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Przekonanie o wilasnej skutecznosci moze odnosi¢ si¢ do réznych obszaréow funkcjonowania, roz-
nych zadan. Artykul prezentuje skale¢ do pomiaru przekonania o skutecznosci w podejmowaniu
dziatan zwiazanych z zaktadaniem wlasnej firmy. Zostata ona opracowana na podstawie dwukrot-
nego badania grupy 315 potencjalnych przedsigbiorcow. Wyniki analizy czynnikowej pozwolity na
wyodrebnienie trzech wezszych obszarow skutecznos$ci przedsigbiorczej: przekonania o skuteczno-
$ci w zbieraniu informacji rynkowych, w podejmowaniu aktywnosci przedsigbiorczej oraz przeko-
nania o skutecznosci finansowo-prawnej. Metoda uzyskata wysoki wskaznik zgodnosci wewngtrz-
nej — o Cronbacha 0,96. Jej pozytywne korelacje z dotychczasowym doswiadczeniem, a takze
z wynikami Skali Uogdlnionej Wiasnej Skutecznosci GSES, Skali Samooceny SES, Testu Orienta-
cji Zyciowej LOT-R, Kwestionariusza Nadziei na Sukces KNS oraz istotnie wyzsze wyniki u 0sob,
ktore zamierzaja zatozy¢ wlasng firme, pozwalaja uznac ja za trafne narzedzie oceny przekonania
o skutecznosci przedsigbiorczej.
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I. TEORETYCZNE PODSTAWY SKALI

1. Przekonanie o wlasnej skutecznosci

Przekonanie o wtasnej skutecznosci (self-efficacy) to kluczowe pojecie kon-
cepeji spoteczno-poznawczej opracowanej przez A. Bandurg. Odnosi si¢ ono do
sadow, jakie ludzie formutuja na temat swoich umiejetnosci dziatania w okreslo-
nej sytuacji lub wobec okreslonego zadania (Bandura, 1997). Jest to subiektywne
przeswiadczenie o tym, ze potrafi¢ poradzi¢ sobie z czyms, a nie okreslenie rze-
czywistych kompetencji w danej dziedzinie. W polskich ttumaczeniach tego ter-
minu mozna spotka¢ rozne okreslenia uzywane zamiennie: poczucie wlasnej sku-
tecznos$ci, poczucie wilasnej kompetencji, poczucie osobistej skutecznosci, prze-
konania na temat wtasnej kompetencji, spostrzeganie wlasnej skutecznosci, sady
na temat wlasnej skutecznosci (Zakrzewski, 1987; Pervin, 2002; Pervin, John,
2002). Wydaje si¢ jednak, ze termin ,,przekonanie o wlasnej skutecznosci” najle-
piej oddaje poznawczy charakter tego konstruktu oraz jego miejsce jako jednego
z sadéw odnoszacych si¢ do Ja (por. Oles, 2003, s. 213).

Ta subiektywna ocena okazuje si¢ jednym z kluczowych wyznacznikow po-
dejmowanych decyzji, wybordw, dziatan. Zdaniem Bandury (1986, 2000) wyniki,
jakich ludzie oczekuja, zaleza w duzej mierze od ich sadow co do tego, na ile do-
brze potrafig dziata¢, radzi¢ sobie w danej sytuacji. Osoby z duzym przeswiad-
czeniem o efektywnosci oczekuja, ze osiagng zadowalajacy wynik poprzez dobre
dzialanie; osoby z niskim poziomem tych przekonan wylaczaja z analizy wiele
mozliwosci, nie zajmujg si¢ nawet analizowaniem ich kosztéw i korzysci. Wyniki
badan potwierdzajg tezy wysunigte przez Bandurg (przeglad i dyskusja najnow-
szych badan w: Bandura, Locke, 2003). Spostrzeganie siebie jako osoby skutecz-
nej w danej dziedzinie sprzyja podejmowaniu zadan o wysokim poziomie trudno-
$ci, pozwala takze okresli¢, jak duzy wysitek bedzie wktadany w dang aktywnosc
i jak dlugo bedzie on podtrzymywany mimo napotykanych przeszkdd, co moze
przyczyniaé si¢ do osiagnigcia sukcesu w dziataniu (Bandura, 1986, 2001; Staj-
kovic, Luthans, 1998; Pajares, 2002). Przekonania o wtasnej skutecznos$ci ksztal-
tuja takze to, czy ludzie zwracajg uwage na mozliwosci czy tez na przeszkody
obecne w zdarzeniach swojego zycia oraz na ile grozne wydaja im si¢ te prze-
szkody. Osoby o wysokiej skutecznosci skupiaja si¢ na mozliwosciach, ktore war-
to realizowac, i spostrzegaja przeszkody jako mozliwe do przezwycigezenia. Oso-
by osaczone przez zwatpienie w siebie skupiaja si¢ na przeciwnosciach, ktore
widzg jako przeszkody, nad ktorymi moga sprawowaé niewielka kontrolg, i tatwo
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przekonuja same siebie o daremnosci wysitku. Osiggaja ograniczony sukces na-
wet w okolicznosciach, ktore dostarczaja wielu mozliwosci (Krueger, Dickson,
1994).

Wyniki dotychczasowych badan potwierdzaja, ze wiele naszych decyzji,
w tym takze wybor zawodu, decyzja o zatozeniu wiasnej firmy, zalezy w pewnym
stopniu od przekonan na wilasny temat, a zwlaszcza od przekonania o wlasnej
skutecznosci (Chen, Greene, Crick, 1998; Bandura, 2000; Krueger, Reilly, Car-
srud, 2000).

2. Przekonanie o skutecznosci przedsiebiorczej

Pojecie przekonania o wilasnej skutecznosci odnosi si¢ do specyficznego za-
dania, jednak poziom tej specyficznos$ci moze rézni¢ si¢ w réznych dziedzinach
(Bandura, 1986, 1997). Definiujac je, najcz¢sciej mowi si¢ o spostrzeganej zdol-
nosci wykonania konkretnego zadania (fask). Jednak to pojgcie odnosi si¢ takze
do radzenia sobie z okreslonym wydarzeniem (event), ktdre moze obejmowac
dos¢ szeroki zakres, az po np. wybor kariery zawodowej (Wood, Bandura, 1989).

Takim stosunkowo specyficznym sadem jest przekonanie o wiasnej skutecz-
nosci jako przedsigbiorcy (entrepreneurial self-efficacy). Mozna je zdefiniowaé
jako sit¢ przekonania osoby, Zze jest ona w stanie skutecznie wykonywac¢ rdzne
zadania i podejmowac rozne role zwiazane z przedsigbiorczoscia (Chen, Greene,
Crick, 1998).

Mozna wigc méwié o roznych poziomach ogdlnosci-specyficznosci w ocenie
siebie — od uogolnionego przekonania o skutecznosci niezaleznego od sytuacji
(por. Jerusalem, Schwarzer, 1992) poprzez przekonanie o skutecznosci w wezszej
dziedzinie, jaka jest przedsiebiorczos$¢, az do przekonania o skutecznosci w ra-
dzeniu sobie z waskimi zadaniami, np. znalezieniem lokalu dla swojej firmy. Ta-
kie hierarchiczne podejscie czgsto spotykane jest w innych badaniach, np. nad
osiggnigciami szkolnymi (Skaalvik, Skaalvik, 2004).

Rola przekonan o wihasnej skutecznosci w podejmowaniu dziatalnosci gospo-
darczej podkreslana jest coraz wyrazniej zardwno w badaniach empirycznych, jak
1 ujeciach teoretycznych opisujacych wyznaczniki sukcesu przedsigbiorczego
(Markman, Baron, 2003; Shane, Locke, Collins, 2003; Shook, Priem, McGee,
2003; Vecchio, 2003). Shapero (1982) i Ajzen (1991), a nastgpnie Krueger (2000)
w swoim integrujacym modelu wiaczyli przekonanie o skutecznosci jako jeden
z kluczowych wyznacznikéw intencji przedsigbiorczej. Badania empiryczne po-
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twierdzity istnienie zalezno$ci postulowanych w tych modelach (Krueger, Reilly,
Carsrud, 2000).

Dotychczasowe badania wskazuja na pozytywny zwiazek przekonania o sku-
teczno$ci przedsigbiorczej z prawdopodobienstwem zostania przedsigbiorca
(Chen, Greene, Crick, 1998). Poczucie skutecznosci odroznia rowniez przedsie-
biorcow i manageréw (Chen, Greene, Crick, 1998), a takze osoby, ktére podjety
wlasng dziatalnos¢ gospodarcza, od tych, ktorzy nie zdecydowali si¢ na to
(Markman, Balkin, Baron, 2002; Markman, Baron, Balkin, 2005). Spostrzeganie
wysokiej skutecznosci wiaze si¢ tez z osigganiem wysokich rocznych dochodéw
przez wtasciciela firmy (Markman, Balkin, Baron, 2002).

3. Stosowane dotychczas metody pomiaru

Bandura twierdzi (1986, s. 396), ze pomiar wlasnej skutecznosci musi by¢
dostosowany do dziedziny psychologicznego funkcjonowania, ktéra jest badana.
Im bardziej specyficzna, odnoszaca si¢ do konkretnej dziedziny czy zadania jest
ocena wlasnej osoby, tym ma wigksza moc w przewidywaniu efektéw podejmo-
wanego dziatania (Gist, 1987; Bandura, 1997). Wymaga to opracowania metod
pomiaru specyficznych dla réznych sfer aktywnosci. Chcac wiec mierzy¢ przeko-
nanie o skutecznosci w dziataniach przedsigbiorczych, powinniSmy dysponowaé
skalg odnoszaca si¢ do tego wlasnie obszaru funkcjonowania. Pozwolitoby to
unikna¢ problemu braku specyficznosci wielu dotychczasowych badan osobowo-
$ci przedsigbiorcow (por. Chen, Greene, Crick, 1998).

Skale mierzace zgeneralizowane przekonanie o wilasnej skutecznos$ci, np.
Skala Uogdlnionej Wtasnej Skutecznosci GSES Schwarzera, Jerusalema i Ju-
czynskiego (Juczynski, 2001) nie spetniajg tego zadania, gdyz nie odnosza si¢
bezposrednio do zadan przedsigbiorczych. Dos¢ szeroko stosowana skala Paulhu-
sa Spheres of Control (Paulhus, 1983, 1990) zawiera jedna z podskal okre$lana
jako podskala osobistej skutecznosci. Jednak w badaniach przedsigbiorcéw zosta-
ta ona uznana za mato uzyteczng (Gatewood, Shaver, Gartner, 1995). Badania
podtuzne, obejmujace osoby przed rozpoczeciem wilasnej dziatalnosci, ktore zgto-
sily si¢ po poradg¢ i pomoc w zatozeniu wlasnej firmy, i badane ponownie po ro-
ku, nie potwierdzity hipotezy o wplywie uogdlnionego przekonania o skuteczno-
sci na wytrwatos¢ w dziataniu oraz sukces w postaci zatozenia wlasnej firmy
i dokonania pierwszej transakcji. Wynik ten jednak autorzy przypisujq wtasnie nie
najlepiej dobranej metodzie pomiaru. Podkreslaja jednoczesnie potrzebg badania
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bardziej specyficznej oceny w odniesieniu do dziatan przedsigbiorczych (Gate-
wood, Shaver, Gartner, 1995).

W opracowanej specjalnie do pomiaru skutecznosci przedsiebiorczej skali —
Entreprencurial Self-Efficacy (ESE) — jej autorzy Chen, Greene i Crick (1998)
wyroznili pig¢ wymiarow: marketing, innowacyjnos¢, zarzadzanie, podejmowanie
ryzyka i kontrole finansowa. Skala oparta zostata na opisie zadan i rél przedsie-
biorczych dokonanym na podstawie przegladu trzech pozycji bibliograficznych
oraz na wywiadach z pigcioma lokalnymi przedsigbiorcami. Trafno$¢ jej twier-
dzen oceniana byla przez 30 studentdw przedsigbiorczosci. Rzetelno$¢ dla po-
szczegolnych podskal, okreslana za pomoca wskaznika a Cronbacha, wahata sig¢
od 0,65 do 0,86 (0,89 dla wyniku ogdlnego). Skala ta nie weszta jednak do szer-
szego uzytku, a sami autorzy sugeruja potrzebg opracowania nowej metodyz.

W tej sytuacji, chcac mierzy¢ przekonanie o skutecznosci w dziataniach
przedsigbiorczych, konieczne staje si¢ opracowanie wlasnego narzgdzia, dosto-
sowanego jednoczesnie do warunkow polskich. Na podstawie dotychczasowych
badan mozna wysuna¢ wniosek, ze trzeba probowaé mierzy¢ bardziej uogolnione
przekonanie o skutecznosci poprzez gromadzenie wielu przekonan odnoszacych
si¢ do danej dziedziny (Gist, 1987; Bandura, 1997). Jednym ze sposobow jest
wskazanie specyficznych zadan i ocena skutecznosci w kilku obszarach w ramach
szerszej dziedziny (Chen, Greene, Crick, 1998).

II. PRACE NAD KONSTRUKCJA KWESTIONARIUSZA

1. Dobor twierdzen

Zamiast tworzenia wlasnej listy pytan do kwestionariusza, na podstawie prze-
gladu dotychczasowych badan zdecydowatam si¢ wykorzystac istniejace juz dane
dotyczace aktywnosci podejmowanej przez osoby rozpoczynajace dziatalnosé
gospodarcza. Chodzito o to, aby twierdzenia odnosity si¢ do faktycznych zadan,
z jakimi muszg poradzi¢ sobie osoby, ktore chcg zatozy¢ wiasng firme.

Podstawe dla prezentowanej metody stanowita czg$¢ kwestionariusza do ba-
dania aktywnos$ci przedsigbiorcow, autorstwa Gatewood, Shavera i Gartnera
(1995). Opracowali oni listg 29 zadan, dla ktérej punktem wyjscia byt przeglad
literatury dotyczacej dziatan przedsigbiorcow. Twierdzenia te poddane zostaty

2 Informacja osobista od Ch. Chen.
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ocenie grupy doradcow biznesowych. Dotyczyly one pieciu grup aktywnosci:
zbierania informacji marketingowych, szacowania potencjalnych zyskow, przygo-
towan do wytwarzania produktu lub ustugi, opracowania struktury organizacyjnej
wlasnej firmy oraz rozpoczynania dziatalnosci gospodarczej. Metoda ta nie zosta-
la przez autoréw opracowana pod wzgledem psychometrycznym i stuzyta jedynie
do analizy czasu poswigcanego poszczegdlnym dziataniom przez osoby zaktada-
jace wilasne firmy w Stanach Zjednoczonych.

Ta lista dziatan zostala rozestana przez autorow do osob, ktore rok wezesniej
korzystaty z doradztwa w zakresie zaktadania wtasnej firmy (sposrod 142 osob 85
odestato kwestionariusze). Badanie miato na celu m.in. poznanie, ktoére z wymie-
nionych aktywnosci byty faktycznie podejmowane przez osoby zakladajace wias-
ne firmy w ciagu pierwszego roku. Zadaniem osob badanych bylo zaznaczenie
zadan, ktére podejmowaly w ciagu ostatniego roku, oraz okreslenie, ile godzin
poswigcaly kazdemu z nich. Co istotne dla tworzenia opisywanej tu nowej meto-
dy, przeprowadzone badania pokazaly, ze wszystkie wymienione dziatania byly
faktycznie podejmowane przez osoby badane, cho¢ rozny byt czas poswigcany
kazdemu z nich (Gatewood, Shaver, Gartner, 1995). Wartos¢ opracowanej listy
pozycji zostala poddana weryfikacji empirycznej, ktdra potwierdzila jej trathosc¢
w odniesieniu do zadan podejmowanych na etapie powstawania nowej firmy.

2. Opracowanie wersji polskiej

Omowiona powyzej lista dziatan zostata przettumaczona przez trzech thuma-
czy na jezyk polski. Dwu z nich (w tym jeden pehiacy jednoczesnie funkcj¢ do-
radcy w prowadzeniu dziatalno$ci gospodarczej) tlumaczyto tekst niezaleznie.
Trzeci, znajacy zatozenia i metodologi¢ badan, petnit rol¢ superwizora przektadu,
dokonal uzgodnienia obu wersji ttumaczenia (por. Juczynski, 2001, s. 21-22;
Hornowska, Paluchowski, 2004).

Opracowana zostata takze inna — w stosunku do zastosowanej przez Gatewo-
od, Shavera i Gartnera (1995) — instrukcja, stosownie do celu badania. Jako spo-
sob udzielania odpowiedzi przyjeto skalg od 0 do 100 punktéw. Krance skali zo-
staty opisane jako: 0 — ,,w ogdle nie potrafi¢”, 100 — ,,jestem pewien, Ze potrafig”,
za$ srodek skali wyrazat umiarkowana pewnos¢ — ,,jestem umiarkowanie pewny,
ze potrafi¢”. Taki wlasnie system oceny, zalecany przez Bandurg (1997), jest czgsto
uzywany w badaniach nad przekonaniem o skuteczno$ci, gdyz okazuje si¢ moc-
niejszy psychometrycznie od skal typu Likerta (Pajares, Hartley, Valiante, 2001).
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Na kolejnym etapie prac nad metoda dwa zespoty — 12 0séb z wyksztalce-
niem $rednim i 6 z podstawowym — dokonaly oceny zrozumiatosci poszczegol-
nych twierdzen oraz instrukcji. Kazda z oséb czytata oddzielnie przettumaczony
tekst 1 zaznaczata miejsca niejasne i niezrozumiate. Pdzniej wyjasniano wszelkie
watpliwosci 1 problemy, a thumacz superwizor zbieral komentarze i propozycje
zmiany sformutowan. Zespot, ktory dokonatl tlumaczenia, przedyskutowat zgto-
szone uwagi i uzgodnit ostateczng wersje¢ tekstu.

Nastgpnie zespot 12 sedzidow kompetentnych dokonal oceny, na ile tresc
twierdzen odnosi si¢ do faktycznych zadan podejmowanych przez przedsigbior-
cOW na etapie tworzenia firmy w warunkach polskich. Grupg sgdziow stanowity
osoby, ktore same zatozyly swoje firmy i prowadzily dzialalno$¢ gospodarcza
przez kilka lat w réznych branzach; mialy wigc dobrg orientacj¢ w zadaniach
zwigzanych z podejmowaniem dziatalnosci gospodarczej w naszym kraju. Ocena
dokonywana byta na skali 7-stopniowej, gdzie 1 oznacza ,twierdzenie w ogodle
nie pasuje do sytuacji zaktadania firmy”, a 7 — ,,twierdzenie dobrze oddaje dziata-
nia podejmowane przy zaktadaniu firmy”.

Srednie oceny sedziow dla poszczegdlnych twierdzen wahaty sie od 3,64 do
6,64, ze srednia dla catej skali 5,45, co wskazuje na stosunkowo wysoka oceng
adekwatnosci ich doboru. Oceny sedziow rdznity si¢ jednak znacznie — odchyle-
nie standardowe dla poszczegoélnych twierdzen wahato si¢ od 0,50 do 2,34,
a wspodtczynnik zgodnosci W Kendalla dla catej skali wynosit 0,35. Dla podskal,
ktére zostang przedstawione ponizej, oceny s¢dziow byly bardziej zgodne — wa-
haty si¢ od W = 0,43 do W = 0,46. Rdéznice ocen sedzidéw moga wynikac ze zroz-
nicowania ich osobistych doswiadczen — prowadzili dziatalno$¢ gospodarcza
w réznych branzach 1 w réznych miejscowosciach. Poniewaz — mimo zréznico-
wania — $rednie oceny byty dos¢ wysokie, wszystkie twierdzenia zostaty zakwali-
fikowane do dalszych prac nad metoda.

Powstala w ten sposdb pierwsza wersja skali, ktora przebadano 315 osob
(w tym 208 kobiet, co stanowito 66,03% catej grupy), zgtaszajacych si¢ na szko-
lenie dotyczace rozpoczynania dzialalnosci gospodarczej. Jest to wigc grupa, kto-
ra wykazuje zainteresowanie mozliwoscia zatozenia wtasnej firmy i chce przygo-
towac si¢ do tego poprzez udziat w szkoleniu. Wiek badanych wahat si¢ od 18 do
55 lat (M = 29,3; SD = 9,76). W analizach psychometrycznych wykorzystane zo-
staty takze powtorne badania tej samej grupy, przeprowadzone rok pozniej. Wzig-
to w nich udziat 169 oséb (w tym 120 kobiet, co stanowito 76,33% calej grupy).
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Na podstawie tych badan oceniona zostala moc dyskryminacyjna poszczegdl-
nych pozycji skali. Wskaznikiem mocy dyskryminacyjnej byta korelacja (ry)
twierdzenia z wynikiem skali pomniejszonej o to pytanie (zobacz tab. 1). Okazata
si¢ ona wystarczajaco wysoka, aby wszystkie twierdzenia wilaczy¢ do dalszych
prac nad metoda. Wartosci korelacji (1) dla wszystkich 29 twierdzen wahaty sig
od 0,53 do 0,81.

3. Struktura czynnikowa skali

Przyjete zalozenia teoretyczne pozwalaly przypuszczaé, ze konstrukt przeko-
nania o wlasnej skutecznosci jest wiclowymiarowy. Takze w metodzie Gatewood,
Shavera i Gartnera (1995), ktdra stanowita punkt wyjscia przy doborze twierdzen,
wskazywanych byto pig¢ grup aktywnosci. W zwiazku z tym, aby ocenié, czy
w skali uda si¢ wyodrebni¢ podskale mierzace bardziej specyficzne obszary prze-
konania o skutecznosci, przeprowadzona zostata analiza czynnikowa. Taka meto-
da postepowania zalecana jest przez Bandurg (1997), w celu okreslienia, czy w za-
kresie danej dziedziny przekonania o skuteczno$ci maja charakter jednorodny czy
ztozony, i ewentualnie wskaza¢ ich bardziej uogoélnione obszary.

W analizie czynnikowej wykorzystano wyniki pierwszego (N = 315) oraz
drugiego badania (N = 169). Wstegpnie z obu zbioréw danych obejmujacych po 29
pozycji skali SSP wyeliminowano braki danych, zastepujac je wartosciami $red-
nimi z pozostatych pozycji. Do analiz kwalifikowano te pozycje, w ktorych liczba
brakdéw danych nie byta wigksza niz 3 (ok. 10% pozycji).

Przed przeprowadzeniem analizy czynnikowej zastosowany zostal test sfe-
rycznosci Bartletta (w pierwszym badaniu przyblizone ¥* = 5385,79; p<0,001;
w drugim badaniu przyblizone y* = 3701,48; p<0,001) i miara adekwatnosci dobo-
ru zmiennych Kaiser-Meyer-Olkin (zardéwno w pierwszym, jak i w drugim bada-
niu KMO = 0,95). Wartosci obu statystyk w obydwu badaniach byty bardzo dobre
i pokazywaty, ze mozliwe jest przeprowadzenie dalszej analizy. Przy wyodrgb-
nianiu czynnikow postuzono si¢ metoda gtéwnych sktadowych, a jako metody
rotacji, z uwagi na brak zalozenia o korelacji mi¢gdzy czynnikami, wykorzystano
rotacj¢ Oblimin (przy wartosci Delta = 0) z normalizacja Kaisera.

Najpierw przeprowadzono osobne analizy dla wynikdéw pierwszego i drugie-
go badania. W obu uzyskano trzy czynniki, rézniace si¢ jednak przyporzadkowa-
niem niektorych twierdzen. Zeby uzyskaé stabilna strukture czynnikowa, zbadano
najpierw trafnos¢ réznicowa poszczegdlnych twierdzen, przyjmujac za warunek,
aby tadunek kazdego z nich w jego wlasnym czynniku byl istotnie wyzszy od
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tadunkoéw, jakie ma ono w pozostatych dwoch czynnikach, co sprawdzano, stosu-
jac transformacj¢ logarytmiczna Fishera. Nast¢pnie obliczona zostala warto$é
zdla réznicy migdzy transformowanymi wspélczynnikarnf. Wyeliminowano
pozycje, ktore nie spetnialty dwoch warunkow: ich tadunki czynnikowe nie rdzni-
ly sig istotnie na dwoch czynnikach (ocena na podstawie wartosci z), a ich przy-
nalezno$¢ czynnikowa zmieniala si¢ w pierwszym i drugim badaniu. W ten spo-
sob, w kolejnych analizach odrzucono osiem pozycji. Wszystkie twierdzenia, kto-
re pozostawiono w ostatecznej wersji metody, spetnialy oba postawione warunki
— w pierwszym i drugim badaniu reprezentowaly identyczng przynaleznos¢ czyn-
nikowa — oraz warunek trafnosci roznicowe;j.

Ostatecznie wigc analiza czynnikowa, przy zastosowaniu kryterium Cattella,
czyli analizy wykresu ,,osypiska”, kryterium Keisera, zgodnie z ktorym wartos¢
wlasna czynnika jest >1, oraz zalozenia, ze najmniejszy czynnik bedzie wyjasniat
wigcej niz 5%wariancji, pozwolita na wyodrebnienie trzech czynnikéw. Wyja-
$niajg one tacznie 69,33% wariancji w pierwszym oraz 76,73% wariancji w dru-
gim badaniu’. Wyniki ostatecznej analizy czynnikowej, przeprowadzonej na 21
zakwalifikowanych twierdzeniach, przedstawia tab. 1.

W sktad pierwszego czynnika weszto 10 twierdzen, ktére odnosza si¢ do
przekonania o skutecznos$ci w zakresie zakupu niezbg¢dnych materialéw, sprzeda-
zy 1 promocji produktu, pomocy klientom w dostosowaniu towaru lub ustugi do
ich potrzeb. Podskala ta moze by¢ nazywana ,,skuteczno$cig aktywnosci przed-
sigbiorczej”. Tres¢ drugiego czynnika mozna interpretowaé jako przekonanie
o wlasnej kompetencji w zakresie zbierania informacji rynkowych dotyczacych
kosztow materiatdéw, wynajmu pomieszczen, wynagrodzen oraz informacji na
temat konkurencji. Powstata w ten sposob skala ztozona z szesciu twierdzen, kto-
ra nazywana bedzie ,,skutecznoscia zbierania informacji rynkowych”.

3 Transformacje logarytmiczna Fishera przeprowadzono wedtug wzoru 7’ = 0,5%(1n (1 +7) - 1
n (1 - r)), gdzie r jest wspolczynnikiem korelacji reprezentujacym tadunek czynnikowy danej
pozycji w czynniku. Wartos$¢ z dla réznicy migdzy transformowanymi wspotczynnikami obliczono

wedlug wzoru: z:% . gdzie 5, i r, sa transformowanymi wartosciami wspotczynnikow
n =3 - n,—3
korelacji, za$ n’; i n’, — liczebnosciami prob. Roznica jest istotna na poziomie p<0,05, jesli wartosé
z jest wigksza od 1,96.
* Zastosowanie rotacji Oblimin pozwala jedynie na podanie wariancji wyjasnianej przez
wszystkie czynniki tacznie; nie mozna wskazac, jaki % wariancji wyjasniaja poszczegdlne czynniki
po rotacji.
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Tab. 1. Warto$ci tadunkow czynnikowych oraz korelacje (r;) z wtasna podskala

i wynikiem ogdlnym SSP dla poszczegolnych twierdzen
uzyskane w pierwszym badaniu (N = 315)

Ladunk,i czynnikowe Korelacje 7
Numer dla poszczegdlnych sktadowych
twierdzenia z wlasna |z wynikiem
I 2 3 podskala ogdlnym
SSP 29 0,83 0,14 -0,14 0,76 0,73
SSP 25 0,81 -0,06 0,08 0,78 0,74
SSP 26 0,81 0,08 0,06 0,88 0,84
SSp 22 0,80 0,07 0,03 0,82 0,80
SSP 23 0,79 0,09 -0,04 0,77 0,75
SSP 21 0,79 -0,10 0,08 0,70 0,68
SSP 28 0,74 0,16 -0,07 0,74 0,73
SSP 24 0,65 0,05 0,11 0,71 0,71
SSP 27 0,64 0,11 0,21 0,81 0,82
SSP 20 0,59 -0,18 0,32 0,64 0,63
Ssp4 0,01 0,81 0,05 0,76 0,67
SSp2 0,18 0,78 -0,015 0,71 0,64
SSP 5 -0,14 0,76 0,24 0,71 0,64
SSP 6 0,01 0,74 0,13 0,74 0,68
SSP 1 0,06 0,72 0,08 0,70 0,66
SSP3 0,20 0,71 -0,05 0,73 0,68
SSP 14 0,03 0,06 0,83 0,80 0,71
SSP 15 0,07 0,09 0,78 0,81 0,73
SSP 18 0,07 0,07 0,76 0,76 0,70
SSP 17 0,10 0,13 0,72 0,79 0,74
SSP 16 0,30 0,17 0,57 0,82 0,84

W trzecim czynniku znalazto si¢ pie¢ pozycji mierzacych przekonanie o wlasnej
umiejetnosci radzenia sobie z problemami finansowymi, ksiggowymi i prawnymi
—w skrocie ,,skutecznosé¢ finansowo-prawna”.

Przeprowadzona analiza pozwolita wigc na wyodrgbnienie trzech podskal,
ktére moga stuzy¢ do oceny przekonania o skutecznosci w zakresie trzech obsza-
row bardziej specyficznych dzialan zwiazanych z zakladaniem firmy. Wyniki
uzyskane przez badanych w podskalach koreluja ze sobg w podobnym stopniu,

natomiast wyzej — z wynikiem ogdlnym (tab. 2).
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Tab. 2. Korelacje 7, Spearmana wynikéw w podskalach SSP
oraz korelacje z wynikiem og6lnym w pierwszym (a) i drugim (b) badaniu
(N;=315,N,=169)

Skutecznos¢ Skutecznos¢ Skutecznos¢
Skutecznos¢ przedsigbiorcza zbierania infor- finansowo- aktywnosci
macji rynkowych -prawna przedsigbiorczej
. 20,63%%*

Skutecznos¢ finansowo-prawna b gQ - -
Skutecznos¢ aktywnosci przedsie- 80,69%%* 30,75%%*
biorczej ®(),69%#* L0, 76%** -
Skutecznos¢ przedsigbiorcza 80,83 %%* 30,88%%* 80,94 %%*
Wynik ogélny 00,93 %k b 0,89k 00,93 %k

*#% p<0,001 (dwustronnie)

Wysoki poziom korelacji migdzy podskalami nie jest zaskakujacy, gdyz mie-
rzg one bardziej szczegélowe wymiary przekonania o skutecznosci w dziataniach
odnoszacych si¢ do tej samej dziedziny aktywnosci, jaka jest zaktadanie firmy.

I11. WEASCIWOSCI PSYCHOMETRYCZNE SKALI

Ostatecznie wige Skala Skuteczno$ci Przedsigbiorczej zbudowana jest z 21
twierdzen. Zawiera sze$¢ pozycji odnoszacych si¢ do przekonania o skutecznos$ci
w zbieraniu informacji rynkowych, 5 — dotyczacych przekonania o skutecznos$ci
finansowo-prawnej oraz 10 — obejmujacych przekonanie o skutecznosci w po-
dejmowaniu aktywnos$ci przedsigbiorczej. Proponuje taki wtasnie uktad podskal,
zamiast kolejnosci sugerowanej przez kolejnos¢ czynnikéw, gdyz ujmuje ona
pewien logiczny porzadek dziatan przedsigbiorczych opisywanych przez twier-
dzenia nalezace do poszczegolnych podskal. Badani zaznaczaja swoje odpowiedzi
na skali 100-stopniowej. Wyniki — zarowno w calej skali, jak i w podskalach — sa
sumowane i dzielone przez liczbe twierdzen, aby okresli¢ srednie natgzenie prze-
konania o skutecznosci w danej dziedzinie (por. Bandura, 1997). Skale sa wiec
jednobiegunowe, a zakres mozliwych do uzyskania wynikow wynosi od 0 do
maksymalnego natgzenia, czyli 100 punktéw; im wyzszy wynik, tym wyzsze
przekonanie o skuteczno$ci. Charakterystyki rozktadu wynikow zawiera tabela 3.
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Tab. 3. Statystyki rozktadu wynikéw w pierwszym (a) i drugim (b) badaniu
(N;=315, N,=169)

Statystyki opisowe Srednia | Mediana SD Wariancja | Skosnos¢ | Kurtoza
Skuteczno$¢ zbierania 72,56 | *76,67 | *17,75 | *314,92 | *-0,66 *.0,03
informacji rynkowych 69,87 | °70,00 | ®18.42 | ®33935 | °-046 0,15
Skutecznosé 162,62 | *6436 | “22,11 | “489,00 | *-0,49 | *-0,42
finansowo-prawna "64,14 | 68,00 | °2043 | °417,31 | *-0,50 °.0,63
Skutecznosé aktywnosci 273,74 | 277,00 | “18,89 | 356,98 | *-0,77 10,23
przedsiebiorczej 27523 | 79,50 | *18,64 | 347,52 | °-0,96 0,36
Skutecznos¢ przedsigbiorcza | * 70,76 472,89 17,49 | *306,10 | *-0,66 4.0,14
Wynik og6lny °71,05 | °73,33 | *17,38 | 301,92 | -0,77 0,21

Badana grupa uzyskata stosunkowo wyzsze srednie w podskalach dotycza-
cych przekonania o skutecznosci w zbieraniu informacji rynkowych oraz w ak-
tywnosci przedsigbiorczej, nizsze natomiast w podskali trzeciej, dotyczacej sku-
teczno$ci finansowo-prawnej, przy jednocze$nie wigkszej wariancji w tym wy-
miarze. Wszystkie rozktady maja skosnos¢ ujemna, czyli przewage wynikow wy-
sokich, i odbiegajg istotnie od rozktadu normalnego (test Kotmogorowa-Smirno-
wa wskazuje na istotne odchylenie od normalnosci we wszystkich podskalach,
zardwno w pierwszym, jak i w drugim badaniu).

Tab. 4. Réznice w wynikach skali SSP
w grupie kobiet (N = 208) i me¢zczyzn (N = 107)

Kobiety Mezezyzni U Manna-

Statystyki opisowe p<

Skuteczno$¢ zbierania

. - 70,64 17,95 76,29 16,79 9063,50 0,01
informacji rynkowych

Skutecznos$é¢

60,82 | 2230 | 66,11 21,41 | 9604,50 | 0,05
ﬁnansowo—prawna

Skutecznos¢ aktywnosci

S . 71,29 19,97 78,51 15,62 8914,00 0,01
przedsigbiorczej

Skutecznos¢ przedsigbiorcza

ZeZnOt 68,61 18,20 74,92 1528 | 8928,50 | 0,001
Wynik ogdlny
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Analiza przeprowadzona osobno dla kobiet i mg¢zczyzn pokazala istotne roz-
nice — we wszystkich podskalach oraz w wyniku ogdlnym mezczyzni uzyskali
wyzsze wyniki (tab. 4).

1. Rzetelnos¢

Wspotezynnik zgodnosci wewngtrznej o Cronbacha dla catej skali jest wysoki
— wynosi 0,96. Rzetelno$¢ potéwkowa (dla twierdzen parzystych i nieparzys-
tych), okreslona za pomoca wspdtczynnika Guttmana, jest rowna 0,87 dla calej
skali, a korelacja migdzypoldwkowa 0,76. Rzetelno$¢ calej skali oraz poszczegdl-
nych podskal, btedy standardowe pomiaru i przedziaty ufnosci dla otrzymanych
wynikow przedstawia tabela 5. Znajomo$¢ standardowych btedéw pomiaru po-
zwala na wyznaczenie granic przedziatu ufnosci, czyli przedziatu, w jakim znaj-
duje si¢ prawdziwy wynik osoby badanej. Podane w tabeli wartosci pozwalaja
oceni¢ (z prawdopodobienstwem 95%), w jakich granicach lezy prawdziwy wy-
nik osoby badanej (dodajac i odejmujac od uzyskanego przez niag wyniku podang

wartos¢).
Tab. 5. Rzetelnos¢, standardowe btedy pomiaru oraz przedziaty ufnosci
dla otrzymanych wynikéw (N = 315)
95% p.u.dla
Skutecznosé przedsigbiorcza a Cronbacha SEM otrzymanego
wyniku
Skutecznos¢ zbierania informacji rynkowych 0,90 5,64 +11,05
Skutecznos¢ finansowo-prawna 0,93 5,97 +11,71
Skutecznos¢ aktywnosci przedsigbiorczej 0,94 4,55 +8,92
Skutecznos¢ przedsigbiorcza. Wynik ogdlny 0,96 3,75 +7,35

Stwierdzono rowniez dos¢ zadowalajacq stabilnos¢ narzgdzia. Grupa 169
0sob, badanych dwukrotnie w odstepie roku, wypetniata Skalg¢ Skutecznosci
Przedsigbiorczej umieszczong w serii innych narzedzi. Korelacja pomigedzy oby-
dwoma pomiarami byta istotna, cho¢ umiarkowana, i wynosita 0,54 dla wyniku
ogodlnego (0,41 dla skutecznosci w zbieraniu informacji rynkowych; 0,56 dla sku-
teczno$ci finansowo-prawnej; 0,49 dla skutecznosci w aktywnosci przedsigbior-
czej; wszystkie korelacje istotne statystycznie na poziomie p<0,001).
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2. Trafnosé¢

Za jedng z form oceny trafhosci tresciowej mozna uzna¢ oméwiong wczesniej
oceng poszczegdlnych twierdzen skali przez 12 przedsigbiorcow dzialajacych
w réznych branzach. Pokazata ona, ze w ich opinii twierdzenia oddajg do$¢ do-
brze zadania, z jakimi musi poradzi¢ sobie osoba rozpoczynajaca dziatalno$¢ gos-
podarcza.

Dla oceny trafnosci kryterialnej metody przeprowadzone zostaty badania ko-
relacji migdzy jej wynikami a innymi zmiennymi. Badania prowadzone byly na
opisanej wczesniej grupie 315 osob uczestniczacych w szkoleniu dotyczacym
podejmowania dziatalnosci gospodarczej. Przekonanie o skuteczno$ci przedsig-
biorczej koreluje istotnie, cho¢ stosunkowo nisko, z dotychczasowym doswiad-
czeniem w tej dziedzinie. W badaniu zastosowana zostata krdtka, 8-itemowa ska-
la wtasnej konstrukeji do oceny dotychczasowego doswiadczenia. Pozwala ona
ujmowa¢ doswiadczenie w dwoch obszarach: w dziatalnos$ci gospodarczej
(4 twierdzenia, np. ,,Wczesniej prowadzilem juz firme¢”, ,,Pomagatem komus
prowadzi¢ firmg”) oraz doswiadczenia w branzy, w ktorej kto$ chce podja¢ dzia-
talno$¢ na wlasny rachunek (4 twierdzenia, np. ,,Pracowatem wczesniej w branzy,
w ktorej teraz chcg podja¢ samodzielna dziatalnos¢ gospodarcza”, ,,Mam wy-
ksztalcenie w tej branzy lub pokrewnej”). Odpowiedzi w skali doswiadczenia
punktowane byly: tak = 1, nie = 0. Rzetelnos¢ oceniana za pomoca wskaznika
o Cronbacha wynosita: dla doswiadczenia w dziatalnosci gospodarczej — a = 0,72,
dla doswiadczenia w branzy — a = 0,73, dla wyniku ogdlnego a = 0,73. Wyniki
tak utworzonej skali wykazujg istotny zwiazek z przekonaniem o skuteczno$ci
przedsigbiorczej (tab. 6). Nieco wyzsze sa korelacje z doswiadczeniem w prowa-
dzeniu firmy niz z do$wiadczeniem w okreslonej branzy. Pozytywne korelacje
z uprzednim doswiadczeniem sg zgodne z teorig Bandury (1986), ktéra méwi, ze
jednym z najwazniejszych zrodet przekonania o skutecznosci jest interpretacja
rezultatdéw wilasnych uprzednich dzialan lub doswiadczen. Cho¢ jednoczesnie to
raczej atrybucja efektow dziatania oddzialywuje na przekonanie o skutecznos$ci
niz obiektywne dzialania. To ostatnie stwierdzenie moze wyjasnia¢ dos$¢ niski
poziom uzyskanych korelacji. Nawet przy obiektywnie takim samym poziomie
zdolnosci i doswiadczenia ludzie moga uksztalttowac sobie rézne poziomy prze-
konania o wiasnej skutecznosci.
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Tab. 6. Korelacje r,, Spearmana wynikéw w skali SSP
z dotychczasowym doswiadczeniem (N = 315)
Skutec;nqsc Skutecznos¢ Skutecznosé Skutecznos¢
s . zbierania in- o .
Doswiadczenie .. finansowo- aktywnosci przedsigbiorcza
formacji ryn- o . . i
kowych -prawna przedsigbiorczej | Wynik ogélny
Doéwigdczenie w dzi.a— 0.30%%* 0.25%%% 0.28%%* 0.3]%%*
talnosci gospodarczej ’ ’ ’ ’
Doswiadczenie 0,28%%* 0,20%* 0,26%%* 0,27%%%
w branzy
DoSwiadczenie 0,36%%* 0,28 0,33%%% 0,35%%%
Wynik ogdlny ’ ? ? ?

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

Trafnos¢ kryterialna skali oceniana byta takze poprzez oceng wspotczynni-

kow korelacji migdzy wynikami w SSP a intencjq zalozenia firmy. Gotowos¢ do
zatozenia firmy wiaze si¢ w pewnym stopniu z wynikiem w nowej skali (dla catej
skali korelacja n wynosi 0,32; dla podskal waha si¢ od 0,24 do 0,34). Zgodnie
z oczekiwaniami, osoby, ktére sg gotowe zalozy¢ wilasng firme, uzyskaty istotnie
wyzsze wyniki zarbwno w poszczegolnych podskalach, jak i w wyniku ogdlnym
Skali Skutecznosci Przedsigbiorczej (tab. 7).

Tab. 7. Réznice migdzy wynikami 0s6b z intencja zatozenia wlasnej firmy

oraz tych, ktérzy nie wyrazaja takiej intencji (N =315)

o Brak intencji Intencja U Manna-
Skutecznos¢ przedsigbiorcza Whit p<
M SD M SD lincya

et 68,84 | 1829 | 77,72 | 1562 | 8581,50 | 0,001
informacji rynkowych
Skutecznos¢ finansowo-prawna 58,09 21,82 68,89 21,03 8600,00 0,001
Skutecznosé aktywnosci 6827 | 19,12 | 81,32 | 15,75 | 7067,00 | 0,001
przedsigbiorczej
Skutecznos¢ przedsigbiorcza 66,01 | 17,67 | 7734 | 14,99 | 7466,00 | 0,001
Wynik ogdlny




118

MARIOLA EAGUNA

Trafno$¢ prognostyczna probowano oceni¢ na podstawie korelacji migdzy

wynikiem w skali SSP a faktycznym zatoZzeniem wtasnej firmy w rok po badaniu.
Wspotezynnik korelacji wyniost jednak tylko 0,02 i jest nieistotny statystycznie.

Skala nie moze wigc by¢ uzywana jako narzedzie stuzace przewidywaniu fak-
tycznego podjgcia dziatalnoSci gospodarcze;j.
Wyniki Skali Skutecznosci Przedsigbiorczej koreluja takze z niektérymi

zmiennymi osobowosciowymi (tab. 8).

Tab. 8. Korelacje r,, Spearmana wynikow w skali SSP
ze zmiennymi osobowosciowymi (N = 315)

Sl;gti:;::;sc Skutecznos¢ | Skutecznosé Skutecznos¢
Zmienna Metoda pomiaru informacii finansowo- aktywnosci | przedsigbiorcza
rynkowy th -prawna | przedsigbiorczej| Wynik ogdlny
Skala Uogdlnio-
Przekonanie | nej Wiasnej Sku-
o wlasnej tecznosci GSES, 0,38%** 0,36%** 0,40%** 0,42%**
skuteczno$ci | Schwarzer, Jeru-
salem, Juczynski
Ooblna Skala Samooce-
Sa“fn vovena | 1Y SES, Rosen- | 0,347 0,25%%* 0,31 %%+ 0,33 %%
berg
Test Orientacji
: Zyciowej w4k *xk *xk ok
Optymizm LOT-R, Scheier, 0,31 0,28 0,33 0,34
Carver, Bridges
Nadzieja
gsysr‘l‘ill‘fz;él_ 0,355 0,345 0,39 0,405
ny
o | Kwestionariusz
Umiejetnos¢ | Nadziei na Suk-
znajdowania ces KNS 0,35%%* 0,28%*** 0,37%*** 0,37%***
rozwiazan Snyder ’
Sita woli 0,31 %% 0,347%%% 0,35%%* 0,37%%*

**% p<0,001 (dwustronnie)
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Wazna wydaje si¢ pozytywna korelacja ze Skalg Uogdlnionej Wiasnej Sku-
teczno$ci GSES Schwarzera, Jerusalema i Juczynskiego (Juczynski, 2001). Spo-
srod wszystkich metod uzytych do oceny trafnosci wiasnie ta skala uzyskata naj-
wyzsze korelacje. Wynik ten wskazuje, ze nowa skala ujmuje przynajmniej
w pewnym stopniu podobny konstrukt. Uogolnione przekonanie o skutecznosci
okreslane jest jako zgeneralizowane przewidywanie, ze jest si¢ zdolnym podjac
potrzebne dziatanie w sytuacjach wyzwan, i traktowane jest jako jeden z zasobow
osobistych, waznych w radzeniu sobie ze stresem (Jerusalem, Schwarzer, 1992;
Stajkovic, Luthans, 1998). Cho¢ przekonanie o skutecznosci, specyficzne dla sy-
tuacji i zadania, w tym wypadku o skutecznos$ci przedsigbiorczej, oraz uogdlnione
przekonanie traktowane sa jako dwa rozne konstrukty (por. Stajkovic, Luthans,
1998), to jednak odnosza si¢ one obydwa do oceny wilasnej skutecznosci.

Istotne, cho¢ nie tak wysokie okazaty sie takze korelacje ze Skalg Samooceny
SES Rosenberga (1989) w adaptacji Dzwonkowskiej, Laguny i Lachowicz-
-Tabaczek (2006). Przekonanie o wtasnej skutecznosci jest — podobnie jak samo-
ocena, czyli przekonanie o wlasnej wartosci — jednym z sagdow na temat Ja. Mimo
roznic wykazywanych przez Bandurg, niektdrzy uwazaja wrgcz samooceng za
bardziej ogdlny fenomen zawierajacy w sobie przekonania na temat skutecznosci
(por. Bandura, 1997). Stad tez istotne pozytywne korelacje potwierdzaja te teore-
tycznie zakladane zwiazki miedzy specyficznym, odnoszacym si¢ do dos¢ was-
kiej sfery funkcjonowania, przekonaniem o skutecznosci a ogdlnym poczuciem
wlasnej wartosci. Jednak stosunkowo niski poziom korelacji pozwala sadzi¢, ze
ujmowane przez skal¢ SSP przekonanie o skutecznosci przedsigbiorczej jest jed-
nak w duzym stopniu odrgbne od ogdlnej samooceny.

Takze miara optymizmu, jakg jest Test Orientacji Zyciowej LOT-R Scheiera,
Carvera i Bridges (1994), w adaptacji polskiej Poprawy i Juczynskiego (Juczyn-
ski, 2001), koreluje pozytywnie z przekonaniem o skutecznos$ci przedsigbiorczej.
Optymizm — rozumiany jako cecha dyspozycyjna, wyrazajaca uogolnione ocze-
kiwania pozytywnych zdarzen — podnosi motywacje i skuteczno$¢ dziatania
(Scheier, Carver, 1985). Jest zwiazany z sukcesem w rozwiazywaniu problemow,
ustalaniu wysokich standardow i aspiracji (Oettingen, Mayer, 2002). Stad pozy-
tywne zwiazki nowej skali z wynikami LOT-R takze moga by¢ potwierdzeniem
jej trafnosci.

Inng zmienna, ktéra zgodnie z oczekiwaniami wykazuje zwiazek z przekona-
niem o skutecznosci przedsiebiorczej, jest nadzieja na sukces, przez Snydera defi-
niowana jako pozytywny stan motywacyjny oparty na powiazanych ze soba wza-
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jemnie przekonaniach o silnej woli oraz o umiejetnosci znajdowania rozwiazan,
planowania drog do osiagnigcia celu (Snyder, 2002). Wynik ogdlny w Kwestiona-
riuszu Nadziei na Sukces (Laguna, Trzebinski, Zigba, 2005), jak réwniez wyniki
w obu jego podskalach istotnie koreluja z nowa skala.

*

Skala Skutecznosci Przedsigbiorczej moze by¢ uzywana do badania subiek-
tywnej oceny mocnych i stabych stron osob, ktore cheiatyby podjaé dziatalnosé¢
gospodarcza. Niskie przekonanie o skutecznosci moze by¢ jedna z przyczyn uni-
kania dziatan przedsigbiorczych. Niektorzy nie podejmuja decyzji o zatozeniu
firmy nie z powodu braku niezb¢dnych umiejgtnosci, ale dlatego, Ze nie sa prze-
konani, ze potrafia to zrobi¢. Rozpoznanie obszarow braku zaufania do siebie
oraz skonfrontowanie ich z poziomem rzeczywistych kompetencji mogtoby sta-
nowi¢ pomoc w projektowaniu szkolen przygotowujacych do dziatan przedsie-
biorczych.

Moze takze stuzy¢ do badania osob, ktore juz prowadza taka dzialalnosé.
Zdarza sie, ze unikaja one pewnych rodzajow zadan, poniewaz maja mate poczu-
cie skutecznosci w danej dziedzinie (por. Chen, Greene, Crick, 1998). Rozpozna-
nie tych obszardéw i wsparcie w usunig¢ciu watpliwosci co do wlasnych kompeten-
cji mogtoby pomdc im aktywnie zaangazowac si¢ w te zadania, by¢ bardziej wy-
trwatymi w obliczu trudnosci czy przeszkdd, z wigkszym zaufaniem do siebie
podchodzi¢ do nowych wyzwan.

Poniewaz w literaturze polskiej nie bylo do tej pory narzg¢dzia do pomiaru
przekonania o skutecznosci przedsigbiorczej, podjeta zostata proba jego skonstru-
owania. Przedstawiona tu skala odznacza si¢ duza zgodnoscia wewngtrzna, a jej
powiazania ze skalami mierzacymi bardziej uogdlnione przekonania dotyczace
wlasnej osoby sa zgodne z oczekiwaniami. Uzyskiwane za jej pomoca wyniki
pozwalaja takze w pewnym stopniu przewidywac gotowos¢ do podjgcia samo-
dzielnej dziatalno$ci gospodarczej, cho¢ nie sa dobrym narze¢dziem do przewidy-
wania podjecia faktycznych dziatan w tej dziedzinie.

Wprawdzie metoda zostala opracowana na podstawie badan stosunkowo du-
zej grupy osob, nie jest na razie sprawdzona jej uzytecznos¢ w badaniu innych
grup. Do czasu potwierdzenia jej walorow psychometrycznych na innych grupach
nalezy dos¢ ostroznie traktowac uzyskiwane wyniki, zwlaszcza gdyby miaty one
stuzy¢ do diagnozy indywidualnej. Wydaje si¢ natomiast, ze metoda spetnia wa-
runki stawiane kwestionariuszom stosowanym w badaniach naukowych, a dalsze
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badania z jej wykorzystaniem mogtyby dostarczy¢ nowych danych pozwalaja-
cych na szerszg oceng jej trafnosci i innych wtasciwosci psychometrycznych.
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DEVELOPMENT AND PSYCHOMETRIC PROPERTIES
OF ENTREPRENEURIAL SELF-EFFICACY SCALE

Summary

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.



