. Doktorant przeprowadzit wywiady indywidulane
z osobami odpowiedzialnymi za budowanie relacji typu B2B, reprezentujgcymi trzy
przedsiebiorstwa, dobrane wedtug kryteridw zrdinicowania wielkosci, branzy, czasu

obecnosci na rynku, formy prawnej.

Wywiady z pracownikami uzupetniono analizg stron internetowych przedsiebiorstw,
opartg na narzedziach i kryteriach zaczerpnietych z literatury przedmiotu. Metodyka badan,
w tym ich przeprowadzenie i analiza materiatu zostaty opisane w sposéb prawidtowy.
Ograniczeniem badania jest z pewnoscig brak poparcia uzyskanych wynikéw poprzez badanie

ilosciowe, ale Autor ma tego swiadomosé.

Analiza zebranego materiatu empirycznego umozliwita przygotowanie opisow

przypadkéw oraz opis analizowanych w badaniu pokolen pod wzgledem znaczenia budowania



relacji biznesowych, dostrzeganych etapéw budowania tych relacji, stosowanych w tym

zakresie instrumentdéw, a takze postrzeganego znaczenia pandemii COVID 19.

Ponadto, wykorzystujgc zebrany materiat jako$ciowy, Doktorant zaproponowat miary
koncentracji i rozpietosci narzedzi marketingu relacji. Propozycja jest interesujaca, ale nie jest
poparta pochodzacymi z literatury argumentami za poprawnoscig takiego podejscia, co bytoby
wskazane. Zaproponowane miary zostaty wykorzystane w macierzy wykorzystania
instrumentow marketingu relacji z uwzglednieniem badanych pokolen (rysunek 4.3.), ktéra

jest propozycja ciekawa i nieszablonowsa.

W podsumowaniu wynikow badan, Doktorant odnosi sie do postawionych pytan
badawczych, udzielajgc na nie odpowiedzi. Prowadzone w tej cze$ci rozwazania majg
znamiona dyskusji naukowej, niemniej, niewiele jest tu odniesied do istniejgcego stanu
wiedzy. Uzyskane rezultaty badan mogty by¢ zinterpretowane gtebiej w kontekscie innych

badan oraz nurtéow.

V. WNIOSEK KONCOWY

Przedstawiona do recenzji rozprawa doktorska spetnia wymogi okreslone w Ustawie
z dnia 20 kwietnia 2018 r. "Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce" (Dz.U. z 2023r., poz. 742)
a wiec stanowi oryginalne dokonanie i wykazuje ogdlng wiedze teoretyczng kandydata oraz

umiejetno$é samodzielnego prowadzenia przez niego pracy naukowe;.

Pan mgr Jakub Szczepkowski podjat w swojej pracy interesujacy i aktualny temat
z perspektywy zmian zachodzgcych w relacjach pracownik — pracodawca oraz budowy rynku
pracy w relacjach B2B. Uwzgledniajagc powyzisze, w tym dobrg orientacje Doktoranta
w literaturze przedmiotu, odpowiednio zaprojektowane izrealizowane badanie, wnosze

o dopuszczenie do publicznej obrony.
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