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A. Informacje formalne 
 

1. Podstawą opracowania recenzji jest pismo Dziekan Kolegium Zarządzania i Finansów dr hab. 
Joanny Waligórskiej-Leszczyńskiej, prof. SGH z dnia 17.10.2024 r., w którym informuje mnie, 
że powołano mnie na recenzenta w przewodzie doktorskim mgr Klaudii Pilch. 

2. Przedstawiona praca doktorska lokuje się merytorycznie w dyscyplinie nauki o zarządzaniu, a 
formalno-prawną podstawę recenzji stanowi „Ustawa o stopniach naukowych i tytule 
naukowym oraz o stopniach naukowych i tytule naukowym w zakresie sztuki” z 14 marca 2003 
r. (Dz. U. Nr 65, poz. 595 z późniejszymi zmianami). Tym samym przedmiotem oceny zgodnie 
z art. 13 w/w Ustawy jest ustalenie czy praca doktorska mgr Klaudii Pilch „stanowi oryginalne 
rozwiązanie problemu naukowego (…), a Doktorant wykazuje ogólną wiedzę teoretyczną w 
danej dyscyplinie naukowej (…) oraz umiejętność samodzielnego prowadzenia pracy 
naukowej”.  

3. Przedmiotem oceny jest maszynopis o łącznej objętości 196 strony (ponumerowanych od 
strony tytułowej), spis treści (s. 3), wstęp (s. 5-15), treść właściwa (s. 16-167), zakończenie (s. 
168-174), bibliografia (315 pozycji; s. 175-193), spis 10 rysunków (s. 194), spis 48 tabel (s. 195-
196). 

 
B. Ocena pracy doktorskiej 
 
1. Ocena doboru problematyki badawczej i tematu rozprawy 
 
Podjęty przez Panią dr Klaudię Pilch temat zdolności relacyjnej przedsiębiorstwa w tworzeniu 
przewagi konkurencyjnej w kanale dystrybucji samochodów osobowych uważam za wart eksploracji 
empirycznej i integracji poznawczej.  
 
Liczne badania naukowe dowiodły już, że kształtowanie relacji biznesowych wpływa na osiągane przez 
przedsiębiorstwo wyniki działalności, w tym na budowanie jego pozycji i przewagi konkurencyjnej. Te 
podmioty, które cechują się zdolnością relacyjną są w stanie sprawniej i skuteczniej dostosować się do 
zachodzących zmian rynkowych, a w konsekwencji do budowania przewagi konkurencyjnej w 
dynamicznych warunkach. 
 
Zarówno tematyka relacji biznesowych, w tym zdolności relacyjnej, jak wyników przedsiębiorstwa jest 
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przedmiotem zainteresowania badaczy od wielu lat. Pomimo stosunkowo bogatej literatury w tych 
obszarach, dalej występują luki badawcze, których wypełnienie może być cenne poznawczo. Jedną z 
nich jest brak wyników badań empirycznych na temat tego, jak zdolności relacyjne są powiązane z 
przewagą konkurencyjną przedsiębiorstw funkcjonujących w kanale dystrybucji nowych samochodów 
osobowych w Polsce. Wypełnienia tej luki podjęła się Pani Klaudia Pilch. Wnioski płynące z tych badań 
wzbogacają poznawczo dorobek nauk o zarządzaniu oraz mogą dostarczać interesujące wskazówki 
aplikacyjne.       
 
Zatem dokonany przez mgr Klaudię Pilch wybór tematu rozprawy i problematykę 
badawczą uważam za trafny i znajdujący uzasadnienie zarówno w warstwie naukowej, 
jak i praktycznej.  
 
2. Ocena celów pracy i hipotez badawczych 
 
Mgr Klaudia Pilch określiła we wstępie pracy, że jej celem głównym jest „poznanie, zrozumienie i 
wyjaśnienie roli zdolności relacyjnej przedsiębiorstw w kształtowaniu przewagi konkurencyjnej przy 
uwzględnieniu wpływu inwestycji relacyjnych i dynamizmu otoczenia” (s. 10). Tak sformułowany cel 
uzupełniła zdefiniowaniem jego rezultatu w postaci określenia „roli zdolności relacyjnej w budowaniu 
i utrzymaniu przewagi konkurencyjnej w układzie dostawca-odbiorca w kanale dystrybucji nowych 
samochodów osobowych” (s.10). Zabieg ten pozwolił na właściwe sprecyzowanie zarówno celu 
dotyczącego części teoretycznej pracy, jak i części empirycznej. Dalej (s.10) Doktorantka napisała, że 
za „cel szczegółowy pracy przyjęto poznanie, zrozumienie i wyjaśnienie wpływu zaufania relacyjnego 
na zdolności relacyjne oraz tych zdolności na satysfakcje z relacji.”, a kolejno (s. 11) poprawnie 
określiła cele szczegółowe: a) w wymiarze poznawczo-wyjaśniającym, tj. „rozpoznaniem i 
wyjaśnieniem: relacji pomiędzy zdolnościami relacyjnymi a przewagą konkurencyjną oraz tymi 
zdolnościami a satysfakcją z relacji; wpływu otoczenia przedsiębiorstwa na związek zdolności 
relacyjnych z przewagą konkurencyjną; wpływu inwestycji relacyjnych na związek zdolności 
relacyjnych z przewagą konkurencyjną”; b) w wymiarze empirycznym, tj. „przeprowadzenie 
ilościowych badań empirycznych wśród przedsiębiorstw funkcjonujących w kanale dystrybucji 
nowych samochodów osobowych; pozyskanie ich opinii, które następnie będą podstawą do 
weryfikacji, jak zdolności relacyjne są powiązane z przewagą konkurencyjną tych przedsiębiorstw”. 
Sformułowanie tego ostatniego celu mogłoby być udoskonalone, gdyż: a) w istocie było nim 
empiryczne zbadanie, jak zdolności relacyjne są powiązane z przewagą konkurencyjną 
przedsiębiorstw funkcjonujących w kanale dystrybucji nowych samochodów osobowych, b) 
przeprowadzenie ilościowych badań empirycznych nie jest celem tylko sposobem zbadania tego 
powiązania. Poza tym, powstaje pytanie, czy Pani Klaudia Pilch chciała badać rolę zdolności relacyjnej 
w budowaniu i utrzymaniu przewagi konkurencyjnej w układzie dostawca-odbiorca w kanale 
dystrybucji nowych samochodów osobowych czy jak zdolność ta jest powiązana z przewagą 
konkurencyjną. Odpowiedź, o jaki cel chodziło znajduje się w opisie części empirycznej pracy, w której 
zaprezentowano wyniki badania związków pomiędzy zdolnością relacyjną a przewagą konkurencyjną. 
Oprócz tego, Doktorantka zdefiniowała implicite cel utylitarny pracy, a mianowicie napisała, że 
„wyniki badań empirycznych dadzą podstawę do (nie)kwalifikowania zdolności relacyjnych 
przedsiębiorstw funkcjonujących w kanale dystrybucji nowych samochodów osobowych jako czynnika 
kształtowania ich przewagi konkurencyjnej, co byłoby równoznaczne z taktowaniem tej zdolności jako 
narzędzia w rękach menedżerów do profilowania wyników tych organizacji, tym samym osiągania i 
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utrzymania przewagi konkurencyjnej” (s. 11). Można odnieść wrażenie, że cele pracy zostały 
przedstawione we wstępie w sposób stosunkowo niejednoznaczny. Natomiast w podrozdziale 4.2. cele 
pracy zostały przedstawione w sposób przejrzysty (s. 128-129), aczkolwiek cel empiryczny nie jest 
wolny od wcześniej wskazanych błędów.   
 
Mgr Klaudia Pilch we wstępie przedstawiła hipotezy badawcze, których wyprowadzenie opisała 
następnie w podrozdziale 4.2. (s. 130-132). Doktorantka zdefiniowała jedną hipotezę główną: 
H1. Zdolności relacyjne są pozytywnie powiązane z przewagą konkurencyjną; 
oraz określiła siedem hipotez szczegółowych: 
H2. Zdolności relacyjne są pozytywnie powiązane z przewagą konkurencyjną przedsiębiorstwa, z tym, 
że relację tę moderuje dynamizm otoczenia; 
H3. Zdolności relacyjne są pozytywnie powiązane z przewagą konkurencyjną, z tym, że relację tę 
moderują inwestycje relacyjne; 
H4. Zdolności relacyjne wpływają na satysfakcję z relacji w ten sposób, że wysokie zdolności relacyjne 
przekładają się na wysoką satysfakcję z relacji; 
H5: Zaufanie międzyorganizacyjne jest pozytywnie powiązane ze zdolnościami relacyjnymi 
przedsiębiorstwa; 
H6: Zaufanie międzyorganizacyjne jest pozytywnie powiązane z inwestycjami relacyjnymi; 
H7: Zdolność relacyjna mediuje w zależności pomiędzy zaufaniem międzyorganizacyjnym a wzrostem 
wyników przedsiębiorstwa.   
Uważam, że hipotezy powinny być uzupełnione o odniesienie do obiektu badań, a więc powinny 
dotyczyć przedsiębiorstw funkcjonujących w kanale dystrybucji nowych samochodów osobowych.  
 
Przeprowadzone w rozprawie doktorskiej postępowanie badawcze pozwoliło na 
realizację założonych celów i weryfikację postawionych hipotez badawczych. 
 
3. Ocena struktury i układu pracy 
 
Praca składa się ze wstępu, pięciu rozdziałów, zakończenia, bibliografii oraz spisu rysunków i tabel. 
Tekst zasadniczy liczy 174 strony, przy czym rozważania literaturowe zajmują około 124 stron, a część 
empiryczna pracy obejmuje około 150 stron. Rozpiętość poszczególnych rozdziałów jest właściwa, 
odpowiadająca realizacji postawionych celów. Poszczególne rozdziały tworzą logiczną całość, 
począwszy od teoretycznych podstaw przewagi konkurencyjnej przedsiębiorstw, poprzez omówienie 
relacji międzyorganizacyjnych, aż do zaprezentowania zdolności relacyjnej jako narzędzia 
inicjowania, utrzymywania i rozwiązywania relacji międzyorganizacyjnych. 
Odnośnie struktury pracy zastanowiłabym się nad tytułami: a) rozdziału 3 – proponowałabym usunąć 
sformułowanie „i obszar badań nauk o zarządzaniu”; b) podrozdziału 3.3., a mianowicie pominięcie w 
tytule określenia „mniejszych firm”, gdyż w rzeczywistości rozdział ten traktuje o zdolności relacyjnej 
w kontekście złożoności, które nie są dedykowane tylko małym przedsiębiorstwom. Zastanowiłabym 
się również, czy podrozdział 4.1. dotyczący uzasadnienia wyboru tematu nie powinien stanowić części 
wstępu.    
 
Zagadnienia teoretyczne i empiryczne poruszane w pracy są prezentowane w sposób 
spójny i służą konsekwentnej realizacji zamierzenia badawczego.   
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4. Ocena metod i narzędzi badawczych 
 
Część teoretyczna rozprawy została przygotowana w oparciu o studia literaturowe publikacji 
dotyczących problematyki zdolności relacyjnej i przewagi konkurencyjnej. 
Doktorantka napisała, że w pracy „została podjęta analiza krajowej i zagranicznej literatury 
przedmiotu metodą systematycznego przeglądu literatury” (s. 127).  W tym celu wykorzystano bazy 
Web of Science, Elsevier, Emerald, Springer, Wiley-Blackwell, Taylor & Francis oraz przegląd 
literatury uzupełniono pozycjami literatury w języku polskim, które dostępne były za pośrednictwem 
bazy BazEcon, EBSCO host oraz pozycji książkowych dostępnych w zasobach bibliotecznych (s. 127). 
„W wyszukaniu opracowań posłużono się odpowiednimi słowami kluczowymi.” (s.127). Jednak Pani 
Klaudia Pilch nie podaje, jakie słowa kluczowe były wykorzystane. Nie opisuje również procedury 
systematycznego przeglądu literatury. Dlatego, w mojej opinii, warsztat prezentacji wykorzystanej 
metody badań literaturowych wymaga jeszcze doskonalenia przez Doktorantkę.  
Ilościowy wymiar odwołań do literatury oceniam pozytywnie (303 pozycje w języku polskim i 
angielskim). Wykorzystanie literatury w aspekcie jakościowym jest także satysfakcjonujące. Za cenne 
uważam wykorzystanie metody analizy krytycznej piśmiennictwa, co wzbogaca przeprowadzane 
rozważania i pozwala na poznanie stanowiska Autorki w podejmowanym w pracy temacie. Zakres 
wykorzystanej literatury pozwolił na zidentyfikowanie luk badawczych i realizację zdefiniowanych w 
pracy poznawczych celów w wymiarze teoretycznym. Uważam, że Doktorantka wykazała swoją ogólną 
wiedzę teoretyczną w dyscyplinie nauki o zarządzaniu.  
 
Empiryczna część pracy została przygotowana na podstawie badań ankietowych.” Ilościowe badania 
empiryczne zostały przeprowadzone w dwóch etapach: badania pilotażowe, których wyniki nie są 
prezentowane w rozprawie i badania zasadnicze” (s. 132). W  badaniu pilotażowym wykorzystano 
technikę PAPI (Paper & Pen Personal Interview), natomiast w przypadku badania zasadniczego 
technikę CAWI (Computer Assisted Web Interviews). Przebieg badań został zaprezentowany na 
rysunku 8 (s. 133). 
Badanie zasadnicze miało charakter pełny i obejmowało przedsiębiorstwa będące uczestnikami kanału 
dystrybucji samochodów osobowych. W pracy nie zostało podane kto był respondentem w tych 
przedsiębiorstwach. We wstępie określono tylko, że w pracy została przyjęta perspektywa sprzedawcy 
detalicznego i podmiotu świadczącego zestaw usług posprzedażowych dla klientów, a zatem 
autoryzowanego dealera. Nie podano również, jaka była liczebność populacji generalnej i na jakiej 
podstawie ta liczebność została ustalona. Otrzymano 219 wypełnionych kwestionariuszy, z czego do 
analizy statystycznej zakwalifikowano 187. Ze względu na brak informacji o sposobie doboru 
respondentów do badania trudno jest ocenić, czy ze statystycznego punktu widzenia badana próba 
miała charakter reprezentatywny. Skale do pomiaru poszczególnych zmiennych zostały zaczerpnięte 
z literatury anglojęzycznej: 

a) Pomiar zdolności relacyjnej: Pham i in. (2017) oraz Salisu i in. (2019); 
b) Pomiar satysfakcji z relacji: Dickey i in. (2007); 
c) Pomiar przewagi konkurencyjnej został dokonany za pomocą subiektywnych mierników 

wyników przedsiębiorstwa odnoszonych do głównych konkurentów wg Browna i in. (2016); 
d) Pomiar zaufania międzyorganizacyjnego: Eser (2012); 
e) Pomiar inwestycji w relacje: Rokkan i in. (2003); 
f) Pomiar dynamizmu otoczenia: Gelhard i in (2016). 

Skale te zostały przetłumaczone na język polski zgodnie z obowiązującą procedurą wykonywania tego 
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zadania. Rzetelność skal sprawdzono wskaźnikiem alpha Cronbacha. Wyniki tego testowania 
przedstawiono w pracy na s. 137-144. Kwestionariusz składał się z 6 zasadniczych części odnoszących 
się do 6 badanych konstruktów. W pracy nie przedstawiono jednak tego kwestionariusza. 
Do weryfikacji hipotez posłużono się równaniem regresji liniowej pomiędzy zdefiniowanymi w 
hipostazach zmiennymi, z wykonaniem analizy ANOVA. Wartości badanych zamiennych 
przenalizowano również w kontekście okresu istnienia badanego przedsiębiorstwa oraz jego wielkości. 
W tym celu przeprowadzono porównanie wartości średnich z wykorzystaniem testu t-studenta dla 
prób niezależnych oraz sprawdzono homogeniczność wariancji testem Browne’a-Forsythe’a. 
Do zbierania informacji wykorzystano właściwe techniki. Pozytywnie oceniam dobór skal pomiaru 
badanych zmiennych w oparciu o replikację opisanych w literaturze narzędzi badawczych. 
Operacjonalizacja zmiennych została wyczerpująco opisana a wybór skali pomiaru uzasadniony. 
Właściwie dobrano również metody analiz statystycznych do weryfikacji hipotez badawczych. 
Doktorantka powinna jednak dalej doskonalić swój warsztat metodyczny w zakresie metod doboru 
respondentów, określeniu zakresów przeprowadzonych badań, opisu budowy i struktury 
kwestionariusza ankiety.  
 
Uważam, że Doktorantka posiada umiejętność samodzielnego zaplanowania badań 
naukowych, gromadzenia informacji i analizy danych, a doskonalenia wymaga opis 
metodyki prowadzonych badań literaturowych oraz empirycznych.     
 
5. Merytoryczna ocena pracy 
 
W wstępie pracy mgr Klaudia Pilch odwołując się do seminalnej publikacji J.H. Dyera i H. Singha z 
1998 pt. The relational view: Cooperative strategy and sources of interorganizational competitive 
advantage wprowadza czytelnika w problematykę podejścia relacyjnego w zarządzaniu 
strategicznym, uwypuklając znaczenie zdolności relacyjnej w budowaniu przewagi konkurencyjnej w 
świecie VUCA. Zwraca też uwagę na dynamiczny charakter tej zdolności. Poza tym, prezentuje 
uzasadnienie wyboru tematu w wymiarze empirycznym, tj. brak dotychczas badań nad zdolnością 
relacyjną w budowaniu przewagi konkurencyjnej w przedsiębiorstwach funkcjonujących w kanałach 
dystrybucji samochodów osobowych. Zwraca też uwagę na istotność zaufania i inwestycji w 
specyficzne aktywa w budowaniu relacji pomiędzy przedsiębiorstwami funkcjonującymi w kanałach 
dystrybucji samochodów osobowych. Poza tym, Doktorantka zdefiniowała główne pytanie badawcze, 
a mianowicie: Jak zdolności relacyjne są powiązane z przewagą konkurencyjną? Zwróciła również 
uwagę na ważne założenie, na którym oparła logikę swojej pracy, a mianowicie, że przewaga 
konkurencyjna jest zjawiskiem intencjonalnym i profilowanym. To było podstawą sprecyzowania 
następujących pytań szczegółowych: 
- Jak na relację między zdolnościami relacyjnymi a przewagą konkurencyjną wpływa otoczenie 
przedsiębiorstwa? 
- Jak inwestycje relacyjne są powiązane ze związkiem zdolności relacyjnych z przewagą 
konkurencyjną? 
- Jak zaufanie relacyjne jest powiązane ze zdolnościami relacyjnymi? 
- Jak zdolności relacyjne wpływają na satysfakcję z relacji? 
Pani Klaudia Pilch przedstawiła również cele i hipotezy badawcze (do których odniosłam się już 
wcześniej w recenzji), zakresy rozprawy oraz omówiła układ i treść rozprawy. Należy zatem stwierdzić, 
że konstrukcja wstępu pracy spełnia wymagania warsztatowe stawiane rozprawom doktorskim.  
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Rozdział pierwszy jest poświęcony omówieniu przewagi konkurencyjnej przedsiębiorstwa. 
Przedstawiono różne postrzeganie tego terminu oraz jego istotę i przyjęto, że w pracy przewagę 
konkurencyjną będzie się traktować jako konstrukt dwuwymiarowy, w strukturze którego można 
wyodrębnić wymiar wyników strategicznych (wymiar jakościowy) i wyników finansowych (wymiar 
ilościowy). Stanowi to podstawę prowadzonych dalej badań empirycznych. Oprócz tego, omówiono 
przewagę konkurencyjną z punktu widzenia podejścia pozycyjnego, zasobowego i relacyjnego. Studia 
treści tego rozdziału pozwalaj zrozumieć, dlaczego tak istotne w budowaniu przewagi konkurencyjnej 
podmiotów kanałów dystrybucji są inwestycje w specyficzne aktywa (s. 32), dlaczego relacje biznesowe 
należy traktować jako narzędzie do osiągania przewagi konkurencyjnej (s. 36), jak satysfakcja z relacji 
może mieć pozytywny wpływ na wyniki przedsiębiorstwa (s. 42), jak dynamika otoczenia oddziałuje 
na zdolność relacyjną, przewagę konkurencyjną i relacje międzyorganizacyjne (s. 44-45). Autorka w 
tym rozdziale płynnie przechodzi do prezentowania kolejnych problemów. 
Dlatego uważam, że zintegrowała wiedzę dotyczącą przewagi konkurencyjnej 
przedsiębiorstwa w kontekście relacji międzyorganizacyjnych. Brakuje mi jednak 
syntezy poczynionych w nim rozważań.     
 
Rozdział drugi stanowi zagłębienie w problematykę relacji międzyorganizacyjnych. Autorka 
prezentuje pojęcie, istotę, typy oraz przesłanki tworzenia, utrzymywania i rozwiązywania relacji 
międzyorganizacyjnych (podrozdział 2.1.). Za szczególnie cenne uważam zaproponowanie 
postrzegania relacji dwustronnych (dyad relationships), a mianowicie definiowanie jej jako 
systematyczna, strategiczna i taktyczna koordynacja tradycyjnych funkcji biznesowych w 
poszczególnych przedsiębiorstwach oraz między tymi przedsiębiorstwami w celu poprawy 
długoterminowych wyników poszczególnych przedsiębiorstw (s. 59-60). W podrozdziale tym Pani 
Klaudia Pilch przedstawia również etapy ewolucji relacji (s. 60). Nasuwa mi się pytanie, czy ten 
fragment pracy można by było uzupełnić rozwinięciem tego cyklu życia relacji o fazę rozwiązywania 
relacji i pogłębienia rozważań dotyczących tej fazy w kontekście zdolności relacyjnej do zrywania i 
kończenia relacji. Myślę, że zabieg ten byłby cenny poznawczo. Jednak potraktowanie przez Autorkę 
milczeniem fazy kończenia relacji pozwoliło na płynne przejście do przeprowadzenia dyskursu o 
relacjach międzyorganizacyjnych jako platformie transmisji i absorpcji wiedzy (podrozdział 2.2.). W 
rozdziale tym, w mojej opinii, szczególnie ciekawe jest omówienie tematu uczenie się a ewolucja relacji 
z partnerami zewnętrznymi. Syntezę rozmyślań na ten temat Autorka przedstawiła w postaci tabeli 
(tabela 7, s. 64). Szkoda, że Doktorantka nie podjęła wyzwania i nie poszerzyła wiedzy na ten temat o 
fazę kończenia relacji. Kolejny podrozdział (2.3.) jest poświęcony międzyorganizacyjnemu transferowi 
i absorpcji wiedzy. Jego zaletą jest synteza wiedzy w tym temacie, ale – w mojej opinii – dyskusyjna 
jest potrzeba prezentowania tych treści. Tym bardziej, że dalej Autorka koncentruje się na transferze 
i absorpcji wiedzy w relacjach międzyorganizacyjnych (podrozdział 2.4.). Zawartość merytoryczna 
prezentowana na stronach 78-91 wydaje się stanowić tło do rozprawiania o ważności dzielenia się 
informacjami i wiedzą pomiędzy podmiotami kanałów dystrybucji jako determinanty budowania 
zaangażowania parterów i podejmowania decyzji o inwestycji w specyficzne aktywa (od s. 91). 
Dyskusyjne jest czy treści prezentowane w podrozdziałach 2.3. i 2.4. mogłyby ulec redukcji.   
 
Niemniej w mojej opinii zasadne jest uznanie, że zaprezentowane w rozdziale 2 treści 
udowadniają rozeznanie literaturowe Autorki.    
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Rozdział trzeci stanowi jądro całej rozprawy doktorskiej. Jest on poświęcony omówieniu zdolności 
relacyjnej jako narzędziu inicjowania, utrzymywania i rozwiązywania relacji międzyorganizacyjnych. 
Doktorantka słusznie rozpoczęła (podrozdział 3.1.) od refleksji o pojęciu i istocie zdolności relacyjnych 
przedsiębiorstwa. W pracy przyjęto, że zdolność relacyjna to zdolność organizacji do budowania, 
obsługi i wykorzystywania relacji oraz uczenia się z tych relacji (s. 96). Pani Klaudia Pilch kolejno 
dyskutuje o miejscu zdolności relacyjnych w konfiguracji zdolności organizacyjnych, przedstawia 
przegląd wybranych definicji pojęcia zdolność relacyjna, omawia zdolności relacyjne na tle 
pozostałych trzech zdolności organizacji, tj. tworzenia relacji, mapowania kompetencji, zdolności 
absorpcyjnych, uwypukla kluczową rolę zdolności relacyjnych w dostosowywaniu praktyk organizacji 
do pożądanych wyników biznesowych oraz przewagi konkurencyjnej, przedstawia wyniki badań nad 
tworzeniem wartości relacji, prezentuje tematykę zdolności dynamicznych. Doktorantka konkluduje, 
że zdolności relacyjne są zasobami VRIN oraz zdolnościami dynamicznymi, które zwiększają 
utrzymanie przewagi konkurencyjnej i wyników w szybko zmieniającym się otoczeniu. Jednakże 
zdolności te nie były zbadane w przypadku autoryzowanych dealerów. Zawartość merytoryczna tego 
podrozdziału jest niezwykle bogata i dotyczy licznych zagadnień, które są ważne dla realizacji celów 
pracy doktorskiej. W następnym podrozdziale (3.2.) Autorka z sukcesem pogłębia badania 
literaturowe. Tym razem koncentruje się na dyskursie dotyczącym zdolności relacyjnych w kontekście 
zaufania i zaangażowania inwestycyjnego w relacje międzyorganizacyjną. Szczegółowo opisuje 
problematykę zaufania w relacjach oraz mechanizmów zabezpieczających realizację zobowiązań stron 
relacji. Zaprezentowane treści są wyczerpująco omówione i potwierdzają znajomość literatury 
przedmiotu. Ostatni podrozdział 3.3. ukazuje kontekst złożoności zdolności relacyjnej. Można się 
domyślić, że Autorka podjęła próbę przeprowadzenia dyskusji na ten temat w aspekcie małych 
przedsiębiorstw, ponieważ obiektem badań empirycznych są autoryzowani dealerzy samochodów 
osobowych. Nie wyjaśniła tego jednak explicite, a większość treści prezentowanych w tym 
podrozdziale, (np. „Firmy mniejsze, które skutecznie rozwijają swoją zdolność relacyjną, tworzą 
skuteczną współpracę, która wzmacnia ich pozycję konkurencyjną”) nie są specyficzne dla małych 
organizacji.   
 
Moim zdaniem forma dyskusji naukowej w rozdziale trzecim, ciągłość wywodu oraz 
wartość merytoryczna potwierdzają umiejętność Doktorantki do samodzielnego 
prowadzenia badań literaturowych i identyfikowania luk badawczych. 
 
Rozdział czwarty pracy doktorskiej mgr Klaudii Pilch dotyczy metodyki badania. Doktorantka 
rozdział ten rozpoczęła od przedstawienia uzasadnienia wyboru tematu, do czego wcześniej zgłosiłam 
już w recenzji uwagi. Następnie omówiła procedurę badawczą, w tym sformułowała problem badawczy 
w postaci niejasności związanych z relacjami pomiędzy zdolnościami relacyjnymi a przewagą 
konkurencyjną przedsiębiorstwa. Przedstawiła zarys metodyki stadiów literatury, do czego wcześniej 
w recenzji przedstawiłam już pewne zastrzeżenia. Autorka powtórzyła w nim zidentyfikowane we 
wstępie cele pracy i hipotezy badawcze, które były poprzedzone przedstawieniem pytań badawczych. 
W miejscu tym Pani Klaudia Pilch zdefiniowała również pojęcie przewagi konkurencyjnej, tj. przyjęła, 
że „stanowi ona wyraz zdolności do tworzenia większej wartości ekonomicznej niż konkurenci, co jest 
także odzwierciedleniem efektywności tej organizacji” (s.130).  
Za szczególnie cenne uważam zaproponowanie modelu badawczego przedstawiającego zależności 
pomiędzy badanymi konstruktami, tj. zdolnością relacyjną, przewagą konkurencyjną, zaufaniem 
międzyorganizacyjnym, inwestycjami w relacje, dynamizmem otoczenia i satysfakcją z relacji (rys. 7, 



 
 
 

Wydział Zarządzania 
 

 

 
 

Uniwersytet Ekonomiczny we Wrocławiu 

ul. Komandorska 118/120, 53-345 Wrocław   •   tel.: +48 71 36 80 100   •   e-mail: kontakt@ue.wroc.pl   •   www.uew.pl 

s. 131 oraz rys. 8, s. 132). Model ten jest dowodem dokonanej konceptualizacji związku między 
zdolnością relacyjną a przewagą konkurencyjną i stanowi podstawę oryginalnego rozwiązania 
zidentyfikowanego problemu badawczego (na s. 127). Analizując ten konstrukt nasuwa się pytanie o 
brak założonego związku pomiędzy satysfakcją z relacji a przewagą konkurencyjną. Czym jest 
podyktowana ta sytuacja? Czy zależność ta ma być przedmiotem dalszych badań i jej pominięcie na 
tym etapie jest celowym zabiegiem? Z drugiej strony, czy można by było zawęzić badania i pominąć 
sprawdzenie hipotezy H4?  
W podrozdziale 4.3. Autorka opisała stosunkowo lakonicznie przebieg badań (rys. 8, s. 133). Za cenne 
natomiast uważam treści przedstawione w podrozdziale 4.4., w którym szczegółowo omówiono 
narzędzia pomiaru badanych zmiennych. Doktorantka w badaniach dokonała replikacji pomiaru tych 
zmiennych: a) pomiar zdolności relacyjnych zaadaptowano z badań przeprowadzonych przez Pham i 
in. (2017) oraz Salisu i in. (2019), b) satysfakcję z relacji zmierzono przy pomocy trzech stwierdzeń 
opracowanych i wykorzystanych przez Dickey’a i in. (2007), c) pomiaru wyników dokonano 
wykorzystując w tym celu pięcioelementowe narzędzie opracowane i zastosowane w badaniach przez 
Browna i in. (2016), d) zaufanie międzyorganizacyjne zbadano korzystając z 14 stwierdzeń 
wykorzystanych do pomiaru tego zjawiska w sieciach franchisingowych w badaniach 
przeprowadzonych przez Esera (2012), e) pomiar inwestycji w relacje dokonano przy wykorzystaniu 
narzędzia Rokkana i in. (2003), f) pomiar dynamizmu otoczenia oparto na pięcioelementowej skali 
opracowanej i wykorzystanej w badaniach przeprowadzonych przez Gelharda i in (2016). Trzeba 
zdawać sobie sprawę, że dobór narzędzi pomiaru badanych zmiennych może być dyskusyjny. 
Przedstawiony opis dowodzi jednak, że Doktorantka dokonała tego wyboru w oparciu o analizę 
krytyczną literatury i zabieg ten oceniam pozytywnie. Pani Klaudii Pilch wykazała się również należytą 
starannością w zaadoptowaniu ww. skal do pomiaru badanych zmiennych. Potwierdza to 
przeprowadzenie oceny spójności wewnętrznej skal z wykorzystaniem współczynnika alfa-Cronbacha. 
Ocena ta została wyczerpująca opisana w sekcjach 4.4.1. – 4.4.6.  
Rozdział czwarty zamyka zwięzła charakterystyka badanej próby.     
 
Przyjęte w pracy postępowanie badawcze oceniam pozytywnie. 
 
Rozdział piąty poświęcony jest prezentacji wyników badań empirycznych. W kolejnych 
podrozdziałach omówiono odpowiednio związki pomiędzy: zdolnością relacyjną i przewagą 
konkurencyjną mierzoną wzrostem wyników przedsiębiorstwa (5.1.), zdolnością relacyjną a przewagą 
konkurencyjną moderowane przez dynamizm otoczenia (5.2.), zdolnością relacyjną i przewagą 
konkurencyjną moderowane przez inwestycje relacyjne (5.3.),  zdolnością relacyjną a satysfakcją z 
relacji z głównym importerem (5.4.), zaufaniem międzyorganizacyjnym a zdolnością relacyjną 
przedsiębiorstwa (5.6.), zaufaniem międzyorganizacyjnym a skłonnością do inwestycji relacyjnych 
(5.7.). W kolejnym podrozdziale, tj. 5.8. przedstawiono analizę mediacji zdolności relacyjnych w 
zależności pomiędzy wymiarami zaufania międzyorganizacyjnego i wzrostem wyników. Natomiast 
podrozdział 5.9. dotyczy dodatkowych analiz zmiennych.  
Należy podkreślić, że w strukturze pracy nie ma podrozdziału 5.5.   
Do oceny związków omówionych w podrozdziałach 5.1. – 5.4. oraz 5.6 – 5.8. posłużono się równaniem 
regresji liniowej pomiędzy badanymi zmiennymi. W tym celu wykorzystano metazmienne obliczone 
dla zmiennej zależnej i niezależnej jako średnie poszczególnych items tworzących skalę. W stosownych 
tabelach przedstawiono porównanie modeli regresji (tab. 23, 26, 29, 32, 35, 38, 41), analizy ANOVA 
dla modeli regresji (tab. 24, 27, 30, 33, 36, 39) oraz oszacowane parametry modeli regresji (tab. 25, 
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28, 31, 34, 37, 40). Poza tym w podrozdziale 5.8., który przedstawia analizę mediacji zdolności 
relacyjnych w zależności pomiędzy wymiarami zaufania międzyorganizacyjnego i wzrostem wyników 
w tabelach 42, 43 i 44 zaprezentowano odpowiednio efekty bezpośrednie pomiędzy wymiarami 
zaufania i wzrostem wyników, efekty pośrednie pomiędzy wymiarami zaufania i wzrostem wyników – 
mediator: zdolność relacyjna, efekty całkowite analizy mediacji. Każdy z podrozdziałów opatrzono 
właściwym opisem prezentowanych wyników oraz komentarzem wraz z uzasadnieniem przyjęcia lub 
odrzucenia poszczególnych hipotez badawczych.  
Dodatkowo w podrozdziale 5.9. Doktorantka omówiła badane zmienne w przekroju okresu istnienia 
przedsiębiorstwa oraz jego wielkości. W tym celu w tych przekrojach porównała wartości średnie – 
wyniki testu t-studenta dla prób niezależnych dla poszczególnych zmiennych (tab. 45 wyniki analiz 
względem okresu istnienia, tab. 48 dla wielkości badanych podmiotów), przeprowadziła test 
homogeniczności wariancji (Brown-Forsythe) w grupach względem okresu istnienia dla 
analizowanych zmiennych (tab. 46 – okres istnienia podmiotu, tab. 49 – wielkość przedsiębiorstwa), 
przedstawiła statystyki opisowe dla grup przedsiębiorstw ze względu na okres istnienia dla badanych 
zmiennych (tab. 47) oraz ze względu na wielkość badanego podmiotu (tab. 50). Pogłębiając analizy 
Doktorantka porównała poziom średnich oraz rozrzut odpowiedzi dla zmiennej grupującej: okres 
istnienia (rys. 12) oraz wielkość podmiotu (rys. 13).  
Przeprowadzone analizy statystyczne pokazały, że nie ma podstaw do odrzucenia następujących 
hipotez: H1 Zdolności relacyjne są pozytywnie powiązane z przewagą konkurencyjną, H3 Zdolności 
relacyjne są pozytywnie powiązane z przewagą konkurencyjną, z tym, że relację tę moderują 
inwestycje relacyjne, H4 Zdolności relacyjne są wpływają na satysfakcję z relacji w ten sposób, że 
wysokie zdolności relacyjne przekładają się na wysoką satysfakcję z relacji.  
Natomiast dokonane analizy statystyczne wskazują na brak podstaw do przyjęcia hipotezy H2, 
mówiącej o tym, że Zdolności relacyjne są pozytywnie powiązane z przewagą konkurencyjną 
przedsiębiorstwa, z tym, że relację tę moderuje dynamizm otoczenia.  
W przypadku zaś następujących hipotez uzyskano częściowe potwierdzenie: H5– niektóre aspekty 
zaufania międzyorganizacyjnego (a w szczególności pozytywna ocena profesjonalizmu głównego 
importera) są istotnie powiązane ze zdolnością relacyjną, H6 – zaufanie międzyorganizacyjne jest w 
istocie powiązane z inwestycjami w relację, choć w wymiarze zaufania do braku oportunistycznych 
zachowań ze strony importera, H7 – może być przyjęta jedynie w odniesieniu do zaufania do 
profesjonalizmu głównego importera. 
Według mnie interesującym zwieńczeniem prezentacji uzyskanych wyników badań empirycznych 
byłoby ich syntetyczne zaprezentowanie w postaci tabeli w tym rozdziale, zamiast w zakończeniu na s. 
170. Uważam też, że szersza dyskusja wyników badań, w tym odwołanie do dotychczas 
przeprowadzonych przez innych naukowców badań literaturowych i empirycznych, mogłaby istotnie 
wzbogacić walory naukowe rozdziału piątego. Postulat ten jest częściowo spełniony w Zakończeniu 
pracy (w tym m.in. s. 169). 
 
Ostatnim fragmentem merytorycznym dysertacji jest zakończenie. W pierwszej jego części Pani 
Klaudia Pilch prezentuje wartościową dyskusję o tym, że wprawdzie wyniki badań T. Anning-Dorson, 
R. Hinson, M. Amidu, M. Nyamekye (2018); T. H. Pham, L. Le Monkhouse, B. Barnes (2017) oraz S. 
Pham, L. Le Monkhouse, B. R. Barnes (2017) ujawniają, że zdolność relacyjna determinuje wzrost 
przewagi konkurencyjnej. Jednak przeprowadzone na potrzeby tej pracy badania empiryczne 
potwierdziły występowanie tej zależności w przypadku podmiotów w kanale dystrybucji nowych 
samochodów osobowych. Uważam to za cenne poznawczo. Dalej Doktorantka moim zdaniem 
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nadinterpretowuje jednak wyniki własnych badań empirycznych pisząc, że „zdolność relacyjna jest 
niezbędnym narzędziem osiągnięcia korzyści z relacji z partnerami zewnętrznymi, w szczególności z 
dostawcami,” (s. 169). Na pewno jest ważną determinantą, lecz nie dowiedziono, że niezbędną.  
Kolejno Doktorantka syntetycznie (w tabeli) przedstawia wyniki testowania hipotez badawczych i 
przeprowadza ich dyskusję. Jak już wspomniałam wyżej, uważam, że dyskusja i synteza wyników 
badań powinna być przeprowadzona w ramach rozdziału 5. Zdaję sobie jednak sprawę z tego, że jest 
to kwestia dyskusyjna.  
W zakończeniu Pani Klaudia Pilch formułuje również wskazówki dla praktyki gospodarczej – 
autoryzowanych dealerów samochodów osobowych. Za wartościowe uważam zwrócenie uwagi, że 
badania empiryczne potwierdziły, iż ich zdolności relacyjne wpływają na uzyskiwaną przewagę 
konkurencyjną. Rozważania podjęte w pracy przybliżają mechanizm tej zależności, chociaż należy 
pamiętać, iż mechanizm ten został przedstawiony w przyjętych ramach badawczych, a praca nie 
wyczerpuje dyskursu o komponentach tego mechanizmu. 
Pracę wieńczy przedstawienie kilku możliwości poszerzenia badań. Brakuje w mojej opinii wskazania 
ograniczeń wynikających z zawężenia przeprowadzonych rozważań teoretycznych i badań 
empirycznych – notabene uzasadnionych celami pracy.      
 
Wprawdzie wyniki przeprowadzonych badań nie mają charakteru odkrywczego, gdyż są to kolejne 
badania potwierdzające ważność zdolności relacyjnych, zaufania, czy inwestycji w specyficzne aktywa 
dla osiągania pożądanych wyników działalności, uzupełniają one jednak luki badawcze oraz 
dostarczają cennej wiedzy dla praktyków wskazując dowody istotności zdolności relacyjnych w 
budowaniu przewagi konkurencyjnej przez dealerów samochodów osobowych w kanałach ich 
dystrybucji w Polsce. Są też inspirujące szczególnie w kontekście poszerzenia i pogłębienia badań na 
temat zależności pomiędzy dynamiką otoczenia a kształtowaniem relacji międzyorganizacyjnych.  
 
Reasumując jednak stwierdzam, że Doktorantka właściwie zaprezentowała wyniki 
przeprowadzonych przez siebie badań empirycznych i wyciągnęła trafne wnioski, co 
świadczy o Jej umiejętności samodzielnego prowadzenia badań naukowych.  
 
6. Ocena strony formalnej i zagadnień terminologicznych dysertacji 
 
Autorka poprawienie definiuje fundamentalne dla pracy terminy, tj. zdolność relacyjna [w tym s. 8, 
podrozdział 3.1.], przewaga konkurencyjna [w tym s. 17 i podrozdział 1.2.]. Inne terminy są również 
zdefiniowane poprawnie na podstawie literatury.   
Generalnie rozprawę cechuje poprawność językowa i stylistyczna. Jednak w treści występuje bardzo 
wiele błędów interpunkcyjnych i edycyjnych.  
 
Dysertacja mgr Kaludii Pilch cechuje się spójnym system pojęć, rzetelnie opisanych i 
trafnie używanych, przy pomocy których Autorka poprawnie opisuje badaną 
rzeczywistość.   
 
 
C. Konkluzje recenzji 
 
Oceniając łącznie dobór problematyki badawczej i tematu rozprawy, postawione cele i hipotezy 



 
 
 

Wydział Zarządzania 
 

 

 
 

Uniwersytet Ekonomiczny we Wrocławiu 

ul. Komandorska 118/120, 53-345 Wrocław   •   tel.: +48 71 36 80 100   •   e-mail: kontakt@ue.wroc.pl   •   www.uew.pl 

badawcze, strukturę i układ pracy, dobór oraz zastosowanie metod i narzędzi badawczych, wartość 
naukową rozprawy, jej stronę formalną oraz spójność i poprawność terminologiczną uznaję, że praca 
doktorska mgr Klaudii Pilch pt. „Zdolność relacyjna w tworzeniu przewagi konkurencyjnej w kanale 
dystrybucji samochodów osobowych”, napisana pod kierunkiem prof. dr hab. Jarosława Karpacza i 
promotora pomocniczego dra Patryka Dziurskiego, stanowi oryginalne rozwiązanie problemu 
naukowego z zakresu nauk o zarządzaniu, a Doktorantka wykazuje ogólną wiedzę teoretyczną w tej 
dyscyplinie naukowej oraz cechuje się umiejętnością samodzielnego prowadzenia badań naukowych. 
Do takiej opinii upoważniają mnie: 

1. walory naukowe dysertacji przejawiające się przede wszystkim w: 
a) dokonaniu syntezy wiedzy o:  
• przewadze konkurencyjnej przedsiębiorstwa, 
• przedsiębiorstwie w przestrzeni relacji międzyorganizacyjnych, 
• zdolności relacyjnej jako narzędzi kształtowania relacji międzyorganizacyjnych,  
b) opracowaniu modelu badawczego przedstawiającego zależności pomiędzy studiowanymi 

konstruktami, tj. zdolnością relacyjną, przewagą konkurencyjną, satysfakcją z relacji, 
zaufaniem międzyorganizacyjnym, inwestycjami w relacje oraz dynamizmem otoczenia,  

c) wzbogaceniu nauki o kolejne potwierdzenie wpływu zdolności relacyjnej na przewagę 
konkurencyjną i satysfakcję z relacji, 

d) zidentyfikowaniu braku moderującej roli dynamizmu otoczenia na związek pomiędzy 
zdolnością relacyjną a przewagą konkurencyjną, co uzasadnia podjęcie dalszych badań w 
tym temacie, 

e) zidentyfikowaniu potrzeby dalszych badań dotyczących związku pomiędzy zaufaniem 
międzyorganizacyjnym a zdolnością relacyjną przedsiębiorstwa i inwestycjami w relację 
oraz mediującej roli zdolności relacyjnej w zależności pomiędzy zaufaniem 
międzyorganizacyjnym a przewagą konkurencyjną przedsiębiorstwa, 

 
2. walory metodyczne rozprawy przejawiające się w zaproponowaniu narzędzia pomiaru 

zależności pomiędzy studiowanymi konstruktami, tj. zdolnością relacyjną, przewagą 
konkurencyjną, satysfakcją z relacji, zaufaniem międzyorganizacyjnym, inwestycjami w relacje 
oraz dynamizmem otoczenia, 

 
3. walory aplikacyjne pracy w postaci wskazówek dla praktyki gospodarczej – autoryzowanych 

dealerów samochodów osobowych – dotyczących ważności zdolności relacyjnych w 
budowaniu ich przewagi konkurencyjnej i satysfakcji z relacji.  

 
 
Wobec powyższego stwierdzam, że recenzowana rozprawa doktorska mgr Klaudii Pilch pt. 
„Zdolność relacyjna w tworzeniu przewagi konkurencyjnej w kanale dystrybucji 
samochodów osobowych” spełnia wymagania określone w art. 13 „Ustawy o stopniach 
naukowych i tytule naukowym oraz o stopniach naukowych i tytule naukowym w zakresie sztuki” z 14 
marca 2003 r. (Dz. U. Nr 65, poz. 595 z późniejszymi zmianami). W związku z powyższym występuję 
z wnioskiem o jej dopuszczenie do publicznej obrony.  
 
Wrocław, dnia 04.11.2024 r.           
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