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pt.: ,,Zarzadzanie procesem transakcyjnym z uzyciem narzedzi negocjacyjnych”

Temat pracy

Temat podjety w pracy nalezy uznac za interesujacy zarowno z punktu widzenia praktykow, jak i
teoretykow zarzgdzania. Dotyczy bowiem procesu prowadzenia negocjacji, ktory jest dziedzing dziatan,z
jaka na co dzien majg do czynienia wspotczesni menedzerowie. Bez znajomosci specyfiki tego procesu,
jego przebiegu oraz narzedzi, jakie w skuteczny sposob mogg by¢ stosowane, trudno sobie wyobrazic
zarzadzanie przedsiebiorstwem w XXI wieku. Tematyka negocjacji stanowi w zwigzku z tym wdzieczny |
potrzebny obszar dociekan naukowych. Wyniki prowadzonych badan i umiejetnie wyciggane z nich
whnioski stuzy¢ moga pomocag praktykom zarzadzania. Z drugiej strony, negocjacje to zagadnienie z
punktu widzenia nauki — interdyscyplinarne. Plasowane w obszarze nauk spotecznych sg przedmiotem

zainteresowania socjologii, psychologii, teorii gier, mikroekonomii, czy wreszcie zarzadzania.

Doktorant podjat probe, trzeba wskazac¢ ze udang, przyblizenia dwdch narzedzi wykorzystywanych w
negocjacjach, jakimi s3: grozba i zacheta. Skoncentrowat sie zatem na praktycznym wymiarze
prowadzenia negocjacji, a osiggniete przez Niego wyniki stanowi¢ moga zrédfo cennych wskazowek w

codziennym zarzgdzaniu i powinny wnies¢ wktad w rozwoj nauki.

Niestety, owego wktadu w rozwoj nauki, Autor kaze sie jedynie czytelnikowi domysleé. W pracy brakuje
jednoznacznie okreslonej luki badawczej, czyli wykazania, ze postawiony problem badawczy i cele maja

aspekt nowosci. Brakuje rowniez wyraznego osadzenia tematyki w szerszej literaturze z zakresu nauk o
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zarzadzaniu (nie tylko traktujgcej wprost o negocjacjach). Autor wskazuje co prawda dwa nurty badan,
ktore opisujg dziedzine negocjacji, podajac ich przedstawicieli z podziatem na nurt psychologiczno-
socjologiczny oraz skoncentrowany na mikroekonomii i teorii gier {str. 15). Jednakze czyni to bez gtebsze)
analizy tych nurtdw, jak rowniez bez wyraznych odniesien do nauk o zarzadzaniu. Zamieszczone w tytule
rozprawy sformutowanie: ,,zarzadzanie procesem transakcyjnym” wydaje sie rowniez nie do konca trafne
w $wietle tredci pracy. Autor nie precyzuje, co rozumie przez ,proces transakcyjny”, nie wskazuje jego
etapow oraz nie odnosi sie jasno do tego, jak powinno przebiegac zarzadzanie tym procesem. Jedno z
nielicznych odwotan do tego pojecia znajdujemy na stronie 226 w czgsci zatytutowanej:,Podsumowanie |
whnioski”, gdzie Autor pisze: ,,Ponadto model teoretyczny oparty na teorii gier dostarcza wskazowek co do
efektywnego zarzqdzania procesem transakcyjnym”. Nie znajdujemy jednakze rozwinigcia tej mysl.
Opisowi transakcji poswiecony jest Rozdziat 3, Weryfikacja empiryczna modelu”, w ktorym zamieszczono
prezentacje trzech procesdw negocjacyjnych, stuzaca do potwierdzenia stusznosci wnioskow
wyciagnietych w poprzedniej czesci pracy. Autor odnosi si¢ jednak najczgsciej do procesu negocjacjl |
nodejmowanych podczas niego decyzji, a nie do procesu transakcyjnego. Brakuje rowniez refleksji
dotyczacych zarzadzania procesem transakcyjnym. Nasuwa to przypuszczenie, ze Autor utozsamia

pojecie , proces transakcyjny” z pojeciem , proces negocjacyjny”, co nie wydaje sig poprawne.

Reasumujac, nalezy podkresli¢, ze tematyka podjeta przez Doktoranta jest inspirujgca i wazna, jednakze
praca w wiekszym stopniu realizuje tytui, ktéry mogtby brzmiec: ,Grozba i zachgta jako narzedzia w

procesie negocjacyjnym”.

Ukitad pracy

Praca liczy, wraz z zatagcznikami 260 stron. Zawiera wstep, 3 rozdzialy, podsumowanie, spisy: tabel, ramek
i wykresow (bez podziatu, facznie 105), bibliografii (159 pozycji, w tym 114 w jezyku angielskim) oraz dwa

zataczniki.

Autor nie dokonat podziatu bibliografii szeregujac spis wyfacznie w porzadku alfabetycznym. Glgbsza jej

analiza pozwala jednak wyroznic literature:

e zzakresu teoriii praktyki negocjacji — 54 pozycje,
e odnoszacy sie do ekonomii i ogdinych zagadnien mikroekonomicznych — 41 pozycji,

o dotyczaca pojecia ryzyka, sktonnosci i awersji do ryzyka — 14 pozycjj,




e omawiajacg teorie gier — 12 pozycj,
e podejmujaca rozne (pozostate) zagadnienia z dziedziny zarzgdzania — 23pozycje,

e uzupetniajacq — 16 pozycji.
Praca opatrzona jest Wstepem liczagcym 6 stron, a poszczegolne rozdziaty zatytutowano:
Rozdziat 1 — Negocjacje w teoriach ekonomicznych — 64 strony,
Rozdziat 2 — Modelowe badanie zachowan w przypadku zastosowania grozby oraz zachety — 60 stron,
Rozdziat 3 — Weryfikacja empiryczna modelu — 62 strony.
Prace konczy czesc zatytutowana Podsumowanie i wnioski, liczgca 6 stron.

Taki ukfad pracy nalezy uzna¢ za poprawny. Autor wtasciwie zbilansowat objgtosC rozdziatow:
teoretycznego, empirycznego i poswieconego weryfikacji osiggnigtych wnioskow. Doktorant popetnit
jednak drobne uchybienia do ktérych moina zaliczy¢é: nieujawnienie w spisie tresci podpunktow powyzej
drugiego poziomu, brak oddzielnych spiséow tabel, ramek, wykresow i podanie ich tytutow wielkimi

literami, co zmniejsza czytelnosc.

Cele, hipoteza, pytania badawcze

Juz we Wstepie do pracy Autor precyzuje, ze obszarem jego zainteresowan bedzie stosowanie narzgdzi
negocjacyjnych, do ktérych nalezy grozba i zacheta (str. 9). Wskazuje na wzrost znaczenia negocjacjl,
ktéry ma miejsce ,(...) wraz ze wzrostem ilosci i skali operacji kapitatowych, a co z tym zwiqzane, rozwoju
szeroko pojetego rynku fuzji i przejec¢”. Nie wprowadza jednak czytelnika w blizsze okreslenie znaczenia
tych pojeé¢ w odniesieniu do negocjacji, co powodowac moze pewne kiopoty w odbiorze intencji Autora.
Zdefiniowanie ,grozby” oraz ,zachety” znajdujemy dopiero w Rozdziale 1, gdzie na stronie 55 Autor
definiuje grozbe jako , przedstawienie poprzez jednq ze stron realnego zagrozenia, ktore moze wywoftac
strate u strony drugiej” (za Nash’em), a na stronie 58 definiuje zachete jako ,kazdy czynnik finansowy fub
niefinansowy, ktéry dostarcza motywu dla wykonania danej czynnosci lub dzieki ktoremu preferuje sie
jedno rozwigzanie ponad drugie” (za Begg, Fischer i Dornbusch). Na stronie 60 Autor podaje ( za Epstein,
Ward, Slovic): ,Grozba oraz zacheta zaliczajq sie do tej samej grupy narzedzi negocjacyjnych

definiowanych jako impulsy pozwalajgce wptynqgc na zmiane stanowiska drugiej strony”.



Gidwny cel pracy zostat sformutowany jako ,,odpowiedZ na pytanie problemowe, ktore brzmi: Jaka jest
najbardziej prawdopodobna reakcja strony negocjujqgcej na grozbe oraz zachete?”(str. 9).Autor wskazuje,
7e ,odpowied? na to pytanie ma duze znaczenie zarowno teoretyczne, dla teorii zarzqdzania, jok i
praktyczne dla zarzgdow firm”. Na tym stwierdzeniu jednak konczy podkreslenie znaczenia tak
postawionego celu pracy. Nie przeprowadza, jak wspomniano wczesniej, analizy stanu dotychczasowych
badan nad stosowaniem grozby i zachety w naukach o zarzadzaniu, wskazujac na obszary dotad nie
rozpoznane. Powotuje wnioski sformutowane przez Gaba A., Tsetlin, I., Winkler, R.L. piszac ,,wiadomym
jest, iz kazda kolejna zrealizowana groZzba nabiera na sile a odwrotng korelacje prezentuje kazda kolejna
zrealizowana zacheta” (str. 11). Fakt ten pozwala mie¢ watpliwosci, co do nowatorskiego (odkrywczego)

charakteru postawionego gtéwnego celu pracy.

W dalszej czeéci Autor precyzuje cztery cele, a wtasciwie ,podstawowe pytania, ktore powstajq na etapie

negocjacji i zwigzane sq z narzedziami grozby oraz zachety” (str. 10). 53 to:

e W celu osiggniecia zamierzonego celu, ktdre narzedzie negocjacyjne nalezy zastosowac? {...)

e Jak zaimplementowal ,strategie mix” tzn. strategie opartq na zamiennym stosowaniu grozby
oraz zachety? {...)

e Jak wzmocni¢ oddziatywanie narzedzi negocjacyjnych poprzez zastosowanie rownoczesnie grozby

oraz zachety? {(...)

o Jaki jest efekt kraricowy dziatania groZby oraz zachety?” (str. 11).

Abstrahujac od zastrzezerh w odniesieniu do celu gtéwnego, wydaje sig, ze powyzsze cele czastkowe w
dobry sposéb go uzupetniajg i stanowig jego doprecyzowanie. W pracy nie znajdujemy jednak wyraznego
wskazania celdw teoretycznych czy aplikacyjnych. Powyzsze cele mozna uznac wtasnie za praktyczne,
mimo, ze Autor tego nie wskazuje. Kazdy z nich bowiem stanowi istotne pytanie, ktore stawiac sobie

moga menadzerowie prowadzacy negocjacje.

Autor formutuje hipoteze w sposdéb nastepujacy: ,grozba jest narzedziem negocjacyjnym 0 znaczqco
mocniejszym oddziatywaniu niz zacheta” (str. 11). Tak sformutowana hipoteza zwraca uwagg swojq
banalnoécig i oczywistosécig. Do wyciggniecia tak postawionego wniosku wydaje sig, ze nie sq potrzebne

badania naukowe, a wystarczajaca jest nawet krotka praktyka w negocjacjach, i to nie tylko biznesowych




(a np. zwigzanych z wychowaniem dzieci). Autor nie podaje rowniez zadnej operacjonalizacji hipotezy, co

utrudnia zrozumienie przyjetego modelu badawczego.

Zastugujgce na uwage sg zamieszczone przez Autora na kolejnych stronach Wstepu (12-13) ,,zagadnienia

odnoszqce sie zarowno do teorii jak i praktyki negocjacji”. Wskazuje w nich, ze praca obejmuje réwniez:

¢ dowdd na to, ze ,elastycznosc reakcji w przypadku reakcji na grozbe jest znaczgco wieksza niz w
przypadku zachety”; ponadto, ze ,interpretowac nalezy to w ten sposob, ze oczekiwana zmiana
reakcji po kazdej nastepnej grozbie jest znaczgco rozna niz oczekiwana zmiana reakcji po kazdej
nastepnej zachecie” (str. 12).

e rozwazania dotyczace przewidywalnosci reakcji na grozbe lub zachete, ,,to znaczy mozliwosc
oceny jakie jest ryzyko, ze dana reakcja bedzie roznita sie od oczekiwanej” (str. 12).

e analize ,funkcji reakcji na grozbe dla réznych kategorii respondentow klasyfikowanych na

podstawie ich pierwszej reakcji” (str. 12).

Osiggniete przez Autora wyniki potwierdzajg teorie sformutowane przez Frey'a, Eischenberger’a,
Binmore’a, Dasgupta, Bush’a i Wen’a (powotanych poprawnie na stronie 12). Praca miataby znacznie
wiekszg wartosé, gdyby Doktorant sformutowat wtasne i oryginalne wnioski, ktére mozna by uznac za

silny wkfad w rozwdj nauki.

Reasumujac, pomimo watpliwosci odnoszgcych sie do nowosci postawionego problemu badawczego |
poszczegdlnych (ale rozdzielnie traktowanych) celow rozprawy nalezy zauwazyc, ze taka ich kompozycja

cechuje sie oryginalnoscig w ptaszczyznie proponowanego rozwigzania.

Ocena poszczegoinych rozdzialéw pracy

Rozdziat 1. Negocjacje w teoriach ekonomicznych.

W rozdziale tym Autor dokonuje przeglagdu podstawowych koncepcji zwigzanych z prowadzeniem
negocjacji omawiajac: negocjacje dystrybuujgce jedno- i wielo-wymiarowe, pojgcia ZOPA 1 BATNA,
kotwiczenie, kreowanie wartosci w negocjacjach, negocjacje wielowymiarowe oraz typologie negocjacji,
zastosowanie teorii gier w negocjacjach, precyzuje pojecie grozby oraz zachety, awersje do ryzyka,

koncepcje elastycznosci reakcji, uzytecznosc, krancowa uzytecznosc oraz aspekt chciwosci, nominalng |



realng warto$¢ oczekiwang, wybor rownie atrakcyjnych scenariuszy — krzywga obojetnosci. Lektura tego
rozdziatu pozwala stwierdzi¢, ze Doktorant wykazat sie duzg znajomosci badanej tematyki i ogdlng

wiedzg teoretyczng.

Czesc ta bogato opatrzona jest w przyktady za pomocg ktorych Autor ttumaczy, prezentuje poszczegdlne
pojecia z zakresu negocjacji. Ciekawym rozwigzaniem jest narastajgca konstrukcja przyktadu, ktory jest
rozbudowywany w miare wprowadzania kolejnych poje. Tresci te umieszczone sa w wydzielonych
,ramkach” opatrzonych tytutami, jednakze bez podania zrodta. Nie pozwala to stwierdzi¢ jednoznacznie,
czy Doktorant jest autorem zamieszczonych przyktadow, czy tez zostaty one zaczerpniete z literatury.
Taka konstrukcja rozdziatu teoretycznego, choc¢ czytelna, zblizona jest jednak w formie do podrecznika, a

nie do rozprawy naukowe].

W rozdziale tym, jak wspomniano wczesniej nie znajduje wystarczajgco jednoznacznego odwotania do
teorii nauk o zarzadzaniu w ogdlnosci, a do sprecyzowania pojec , proces transakcyjny” i ,zarzadzanie

procesem transakcyjnym” w szczegole.

Kolejnym przyktadem braku dyscypliny w mysleniu naukowym jest wprowadzanie przez Autora na
stronie 62 pojec¢ dwoch podejs¢ do ryzyka: risk-seekers | risk-aversion, ktorego nie poprzedza jednak

uprzednie zdefiniowanie samego pojecia ,,ryzyko”.

Rozdziat 2. Modelowe badanie zachowan w przypadku zastosowania grozby oraz zachety.

W rozdziale tym Autor prezentuje ,metodologie konstrukcji i dziatania modelu oraz symulacji
przeprowadzonej dla celow niniejszej pracy” (str. 13), lub — jak poprawniej podaje na stronie 79 —
,metodologie badania, konstrukcje modelu oraz wyniki badania symulacyjnego, ponadto szczegotowo

zostata zaprezentowana analiza poszczegolnych opcji wyboru zarowno dla grozby jak i zachety”.

W czesci prezentujgcej metodologie badania Autor w pierwszym rzedzie koncentruje sie na problemie
reprezentatywnosci. Stwierdza, ze ,ze wzgledu na brak mozZliwosci przeprowadzenia badania na grupie
podstawowej” bezposrednio zajmujgcych sie profesjonalnie negocjacjami zostafa przeprowadzona
analiza gtownych cech charakterystycznych dla tej grupy w celu znalezienia grupy podobnej posiadajgcej
podobne cechy oraz dostepnej dla celow przeprowadzenia badania” (str. 80). Podgzajgc za tym

zatozeniem Autor poddat badaniu grupe 304 studentow ekonomii w Polsce z siedmiu panstwowych
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uczelni. Ponadto ankietowani byli uczestnikami konkursu finansowego, ktérego celem byto wylonienie
najlepszego zespotu transakcyjnego. Autor po przeprowadzeniu pordwnania cech osobowosciowych
grupy , podstawowej” oraz grupy ankietowanej przyjat, ze podobienstwo te wynosi 64%, co pozwolito Mu
na ekstrapolacje uzyskanych wynikow na grupe ,,podstawowg”. Jest to rozumowanie, ktore powoduie, ze
ankietowana grupa, jak stusznie stwierdza sam Autor, ,do celow analizy przedstawionej w niniejszej
rozprawie doktorskiej jest reprezentatywna”(str. 82). Jednakze stosowanie tak duzego uproszczenia dla

celdw innych mogtoby byC obarczone duzym bledem.

Ponadto Autor nie dostrzega, ze istota tego, czy dana proba jest reprezentatywna lezy rowniez w losowej
(probabilistycznej) technice jej wyboru. Autor nie wskazuje na poziom ufnosci, ktory wszak okresla

prawdopodobienstwo prawdziwosci wynikow badania.

Do celow przeprowadzenia badania Autor skonstruowat ,mode!”. Nie podaje jednak znaczeniowego
rozumienia tego okreslenia, co powoduje trudnosci interpretacyjne. Okresla (str. 83): ,Model zostat
skonstruowany w taki sposob, by jak najbardziej wiarygodnie przedstawiat reakcje respondenta na
zaproponowang grozbe oraz zachete. (...) Model wyliczat dla kazdego respondenta wartos¢ oczekiwang
akceptowalnego poziomu ryzyka oraz grupowat respondentow na podstawie ich poczgtkowej preferencji

IH

poziomu ryzyka”. Wydaje sie, ze w rozumieniu Autora ow ,model” to po prostu pytania zadawane w
ankiecie i ich $cisle okreslona sekwencja. Praca zyskataby na klarownosci, gdyby Autor nie uzywat w tym

miejscu pojecia ,,model”.

Nalezy jednak podkreslic, ze Doktorant opracowat wifasng i1 oryginalng metodyke badan, ktorg
zastosowat do rozwigzania postawionego problemu badawczego. Przeprowadzone badanie
doprowadzito do wyciggniecia wnioskow w odniesieniu do funkcji reakcji na grozbe oraz funkcji reakcji
na zachete. Jeszcze istotniejsze i o silnym znaczeniu praktycznym s3g analizy przeprowadzone przez
Autora w odniesieniu do reakcji na grozbe i zachete poszczegdlnych grup respondentow w zaleznosci od

wczesniej podjetych decyzji i otrzymanych grozb fub zachet.

Autor podaje 6 gtownych wnioskéw z przeprowadzonego badania (str. 133-138):

1. Reakcja respondentdw na zachete jest znaczaco bardziej przewidywalna niz reakcja na grozbe.

2. Sita oddziatywania grozby jest wieksza niz sita oddziatywania zachety.




3. Sita oddziatywania kazdej kolejnej grozby zrealizowanej zachety maleje, natomiast kazdej
kolejnej zrealizowanej grozby rosnie.

4. Pierwsza zrealizowana groiba ma niewielkg site oddziatywania, dopiero druga zrealizowana
grozba osigga odpowiednig site oddziatywania.

5. Respondenci dzielg sie na dwie grupy w zaleznosci od ich reakcji na pierwszg przedstawiong
srozbe, z ktorych pierwsza charakteryzuje sie wyborem skrajnego poziomu ryzyka, a druga
wybiera ryzyko umiarkowane.

6. Respondenci po drugiej zrealizowanej grozbie zaczynajg preferowac opcje skrajne o najwyzszym

oraz najnizszym ryzyku realizacji grozby.

Wedtug powyiszego mozna wysnu¢ wniosek, Ze zostata znaleziona przez Autora satysfakcjonujaca
odpowied? na postawione giéwne pytanie badawcze oraz zrealizowane cele pracy. Pozytywnie
potwierdzona zostata réwniez sformutowana hipoteza (cho¢ brakuje bezposredniego odniesienia do tych

faktdw, dokonanego przez samego Autora pracy).

Nalezy zauwaiy¢, ze otrzymane przez Doktoranta wyniki badania stanowig potwierdzenie wnioskow
wyciggnietych wczesniej przez innych badaczy. Wydaje sig wregcz, ze taki byt zamyst Autora, gdyz przy
kazdym z wyzej zacytowanych gtéwnych wnioskow znajdujemy odniesienia do osiggnie¢ juz
opublikowanych. | tak wniosek 1 stanowi potwierdzenie badanh A. Gaba, L. Tsetlin i R.L. Winkler. Wniosek
2 zostat wezeéniej sformutowany przez H. Houba i W. Bolt. Wniosek 3 stanowit osiggnigcie M. Mitzkewitz
oraz R. Nagel. Wniosek 4 potwierdza badania prowadzone przez B.F.J. Borges i J.L. Knetsch. Natomiast
whniosek 5 koresponduje z wynikami prac A. Gaba i A Kalra. Praca cechowataby sie wiekszym wktadem w

rozwdj nauki, gdyby Autor postarat sie sformutowac wtasne wnioski.

Rozdziat 3. Weryfikacja empiryczna modelu

Rozdziat ten poéwiecony jest prezentacji trzech przyktadow negocjacyjnych dotyczacych transakcji
kapitatowych. W kazdym z nich podkresiona jest retrospektywnie arozba lub zacheta i omdwiona reakcja
na nia strony negocjujacej. Na ich tle Doktorant weryfikuje wyniki i wnioski wyciggnigte z

przeprowadzonych badan. Przytoczone przyktady dotycza transakcji:

e sprzedazy Hotelu Marriott wraz ze spotkg zarzadzajaca LIM,

e sprzedazy telewizji kablowej Adriatik Kable w Chorwacji,

L,



o zakupu spotki Eko-Wark przez izraelska grupe kapitatowg Tahal.

Kazdy przyktad opisany jest przy zastosowaniu bardzo klarownej struktury. Doktorant rozpoczyna od
przedstawienia warunkéw rynkowych, stron i przedmiotu negocjacji. Nastepnie przeprowadza analize

sytuacji pozwalajaca okresli¢ pozycje negocjacyjng sprzedajgcego wskazujgc na ReservedPrice oraz ZOPA.

Na prezentacjeprocesu negocjacji sktadajg sie:

e opis (catosci, lub jak w przypadku Hotelu Mariott z podziatem na poszczegolne fazy),

e analiza procesu (lub poszczegodlnych fazy), w ktérej Autor prezentuje jeszcze raz podjete dziatania
podkreslajac role grozby i zachety oraz przyniesione efekty i skutecznosC zastosowanych
narzedzi,

e whnioski, w ktorych znajdujemy odniesienia do gtéwnych szesciu tez potwierdzonych badaniami

empirycznymi w poprzedniej czesci pracy.

Rozdziat ten zastuguje na szczegdlne docenienie. Doktorant wykazat sie¢ w nim wysokimi zdolnosciami
analitycznymi, w tym analizy procesu negocjacyjnego oraz klarownoscig opisu. Wnioski odnoszg si¢ do
analizy sytuacji, przedstawiajg efekt zastosowanych grozb i zachet i wzbogacone sg oceng poprawnosci
zastosowania poszczegolnych narzedzi negocjacyjnych. Tym samym Autor pozytywnie zweryfikowat

osiggniete wyniki badan empirycznych.

Ocena redakceyinej {(formalnej) strony pracy

Praca jest napisana poprawnym jezykiem. Nieliczne btedy majg charakter gtownie stylistyczny i nie

przeszkadzaja w odbiorze tresci. Wskaza¢ mozna na nastepujgce uchybienia formalne:

e w pracy brakuje jednolitej formy podawania przypisow dolnych. W wiekszosci przypadkow Autor
podaje nazwisko (nazwiska) autoréw pracy z inicjatami i rok wydania. Wyjatki spotykamy na
stronach od 51 do 55 i dalej sporadycznie, gdzie dodatkowo pojawiajg sie tytuty publikacji |
(niekiedy) wydawca,

e brak powotania w tek$cie pracy Ramki 1-1 na stronie 17, Ramki 1-6 na stronach 22-23, Ramki 1-
10 na stronach 32-35, Ramki 1-13 na stronach 38-40,

e autor nie podaje numeru strony przy zrodfach powotanych przy zaczerpnigtych wykresach: |

tabelach. Wyjatkiem jest tu wykres 1-14 na stronie 41.




Ocena koncowa

Obowigzujgcy art. 13 pkt. 1 ustawy z dnia 14 marca 2003 r. o stopniach naukowych i tytule naukowym

oraz o stopniach i tytule w zakresie sztuki {Dz. U. Nr 65, poz. 595, z pdzn. zm.) precyzuje, ze rozprawa

doktorska ,,powinna stanowic oryginalne rozwigzanie problemu naukowego lub oryginalne dokonanie

artystyczne oraz wykazywac ogolnqg wiedze teoretyczng kandydata w danej dyscyplinie naukowej [ub

artystycznej oraz umiejetnosc samodzielnego prowadzenia pracy naukowej lub artystycznej” .

Oceniajac rozprawe mgr Stawomira Janiszewskiego mozna stwierdzic, ze:

1.

Zarowno obszar badan jak i sam problem badawczy, ktérym zajat sie Doktorant ma charakter
naukowy. Jednoczesnie charakteryzuje sie silnym zwigzkiem z praktykg zarzadzania
organizacjami. Taki dobo6r obszaru przez Autora byt podyktowany Jego duzym doswiadczeniem w
pracy zawodowej i doceni¢ nalezy fakt, ze zastosowany zostat tu niemal klasyczny model pracy
badawczej w dziedzinie nauk o zarzadzaniu: zrédtem problemu badawczego byta obserwacia
praktyki, nastepnie na podstawie badan naukowych zostaty wyciggniete wnioski, ktore na koniec
ulegty weryfikacji w praktyce.

Oryginalnos¢ rozwigzania problemu naukowego znajduje swoj wyraz przede wszystkim w
opracowaniu witasnej metodyki badan empirycznych oraz ujeciu w jednym badaniu roznych
aspektow tego problemu, z ktorych kazdy byt wczesniej analizowany, ale w sposob odrebny.
Doktorant wykazat sie ogdlng wiedzg teoretyczng w zakresie ekonomii, a szczegdétowa w zakresie
wybranych teorii ekonomicznych i negocjacji, a co za tym idzie, w dyscyplinie nauk o
zarzadzaniu. Mankamentem pracy jest brak szerszego spojrzenia na teorig zarzgdzania |
wskazania miejsca, jakie zajmujg w niej zagadnienia dotyczgce negocjacji.

Doktorant posiada umiejetnos¢ samodzielnego prowadzenia pracy naukowej. Potrafi
sformutowa¢ problem naukowy, ustali¢é metode, zaplanowad proces badawczy, pozyskac
materialy do badan, a nastepnie go opracowac i przygotowac publikacje naukowg. Szczegolnie
wysoko oceni¢ nalezy umiejetnosci analityczne, wnioskowania i przeprowadzania dowodu.

Pewne braki wykazuje w obszarach uzasadnienia problemu oraz jego krytyki w sSwietle

dotychczasowych osiggniec¢ nauki.
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Biorgc powyzsze pod uwage uwazam, ze rozprawa doktorska mgr Stawomira Janiszewskiego spetnia
wymogi prawne stawiane pracom doktorskim i stawiam wniosek o dopuszczenie jej do publicznej

obrony.

Pytania do Doktoranta:

1. Jakie, w swietle dorobku nauk o zarzadzaniu, jest znaczenie pojecia , proces transakcyjny” i jakie
miejsce w nim zajmuje proces negocjacyjny?

2. Jakie jest uzasadnienie faktu, ze do realizacji celdw pracy odnoszacych sie do okreslenia
prawdopodobnej reakcji strony negocjujacej na grozbe oraz zachete, badaniu poddano osoby,
ktore charakteryzowac sie miaty ,znaczqgcq wiedzq dotyczqcq transakcji kapitatowych” (str. 81).
Jakie ograniczenia dotyczgce stosowalnosct wyciggnietych wnioskéw w zwigzku z tym Autor
dostrzega?

3. Czy Autor wzigt pod uwage, ze w przebiegu badania uczestnicy, ktoérzy wybrali opcje F czyli , nie
gram” nie reprezentujg tych, ,na ktorych grozba dziata najlepiej jako narzedzie negocjacyjne, to
znaczy osoby te pod wptywem grozby unikajq konfrontacji i po jej uzyciu wycofujg sie” (str. 105),
a sg to osoby ktdére na przyktad zniechecity sie do dalszego uczestnictwa w badaniu? Jakie

konsekwencje dla otrzymanych wynikow miataby taka sytuacja®?

-
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