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napisanej pod kierunkiem naukowym dr hab. Grazyny Smigielskiej, prof. UEK,

promotor pomocniczy - dr hab. Bartosz Kurek, prof. UEK

Formalne i prawne podstawy wykonania recenzji

Formalng podstawg opracowania niniejszej recenzji stanowi pismo z dnia 19.07.2023
(nr. RDC.600.140.1.2023) Dyrektora Szkoty Doktorskiej Uniwersytetu Ekonomicznego w
Krakowie Prof. dr hab. inz. Stanistawa Popka, a w zakresie merytorycznym ustawa o stopniach
naukowych i tytule naukowym oraz o stopniach i tytule w zakresie sztuki z dnia 14 marca 2003
r.(Dz. U. 2017 r., poz. 1789, z pézn. zm.) w zwiagzku z ustawg z dnia 3 lipca 2018 r. Przepisy
wprowadzajace ustawe — Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce (Dz.U. z 2018 r., poz. 1669, z

pozn. zm.).

Podstawe merytoryczng oceny pracy stanowilo spelnienie wymagan stawianych
rozprawom doktorskim, ze szczegdlnym uwzglednieniem:
— stopnia oryginalno$ci rozwigzania problemu naukowego,
— ogolnej wiedzy teoretycznej Doktoranta zaprezentowanej w rozwazaniach objetych
przedmiotem dysertacji, wpisujacych sie¢ w dyscypling nauk o zarzadzaniu,
— umiejetnosci samodzielnego prowadzenia pracy naukowej i naukowego wywodu przez

Doktoranta.

Ocena doboru tematu badawczego i oryginalnos¢ rozwigzania problemu naukowego
Przedtozona do recenzji rozprawa doktorska przygotowana przez Pana mgra Camillo
Manera jest aktualna oraz bardzo istotna z perspektywy zarzadzania relacjami biznesowymi

przedsigbiorstw MSP. Recenzowana dysertacja, biorgc pod uwage liczbe funkcjonujacych
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przedsi¢biorstw w branzy MSP, ich znaczenia dla gospodarek poszczegdlnych krajow, jak
réwniez catej Unii Europejskiej stanowi wklad w zrozumienie procesu budowy przewag
konkurencyjnych podmiotow gospodarczych w oparciu o zasoby niematerialne. Realizowane
zagadnienie badawcze przez Doktoranta pozwala na glebsze zrozumienie istoty tworzenia i
utrzymania relacji biznesowych (bedacych podstawg tworzenia sieci), ktore bez wzgledu na
uwarunkowania zwigzane z otoczeniem zewng¢trznym przedsigbiorstwa sa kluczowym
aktywem organizacji w procesie konkurowania. Zdefiniowany przez Doktoranta temat:
»SMEs’ Model of Managing Multiple Relationships with Business Customers” oceniam
pozytywnie. Nalezy podkresli¢, ze podjety przez doktoranta temat badawczy jak rowniez jego
realizacja posiada znaczacy wktad w zrozumienie proceséw dotyczacych zarzadzania relacjami
biznesowymi. Prowadzone w dysertacji rozwazania naukowe sg istotne zaré6wno z perspektywy
zrozumienia relacji B2B (business to business) jak réwniez B2C (business to customer), ktére
s3 immanentnie zwigzane Z potencjalem rozwojowym organizacji w konkurencyjnym
srodowisku. Praca stanowi wzbogacenie zrodel naukowych dotyczacych analizowanego
zagadnienia. Autor prezentuje w dysertacji niepublikowane wcze$niej wyniki badan wtasnych
co stanowi istotny wktad do prowadzonego dyskursu naukowego, dotyczacego znaczenia
niematerialnych zasobdw przedsigbiorstwa wpisujacych si¢ w teori¢ zasobowsa.

Podjeta problematyka badawcza przez doktoranta i sposéb podejscia naukowego w
recenzowanym opracowaniu nalezy oceni¢ pozytywnie. Praca przygotowana
samodzielnie, posiada charakter naukowy ale rowniez utylitarny. Dysertacja moze zostaé
wykorzystana w praktyce gospodarczej jako kompendium wiedzy dotyczacej budowy

relacji z konsumentami, co w mojej opinii podnosi walory recenzowanego opracowania.

Struktura rozprawy, literatura,

Rozprawa doktorska (przygotowana w j. angielskim) liczy 261 stron, sktada si¢ z
wprowadzenia/Introduction (s.4-11), gdzie zdefiniowano cztery gtéwne cele opracowania (s.7)
oraz przedstawiono pi¢¢ hipotez badawczych (s.8). Recenzowana praca sklada si¢ z pigciu
rozdzialow zasadniczych (s.12-236), wnioskow/conclusions (s.237) ale takze ograniczen
badawczych/limitations (s.241) oraz podzickowan/Acknowledgments (s.243). W pracy Autor
zawart rowniez spis tabel/tables (s.244), wykreséw/charts (s.245) a takze rysunkow/figures
(s.247) oraz bibliografii/bibliography (s.248-261). Doktorant w dysertacji wykorzystat 254

pozycje literatury (tfacznie ze zrédtami internetowymi, ktoérych nie umieszczono w osobnej
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literatury przedmiotu w dysertacji nie budzi wigkszych zastrzezen, jednakze moim zdaniem
Autor w dysertacji powinien odnieS¢ si¢ do bardziej aktualnej literatury z zakresu
prowadzonych badan i wzbogaci¢ tym samym prowadzony w dysertacji dyskurs
naukowy.

Reasumujac wykorzystana przez Doktoranta literatura w kontekscie prowadzonej
dyskusji naukowej, jak réwniez przygotowanego narzedzia badawczego oceniam
poprawnie. Struktura pracy jest logicznie spéjna, pozwala na zrozumienie prowadzonego
przez Autora procesu badawczego i wyprowadzenie wnioskéw bedacych jego

konsekwencja w koncowej czesci dysertacji.

Ocena celu, hipotez i zastosowanej metody badawczej

Recenzowana praca doktorska stanowi oryginalne opracowanie dotyczace zagadnien
zwigzanych z tworzeniem i utrzymaniem relacji biznesowych oraz funkcjonowaniem
przedsi¢biorstw MSP we Wioszech w sektorze B2B.

Glowny cel badan zdefiniowany przez Doktoranta jest zwigzany z utrzymaniem relacji oraz
lojalnosci klientow w badanym sektorze. Jak stusznie zaznacza Doktorant, utrzymanie
wiasciwych relacji staje si¢ gldownym celem biznesowym dla firm w sektorze B2B (s.122).
Natomiast u podstaw lojalnosci klientow lezy dobre zarzadzanie relacjami z klientami.
Zarzadzanie relacjami (customer relationship management - CRM), ktore traktuje relacje jako
jedno z gtownych aktywow firmy. W tym kontekscie przedsigbiorstwa powinny dostosowaé
swoja struktur¢ do dynamicznych zmian w otoczeniu i wykorzystywa¢ technologie
informacyjne w tym procesie.

Poddajac analizie sposob delimitacji przedsiebiorstw (s.126) przez Autora z sektora B2B,
nalezy podkresli¢, Zze nie budzi on zastrzezen. Do badan zostaly wyselekcjonowane
przedsi¢biorstwa z branzy MSP posiadajace ugruntowana pozycj¢ na rynku wloskim
dzialajace w sektorze B2B (okres funkcjonowania na rynku od 43-160 lat). Co, w mojej
opinii jest bardzo istotne z perspektywy przedmiotu badan, dotyczacego fenomenu relacji
oraz powstajacych w wyniku tego implikacji biznesowych. Takie podejs$cie nalezy ocenié¢
wysoko.

Podczas weryfikacji hipotez, Autor opracowania przeprowadzit badania relacji z klientami
wsérod wyselekcjonowanych podmiotow rynkowych sektora MSP. Dobor metod oraz
narzedzi (s.128) wykorzystanych w procesie weryfikacji hipotez badawczych zostaly

zastosowane w opracowaniu poprawnie.



Podsumowujac, Autor w recenzowanej dysertacji zastosowal w sposob poprawny

zarowno dobor zrédel, jak rowniez metody badawcze wykorzystane w opracowaniu oraz
narzedzia statystyki (opisowej). Nalezy jednak nadmienié, ze pewien niedosyt pozostawia
brak wyrafinowanych modeli oraz zastosowanych narzedzi statystycznych
wykorzystanych do analizy zebranych przez Doktoranta danych.
Zdefiniowany przez Doktoranta glowny problem badawczy rozprawy doktorskiej
zwiazany z badaniem zlozonoS$ci fenomenu budowanych relacji w przedsi¢biorstwie oraz
konstrukcja modelu zarzadzania nimi jako zasobu strategicznego, jest sformulowany
poprawnie. Doktorant przygotowujac proces badawczy, zaproponowat cztery cele czastkowe,
W mojej opinii znaczaco porzadkujace poszczegdlne etapy badan i przyblizajace go do realizacji
gléwnego celu rozprawy naukowej (s.7).

W przygotowanym przez Autora procesie naukowym zostato postawionych w pracy
pie¢ hipotez badawczych (z ktorych pierwsza zostata zidentyfikowana przez Autora jako
hipoteza gléwna). Postawione w dysertacji hipotezy oceniam wysoko, zarowno pod
wzgledem merytorycznym wnoszacym wklad w prowadzony w dysertacji przez Autora
dyskurs naukowy, jak réwniez w kontekscie formalnym, tj. sposobie ich sformulowania
(s.8).

Podsumowujac sposob formulowania celow oraz hipotez badawczych przez
Autora, nalezy go oceni¢ pozytywnie. W dysertacji dokonano wlasciwego doboru zZrédel
bibliograficznych oraz wykorzystano odpowiednie metody badawcze pozwalajace na
prawidlowa realizacj¢ procesu badawczego i wyprowadzenie wnioskow bedacych

uwienczeniem przeprowadzonego wywodu naukowego.

Ocena pracy pod wzgledem formalno-redakcyjnym:

Autor w pracy nie ustrzegt si¢ btedow formalnych, tj. stylistycznych (np. s.141, ,,Chat 9
and 10”), brakow w zakresie okreslenia zrddet, a takze roznych btedow redakcyjnych.

Autor w opracowaniu nie stosuje si¢ do jednej przyjetej w pracy zasady zapowiedzi tabel.
Charakteryzowane tabele (tab. 8-13 oraz 31-32), nie posiadajg zapowiedzi w tekscie. W mojej
opinii opracowanie naukowe, jakim jest z pewnoscia dysertacja doktorska powinna
zawiera¢ zunifikowany sposob zapowiedzi oraz identyfikacji wszelkich tabel oraz
elementow graficznych zawartych w pracy.

Autor w dysertacji nie poswigcit nalezytej uwagi umieszczaniu zroédet pod wykresami
(wykresy: od nr. 9 - 60, nie posiadaja ich wcale). Moim zdaniem takze sposob dzielenia tabel
w opracowaniu (Tab.: 7, 15. 17, 18, 20, 22, 23, 24, 26, 30, 31, 32) jest co najmniej"
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niefortunny. Tabele, w miar¢ mozliwos$ci powinny zosta¢ umieszczone na jednej stronie, dajgc
mozliwos¢ czytelnikowi caloSciowego spojrzenia na przedstawione zagadnienie. Mozna
odnie$¢ wrazenie, ze Autor probuje w ten sposéb zyskaé na objetosci opracowania, co
jednak nie przeklada si¢ na przejrzystos¢ prowadzonego wywodu naukowego. Nalezy
zaznaczy¢, ze wiele tabel (w szczegdlnosci dotyczy to analizowanych zagadnien zawartych w
piatym rozdziale, pt. ,, Evaluation of the relationships model developed by SME’s and building
it’s standard” charakteryzowanych przez autora nie posiada zrodet (dotyczy to: Tab. 10, Tab.
15 —do Tab. 33), pomimo tego, ze sg czescig badan wiasnych Autora tabele te powinny w moje;j
opinii zosta¢ opatrzone zrodlem. Nalezy réwniez nadmieni¢, ze Doktorant nie stosuje jednego
przyjetego w opracowaniu zapowiedzi zrodta.. Ten sam problem dotyczy réwniez wykresow
opracowanych przez Doktoranta na podstawie przeprowadzonych przez siebie badan (Chart 9
- do Chart 60, nie posiada podanego zrodta). Ponadto Autor umiescit Chart 29 oraz Chart 30
(s.179) jeden pod drugim nie dokonujac charakterystyki analizowanego zagadnienia zaraz pod
wykresem co w mojej opinii nie jest wtasciwym podejsciem do charakterystyki badanego
zjawiska.

Podsumowujac, Autor pobieznie podszedl do procesu przygotowania pracy pod
wzgledem formalnym. Pomimo tego, nie stanowi to przeszkody w zrozumieniu

prowadzonego przez Autora wywodu naukowego.

Ocena struktury pracy i tresci poszczegoélnych rozdzialéw

Wprowadzenie/ ,,Introduction”: (s.4-11) Autor we wprowadzeniu dokonuje wstepnej
charakterystyki materiatu empirycznego oraz wykorzystanych narz¢dzi, metod badawczych
(s.8-9). Autor dokonat takze wstepnej charakterystyki zawartosci poszczegolnych rozdzialow
bedacych zasadniczg czgscia rozprawy (s.9-11). W mojej opinii Doktorant, trafnie podkresla,
znacznie relacji biznesowych bedacych w posiadaniu przedsigbiorstw sfery MSP i zaznacza, ze
powinny one by¢ traktowane jako znaczacy zasOb organizacji w procesie konkurowania.
Oceniam wysoko zrealizowang we wprowadzeniu charakterystyke procesu badawczego i
zatozen metodycznych dysertacji (tj. identyfikacji celow oraz hipotez badawczych) oraz
dokonanie przez Doktoranta przegladu tresci poszczegodlnych rozdziatéw begdacych zasadnicza
czescig dysertacji. Poddajac ocenie strukture oraz zakres analizowanego rozdzialu nalezy
zaznaczy¢, ze Doktorant dolozyl wszelkich staran aby we wstepnej czesci pracy znalazly
sie¢ kluczowe informacje dotyczace realizowanego zadania badawczego i jego glownych

zalozen.



Rozdzial 1. ,,Overview of the small and medium sized enterprises in the Italian industrial
market” (ss 12-41)

Autor w rozdziale (sktadajacym si¢ z trzech podrozdziatow) dokonuje charakterystyki
przedsi¢biorstw MSP i ich znaczenia dla gospodarki, stusznie podkresla, ze przedsi¢biorstwa
MSP powstaja jako akt przedsiebiorczosci indywidualnej (s.12), a nastepnie dokonuje
kategoryzacji (na trzy podstawowe grupy: mikro, mate oraz $rednie) zgodnie z obowigzujaca
nomenklaturg. Doktorant takze stusznie podkresla wage przedsi¢biorstw MSP w Europejskiej
gospodarce i dokonuje charakterystyki wsparcia dla MSP w oparciu 0 programy pomocowe
Komisji Europejskiej w kontekscie tworzenia mozliwo$ci rozwojowych oraz tworzenia
innowacyjnych rozwigzan dla przemystu. Autor Kkonstatujac podkresla, ze rozwdj
gospodarek najwiekszych krajow europejskich jest istotnie zwigzany z mozliwosciami
funkcjonowania na ich rynkach przedsi¢biorstw sfery MSP. W recenzowanym rozdziale
Doktorant definiuje znacznie MSP dla gospodarki wtoskiej i zaznacza jednoczesnie, ze rozwoj
ekonomiczny Wloch jest uwarunkowany przez trzy grupy podmiotéw: duze podmioty
prywatne, duze podmioty panstwowe oraz stanowigce znaczacg wigkszos¢ - przedsigbiorstwa
sfery MSP, ktore sg najbardziej aktywne w srodowisku lokalnym (s.20). Nalezy podkresli¢,
ze Doktorant wiasciwie przedstawit w tym rozdziale istot¢ i znaczenie sektora MSP dla
funkcjonowania gospodarek, a w szczegolnosci gospodarki wtoskiej, charakteryzujac w ten
sposob obiekt analizy i stanowigc podstawe do dalszych rozwazan naukowych.

Podsumowujac, Doktorant przeprowadzil trafna charakterystyke przedsi¢biorstw
MSP i rangi jaka posiadaja w gospodarce Wloch i calej Unii Europejskiej. Autor

podkreslil rowniez znaczenie przedsi¢biorstw MSP na lokalnym rynku wloskim

Rozdzial I1. ,,Relationship as a core asset in the industrial marketing” (ss 42-78)

Autor w drugim rozdziale odnosi si¢ bezposrednio do teorii zasobowych, zaczynajac od
charakterystyki cech zwigzanych z marketingiem przemyslowym, a w szczegdlnoSci zwraca
uwage na to, ze istota tych dziatan w obszarze B2B jest oddziatywaniem na uczestnikéw a nie
glownie na produkty (s.42). Doktorant dokonuje przegladu definicji charakteryzowanego
zjawiska. Stusznie podkresla on, ze odpowiednie interakcje oraz wytworzone relacje pomigdzy
uczestnikami gry rynkowej moga pozytywnie wzmacnia¢ proces wymiany rynkowej (s.48).
Autor dobrze interpretuje znaczenie tych relacji jako zasobu strategicznego podmiotow
gospodarczych, dodaje rowniez, ze przedsiebiorstwa powinny traktowa¢ wytworzone
relacje bardziej Swiadomie i pomimo ich duzej zlozonosci powinny one sta¢ si¢ czeScia

szerszej strategii. Jest to zwigzane z tym, jak stusznie zaznacza , ze skupienie si¢ na budowie
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wiasciwych relacji pozwala utrzymaé partnerow biznesowych w dtuzszej perspektywie, a w
konsekwencji maksymalizowaé ich warto$¢ dla przedsigbiorstw i ograniczy¢ koszty zwigzane
z pozyskiwaniem nowych partnerow. Jak podaje Doktorant, znaczenie wartoS$ci
niematerialnych w przedsi¢biorstwie staje si¢ kluczowym zasobem wraz ze zwigekszong
zlozonoscia procesé6w konkurencji na rynku i obecnie szacuje sie, ze wartoSci
niematerialne biora udzial w generowaniu ponad 80 proc. tworzonej wartosci przez
przedsiebiorstwa (s.72). W recenzowanym rozdziale Autor odnidst si¢ do teorii zwigzanych z
budowa relacji oraz ich znaczeniem w tworzeniu strategii, zaznaczajac przy tym, ze sg to istotne
aktywa przedsigbiorstwa stanowigce o jego atutach. Dokonuje on gruntownej analizy
zalezno$ci pomigdzy postrzegani wartosci relacji w kontekS$cie zasobu organizacji i
korzys$ciami jakie przynosza one przedsigbiorstwu. Autor trafnie zaznacza, ze zarzadzanie
strategiczne relacjami z wlasnymi klientami ma pozytywny wptyw na retencj¢ klientow 1 w
dhuzszej perspektywie na glowne wskazniki biznesowe osiggane przez firmy. Doktorant
wykazal si¢ znajomoscig zalozen gléwnych teorii odnoszacych si¢ do badanego przez
siebie zjawiska, a sposéb wnioskowania jest przejrzysty i logiczny. Jednakze mozna
odnie$¢ wrazenie, Ze Autor do$¢ pobieznie podszedl do koncepcji teorii zasobowej
przedsiebiorstwa, ktéra powinna zosta¢ doglebnie scharakteryzowana przez Autora w
tym rozdziale, z uwagi na realizowang tematyke badawcza w dysertacji. Ponadto
Doktorant w recenzowanym rozdziale nie zawsze dokonuje charakterystyki badanego
przez siebie zjawiska w postaci komentarza, co byloby istotnym wkladem do prowadzonej

dyskusji naukowej.

Rozdzial III. ,,Customer segmentation by relationship level market and the management
model description” (5.79-93)

W recenzowanym rozdziale Autor dokonuje segmentacji rynkowej z uwagi na poziom
istniejacych relacji rynkowych. Rozdziat sktada si¢ z czterech podrozdzialow, ktore stanowia
cickawe podejscie do opisu badanego zjawiska jednakze, jest on moim zadaniem dokonany w
sposOb pobiezny. Autor bazuje gtéwnie na jednej koncepcji autorow M. McDonald and D.
Woodburn, co jest interesujace, jednakze dysertacja powinna charakteryzowac si¢ szersza
perspektywa. W mojej opinii recenzowany rozdzial przygotowany zostal glownie na
podstawie jednej koncepcji z 2007 r., co niewatpliwie stanowi stabo$é¢ tego rozdziatu.
Poniewaz czytelnik nie moze skonfrontowa¢ réznych podej$¢ dotyczacych segmentacji rynku

w oparciu o wystepujace relacje biznesowe na rynku (np. Segmentacja na podstawie stopnia

zaangazowania, cyklu zycia klienta, lojalno$ci marki, etc.). Dokonanie glgbszej charakterystyki 1
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badanego zjawiska i skonfrontowanie go z innymi koncepcjami z pewno$cig przyczynitoby si¢
do zaprezentowania pehniejszego obrazu opisywanego w rozdziale zagadnienia. Dodatkowo
nalezy podkresli¢, ze wykorzystana w rozdziale literatura jest z pierwszej dekady XXI wieku,
co sugeruje, ze Autor nie dotozyt staran aby dotrze¢ do nowych koncepcji pojawiajacych si¢ w
dyskursie naukowym, ktore opisane sg w aktualnej i dostepnej literaturze przedmiotu.
Podsumowujac recenzowany rozdzial z perspektywy ogélnej koncepcji segmentacji w
oparciu o wystepujace relacje biznesowe, pomimo zdefiniowanych stabosci wynikajacych
Z dos¢ pobieznego podejscia Autora do charakteryzowanego zagadnienia, pozwala na

zrozumienie istoty badanego zjawiska i stanowi dobrg podstawe dla dalszych rozwazan.

Rozdzial IV. ,,Relationships development in B2B market” (s.94-121).
Recenzowany rozdziat sktada si¢ z trzech podrozdzialow. Opracowane przez Autora

podrozdziaty sa oparte na studiach literatury przedmiotu. Zagadnienia poruszane w tej czesci
pracy dotyczg natury relacji biznesowych oraz ich implikacji w procesie budowy lojalnosci
partnerow wymiany jako zasobu niematerialnego organizacji gospodarczej oraz ich znaczenia
w kontekscie tworzenia koncepcji modelu biznesowego przedsigbiorstwa. Autor shusznie
zauwaza w analizowanym rozdziale, ze pozytywnym efektem zbudowanej lojalnosci moze
by¢ relacja biznesowa, natomiast w koncepcji rozwoju relacji B2B skutkuje zwigkszeniem
zaangazowania W relacjach miedzy organizacjami. Autor dodaje, ze odpowiednie
zarzadzanie relacjami pomiedzy przedsi¢biorstwami w okreslonym czasie generuje
zaufanie, ktore jest istotnym skladnikiem lojalnosci (S. 95). W zwiazku z powyzszym
Doktorant konstatuje ze w organizacji gospodarczej szczegdlnego wymiaru powinien nabra¢
proces zarzadzania relacjami z klientami Customer Relationships Management (CRM), ktory
powinien stac si¢ podstawg budowy strategii firm zorientowanych na wzrost lojalnosci klientow
przedsigbiorstw (s.102).

Autor podkresla, ze relacja jest uwazana za jeden z gléwnych czynnikéw budujacych
lojalno$¢ klienta. W zwigzku z tym prawidtowe zarzadzanie relacjami z wlasnymi klientami
jest waznym czynnikiem zwigkszajacym ich lojalnos¢ . Doktorant podkresla, ze w dobie
rozwoju technologii informacyjnych, systemy znane jako Customer Relationships Management
(CRM) sa szeroko wykorzystywane do wspierania relacji i budowy lojalnosci (s. 103).

Reasumujac, recenzowany rozdzial nalezy oceni¢ wysoko.. Autor dokonuje
charakterystyki systemow CRM z perspektywy roznych zastosowan, skupia si¢ na
zjawisku lojalnosci w relacjach biznesowych i mozliwosciach zarzadzania budowanymi

przez przedsi¢ebiorstwa relacjami.



Rozdzial V. ,,Evaluation of the relationships model developed by SMEs and building it’s
standard” (s.122-236)

W rozdziale pigtym Doktorant dokonat analizy zebranego przez siebie materiatu
empirycznego. Rozdziat sktada sie trzech podrozdziatow, odnoszgcych si¢ do wykorzystanej w
badaniu metodologii oraz analizy zebranego materiatu empirycznego przez Doktoranta.

Catos¢ jest zakonczona przeprowadzong dyskusja naukowa oraz charakterystyka
powstalego w wyniku badan wlasnych modelu. Poddajac ocenie zatozenia metodyczne
przeprowadzone w pierwszej czgsci rozdziatu nalezy podkresli¢, ze Autor dotozyl wszelkich
staran wyjasniajac w niej sposob selekcji przedsigbiorstw do badan a takze zagadnienia
zwigzane z procesem wersyfikacji hipotez badawczych. W rozdziale tym Doktorant poddaje
analizie zebrany materiat wsréd badanych przedsi¢biorstw, skrupulatnie odnoszac si¢ do
zebranych danych w trakcie badan, co niewatpliwie jest atutem opracowania. Jednakze moim
zdaniem Autor analizujgc dane w tabelach (tab.16,19,21,23,25,27,29), powinien
charakteryzujac wyniki odnosi¢ si¢ do struktury udzielonych odpowiedzi a nie ich liczby
(ponadto struktura odpowiedzi powinna znalez¢é si¢ w wyzej wymienionych tabelach).
Slaboscia rozdzialu w mojej opinii jest stosowanie jedynie statystyk opisowych podczas
dokonywanych analiz (Autor nie stosuje bardziej wyrafinowanych statystycznych metod
oraz narzedzi badawczych w opracowaniu). Sposob charakterystyki i wnioskowania
bedacy wynikiem analizy zebranego materialu nie budzi zastrzezen (pomimo

wystepujacych bledow formalnych).

Whioski/,,Conclusions” (s. 237-240)

W koncowej czgsci opracowania Autor zawart wnioski z badan, ktére koresponduja z wezedniej
przedstawiong koncepcja pracy. Autor we wlasciwy sposob odnidst si¢ do zdefiniowanego
glownego zagadnienia badawczego. Doktorant dokonat w czgsci koncowej syntezy wykonanej
pracy badawczej opartej zardwno na badaniach zwigzanych z rozwazaniami teoretycznymi w
oparciu o dokonane studia literatury, jak réwniez zebranym materialem empirycznym.
Oceniam wysoko to, iz Autor odnosi si¢ do wynikéw zbudowanego przez siebie modelu w
oparciu o koncepcje¢e M. McDonald's opisujacego relacje pomi¢dzy przedsi¢biorstwami.
Nalezy podkresli¢ wklad Doktoranta w rozwiniecie modelu McDonalds o sytuacje, w
ktorej przedsi¢biorstwo posiada z partnerem biznesowym réznorakie relacje na wielu
poziomach oraz budowe modelu zarzadzania tymi relacjami. Natomiast wklad

Doktoranta do praktyki gospodarczej jest zwiazany wykorzystaniem modelu w prqcesie
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zwie¢kszenia efektywnos$ci zarzadzania relacjami z partnerami biznesowymi i tworzenia

wsrod partneréw postaw lojalnosciowych.

Podsumowanie recenzji

Recenzowang prace doktorska przygotowana przez Pana mgr. Camillo Manera oceniam
pozytywnie, pomimo uwag zawartych w szczegbtowym opisie. Doktorant wiasciwie
zdefiniowal problem badawczy, cel pracy oraz hipotezy ktére w toku realizacji badan udato si¢
zweryfikowa¢. W mojej opinii wybodr tematyki rozprawy doktorskiej jest uzasadniony na
gruncie nauk o zarzadzaniu. Podj¢te zagadnienie badawcze wpisuje sie W teori¢ zasobowsa
organizacji pozostajaca w nurcie zarzadzania strategicznego. Autor podczas realizacji badan
wykazat si¢ znajomos$cig zagadnien podjetej w dysertacji problematyki i ogdlnej wiedzy
teoretycznej. Nalezy podkresli¢ oryginalny wktad naukowy Doktoranta w zrozumienie istoty
badanego zagadnienia w kontekscie funkcjonowania przedsiebiorstw MSP i poprawy ich
konkurencyjno$ci w zmiennym otoczeniu rynkowym. Doktorant wykazat si¢ umiejetnosciami
samodzielnego realizowania zalozen badawczych i prowadzenia wywodu naukowego. W
sposob prawidtowy postuguje si¢ terminologia naukowsg oraz poprawnie wykorzystat w

dysertacji narzedzia badawcze.

Konkluzja koncowa

Ja, nizej podpisany stwierdzam, Ze recenzowana rozprawa doktorska Pana mgr. Camillo
Manera spelnia warunki okreslone w ustawie o stopniach naukowych i tytule naukowym
oraz o stopniach i tytule w zakresie sztuki z dnia 14 marca 2003 r. (Dz. U. 2017 r., poz. 1789, z
pozn. zm.) w zwigzku z ustawg z dnia 3 lipca 2018 r. Przepisy wprowadzajace ustawe — Prawo
o szkolnictwie wyzszym i nauce (Dz.U. z 2018 r., poz. 1669, z p6zn. zm.).

W zwiazku z powyzszym wnioskuj¢ do Pana Dyrektora Szkoty Doktorskiej Uniwersytetu
Ekonomicznego w Krakowie Prof. dra hab. inz. Stanistawa Popka o dopuszczenie Pana mgr.
Camillo Manera do dalszych etapow postepowania o nadanie stopnia doktora w

dziedzinie nauk spolecznych w dyscyplinie nauki 0 zarzadzaniu.

data sporzadzenia recenzji podpis recenzenta
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