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Recenzja rozprawy doktorskiej ,,Znaczenie przynaleznosci pokoleniowej
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Oceny dokonano w oparciu o wymagania prawne zawarte w Ustawie z dnia 20 lipca 2018 r.
Prawo o Szkolnictwie Wyzszym i Nauce (Dz. U. z 2018 r. poz. 1668 z pozn. zm.), zgodnie

z ktorg:
Art. 187. 1. Rozprawa doktorska prezentuje ogodlng wiedze teoretyczng kandydata
w dyscyplinie albo dyscyplinach oraz umiejetno$¢ samodzielnego prowadzenia pracy

naukowej lub artystycznej.

2 Przedmiotem rozprawy doktorskiej jest oryginaine rozwigzanie problemu naukowego,
oryginalne rozwigzanie w zakresie zastosowania wynikéw wiasnych badan naukowych

w sferze gospodarczej lub spotecznej albo oryginalne dokonanie artystyczne.”

Cel i problem badawczy rozprawy doktorskiej

W rozprawie doktorskiej zaadresowano problem dotyczacy ,wplywu przynalezno$ci
pokoleniowej na sposob w jaki aktorzy rynku B2B [business-to-business] budujg relacje
biznesowe oraz na zakres narzedzi z jakich w tym celu korzystaja.” Problematyke badawczg

oceniam bardzo wysoko. Temat ten jest niezwykle aktualny biorac pod uwage fakt, ze

zwiekszajgca sig dynamika zmian w otoczeniu prowadzi do coraz wiekszych roznic




w doswiadczeniach kolejnych pokoler wchodzacych na rynek pracy. Roznice w postawach
i zachowaniach przypisywane poszczegdlnym pokoleniom wptywajg na funkcjonowanie
organizacji, w ktérych osoby sg zatrudnione. To z kolei przektada sie rowniez na budowanie
relacji na rynku B2B, co stato sie przedmiotem badan Doktoranta. Trzeba podkresli¢, ze
w szczegolnosci znaczenie, jakie odgrywaja indywidualne osoby w relacjach na poziomie
miedzyorganizacyjnym zostato trafnie zidentyfikowane jako luka badawcza. Biorgc pod
uwage, ze podejécie relacyjne i sieciowe stanowi jeden z gtéwnych nurtéw badan w naukach
o zarzadzaniu i jakosci, temat rozprawy doktorskiej mozna uznaé za nie tylko aktualny, ale

takze wazny.

Autor trafnie zidentyfikowat luke badawczg na poziomie wplywu przynaleznosci pokoleniowej
na wybor narzedzi budowania relacji na rynku B2B. Pewne zastrzezenie budzi fakt, ze
Doktorant niewystarczajgco osadzit wskazane luki badawcze w literaturze samego
marketingu relacji. Ponadto, bywajg one oparte na argumentach z relatywnie starszych zrédet
(np. s. 7 ,zespdt Institute for the Study of Business Markets z PennState University (zespot
ISBM), bedacy wiodgcym osrodkiem badan nad marketingiem B2B, przedstawif wyzwania
jakie stojg przed rynkiem B2B. Jednym z trzech gléwnych zagadnieri jest opracowanie badan,
ktére powinny ujmowac rozne typy aktoréw rynkowych bez ograniczania sig do opisu, ale
wyjasniaé zjawiska, pozwalac je przewidywac lub nawet kontrolowac (Pilarczyk, Leszczynski,
Zieliriski, 2014, s. 130)"). Doktorant w takich sytuacjach nie zweryfikowat, czy po 10 latach
wskazane w literaturze luki badawcze nadal istniejg, czy moze jednak temat ten zostat juz

zaadresowany przez innych badaczy.

Gtéwnym celem pracy jest ,okreslenie znaczenia przynaleznosci pokoleniowej w budowaniu
relacji biznesowych na rynku B2B’. Gtéwnemu celowi pracy towarzyszy szes¢ celow

szczegbtowych:

- 1. Identyfikacje narzedzi do budowania relacji wykorzystywanych przez
poszczegoinych aktoréw rynku bedgcych przedstawicielami réznych pokolert (CS1).

2. Rozpoznanie znaczenia i sposobéw budowania relacji biznesowych przez
poszczegbinych aktoréw rynku bedacych przedstawicielami réznych pokoleri (CS2).

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

4. Okredlenie wplywu charakteru relacji (relacje z klientami i relacje z dostawcami)
oraz przynalezno$ci pokoleniowej partnera biznesowego na wybory dokonywane

przez aktoréw rynku dotyczgce wykorzystywanych instrumentéw marketingu relacji

(CS4).
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- 5. Okreslenie wplywu pandemii koronawirusa na wybor internetowych narzedzi
marketingu relacji przez uczestnikéw rynku B2B (CS5).
- 6. Okreslenie wykorzystania Internetu i nowych mediow do budowania relacji

biznesowych przez przedsigbiorstwa (CS6).”
oraz az osiem pytan badawczych stuzgcych realizacji celu:

- PB1: Czy i jak przynalezno$¢ pokoleniowa wplywa na budowanie relacji
biznesowych?

- PB2: Jakie znaczenie majg relacje biznesowe dla poszczegolnych uczestnikow rynku
w zaleznosci od pokolenia? Jak definiujg dobre relacje?

- PB3: Z jakich instrumentéw marketingu relacji korzystaja uczestnicy rynku B2B
reprezentujgcy rozne pokolenia?

- PB4: Jakie etapy budowania relacji zna rynku B2B identyfikujg aktorzy tych relacji
oraz z jakich narzedzi korzystajg w ramach poszczegolnych etapéw?

- PB5: Jaki wplyw na wyb6r narzedzi budowania relacji ma charakter relacji (relacje
firma - dostawca oraz firma - klient)?

- PBG6: Jaki wplyw ma przynalezno$¢ pokoleniowa dostawcy/klienta na wybor przez
pracownikéw firmy instrumentéw marketingu relacji?

- PB7: Jak pandemia koronawirusa wpiynefa na wybory dotyczace instrumentow
marketingu relacji? Czy COVID-19 poprzez skierowanie dziatarn zwigzanych
z budowaniem i utrzymywaniem relacji do sieci Internet doprowadzit do konwergencji
w kontekscie wyboréw instrumentéw marketingu relacji bez wpfywu przynaleznosci
pokoleniowej?

. PB8: W jakim stopniu przedsigbiorstwa wykorzystujg nowoczesne narzedzia
(Internet, media spofecznosciowe) do budowania i utrzymywania relacji z klientami

i partnerami biznesowymi?.”

Tresé pytan jest generalnie poprawna. Wyjatek tu stanowi pytanie 7, ktére jest niejasno
sformutowane. Ponadto, pewne zastrzezenia mozna mie¢ wobec faktu, ze tych pytan
badawczych jest relatywnie duzo i nie wszystkie sg powigzane z wczesniej zidentyfikowanymi
lukami badawczymi. Nie w petni tez okreslono jak pytania badawcze wigzg sie z celami
szczegotowymi. W tym miejscu przydatna bylaby tabela lub rysunek wskazujace na
powigzania pomigdzy lukami badawczymi, wyznaczonymi pytaniami badawczymi i celami
szczegbtowymi  stawianymi przed rozprawa. Ponadto, wyrazniejsze powigzanie pytan

badawczych z istniejgcymi lukami badawczymi, umozliwitoby doktadniej przeprowadzi¢

wywod w calej rozprawie.




Struktura i strona formalna rozprawy doktorskiej

Rozprawa skiada sie z czterech rozdziatow, wprowadzenia i zakonczenia. Pierwsze dwa
rozdzialy majg charakter analizy teoretycznej i podejmujg kwestie marketingu relacji oraz
przynaleznosci  pokoleniowej. W rozdziale trzecim omoéwiono metodyke badania
empirycznego oraz zidentyfikowano luke badawcza na podstawie systematycznego
przegladu literatury. W rozdziale czwartym przedstawiono wyniki wiasnych badan

empirycznych. Przyjeta struktura rozprawy jest wilasciwa dla prac doktorskich.

Pod wzgledem formalnym praca nie budzi zastrzezen i generalnie jest starannie
przygotowana, chociaz nie uniknigto bfedow, takich jak brak numeréw stron w spisach tabel

i rysunkéw czy np. punktacja na s. 57, ktéra nie zaczyna si¢ od 1.

Analiza teoretyczna i literaturowa — ogolna wiedza teoretyczna

W zakresie teoretycznym praca umiejscawia sig¢ w nurcie marketingu relacji. W ramach
przeprowadzonej analizy teoretycznej doceniam zwlaszcza czes¢ zaprezentowang
w rozdziale 3, a prezentujaca wyniki systematycznego przegladu literatury. Jest to o tyle
wazne, ze wezeséniejsza analiza teoretyczna przeprowadzona w rozdziale 1 i 2 jest poprawna
i wystarczajgca, jednak potraktowana dosé pobieznie. Rozdzialy teoretyczne sg mato
whikliwe i nie zawsze bazujg na najnowszej literaturze. Ponadto, nie sg one w petni
powigzane z celami szczegOtowymi i pytaniami badawczymi. Z tego powodu nie jest
przyktadowo jasne, dlaczego Autor omawia i wykorzystuje model ARA (Actors — Resources
— Activities), skoro wczesniejsze wywody nie wskazaty na istote wykorzystana tego modelu
(o nie oznacza, ze jego zastosowanie nie ma uzasadnienia). Prositabym o przedstawienie
uzasadnienia tego wyboru. To pobiezne potraktowanie analizy literatury przektada sie na
pdzniejsze wnioski z badania empirycznego, w ramach ktérego np. korzysci relacji
zidentyfikowane jako nowe na bazie wywiadow w rzeczywistosci istnieja juz w literaturze.
Ponadto, rozdziatom teoretycznym brakuje podsumowania wiashego. Przyktadowo, rozdziat
1.7 Instrumenty marketingu relacji, powinien wskazaé jedng podsumowujaca systematyzacje

instrumentéw wynikajgca z analizy i pozniej wykorzystang do badan empirycznych.

Chce tez zauwazy¢, ze w ramach analizy Doktorant uzywa okreslen teoretycznych, ktérych
nie definiuje zgodnie z ich tradycyjnym zastosowaniem w dotychczasowej literaturze.
Przyktadowo s to terminy aktor w relacji i/lub uczestnik relacji oraz charakter relacji. Jest to
o tyle wazne, ze w literaturze po$wieconej relacjom B2B okreslenia aktor i uczestnik relacji

g sie do organizacji i innych podmiotéw B2B, a nie indywidualnych osob.
b klientem.

zazwyczaj odnosz
Podobnie Autor okreélenie charakter relacji definiuje jako relacje z dostawcag lu
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Tymczasem w literaturze przedmiotu o charakterze relacji mowi sie¢ w odniesieniu do cech

tych relaciji.

W ramach przeprowadzonej analizy dotychczasowej literatury, wartosciowe s3 tabele, ktére
bardzo dobrze podsumowujg dotychczasowg wiedze i zapewniajg przejrzystos¢ tekstu.
Szkoda, ze wiele z nich bazuje na zestawieniach przygotowanych przez innych Autoréw,
a Kandydat nie dotart do oryginalnych publikacii wskazujacych np. definicje marketingu relacji
(np. tabela w zatgczniku). Tabele w duzej mierze stanowig synteze kilku zrodet, co tez jest
cenne. Takie przedstawienie informaciji $wiadczy to o umiejetnoéci syntezy, a takze o wiedzy

ogodlnej J. Szczepkowskiego w dyscyplinie nauki o zarzadzaniu i jakosci.

Analiza wykorzystujgca elementy metodyki systematycznego przegladu literatury
przedstawiona w rozdziale 3 wskazuje na ogding wiedze Kandydata oraz Jego umiejetnosé
samodzielnego prowadzenia pracy naukowej. Doktorant skorzystat z baz danych Scopus,
Web of Science i Google Scholar do przeprowadzenia przegladu. Mozna dyskutowac, czy
wybor stéw  kluczowych do przegladu jest najbardziej wlasciwy, jednak przyjmuje
przedstawiong argumentacje. Same tabele zaprezentowane jako efekt analizy Swiadczag

o umiejetnosci analizy oraz ogélnej wiedzy teoretycznej posiadanych przez Doktoranta.

Podsumowujac, Doktorant zaprezentowat w pracy satysfakcjonujgcy poziom wiedzy
w tematyce, ktorej poswiecona zostata rozprawa. Przeprowadzona analiza teoretyczna
swiadczy o ogdlnej wiedzy teoretycznej Kandydata w dyscyplinie nauki o zarzadzaniu
i jakosci, ze szczegolng koncentracja na marketingu relacji i roli dziatan indywidualnych ludzi

dla osiagnigcia wtasciwych celow przedsiebiorstw na rynku B2B.

Metoda i analiza empiryczna — oryginaine rozwiazanie problemu naukowego

Wysoko oceniam badanie empiryczne przedstawione w rozprawie. Doktorant zrealizowat
badania empiryczne w oparciu o podejscie jakosciowe. W ramach badan przeprowadzit
indywidualne wywiady z osobami odpowiedzialnymi za budowanie relacji B2B,
reprezentujgcymi trzy firmy, wybrane na podstawie kryteriow takich jak ré6znorodnosc
w zakresie wielkosci, branzy, czasu dziatalnosci na rynku i formy prawnej. Wywiady te zostaly
uzupetnione analizg tresci dostepnych na stronach internetowych firm przy uzyciu narzedzi
i kryteriow zaczerpnigtych z literatury naukowej. Metodyka pracy i swiadomie prowadzone
oraz szczegOtowo opisane postepowanie badawcze stanowig mocna strong pracy i Swiadczag

o umiejetnosci samodzielnego prowadzenia pracy naukowej przez Doktoranta.
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Analiza zgromadzonych danych pozwolita na opracowanie opisow przypadkow oraz
charakterystyk pokolen badanych pod katem znaczenia relacji biznesowych, etapow ich
budowania, wykorzystywanych narzedzi, jak i wptywu pandemii COVID-19 na te procesy.

Sama analiza przypadkoéw jest poprawna. Zastrzezenie budzi czgs¢ dyskusji, ktorej brakuje
wnikliwosci (rozdziat 4.3), jest ona tez relatywnie krétka i w bardzo matym stopniu poréwnuje
otrzymane wyniki z dotychczasows literatura. Wyniki badai mozna byto bardziej dogtebnie
zinterpretowaé, odnoszac je do innych badan i nurtow teoretycznych, co z pewnos$cig
wzmochitoby cato$¢ pracy. Brakuje tez poréwnania, np. tabelarycznego, odpowiedzi
w ramach przypadkéw trzech firm. Zaskoczenie budzi tez fakt, ze odpowiedzi ptynace
z badan jakosciowych sg analizowane jak odpowiedzi ilosciowe. Prositabym
o uargumentowanie poprawnosci takiego podejécia. Wazne jednak, ze Doktorant odnosi sie

kolejno do postawionych wczesniej pytan badawczych.

Doktorant, opierajgc sie na zgromadzonym materiale jakosciowym, zaproponowat wskazniki
koncentracji oraz rozpigtosci narzedzi marketingu relacji. Jest to ciekawa koncepcja, jednak
warto bytoby poprze¢ jg argumentacjg z literatury. Zaproponowane wskazniki zostaty
nastepnie zastosowane w opracowanej macierzy przedstawiajacej wykorzystanie narzedzi
marketingu relacji w odniesieniu do poszczegblnych pokolen (rysunek 4.3). Rozwigzanie to,

po dopracowaniu koncepcji miar, mozna w przysziosci wykorzystac w ramach kolejnych
analiz.

Dzieki przeprowadzonym badaniom mozna uznaé, ze oprocz wartosci na poziomie
teoretycznym rozprawa wnosi wktad na poziomie praktycznym Autor bazujgc na swoich
badaniach przedstawia implikacje menedzerskie. Dlatego w mojej ocenie praca nie tylko

stanowi oryginalne rozwigzanie problemu naukowego, ale takze przedstawia zastosowanie

wynikéw wiasnych badan naukowych w sferze gospodarczej.

Konkluzja

Biorac pod uwage przedstawiong powyzej oceng, wskazujgcg na pewne zastrzezenia wobec
ocenianej rozprawy doktorskiej, ale i jednocze$nie doceniajac jej mocne strony, w moim
przekonaniu rozprawa doktorska Jakuba Szczepkowskiego przedstawia ogolng wiedzg
teoretyczng Kandydata w dyscyplinie nauki o zarzadzaniu i jakosci. Oceniana rozprawa
doktorska stanowi oryginalne rozwigzanie problemu naukowego, majgce jednoczesnie
zastosowanie wynikow wiasnych badan naukowych w sferze gospodarcze;. Wysoko oceniam

zwlaszcza poziom zaprezentowanych badan empirycznych. Zastosowany rygor metodyczny




i przedstawione analizy $wiadczg o umiejetnosci samodzielnego prowadzenia pracy
naukowej.

Konkludujac stwierdzam, ze rozprawa doktorska pt. "Znaczenie przynaleznosci pokoleniowej
w budowaniu relacji na rynku B2B w Polsce” spetnia wymogi, stawiane w Ustawie z dnia 20
lipca 2018 Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce. Wobec tego wnioskuje o dopuszczenie
mgr. Jakuba Szczepkowskiego do dalszych etapéw postgpowania w przewodzie doktorskim

w dyscyplinie nauki o zarzgdzaniu i jakosci.
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