
Opis 

Recenzowane opracowanie składa się z dziesięciu tekstów różnych autorów, które dotyczą 

wspólnego wątku tematycznego związanego z zarządzaniem. Są one w intencji i kolejności ustalonej 

przez wydawcę rozdziałami opracowania monograficznego. 

Wszystkie podejmują problematykę związaną z głównym tytułem monografii. 

Każdy z tekstów spełnia podstawowe wymogi poprawności merytorycznej i redakcyjnej. Istotnie 

wzbogacają i aktualizują wiedzę z zakresu podejmowanej problematyki. Autorzy rozdziałów 

wprowadzają do zakresu rozważań o nowoczesnym zarządzaniu elementy wiedzy z innych nauk. 

Wnoszą nowe, wyniesione z aktualnego stanu poznania i opisu naukowego oraz dobrej praktyki, 

elementy mogące przysłużyć się usprawnianiu działalności organizacji gospodarczych. 

W konkluzji mojej recenzji stwierdzam, że jest to publikacja o charakterze monograficznym 

podejmująca problematykę różnych, często mało dotychczas prezentowanych aspektów zarządzania 

firmami. Treść i układ opracowania wskazują, że zostały one zasadniczo podporządkowane 

głównemu celowi. Zawarta w opracowaniu wiedza i sposób jej przedstawienia pozwalają uzyskać 

aplikacyjne możliwości jej wykorzystania. Opracowanie posiada walory naukowe i praktyczne. 
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