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Oceny dokonano w oparciu o0 wymagania prawne zawarte w Ustawie z dnia 20 lipca 2018 r.
Prawo o Szkolnictwie Wyzszym i Nauce (Dz. U. z 2018 r. poz. 1668 z p6zn. zm.), zgodnie
z ktora:

LArt. 187. 1. Rozprawa doktorska prezentuje ogodlng wiedze teoretyczng kandydata
w dyscyplinie albo dyscyplinach oraz umiejgtnos¢ samodzielnego prowadzenia pracy
naukowej lub artystycznej.

2. Przedmiotem rozprawy doktorskiej jest oryginalne rozwigzanie problemu naukowego,
oryginalne rozwigzanie w zakresie zastosowania wynikéw wlasnych badan naukowych

w sferze gospodarczej lub spotecznej albo oryginalne dokonanie artystyczne.”

Cel i problem badawczy rozprawy doktorskiej

W rozprawie doktorskiej zaadresowano problem wykorzystania potencjatu relacyjnego
w procesie ekspansji zagranicznej przedsigbiorstwa na rynek wschodzgcy. Potencjat
relacyjny w tym kontekscie zdefiniowano jako sume ,wszystkich bezposrednich i posrednich
wiezi przedsigbiorstwa z podmiotami otoczenia (np. klientami, dostawcami, konkurentami,
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komplementatorami, spotecznosciami, wtadzami lokalnymi, itp.) oraz ich kombinacje, ktore
sq w dyspozycji przedsigbiorstwa, badz do ktérych ma ono dostep, i ktére umoZliwiaja
realizacje jego celow i diugofalowy rozwdj” (s.7). W zwigzku z tym ,Celem rozprawy jest
ocena oddziatywania potencjatu relacyjnego przedsigbiorstwa na decyzje o wejsciu i wybor
strategii ekspansji na rynek wschodzacy, zwlaszcza w kontekscie uwarunkowan rynku
azjatyckiego i afrykanskiego” (s.8). Cho¢ w czesci metodycznej pracy ten cel sformutowano
inaczej: ,jako cel pracy wyznaczono opracowanie modelu wyboru strategii wejscia na rynek
wschodzgcy w oparciu o potencjat relacyjny przedsigbiorstwa” (s.136). Tak postawionemu
celowi towarzyszy pigc¢ celow szczegotowych oraz dwa pytania badawcze. Cele szczegotowe
to (s.136):

+C1. ldentyfikacja i systematyzacja rodzajow strategii wejscia na zagraniczny rynek
wschodzacy i determinant ich wyboru.

C2. Okreslenie potencjatu relacyjnego przedsigbiorstwa, jego struktury podmiotowej
i kluczowych atrybutow w kontekscie wejscia na zagraniczny rynek wschodzacy.

C3. Ocena potencjatu relacyjnego polskich przedsigbiorstw (struktury podmiotowe;j
i atrybutow) z perspektywy ich ekspansji na rynek azjatycki iflub afrykanski.

C4. Identyfikacja strategii wejscia polskich przedsigbiorstw na rynek azjatycki i/lub afrykanski.
C5. Okreslenie zwigzkéw przyczynowo skutkowych pomiedzy potencjatem relacyjnym
polskich przedsiebiorstw, a decyzjg i strategig wejscia przez nie na rynek azjatycki lub
afrykanski.”

Z kolei pytania badawcze to (s.8): ,P1. Jak potencjat relacyjny wplywa na decyzje wejscia
i wybor strategii wejscia na rynki wschodzace?

P2. Jak che¢ wejscia na rynki wschodzace wplywa na rozwdj potencjatu relacyjnego
przedsiebiorstwa?”.

Problematyke badawczg i cele pracy oceniam bardzo wysoko. Autor trafnie zidentyfikowat
luke badawczg na poziomie analiz wplywu relacji i wspélpracy na umiedzynarodowienie
przedsigbiorstw, koncentrujgc si¢ w szczegolnosci na potencjale relacyjnym oraz na bardzo
specyficznej grupie rynkow jakim sa rynki wschodzace Afryki i Azji. Trzeba nadmienic, ze pod
wzgledem badawczym nie jest to temat tatwy, a mimo to Autor poradzit sobie z nim bardzo

dobrze, co swiadczy o umiejetnosci samodzielnego prowadzenia pracy naukowej.

Struktura i strona formalna rozprawy doktorskiej

Rozprawa sktada sie z pieciu rozdziatow, wstepu i zakonczenia. Pierwsze dwa rozdziaty majg
charakter analizy teoretycznej i podejmujg kwestie relacyjnego potencjalu przedsigebiorstwa

(rozdziat 1) oraz ekspansji przedsigbiorstw na rynki wschodzace (rozdziat 2). Ponadto,
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w drugim rozdziale przedstawiono charakterystyke rynkéw wschodzacych, przestanki,
ograniczenia wejscia oraz strategie wejscia na wskazane rynki zagraniczne. W rozdziale
trzecim oméwiono metodyke badan, natomiast rozdziaty cztery i pie¢ zawierajg analize
empiryczng. W rozdziale czwartym przedstawiono wyniki wiasnych badan eksperckich
i ankietowych i na tej podstawie zaproponowano autorski model strategii wejscia na rynek
wschodzacy w oparciu o potencjat relacyjny przedsiebiorstwa. Z kolei w rozdziale pigtym
przedstawiono studium przypadku przedsigbiorstwa i na tej podstawie zobrazowano

zastosowanie wskazanego modelu. Przyjeta struktura rozprawy jest wlasciwa dla prac
doktorskich.

Pod wzgledem formalnym praca nie budzi zastrzezen i generalnie jest bardzo starannie
przygotowana.

Analiza teoretyczna i literaturowa — ogolna wiedza teoretyczna

W zakresie teoretycznym praca umiejscawia sie w nurcie relacyjnym podejscia
strategicznego. W ramach analiz autor przytacza miedzy innymi zasobowg i relacyjng
orientacje strategiczng przedsiebiorstwa (koncentrujgc sie nadal na kwestii zasobow). Takie
podejscie ma uzasadnienie dla podjetych w rozprawie badan empirycznych. Analiza
wskazuje | adresuje Iluke poznawcza dotyczacg wiedzy na temat relacji
migdzyorganizacyjnych (instytucjonalnych i interpersonalnych) oraz atrybutéw potencjatu
relacyjnego przedsiebiorstwa, ktére z kolei majg wptyw na wybor strategii wejscia na rynek
wschodzacy.

W ramach przeprowadzonej analizy teoretycznej doceniam, ze Doktorant nie tylko opisuje
kolejne teorie i koncepcje, ale takze przedstawia wtasne podsumowania poréwnujac ze sobg
te koncepcje. Te podsumowania majg charakter wlasnej oceny i Swiadczg o umiejetnosci
syntezy, poréwnan, a takze o wiedzy ogolnej J. Pietruchy w dyscyplinie nauki o zarzagdzaniu
i jakosci.

W ramach przeprowadzonej analizy dotychczasowej literatury, wartosciowe sg takze tabele,
ktére bardzo dobrze podsumowujg dotychczasowg wiedze i zapewniajg przejrzystos¢ tekstu.
Szkoda, ze wiekszos¢ z nich bazuje na zestawieniach przygotowanych przez innych Autorow
(cho¢ w duzej mierze stanowig synteze kilku zrodet, co tez jest cenne).

Szczegdlnie interesujaca jest czes¢ analizy dotyczaca potencjatu relacyjnego. Autor twierdzi,
ze cztery cechy majg fundamentalne znaczenie, wyznaczajgc strukturge atrybutowag
potencjatu relacyjnego. Sg to trwatosé, cel nawigzania i utrzymania relacji, stopien

sformalizowania oraz stopien zaleznosci (s.31). Jakikolwiek wybér cech tak




wielowymiarowych koncepcji zawsze bedzie wigzat sie¢ z pewnymi ograniczeniami, jednak

Autor dobrze argumentuje dokonany wybér atrybutéw, ktéry mozna uznaé za trafny.

W dalszej analizie teoretycznej Doktorant swojg uwage poswieca istocie i cechom rynkow
wschodzgacych oraz procesowi ekspansji zagranicznej przedsiebiorstw, ze szczegdinym
naciskiem na determinanty i strategie wejScia na rynki zagraniczne, w tym na rynki
wschodzace. W samej analizie wigcej miejsca mozna byloby poswieci¢ sieciowym modelom
internacjonalizacji lub podejsciu sieciowemu do internacjonalizacji, ktore podkreslajg

znaczenie relacji dla umigdzynarodowienia, ale uznaje inny zamyst struktury pracy.

Za bardzo wazng i trafng uwazam dyskusje nad cechami rynkéw wschodzgcych oraz ich
delimitacjg. W zaleznosci od przytaczanego zrodta inne kryteria i przez to czasem inne kraje
sg przypisywane do grupy rynkéw wschodzacych. Autor bardzo swiadomie rozwaza,
podsumowuije i ocenia te réznice, co Swiadczy nie tylko o wiedzy ogdlnej, ale i o umiejetnosci
krytycznego naukowego spojrzenia na opisywane zjawiska. Opis i zestawienie oraz
porownanie wszystkich klasyfikacji rynkow wschodzacych oceniam bardzo wysoko i na
pewno jest to mocna strona pracy.

Omawiajgc rynki wschodzace Autor poswieca uwage znaczeniu potencjatu relacyjnego
przedsigbiorstwa na te rynki. Wiasnie podrozdziat 2.5 ,Potencjat relacyjny przedsiebiorstwa
a decyzja wejscia na rynek wschodzgcy” oceniam wysoko pod wzgledem przeprowadzonej
analizy. W tym zakresie uwage zwtaszcza zwraca tabela 2.8 ,Atrybuty potencjatu relacyjnego
a strategia wejScia na rynek wschodzacy” (opracowanie wlasne Autora), ktora stanowi
podstawe dla dalszych analiz empirycznych. Autor podjat sie przypisania poszczegolnych
atrybutow potencjatu relacyjnego jako najbardziej sprzyjajacych okreslonej sirategii wejscia
na nowy rozwijajacy sie rynek. Jest to ciekawe i oryginalne podejscie, ktore niewatpliwie
moze stanowi¢ zaréwno wkiad w rozwoj teorii, jak i by¢ przydatnym narzedziem dla praktyki
gospodarcze;j.

Przeprowadzona analiza teoretyczna swiadczy o ogolnej wiedzy teoretycznej Kandydata
w dyscyplinie nauki o zarzadzaniu i jakosci, ze szczegblng koncentracjg na zarzadzaniu

strategicznym i zarzgdzaniu miedzynarodowym.

Metoda i analiza empiryczna — oryginalne rozwigzanie problemu naukowego

W ramach przeprowadzonych badan empirycznych Autor poddat analizie ,wplyw potencjatu
relacyjnego i jego atrybutéw, na podjecie przez przedsigbiorstwo decyzji o wejsciu na
wschodzacy rynek zagraniczny, a nastepnie, na wybor okreslonej strategii wejscia” oraz

sprawdzit ,czy i w jakim zakresie decyzja o wejsciu na zagraniczny rynek rozwijajacy sie




oddziatuje na potencjat relacyjny przedsigbiorstwa (tj. tworzenie poszczegéinych relagiji i ich
rozwaj)” (s.136).

Rynki wschodzgce z uwagi na swa wielkos¢, wskazniki wzrostu gospodarczego, rosnacy
potencjat nabywczy, stanowig potencjalnie atrakcyjny rynek ekspansji zagranicznej dla
przedsigbiorstw z Polski. Jednoczesnie wejscie na te rynki stanowi ogromne wyzwanie, co
jest zwigzane z ich zmiennoscia, niestabilnoscig, czy czesto wigekszym poziomem ryzyka.
Dlatego wcigz wiele polskich przedsiebiorstw nie odnajduje sie w tym kontekscie
zagranicznym lub wrgcz obawia sig¢ podjaé wyzwania wejscia na wskazane rynki. Dlatego
wybrany do badan kontekst rynkéw wschodzacych uwazam za bardzo interesujgcy, nietatwy
i jednoczesnie o duzym znaczeniu praktycznym, co powoduje, ze przeprowadzone przez

J. Pietruche badania naukowe majg zastosowanie w gospodarce.

Badania dotyczg konkretnie rynku azjatyckiego i afrykanskiego. Przeprowadzenie badan na
temat ekspansji przedsigbiorstw z Polski na te rynki niewatpliwe stanowi wyzwanie i nalezy
docenic¢, ze Autor tego wyzwania si¢ podjat. Przy czym mozna zadac¢ pytanie, czy w zwigzku
z faktem, ze rynki azjatyckie i afrykanskie to nadal szerokie kategorie o duzym wewnetrznym
zroznicowaniu (np. Kambodza a Japonia to inne uwarunkowania), to czy az taka agregacja
grup panstw do poziomu catych regionéw jest wiasciwa i nie rzutuje na wyniki otrzymanych
badan? Cho¢ na pewno samo podejscie badawcze, koncentrujgce sie na badaniach
jakosciowych, pozwolito w duzej mierze unikngé¢ putapek zwigzanych z takim zagregowanym
podejsciem. Jednoczesnie mozna zadaé pytanie, jaki jest wplyw roznic kulturowych na

podej$cie do relacji miedzyorganizacyjnych w ramach rynkéw wschodzgcych?

Metodyka pracy i Swiadomie prowadzone oraz szczegdlowo opisane postepowanie
badawcze stanowig mocng strone pracy i $Swiadczg o umiejetnosci samodzielnego
prowadzenia pracy naukowej przez Doktoranta. Badania objety badania eksperckie, badania

ankietowe oraz opis studium przypadku.

Wysoko oceniam badania eksperckie, ktérych gléwnym celem byta identyfikacja
uwarunkowan i specyfiki rynkow wschodzacych w kontekscie budowania potencjatu
relacyjnego  przez polskie przedsiebiorstwa. Autor  przeprowadzit  wywiady
z przedstawicielami instytucji, ktorzy posiadali wiedze na badany temat (miedzy innymi
przedstawiciele Ministersiwa Rozwoju, Ministerstwa Spraw Zagranicznych, Polskiej Agenciji
Inwestycji i Handlu) i z przedstawicielami biznesu reprezentujacymi kadre kierowniczg
przedsigbiorstw podejmujgcych ekspansje na rynki azjatyckie i/lub afrykanskie. Opis metody
bazujgcej na badaniach eksperckich jest bardzo doktadny i wyczerpujacy. W szczegodlnosci
doceniam krytyczne podejscie do badania oraz swiadomosé¢ jego zalet, ale i ograniczen.

Swiadczg o tym chociazby zestawienie wad i zalet wywiadu swobodnego (s.146), jak




i refleksje na temat niecheci do dzielenia sie wiedza przez przedstawicieli przedsiebiorstw

(s.145). Wywiady zostaty poddane transkrypcji, a do analizy wywiadow Autor wykorzystat
analize tresci i podejscie abdukcyjne.

Rownie pozytywnie oceniam opis metody badan ankietowych przeprowadzonych wsrod
praktykow biznesu (przedstawicieli zarzadu polskich przedsigbiorstw). Autor w tym
przypadku musiat sprosta¢ wyzwaniu, jakim byla bardzo niska zwrotnos¢ ankiet — otrzymat
wytgcznie 13 wypetnionych kwestionariuszy. Zgadzam sie, ze jest to niska liczba, ktora
uniemozliwia generalizacje lub przeprowadzenie zaawansowanej statystycznej analizy
danych. Uwazam jednak, Zze Autor z tym wyzwaniem poradzit sobie bardzo dobrze.
Doceniam, ze otwarcie pisze o niskiej zwrotnosci i jest $wiadom wszystkich ograniczen tego
faktu. Umiejetnos$¢ przyznania sig do takiego wyzwania swiadczy o dojrzatosci naukowe.
Jednoczesnie J. Pietrucha w pozniejszej czesci pracy przedstawia wyniki ankiet traktujgc te
dane jako dodatkowg niereprezentatywng informacje. Dobrym rozwigzaniem jest
przedstawienie w skompensowanej formie danych na temat wszystkich przedsiebiorstw (np.
tabela 3.3 ,Charakterystyka podmiotéw uczestniczacych w badaniu ankietowym”) oraz
analizowanie wynikow w formie deskryptywnej uwzgledniajgc tylko wskazniki licznosci
i struktury, a takze tgczne analizowanie danych otrzymanych w wyniku badan eksperckich
oraz badan ankietowych. Braki w zakresie badania ankietowego w petni rekompensuija takze
przedstawione analizy jakosciowe — zaréwno wyniki wywiadow z ekspertami, jak
i przedstawione studium przypadku witasnej firmy, Grupy Pietrucha prowadzacej ekspansje
na rynek afrykanski i azjatycki.

Pozytywnie nalezy oceni¢, Ze w czesci metodycznej rozprawy kazdym badaniom poswiecono
osobny i bardzo dokladny opis metody. Doceniam takze rysunek 3.3 podsumowujacy
konceptualny model badawczy.

J. Pietrucha swoimi badaniami potwierdzit, ze ,potencjat relacyjny przedsiebiorstwa odgrywa
istotng role przy wyborze strategii wejscia, poniewaz m.in. determinuje mozliwos¢ wyboru
okreslonych form ekspansji zagranicznej, a takze ogranicza ryzyko niepowodzenia” (s.213),
a takze wskazat znaczenie identyfikacji kluczowych grup interesariuszy w tym procesie.
W mojej ocenie, gtéwny wkiad przeprowadzonej analizy stanowi zaproponowany przez
J. Pietruche autorski model wyboru strategii wejscia na rynek wschodzacy w oparciu
o potencjat relacyjny przedsiebiorstwa, a sam model uznaje za oryginalne rozwigzanie
problemu naukowego. W modelu poddano ewaluacji wszystkie strategie i formy wejscia
przedsiebiorstw na rynki zagraniczne pod wzgledem zidentyfikowanych przestanek
i ograniczen ekspansji zagranicznej, kluczowych grup interesariuszy zewnetrznych oraz
trybutow potencjatu relacyjnego. W szczegolnosci ciekawe spojrzenie prezentujg opisy




poszczegolnych form ekspansji zagranicznej prowadzone z perspektywy cech/wymiaréw
proponowanego modelu oraz z perspektywy procesu decyzyjnego dla rynkow
wschodzacych. Sam model i towarzyszaca mu tabela na poczatku wydajg sie skomplikowane
w korzystaniu, jednak po szczegotowym rozpoznaniu wida¢, ze majg duze zastosowanie
praktyczne. Na podstawie powstatego zbioru elementow, przedstawiciele przedsigbiorstw
otrzymujg wsparcie w podjegciu decyzji o wejsciu na wybrany rynek wschodzacy i wyborze
wiasciwej strategii ekspansji zagranicznej. Stad wartos¢ praktyczna pracy jest bardzo duza.
Te przydatnos¢ modelu bardzo dobrze zobrazowano prowadzac analize studiéw przypadku
Grupy Pietrucha. Jednoczesnie studia przypadkow tego przedsigbiorstwa zobrazowaty
znaczenie potencjatu relacyjnego dla wejscia na rynki zagraniczne. Co réwnie wazne,
pokazane studium przypadku pozwala zobrazowa¢ zmiane wplywu potencjatu relacyjnego
w czasie i odpowiadajgca temu konieczng modyfikacje strategii wejscia na rynki zagraniczne.
Zgadzam sig z oceng wlasng Autora, ze ,Zaprezentowany model umozliwia przedsiebiorstwu
planujgcemu ekspansje zagraniczng na wybrany rynek wschodzacy, ewaluacje motywow,
ograniczen i zatozen pod katem cech relacji jakie organizacja posiada lub jest gotowa
nawigzaC i skonfrontowanie ich z najpopularniejszymi strategiami wejscia, przed
przystgpieniem do procesu internacjonalizacji” (s.233). Przy czym mozna zada¢ pytanie,
gdzie w zaproponowanym modelu najbardziej wida¢ specyfike rynkéw wschodzgcych? Oraz
na ile model jest ograniczony do tych rynkéw, a na ile moze mie¢ bardziej ogélne
zastosowanie?

Podsumowuijac, oprécz wartosci na poziomie teoretycznym rozprawa wnosi duzy wktad na
poziomie praktycznym dostarczajgc gotowe studia przypadkéw, jak i narzedzia analityczne
dla przedsiebiorstw planujgcych wejscie na rynki Afryki i Azji. Ponadto, Autor przedstawia
implikacje menedzerskie dotyczace ksztattowania potencjatu relacyjnego przedsigbiorstwa
dla skutecznej ekspansji zagranicznej na rynki wschodzace, zwlaszcza azjatyckie
i afrykanskie. Dlatego w mojej ocenie praca nie tylko stanowi oryginalne rozwigzanie
problemu naukowego, ale takZze przedstawia zastosowanie wynikow wiasnych badan
naukowych w sferze gospodarczej. W zakresie prowadzonych badan i analiz doceniam takze,

ze Autor jest Swiadom ich ograniczen oraz przedstawia kierunki przysztych badan.

Konkluzja

W moim przekonaniu oceniana rozprawa doktorska Jerzego Pietruchy przedstawia ogolng
wiedze teoretyczng Kandydata w dyscyplinie nauki o zarzadzaniu i jakosci, zwtaszcza
dotyczgcy zarzadzania strategicznego i zarzgdzania miedzynarodowego. Doktorant trafnie

zdiagnozowat luke badawczg w zakresie analizy wptywu potencjatu relacyjnego na strategie




ekspansji przedsigbiorstw na rynki wschodzace, a zaproponowany przez Niego model
wyboru strategii wejScia na rynek wschodzacy w oparciu o potencjat relacyjny
przedsigbiorstwa stanowi wktad zaréwno w nauki o zarzadzaniu jak i ma zastosowanie
praktyczne. Potwierdza to, Ze oceniana rozprawa doktorska stanowi oryginalne rozwigzanie
problemu naukowego, majgce jednoczesnie zastosowanie wynikow wiasnych badan
naukowych w sferze gospodarczej. Wysoko oceniam zaréwno poziom zaprezentowanych
analiz teoretycznych, rygor metodyczny, jak i przedstawione wyniki badan. Zastosowany

rygor metodyczny i przedstawione analizy $wiadcza o umiejetnosci samodzielnego
prowadzenia pracy naukowej.

Konkludujgc stwierdzam, ze rozprawa doktorska pt. "Znaczenie potencjatu relacyjnego
polskich przedsigbiorstw w ekspansji na rynki wschodzace Azji i Afryki® w pelni spetnia
wymogi, stawiane w Ustawie z dnia 20 lipca 2018 Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce.
Wobec tego wnioskuje o dopuszczenie mgr inz. Jerzego Pietruche do dalszych etapow

postgpowania w przewodzie doktorskim w dyscyplinie ,nauki o zarzadzaniu i jakosci”.
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