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Przekonanie o własnej skuteczno�ci mo�e odnosi� si� do ró�nych obszarów funkcjonowania, ró�-
nych zada�. Artykuł prezentuje skal� do pomiaru przekonania o skuteczno�ci w podejmowaniu 

działa� zwi�zanych z zakładaniem własnej firmy. Została ona opracowana na podstawie dwukrot-

nego badania grupy 315 potencjalnych przedsi�biorców. Wyniki analizy czynnikowej pozwoliły na 

wyodr�bnienie trzech w��szych obszarów skuteczno�ci przedsi�biorczej: przekonania o skuteczno-

�ci w zbieraniu informacji rynkowych, w podejmowaniu aktywno�ci przedsi�biorczej oraz przeko-

nania o skuteczno�ci finansowo-prawnej. Metoda uzyskała wysoki wska�nik zgodno�ci wewn�trz-

nej – � Cronbacha 0,96. Jej pozytywne korelacje z dotychczasowym do�wiadczeniem, a tak�e 

z wynikami Skali Uogólnionej Własnej Skuteczno�ci GSES, Skali Samooceny SES, Testu Orienta-

cji 	yciowej LOT-R, Kwestionariusza Nadziei na Sukces KNS oraz istotnie wy�sze wyniki u osób, 

które zamierzaj� zało�y� własn� firm�, pozwalaj� uzna� j� za trafne narz�dzie oceny przekonania 

o skuteczno�ci przedsi�biorczej. 

Słowa kluczowe: przekonanie o skuteczno�ci, skuteczno�� przedsi�biorcza, przedsi�biorczo��, 
metody badania osobowo�ci. 
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I. TEORETYCZNE PODSTAWY SKALI

1. Przekonanie o własnej skuteczno�ci 

Przekonanie o własnej skuteczno�ci (self-efficacy) to kluczowe poj�cie kon-

cepcji społeczno-poznawczej opracowanej przez A. Bandur�. Odnosi si� ono do 

s�dów, jakie ludzie formułuj� na temat swoich umiej�tno�ci działania w okre�lo-

nej sytuacji lub wobec okre�lonego zadania (Bandura, 1997). Jest to subiektywne 

prze�wiadczenie o tym, �e potrafi� poradzi� sobie z czym�, a nie okre�lenie rze-

czywistych kompetencji w danej dziedzinie. W polskich tłumaczeniach tego ter-

minu mo�na spotka� ró�ne okre�lenia u�ywane zamiennie: poczucie własnej sku-

teczno�ci, poczucie własnej kompetencji, poczucie osobistej skuteczno�ci, prze-

konania na temat własnej kompetencji, spostrzeganie własnej skuteczno�ci, s�dy 

na temat własnej skuteczno�ci (Zakrzewski, 1987; Pervin, 2002; Pervin, John, 

2002). Wydaje si� jednak, �e termin „przekonanie o własnej skuteczno�ci” najle-

piej oddaje poznawczy charakter tego konstruktu oraz jego miejsce jako jednego 

z s�dów odnosz�cych si� do Ja (por. Ole�, 2003, s. 213).

Ta subiektywna ocena okazuje si� jednym z kluczowych wyznaczników po-

dejmowanych decyzji, wyborów, działa�. Zdaniem Bandury (1986, 2000) wyniki, 

jakich ludzie oczekuj�, zale�� w du�ej mierze od ich s�dów co do tego, na ile do-

brze potrafi� działa�, radzi� sobie w danej sytuacji. Osoby z du�ym prze�wiad-

czeniem o efektywno�ci oczekuj�, �e osi�gn� zadowalaj�cy wynik poprzez dobre 

działanie; osoby z niskim poziomem tych przekona� wył�czaj� z analizy wiele 

mo�liwo�ci, nie zajmuj� si� nawet analizowaniem ich kosztów i korzy�ci. Wyniki 

bada� potwierdzaj� tezy wysuni�te przez Bandur� (przegl�d i dyskusja najnow-

szych bada� w: Bandura, Locke, 2003). Spostrzeganie siebie jako osoby skutecz-

nej w danej dziedzinie sprzyja podejmowaniu zada� o wysokim poziomie trudno-

�ci, pozwala tak�e okre�li�, jak du�y wysiłek b�dzie wkładany w dan� aktywno��
i jak długo b�dzie on podtrzymywany mimo napotykanych przeszkód, co mo�e 

przyczynia� si� do osi�gni�cia sukcesu w działaniu (Bandura, 1986, 2001; Staj-

kovic, Luthans, 1998; Pajares, 2002). Przekonania o własnej skuteczno�ci kształ-

tuj� tak�e to, czy ludzie zwracaj� uwag� na mo�liwo�ci czy te� na przeszkody 

obecne w zdarzeniach swojego �ycia oraz na ile gro�ne wydaj� im si� te prze-

szkody. Osoby o wysokiej skuteczno�ci skupiaj� si� na mo�liwo�ciach, które war-

to realizowa�, i spostrzegaj� przeszkody jako mo�liwe do przezwyci��enia. Oso-

by osaczone przez zw�tpienie w siebie skupiaj� si� na przeciwno�ciach, które 

widz� jako przeszkody, nad którymi mog� sprawowa� niewielk� kontrol�, i łatwo 
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przekonuj� same siebie o daremno�ci wysiłku. Osi�gaj� ograniczony sukces na-

wet w okoliczno�ciach, które dostarczaj� wielu mo�liwo�ci (Krueger, Dickson, 

1994). 

Wyniki dotychczasowych bada� potwierdzaj�, �e wiele naszych decyzji, 

w tym tak�e wybór zawodu, decyzja o zało�eniu własnej firmy, zale�y w pewnym 

stopniu od przekona� na własny temat, a zwłaszcza od przekonania o własnej 

skuteczno�ci (Chen, Greene, Crick, 1998; Bandura, 2000; Krueger, Reilly, Car-

srud, 2000).  

2. Przekonanie o skuteczno�ci przedsi�biorczej 

Poj�cie przekonania o własnej skuteczno�ci odnosi si� do specyficznego za-

dania, jednak poziom tej specyficzno�ci mo�e ró�ni� si� w ró�nych dziedzinach 

(Bandura, 1986, 1997). Definiuj�c je, najcz��ciej mówi si� o spostrzeganej zdol-

no�ci wykonania konkretnego zadania (task). Jednak to poj�cie odnosi si� tak�e 

do radzenia sobie z okre�lonym wydarzeniem (event), które mo�e obejmowa�
do�� szeroki zakres, a� po np. wybór kariery zawodowej (Wood, Bandura, 1989).  

Takim stosunkowo specyficznym s�dem jest przekonanie o własnej skutecz-

no�ci jako przedsi�biorcy (entrepreneurial self-efficacy). Mo�na je zdefiniowa�
jako sił� przekonania osoby, �e jest ona w stanie skutecznie wykonywa� ró�ne 

zadania i podejmowa� ró�ne role zwi�zane z przedsi�biorczo�ci� (Chen, Greene, 

Crick, 1998). 

Mo�na wi�c mówi� o ró�nych poziomach ogólno�ci-specyficzno�ci w ocenie 

siebie – od uogólnionego przekonania o skuteczno�ci niezale�nego od sytuacji 

(por. Jerusalem, Schwarzer, 1992) poprzez przekonanie o skuteczno�ci w w��szej 

dziedzinie, jak� jest przedsi�biorczo��, a� do przekonania o skuteczno�ci w ra-

dzeniu sobie z w�skimi zadaniami, np. znalezieniem lokalu dla swojej firmy. Ta-

kie hierarchiczne podej�cie cz�sto spotykane jest w innych badaniach, np. nad 

osi�gni�ciami szkolnymi (Skaalvik, Skaalvik, 2004).  

Rola przekona� o własnej skuteczno�ci w podejmowaniu działalno�ci gospo-

darczej podkre�lana jest coraz wyra�niej zarówno w badaniach empirycznych, jak 

i uj�ciach teoretycznych opisuj�cych wyznaczniki sukcesu przedsi�biorczego 

(Markman, Baron, 2003; Shane, Locke, Collins, 2003; Shook, Priem, McGee, 

2003; Vecchio, 2003). Shapero (1982) i Ajzen (1991), a nast�pnie Krueger (2000) 

w swoim integruj�cym modelu wł�czyli przekonanie o skuteczno�ci jako jeden 

z kluczowych wyznaczników intencji przedsi�biorczej. Badania empiryczne po-
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twierdziły istnienie zale�no�ci postulowanych w tych modelach (Krueger, Reilly, 

Carsrud, 2000).  

Dotychczasowe badania wskazuj� na pozytywny zwi�zek przekonania o sku-

teczno�ci przedsi�biorczej z prawdopodobie�stwem zostania przedsi�biorc�
(Chen, Greene, Crick, 1998). Poczucie skuteczno�ci odró�nia równie� przedsi�-
biorców i managerów (Chen, Greene, Crick, 1998), a tak�e osoby, które podj�ły 

własn� działalno�� gospodarcz�, od tych, którzy nie zdecydowali si� na to 

(Markman, Balkin, Baron, 2002; Markman, Baron, Balkin, 2005). Spostrzeganie 

wysokiej skuteczno�ci wi��e si� te� z osi�ganiem wysokich rocznych dochodów 

przez wła�ciciela firmy (Markman, Balkin, Baron, 2002). 

3. Stosowane dotychczas metody pomiaru 

Bandura twierdzi (1986, s. 396), �e pomiar własnej skuteczno�ci musi by�
dostosowany do dziedziny psychologicznego funkcjonowania, która jest badana. 

Im bardziej specyficzna, odnosz�ca si� do konkretnej dziedziny czy zadania jest 

ocena własnej osoby, tym ma wi�ksz� moc w przewidywaniu efektów podejmo-

wanego działania (Gist, 1987; Bandura, 1997). Wymaga to opracowania metod 

pomiaru specyficznych dla ró�nych sfer aktywno�ci. Chc�c wi�c mierzy� przeko-

nanie o skuteczno�ci w działaniach przedsi�biorczych, powinni�my dysponowa�
skal� odnosz�c� si� do tego wła�nie obszaru funkcjonowania. Pozwoliłoby to 

unikn�� problemu braku specyficzno�ci wielu dotychczasowych bada� osobowo-

�ci przedsi�biorców (por. Chen, Greene, Crick, 1998).

Skale mierz�ce zgeneralizowane przekonanie o własnej skuteczno�ci, np. 

Skala Uogólnionej Własnej Skuteczno�ci GSES Schwarzera, Jerusalema i Ju-

czy�skiego (Juczy�ski, 2001) nie spełniaj� tego zadania, gdy� nie odnosz� si�
bezpo�rednio do zada� przedsi�biorczych. Do�� szeroko stosowana skala Paulhu-

sa Spheres of Control (Paulhus, 1983, 1990) zawiera jedn� z podskal okre�lan�
jako podskala osobistej skuteczno�ci. Jednak w badaniach przedsi�biorców zosta-

ła ona uznana za mało u�yteczn� (Gatewood, Shaver, Gartner, 1995). Badania 

podłu�ne, obejmuj�ce osoby przed rozpocz�ciem własnej działalno�ci, które zgło-

siły si� po porad� i pomoc w zało�eniu własnej firmy, i badane ponownie po ro-

ku, nie potwierdziły hipotezy o wpływie uogólnionego przekonania o skuteczno-

�ci na wytrwało�� w działaniu oraz sukces w postaci zało�enia własnej firmy 

i dokonania pierwszej transakcji. Wynik ten jednak autorzy przypisuj� wła�nie nie 

najlepiej dobranej metodzie pomiaru. Podkre�laj� jednocze�nie potrzeb� badania 
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bardziej specyficznej oceny w odniesieniu do działa� przedsi�biorczych (Gate-

wood, Shaver, Gartner, 1995). 

W opracowanej specjalnie do pomiaru skuteczno�ci przedsi�biorczej skali – 

Entrepreneurial Self-Efficacy (ESE) – jej autorzy Chen, Greene i Crick (1998) 

wyró�nili pi�� wymiarów: marketing, innowacyjno��, zarz�dzanie, podejmowanie 

ryzyka i kontrol� finansow�. Skala oparta została na opisie zada� i ról przedsi�-
biorczych dokonanym na podstawie przegl�du trzech pozycji bibliograficznych 

oraz na wywiadach z pi�cioma lokalnymi przedsi�biorcami. Trafno�� jej twier-

dze� oceniana była przez 30 studentów przedsi�biorczo�ci. Rzetelno�� dla po-

szczególnych podskal, okre�lana za pomoc� wska�nika � Cronbacha, wahała si�
od 0,65 do 0,86 (0,89 dla wyniku ogólnego). Skala ta nie weszła jednak do szer-

szego u�ytku, a sami autorzy sugeruj� potrzeb� opracowania nowej metody
2
. 11

W tej sytuacji, chc�c mierzy� przekonanie o skuteczno�ci w działaniach 

przedsi�biorczych, konieczne staje si� opracowanie własnego narz�dzia, dosto-

sowanego jednocze�nie do warunków polskich. Na podstawie dotychczasowych 

bada� mo�na wysun�� wniosek, �e trzeba próbowa� mierzy� bardziej uogólnione 

przekonanie o skuteczno�ci poprzez gromadzenie wielu przekona� odnosz�cych 

si� do danej dziedziny (Gist, 1987; Bandura, 1997). Jednym ze sposobów jest 

wskazanie specyficznych zada� i ocena skuteczno�ci w kilku obszarach w ramach 

szerszej dziedziny (Chen, Greene, Crick, 1998). 

II. PRACE NAD KONSTRUKCJ
 KWESTIONARIUSZA 

1. Dobór twierdze�

Zamiast tworzenia własnej listy pyta� do kwestionariusza, na podstawie prze-

gl�du dotychczasowych bada� zdecydowałam si� wykorzysta� istniej�ce ju� dane 

dotycz�ce aktywno�ci podejmowanej przez osoby rozpoczynaj�ce działalno��
gospodarcz�. Chodziło o to, aby twierdzenia odnosiły si� do faktycznych zada�, 
z jakimi musz� poradzi� sobie osoby, które chc� zało�y� własn� firm�. 

Podstaw� dla prezentowanej metody stanowiła cz��� kwestionariusza do ba-

dania aktywno�ci przedsi�biorców, autorstwa Gatewood, Shavera i Gartnera 

(1995). Opracowali oni list� 29 zada�, dla której punktem wyj�cia był przegl�d 

literatury dotycz�cej działa� przedsi�biorców. Twierdzenia te poddane zostały 
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ocenie grupy doradców biznesowych. Dotyczyły one pi�ciu grup aktywno�ci: 

zbierania informacji marketingowych, szacowania potencjalnych zysków, przygo-

towa� do wytwarzania produktu lub usługi, opracowania struktury organizacyjnej 

własnej firmy oraz rozpoczynania działalno�ci gospodarczej. Metoda ta nie zosta-

ła przez autorów opracowana pod wzgl�dem psychometrycznym i słu�yła jedynie 

do analizy czasu po�wi�canego poszczególnym działaniom przez osoby zakłada-

j�ce własne firmy w Stanach Zjednoczonych. 

Ta lista działa� została rozesłana przez autorów do osób, które rok wcze�niej 

korzystały z doradztwa w zakresie zakładania własnej firmy (spo�ród 142 osób 85 

odesłało kwestionariusze). Badanie miało na celu m.in. poznanie, które z wymie-

nionych aktywno�ci były faktycznie podejmowane przez osoby zakładaj�ce włas-

ne firmy w ci�gu pierwszego roku. Zadaniem osób badanych było zaznaczenie 

zada�, które podejmowały w ci�gu ostatniego roku, oraz okre�lenie, ile godzin 

po�wi�cały ka�demu z nich. Co istotne dla tworzenia opisywanej tu nowej meto-

dy, przeprowadzone badania pokazały, �e wszystkie wymienione działania były 

faktycznie podejmowane przez osoby badane, cho� ró�ny był czas po�wi�cany 

ka�demu z nich (Gatewood, Shaver, Gartner, 1995). Warto�� opracowanej listy 

pozycji została poddana weryfikacji empirycznej, która potwierdziła jej trafno��
w odniesieniu do zada� podejmowanych na etapie powstawania nowej firmy. 

2. Opracowanie wersji polskiej 

Omówiona powy�ej lista działa� została przetłumaczona przez trzech tłuma-

czy na j�zyk polski. Dwu z nich (w tym jeden pełni�cy jednocze�nie funkcj� do-

radcy w prowadzeniu działalno�ci gospodarczej) tłumaczyło tekst niezale�nie. 

Trzeci, znaj�cy zało�enia i metodologi� bada�, pełnił rol� superwizora przekładu, 

dokonał uzgodnienia obu wersji tłumaczenia (por. Juczy�ski, 2001, s. 21-22; 

Hornowska, Paluchowski, 2004).  

Opracowana została tak�e inna – w stosunku do zastosowanej przez Gatewo-

od, Shavera i Gartnera (1995) – instrukcja, stosownie do celu badania. Jako spo-

sób udzielania odpowiedzi przyj�to skal� od 0 do 100 punktów. Kra�ce skali zo-

stały opisane jako: 0 – „w ogóle nie potrafi�”, 100 – „jestem pewien, �e potrafi�”, 

za� �rodek skali wyra�ał umiarkowan� pewno�� – „jestem umiarkowanie pewny, 

�e potrafi�”. Taki wła�nie system oceny, zalecany przez Bandur� (1997), jest cz�sto 

u�ywany w badaniach nad przekonaniem o skuteczno�ci, gdy� okazuje si� moc-

niejszy psychometrycznie od skal typu Likerta (Pajares, Hartley, Valiante, 2001). 
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Na kolejnym etapie prac nad metod� dwa zespoły – 12 osób z wykształce-

niem �rednim i 6 z podstawowym – dokonały oceny zrozumiało�ci poszczegól-

nych twierdze� oraz instrukcji. Ka�da z osób czytała oddzielnie przetłumaczony 

tekst i zaznaczała miejsca niejasne i niezrozumiałe. Pó�niej wyja�niano wszelkie 

w�tpliwo�ci i problemy, a tłumacz superwizor zbierał komentarze i propozycje 

zmiany sformułowa�. Zespół, który dokonał tłumaczenia, przedyskutował zgło-

szone uwagi i uzgodnił ostateczn� wersj� tekstu. 

Nast�pnie zespół 12 s�dziów kompetentnych dokonał oceny, na ile tre��
twierdze� odnosi si� do faktycznych zada� podejmowanych przez przedsi�bior-

ców na etapie tworzenia firmy w warunkach polskich. Grup� s�dziów stanowiły 

osoby, które same zało�yły swoje firmy i prowadziły działalno�� gospodarcz�
przez kilka lat w ró�nych bran�ach; miały wi�c dobr� orientacj� w zadaniach 

zwi�zanych z podejmowaniem działalno�ci gospodarczej w naszym kraju. Ocena 

dokonywana była na skali 7-stopniowej, gdzie 1 oznacza „twierdzenie w ogóle 

nie pasuje do sytuacji zakładania firmy”, a 7 – „twierdzenie dobrze oddaje działa-

nia podejmowane przy zakładaniu firmy”. 

�rednie oceny s�dziów dla poszczególnych twierdze� wahały si� od 3,64 do 

6,64, ze �redni� dla całej skali 5,45, co wskazuje na stosunkowo wysok� ocen�
adekwatno�ci ich doboru. Oceny s�dziów ró�niły si� jednak znacznie – odchyle-

nie standardowe dla poszczególnych twierdze� wahało si� od 0,50 do 2,34,              

a współczynnik zgodno�ci W Kendalla dla całej skali wynosił 0,35. Dla podskal, 

które zostan� przedstawione poni�ej, oceny s�dziów były bardziej zgodne – wa-

hały si� od W = 0,43 do W = 0,46. Ró�nice ocen s�dziów mog� wynika� ze zró�-
nicowania ich osobistych do�wiadcze� – prowadzili działalno�� gospodarcz�
w ró�nych bran�ach i w ró�nych miejscowo�ciach. Poniewa� – mimo zró�nico-

wania – �rednie oceny były do�� wysokie, wszystkie twierdzenia zostały zakwali-

fikowane do dalszych prac nad metod�. 
Powstała w ten sposób pierwsza wersja skali, któr� przebadano 315 osób 

(w tym 208 kobiet, co stanowiło 66,03% całej grupy), zgłaszaj�cych si� na szko-

lenie dotycz�ce rozpoczynania działalno�ci gospodarczej. Jest to wi�c grupa, któ-

ra wykazuje zainteresowanie mo�liwo�ci� zało�enia własnej firmy i chce przygo-

towa� si� do tego poprzez udział w szkoleniu. Wiek badanych wahał si� od 18 do 

55 lat (M = 29,3; SD = 9,76). W analizach psychometrycznych wykorzystane zo-

stały tak�e powtórne badania tej samej grupy, przeprowadzone rok pó�niej. Wzi�-
ło w nich udział 169 osób (w tym 120 kobiet, co stanowiło 76,33% całej grupy). 
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Na podstawie tych bada� oceniona została moc dyskryminacyjna poszczegól-

nych pozycji skali. Wska�nikiem mocy dyskryminacyjnej była korelacja (rit) 

twierdzenia z wynikiem skali pomniejszonej o to pytanie (zobacz tab. 1). Okazała 

si� ona wystarczaj�co wysoka, aby wszystkie twierdzenia wł�czy� do dalszych 

prac nad metod�. Warto�ci korelacji (rit) dla wszystkich 29 twierdze� wahały si�
od 0,53 do 0,81. 

3. Struktura czynnikowa skali 

Przyj�te zało�enia teoretyczne pozwalały przypuszcza�, �e konstrukt przeko-

nania o własnej skuteczno�ci jest wielowymiarowy. Tak�e w metodzie Gatewood, 

Shavera i Gartnera (1995), która stanowiła punkt wyj�cia przy doborze twierdze�, 
wskazywanych było pi�� grup aktywno�ci. W zwi�zku z tym, aby oceni�, czy 

w skali uda si� wyodr�bni� podskale mierz�ce bardziej specyficzne obszary prze-

konania o skuteczno�ci, przeprowadzona została analiza czynnikowa. Taka meto-

da post�powania zalecana jest przez Bandur� (1997), w celu okre�lienia, czy w za-

kresie danej dziedziny przekonania o skuteczno�ci maj� charakter jednorodny czy 

zło�ony, i ewentualnie wskaza� ich bardziej uogólnione obszary.  

W analizie czynnikowej wykorzystano wyniki pierwszego (N = 315) oraz 

drugiego badania (N = 169). Wst�pnie z obu zbiorów danych obejmuj�cych po 29 

pozycji skali SSP wyeliminowano braki danych, zast�puj�c je warto�ciami �red-

nimi z pozostałych pozycji. Do analiz kwalifikowano te pozycje, w których liczba 

braków danych nie była wi�ksza ni� 3 (ok. 10% pozycji). 

Przed przeprowadzeniem analizy czynnikowej zastosowany został test sfe-

ryczno�ci Bartletta (w pierwszym badaniu przybli�one �2
= 5385,79; p<0,001; 

w drugim badaniu przybli�one �2 
= 3701,48; p<0,001) i miara adekwatno�ci dobo-

ru zmiennych Kaiser-Meyer-Olkin (zarówno w pierwszym, jak i w drugim bada-

niu KMO = 0,95). Warto�ci obu statystyk w obydwu badaniach były bardzo dobre 

i pokazywały, �e mo�liwe jest przeprowadzenie dalszej analizy. Przy wyodr�b-

nianiu czynników posłu�ono si� metod� głównych składowych, a jako metody 

rotacji, z uwagi na brak zało�enia o korelacji mi�dzy czynnikami, wykorzystano 

rotacj� Oblimin (przy warto�ci Delta = 0) z normalizacj� Kaisera.  

Najpierw przeprowadzono osobne analizy dla wyników pierwszego i drugie-

go badania. W obu uzyskano trzy czynniki, ró�ni�ce si� jednak przyporz�dkowa-

niem niektórych twierdze�. 	eby uzyska� stabiln� struktur� czynnikow�, zbadano 

najpierw trafno�� ró�nicow� poszczególnych twierdze�, przyjmuj�c za warunek, 

aby ładunek ka�dego z nich w jego własnym czynniku był istotnie wy�szy od 
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ładunków, jakie ma ono w pozostałych dwóch czynnikach, co sprawdzano, stosu-

j�c transformacj� logarytmiczn� Fishera. Nast�pnie obliczona została warto��
z dla ró�nicy mi�dzy transformowanymi współczynnikami

3
.
12

Wyeliminowano 

pozycje, które nie spełniały dwóch warunków: ich ładunki czynnikowe nie ró�ni-

ły si� istotnie na dwóch czynnikach (ocena na podstawie warto�ci z), a ich przy-

nale�no�� czynnikowa zmieniała si� w pierwszym i drugim badaniu. W ten spo-

sób, w kolejnych analizach odrzucono osiem pozycji. Wszystkie twierdzenia, któ-

re pozostawiono w ostatecznej wersji metody, spełniały oba postawione warunki 

– w pierwszym i drugim badaniu reprezentowały identyczn� przynale�no�� czyn-

nikow� – oraz warunek trafno�ci ró�nicowej. 

Ostatecznie wi�c analiza czynnikowa, przy zastosowaniu kryterium Cattella, 

czyli analizy wykresu „osypiska”, kryterium Keisera, zgodnie z którym warto��
własna czynnika jest >1, oraz zało�enia, �e najmniejszy czynnik b�dzie wyja�niał 

wi�cej ni� 5%wariancji, pozwoliła na wyodr�bnienie trzech czynników. Wyja-

�niaj� one ł�cznie 69,33% wariancji w pierwszym oraz 76,73% wariancji w dru-

gim badaniu
4
.13Wyniki ostatecznej analizy czynnikowej, przeprowadzonej na 21 

zakwalifikowanych twierdzeniach, przedstawia tab. 1.  

W skład pierwszego czynnika weszło 10 twierdze�, które odnosz� si� do 

przekonania o skuteczno�ci w zakresie zakupu niezb�dnych materiałów, sprzeda-

�y i promocji produktu, pomocy klientom w dostosowaniu towaru lub usługi do 

ich potrzeb. Podskala ta mo�e by� nazywana „skuteczno�ci� aktywno�ci przed-

si�biorczej”. Tre�� drugiego czynnika mo�na interpretowa� jako przekonanie 

o własnej kompetencji w zakresie zbierania informacji rynkowych dotycz�cych 

kosztów materiałów, wynajmu pomieszcze�, wynagrodze� oraz informacji na 

temat konkurencji. Powstała w ten sposób skala zło�ona z sze�ciu twierdze�, któ-

ra nazywana b�dzie „skuteczno�ci� zbierania informacji rynkowych”. 

                                                
� Transformacj� logarytmiczn� Fishera przeprowadzono według wzoru r’ = 0,5*(l n (1 + r) - l 

n (1 - r)), gdzie r jest współczynnikiem korelacji reprezentuj�cym ładunek czynnikowy danej 

pozycji w czynniku. Warto�� z dla ró�nicy mi�dzy transformowanymi współczynnikami obliczono 

według wzoru:

3
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,  gdzie '
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2r  s� transformowanymi warto�ciami współczynników 

korelacji, za� n’1 i n’2 – liczebno�ciami prób. Ró�nica jest istotna na poziomie p<0,05, je�li warto��
z jest wi�ksza od 1,96. 

4
 Zastosowanie rotacji Oblimin pozwala jedynie na podanie wariancji wyja�nianej przez 

wszystkie czynniki ł�cznie; nie mo�na wskaza�, jaki % wariancji wyja�niaj� poszczególne czynniki 

po rotacji. 



MARIOLA ŁAGUNA 112

Tab. 1. Warto�ci ładunków czynnikowych oraz korelacje (rit) z własn� podskal�                               

i wynikiem ogólnym SSP dla poszczególnych twierdze�                                                   
uzyskane w pierwszym badaniu (N = 315) 

Ładunki czynnikowe 

dla poszczególnych składowych 
Korelacje rit

Numer 

twierdzenia 
1 2 3 

z własn�
podskal�

z wynikiem

ogólnym 

SSP 29 -0,83 -0,14 -0,140 0,76 0,73 

SSP 25 -0,81 -0,06 -0,080 0,78 0,74 

SSP 26 -0,81 -0,08 -0,060 0,88 0,84 

SSP 22 -0,80 -0,07 -0,030 0,82 0,80 

SSP 23 -0,79 -0,09 -0,040 0,77 0,75 

SSP 21 -0,79 -0,10 -0,080 0,70 0,68 

SSP 28 -0,74 -0,16 -0,070 0,74 0,73 

SSP 24 -0,65 -0,05 -0,110 0,71 0,71 

SSP 27 -0,64 -0,11 -0,210 0,81 0,82 

SSP 20 -0,59 -0,18 -0,320 0,64 0,63 

SSP 4 -0,01 -0,81 -0,050 0,76 0,67 

SSP 2 -0,18 -0,78 -0,015 0,71 0,64 

SSP 5 -0,14 -0,76 -0,240 0,71 0,64 

SSP 6 -0,01 -0,74 -0,130 0,74 0,68 

SSP 1 -0,06 -0,72 -0,080 0,70 0,66 

SSP 3 -0,20 -0,71 -0,050 0,73 0,68 

SSP 14 -0,03 -0,06 -0,830 0,80 0,71 

SSP 15 -0,07 -0,09 -0,780 0,81 0,73 

SSP 18 -0,07 -0,07 -0,760 0,76 0,70 

SSP 17 -0,10 -0,13 -0,720 0,79 0,74 

SSP 16 -0,30 -0,17 -0,570 0,82 0,84 

0

W trzecim czynniku znalazło si� pi�� pozycji mierz�cych przekonanie o własnej 

umiej�tno�ci radzenia sobie z problemami finansowymi, ksi�gowymi i prawnymi 

– w skrócie „skuteczno�� finansowo-prawna”.  

Przeprowadzona analiza pozwoliła wi�c na wyodr�bnienie trzech podskal, 

które mog� słu�y� do oceny przekonania o skuteczno�ci w zakresie trzech obsza-

rów bardziej specyficznych działa� zwi�zanych z zakładaniem firmy. Wyniki 

uzyskane przez badanych w podskalach koreluj� ze sob� w podobnym stopniu, 

natomiast wy�ej – z wynikiem ogólnym (tab. 2).  
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Tab. 2. Korelacje rho Spearmana wyników w podskalach SSP                                                 

oraz korelacje z wynikiem ogólnym w pierwszym (a) i drugim (b) badaniu                                        

(N1 = 315, N2 = 169) 

Skuteczno�� przedsi�biorcza 

Skuteczno��
zbierania infor-

macji rynkowych

Skuteczno��
finansowo-                 

-prawna 

Skuteczno��
aktywno�ci 

przedsi�biorczej 

Skuteczno�� finansowo-prawna 
a 0,63*** 
 b 0,69*** – –

Skuteczno�� aktywno�ci przedsi�-
biorczej 

a 0,69*** 
 b 0,69*** 

a 0,75*** 
 b 0,76*** 

–

Skuteczno�� przedsi�biorcza  

Wynik ogólny 

a 0,83*** 
 b 0,93*** 

a 0,88*** 
 b 0,89*** 

a 0,94*** 
 b 0,93*** 

  *** p<0,001 (dwustronnie)  

Wysoki poziom korelacji mi�dzy podskalami nie jest zaskakuj�cy, gdy� mie-

rz� one bardziej szczegółowe wymiary przekonania o skuteczno�ci w działaniach 

odnosz�cych si� do tej samej dziedziny aktywno�ci, jak� jest zakładanie firmy. 

III. WŁA�CIWO�CI PSYCHOMETRYCZNE SKALI 

Ostatecznie wi�c Skala Skuteczno�ci Przedsi�biorczej zbudowana jest z 21 

twierdze�. Zawiera sze�� pozycji odnosz�cych si� do przekonania o skuteczno�ci 

w zbieraniu informacji rynkowych, 5 – dotycz�cych przekonania o skuteczno�ci 

finansowo-prawnej oraz 10 – obejmuj�cych przekonanie o skuteczno�ci w po-

dejmowaniu aktywno�ci przedsi�biorczej. Proponuj� taki wła�nie układ podskal, 

zamiast kolejno�ci sugerowanej przez kolejno�� czynników, gdy� ujmuje ona 

pewien logiczny porz�dek działa� przedsi�biorczych opisywanych przez twier-

dzenia nale��ce do poszczególnych podskal. Badani zaznaczaj� swoje odpowiedzi 

na skali 100-stopniowej. Wyniki – zarówno w całej skali, jak i w podskalach – s�
sumowane i dzielone przez liczb� twierdze�, aby okre�li� �rednie nat��enie prze-

konania o skuteczno�ci w danej dziedzinie (por. Bandura, 1997). Skale s� wi�c 

jednobiegunowe, a zakres mo�liwych do uzyskania wyników wynosi od 0 do 

maksymalnego nat��enia, czyli 100 punktów; im wy�szy wynik, tym wy�sze 

przekonanie o skuteczno�ci. Charakterystyki rozkładu wyników zawiera tabela 3.  
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Tab. 3. Statystyki rozkładu wyników w pierwszym (a) i drugim (b) badaniu                                         

(N1 = 315, N2 = 169) 

Statystyki opisowe �rednia Mediana SD Wariancja Sko�no�� Kurtoza 

Skuteczno�� zbierania  

informacji rynkowych

a 72,56 
b 69,87 

a 76,67 
b 70,00 

a 17,75 
b 18,42 

a 314,92 
b 339,35 

a -0,66 
b -0,46 

a -0,03 
b -0,15 

Skuteczno��  
finansowo-prawna

a 62,62 
b 64,14 

a 64,36 
b 68,00 

a 22,11 
b 20,43 

a 489,00 
b 417,31 

a -0,49 
b -0,50 

a -0,42 
b -0,63 

Skuteczno�� aktywno�ci  

przedsi�biorczej 

a 73,74 
b 75,23 

a 77,00 
b 79,50 

a 18,89 
b 18,64 

a 356,98 
b 347,52 

a -0,77 
b -0,96 

a 0,23 
b 0,36 

Skuteczno�� przedsi�biorcza

Wynik ogólny 

a 70,76 
b 71,05 

a 72,89 
b 73,33 

a 17,49 
b 17,38 

a 306,10 
b 301,92 

a -0,66 
b -0,77 

a -0,14 
  b 0,21 

Badana grupa uzyskała stosunkowo wy�sze �rednie w podskalach dotycz�-
cych przekonania o skuteczno�ci w zbieraniu informacji rynkowych oraz w ak-

tywno�ci przedsi�biorczej, ni�sze natomiast w podskali trzeciej, dotycz�cej sku-

teczno�ci finansowo-prawnej, przy jednocze�nie wi�kszej wariancji w tym wy-

miarze. Wszystkie rozkłady maj� sko�no�� ujemn�, czyli przewag� wyników wy-

sokich, i odbiegaj� istotnie od rozkładu normalnego (test Kołmogorowa-Smirno-

wa wskazuje na istotne odchylenie od normalno�ci we wszystkich podskalach, 

zarówno w pierwszym, jak i w drugim badaniu).  

Tab. 4. Ró�nice w wynikach skali SSP                                                                                               

w grupie kobiet (N = 208) i m��czyzn (N = 107) 

Kobiety M��czy�ni 
Statystyki opisowe 

M SD M SD 

U Manna-

Whitneya
p< 

Skuteczno�� zbierania  

informacji rynkowych
70,64 17,95 76,29 16,79 9063,50 0,010

Skuteczno��  
finansowo-prawna

60,82 22,30 66,11 21,41 9604,50 0,050

Skuteczno�� aktywno�ci 

przedsi�biorczej 
71,29 19,97 78,51 15,62 8914,00 0,010

Skuteczno�� przedsi�biorcza 

Wynik ogólny 
68,61 18,20 74,92 15,28 8928,50 0,001 
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Analiza przeprowadzona osobno dla kobiet i m��czyzn pokazała istotne ró�-
nice – we wszystkich podskalach oraz w wyniku ogólnym m��czy�ni uzyskali 

wy�sze wyniki (tab. 4). 

1. Rzetelno��

Współczynnik zgodno�ci wewn�trznej � Cronbacha dla całej skali jest wysoki 

– wynosi 0,96. Rzetelno�� połówkowa (dla twierdze� parzystych i nieparzys-

tych), okre�lona za pomoc� współczynnika Guttmana, jest równa 0,87 dla całej 

skali, a korelacja mi�dzypołówkowa 0,76. Rzetelno�� całej skali oraz poszczegól-

nych podskal, bł�dy standardowe pomiaru i przedziały ufno�ci dla otrzymanych 

wyników przedstawia tabela 5. Znajomo�� standardowych bł�dów pomiaru po-

zwala na wyznaczenie granic przedziału ufno�ci, czyli przedziału, w jakim znaj-

duje si� prawdziwy wynik osoby badanej. Podane w tabeli warto�ci pozwalaj�
oceni� (z prawdopodobie�stwem 95%), w jakich granicach le�y prawdziwy wy-

nik osoby badanej (dodaj�c i odejmuj�c od uzyskanego przez ni� wyniku podan�
warto��). 

Tab. 5. Rzetelno��, standardowe bł�dy pomiaru oraz przedziały ufno�ci                                              

dla otrzymanych wyników (N = 315) 

Skuteczno�� przedsi�biorcza � Cronbacha SEM 

95%  p.u. dla 

otrzymanego 

wyniku 

Skuteczno�� zbierania informacji rynkowych 0,90 5,64 ±11,05 

Skuteczno�� finansowo-prawna 0,93 5,97 ±11,71 

Skuteczno�� aktywno�ci przedsi�biorczej 0,94 4,55   ±8,92 

Skuteczno�� przedsi�biorcza. Wynik ogólny 0,96 3,75   ±7,35 

Stwierdzono równie� do�� zadowalaj�c� stabilno�� narz�dzia. Grupa 169 

osób, badanych dwukrotnie w odst�pie roku, wypełniała Skal� Skuteczno�ci 

Przedsi�biorczej umieszczon� w serii innych narz�dzi. Korelacja pomi�dzy oby-

dwoma pomiarami była istotna, cho� umiarkowana, i wynosiła 0,54 dla wyniku 

ogólnego (0,41 dla skuteczno�ci w zbieraniu informacji rynkowych; 0,56 dla sku-

teczno�ci finansowo-prawnej; 0,49 dla skuteczno�ci w aktywno�ci przedsi�bior-

czej; wszystkie korelacje istotne statystycznie na poziomie p<0,001). 
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2. Trafno��

Za jedn� z form oceny trafno�ci tre�ciowej mo�na uzna� omówion� wcze�niej 

ocen� poszczególnych twierdze� skali przez 12 przedsi�biorców działaj�cych 

w ró�nych bran�ach. Pokazała ona, �e w ich opinii twierdzenia oddaj� do�� do-

brze zadania, z jakimi musi poradzi� sobie osoba rozpoczynaj�ca działalno�� gos-

podarcz�.  
Dla oceny trafno�ci kryterialnej metody przeprowadzone zostały badania ko-

relacji mi�dzy jej wynikami a innymi zmiennymi. Badania prowadzone były na 

opisanej wcze�niej grupie 315 osób uczestnicz�cych w szkoleniu dotycz�cym 

podejmowania działalno�ci gospodarczej. Przekonanie o skuteczno�ci przedsi�-
biorczej koreluje istotnie, cho� stosunkowo nisko, z dotychczasowym do�wiad-

czeniem w tej dziedzinie. W badaniu zastosowana została krótka, 8-itemowa ska-

la własnej konstrukcji do oceny dotychczasowego do�wiadczenia. Pozwala ona 

ujmowa� do�wiadczenie w dwóch obszarach: w działalno�ci gospodarczej 

(4 twierdzenia, np. „Wcze�niej prowadziłem ju� firm�”, „Pomagałem komu�
prowadzi� firm�”) oraz do�wiadczenia w bran�y, w której kto� chce podj�� dzia-

łalno�� na własny rachunek (4 twierdzenia, np. „Pracowałem wcze�niej w bran�y, 

w której teraz chc� podj�� samodzieln� działalno�� gospodarcz�”, „Mam wy-

kształcenie w tej bran�y lub pokrewnej”). Odpowiedzi w skali do�wiadczenia 

punktowane były: tak = 1, nie = 0. Rzetelno�� oceniana za pomoc� wska�nika 

� Cronbacha wynosiła: dla do�wiadczenia w działalno�ci gospodarczej – � = 0,72, 

dla do�wiadczenia w bran�y – � = 0,73, dla wyniku ogólnego � = 0,73. Wyniki 

tak utworzonej skali wykazuj� istotny zwi�zek z przekonaniem o skuteczno�ci 

przedsi�biorczej (tab. 6). Nieco wy�sze s� korelacje z do�wiadczeniem w prowa-

dzeniu firmy ni� z do�wiadczeniem w okre�lonej bran�y. Pozytywne korelacje 

z uprzednim do�wiadczeniem s� zgodne z teori� Bandury (1986), która mówi, �e 

jednym z najwa�niejszych �ródeł przekonania o skuteczno�ci jest interpretacja 

rezultatów własnych uprzednich działa� lub do�wiadcze�. Cho� jednocze�nie to 

raczej atrybucja efektów działania oddziaływuje na przekonanie o skuteczno�ci 

ni� obiektywne działania. To ostatnie stwierdzenie mo�e wyja�nia� do�� niski 

poziom uzyskanych korelacji. Nawet przy obiektywnie takim samym poziomie 

zdolno�ci i do�wiadczenia ludzie mog� ukształtowa� sobie ró�ne poziomy prze-

konania o własnej skuteczno�ci. 
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Tab. 6. Korelacje rho Spearmana wyników w skali SSP                                                                          

z dotychczasowym do�wiadczeniem (N = 315) 

Do�wiadczenie 

Skuteczno��
zbierania in-

formacji ryn-

kowych 

Skuteczno��
finansowo-               

-prawna 

Skuteczno��
aktywno�ci 

przedsi�biorczej 

Skuteczno��
przedsi�biorcza 

Wynik ogólny 

Do�wiadczenie w dzia-

łalno�ci gospodarczej 
0,30*** 0,25*** 0,28*** 0,31*** 

Do�wiadczenie  

w bran�y 
0,28*** 0,20** 0,26*** 0,27*** 

Do�wiadczenie 

Wynik ogólny 
0,36*** 0,28*** 0,33*** 0,35*** 

*** p<0,001; ** p<0,01 (dwustronnie) 

Trafno�� kryterialna skali oceniana była tak�e poprzez ocen� współczynni-

ków korelacji mi�dzy wynikami w SSP a intencj� zało�enia firmy. Gotowo�� do 

zało�enia firmy wi��e si� w pewnym stopniu z wynikiem w nowej skali (dla całej 

skali korelacja � wynosi 0,32; dla podskal waha si� od 0,24 do 0,34). Zgodnie 

z oczekiwaniami, osoby, które s� gotowe zało�y� własn� firm�, uzyskały istotnie 

wy�sze wyniki zarówno w poszczególnych podskalach, jak i w wyniku ogólnym 

Skali Skuteczno�ci Przedsi�biorczej (tab. 7).  

Tab. 7. Ró�nice mi�dzy wynikami osób z intencj� zało�enia własnej firmy                                     

oraz tych, którzy nie wyra�aj� takiej intencji (N = 315) 

Brak intencji Intencja 
Skuteczno�� przedsi�biorcza 

M SD M SD 

U Manna-

Whitneya
p<

Skuteczno�� zbierania 

informacji rynkowych 
68,84 18,29 77,72 15,62 8581,50 0,001 

Skuteczno�� finansowo-prawna 58,09 21,82 68,89 21,03 8600,00 0,001 

Skuteczno�� aktywno�ci  

przedsi�biorczej 
68,27 19,12 81,32 15,75 7067,00 0,001 

Skuteczno�� przedsi�biorcza  

Wynik ogólny 
66,01 17,67 77,34 14,99 7466,00 0,001 
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Trafno�� prognostyczn� próbowano oceni� na podstawie korelacji mi�dzy 

wynikiem w skali SSP a faktycznym zało�eniem własnej firmy w rok po badaniu. 

Współczynnik korelacji wyniósł jednak tylko 0,02 i jest nieistotny statystycznie. 

Skala nie mo�e wi�c by� u�ywana jako narz�dzie słu��ce przewidywaniu fak-

tycznego podj�cia działalno�ci gospodarczej. 

Wyniki Skali Skuteczno�ci Przedsi�biorczej koreluj� tak�e z niektórymi 

zmiennymi osobowo�ciowymi (tab. 8).  

Tab. 8. Korelacje rho Spearmana wyników w skali SSP                                                                       

ze zmiennymi osobowo�ciowymi (N = 315) 

Zmienna Metoda pomiaru 

Skuteczno��
zbierania 

informacji 

rynkowych 

Skuteczno��
finansowo-          

-prawna 

Skuteczno��
aktywno�ci 

przedsi�biorczej

Skuteczno��
przedsi�biorcza 

Wynik ogólny 

Przekonanie 

o własnej 

skuteczno�ci 

Skala Uogólnio-

nej Własnej Sku-

teczno�ci GSES, 

Schwarzer, Jeru-

salem, Juczy�ski

0,38*** 0,36*** 0,40*** 0,42*** 

Ogólna  

samoocena 

Skala Samooce-

ny SES, Rosen-

berg 

0,34*** 0,25*** 0,31*** 0,33*** 

Optymizm 

Test Orientacji 

	yciowej 

LOT-R, Scheier, 

Carver, Bridges 

0,31*** 0,28*** 0,33*** 0,34*** 

Nadzieja 

na sukces 

Wynik ogól-

ny 

0,35*** 0,34*** 0,39*** 0,40*** 

Umiej�tno��
znajdowania 

rozwi�za�
0,35*** 0,28*** 0,37*** 0,37*** 

Siła woli 

Kwestionariusz 

Nadziei na Suk-

ces KNS,  

Snyder 

0,31*** 0,34*** 0,35*** 0,37*** 

*** p<0,001 (dwustronnie) 
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Wa�na wydaje si� pozytywna korelacja ze Skal� Uogólnionej Własnej Sku-

teczno�ci GSES Schwarzera, Jerusalema i Juczy�skiego (Juczy�ski, 2001). Spo-

�ród wszystkich metod u�ytych do oceny trafno�ci wła�nie ta skala uzyskała naj-

wy�sze korelacje. Wynik ten wskazuje, �e nowa skala ujmuje przynajmniej 

w pewnym stopniu podobny konstrukt. Uogólnione przekonanie o skuteczno�ci 

okre�lane jest jako zgeneralizowane przewidywanie, �e jest si� zdolnym podj��
potrzebne działanie w sytuacjach wyzwa�, i traktowane jest jako jeden z zasobów 

osobistych, wa�nych w radzeniu sobie ze stresem (Jerusalem, Schwarzer, 1992; 

Stajkovic, Luthans, 1998). Cho� przekonanie o skuteczno�ci, specyficzne dla sy-

tuacji i zadania, w tym wypadku o skuteczno�ci przedsi�biorczej, oraz uogólnione 

przekonanie traktowane s� jako dwa ró�ne konstrukty (por. Stajkovic, Luthans, 

1998), to jednak odnosz� si� one obydwa do oceny własnej skuteczno�ci. 

Istotne, cho� nie tak wysokie okazały si� tak�e korelacje ze Skal� Samooceny 

SES Rosenberga (1989) w adaptacji Dzwonkowskiej, Łaguny i Lachowicz-                  

-Tabaczek (2006). Przekonanie o własnej skuteczno�ci jest – podobnie jak samo-

ocena, czyli przekonanie o własnej warto�ci – jednym z s�dów na temat Ja. Mimo 

ró�nic wykazywanych przez Bandur�, niektórzy uwa�aj� wr�cz samoocen� za 

bardziej ogólny fenomen zawieraj�cy w sobie przekonania na temat skuteczno�ci 

(por. Bandura, 1997). St�d te� istotne pozytywne korelacje potwierdzaj� te teore-

tycznie zakładane zwi�zki mi�dzy specyficznym, odnosz�cym si� do do�� w�s-

kiej sfery funkcjonowania,  przekonaniem o skuteczno�ci a ogólnym poczuciem 

własnej warto�ci. Jednak stosunkowo niski poziom korelacji pozwala s�dzi�, �e 

ujmowane przez skal� SSP przekonanie o skuteczno�ci przedsi�biorczej jest jed-

nak w du�ym stopniu odr�bne od ogólnej samooceny. 

Tak�e miara optymizmu, jak� jest Test Orientacji 	yciowej LOT-R Scheiera, 

Carvera i Bridges (1994), w adaptacji polskiej Poprawy i Juczy�skiego (Juczy�-

ski, 2001), koreluje pozytywnie z przekonaniem o skuteczno�ci przedsi�biorczej. 

Optymizm – rozumiany jako cecha dyspozycyjna, wyra�aj�ca uogólnione ocze-

kiwania pozytywnych zdarze� – podnosi motywacj� i skuteczno�� działania 

(Scheier, Carver, 1985). Jest zwi�zany z sukcesem w rozwi�zywaniu problemów, 

ustalaniu wysokich standardów i aspiracji (Oettingen, Mayer, 2002). St�d pozy-

tywne zwi�zki nowej skali z wynikami LOT-R tak�e mog� by� potwierdzeniem 

jej trafno�ci. 

Inn� zmienn�, która zgodnie z oczekiwaniami wykazuje zwi�zek z przekona-

niem o skuteczno�ci przedsi�biorczej, jest nadzieja na sukces, przez Snydera defi-

niowana jako pozytywny stan motywacyjny oparty na powi�zanych ze sob� wza-
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jemnie przekonaniach o silnej woli oraz o umiej�tno�ci znajdowania rozwi�za�, 
planowania dróg do osi�gni�cia celu (Snyder, 2002). Wynik ogólny w Kwestiona-

riuszu Nadziei na Sukces (Łaguna, Trzebi�ski, Zi�ba, 2005), jak równie� wyniki 

w obu jego podskalach istotnie koreluj� z now� skal�.  

* 

Skala Skuteczno�ci Przedsi�biorczej mo�e by� u�ywana do badania subiek-

tywnej oceny mocnych i słabych stron osób, które chciałyby podj�� działalno��
gospodarcz�. Niskie przekonanie o skuteczno�ci mo�e by� jedn� z przyczyn uni-

kania działa� przedsi�biorczych. Niektórzy nie podejmuj� decyzji o zało�eniu 

firmy nie z powodu braku niezb�dnych umiej�tno�ci, ale dlatego, �e nie s� prze-

konani, �e potrafi� to zrobi�. Rozpoznanie obszarów braku zaufania do siebie 

oraz skonfrontowanie ich z poziomem rzeczywistych kompetencji mogłoby sta-

nowi� pomoc w projektowaniu szkole� przygotowuj�cych do działa� przedsi�-
biorczych. 

Mo�e tak�e słu�y� do badania osób, które ju� prowadz� tak� działalno��. 
Zdarza si�, �e unikaj� one pewnych rodzajów zada�, poniewa� maj� małe poczu-

cie skuteczno�ci w danej dziedzinie (por. Chen, Greene, Crick, 1998). Rozpozna-

nie tych obszarów i wsparcie w usuni�ciu w�tpliwo�ci co do własnych kompeten-

cji mogłoby pomóc im aktywnie zaanga�owa� si� w te zadania, by� bardziej wy-

trwałymi w obliczu trudno�ci czy przeszkód, z wi�kszym zaufaniem do siebie 

podchodzi� do nowych wyzwa�.  
Poniewa� w literaturze polskiej nie było do tej pory narz�dzia do pomiaru 

przekonania o skuteczno�ci przedsi�biorczej, podj�ta została próba jego skonstru-

owania. Przedstawiona tu skala odznacza si� du�� zgodno�ci� wewn�trzn�, a jej 

powi�zania ze skalami mierz�cymi bardziej uogólnione przekonania dotycz�ce 

własnej osoby s� zgodne z oczekiwaniami. Uzyskiwane za jej pomoc� wyniki 

pozwalaj� tak�e w pewnym stopniu przewidywa� gotowo�� do podj�cia samo-

dzielnej działalno�ci gospodarczej, cho� nie s� dobrym narz�dziem do przewidy-

wania podj�cia faktycznych działa� w tej dziedzinie. 

Wprawdzie metoda została opracowana na podstawie bada� stosunkowo du-

�ej grupy osób, nie jest na razie sprawdzona jej u�yteczno�� w badaniu innych 

grup. Do czasu potwierdzenia jej walorów psychometrycznych na innych grupach 

nale�y do�� ostro�nie traktowa� uzyskiwane wyniki, zwłaszcza gdyby miały one 

słu�y� do diagnozy indywidualnej. Wydaje si� natomiast, �e metoda spełnia wa-

runki stawiane kwestionariuszom stosowanym w badaniach naukowych, a dalsze 
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badania z jej wykorzystaniem mogłyby dostarczy� nowych danych pozwalaj�-
cych na szersz� ocen� jej trafno�ci i innych wła�ciwo�ci psychometrycznych. 
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DEVELOPMENT AND PSYCHOMETRIC PROPERTIES                                             

OF ENTREPRENEURIAL SELF-EFFICACY SCALE  

S u m m a r y  

Self-efficacy beliefs can distinctively refer to different spheres of functioning and to different tasks, 

including entrepreneurial activity. The paper presents development of Entrepreneurial Self-Efficacy 

Scale (ESES) designet to measure perceived self-efficacy in carrying out tasks aimed at a new 

venture creation. Psychometric propertirs of the scale were evaluated on the basis of the data obtai-

ned from 315 potential entrepreneurs in a 1-year longitudinal study. Factor analysis of the ESES 

scores yielded three distinct narrower domains of entrepreneurial self-efficacy pertaining to: (1) 

gathering marketing information, (2) managing finamcial and legal matters, and (3) setting up 

business operations.The scale was shown to have high internal consistency with previous entrepre-

neurial experience and other personality measures, such as General Self-Efficacy Scale (GSES), 

Self-Esteem Scale (SES), Life Orientation Test (LOT-R) and Adult Dispositional Hope Scale 

(ADHS). People with an intention to create a new venture scored significantly higher on ESES than 

those without such an intention, and the level of entrepreneurial intention correlated positively with 

the ESES scores. All findings of the study suggest that ESES is a reliable and valid measure of 

entrepreneurial self-efficacy. 

Key words: Entrepreneurial Self-Efficacy Scale, self-efficacy, entrepreneurship, personality 

assessment.


