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Podstawa sporzadzenia recenzji

Podstawa sporzadzenia recenzji jest piSmo Prodziekan Wydzialu Zarzadzania
Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu dr hab. Joanny Radomskiej, prof. UEW z dnia 14
lipca 2023 roku w sprawie powierzenia mi oceny rozprawy doktorskiej mgr. Tomasza
Wilczynskiego w dyscyplinie nauk o zarzadzaniu, maszynopis pracy doktorskiej p. Tomasza
Wilczynskiego oraz Ustawa o stopniach naukowych i tytule naukowym oraz stopniach i tytule

w zakresie sztuki z dnia 14 marca 2003 roku.

Dysertacja nt. Relacyjne instrumenty ksztaftowania Wspolpracy producentow branzy
miesnej z detalicznymi dystrybutorami sieciowymi zostata przygotowana pod opiekg promotor

dr hab. Anetty Pukas, prof. UEW. Praca ma charakter teoretyczno-empiryczny.

Tematyka rozprawy i metodyka badan

Wspotpraca przedsigbiorstw i1 innych organizacji w tancuchach dostaw stanowi
interesujacy naukowo obszar badan z perspektywy jej efektow w postaci budowania przewagi
konkurencyjnej oraz warunkow ksztattowania relacji migdzy partnerami. Wzajemne kontakty
Z natury tworzg dynamiczny uktad, ktory jednak w ostatnim czasie podlega wptywom wielu

nie tylko niezaleznych, ale 1 nieoczekiwanych zdarzen istotnie zaburzajacych przepltywy w
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kanatach dystrybucji. Wybrany do badan sektor jest jednym z wielu, ktory podlega tym
zjawiskom, ale jednocze$nie odgrywa gtdéwng role w zaspokajaniu podstawowych potrzeb
kazdego cztowieka, co znajduje swoje odzwierciedlenie w jej znaczeniu gospodarczym. Stad
w mojej opinii wybor problemu badawczego wraz z osadzeniem go w branzy spozywczej -
migsnej oceniam jako wtasciwy dla pracy doktorskie;.

Gléownym celem pracy jest teoretyczna eksploracja oraz empiryczne wyjasnienie
wplywu instrumentow relacyjnych na wspotprace producentow branzy miesnej z detalicznymi
dystrybutorami sieciowymi w kanale dystrybucyjnym, a takze okreslenie wplywu na
partnerstwo jako efektu tej wspolpracy. Zostat on poprawnie sformutowany i osiggnigty. Autor
uszczegodtowit go w pieciu celach uzupehiajacych, pokrywajacych zagadnienia wskazane w
celu gléwnym. Hipotezy badawcze odnosza si¢ do zwiazkéw migdzy instrumentami
relacyjnymi a wspotpracg i partnerstwem wskazujac na rodzaj ich zaleznosci. Sg poprawnie
sformutowane 1 spdjne z celem dysertacji.

Doktorant zastosowal kilkunastoetapowy proces badawczy, poczawszy od
poglebionego przegladu literatury, po budoweg teoretycznego modelu wspotpracy,
operacjonalizacj¢ zmiennych, wybor metod i technik badawczych, budowe autorskiego
narzedzia pomiaru, badania pilotazowe, badania wiasciwe, analize danych ilo§ciowych z
zastosowaniem statystyki opisowej oraz zaawansowanych technik obliczeniowych, po
wnioskowanie i1 sformutowanie praktycznych wskazowek dla przedsigbiorstw dziatajacych na
rynku produktow migsnych w Polsce. Opracowana metodyka ma logiczny przebieg i
uwzglednia wszystkie elementy niezbedne dla przeprowadzenia rzetelnych badan

empirycznych. Swiadczy takze o duzej wiedzy Doktoranta nt. metodologii badan spotecznych.

Struktura pracy i zrédla informacji

Dysertacja liczy 282 strony, na ktorg sktadaja si¢: wstep, pigc rozdzialow, zakonczenie,
spis literatury, spisy rysunkow i tabel oraz zalacznik z kwestionariuszem ankiety adresowanym
do menedzerow z firm produkcyjnych odpowiedzialnych za kontakty z detalicznymi
dystrybutorami sieciowymi.

Dwa pierwsze rozdzialy maja charakter teoretyczny i obejmuja kluczowe dla pracy
zagadnienia zwiazane ze wspolpraca firm w kanatach dystrybucji oraz instrumentami

ksztattujacymi relacje w tych kanatach. Kolejny rozdziat zawiera charakterystyke branzy

%

ul. Cukrowa 8, 71-004 Szczecin, tel. 91 444 31 15, dyrektor.zar@usz.edu.pl
www.usz.edu.pl



SNe

%)

o™

;A

INSTYTUT ZARZADZANIA

Sk

miesnej wraz z przegladem badan naukowych dotyczacych tego sektora. Rozdziaty czwarty i
piaty maja charakter empiryczny — w pierwszym kroku Autor przedstawia zalozenia
teoretyczne dla modelu wspolpracy w kanale dystrybucji taczac koncepcje jakosci relacji i
zarzadzania relacjami z klientami, a w drugim — metodyke, wyniki i wnioski z badan wlasnych.
Przyjety uktad pracy jest spdjny i logiczny.

W bibliografii pan Tomasz Wilczynski wskazat ponad 600 pozycji literaturowych oraz
4 akty prawne. Juz na tej podstawie mozna stwierdzi¢, ze Doktorant przeprowadzil imponujace
studia literaturowe, tym bardziej, ze gros wskazanych pozycji jest anglojezyczna (niemal 90%).
Publikacje gléwnie dotycza zagadnien zwigzanych z zarzadzaniem, logistyka 1 dystrybucja,
marketingiem, rynkiem B2B, relacjami mig¢dzyorganizacyjnymi, rynkiem produktow
spozywczych oraz handlem detalicznym, globalizacjg, statystyka, metodologia badan

spotecznych i marketingowych.

Zawartos$¢ dysertacji

Pracg rozpoczyna Wstep, ktory zawiera wazne dla dysertacji elementy tj. uzasadnienie
wyboru tematu, glowny problem badawczy, luki badawcze, cel gtowny dysertacji wraz z
sze$cioma celami szczegdtowymi, hipotezy badawcze, przebieg procesu badawczego oraz
syntetyczny opis zawarto$Ci poszczegdlnych rozdziatow.

W pierwszym rozdziale Autor dokonat szerokiego i poglgbionego przegladu literatury
na temat wspdlpracy firm w kanatach dystrybucji. Nalezy doceni¢ zaréwno umiejetnosé
wyboru 1 porzadkowania uje¢ definicyjnych, ale takze autorskie podsumowania, np. tj. w
przypadku wyodrebnienia trzech grup pojecia dystrybucja (marketingowa, logistyczna,
strategiczna) i dociekliwo$¢ Doktoranta, czego przykladem jest dygresja nt. pochodzenia i
znaczenia terminu wspoétpraca. Pan Tomasz Wilczynski wiele miejsca, stusznie, poswiecit idei
1 roznym koncepcjom wspotpracy podmiotéw stanowigcych ogniwa kanalow, w tym
przedsigbiorstw budujacych systemy dystrybucji na rynku produktow spozywczych.

Wielokrotnie podkresla wieloaspektowos¢ tej problematyki, ktora wynika m.in. ze
zmian technologicznych. Stad pojawia si¢ pytanie czy i w jakich warunkach bytaby mozliwa
wspotpraca w ramach organizacji wirtualnych, ktore nie zaktadaja dtugotrwatych relacji, czy
tez - jaki wpltyw na obecne i przyszle relacje majg innowacje z zakresu automatyzacji, robotyki,

informatyzacji? Rozdziat konczy omowienie specyficznej roli producenta i jednego z rodzajow
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posrednikow sprzedazy — detalicznego dystrybutora sieciowego.
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Rozdziat drugi poswigcono relacjom w kanatach dystrybucji, narzedziom, ktore je
budujg oraz partnerstwie. Na poczatku tej cze¢sci rozprawy Autor dokonat przeglagdu dorobku z
zakresu zarzadzania poczawszy od konca XVIII wieku pod katem pojawiania si¢ idei
wspOtpracy i zasobdéw niematerialnych. Doceniam ciekawo$¢ Autora i jego umiejetnosc
spojrzenia z historycznej perspektywy na wspélczesne wyzwania biznesu. Nastgpnie
przedstawil rozwazania na temat relacji miedzyorganizacyjnych wraz z przedstawieniem
dotychczasowych badan z tego obszaru, zar6wno zagranicznych jak i polskich naukowcow. Tu
roéwniez wykazat sie¢ cenng dla kandydata do stopnia doktora cechg tj. dokonywaniem préb
oceny 1 krytycznym podejsciem do cytowanych prac. W oparciu o badania literaturowe wskazat
nastepnie atrybuty jakosci relacji i zarzadzania relacjami z klientem, co zostato wykorzystane
w badaniach empirycznych. W wielu miejscach Doktorant podkre$la znaczenie zaufania,
dzielenia si¢ ryzykiem 1 korzys$ciami, budowania uktadu win-win, ale rowniez dostrzega tak
wazne zjawiska jak asymetria relacji czy stosowanie nieuczciwych praktyk. Tym samym
tworzenie i rozwo6j partnerstwa w tancuchu dostaw moze mie¢ inny koniec niz jego
doskonalenie. Stad pojawia si¢ pytanie o etap zerwania wspolpracy i przyporzadkowany mu
zakres dziatan analogicznie do zaprezentowanych krokow w tab. 21.

W rozdziale trzecim Autor przedstawit specyfike branzy migsnej oraz stan badan
naukowych na jej temat. Opisal uwarunkowania o charakterze globalnym i lokalnym, w tym
te o charakterze geopolitycznym, klimatycznym 1 spotecznym opierajac si¢ na wielu trafnych
przyktadach. Jeden z nich dotyczy zakazu reklamy produktéw migsnych w holenderskiej
gminie Haarlem —stad pytanie o wptyw dziatan promocyjnych na konsumpcje. W jakim stopniu
promocja spozycia wyrobow miesnych i demarketing moga wplywaé na zwyczaje
konsumpcyjne klientow? Jaka role te dziatania odgrywaja wzgledem innych bodzcow tj.
kultura, religia czy poziom zamoznosci? Charakteryzujac sytuacje na rynku w Polsce Doktorant
zwrocit uwage zarowno na strone popytowa (spozycie) jak i na strong¢ podazowa opierajac si¢
na opracowaniach statystycznych, raportach i publikacjach branzowych. Przedstawit zjawiska,
ktore mialy miejsce w przesztosci, a ktore uksztaltowaly obecny obraz rynku tj. przejecia i
fuzje, choroby zwierzat i oszustwa. Warto$ciowym podsumowaniem jest zestawienie (s. 150)
najwazniejszych wyzwan dla polskiej branzy migsnej. Ze wzgledu na przyjety cel pracy i zakres
wiasnych badan empirycznych, opisatl role, znaczenie, specyfike detalicznych dystrybutorow

sieciowych wraz z charakterem ich wspolpracy z producentami branzy migsnej. Obok zakresu
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umow zawieranych miedzy stronami, ktorych wady i zalety zestawit w tab. 27, zwrocit takze
uwage na marki wlasne detalistow oraz certyfikaty jakosci.

Czwarty rozdziat koncentruje si¢ na aspektach metodycznych pracy. W oparciu o
literature przedmiotu Autor przedstawil zatozenia dla teoretycznego modelu wplywu
instrumentow relacyjnych na wspotprace, a ktory nastepnie rozszerzyl o partnerstwo. Tu
pojawia si¢ kluczowe pytanie o granice miedzy wspoOtpracg a partnerstwem — w jaki sposob
mozna rozgraniczy¢ przejscie z jednego do drugiego stanu wzajemnych relacji, czym réznia si¢
te formy wzajemnych kontaktéw oraz w jaki spos6b mozna je odnie$¢ do rozwoju relacji np.
wedtug Ph. Kotlera? Nastgpnie Doktorant kazdy z trzech konstruktow (instrumenty,
wspotpraca, partnerstwo) zdefiniowat zmiennymi, dobrze argumentujgc ich dobor w oparciu 0
studia literaturowe. W kolejnym kroku kazdej zmiennej przyporzadkowat konkretne pytanie z
autorskiego kwestionariusza ankiety. Sformutowane hipotezy badawcze znalazly swoje
odzwierciedlenie w modelu badawczym (rys. 25), w ktorym faza wspotpracy peni rolg
moderatora miedzy jako$cig relacji i zarzadzaniem relacjami (instrumenty relacji) a
partnerstwem.

Piaty rozdziat zawiera opis, wyniki 1 wnioski z badah wlasnych Doktoranta. Zakres
podmiotowy, przedmiotowy, terytorialny i czasowy nie budzi watpliwosci. Autor precyzyjnie
opisat populacj¢, sposob i uwarunkowania doboru proby, sposob przeprowadzenia badan, w
tym role agencji badawczej. Na podkreslenie zasluguje z jednej strony precyzja i jednoczesnie
syntetycznos$¢ opisu a z drugiej uwzglednienie badan pilotazowych, krytyczne odniesienie si¢
do planowanych i zastosowanych technik badawczych oraz znajomo$é¢ specyfiki badanej
branzy tj. sposobu funkcjonowania i organizacji dziatow sprzedazy po stronie producentéw i
kupujacych po stronie detalicznych dystrybutoréw sieciowych. Uzyskanie odpowiedzi od 109
menadzerow reprezentujagcych 50 producentow branzy migsnej w Polsce oceniam jako
Znaczace osiaggnigcie Autora.

W rozdziale najpierw zaprezentowano wyniki badan w przekroju statystyk opisowych
postugujagc si¢ $rednig, mediang, odchyleniem standardowym, warto§ciami minimum i
maksimum. Doktorant w bardzo uporzadkowany sposob przedstawil wyniki obrazujgce
poszczegolne zwiagzki ujete w modelu badawczym, cho¢ w mojej opinii zbgdne jest dostowne
powtarzanie informacji tabelarycznych w ich opisie. Zastanawia jednak, w jaki sposob zostaty

obliczone wartosci minimalne przy zastosowanej skali Likerta (tab. 37). Ta czg$¢ pracy zostata
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umiejetnie i trafnie podsumowana (s. 217-218). Na tle uzyskanych wynikéw mozna zadaé
pytanie o przyczyne réznic w ocenach badanych konstruktow miedzy przedstawicielami firm
mlodszych, mniejszych, o kapitale polskim i zasiggu krajowym a bardzo duzymi producentami,
dziatajacymi w Polsce dluzej niz 20 lat, o kapitale mieszanym Ilub zagranicznym i
migdzynarodowym zakresie dzielnoSci.

Kolejna cze$¢ rozdziatu przedstawia budowe trzech modeli pomiarowych
odpowiadajacych trzem konstruktom modelu teoretycznego, oceng uzytecznosci, rzetelnosci i
trafnosci  zagregowanych wskaznikow, co nastgpniec pozwolito na zbudowanie |
zweryfikowanie modelu réwnan strukturalnych z wykorzystaniem konfirmacyjnej analizy
czynnikowej. Autor przeprowadzit analizy oddzielnie dla bezposrednich i posrednich
zwigzkow przyczynowo-skutkowych, co pozwolito na weryfikacje sformutowanych hipotez
badawczych. W kolejnym kroku Doktorant syntetycznie podsumowat wnioski z
przeprowadzonych badan oraz w oparciu o uzyskane informacje, wlasne doswiadczenia
badawcze i praktyczne sformulowal zalecenia o charakterze strategicznym dla osob
odpowiedzialnych za kontrakty handlowe po obu stronach transakcji. W szczegdlnosci
podkreslit role pracownikow, a co za tym idzie — szkolen, komunikacji wewnetrznej,
motywacji. Niewatpliwe sa to wyzwania i nowe obszary badan biorgc pod uwage przeobrazenia
na rynku pracy, w tym zmiany pokoleniowe i niz demograficzny.

W zakonczeniu pracy Autor odniost si¢ do stopnia osiggniecia celu gtownego 1 celow
szczegdtowych oraz weryfikacji hipotez badawczych. Sformutowal réwniez zalecenia |

wskazowki o charakterze praktycznym dla producentdéw i dystrybutorow produktow migsnych.

Strona formalna i edytorska pracy

Strone formalng pracy oceniam jako w peilni poprawng. Doktorant postuguje sie
wiasciwym dla dysertacji jezykiem wypowiedzi, zna i odpowiednio stosuje zasady formalne
pisania pracy naukowej, cho¢ zdarzajg si¢ potknigcia (np. autorka B. Kozuch, nie B. Korzuch,
wykres nie rysunek dla przedstawienia relacji dwoch zmiennych, braki interpunkcyjne).

Oceniana praca jest bardzo estetyczna, czytelna, bogata w autorskie rysunki i tabele.

Konkluzja
Pan mgr Tomasz Wilczynski w swojej rozprawie doktorskiej wykazat si¢ ogdlng wiedza

teoretyczng w dyscyplinie nauk o zarzadzaniu, a ktorej przedmiotem jest autorskie rozwigzanie
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problemu zwigzanego z wyjasnieniem wplywu instrumentow relacyjnych na wspotprace
producentdéw branzy migsnej z detalicznymi dystrybutorami sieciowymi w kanale dystrybuc;i.

W mojej opinii rozprawa doktorska mgr. Tomasza Wilczynskiego pt. Relacyjne
instrumenty  ksztaltowania Wspolpracy producentow branzy miesnej z  detalicznymi
dystrybutorami sieciowymi, przygotowana pod opiekg promotor dr hab. Anett¢ Pukas, prof.
UEW spetnia wymagania stawiane rozprawom doktorskim wskazane w Ustawie.

Whnosze o przyjecie rozprawy doktorskiej mgr. Tomasza Wilczynskiego i dopuszczenie
do publicznej obrony.

Biorac pod uwage walory pracy tj. oryginalne podejscie do rozwigzania problemu,
umiejetno$¢ ujecia problematyki z szerokiej perspektywy, dociekliwo$¢, projekt i realizacje
procesu badawczego, zwracam si¢ z wnioskiem do Rady Naukowej Dyscypliny o nagrodzenie

rozprawy doktorskiej stosownym wyrdznieniem.
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