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RECENZJA
rozprawy doktorskiej Pana mgra Tomasza Wilczynskiego
pt. ,Relacyjne instrumenty ksztaltowania wspolpracy producentéw branzy migsnej
z detalicznymi dystrybutorami sieciowymi”

napisanej pod kierunkiem naukowym dr hab. Anetty Pukas, prof. UEW

Formalng podstawa do sporzadzenia recenzji jest uchwala Rady Naukowe;
Dyscypliny Nauki o Zarzadzaniu i Jakosci z dnia 22.06.2023r. w sprawie powolania mnie na
recenzenta opiniowanej pracy doktorskiej oraz pismo w tej sprawie Pani Prodziekan Wydziatu
Zarzadzania dr hab. Joanny Radomskiej, prof. UEW z dnia 14.07.2023r. Celem recenzji jest
odpowiedz na pytanie, czy rozprawa spelnia wymogi okreslone przepisami prawa w art. 13
ustawy z dnia 14 marca 2003 r o stopniach naukowych i tytule naukowym oraz o stopniach
1 tytule w zakresie sztuki (Dz. U. 2017 poz. 1789).

Autor dysertacji postawit sobie za cel ,teoretyczng ekstrapolacje oraz empiryczne
wyjasnienie wplywu instrumentéw relacyjnych na wspdtprace producentdéw branzy migsnej
z detalicznymi dystrybutorami sieciowymi w kanale dystrybucyjnym”, a takze okre$lenie
wplywu tej wspélpracy na ugruntowanie relacji partnerskich pomiedzy wymienionymi
podmiotami rynkowymi. Zaréwno tak postawiony cel, jak i obszar badawczy posiada atrybut
oryginalnosci i ponadczasowosci.

Strukture pracy doktorskiej podporzadkowano realizacji celu. Sktada sie ona ze
wstepu, pigciu obszernych rozdziatéw, zakonczenia, spisu bibliografii oraz zatgcznika

zawierajacego kwestionariusz narzedzia badawczego. Praca doktorska wraz z aneksem posiada
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objetos¢ 282 stron. Rozdziaty I i II posiadaja literaturowy charakter. Po$wiecono je
w kolejno$ci wspoétpracy przedsigbiorstw w kanale dystrybucji oraz instrumentom budowania
relacji w ramach wspotpracy producentéw z detalistami. Rozdzial III zawiera kompleksowa
charakterystyke branzy migsnej, w tym czynnikéw determinujgcych jej funkcjonowanie oraz
detalicznych sieci handlowych zajmujacych si¢ dystrybucjg miesa i jego przetwordéw. Rozdzial
IV posiada metodyczny charakter i zawiera konceptualizacje modelu teoretycznego, zestaw
hipotez badawczych i zalozenia konstrukcyjne modelu badawczego. Ostatni piaty rozdziat
Autor poswiecit rezultatom wiasnych badafn empirycznych. Sekwencja tresci poruszanych
w kolejnych rozdziatach jest wlasciwa. Na szczegdlne podkreslenie zastuguja walory
aplikacyjne dysertacji zawarte w koncowej czesci rozdzialu V. '

Autor stusznie eksponuje specyfike branzy miesnej, a mianowicie jej podatno$¢ na
wahania koniunkturalne, brak stabilno$ci na wspétczesnym wysoce turbulentnym rynku, duze
ryzyko zerwania tancuchow dostaw, czy zmieniajace si¢ trendy zywieniowe konsumentow.
Ponadto podkre$la znaczenie paradygmatu relacyjnego w relacjach miedzyorganizacyjnych
i traktuje go jako jeden z kluczowych zasobow nowoczeénie zarzadzanego przedsigbiorstwa.
Powolujac si¢ na bogata literature opisuje znaczenie marketingu relacji w budowaniu
partnerskiej wspotpracy podmiotdw rynkowych.

We wstepie pracy doktorskiej zawarto:

1. zakres luki badawczej o charakterze eksploracyjnym —jest nig ustrukturyzowany zestaw
narzedzi stuzacych kreowaniu dtugofalowej wspolpracy producentéw z sieciowymi
detalistami produktow migsnych;

2. zakres luki badawczej o charakterze eksplanacyjnym — jest nig weryfikacja
wykorzystania zestawu instrumentéw relacyjnych z perspektywy producenta jako
uczestnika kanatu dystrybucji migsa i jego przetwordw;

3. kwintesencj¢ problemu badawczego — jest nim okre$lenie znaczenia i wptywu
instrument6w relacyjnych na wspotprace i partnerstwo pomiedzy producentami branzy
miesnej a detalicznymi dystrybutorami sieciowymi;

. cel gléwny pracy — jest nim teoretyczna eksploracja oraz empiryczne wyjasnienie
wplywu instrumentow relacyjnych na wspétprace producentdéw z branzy miesnej z
detalicznymi dystrybutorami sieciowymi, a takze okreslenie wplywu tej wspotpracy na

rozwdj partnerskich relacji.
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5. cele szczegotowe pracy doktorskiej w liczbie szesciu, a wérod nich takie jak:

— identyfikacja koncepcji teoretycznych zwigzanych ze wspotpracg miedzyorganizacyjng
w kanalach dystrybucji;

— uporzadkowanie semantyczne terminologii z zakresu wspotpracy, partnerstwa, relacji;

— diagnoza zewngtrznych i zewnetrznych determinant wsp6lpracy producentéw i
dystrybutoréw sieciowych w branzy miesnej;

— identyfikacja wplywu instrumentow relacyjnych na wspoltprace producentow i
detalicznych dystrybutoroéw sieciowych w branzy migsnej;

— okre$lenie wplywu instrumentow relacyjnych na partnerstwo jako finalny efekt
wspélpracy uprzednio podjgtej przez producentow i ‘dystrybuto)réw sieciowych w
branzy migsnej; -

_  wskazanie na utylitarne aspekty zwigzane z praktycznym wykorzystaniem wynikow
wlasnych badan empirycznych oraz zaproponowanie producentom dzialan
optymalizacyjnych w zakresie ksztattowania relacji, wspélpracy i partnerstwa.

6. cztery hipotezy badawcze:

H1 - instrumenty relacyjne w zakresie jakosci relacji i zarzadzania relacjami z klientem

maja pozytywny wptyw na wspodlprace w kanale dystrybucyjnym;

H?2 - instrumenty relacyjne w zakresie jakosci relacji i zarzadzania relacjami z klientem

maja pozytywny wplyw na budowane partnerstwo;

H3 - efekt oddzialywania instrumentow relacyjnych, w zakresie jakosci relacji, na

partnerstwo jest mediowany przez wspolpracg w kanale dystrybucyjnym;

H4 - efekt oddziatywania instrumentow relacyjnych, w zakresie zarzadzania relacjami

7z klientem, na partnerstwo jest mediowany przez wspolprace w kanale dystrybucyjnym;
Cele pracy zostaly sformulowane prawidiowo i niejednokrotnie posiadaja one ambitny
charakter. Z kolei w przypadku hipotez H3 1 H4 osobiscie preferowalbym zastapienie stow ,,jest
mediowany” innym bardziej ugruntowanym w badaniach naukowych terminem.

W pierwszej czesci pracy, ktorej niewatpliwym atrybutem sg jej walory poznawcze
Autor dokonat krytycznej analizy dotychczasowych badan literaturowych. W tym celu
wykorzystal metodg analizy bibliometrycznej. Studia literaturowe obejmowaty imponujaca
liczbe 612 pozycji zwartych i czasopi$mienniczych, z ktérych znaczna cze$¢ zostala

opublikowana w jezyku angielskim. Z kolei druga cze$é dysertacji, ktorej autem sa wartosci
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analityczne i utylitarne bazuje na badaniach empirycznych - w postaci ankietyzacji
50 producentéw dziatajacych w branzy miesnej, ktorzy oferujg detalicznym dystrybutorom
sieciowym migso i jego przetwory. W badaniach braty udzial osoby zatrudnione na
stanowiskach dyrektora lub menedzera, ktére bezposrednio wspolpracuja z detalicznymi
dystrybutorami sieciowymi. Zakres przestrzenny badaf obejmowal terytorium Polski,
a czasowy lata 2018-2023.

Autor konsekwentnie w pracy stosuje termin ,,branza miesna” i stusznie podkresla, ze
jest to pojecie bardzo rozlegte. Odnosi ono sie do dziatalnosci o charakterze rolniczym (chow
ihodowla zwierzat) oraz przetworczym (przemyst rolno-spozywczy). Pojawia sig{ﬁ zatem
pytanie jak w tym kontekscie rozumie¢ termin ,,rynek migsny” i dlaczego'w tytule pracy i jej
tresci uzywa wylacznie kategorii ,,branza miesna”.
| W puncie 3.2. zawarto aktualne przyklady przejeé i fuzji zakladéw miesnych, co
obrazuje skalg i dynamike procesu koncentracji branzy w Polsée. Autor bardzo dobrze
nawiazuje do tego, iz proces ten jest inicjowany oraz przyspieszany przez dzialania ze strony
wiodacych dystrybutoréw sieciowych, ktérzy wywieraja presje cenowa na dostawcOw miesa
ijego przetworéw do sieci handlowych. Interesujaca charakterystyke wyzwan dla polskiej
branzy migsnej zamieszczono w podsumowaniu punktu 3.2. Ponadto bardzo ciekawy watek
rozwazan stanowi charakterystyka nieuczciwych praktyk konkurencyjnych w relacjach
i formalnych umowach handlowych pomiedzy producentami z branzy miegsnej a sieciami
detalicznymi.

Kompleksowe, i co wazne aktualne, zestawienie najwazniejszych sieci handlowych
zajmujgcych sie dystrybucjg artykutéw spozywezych zamieszezono w tabeli 25. W zestawieniu
tym stowa ,,ilo$¢ sklepdw” nalezatoby zastapié terminem . liczba sklepow”. Tego pierwszego
terminu uzywa si¢ bowiem w odniesieniu do rzeczownikow niepoliczalnych.

Rezultaty badan empirycznych zamieszczono w rozdziale V. W pierwszej jego czesci
Autor prawidlowo okreslit zakres przedmiotowy, podmiotowy, terytorialny i czasowy
realizowanych badan zrédlowych, natomiast nastepnie opisal procedurg badawcza i metodyke
badar ankietowych. Badania gléwne zostaty poprzedzone pilotazem zrealizowanym na grupie
trzech menedzer6w firm z branzy migsnej. Badania empiryczne przeprowadzono w 2022 roku
na grupie 50 respondentéw. Z powodéw ograniczen pandemicznych Autor zdecydowat si¢ na

uzycie dwoch technik badawczych: CAVI, czyli ankiety wspomaganej komputerowo oraz
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alternatywnie CATI, czyli ankiety telefonicznej. Respondentami byli producenci migsa i jego
przetwordw, ktérzy dostarczaja swoje wyroby do dziatajacych na terenie Polski 24 sieci
handlowych, takich jak np. Aldi, Biedronka, Lewiatan, Lidl, Auchan, Kaufland, Makro, Netto,
Polomarket, Selgros, Spolem, Stokrotka, Zabka (wymienionych w tabeli 35). Kazdy z 50
producentéw wydelegowatl jednego lub kilku menedzeré6w odpowiedzialnych za kontakty
handlowe z wybranymi dystrybutorami sieciowymi. W rezultacie do badan zakwalifikowano
grupe 123 menedzeréw tych firm. W badaniach finalnie wzieto udzial 109 menedzerow —
pozostata czgs¢ odmowita z powodu tajemnicy handlowej. Strukture badanej proby Autor podat
w tabeli 36. Wynika z niej, ze:
— menedzerowie stanowili 73,4% respondentéw, a dyrektorzy 26,6%;-
- 60,6 % respondentéw stanowily osoby zatrudnione w przedsie;biorstwach bardzo
duzych, zatrudniajacych 1000 i wiecej pracownikow;
— 85,3% respondentéw stanowily osoby zatrudnione w ﬁrmach funkcjonujgcych
na polskim rynku od ponad 20 lat; '
— 49,5% respondentéw stanowily osoby zatrudnione w firmach wspotpracujacych
z detalicznym dystrybutorem sieciowym od co najmniej 10 lat;
- 52,3% respondentow stanowily osoby zatrudnione w firmach zagranicznych;
— 77,1% respondentéw stanowity osoby zatrudnione w firmach o mi¢dzynarodowym
zakresie dziatalnosci gospodarcze;j.

Na podkreslenie zastuguje fakt, iz kwestionariusz narzedzia badawczego posiada walor
kompleksowosci. Sklada sie on z 37 pytan, w tym pytan filtrujgcych, kafeteryjnych
(z zastosowaniem skali Likerta), otwartych i metryczkowych. Sekwencja kolejnych modutow
ankiety jest wlasciwa, a merytoryczne uzasadnienie przyjetego toku badawczego zawarto
w tabeli 34.

Analizujac wyniki badan Autor przyjat jednolite zasady, iz dla kazdego konstruktu
badawczego (jakos¢ relacji, zarzadzanie relacjami z klientem, wspodtpraca, partnerstwo) podano
warto$¢ sredniej arytmetycznej, mediany, odchylenia standardowego oraz warto$¢ minimalng
i maksymalng. Ponadto zaprezentowane statystyki posiadaja przekrojowy, krostabulacyjny
charakter, poniewaz odpowiedzi na pytania ankiety dotycza nie tylko struktury ogélem, ale
réwniez zréznicowania odpowiedzi wedlug cech respondenta - wynikajacych z pytan

metryczkowych. Trzeba w tym miejscu jednak zaznaczy¢, ze pewnym mankamentem rozwazan
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jest spojrzenie na wspélprace producentow i dystrybutoréw sieciowych jedynie z perspektywy
tych pierwszych. Z pewnoscig inspirujgce bylyby komentarze i Konstatacje wynikajace
z poréwnania korzysci i ograniczen wspdtpracy w ramach zarzgdzania relacjami w kanatach
dystrybucji widziane przez obydwie strony tego procesu. Nie jest to jednak sprawg prosta.
Recenzent, ktory pisal prace habilitacyjng na temat koncentracji handlu detalicznego w Polsce
zdaje sobie sprawe jak trudne, a niekiedy wrecz niemozliwe, jest uzyskanie miarodajnych
odpowiedzi od przedstawicieli wiodacych sieci handlowych.

Kolejna czgsé¢ analiz statystycznych zawartych w dysertacji dotyczy okreslenia wptywu
poszczegdlnych tadunkéw czynnikowych na modele pomiarowe. Przeprowadzone analizy
dowodza bardzo dobrego opanowania przez Doktoranta metod statystycznej determinacji
i ekstrapolacji proceséw rynkowych. Wyniki badan empirycznych zaprezentowanych
w rozdziale V pozwolily na wypelnienie luk badawczych oraz pozytywng weryfikacj¢ czterech
postawionych hipotez. Atutem recenzowanej rozprawy doktorskiej jest nie tylko jej podbudowa
teoretyczna, warto$¢ poznawcza i metodyka badan, ale réwniez implikacje dla menedzerow,
ktdre stuzg optymalizacji relacji w kanatach dystrybucji produktéw spozywczych.

W zakonczeniu pracy doktorskiej jej Autor odniost sie do realizacji celu gtéwnego
i celow szczegdlowych oraz weryfikacji postawionych hipotez.

Merytoryczng i edytorka strone pracy niewatpliwie wzbogacajg liczne tabele — w liczbie
56 oraz rysunki — w liczbie 28.

Jako drobne uchybienia, ktére jednak nie neguja generalnie wysokiej oceny pracy
doktorskiej Pana mgra Tomasza Wilczynskiego mozna wskazaé nastgpujace elementy:

— pominigcie aspektu zarzgdzania cenami jako obszaru wspdlpracy producentéw i sieci
handlowych w kanale dystrybuc;ji;

— wyodrebnianie osobnych kategorii ,,Nauki spoteczne” oraz ,Biznes, Zarzadzanie,
Ekonomia” na rysunkach nr 3 i 10, co budzi pewne watpliwos$ci (a propos Doktorant
ubiega si¢ o stopien naukowy doktora z zakresu nauk spolecznych). Oczywiscie
rozumiem, ze przytoczona klasyfikacja nauk pochodzi z bazy Scopus.

— punkt 1.3 nie powinien konczy¢ si¢ tabelg (nr 11), a raczej komentarzem do niej;

— osobi$cie uwazam, ze zamiast uzywaé zwrotu ,,Autorka Czubata (2001) okresla ...”,

lub ,,Autor Kramer (2004) przez proces dystrybucji rozumie ...” lepsza stylistycznie
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jest forma ,,Anna Czubala (2001) okreéla ...”, oraz ,,Teodor Kramer (2004) przez proces

dystrybucji rozumie ...”

brakuje krétkiej reasumpcji rozwazan zawartych w rozdziale I (str. 71) rozdziale II
(str. 127), rozdziale III (str. 170), rozdziale IV (str. 189 — tres¢ rozdziatu konczy sig
rysunkiem 25);
— uwaga na bledy edytorskie, tj. literowki np. w ostatnim akapicie rozdziatu I, ostatnim
wyrazie rozdziatu I, tytule rysunku 21 oraz na bledy stylistyczne np. ,,ilos¢ sklepow”,
1lo$¢ klientow”;

— w tytule punktu 3.1 ,,Globalne i lokalne uwarunkowania funkcjonowania branzy

migsnej” stowo lokalne nalezaloby usunaé, poniewaz tekst zdecydowanie poswigcony
jest determinantom globalnym.
Za kluczowe zalety dysertacji doktorskiej nalezy uzna¢:

‘ — syntetyczne zestawienie w wewngtrznie spdjny i komunikatywny sposob przebiegu

i procesu badawczego przyjetego w recenzowanej pracy doktorskiej (str. 12);

} — interesujace ujecie w rozdziale I trzech perspektyw dystrybucji: marketingowe;,

logistycznej 1 strategicznej (str. 17 i dalsze);

— kompleksowy opis wybranych koncepcji wspolpracy przedsiebiorstw w kanatach
dystryvbucji w punkcie 1.2. (fancucha wartosci, efektywnej obstugi klienta - ECR,
zarzadzania lancuchem dostaw, wspolpracy w lancuchu dostaw, zaktdcen w lancuchu
dostaw. odpornosci w tancuchu dostaw, zwinnego tancucha dostaw);

— przekrojowe ujecie tradycyjnych i alternatywnych kanaldw dystrybucji artykutéw
pozvwezych oraz potencjalnych ograniczen i barier zwigzanych z przeptywem
| towarow pomiedzy poszczegdlnymi ogniwani w ramach przebiegéw towarowych

(rvsunek 7 i komentarz do niego);

— interesujgcg charakterystyke kluczowych teorii, ktore zdeterminowaty uksztaltowanie
si¢ paradygmatu relacyjnego w naukach o zarzadzaniu (teoria kosztow transakcyjnych,
teoria zaleznosci od zasobow, teoria norm relacyjnych, teoria zasobowa, teoria
zaangazowania i zaufania, teoria renty relacyjnej);

— oryginalne zestawienie ilustrujace poczatki rozwoju nauk o zarzadzaniu, prekursoréw

tej dyscypliny i ich wktad w rozwdj nauki (tabela 13 i komentarz do niej);
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— bardzo dobre opracowanie wlasne dotyczace sposobéw interpretacji koncepcji CRM

(tabela nr 16 oraz strony 93-101);

— wszechstronne ujgcie atrybutéw relacji w kanatach dystrybucji oraz czynnikow

determinujacych jako$¢ relacji (punkt 2.2.).

Warto$cia dodang pracy jest autorska konceptualizacja instrumentéw budowania
relacji w oparciu o przeglad literatury przedmiotu (punkt 2.3., w tym tabela nr 20). Autor
przyjal, iz instrumentami relacyjnymi sa narzedzia oddziatujace na stan wspolpracy

-ipartnerstwa pomiedzy podmiotami rynkowymi. W wyniku turbulentnego s$rodowiska
i zmieniajgcych si¢ potrzeb uczestnikow rynku tworza one zestawy kompetencji relacyjnych,
ktorych implementacja wptywa na osiagnigcie przewagi konkurencyijnej. -

Ponadto warto$cia dodana dysertacji sg teoretyczne modele M1 i M2) wptywu
instrumentéw o charakterze relacyjnym na wspdlprace w tancuchu dystrybucyjnym
i osiggniecie statusu partnerstwa we wzajemnych kontaktach bizneéowych (rysunki 23 i 24).
Instrumenty te zostaly pogrupowane na narz¢dzia relacyjne determinujgce jako$é relacii
(zaufanie, satysfakcja) oraz elementy zarzadzania relacjami z klientami (koncentracja na
kluczowych klientach, zarzadzanie wiedza, aspekty organizacyjne i technologiczne
wspétpracy). Rezultatem synergii moze by¢ definiowanie wspolnych celéw przez producentéw
1 dystrybutor6w produktow miesnych, dzielenie si¢ informacjami czy synchronizacja decyzji.
Szczegétowa konceptualizacje zmiennych w przyjetym modelu badawczym Autor
zaprezentowal w tabeli 29. Przyjete rozwiazania sa prawidtowe, przy czym na szczegdlne
podkreslenie zastuguje wnikliwos¢ w operacjonalizacji zmiennych dla poszczegdlnych
konstruktow badawczych (tabele 30-33).

Trzeba tez nadmieni¢, iz partnerstwo jako efekt utrzymywania pozadanych relacji
w procesie dystrybucji oferty towarowej jest kategoria jako$ciowa, natomiast Autor podjat sie
kwantyfikacji i operacjonalizacji zmiennych determinujacych wspdlprace producentéw
i detalistow. W tym kontekscie dzialania te stanowity intelektualne wyzwania. Generalnie
dysertacja bardzo dobrze wpisuje si¢ w paradygmat relacyjny, ktéry objasnia ewolucje nauk

o zarzadzaniu i jakoSci.
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Konkluzja recenzji

W moim przekonaniu rozprawa doktorska mgr Tomasza Wilczynskiego jest
opracowaniem, ktére posiada duze walory poznawcze oraz aplikacyjne i wzbogaca dorobek
nauk o zarzgdzaniu i jakosci w zakresie instrumentdw i sposobow budowania relacji w kanatach
dystrybucji przez producentéw miesa i jego przetworéw oraz sieci handlowe zajmujace si¢
sprzedaza tych artykuléw. Rozprawe oceniam wysoce pozytywnie zardwno w warstwie
teoretycznej, jak i empirycznej. Nowatorstwo pracy wynika z dobrze zidentyfikowanych luk
badawczych (eksploracyjnej i eksplanacyjnej) oraz z dokonania przez Doktoranta kwerendy
isyntezy dorobku literatury, a takze przeprowadzenia zlozonego programu badan
empirycznych, ktoérych wyniki posiadajg duzg wartos¢ poznawcza.

Praca zostala przygotowana poprawnie od strony formalnej. Napisana jest w sposéb
komunikatywny, przy czym jej Autor biegle postuguje si¢ terminologig specyficzng dla
subdyscypliny naukowej marketingu. W rozprawie zachowano powsiechnie przyjete standardy
sporzadzania przypisow i odsytaczy, wykazu bibliografii oraz spisu tabel i rysunkow.

Recenzowana rozprawa pt. ,Relacyjne instrumenty ksztattowania wspétpracy
producentéw branzy migsnej z detalicznymi dystrybutorami sieciowymi” napisana pod
kierunkiem naukowym promotor dr hab. Anetty Pukas, prof. UEW w pelni spetnia warunki
stawiane rozprawom doktorskim i stanowi oryginalne rozwigzanie waznego problemu
naukowego, a takze wykazuje ogélng wiedze teoretyczng Doktoranta w dyscyplinie nauk
0 zarzadzaniu oraz potwierdza umiej¢tno$¢ samodzielnego prowadzenia badan naukowych.
Rozprawa doktorska spelnia wymogi okreslone przepisami prawa w art. 13 ustawy z dnia 14
marca 2003 r o stopniach naukowych i tytule naukowym oraz o stopniach i tytule w zakresie
sztuki (Dz. U. 2017 poz. 1789). Uwzgledniajac powyzsze wnosz¢ o przyjecie rozprawy
doktorskiej mgr Tomasza Wilczynskiego i dopuszczenie do publicznej obrony.

Roéwnoczesnie doceniajac walory naukowe rozprawy wnioskuje o jej wyrdznienie.
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