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Celem badania byla analiza roli cech z pigcioczynnikowego modelu osobowosci (PMO; Wielka
Piatka) oraz poczucia skutecznosci jako predyktorow efektywnosci dziatania przedsigbiorcy
w przypadku rozpoczynajacych dzialalnos¢ przedsigbiorcow dziatajacych w obszarze tzw. sekto-
réow kreatywnych (» = 81). Badanie bylo zrealizowane w schemacie badan prospektywnych po-
dhuznych — diagnoza cech osobowosci poprzedzata rozpoczgcie dzialalnosci jako przedsigbiorca,
a ocena dziatalnosci przedsigbiorcy byta dokonywana dwukrotnie — siedem miesigey i okoto rok
od momentu rozpoczecia dziatalnosci. Wyniki wskazuja na to, ze uczestnicy badania byli mniej
neurotyczni, bardziej ekstrawertywni, otwarci na dos§wiadczenie oraz sumienni, a takze mieli sil-
niejsze zgeneralizowane poczucie skutecznosci dziatania w poréwnaniu z populacja ogdlna. Cechy
PMO okazaly si¢ stabymi, ale istotnymi predyktorami efektywnosci dzialania przedsigbiorcy;
najsilniejszymi predyktorami byly ekstrawersja, neurotyczno$¢ oraz przedsigbiorcze poczucie
skutecznos$ci. Analizy, w ktorych uwzgledniono ekstrawersj¢ 1 neurotycznos¢, potwierdzity takze
hipotez¢ dotyczaca roli poczucia skutecznosci dziatania jako mediatora w relacji cechy osobowo-
$ci — efektywnos¢ dziatania przedsigbiorcy. Wyniki analiz sa3 oméwione w kontekscie uprzednio
prowadzonych badan, w tym metaanaliz.
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WSTEP

Ostatnie dwie dekady okazaty si¢ wazne dla rozwoju psychologii przedsie-
biorczosci, szczegdlnie w obszarze badan oraz tworzenia teoretycznych modeli
odnosnie do roli réznic indywidualnych przejawiajacych si¢ w aktywnosci
przedsiebiorczej (por. Brandstitter, 2011). Wyniki przegladow badan o charakte-
rze iloSciowym wskazujg na znaczenie osobowosciowych charakterystyk przed-
sigbiorcow.

W odpowiedzi na krytyke, iz wigkszo$¢ prowadzonych badan w tym obsza-
rze miala raczej ateoretyczny charakter, Zhao i wspotpracownicy podjeli probe
zintegrowania wynikow uprzednio prowadzonych badan w odniesieniu do pig-
cioczynnikowego modelu osobowosci (PMO), ktory potraktowano jako system
kategorii, do ktorych klasyfikowano charakterystyki opisujace réznice indywidu-
alne w badaniach nad rola cech osobowosci w obszarze przedsigbiorczosci (Zhao
1 Seibert, 2006; Zhao, Seibert i Lumpkin, 2010). Przypuszczano, ze wszystkie
pie¢ wymiarow osobowosci powinno by¢ zwigzanych z poziomem intencji
1 oceng dziatania jako przedsigbiorca:

— neurotyczno$¢ (negatywnie) — z powodu mozliwo$ci radzenia sobie ze
stresem oraz akceptacji dla podejmowania ryzyka;

— ekstrawersja (pozytywnie) — z powodu energii w zachowaniu, aktywnosci,
sktonnosci do podejmowania ryzyka, dominacji w relacjach spotecznych oraz
optymizmu;

— otwarto$¢ na doswiadczenie (pozytywnie) — z powodu kreatywnosci, cie-
kawosci oraz tendencji do niezaleznosci;

— ugodowos¢ (negatywnie) — z powodu tendencji do dominacji, niezalezno-
$ci oraz sktonnosci do rywalizacji;

— sumienno$¢ (pozytywnie) — z powodu motywacji osiggni¢¢, pracowitosci
1 wytrwalosci.

Wigkszos$¢ z tych hipotez uzyskata potwierdzenie. Niemniej jednak okazato
si¢, ze przedsigbiorcy w pordwnaniu z menedzerami nie réznig si¢ poziomem
ekstrawersji, a poziom ugodowosci nie wigze si¢ ani z intencjami, ani z osiggni¢-
ciami przedsigbiorcow (por. Zhao i Seibert, 2006; Zhao i in., 2010).

Staboscig takich analiz jest jednak to, ze odnoszg si¢ do charakterystyk, ktore
nie byly bezposrednio mierzone jako wymiary PMO, lecz interpretowano je jako
tresciowo z nimi powiazane. Stosujac inwentarza do pomiaru PMO, Ciavarella,
Buchholtz, Riordan, Gatewood i Stokes (2004) stwierdzili, ze tylko sumiennos¢
przewidywata sukces w prowadzeniu wlasnego biznesu (w tym wypadku byt to
wskaznik przetrwania firm na rynku), zas$ otwarto$¢ na doswiadczenie byla zwia-
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zana negatywnie z tg miarg, pomimo ze spodziewano si¢ zwigzkow pozytyw-
nych. Badanie to miato charakter badania podtuznego, co odrdznia je od wigk-
szosci badan w tym obszarze, w ktorych pomiar cech osobowosci i zmiennych
zaleznych odbywa si¢ w tym samym momencie — to réwniez stabo$¢ metodolo-
giczna wielu badan prowadzonych w obszarze psychologii przedsigbiorczosci.

Rauch i Frese (2007b) przedstawili badania o charakterze metaanalizy,
w ktorych analizowano uprzednio zebrane wyniki pod katem tego, czy uwzgled-
niona w badaniu cecha wigze si¢ stabiej lub silniej z zadaniami, przed ktérymi
staje przedsigbiorca. Wyniki wskazujag na duze znaczenie zgeneralizowanego
poczucia skutecznos$ci wilasnego dziatania. To przekonanie poznawcze wydaje
si¢ jednym z wazniejszych predyktorow aktywnosci przedsigbiorczej oraz sukce-
su w tym obszarze w poréwnaniu z innymi predyktorami, takimi jak np. potrzeba
osiggni¢¢, innowacyjnos¢, proaktywna osobowos¢ czy tolerancja na stres — sko-
rygowany wskaznik » wynidst 0,38 dla tworzenia biznesu oraz 0,25 dla sukcesu
w biznesie (por. Rauch i Frese, 2007b).

Bandura (2012) krytycznie odnosi si¢ do koncepcji zgeneralizowanego po-
czucia skutecznosci wlasnego dziatania, preferujac takie ujecie poczucia sku-
tecznosci, ktére odnosi si¢ do konkretnego obszaru dziatania. Chen, Greene
i Crick (1998) podjeli si¢ sformutowania konstruktu poczucia skutecznosci dzia-
tania w obszarze aktywnosci przedsi¢biorczosci, a rola tego konstruktu zostata
sprawdzona w badaniach empirycznych, uzyskujac potwierdzenie. Przedsigbior-
cze poczucie skutecznosci dziatania jest zwigzane bezposrednio z przekonaniami
o mozliwosci podejmowania roli przedsi¢biorcy i realizowania zadan zwigza-
nych z tg rolg oraz zaktadaniem wtasnej firmy.

W polskich badaniach, Tyszka, Cieslik, Domurat i Macko (2011) potwierdzi-
li znaczenie zgeneralizowanego poczucia skutecznos$ci, stwierdzajac wyzszy jego
poziom u poczatkujacych przedsiebiorcow, cho¢ wytacznie u tych, ktorzy dekla-
rowali motywy zatozenia firmy zwigzane z chgcig poprawy i rozwoju. Ponadto
Laguna (2010) zaadaptowala konstrukt przedsigbiorczego poczucia skutecznosci
(ESE) do warunkow polskich, a w toku badan nad uwarunkowaniami aktywnosci
przedsigbiorczej wykazata, ze ESE okazato si¢ waznym i najbardziej systema-
tycznym — w porownaniu z innymi aspektami obrazu samego siebie, takimi jak
samoocena czy nadzieja na sukces — predyktorem w procesie osiggania celow
w ramach aktywnosci przedsigbiorcze;j.

W obszarze psychologii przedsigbiorczosci, pomimo Ze Pigcioczynnikowy
Model Osobowosci i perspektywa teorii spoleczno-uczeniowej wydaja si¢ bardzo
odmiennymi podejsciami teoretycznymi, podjeto starania, aby zbudowac wspol-
ng ram¢ teoretyczng dla prowadzonych badan. Rauch i Frese (2007a) zapropo-
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nowali, aby odrdzni¢ od siebie ogoélne oraz specyficzne cechy osobowosci. Do
tej pierwszej kategorii nalezg cechy PMO, a ich wptyw na takie zmienne zalezne,
jak tworzenie nowego biznesu czy osiggni¢cia w tej roli sg mediowane poprzez
charakterystyki specyficzne, w tym na przyktad poczucie skutecznosci dziatania.
Wptyw cech PMO moze by¢ réwniez mediowany przez szereg innych zmien-
nych, w tym na przyklad potrzebe osiggni¢¢ czy sktonnos¢ do podejmowania
ryzyka. Takie rozumienie roli ogdlnych cech osobowosci jest analogiczne do
tego, jaki w swoim modelu zaproponowali Costa i McCrae, uznajac cechy PMO
za podstawowe tendencje, zakorzenione w biologii cztowieka, ktore mogg prze-
widywac rézne fakty w indywidualnej biografii tylko posrednio — poprzez dy-
namiczne procesy wiazace cechy PMO z tzw. indywidualng adaptacja, ktora
zawiera takie aspekty, jak obraz wlasnej osoby (Costa i McCrea, 2001).

Hipotetyczne relacje miedzy cechami PMO a poczuciem wlasnej skuteczno-
sci w uyjeciu Bandury (2012) wygladaja podobnie. Niemniej jednak w tym mode-
lu rola cech PMO jest umniejszana, a osadzone w danym kontekscie sytuacyj-
nym poczucie wilasnej skutecznosci jest uznawane za najwazniejszy predyktor
zachowania. Wyniki metaanalizy pokazaly, ze przecigtna korelacja pomiedzy
poczuciem wlasnej skutecznosci a osiggnigciami w pracy wyniosta » = 0,38
(Stajkovic 1 Luthans, 1998). Niemniej jednak w metaanalizie badan, przeprowa-
dzonej przez Judge’a, Jackson, Shawa, Scotta i Rich (2007), w ktorej oprocz
poczucia wlasnej skuteczno$ci uwzgledniono takie potencjalne predyktory osiag-
nig¢ w pracy, jak cechy PMO, ogdlna zdolnos¢ mentalna i doswiadczenie, wyka-
zano, ze poczucia wlasnej skutecznosci nie mozna uznaé¢ za dominujacy predyk-
tor w obszarze osiggni¢¢ zawodowych. Wyniki pokazaty, ze ogodlna zdolnosc
mentalna, doswiadczenie oraz cecha ,,sumiennos$¢” byly istotnie zwigzane z po-
ziomem osiagni¢¢, zas pozostate cechy PMO oraz poczucie wlasnej skutecznosci
nie okazaly si¢ istotnymi predyktorami w testowanych modelach. Pomimo ze
sumienno$¢, emocjonalna stabilno$¢ (odwrotno$¢ neurotycznosci) oraz ekstra-
wersja byly pozytywnie zwigzane z poczuciem skutecznosci wlasnego dziatania,
to ekstrawersja nie wigzata si¢ z poziomem osiggni¢¢, a mediacyjne hipotezy
odnosnie do roli poczucia skutecznosci nie zostaly potwierdzone. Bandura
(2012) poddat krytyce t¢ metaanalize, podwazajac jej metodologiczne zatozenia
1 przytaczajac nieopublikowane wyniki analogicznych analiz przeprowadzonych
przez Stajkovica 1 wspotpracownikéw (2010, za: Bandura, 2012), ktére wskazuja
jednak na istotng role poczucia skutecznosci dzialania i znacznie mniej wazne
— z wyjatkiem cechy sumiennos$ci — znaczenie cech PMO.

Konczae, warto zatrzymac si¢ nad pojeciem osiagni¢¢ w biznesie i wyjasni¢
jego znaczenie. Badacze odwoluja do szeregu miar, ktore odnosza si¢ do osiag-
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nig¢ przedsigbiorcoOw — zaczynajac od rdéznych miar finansowych, takich jak
przychody ze sprzedazy, zysk, ptynnos$¢, zwrot z inwestycji czy zwrot z akty-
wow, poprzez takie miary, jak wielkos¢ firmy (liczba pracownikow), produktyw-
nos$¢, czas przetrwania na rynku, a konczac na réznych subiektywnych ocenach
dziatalnosci przez samego przedsigbiorce (por. Zhao i in., 2010). Niemniej jed-
nak w przypadku rozpoczynajacej dziatalno$¢ firmy miary te maja ograniczone
zastosowanie. Z tego powodu do opisu funkcjonowania poczatkujacej firmy sto-
suje sie inne podejscie — zorientowane na opis zasobow firmy (Dollinger, 2002).
W ramach tej oceny okresla si¢ nie tylko poziom zasobow finansowych, lecz
takze takie typy zasobdw, jak zasoby intelektualne i spoteczne przedsigbiorcy
(kompetencje, wiedza, sie¢ spoteczna), czy zasoby technologiczne firmy (dostep
do technologii 1 umieje¢tnosé jej wykorzystywania).

Podsumowujac, model hipotetycznych relacji migdzy cechami PMO, zgene-
ralizowanym oraz przedsigbiorczym poczuciem skutecznosci oraz wskaznikami
osiggni¢¢ w biznesie, ktore dalej okreslamy mianem efektywnosci dziatania
przedsigbiorcy, ilustruj¢ schematem opisanym na Rysunku 1.
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Rysunek 1. Schemat zwiazkow pomiedzy analizowanymi zmiennymi.
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Nawigzujac do wynikdw badan w tym obszarze, sformulowalismy nastepu-
jace oczekiwania badawcze:

H1. W pordéwnaniu z populacjg ogdlng, poczatkujacy przedsigbiorcy sg
mniej neurotyczni i ugodowi, a bardziej ekstrawertywni, otwarci na doswiadcze-
nie oraz sumienni, a takze deklaruja wyzszy poziom zgeneralizowanego poczu-
cia skutecznosci wlasnego dziatania.

H2. Zgeneralizowane oraz przedsigbiorcze poczucie wiasnej skutecznosci
wigze si¢ pozytywnie z sumiennoscig i ekstrawersja, a negatywnie — z neuro-
tycznoscia, przy czym zwigzki te beda silniejsze dla zgeneralizowanego poczucia
wiasnej skutecznosci.

H 3. Neurotyczno$¢ wigze si¢ negatywnie ze wskaznikami efektywnosci
dziatan przedsigbiorcy.

H 4. Ekstrawersja wiaze si¢ pozytywnie ze wskaznikami efektywnosci dzia-
tan przedsiebiorcy.

HS5. Otwarto$¢ na do$wiadczenie wigze si¢ pozytywnie ze wskaznikami
efektywnosci dziatan przedsigbiorcy.

H 6. Sumienno$¢ wigze si¢ pozytywnie ze wskaznikami efektywnosci dziatan
przedsigbiorcy.

H7. Zgeneralizowane oraz przedsigbiorcze poczucie wiasnej skutecznosci
wigze si¢ pozytywnie ze wskaznikami efektywnosci dziatan przedsigbiorcy,
przy czym zwiazki te beda silniejsze dla przedsigbiorczego poczucia wlasnej
skutecznosci.

H 8. Zwigzki sumiennosci, neurotycznosci oraz ekstrawersji ze wskaznikami
efektywnosci dziatan przedsigbiorcy bgda mediowane poprzez przedsigbiorcze
poczucie wlasnej skutecznosci.

METODA

Osoby badane i procedura badania

Badanie zostalo przeprowadzone w schemacie badania podtuznego z pro-
spektywnym pomiarem cech osobowosci. Préba badawcza sktadata si¢ z uczest-
nikow projektu finansowanego ze srodkow UE na rozwoj kapitatu ludzkiego,
ktory dotyczyt stymulacji przedsiebiorczosci. Wszystkie osoby badane planowa-
ly rozpoczecie wlasnej dziatalnosci gospodarczej w tzw. przemystach kreatyw-
nych (cultural and creative industries). Wybrana grupa uczestnikdw otrzymata
wsparcie w postaci szkolen i doradztwa, a takze dotacji finansowych na zatoze-
nie wilasnej firmy. W wyniku pierwotnej selekcji kandydatow (ocena wniosku,
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rozmowy z doradcg biznesowym) wyloniono grupe 130 osob, z ktorych 125
(w tym 75 kobiet) wypelnito inwentarze do oceny cech PMO oraz zgeneralizo-
wanego (GSE) i przedsiebiorczego (ESE) poczucia wiasnej skutecznosci (T 1).
Ocena ta miala miejsce przed fazg szkolen i doradztwa oraz przed zatozeniem
wlasnej firmy. Trzy miesigce pozniej, po zakonczeniu fazy szkolen i doradztwa,
uczestnicy ponownie opisywali w kwestionariuszach poziom zgeneralizowanego
(GSE) i przedsiebiorczego (ESE) poczucia wlasnej skutecznosci (T2). Nastepnie
81 o0séb uzyskato dotacje finansowa i zalozyto wlasne firmy. Po siedmiu miesia-
cach (T3) oraz po kolejnych szesciu miesigcach (T4) uczestnicy wypekiali
ankiete, w ktorej opisywali swoja firme¢ 1 swoje zasoby do jej prowadzenia.
W pierwszym z tych pomiarow wzigto udziat 57, a w drugim 77 przedsi¢bior-
cow. Analiza brakéw danych, polegajaca na poréwnaniu takich zmiennych, jak
wiek, ple¢ oraz poziom zmiennych zaleznych (cechy PMO, ESE i GSE), wskaza-
a na brak réznic pomig¢dzy osobami, ktore braty udzial, a tymi, ktére nie braly
udzialu w badaniach w czasie T3 1 T4.

Wiek uczestnikow na poczatku programu wynosit od 23 do 61 lat, przy czym
sredni wiek byt rowny 35,96 lat (SD = 10,06). Z wyjatkiem dwoch 0s6b wszyscy
uczestnicy mieli $rednie lub wyzsze wyksztatcenie, mieszkali oraz prowadzili
dziatalnos$¢ na terenie aglomeracji Warszawy.

Zmienne i ich pomiar

W momencie T1 uczestnicy wypekiali nastgpujace samoopisowe inwenta-
rze: do oceny neurotycznosci, ekstrawersji, otwartosci na doswiadczenie, ugo-
dowosci oraz sumiennosci — NEO-PI-R (Costa & McCrea, 1988; polska adapta-
cja: Siuta, 2006); do oceny zgeneralizowanego poczucia wlasnej skutecznosci —
kwestionariusz GSES (Schwarzer i Jerusalem, 1993, polska adaptacja: Schwa-
rzer, Jerusalem i Juczynski, 1998 — za: Juczynski, 2009); do oceny przedsigbior-
czego poczucia wlasnej skutecznosci — kwestionariusz ESES. Kwestionariusz
ESES jest samoopisowym narzedziem mierzacym poziom przekonan o mozliwo-
sci skutecznego dzialania w roli przedsiebiorcy i realizowania zadan przypisa-
nych do tej roli. Jest to analogiczna miara, jakg stosowali wspomniani juz Chen
1 wspotautorzy (1998). Sktada si¢ ona z 25 pozycji, do ktérych osoby badane
ustosunkowujg si¢ na S-punktowej skali odpowiedzi. Wstepne analizy wskazujg
na obecno$¢ jednego gltownego czynnika. Wskaznik zgodnosci wewngtrznej
a Cronbacha, obliczony dla pomiaru T 1, wynidst 0,95, a dla pomiaru T2 — 0,97.
,»Jak pewnie si¢ czujesz, gdy planujesz poziom sprzedazy?” — to przyktadowe
pytanie z tej skali. W czasie T2 powtdrzono pomiar zgeneralizowanego (GSE)
1 przedsigbiorczego (ESE) poczucia wlasnej skutecznosci dziatania. Neurotycz-
no$é, ekstrawersja, otwarto$¢ na doswiadczenie, ugodowos¢ oraz sumiennosé
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byly traktowane jako zmienne niezalezne, za§ GSE i ESE — zaréwno jako zmien-
ne niezalezne, jak i mediatory w relacji cechy PMO — zmienne zalezne.

Zmiennymi zaleznymi w badaniu byly wskazniki efektywnos$ci dziatania
przedsigbiorcy, zmierzone w dwdch momentach (T3 i T4) przy uzyciu samoopi-
sowej ankiety utworzonej na potrzeby tego badania. OkreslaliSmy poziom dzia-
tania przedsi¢biorcy i jego firmy, adaptujac wskazniki Nawigatora Skandii
(Edvinsson, 1997) oraz bazujac na koncepcji zasobdw przedsigbiorcy mierzo-
nych za pomocg takich wskaznikdw, jak liczba klientéw, liczba kontaktéw bizne-
sowych czy liczba nowo pozyskanych kontaktow biznesowych, z pomocag ktd-
rych mozna szacowaé szans¢ mtodych firm na dalszy rozwdj. Takie podejscie
jest uwazane za najbardziej wartosciowe w przypadku matych, nowo powstatych
firm 1 poczatkujgcych przedsigbiorcéw (Glinka i Gudkova, 2011).

Obliczenia opisane w czgsci Wyniki opierajg si¢ na pigciu zagregowanych
wskaznikach efektywnosci dziatania przedsiebiorcy. Sa to:

— Otoczenie biznesowe (przecigtna liczba klientéw i kontrahentéw, podawa-
na w odpowiedzi na pytania z otwartym formatem odpowiedzi);

— Usieciowienie (przecigtna liczba kontaktéw biznesowych oraz nowo pozy-
skanych kontaktéw, podawana w odpowiedzi na pytania z otwartym formatem
odpowiedzi);

— Przychod (przychod w ostatnim kwartale, podany w odpowiedzi na pytania
z otwartym formatem odpowiedzi);

— Liczba pracownikdéw (sumaryczna liczba 0séb pracujaca na rzecz firmy,
podawana w odpowiedzi na pytania z otwartym formatem odpowiedzi);

— Oceny wiedzy o obecnych trendach (suma odpowiedzi na pytania z za-
mknigtym formatem odpowiedzi odnosnie do samooceny w zakresie wiedzy
o trendach w systemie prawnym, w danej branzy oraz w technologii; skala od-
powiedzi zawierala pi¢é opcji wyboru, a wskaznik zgodno$ci wewngtrznej
o. Cronbacha wyniést 0,75 w czasie T3 oraz 0,96 w czasie T4.

ANALIZY STATYSTYCZNE

W celu weryfikacji hipotez zastosowano analizy korelacji prostych, hierar-
chiczne analizy regresji liniowej oraz — w celu testowania mediacji — analizy
regresji prowadzone z uzyciem programu PROCESS dla SPSS21 (Hayes, 2013).
Taka procedura analizy efektow mediacyjnych zostala wybrana ze wzgledu na
relatywnie mato liczng prébe osob badanych. Niektore ze wskaznikow efektyw-
no$ci dziatania przedsiebiorcy (Otoczenie biznesowe, Usieciowienie, Przychod)
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ze wzgledu na odchylenie rozktadu od rozkladu normalnego zostaly poddane
transformacji logarytmicznej, co pozwolito na uzyskanie rozktadéw normalnych
lub bliskich spetnienia tego warunku. Wyniki surowe (przed transformacja) dla
zmiennych zaleznych zostaly zamieszczone w Tabeli 1.

Tabela 1
Statystyki opisowe dla wskaznikow efektywnosci dzialania przedsigbiorcy zmierzone w czasie T3
oraz T4 — dane surowe przed usunigciem wynikéw skrajnych oraz przed transformacjg
logarytmiczng
Wiedza Qtoczenie Usicciowicnic Liczl?a Przychod
o trendach biznesowe pracownikow (PLN)
T3
M (SD) 22,45 (3,03) 12,39 (10,90) 16,64 (14,15) 3452,14) 6579 (9116)
Zakres 16-30 2-47 3-57 0-9 1-35596
Kurtoza -0,50 2,13 1,68 0,50 0,65
Skosnos¢ 0,03 1,70 1,59 0,91 1,50
T4
M(SD) 22,82 (2,70) 13,90 (13,31) 99,69 (422,68) 4,29 (4,46) égﬁj)
Zakres 18-29 0-65 2-3610 0-22 0-500000
Kurtoza -0,61 4,83 65,67 5,46 61,43
Sko$nos¢ 0,02 2,125 7,90 2,30 7,50

Uwaga. M — $rednia, SD — odchylenie standardowe.

Wyniki

W celu weryfikacji H1 przeprowadzono poréwnanie srednich wynikow uzy-
skanych w probie dla poszczegoélnych zmiennych niezaleznych z wynikami dla
tych zmiennych otrzymanymi w prébach normalizacyjnych i stwierdzono, Zze
osoby badane byly przecietnie mniej neurotyczne, bardziej ekstrawertywne,
otwarte na do§wiadczenie oraz sumienne, a takze cechowaty sig silniejszym zge-
neralizowanym poczuciem skutecznosci wlasnego dziatania (por. Tabele 2 i 3).
Poréwnanie na wymiarze ugodowos$ci wskazato na brak istotnych rdznic. Takie
wyniki mozna uzna¢ za zgodne z opisanymi we wczesniejszych badaniach,
w tym uzyskanymi w metaanalizach badan (Rauch i Frese, 2007b; Zhao
i Seibert, 2006; Zhao i in., 2010). Wskazniki korelacji pomigdzy oboma miarami
poczucia skutecznos$ci wlasnego dziatania oraz cechami PMO réwniez za-
mieszczono we wspomnianych tabelach. Zgodnie z hipotezg drugg (H2), zgene-
ralizowane oraz przedsigbiorcze poczucie skutecznosci wtasnego dziatania wigze
si¢ pozytywnie z ekstrawersjg 1 sumiennoscig oraz negatywnie z neurotyczno-
$cig. Ponadto stwierdzono negatywne istotne korelacje z poziomem ugodowosci.
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Tabela 2
Statyki opisowe, porownania z probq normalizacyjng oraz interkorelacje skal cech osobowosci
PMO w badanej prébie (T1)

NEU EKS OTW UGO SUM
M (SD) 70,26 (20,90) 123,00 (18,67) 136,14 (18,65) 112,34 (18,65) 134,93 (17,72)
Zakres 20-129 71-172 83-180 50-159 91-174
Poréwnanie do proby
norm.
M (SD) 95,4 (19,8) 104,9 (19,0) 104,0 (19,6) 114,2 (16,6) 114,8 (18,2)
t -13,23%* 10,67** 18,96%* -1,09 12,49%*
NEU 1,0 -0,29%* 0,11 -0,06 -0,45%%*
EKS 1,0 0,48%* 0,02 0,34%**
OTW 1,0 0,15 0,13
UGO 1,0 0,08

Uwaga. NEU — Neurotycznosé, EKS — Ekstrawersja, OTW — Otwarto$¢ na doswiadczenie, UGO — Ugodowos¢,
SUM - Sumienno$¢, M — srednia, SD — odchylenie standardowe; ** p < 0,01; * p <0,05.

Tabela 3
Statyki opisowe, poréwnania z prébg normalizacyjng oraz interkorelacjeskal poczucia skutecz-
nosci wlasnego dzialania w badanej prébie (T1iT2)

GSE (T1) GSE (T2) ESE (T1) ESE (T2)
M (SD) 34,41 (3,12) 35,47 (3,44) 89,22 (10,82) 99,46 (10,42)
N 122 107 122 112
Zakres 25-40 29-40 63-120 77-125
Poréwnanie do proby
norm.
M (SD) 27,32 (5,31) 27,32 (5,31) - -
t 25,11%* 24,52%* - -
GSE (T1) 1,0 0,60%* 0,53%** 0,52%*
GSE (T2) 1,0 0,28** 0,62%**
ESE (T1) 1,0 0,56%*
NEU -0,43%* -0,38%* -0,51%** -0,45%*
EKS 0,42%* 0,34** 0,29** 0,38**
OTW 0,18* 0,11 -0,07 0,12
UGO -0,18% -0,22% -0,19% -0,19%
SUM 0,42%* 0,39%* 0,33** 0,34%*

Uwaga. Por. Tabela 2. GSE — zgeneralizowane poczucie skutecznosci wlasnego dziatania, ESE — przedsigbiorcze

poczucie skutecznosci wlasnego dziatania; ** p <0,01; * p <0,05.
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Tabela 4

Wspolczynniki korelacji (v Pearsona) pomiedzy cechami osobowosci PMO, oboma aspektami
poczucia skutecznosci wilasnego dziatania a wskaznikami efektywnosci dzialania przedsigbiorcy
zmierzonymi w czasach T3 i T4

Wiedza Otoczenie Usiecio- Liczba

o trendach biznesowe* wienie* pracownikow> Przychod*
T3
NEU -0,19 0,15 0,19 -0,10 0,16
EKS 0,45%* 0,25# 0,12 -0,05 0,09
OTW 0,14 0,21 0,09 -0,01 -0,03
UGO -0,01 -0,15 -0,08 -0,10 0,38%*
SUM 0,32% 0,27# -0,03 -0,06 0,03
GSE (T2) 0,16 0,22 0,17 -0,09 0,08
ESE (T2) 0,35%* 0,25# 0,19 0,10 -0,03
T4

NEU -0,33%* 0,10 0,10 -0,05 0,19
EKS 0,25% 0,04 0,12 0,22# 0,21#
OTW 0,11 0,29* 0,21# 0,21# 0,17
UGO -0,20 0,18 0,18 0,02 -0,12
SUM 0,09 -0,16 0,07 0,01 0,05
GSE (T2) 0,18 -0,17 0,05 0,14 0,03
ESE (T2) 0,44%* -0,04 0,24# 0,29* -0,03

Uwaga. Por. Tabele 2 i 3; ** p <0,01; * p <0,05; # p <0,10; * zmienne zostaly zlogarytmizowane przed wia-
czeniem do analiz.

W celu weryfikacji kolejnych hipotez (H 3-H 7) przeprowadzono analizy ko-
relacji pomigedzy cechami osobowosci, poczuciem skutecznosci a wskaznikami
efektywnosci dziatania przedsigbiorcy (por. Tabela 4). Siedem miesigcy po roz-
poczeciu dziatalnosci jako przedsigbiorca ekstrawersja, sumiennos$¢ oraz przed-
sigbiorcze poczucie skutecznosci okazaly si¢ pozytywnie zwigzane z deklarowa-
ng wiedzg na temat trendéw na rynku z liczbg klientéw i kontrahentow, podczas
gdy ugodowos$¢ wigzala si¢ pozytywnie z wielkoScig przychoddéw (mozna by
raczej oczekiwac przeciwnego zwiagzku). Po roku od momentu zatozenia wiasnej
firmy uzyskana macierz korelacji bytla odmienna: neurotyczno$¢ okazata sig¢
wigza¢ negatywnie z wiedzg na temat trendow na rynku, podczas gdy ekstrawer-
sja byla wigzana pozytywnie z tym wskaznikiem, jak rowniez z wicksza liczba
pracownikow oraz wigkszymi przychodami; otwartos¢ na do$wiadczenie nato-
miast wigzata si¢ pozytywnie z wigkszg liczbg klientow 1 kontrahentow,
z wigkszg liczba kontaktéw biznesowych oraz z wigksza liczba 0sob pracujgcych
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na rzecz firmy. W tym pomiarze przedsigbiorcze poczucie skutecznosci wlasnego
dziatania bylo zwigzane z lepsza samooceng w zakresie wiedzy o trendach,
z wigkszym usieciowieniem oraz z wigksza liczbg pracownikow. Nie stwierdzo-
no natomiast zwigzkdw pomiedzy zgeneralizowanym poczuciem skutecznos$ci
a ktorymkolwiek wskaznikiem efektywnosci dzialania przedsigbiorcy. Staboscia
metodologiczng powyzszych analiz jest zmieniajaca si¢ liczba osob badanych
w poszczeg6lnych pomiarach — w okoto rok po zatozeniu firmy w badaniu wzigli
udzial niemal wszyscy uczestnicy programu, ktdrzy otrzymali dotacjg, zas
w pomiarze T3 — 70% uczestnikdw.

Tabela 5

Wielko$¢ wyjasnionej wariancji (R%), przyrost wariancji wyjasnionej (A R?), wspdlczynniki F oraz
wspolczynniki korelacji semiczgstkowych pomiedzy predyktorami a wskaznikami efektywnosci
dzialania przedsigbiorcy zmierzonymi w czasach T3 i T4. Tylko istotne wartosci z ostatniego kroku
analiz zostaly zaprezentowane w tabeli

Wiedza Otoczenie Usiecio- Liczba

o trendach biznesowe* wienie* pracownikdw™ Przychéd™
T3
R? 0,01 0,01 0,13
AR, 0,24 0,24 0,29
AR%; 0,05 0,04 0,03
F 2,25% 1,78# n.i. n.i. 3,72%%
pleé 0,40%*
NEU 0,35% 0,30%
EKS 0,28*
UGO 0,44%*
ESE (T2) 0,22#
T4
R? 0,01 0,01 0,01 0,05
AR, 0,19 0,21 0,09 0,20
ARY; 0,11 0,03 0,12 0,01
F 3,06%* 2,46% 1,79# n.i. 2,62%
Ple¢ 0,34%*
NEU -0,19# 0,27*
EKS 0,22%
OTW 0,37%*
GSE (T2) -0,19#
ESE (T2) 0,33%* 0,35%*

Uwaga. Por. Tabele 2 1 3; ** p <0,01; * p <0,05; # p <0,10; n.i. — nieistotny wynik.

Hipotezy 3-7 weryfikowano takze przy uzyciu analiz regresyjnych. W Ta-
beli 5 zamieszczono wyniki trojkrokowej hierarchicznej analizy liniowe;j.
W pierwszym kroku do modelu wigczono pte¢, w kolejnym — wszystkie pieé
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cech PMO, a w ostatnim — oba aspekty poczucia skutecznosci wlasnego dziata-
nia (w kazdym kroku zmienne wiaczano do modelu metoda wprowadzenia).
W Tabeli 5 zaprezentowano wspolczynniki korelacji semiczastkowych pomiedzy
kolejnymi predyktorami a zmiennymi zaleznymi.

Odnosnie do pitci stwierdzono, Ze jest ona predyktorem przychodow w bada-
nej probie. Kobiety deklarowaty nizsze przychody w pordwnaniu z mezczyzna-
mi. Cechy PMO oraz poczucie skutecznosci wlasnego dziatania okazaly si¢ pre-
dyktorami efektywnosci dziatania przedsi¢biorcy w nastepujacych przypadkach:

— Deklarowana wiedza o trendach na rynku jest wigksza, gdy przedsiebiorca
jest bardziej ekstrawertywny (T 3), mniej neurotyczny (T4) oraz gdy ma wicksze
przedsiebiorcze poczucie skutecznosci wlasnego dziatania (T 3 oraz T4).

— Otoczenie biznesowe przedsigbiorcy jest wigksze, gdy przedsigbiorca jest
bardziej neurotyczny (T 3) oraz gdy jest bardziej otwarty na doswiadczenie (T4).

— Liczba kontaktéw biznesowych (usieciowienie) jest wicksze, gdy przedsig-
biorca ma wigksze przedsigbiorcze poczucie skutecznosci.

— Przychody sa wigksze w przypadku me¢zczyzn, bardziej nasilonej neuro-
tycznosci oraz ugodowosci (T 3) lub neurotycznosci i ekstrawersji (T4).

Wielkos¢ wariancji wyjasnionej siega 45% dla wskaznika Przychody w cza-
sie T3; w pozostatych przypadkach wielkos¢ wariancji wyjasnionej wynosita od
22% (usieciowienie T4) do 31% (wiedza o trendach na rynku T4).

Przy uzyciu programu Process, opracowanego przez Hayesa, w celu weryfi-
kacji Hipotezy 8 przeanalizowano efekty mediacyjne w rownaniach regresji
(Model 4). Stwierdzono cztery istotne statystyczne analizy, w ktorych przedsig-
biorcze poczucie skutecznosci bylo mediatorem (por. Tabela 6). Wptyw ekstra-
wersji na liczbe pracownikéw okazat si¢ mediowany poprzez przedsigbiorcze
poczucie skuteczno$ci dziatania (przedziat ufnosci dla efektu posredniego nie
zawieral wartosci zero; test Goodmana z(73) = 1,73; p < 0,08). Wiedza dotycza-
ca trendow na rynku byla przewidywana poprzez neurotycznos¢, ekstrawersje
1 ugodowo$¢, a mediatorem w kazdej z tych relacji okazato si¢ przedsigbiorcze
poczucie skutecznosci dzialania (przedziaty ufnosci dla efektu posredniego nie
zawieraly wartosci zero; testy Goodmana wynosily kolejno: z(69) = 2,39;
p <0,02; z(69) =2,30; p < 0,02; z(69) = 1,66; p <0,10).

Zadna z analiz, w ktérych testowano zgeneralizowane poczucie skuteczno-
$ci, nie okazata si¢ istotna. Z wyjatkiem otwartosci na doswiadczenie, zgenerali-
zowane poczucie skutecznosci mediowato relacje pomigdzy cechami PMO
a przedsigbiorczym poczuciem skutecznosci wlasnego dziatania'.

! Szczegotowe wyniki analiz dostgpne sa u autorow.
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Tabela 6
Wspoiczynniki modelu mediacji poprzez przedsigbiorcze poczucie skutecznosci wlasnego dzialania
o Nastgpstwa
pogrzzye‘é‘;g;ce M(ESE - T2) Y (Liczba pracownikéw — T4)
Wsp. SE p Wsp. SE P
a 0,19 0,06 <0,01 c 0,01 0,01 0,19
b 0,02 0,01 <0,05
5\(4((1?5%185)_ ) W 7745 788 <0001 & 096 08 024
R*=0,11 R*=0,11
F(1,71)=9,03, p < 0,01 F(2,70) =424, p < 0,05
M (ESE-T2) Y (wiedza o trendach — T4)
Wsp. SE p Wsp. SE P
a -0,27 0,07 < 0,001 c -0,03 0,02 0,16
b 0,09 0,03 <0,01
L(EEEE)_ ) 11922 475 <0001 & 1571 38 <0,001
R*=0,19 R*=021
F(1, 67) = 15,38, p < 0,001 F(2, 66) = 8,66, p < 0,001
M (ESE -T2) Y (wiedza o trendach — T4)
Wsp. SE p Wsp. SE P
a 0,19 0,06 < 0,01 c 0,01 0,01 0,47
X (EKS) b 0,10 0,03 < 0,001
M(ESE-T2) i 7745 779 <0,001 iy 1128 301 <0001
R*=0,13 R*=0,19
F(1, 67)=9.47, p<0,01 F(2, 66)=1,75, p < 0,001
M (ESE-T2) Y (wiedza o trendach — T4)
Wsp. SE p Wsp. SE P
a -0,13 0,07 < 0,08 c -0,02 0,02 0,27
X (UGO) b 0,10 0,03 < 0,001
M(ESE-T2) i 11597 835 <0,00l iy 1488 384 <0001
R*=0,05 R*=0,20
F(1, 67)=323, p<0,08 F(1, 66) = 8,20, p < 0,001

Uwaga. Por. Tabele 112.

Przeprowadzono takze szereg analiz z uwzglgdnieniem podwymiaréw cech
PMO. Pomimo ze wymiar ,,sumienno$¢” nie byt zwigzany z efektywnos$cig dzia-
ania przedsigbiorcy, to analiza korelacji pomigdzy szescioma podwymiarami tej
cechy a wskaznikami efektywnosci dziatania przedsigbiorcy pokazata, ze dazenie
do osiagnieé jest pozytywnie zwigzane z sumarycznym wskaznikiem efektywno-
$ci dziatania przedsigbiorcy (suma standaryzowanych poszczegolnych pigciu
wskaznikow opisanych w rozdziale Metoda — w czasie T3 (» (55) = 0,33;

p <0,01), podczas gdy podcecha ,,rozwaga” wigze si¢ negatywnie z tym zsumo-
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wanym wskaznikiem — w czasie T4 (r (76) = -0,23; p < 0,05). Analizy korelacji
podwymiaréw ekstrawersji z sumarycznym wskaznikiem efektywnosci dziatania
przedsigbiorcy wykazaty natomiast, ze: Aktywnos¢ wigze si¢ z tym wskaznikiem
w obu pomiarach (odpowiednio: r (55) = 0,42; p < 0,01 ir (76) = 0,32; p <0,01),
a Asertywnos¢ (r (55) = 0,29; p < 0,03) i Poszukiwanie doznan (r (55) = 0,29;
p <0,03) —w czasie T3.

DYSKUSJA

Hipoteza 1 zostata potwierdzona — w badaniu z prospektywnym pomiarem
cech osobowosci stwierdzono, ze jeszcze zanim przyszli przedsigbiorcy rozpocz-
ng swojg dziatalno$é, roznia si¢ pod wzgledem wszystkich — z wyjatkiem ugo-
dowosci — cech osobowosci PMO, tak jak tego oczekiwano. Pozytywnie zwery-
fikowano takze H 2 — dotyczacg zwiazkéw cech PMO z poczuciem skutecznosci
wlasnej dziatania.

Natomiast oczekiwania odnosnie do zwiazkéw pomiedzy cechami PMO
a wskaznikami efektywnosci dziatania przedsigbiorcy (H 3-H 6) uzyskaty tylko
czgsciowe potwierdzenie. W zaleznosci od wskaznika, niektore cechy wiagzg si¢
ze wskaznikami efektywnosci dzialania przedsigbiorcy. Uogoélniajac, mozna
stwierdzi¢, ze najwazniejszymi predyktorami sposrod cech PMO okazaly, ze
ekstrawersja (H4) oraz neurotycznos¢ (H 3); niemniej jednak neurotycznosé
wigzata si¢ negatywnie z wiedza o trendach na rynku (co byto zgodne z oczeki-
waniami) oraz pozytywnie z z poziomem przychodu (co bylto niezgodne z hipo-
teza). Cecha otwarto$¢ na do$wiadczenie wigzata si¢ tylko z wigksza liczba
klientéw i partnerow biznesowych (otoczenie przedsigbiorcy, H5), podczas gdy
sumienno$¢ (H 6) nie przewidywala zadnego ze wskaznikdéw efektywnosci dzia-
tania przedsigbiorcy.

Zaskakujgce uwarunkowania poziomu przychodéw firmy moga by¢ przy-
najmniej czesciowo wyjasnione niedoskonatosciami tkwigcymi w samej meto-
dzie pomiaru tej zmiennej. Przedsigbiorcy sami podawali warto$¢ tych przycho-
dow, a ich odpowiedzi nie wptywaly na to, jakiego poziomu wsparcia mogli
oczekiwa¢ w trakcie projektu. Niemniej jednak mozna podejrzewac, ze mogli
by¢ motywowani do zanizania swoich przychoddéw i nieodpowiadania zupelnie
szczerze. Inne wskazniki efektywnosci dziatania przedsigbiorcy mogty by¢ na-
tomiast szacowane bardziej rzetelnie, gdyz nie traktowano ich — tak jak przychdod
— jako informacje wrazliwe. Jesli ta hipoteza bytaby stuszna mozna podejrzewac,
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ze bardziej neurotyczne i bardziej ugodowe osoby opisywaty swoje przychody
z wigkszg szczeroscig 1 stad stwierdzone zwigzki z tymi cechami.

Zaskakujacy jest wynik wskazujacy na mate znaczenie sumiennosci, gdyz
waga tej cechy znajduje uzasadnienie na poziomie teoretycznym, jak i znalazto
potwierdzenie w szeregu badan. Wynik ten moze wynika¢ ze stabosci tkwigcych
w naszym badaniu (mata, dos¢ jednorodna proba, osoby uzyskujgce wsparcie
w procesie zakladania firmy), niemniej taki wynik moze tez odzwierciedla¢ zto-
zonos¢ tresci tkwiacych w pojeciu cechy sumienno$¢é. W metaanalizie autorstwa
Zhao 1 Seiberta (2006) rozrézniono dwa sktadowe podwymiary sumiennosci —
dazenie do osiagni¢¢ i niezawodnos¢, stwierdzajac, ze tylko ta pierwsza charak-
terystyka rozréznia przedsigbiorcow i menedzeréw. W mnaszych badaniach
stwierdziliSmy co$ analogicznego — podskala Dgzenie do osiagni¢¢ wigzata si¢
pozytywnie, za$ podskala Rozwaga — negatywnie ze wskaznikami efektywnosci
dziatania przedsigbiorcy

Wyniki wskazujg natomiast na istotne znaczenie ekstrawersji — cechy, ktora
naszym zdaniem jest nieco niedoceniania w badaniach nad osobowosciowymi
uwarunkowaniami zachowan przedsi¢biorczych. Analiza podwymiaréw ekstra-
wersji wskazuje, ze te aspekty ekstrawersji, ktore wigzg si¢ przede wszystkim
z zapotrzebowaniem na stymulacj¢ i moga by¢ uznane za temperamentalne, sg
obiecujacym predyktorem, ktory warto podda¢ dalszym analizom.

Tak jak si¢ spodziewano (H7) poczucie skutecznosci wilasnego dziatania,
osadzone w konkretnej domenie — aspekcie dziatania, okazato si¢ znacznie lep-
szym predytorem w porownaniu ze zgeneralizowanym poczuciem skutecznosci
wlasnego dziatania. Taki wynik potwierdza zatozenia teorii Bandury (2012).
Zgodnie z ta teorig przedsigbiorcze poczucie wlasnej skuteczno$ci, zmierzone po
fazie treningu 1 przygotowania koncepcji wlasnego biznesu, okazato si¢ silniej
zwigzane z pdzniejsza efektywnoscig dzialania przedsigbiorcy niz to samo po-
czucie zmierzone na poczatku projektu, gdy uczestnicy mieli niewielkie do-
$wiadczenie jako przedsigbiorcy i ograniczong wiedz¢ o tym, z jakimi proble-
mami zmaga si¢ osoba prowadzaca wlasng firme¢. Przedsigbiorcze poczucie sku-
tecznosci jawi si¢ jako wazny predyktor zachowan przedsigbiorczych i osiggnigé
w biznesie.

Hipoteza 8 odnoszaca si¢ do mediacyjnej roli przekonania o wiasnej sku-
tecznosci w relacjach wskazniki efektywnosci dziatania przedsigbiorcy — cecha
PMO uzyskaty tylko czgsciowe potwierdzenie. Kilka stabych efektéw mediacyj-
nych udato si¢ jednak ustali¢. Istotng staboscig badania jest nieduza liczba oséb
w zbadanej probie, a to z kolei oznacza trudnos$¢ z uzyciem bardziej ztozonych
statystyk analizujagcych zwigzki mediacyjne, takich jak cho¢by modelowanie
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rownan strukturalnych. Cechy PMO oraz osadzone w konkretnej domenie —
aspekcie poczucie skutecznosci wlasnego dziatania okazaty si¢ istotnymi predyk-
torami wskaznikow efektywnosci dziatania przedsigbiorcy i — cho¢ zmienne te
byly ze soba skorelowane — udato si¢ ustali¢ pewne efekty mediacyjne w obrebie
tych zmiennych. Oba aspekty réznic indywidualnych sg wiec wazne, a zwigzki
migdzy nimi wymagaja dalszych badan empirycznych. Niemiej jednak takze
inne potencjalne mediatory powinny by¢ wzigte pod uwage w dalszych bada-
niach. Przyktadowo, rodzaj motywacji przedsigbiorcy wydaje si¢ obiecujgca
zmienng (por. Kaczmarek, 2014).

WNIOSKI

Wigkszos¢ hipotez odnosnie do sity predykcji poprzez cechy PMO oraz po-
czucie skutecznosci uzyskala tylko cze$ciowe potwierdzenie. Gtowng staboscig
badanej grupy jest jej niewielka liczebnos¢ oraz jednorodnosé (wszyscy przed-
sigbiorcy dziataja w obszarze tzw. przemystow kreatywnych), a takze fakt, ze
proces zostawania przedsigbiorcg byt wspierany, co jest nietypowe w stosunku
do catej populacji przedsigbiorcéw i co moze mie¢ wptyw na uzyskane wyniki.
Innym ograniczeniem badan jest fakt, ze pomiar efektywnosci dziatania przed-
sigbiorcy jest dokonywany na do$¢ wczesnym etapie istnienia firmy. Wnioski
wynikajgce z analiz danych zebranych w niniejszym badaniu powinny by¢ wigc
zawezone do firm dopiero powstajacych i na wczesnym etapie ich istnienia,
a zwigzki z cechami osobowosci 1 poczuciem skuteczno$ci dziatania wskaznikow
efektywnosci mogg by¢ odmienne w przypadku bardziej doswiadczonych przed-
sigbiorcow. Niemniej jednak takie analizy odnoszace si¢ do nowo powstatych
firm réwniez nalezy uzna¢ za wazne, a zastosowany podtuzny prospektywny
plan badania jest najlepszym schematem umozliwiajagcym analize zwigzkow
przyczynowo-skutkowych w przypadku badan opartych na korelacji mi¢dzy
zmiennymi. Powtarzany pomiar umozliwia takze spojrzenie na to, jak dynamicz-
ne sg relacje pomigedzy cechami osobowosci a dziataniem, co daje asumpt do
krytycznego spojrzenia na mozliwe ograniczenia wynikow opartych na metaana-
lizie danych.
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