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rozprawy doktorskiej mgr Stawomira Janiszewskiego

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

Temat pracy

Temat podjety w pracy nalezy uzna¢ za ciekawy i interesujgcy zardwno z punktu widzenia praktykow, jak
i teoretykodw zarzgdzania. Dotyczy bowiem procesu prowadzenia negocjacji, ktéry jest dziedzing dziatan z
jaka na co dzien majg do czynienia wspodtczesni menedzerowie. Bez znajomosci specyfiki tego procesu,
jego przebiegu oraz narzedzi, jakie w skuteczny sposdb mogg by¢ stosowane trudno sobie wyobrazi¢
zarzadzanie przedsiebiorstwem w XXI wieku. Tematyka negocjacji stanowi w zwigzku z tym wdzieczny i
potrzebny obszar dociekann naukowych. To wyniki prowadzonych badan i umiejetnie wyciggane z nich
whioski stuzy¢ mogg pomoca 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 prébe, trzeba wskaza¢ ze udang, przyblizenia dwdch narzedzi wykorzystywanych w
negocjacjach, jakimi sg: grozba i zacheta. Skoncentrowat sie zatem na silnie praktycznym wymiarze
prowadzenia negocjacji, a osiggniete wyniki stanowi¢ mogg zrédto cennych wskazéwek w codziennym

zarzadzaniu i powinny wnie$¢ wktad w rozwdéj nauki.

Niestety owego wktadu w rozwdj nauki Autor kaze sie jedynie czytelnikowi domysle¢. W pracy brakuje
jednoznacznie okreslonej luki badawczej, czyli wykazania, ze postawiony problem badawczy i cele majg
aspekt nowosci. Brakuje rowniez wyraznego osadzenia tematyki w szerszej literaturze z zakresu nauk o

1



zarzadzaniu (nie tylko traktujgcej wprost o negocjacjach). Autor wskazuje co prawda dwa nurty badan,
ktére opisujg dziedzine negocjacji, podajgc ich przedstawicieli z podziatem na nurt psychologiczno-
socjologiczny oraz skoncentrowany na mikroekonomii i teorii gier (str. 15). Jednakze czyni to bez gtebszej
tych nurtow analizy, jak réwniez bez wyraznych odniesier do nauk o zarzadzaniu. Zamieszczone w tytule
rozprawy sformutowanie ,,zarzgdzanie procesem transakcyjnym” réwniez wydaje sie nie do konca trafne
w Swietle tresci pracy. Autor nie precyzuje co rozumie przez ,proces transakcyjny”, nie wskazuje jego
etapoéw oraz nie odnosi sie jasno jak powinno przebiegaé zarzagdzanie tym procesem. Jedno z nielicznych
odwotan do tego pojecia znajdujemy na stronie 234 w czesci zatytutowanej ,,Podsumowanie i wnioski”,
gdzie Autor pisze: ,Ponadto model teoretyczny oparty na teorii gier dostarcza wskazéwek co do
efektywnego zarzgdzania procesem transakcyjnym”. Szkoda, ze tej mysli nie rozwija. Opisowi transakcji
poswiecony jest Rozdziat 3 , Weryfikacja empiryczna modelu”, w ktérym znajdujemy prezentacje trzech
procesdow negocjacyjnych stuzgcg do potwierdzenia stusznosci wnioskdw wyciggnietych w poprzedniej
czesci pracy. Autor jednak odnosi sie najczesciej do procesu negocjacji i podejmowanych podczas niego
decyzji, a nie do procesu transakcyjnego, a tym bardziej nie do zarzgdzania nim. Nasuwa to
przypuszczenie, ze Autor utozsamia pojecie ,proces transakcyjny” z pojeciem , proces negocjacyjny”, co

nie wydaje sie poprawne.

Reasumujac, trzeba podkresli¢ ze tematyka podjeta przez Doktoranta jest ciekawa, inspirujgca i wazna,
jednakze praca w wiekszym stopniu realizuje tytut, ktédry moégtby brzmieé: ,Grozba i zacheta jako

narzedzia w procesie negocjacyjnym”.

Uktad pracy

Praca liczy, wraz z zatgcznikami 270 stron. Zawiera 3 rozdziaty, spisy: tabel, ramek i wykresow (bez

podziatu, tgcznie 105), bibliografii (180 pozycji, w tym 126 w jezyku angielskim) oraz dwa zataczniki.

Autor nie dokonat podziatu bibliografii z jakiegokolwiek punktu widzenia szeregujac spis wytacznie w

porzadku alfabetycznym.
Praca opatrzona jest Wstepem liczagcym 6 stron, a poszczegdlne rozdziaty zatytutowano:
Rozdziat 1 — Negocjacje w teoriach ekonomicznych — 77 strony,

Rozdziat 2 — Modelowe badanie zachowan w przypadku zastosowania grozby oraz zachety — 61 stron,



Rozdziat 3 — Weryfikacja empiryczna modelu — 82 strony.
Prace konczy cze$¢ zatytutowana Podsumowanie i wnioski liczgca 6 stron.

Taki uktad pracy nalezy uzna¢ za poprawny. Autor wiasciwie zbilansowat objetos¢ rozdziatow:
teoretycznego, empirycznego i poswieconego weryfikacji osiggnietych wnioskéw. Tego pozytywnego
obrazy nie zaciemniajg drobne uchybienia do ktdrych mozna zaliczy¢: nieujawnienie w spisie tresci
podpunktédw powyzej drugiego poziomu, brak oddzielnych spisdw tabel, ramek, wykreséw i podanie ich

tytutéw wielkimi literami, co zmniejsza czytelnosé.

Cele, hipoteza, pytania badawcze

Juz we Wstepie do pracy Autor precyzuje, ze obszarem jego zainteresowan bedzie stosowanie narzedzi
negocjacyjnych, do ktérych nalezy grozba i zacheta (str. 9). Wskazuje na wzrost znaczenia negocjacji,
ktéry ma miejsce ,,(...) wraz ze wzrostem ilosci i skali operacji kapitatowych, a co z tym zwigzane, rozwoju
szeroko pojetego rynku fuzji i przejec”. Nie wprowadza jednak czytelnika w blizsze okreslenie znaczenia
tych poje¢ w odniesieniu do negocjacji, co powodowaé moze pewne ktopoty w odbiorze intencji Autora.
Zdefiniowanie ,grozby” oraz ,zachety” znajdujemy dopiero w Rozdziale 1, gdzie na stronie 62 Autor
definiuje grozbe jako , przedstawienie poprzez jednq ze stron realnego zagrozenia, ktére moze wywofac
strate u strony drugiej” (za Nash’em), a na stronie 65 definiuje zachete jako , kazdy czynnik finansowy lub
niefinansowy, ktdry dostarcza motywu dla wykonania danej czynnosci lub dzieki ktéremu 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 wptyngé na zmiane stanowiska drugiej strony”.

Gtéwny cel pracy zostat sformutowany jako ,odpowiedZ na pytanie problemowe, ktdre brzmi: Jaka jest
najbardziej prawdopodobna reakcja strony negocjujgcej na grozbe oraz zachete?” (str. 9). Autor
wskazuje, ze ,,odpowiedz na to pytanie ma duZe znaczenie zaréwno teoretyczne, dla teorii zarzqgdzania,
jak i praktyczne dla zarzqdow 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 wskazujgc na obszary dotad nie
rozpoznane. Powotuje wnioski sformutowane przez Gaba A., Tsetlin, I., Winkler, R.L. piszac ,, wiadomym
jest, iz kazda kolejna zrealizowana grozba nabiera na sile a odwrotng korelacje prezentuje kazda kolejna
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zrealizowana zacheta” (str. 11). Fakt ten pozwala mie¢ watpliwosci co do nowatorskiego (odkrywczego)

charakteru postawionego gtdwnego celu pracy.

W dalszej czesci Autor precyzuje cztery cele, a wtasciwie ,podstawowe pytania, ktére powstajg na etapie

negocjacji i zwigzane sq z narzedziami groZby oraz zachety” (str. 10). S3 to:

e W celu osiggniecia zamierzonego celu, ktore narzedzie negocjacyjne nalezy zastosowac? (...)

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

e Jak wzmocnic¢ oddziatywanie narzedzi negocjacyjnych poprzez zastosowanie rownoczesnie grozby
oraz zachety? (...)

e Jaki jest efekt kraricowy dziatania grozby oraz zachety?” (str. 11).

Abstrahujgc od zastrzezen w odniesieniu do celu gtéwnego, wydaje sie, ze powyzsze cele czgstkowe w
dobry sposéb go uzupetniajg i stanowig jego doprecyzowanie. W pracy nie znajdujemy jednak wyraznego
wskazania celéw teoretycznych czy aplikacyjnych. Cho¢ nie czyni tego Autor, powyzsze cele mozna uznac
witasnie za praktyczne. Kazdy z nich bowiem stanowi istotne pytanie, ktére stawia¢ sobie moga

menadzerowie prowadzacy negocjacje.

Autor formutuje hipoteze pracy w sposdb nastepujacy: ,grozba jest narzedziem negocjacyjnym o
znaczgco mocniejszym oddziatywaniu niz zacheta” (str. 11). Tak sformutowana hipoteza zwraca uwage
swojg banalnoscig i oczywistoscia. Do wyciggniecia tak postawionego wniosku wydaje sie, ze nie s3
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 réwniez Zzadnej

operacjonalizacji hipotezy, co utrudnia zrozumienie przyjetego modelu badawczego.

Znacznie ciekawsze sy wskazane przez Autora na kolejnych stronach Wstepu (12-13) ,zagadnienia

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

e dowdd na to, ze ,elastycznosc reakcji w przypadku na reakcji na groZbe jest znaczqco wieksza niz
w przypadku zachety”. \Wskazuje, ze ,interpretowac nalezy to w ten sposob, Ze oczekiwana
zmiana reakcji po kazdej nastepnej grozbie jest znaczqco rozna niz oczekiwana zmiana reakcji po

kazdej nastepnej zachecie” (str. 12).



e rozwazania dotyczgce przewidywalnosci reakcji na grozbe lub zachete, ,to znaczy mozliwos¢
oceny jakie jest ryzyko, iz dana reakcja bedzie rdznita sie od oczekiwanej” (str. 12).
e analize ,funkcji reakcji na grozbe dla rdinych kategorii respondentéow klasyfikowanych na

podstawie ich pierwszej reakcji” (str. 12).

Szkoda tylko, ze osiggniete przez Autora wyniki potwierdzajg jedynie teorie sformutowane przez Frey’a,

Eischenberger’a, Binmore’a, Dasgupta, Bush’a i Wen’a (powotanych poprawnie na stronie 12).

Reasumujgc, pomimo watpliwosci odnoszacych sie do oryginalnosci postawionego problemu
badawczego i poszczegdlnych (ale rozdzielnie traktowanych) celéw rozprawy nalezy podniesé, ze taka ich
kompozycja cechuje sie oryginalnoscig w ptaszczyznie proponowanego rozwigzania i tym samym spetnia
wymagania zawarte w 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.), w zakresie
okreslonym stowami, ze rozprawa doktorska ,powinna stanowic¢ oryginalne rozwiqzanie problemu

naukowego”.

Ocena poszczegolnych rozdzialow pracy

Rozdziat 1. Negocjacje w teoriach ekonomicznych

W rozdziale tym Autor dokonuje przeglagdu podstawowych koncepcji zwigzanych z prowadzeniem
negocjacji omawiajac: negocjacje dystrybuujace jedno- i wielo-wymiarowe, pojecia ZOPA i 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, uzytecznos¢, kraicowg uzytecznosé oraz aspekt chciwosci, nominalng i
realng wartos¢ oczekiwang, wybdr réwnie atrakcyjnych scenariuszy — krzywga obojetnosci. Lektura tego
rozdziatu pozwala stwierdzi¢, ze Doktorant wykazat sie duzg znajomosci badanej tematyki i ogdlng

wiedzg teoretyczna.

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

procesem transakcyjnym” w szczegéle.



Rozdziat ten bogato opatrzony jest w przyktady za pomocg ktérych Autor ttumaczy, prezentuje
poszczegblne pojecia z zakresu negocjacji. Ciekawym rozwigzaniem jest narastajgca konstrukcja
przyktadu, ktéry jest rozbudowywany w miare wprowadzania kolejnych pojeé. Tresci te umieszczone sg
w wydzielonych ,ramkach” opatrzonych tytutami, jednakie bez podania Zrdédta. Nie pozwala to
stwierdzi¢ jednoznacznie, czy Doktorant jest autorem zamieszczonych przyktadéw, czy tez zostaty one
zaczerpniete z literatury. Taka konstrukcja rozdziatu teoretycznego, cho¢ czytelna, zblizona jest jednak w

formie do podrecznika, a nie do rozprawy naukowe;j.

Kolejnym przyktadem pewnych brakéw w dyscyplinie naukowej jest wprowadzanie przez Autora na
stronie 70 poje¢ dwdch podejs¢ do ryzyka: risk seekers i risk aversion, ktérego 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 87 —
,metodologie badania, konstrukcje modelu oraz wyniki badania symulacyjnego, ponadto szczegétowo

zostata zaprezentowana analiza poszczegdlnych opcji wyboru zardwno dla grozby jak i zachety”.

W czesci prezentujgcej metodologie badania Autor w pierwszym rzedzie koncentruje sie na problemie
reprezentatywnosci badania. Stwierdza, ze ,ze wzgledu na brak mozliwosci przeprowadzenia badania na
grupie ,podstawowej” bezposrednio zajmujgcych sie profesjonalnie negocjacjami  zostata
przeprowadzona analiza gtdwnych cech charakterystycznych dla tej grupy w celu znalezienia grupy
podobnej posiadajgcej podobne cechy oraz dostepnej dla celow przeprowadzenia badania” (str. 88).
Podazajgc za tym zatozeniem Autor poddat badaniu grupe 304 studentéw ekonomii w Polsce z siedmiu
panstwowych 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 wynikéw na grupe ,podstawowg”. Jest to
rozumowanie, ktére powoduje, ze ankietowana grupa, jak stusznie stwierdza sam Autor, , do celow
analizy przedstawionej w niniejszej rozprawie doktorskiej jest reprezentatywna”(str. 90). Jednakze

stosowanie tak duzego uproszczenia dla celéw innych mogtoby by¢ obarczone duzym btedem.



Ponadto Autor nie dostrzega, ze istota tego, czy dana prdba jest reprezentatywna lezy rowniez w losowe;j

(probabilistycznej) technice jej wyboru.

Do celdw przeprowadzenia badania Autor skonstruowat ,,model”. Nie podaje jednak znaczeniowego
rozumienia tego okreslenia, co powoduje trudnosci interpretacyjne. Okresla (str. 91): ,Model zostat
skonstruowany w taki sposob, by jak najbardziej wiarygodnie przedstawiat reakcje respondenta na
zaproponowangq grozbe oraz zachete. (...) Model wyliczat dla kazdego respondenta wartosc¢ oczekiwang
akceptowalnego poziomu ryzyka oraz grupowat respondentdw na podstawie ich poczqtkowej preferencji
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poziomu ryzyka”. Wydaje sie, ze w rozumieniu Autora 6w ,,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 ,modelu”.

Nalezy jednak podkresli¢, ze Doktorant opracowat wtasng i oryginalng metodyke badan, ktorg zastosowat
do rozwigzania postawionego problemu badawczego. Przeprowadzone badanie byto ciekawe i
doprowadzito do wyciggniecia interesujgcych wnioskdw w odniesieniu do funkcji reakcji na grozbe oraz
funkcji reakcji na zachete. Jeszcze ciekawsze i o silnym znaczeniu praktycznym sg analizy
przeprowadzone przez Autora w odniesieniu do reakcji na grozbe i zachete poszczegdlnych grup

respondentow w zaleznosci od wczesniej podjetych decyzji i otrzymanych grézb lub zachet.

Autor podaje 6 gtéwnych wnioskdw z przeprowadzonego badania (str. 141-147):

1. Reakcja respondentéw na zachete jest znaczgco 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 grozba 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
grozbe, z ktérych 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.



Tym samym mozna przyjgé, ze zostata znaleziona satysfakcjonujgca odpowiedz na postawione gtéwne
pytanie badawcze oraz zrealizowane cele pracy. Pozytywnie potwierdzona zostata réwniez
sformutowana hipoteza. W sposdb bardziej sformalizowany Autor weryfikuje postawiong w pracy
hipoteze za pomocg narzedzi statystycznych opierajac sie na zgromadzonych wynikach badania (str. 139-

141).

Nalezy zauwazy¢, ze otrzymane przez Doktoranta wyniki badania stanowig potwierdzenie wnioskéw
wyciagnietych wczesniej przez innych badaczy. Wydaje sie wrecz, ze taki byt zamyst Autora, gdyz przy
kazdym z wyzej zacytowanych gtéwnych wnioskédw znajdujemy odniesienia do osiggnie¢ juz
opublikowanych. | tak wniosek 1 stanowi potwierdzenie badan Gaba, A., Tsetlin, L., Winkler, R.L.,
Whniosek 2 zostat wczesniej sformutowany przez Houba, H., Bolt, W. Wniosek 3 stanowit osiggniecie
Mitzkewitz, M. Nagel, R. Wniosek 4 potwierdza badania prowadzone przez Borges B.F.J., Knetsch, J.L.

Natomiast wniosek 5 koresponduje z wynikami prac Gaba, A., Kalra, A.

Rozdziat 3. Weryfikacja empiryczna modelu

Rozdziat ten poswiecony jest prezentacji trzech przyktadéw negocjacyjnych dotyczacych transakcji
kapitatowych. W kazdym z nich podkreslona jest retrospektywnie grozba lub zacheta i oméwiona reakcja
na nig strony negocjujgcej. Na ich tle Doktorant weryfikuje wyniki i wnioski wyciggniete z

przeprowadzonych badan. Przytoczone przyktady dotyczg transakgji:

e sprzedazy Hotelu Marriott wraz ze spotka zarzadzajgca LIM,
e sprzedazy telewizji kablowej Adriatik Kable w Chorwacji,

e zakupu spotki Eko-Wark przez izraelskg grupe kapitatowg Tahal.

Kazdy przyktad opisany jest przy zastosowaniu bardzo klarownej struktury. Doktorant rozpoczyna od
przedstawienia warunkdw rynkowych, stron i przedmiotu negocjacji. Nastepnie przeprowadza analize
sytuacji pozwalajgcg okresli¢ pozycje negocjacyjng sprzedajgcego wskazujgc na Reserved Price oraz

ZOPA. Prezentacja procesu negocjacji sktada sie z:

e opisu (catosci, lub jak w przypadku Hotelu Mariott z podziatem na poszczegdlne fazy),



e analizy procesu (lub poszczegdlnych fazy) w ktdrej Autor prezentuje jeszcze raz podjete dziatania
podkreslajac role grozby i zachety oraz przyniesione efekty i skutecznos$¢ zastosowanych
narzedzi,

e whnioskdw w ktérych 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 sie do
analizy sytuacji, przedstawiajg efekt zastosowanych grézb i zachet i wzbogacone sg oceng poprawnosci
zastosowania poszczegolnych narzedzi negocjacyjnych. Tym samym Autor pozytywnie zweryfikowat

osiggniete wyniki badan empirycznych.

Ocena redakcyjnej (formalnej) strony pracy

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

przeszkadzajg w odbiorze tresci. Wskazaé¢ mozna na nastepujgce uchybienia formalne:

e Autor w sposdb niepoprawny powotuje sie na wykorzystane pozycje literaturowe. We wszystkich
przypisach dolnych (za wyjatkiem niektérych w rozdziale 3, gdzie figuruje zwrot: ,dane na
podstawie:”) uzywa skrétu ,por.”, ktory sugeruje, ze o danym zagadnieniu pisali takze inni, nie
cytujac ich dostownie. Czyni tak réwniez przywotujac definicje omawianych pojeé. Nigdzie nie
podaje numerdw stron, na ktérych czytelnik mégtby znalez¢ przytaczane stwierdzenia.

e Brak powotania w tekscie 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 39-40.

e Autor generalnie nie podaje numeru strony przy Zrédfach powotanych przy zaczerpnietych
wykresach i tabelach. Wyjatkiem jest tu wykres 1-14 na stronie 44.

e W Bibliografii, przy opisie zZrodet zaczerpnietych z Internetu (str. 245, 247, 248) nie podaje daty

dostepu oraz adresu strony.

Wskazane niestosowanie sie Autora do zalecen normy PN-ISO 690 Informacja i dokumentacja. Wytyczne
opracowania przypisow bibliograficznych i powotan na zasoby informacji wptywa negatywnie na wartosé

naukowg catej pracy.



Ocena koncowa

Przytoczony juz wczesniej 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 pdin. zm.) precyzuje, ze
rozprawa doktorska , powinna stanowic¢ oryginalne rozwigzanie problemu naukowego lub oryginalne
dokonanie artystyczne oraz wykazywac ogdlng wiedze teoretycznq kandydata w danej dyscyplinie
naukowej lub artystycznej oraz umiejetnos¢ samodzielnego prowadzenia pracy naukowej lub

artystycznej”.

Oceniajgc rozprawe mgr Sfawomira Janiszewskiego mozna stwierdzi¢, ze:

1. Zardwno obszar badan jak i sam problem badawczy, ktéorym zajat sie Doktorant ma charakter
naukowy. Jednoczesnie charakteryzuje sie silnym zwigzkiem z praktykg zarzadzania
organizacjami.

2. Oryginalnos¢ rozwigzania problemu naukowego znajduje swodj wyraz przede wszystkim w
opracowaniu wtasnej metodyki badan empirycznych oraz ujeciu w jednym badaniu réznych
aspektéw tego problemu, z ktérych kazdy byt wczesniej analizowany, ale w sposéb odrebny.

3. Doktorant wykazat sie ogdlng wiedzg teoretyczng w zakresie ekonomii, a szczegétowqg w zakresie
wybranych teorii ekonomicznych i negocjacji, a co za tym idzie w dyscyplinie nauk o zarzadzaniu.
Mankamentem pracy jest brak szerszego spojrzenia na teorie zarzadzania i wskazania miejsca,
jakie zajmujg w niej zagadnienia dotyczgce negocjac;ji.

4. Doktorant posiada umiejetnos¢ samodzielnego prowadzenia pracy naukowej. Potrafi
sformutowac¢ problem naukowy, ustali¢ metode, zaplanowac¢ proces badawczy, pozyskaé
materiaty do badan, a nastepnie go opracowac i przygotowac publikacje naukowg. Szczegdlnie
wysoko oceni¢ nalezy umiejetnosci analityczne, wnioskowania i przeprowadzania dowodu.
Pewne braki  wykazuje w obszarach uzasadnienia problemu, jego krytyki w swietle

dotychczasowych osiggnie¢ nauki jak réwniez w ptaszczyznie formalno-redakcyjnej.

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.
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