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Celem artyku u by a prezentacja zwi zków pomi dzy cechami osobowo ci kandydata na przedsi biorc , 

motywami, którymi kieruje si  w momencie, gdy podejmuje dzia alno , i efektywno ci  dzia a  w tej roli, 

mierzon  jako subiektywne wska niki zadowolenia i jako ilo ciowe charakterystyki opisuj ce firm . Badanie 

mia o charakter pod u ny i prospektywny, a pomi dzy pomiarem cech kandydata na przedsi biorc  a ocen  

dzia ania firmy up yn  rok. Osobami badanymi by o 124 uczestników programu wsparcia przedsi biorczo ci 

w ramach funduszy UE, z których 81 osób za o y o swoje firmy. Do pomiaru cech osobowo ci u yto pe nej 

wersji inwentarza osobowo ci mierz cego pi  ogólnych cech osobowo ci wed ug Costy i McCrae, a do 

pomiaru motywów oraz oceny dzia ania firmy – ankiet w asnej konstrukcji. Wyniki pokaza y, e zgodnie 

z oczekiwaniami badana grupa ró ni si  pod wzgl dem cech osobowo ci od ogó u Polaków, a pomi dzy 

cechami osobowo ci, motywacji oraz wska nikami dzia ania firmy istnieje szereg istotnych zwi zków. Wyniki 

wskazuj  na zasadno  zainteresowania cechami osobowo ci przedsi biorcy lub kandydata do tej roli, cho  

jednocze nie wskazuj  na wag  poszukiwania zmiennych po rednicz cych w tej relacji. 

S owa kluczowe: przedsi biorczo , cechy osobowo ci, motywacja prorozwojowa, motywacja defensywna. 
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The aim of the paper was to present the relationship between personality traits of candidates for entre-

preneurs, the motivation which drives them to start running their own business and firm performance 

considered both as subjective assessments of satisfaction and as quantitative measures describing the 

firm. The study was prospective and longitudinal and a time of year passed between the personality 

assessment and firm performance measurement. The subjects was 124 participant of EU’s funded 

entrepreneurship stimulation program. 81 of participants undertook entrepreneurial activity and started 

their own business. Traits of personality were assessed by using full version of five factor personality 

inventory developed by Costa & McCrae, the types of motivation and firm performance – by survey 

developed for this study. The results showed, as was expected, the studied sample differed in persona-

lity characteristic from the whole Polish population. The results showed also the number of significant 

relationships between personality traits, types of motivation and firm performance. The conclusion is that 

personality of potential and actual entrepreneur matter, although looking for the factors which mediate the 

relationship between personality traits and intention and performance seems to be crucial. 

Keywords: entrepreneurship, personality traits, opportunity-oriented motivation, necessity-oriented motivation.
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1. Wprowadzenie 

Celem niniejszego opracowania jest analiza g ównych w tków teoretycz-
nych oraz badawczych w obszarze docieka  nad osobowo ciowymi uwa-
runkowaniami motywacji i zachowa  przedsi biorczych, w tym g ównie 
nad zwi zkiem takich zachowa  z cechami osobowo ci opisanymi przez 
Pi cioczynnikowy Model Osobowo ci (PMO), oraz prezentacja wybranych 
wyników bada  w asnych na temat roli cech PMO w przewidywaniu sukcesu 
w dzia alno ci przedsi biorczej. 

2.  Psychologia w domenie bada  
nad przedsi biorczo ci

Landström, Harirchi oraz Åström (2012) w publikacji podsumowuj cej 
stan bada  nad przedsi biorczo ci  okre laj  obszar naukowy bada  w tej 
dziedzinie jako dociekanie, w jaki sposób, przez kogo oraz z jakim skutkiem 
mo liwo ci produkowania nowych dóbr i us ug zostaj  odkryte, ocenione 
i wykorzystane. W definicji przedsi biorczo ci zwraca uwag  po o enie naci-
sku na osob  przedsi biorcy – to on jako odkrywca, kreator i wykonawca 
pomys u jest kluczowym czynnikiem sprawczym, a to z kolei kieruje uwag  
ku obszarowi i metodom badania psychologii w celu okre lenia uwarun-
kowa  zjawiska. 

Warto podkre li  tak e, i  my lenie o przedsi biorczo ci i jej uwarun-
kowaniach zak ada podej cie procesualne. Z punktu widzenia psychologa 
jest to przej cie od fazy intencji i budowania planu do fazy wykonaw-
czej – dzia ania, które ma z o ony charakter, wymaga od jednostki d ugo-
trwa ego i intensywnego zaanga owania, podejmowania ryzyka, dzia ania 
w warunkach niepewno ci i po czenia ze sob  dwóch do  sprzecznych ze 
sob  umiej tno ci: wytrwa ego pod ania w stron  przyj tego ambitnego 
celu oraz elastyczno ci polegaj cej na reagowaniu na dynamicznie zmie-
niaj c si  rzeczywisto  (por. Kaczmarek, 2014; aguna, 2010, Ratajczak, 
2012). 

Hisrich, Langan-Fox oraz Grant (2007) zwracaj  uwag  na cztery wa ne 
aspekty. Po pierwsze przedsi biorczo  jest identyfikowana jako ród o 
rozwoju gospodarczego. Ludzie, podejmuj c decyzje o za o eniu firmy, 
tworz  nowe miejsca pracy, tworz  i zajmuj  nowe „nisze” w systemie 
gospodarki, potencjalnie tak e wprowadzaj  na rynek innowacje, które s  
postrzegane jako g ówny motor rozwoju gospodarczego i ród o przewagi 
konkurencyjnej na globalnym rynku. Innowacje mog  pochodzi  równie  
z firm ju  istniej cych i nie ka da nowa firma na niej bazuje, ale ka dy 
nowy byt gospodarczy, szczególnie wtedy, gdy jego twórca kieruj  si  ch -
ci  samorozwoju i wykorzystania dostrzeganych szans (a nie konieczno-
ci  i brakiem mo liwo ci alternatywnych róde  zarobkowania, jak ma to 
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miejsce g ównie w krajach mniej zamo nych, por. doroczne raporty Global 
Entrepreneurship Monitor), daje tak  szans . Po drugie, zainteresowanie 
przedsi biorczo ci  jako drog  zawodow  to ogólno wiatowy trend rosn cy 
– obecnie wi cej ludzi, ni  mia o to miejsce kilka dekad temu, zarówno my li 
o za o eniu firmy, jak i naprawd  je zak ada (Bosma, Wannekers i Amoros, 
2012). Po trzecie wreszcie korzy ci wynikaj ce z rozwoju przedsi biorczo ci 
w spo ecze stwie nie ograniczaj  si  wy cznie do zysków finansowych. 
Podejmowanie w asnej dzia alno ci jest sposobem na odnalezienie si  na 
rynku tych wszystkich grup, które spotykaj  si  z dyskryminacj  (np. kobiet, 
w tym szczególnie matek, osób w wieku 50+ czy nowo przyby ych emi-
grantów). Po czwarte, szczególnie nawi zuj c do powy ej opisanej kwestii 
tworzenia szans dla grup dyskryminowanych, zalet  zbudowania w asnej 
firmy jest nie tylko to, e jest ona sposobem na utrzymanie siebie oraz 
bliskich, ale tak e to, e stanowi  mo e ród o presti u spo ecznego oraz 
– ze wzgl du na do wiadczenie sukcesu – umacnia wiar  w siebie, a co 
za tym idzie, pozytywnie wp ywa na zdrowie psychiczne i aktywno  tych 
osób. Mówi c o tym ostatnim, Hisrich, Langan-Fox oraz Grant, wskazuj  
na jeszcze jeden mo liwy obszar zainteresowania psychologów – psychopa-
tologi  przedsi biorczo ci. Bo zjawisko to, cho  ogólnie korzystne, mo e 
jednak mie  swoje ciemne strony. Konieczno  radzenia sobie z pora k  
w przypadku bankructwa firmy, du a skala potencjalnych wyzwa  i ryzyk, 
trudno  z potencjalnym zbalansowaniem roli przedsi biorcy z innymi ycio-
wymi rolami czy wreszcie stymulowanie postaw bardzo rywalizacyjnych to 
wa ne problemy psychologiczne. 

Zdaniem Bauma, Frese oraz Barona (2007) psychologia przedsi biorczo-
ci powinna odpowiedzie  na trzy podstawowe pytania badawcze: 1) Jacy 

ludzie i dlaczego tylko niektórzy ludzie dostrzegaj  okazje na rynku? 
2) Jacy ludzie i dlaczego tylko niektórzy ludzie decyduj  si  na zostanie 
przedsi biorcami, za o enie firmy? 3) Jacy ludzie i dlaczego tylko niektórzy 
przedsi biorcy tworz  takie firmy, które szybko wzrastaj  i osi gaj  sukces 
rynkowy? Tak wi c, w centrum zainteresowania stoj  czynniki zwi zane 
z osob  przedsi biorcy lub kandydata na przedsi biorc . 

Jak twierdz  Baum, Frese, Baron oraz Katz (2007) psychospo eczne 
badania McClellanda (1961) zainicjowa y badania nad przedsi biorczo ci , 
w których uwag  skupia si  na poziomie mikro (czyli samych przedsi -
biorcach), co pozwala lepiej zrozumie  natur  zjawiska, jego uwarunkowa-
nia, a tym samym potencjalnie oddzia ywa  na nie (np. tworzy  skuteczne 
programy edukacyjne). Wa nym zagadnieniem jest te  przedsi biorczo  
spo eczna, której celem s  inne warto ci ni  zarobek, czy te  zachowania 
przedsi biorcze wewn trz organizacji (przedsi biorczo  pracowników). To 
ostatnie jest niezwykle istotne z punktu widzenia wspó czesnych wyzwa  
stawianych przed metodami zarz dzania i sposobami organizacji firm (Hamel 
i Breen, 2008).



178 DOI 10.7172/1644-9584.45.11

Magdalena Kaczmarek

3.  Badania nad osobowo ciowymi uwarunkowaniami 
przedsi biorczych dzia a

W badaniach z obszaru przedsi biorczo ci temat roli cech przedsi biorcy 
w warunkowaniu sukcesu w biznesie ma bardzo d ug  histori , si gaj c  
ko ca XIX w. (Landström, Harirchi i Åström, 2012). Pocz tkowo z entuzja-
zmem patrzono na mo liwo  znalezienia cech, które charakteryzuj  kogo , 
kto podejmuje ryzyko zostania przedsi biorc , czyli, jak charakteryzowa  to 
Knight (1921; za: Landström, Harirchi i Åström, 2012), osoby, która dyskon-
tuje premi  za dzia anie w sytuacjach ryzyka i niepewno ci. To lokowanie 
róde  dzia ania w osobie, a nie w sytuacji lub te  interakcji czynników 

zewn trznych z czynnikami osobowo ciowymi, charakteryzowa o generalnie 
my l psychologiczn  w owym czasie. Poza nielicznymi wyj tkami badania 
prowadzone w tym okresie charakteryzowa  jednak brak systematyczno ci 
docieka  oraz s aba metodologia (w tym nieustalanie trafno ci i rzetelno  
analizowanych miar osobowo ci, obecno  ma ych i niereprezentatywnych 
prób badawczych, brak zakorzenienia w teorii naukowej). Do wyj tków 
z tego okresu mo na zaliczy  badania McClellanda (np. 1965) oraz konty-
nuatorów jego my li nad znaczeniem potrzeby osi gni  w determinowaniu 
sukcesu w dzia alno ci gospodarczej. Analizy z uwzgl dnieniem tej zmien-
nej by y prowadzone przez wielu badaczy i doczeka y si  nawet zestawie  
o charakterze metaanaliz, które rzeczywi cie wskazuj  na zwi zki potrzeby 
osi gni  z preferowaniem kariery przedsi biorcy, jak równie  z sukcesem 
w tej roli (Collins, Hanges i Locke, 2004; Stewart i Roth, 2007). 

Generalnie jednak próby poszukiwania zbioru cech charakteryzuj cych 
przedsi biorc  nie zako czy y si  wi kszym sukcesem. Krytyk tego podej-
cia, William B. Gartner (1988), uku  wr cz cz sto cytowan  sentencj , 

i  ró ni ludzie zak adaj  firmy i ró ni ludzie odnosz  w biznesie sukces 
– poszukiwanie cech wyró niaj cych przedsi biorców jest wi c bezcelowe. 
Ten odwrót od zainteresowania czynnikami tkwi cymi w osobie wpisa  si  
w szerszy w owym czasie nurt w psychologii wzrostu zainteresowania czyn-
nikami wp ywaj cymi na zachowanie, które tkwi  w otoczeniu jednostki 
oraz krytyce teorii cech. Jak ju  wspomniano, badania nad cechami przed-
si biorców prowadzone do lat 80. ubieg ego wieku rzeczywi cie cechowa a 
cz sto s aba metodologia bada  oraz brak systematyczno ci, co dodatkowo 
stymulowa o krytyk  takiego podej cia. 

W latach 90. w psychologii rozpocz  si  renesans zainteresowania 
cechowym uj ciem osobowo ci. Koncepcj , która zdoby a szczególn  popu-
larno . sta  si  Pi cioczynnikowy Model Osobowo ci (PMO) autorstwa 
Costy i McCrae. Autorzy ci, bazuj c zarówno na badaniach leksykalnych 
(nad zasobami j zyka), jak i na klasycznych ustaleniach psychometrycznych, 
zaproponowali, aby na ogólnym poziomie osobowo  uj  w postaci pi -
ciu, uwarunkowanych biologiczne i uniwersalnie wyst puj cych cech. Model 
ten zyska  du  popularno  i cho  zarzuca mu si , i  nie jest modelem 
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wyja niaj cym, stanowi wygodn  ram  do analiz opisowych. Przes ank  do 
takiej tezy jest to, i  wi kszo  ostatnio prowadzonych metaaanaliz doty-
cz cych osobowo ciowych uwarunkowa  skuteczno ci w pracy (w tym tak e 
przedsi biorczo ci) odnosi si  w a nie do modelu pi ciu cech osobowo ci 
(por. Strelau, 2014). 

Oprócz renesansu zainteresowania cechami osobowo ci bardzo stymu-
luj cym czynnikiem wp ywaj cym na powrót do bada  nad osobowo cio-
wymi ród ami intencji i zachowa  przedsi biorcy by o rozpowszechnienie 
si  metaanaliz jako statystycznych technik dokonywania przegl du bada  
umo liwiaj cych wnioskowanie w kategoriach ilo ciowych. Tak dokonywany 
przegl d bada  wymusza tak e krytyczn  analiz  porównywanych studiów 
i uwzgl dnianie tylko tych, które cechuj  si  zadowalaj c  metodologi 1. 
Reasumuj c ten obszerny w ostatnim okresie nurt bada , mo na stwier-
dzi , e teza Gardnera, i  osobowo  przedsi biorcy nie ma znaczenia, 
by a pochopna. Cho  cechy osobowo ci nie s  silnymi predyktorami ani 
intencji, ani zachowa  przedsi biorczych, to ich zwi zek z przedsi biorczo-
ci  jest istotny i pozwala na dokonywanie istotnych statystycznie predykcji 

(por. Brandstätter, 2011).

Cechy PMO:

Neurotyczność

Ekstrawersja

Otwartość na

doświadczenie

Ugodowość

Sumienność

Poczucie skuteczności

w roli przedsiębiorcy

Motywy

Ocena kompetencji

w roli

Zgeneralizowane

poczucie

skuteczności Nasilenie

intencji

Działanie

zmierzające

do zostania

przedsiębiorcą

i działania w roli

przedsiębiorcy

(np. wskaźniki

ekonomiczne

firmy)

Postrzegane wsparcie

społeczne

Oczekiwane związki silne 

Oczekiwane związki słabe 

Oczekiwane efekty moderacyjne  

Rys. 1. Schemat oczekiwanych zwi zków pomi dzy zmiennymi: model oddzia ywa  
czynników wewn trznych i zewn trznych w procesie zostawania przedsi biorc . ród o: 
opracowanie w asne.



180 DOI 10.7172/1644-9584.45.11

Magdalena Kaczmarek

Generalnym wnioskiem p yn cym z metaanaliz jest tak e to, i  nale y 
przyj , i  cechy osobowo ci wyznaczaj  zachowania przedsi biorcze g ównie 
poprzez mediatory (czynniki po rednicz ce, takie jak np. motywy, którymi 
kieruje si  przedsi biorca lub kandydat do tej roli). Dotyczy to szczególnie 
ogólnych cech osobowo ci, których zarówno konceptualizacja, jak i pomiar 
odnosz  si  do szerokiego zakresu zachowa . Ponadto do  du y rozrzut 
wyników bada  nad rol  poszczególnych cech wskazuje na to, i  nale a oby 
zastanowi  si  nad mo liwymi moderatorami (czynnikami, które modyfikuj  
si  zwi zku pomi dzy badaniami zmiennymi) oraz systematycznie uwzgl d-
nia  je w planach badawczych. Rauch i Frese (2007a, 2007b) zapropono-
wali model dla bada  prowadzonych w tym obszarze (por. te  aguna, 
2010). Na rysunku 1. zamieszczam ten model nieco zmodyfikowany przeze 
mnie, w którym dokona am tak e rozró nienia na faz  intencji przedsi -
biorczych oraz dzia a  przedsi biorczych, poszerzy am postulowan  przeze 
mnie sfer  moderatorów o czynniki zwi zane z bliskim, specyficznym dla 
niego rodowiskiem oraz wskaza am na wi cej hipotetycznych wzajemnych 
zale no ci wewn trz modelu. Tre ci opisane pogrubion  czcionk  odnosz  
si  do zmiennych, które by y podstaw  analiz opisanych w drugiej cz ci 
artyku u. 

4. Cechy osobowo ci jako predyktor przedsi biorczo ci

Pi cioczynnikowy model osobowo ci, jak ju  wspomniano, dotyczy opisu 
osobowo ci na ogólnym, nadrz dnym poziomie, a cechy PMO s  uniwer-
salne, a wi c wyst puj  we wszystkich krajach i kulturach, s  stabilne w ci gu 
ycia, a ró nice mi dzy lud mi wynikaj  g ównie z czynników biologicznych. 

W uj ciu Costy i McCrae (2001) s  to: 
– neurotyczno  (neuroticism) – cecha odpowiedzialna za poziom negatyw-

nej emocjonalno ci (l ku, z o ci, poczucia winy i wstydu), wra liwo  na 
stres, podatno  na impulsywne dzia anie;

– ekstrawersja (extraversion) – cecha zwi zana z aktywno ci , energiczno-
ci  dzia ania, poszukiwaniem stymulacji oraz emocjonalno  pozytywn , 

a tak e z poziomem zapotrzebowania na kontakty towarzyskie i serdecz-
no  w kontaktach z innymi lud mi wraz z tendencj  do dominowania 
w tych e kontaktach;

– otwarto  na do wiadczenie (openness to experience) – cecha odpowie-
dzialna za ciekawo , otwarto  na nowo , wieloznaczno  oraz poszu-
kiwanie niekonwencjonalnych rozwi za  w zakresie emocji, idei, wra e , 
warto ci moralnych czy estetycznych;

– ugodowo  (agreeableness) – cecha odpowiadaj ca za sk onno  do koope-
racji versus konfrontacji z innymi lud mi, poziom empatii, sk onno  do 
po wi cania si  i podzielania pogl dów k ad cych nacisk na altruizm 
oraz niesienie pomocy potrzebuj cym, skromno  oraz szczero  i pro-
stoduszno ; 
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– sumienno  (conscientiousness) – cecha wi ca si  z poczuciem w a-
snej kompetencji, potrzeb  osi gni , wytrwa o ci  w d eniu do celu 
pomimo przeszkód, sk onno ci  do rozwa nego dzia ania oraz utrzymy-
wania porz dku wokó  siebie. 
Analizuj c znaczenie oraz rol  poszczególnych cech, mo na oczekiwa , 

e przedsi biorczym zachowaniom b d  sprzyja y:
– wy sza sumienno  (g ównie ze wzgl du na wy sz  potrzeb  osi gni , 

ale tak e z uwagi na wi ksz  wytrwa o  i motywacj  wewn trzn ), 
– wy sza otwarto  na do wiadczenie (wi ksza kreatywno  i czujno  na 

tzw. s abe sygna y),
– wy sza ekstrawersja (wi ksza sk onno  do podejmowania ryzyka, wi ksza 

aktywno  i energia w dzia aniu). 
Ze wzgl du natomiast na to, e wy sza neurotyczno  czy si  z wi k-

sz  podatno ci  na do wiadczanie stresu oraz gorszym radzeniem sobie 
z nim, nale y oczekiwa , e przedsi biorcy – a rola ta szczególnie wymaga 
dzia ania w warunkach niepewno ci i podejmowania wyzwa  – b d  mniej 
neurotyczni (czyli bardziej stabilni emocjonalnie). Ze wzgl du na wag  bycia 
niezale nym oraz znacznie rywalizacji mo na si  spodziewa  tak e mniejszej 
ugodowo ci, cho  w tym przypadku warto zwróci  uwag  na to, e zbyt 
ma a ugodowo  mo e prowadzi  do trudno ci we wspó pracy z innymi, 
co nie wydaje si  korzystne. 

W dalszej cz ci tekstu przez „cechy osobowo ci” b d  rozumie  PMO. 
Tak jak wspomnia am, na temat roli tych cech (lub te  cech, które daj  
si  zinterpretowa  jako b d ce cz ci  PMO) w kontek cie przedsi bior-
czo ci przeprowadzono zestawienia o charakterze metanaliz danych (por. 
Kaczmarek i Kaczmarek-Kurczak, 2012). Poni ej omówi  skrótowo wyniki 
dwóch takich bada . 

W metaanalizie 23 bada  wykonanej przez Zhao i Seiberta (2006) oka-
za o si , ze przedsi biorcy w porównaniu z mened erami2 cechowali si : 
ni sz  neurotyczno ci , wi ksz  otwarto ci  na do wiadczenia, mniejsz  
ugodowo ci  oraz wi ksz  sumienno ci . Nie stwierdzono jedynie ró nic 
w poziomie ekstrawersji. Dzi ki formu om statystycznym zaproponowanym 
przez Huntera i Schmidta (1990, za: Zhao i Seibert, 2006) policzono równa-
nie regresji, w którym zmienn  wyja nian  by o bycie przedsi biorc , a czyn-
nikami cechy osobowo ci. Najlepszymi predyktorami okaza y si  kolejno: 
sumienno  (  = 0,26), ugodowo  (  = –0,22), otwarto  na do wiadcze-
nie (  = 0,18), neurotyczno  (  = –0,12), ekstrawersja ( = 0,09; w tym 
wypadku warto  nie by a istotna statystycznie). Warto  R dla ca ego rów-
nania wynios a 0,37, a wi c wszystkie cechy cznie t umaczy y oko o 14% 
wariancji.

W kolejnej z metaanaliz Zhao, Seibert i Lumpkin (2010) skupili si  
na rozró nieniu etapu, w którym badano przedsi biorczo : uwzgl dniono 
zarówno przedsi biorców, jak i potencjalnych przedsi biorców (ogó em 
66 niezale nych prób). Oprócz cech PMO autorzy w czyli tak e zmienn  
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okre lon  jako sk onno  do podejmowania ryzyka. Uzyskano nast puj ce 
wyniki. W przypadku intencji zostania przedsi biorc  wszystkie badane 
charakterystyki, za wyj tkiem ugodowo ci, okaza y si  wi za  z zamiarem 
zostania przedsi biorc , tak jak przewidywa y to hipotezy. Najsilniejszy 
zwi zek stwierdzono w stosunku do sk onno ci do podejmowania ryzyka, 
nast pnie – otwarto ci na do wiadczenia, neurotyczno ci, sumienno ci i eks-
trawersji. W przypadku sukcesu w roli przedsi biorcy równie  wi kszo  
hipotez uzyska a potwierdzenie, równie  z wyj tkiem ugodowo ci oraz – 
tym razem – sk onno ci do podejmowania ryzyka. Najsilniejszy zwi zek za  
zanotowano w przypadku otwarto ci na do wiadczenia, a kolejnymi cechami 
by y: sumienno , neurotyczno  oraz ekstrawersja. 

W równaniu regresji najlepszymi predyktorami zarówno dla intencji 
zostania przedsi biorc , jak i dla sukcesu w prowadzeniu w asnej firmy by y 
kolejno: otwarto  na do wiadczenia (odpowiednio:  = 0,22 i  = 0,21) 
i sumienno  (odpowiednio:  = 0,18 i  = 0,19). Neurotyczno  i ekstra-
wersja by y znacznie s abszymi predyktorami, silniejszymi w stosunku do 
zamiaru za o enia firmy ni  w przy wyja nianiu miar sukcesu w roli przed-
si biorcy (dla neurotyczno ci  = –0,14 wobec  = –0,09, dla ekstrawersji 

 = 0,11 wobec  = 0,05). Ugodowo  by a w obu przypadkach bardzo 
s abym predyktorem (odpowiednio:  = –0,09 i  = –0,06). W analizie 
nie uwzgl dniono sk onno ci do podejmowania ryzyka. Warto  R wynio-
s a w przypadku intencji 0,36 (13% wyja nionej wariancji), a w przypadku 
sukcesu firmy –0,31 (10% wyja nionej wariancji).

Podsumowuj c, cechy osobowo ci zarówno odró niaj  przedsi biorców 
od mened erów, jak i wi  z intencjami oraz dzia aniami przedsi biorcy. 
Wszystkie pi  cech ma znaczenie, cho  nawet przy relatywnie najsilniej-
szych zale no ciach mo na mówi  o zwi zkach od s abych po umiarkowane. 

5. Badania w asne

5.1. Hipotezy

Oczekiwa am, e – tak jak w przypadku wyników uprzednio prowadzo-
nych bada  – osoby, które podejmuj  dzia alno  gospodarcz  lub zak adaj  
firmy w porównaniu z ogóln  populacj  b d : bardziej sumienne, bardziej 
otwarte na do wiadczenie, bardziej ekstrawertywne oraz mniej neurotyczne 
i mniej ugodowe. 

Spodziewa am si  tak e, e ze wska nikami ekonomicznymi dzia ania 
firmy b d  czy y si  pozytywnie takie cechy osobowo ci przedsi biorcy, 
jak sumienno , otwarto  na do wiadczenie i ekstrawersja, a negatywnie 
neurotyczno  i ugodowo .

Czynnikiem po rednicz cym w relacji wp ywu osobowo  przedsi biorcy 
na efektywno  jego dzia a  jest typ motywacji (por. Bosma, Wannekers 
i Amoros, 2012). Sprawdza am wi c jak wyró nione trzy typy motywów wi  
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si  z cechami osobowo ci i efektywno ci dzia a . Oczekiwa am pozytywnego 
zwi zku neurotyczno ci z motywacj  defensywn , a sumienno ci z motywa-
cj  zorientowan  na rozwój firmy, która z kolei powinna by  predyktorem 
lepszych wska ników dzia ania firmy. 

5.2. Metoda

Ze wzgl du na ograniczon  obj to  niniejszego artyku u do analiz 
 wybra am tylko niektóre zebrane w wi kszym projekcie dane (por. Kacz-
marek, 2014). 

Badanie mia o charakter badania pod u nego. Osobami badanymi byli 
uczestnicy jednego z programów stymulacji przedsi biorczo ci z Programu 
Operacyjnego UE „Kapita  ludzki. Wyselekcjonowani uczestnicy w ramach 
wsparcia otrzymywali szkolenia oraz doradztwo biznesowe, a tak e brali 
udzia  w konkursie na otrzymanie dotacji na za o enie firmy. W wyniku 
selekcji zg osze  kandydatów, a tak e rozmów z doradc  biznesowym oraz 
psychologiem wybrano grup  130 osób, z których 125 (w tym 75 kobiet) 
wype ni o inwentarz do pomiaru cech osobowo ci. Badanie to mia o miejsce 
przed faz  szkoleniow . Tu  po fazie szkoleniowej (trzy miesi ce pó niej) 
zmierzy am tak e poziom nasienia poszczególnych motywów sk aniaj cych 
do podci cia planowanej dzia alno ci. Po rozdaniu dotacji na za o enie firmy 
osoby badane za o y y firmy, a po trzech oraz po kolejnych czterech miesi -
cach wype nia y ankiet  opisuj c  poziom dzia ania swojej firmy. W sumie od 
momentu diagnozy osobowo ci i pierwszego pomiaru motywów do pierwszej 
oceny dzia alno ci firmy up yn o osiem miesi cy, a do drugiej oceny – 
rok. W przypadku pierwszej oceny dzia alno ci firmy zebrano odpowiedzi 
od 81 osób (wszyscy, którzy otrzymali dotacj ), a w przypadku drugiej – 
tylko od 57 osób. W poni szych analizach odwo uj  si  tylko do danych 
okre laj cych dzia anie firmy dokonanych po oko o roku od oceny cech 
osobowo ci. 

Wiek uczestników programu w momencie jego rozpocz cia mie ci  si  
w przedziale 23–61 lat, przy czym redni wiek wyniós  35,96 lat (SD = 10,06). 
Z wyj tkiem dwóch osób wszyscy mieli wykszta cenie rednie lub wy sze 
i wszyscy mieszkali oraz pracowali w obr bie aglomeracji Warszawy. 

Do pomiaru pi ciu cech osobowo ci u yto Inwentarza Osobowo ci 
NEO-PI-R. Jego ameryka skimi autorami s  Costa i McCrae, a polska 
adaptacja zosta a przeprowadzona przez Siut  (2006). Wersja ta sk ada si  
z 240 stwierdze  i oprócz diagnozy pi ciu g ównych skal (neurotyczno , 
ekstrawertyczno , otwarto  na do wiadczenie, ugodowo  i sumienno ) 
umo liwia diagnoz  wyników w 30 podskalach. Osoby badane dokonuj  
samoopisu, a swoje zachowanie lub preferencje okre laj  na pi ciostopniowej 
skali mierz cej stopie  aprobaty wobec danego stwierdzenia. W poni szych 
analizach prezentuj  wyniki w odniesieniu tylko do g ównych skal. Wska niki 
dobroci psychometrycznej wskazuj  na dobr  lub zadowalaj c  trafno  
i rzetelno  skal inwentarza. 
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Do pomiaru motywów prowadzenia firmy u y am równie  skali w a-
snej konstrukcji. Na o miostopniowej skali odpowiedzi, gdzie (1) oznacza o 
„w minimalnym stopniu” a (8) „w maksymalnym stopniu”, respondenci 
zaznaczali, w jakim stopniu kolejne motywy s  dla nich wa ne przy decyzji 
o rozpocz ciu dzia alno ci jako przedsi biorca. Badani mieli za zadanie, 
odnosz c si  do swojej potencjalnej dzia alno ci biznesowej, oceni  jak 
wa ne s  dla nich nast puj ce cele: (1) wzbogaci  si , (2) zbudowa  du  
firm , (3), wyj  na rynki zagraniczne, (4) zatrudni  wielu pracowników, 
(5) zdoby  stabilne zatrudnienie (w asne), (6) zapewni  dostatni byt rodzinie 
i (7) zdoby  presti .

Mo na zauwa y , e drugi, trzeci i czwarty motyw odwo uj  si  do dzia a  
zorientowanych na rozwój firmy, pozosta e za  ku w asnej osobie. Ponadto 
motyw pi ty (mie  stabilne zatrudnienie) oraz szósty (zapewni  dostatni byt 
rodzinie) w najwi kszym stopniu odwo uj  si  do kategorii motywacji zabez-
pieczenie podstawowych potrzeb (necessity-driven), pozosta e pytania za  
odnosz  si  motywów zmiany i rozwoju i d enia do poprawy (improvement-

driven). Na podstawie analizy tre ci motywów utworzy am wi c trzy skale:
– motywy prorozwojowe zorientowane na firm  (motywy 2, 3 i 4),
– motywy prorozwojowe zorientowane na siebie (motywy 1 i 7),
– motywy defensywne (motywy 5 i 6).

Wska niki ekonomiczne efektywno  dzia ania firmy zmierzy am za 
pomoc  samoopisowej ankiety, w której korzysta am z pyta  zarówno 
zamkni tych, jak i otwartych. Odpowiedzi udzielane przez respondentów 
uwzgl dnia y kategorie w zale no ci od wielko ci podmiotów (klienci, kon-
trahenci, konkurenci, kontakty biznesowe oraz pozyskane kontakty) lub od 
rodzaju wspó pracy w przypadku liczby pracuj cych na rzecz firmy. Przy 
obliczaniu wska ników potraktowa am je jednak sumarycznie. Obliczenia 
zawarte w analizach by y oparte na o miu zagregowanych wska nikach opi-
suj cych firm :
– otoczenie biznesowe (u redniona liczba klientów, kontrahentów oraz 

konkurentów wskazana w odpowiedzi na pytania otwarte);
– usieciowienie (u redniona liczba kontaktów biznesowych oraz nowo 

pozyskanych kontaktów);
– przychody (warto  przychodów w kwartale w odpowiedzi na pytanie 

otwarte);
– rozchody (warto  rozchodów w kwartale w odpowiedzi na pytanie 

otwarte bez podzia u na koszty i inwestycje);
– zysk (policzony jako ró nica pomi dzy przychodem a rozchodem);
– liczba pracowników (liczba wszystkich osób pracuj cych na rzecz firmy 

w odpowiedzi na pytania otwarte);
– zadowolenie z warunków (u redniona odpowiedz na pytania o zadowo-

lenie z lokalu, w którym prowadzona jest dzia alno , oraz wykorzysty-
wan  technologi  i maszyny; pytania w formacie zamkni tym z pi cioma 
opcjami wyboru);
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– ocena wiedzy o trendach (suma odpowiedzi na sze  pyta  o orientacj  
w przepisach prawnych, trendach w gospodarce, bran y, w ród klientów 
oraz w technologii; pytania w formacie zamkni tym z pi cioma opcjami 
wyboru).

6. Wyniki badania

6.1. Porównanie osobowo ci przedsi biorców ze rednimi dla populacji 

Analizy rozpocz am od weryfikacji hipotezy dotycz cej ró nic w nasile-
niu cech pomi dzy badan  grup  kandydatów na przedsi biorców a ogó em 
populacji. W tabeli 1 znajduj  si  informacje o redniej i odchyleniu standar-
dowym dla skal mierz cych cechy oraz warto ci testów t (t1) porównuj cych 
redni  w badanej grupie ze redni  w populacji opisan  poprzez próby 

normalizacyjne (Siuta, 2006). 

Wyszczególnienie NEU EKS OTW UGO SUM

Próba normalizacyjna 
M (SD)

95,4
(19,8)

104,9
(19,0)

104,0
(19,6)

114,2
(16,6)

114,8
(18,2)

Osoby badane – wszyscy 
uczestnicy programu 
M (SD) (N = 121)

70,3
(20,9)

123,0
(18,7)

136,1
(18,7)

112,3
(18,8)

134,9
(17,7)

Osoby badane – uczestnicy, 
którzy uzyskali dotacje 
(N = 80)

68,2
(16,7)

122,6
(19,2)

135,1
(18,9)

113,4
(16,6)

134,2
(16,4)

Osoby badane – kandydaci, 
którzy nie uzyskali dotacji
(N = 41)

74,4
(27,0)

123,7
(17,8)

138,2
(18,3)

110,3
(22,7)

136,4
(20,9)

t1 –13,23** 10,67** 18,96** –1,09 12,49**

t2 1,34 0,31 0,89 –0,77 0,59

NEU – neurotyczno ; EKS – ekstrawersja; OTW – otwarto  na do wiadczenie; 
UGO – ugodowo ; SUM – sumienno .

Tab. 1. Wyniki w skalach mierz cych cechy osobowo ci oraz ich porównanie do wyników 
w ca ej populacji (t1) oraz porównanie wyników w skalach mierz cych cechy osobowo ci 
pomi dzy uczestnikami programu, którzy uzyskali dotacj  na za o enie firmy i którzy jej nie 
uzyskali. ród o: opracowanie w asne.

Wyniki analiz wskazuj , i  badana grupa kandydatów na przedsi biorców, 
z których cz  nast pnie za o y a w asne firmy, ró ni si  pod wzgl dem 
cech osobowo ci od ogó u doros ych Polaków: osoby te s  mniej neurotyczne 
(a wi c bardziej zrównowa one emocjonalnie), bardziej ekstrawertywne, 
bardziej otwarte na do wiadczenie oraz bardziej sumienne. Nie odnoto-
wano ró nicy pod wzgl dem poziomu ugodowo ci. Z wyj tkiem ugodowo ci 
oczekiwania uzyska y wi c potwierdzenie.
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Porówna am ponadto tych uczestników, którzy otrzymali dotacj  na za o-
enie firmy, z osobami, które dotacji nie otrzyma y. Wyniki (por. warto ci 

t2 w tabeli 1) wskazuj  na brak ró nic mi dzy tymi grupami pod wzgl dem 
nasilenia cech osobowo ci. 

6.2. Zwi zek osobowo ci przedsi biorców z typem motywacji 

Kolejn  analiz  by a analiza korelacji pomi dzy motywami zak adania 
firmy a cechami osobowo ci. Analiza wykaza a (por. tabela 2), e: 
– wi ksze nasilenie motywów prorozwojowych zorientowanych na firm  

wi e si  z wi ksz  ekstrawersj  i sumienno ci  oraz – tylko na pozio-
mie tendencji statystycznej – z otwarto ci  na do wiadczenia, a mniejsze 
nasilenie tych motywów wi e si  z neurotyczno ci ;

– wi ksze nasilenie motywów prorozwojowych zorientowanych na w asn  
osob  stwierdzono tylko zwi zki pozytywne z ekstrawersj , otwarto ci  
na do wiadczenie oraz z sumienno ci ;

– motywacja defensywna nie korelowa a z cechami osobowo ci.

Motywy NEU EKS OTW UGO SUM

Motywy prorozwojowe 
zorientowane na firm  (N = 107)

–0,20* 0,30** 0,17# –0,04 0,24*

Motywy prorozwojowe 
zorientowane na siebie (N = 108)

0,17 0,40** 0,33* –0,13 0,20*

Motywy defensywne (N = 108) –0,15 0,15 0,04 0,06 0,01

Uwagi: skróty jak w tab. 1;  # p < 0,10 (poziom tendencji statystycznej);  * p < 0,05; 
** p < 0,01.  Ze wzgl du na odchylenia od normalno ci rozk adów wska niki mierz ce 
motywacje zosta y zlogarytmizowane.

Tab. 2. Wspó czynniki korelacji r-Pearsona pomi dzy cechami osobowo ci a motywami 
podejmowania dzia alno ci przedsi biorczej. ród o: opracowanie w asne.

6.3.  Zwi zek wska ników ekonomicznych z cechami osobowo ci 
i typem motywacji 

Ze wzgl du na to, e rozk ady zmiennych opisuj cych dzia anie firmy 
okaza y si  w kilku przypadkach niezgodne z rozk adem normalnym, 
dokona am transformacji logarytmicznej tych skal, wcze niej (na podsta-
wie wykresów skrzynkowych) usuwaj c warto ci skrajne zaburzaj ce nor-
malno  rozk adów. Zada am pytanie, czy poszczególne wska niki mo na 
przewidzie  za pomoc  mierzonych wcze niej cech osobowo ci oraz dekla-
rowanych przed za o eniem firmy motywów podejmowania dzia alno ci 
przedsi biorczej. 

W tym celu przeprowadzi am metod  eliminacji wstecznej analizy 
regresji ka dego wska nika ekonomicznego z 8 predyktorami (pi  cech 
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osobowo ci oraz trzy typy motywów), które wy oni y nast puj ce istotne 
zale no ci3: 
– Im wy sza neurotyczno  i sumienno , tym otoczenie jest spostrzegane 

jako bardziej rozbudowane.
– Im wy sza ekstrawersja i im s absze nastawienie rozwojowe na siebie, 

tym wi ksze usieciowienie.
– Im wy sza ugodowo , tym wy sze przychody.
– Im wy sza neurotyczno , ni sza otwarto  i silniejsza motywacja skiero-

wana na rozwój firmy, tym wy sze rozchody firmy (koszty wraz z inwe-
stycjami).

– Motywacja defensywna korelowa a negatywnie z liczb  zatrudnianych 
pracowników.

– Im silniejsza motywacja zwi zana z rozwojem „ja”, tym wi ksze zado-
wolenie z warunków prowadzania firmy.

– Im wy sza ekstrawersja, tym wy sza ocena wiedzy o rynku i trendach.

7. Dyskusja wyników

Wyniki przedstawionych analiz wskazuj  przede wszystkim na potwier-
dzenie si  hipotezy, i  osoby pragn ce prowadzi  w asn  firm  ró ni  si  
cechami osobowo ci na tle ogó u osób w podobnym wieku. Wyró nia ich 
wi ksze zrównowa enie emocjonalne, aktywno , energia w dzia aniu i opty-
mizm, kreatywne i otwarte spojrzenie na rzeczywisto  oraz wi ksza ambicja, 
orientacja zadaniowa i pracowito . Taki wynik jest zgodny z wynikami opi-
sanymi w literaturze mi dzynarodowej (por. Brandstätter, 2011) i sk ania do 
konkluzji, i  przedsi biorczo , pomimo ró nych lokalnych uwarunkowa , 
ma pewne uniwersalne ród a i czynniki te tkwi  w osobowo ci przedsi -
biorcy. Warto jednak doda , e w przypadku prezentowanej grupy badawczej 
droga ku przedsi biorczo ci jest nietypowa, gdy  kandydaci uzyskiwali wspar-
cie szkoleniowe i finansowe, a tak e przechodzili do  ostr  selekcj , aby 
uczestniczy  w programie. Mo na si  spodziewa , e ogó  przedsi biorców 
nie odró nia si  od populacji a  w takim stopniu (powy sze analizy wskazuj  
na du e ró nice – w przypadku otwarto ci na do wiadczenia, sumienno ci 
oraz ekstrawersji wi ksze ni  warto  jednego odchylenia w rozk adzie grupy 
normalizacyjnej). 

Istotnie zwi zane z osobowo ci  okaza y si  tak e motywy podejmowa-
nia dzia alno ci przedsi biorczej. Motywy prorozwojowe cz  si , zgodnie 
z oczekiwaniem, z wy szym poziomem sumienno ci (orientacja zadaniowa 
i ambicja) oraz – co równie  wydaje si  zrozumia e – z ekstrawersj . Osoby 
ekstrawertywne charakteryzuj  si  wi kszym poziomem zapotrzebowania na 
stymulacj , co wyra a si  w tym, i  ch tniej podejmuj  si  wymagaj cych, 
wysokostymuluj cych oraz ryzykownych dzia a . Z kolei neurotyczno , która 
oznacza wi ksz  podatno  na prze ywanie stresu, wi e si  z mniejszym 



188 DOI 10.7172/1644-9584.45.11

Magdalena Kaczmarek

nasileniem tych motywów. Z motywami prorozwojowymi korelowa a tak e 
otwarto  na do wiadczenie. Sugerowa oby to, i  motywacje prorozwojowe 
maj  nie tylko osobowo ciowe uwarunkowania, ale zwi zki z osobowo ci  
maj  z o ony charakter: wi ksza ch  do rozwoju firmy oraz siebie w roli 
przedsi biorcy wi e si  nie tylko z wi ksz  potrzeb  silnych wra e , mniej-
sz  sk onno ci  do prze ywania stresu, ale tak e zdaje si  wynika  z wi kszej 
ambicji i otwarto ci na z o ono  wiata i ciekawo ci poznawczej. 

Wa nym wynikiem wydaje si  tak e brak zwi zków pomi dzy cechami 
osobowo ci a motywami defensywnymi. Specyfik  badanej próby jest 
zapewne szczególnie du e nasilenie motywacji prorozwojowej rozbudza-
nej w trakcie szkole  i doradztwa, ale – jak wskazuj  cho by badania 
GEM (Bosma, Wennekers i Amoros, 2012) – motywy o defensywnym 
charakterze s  obecne w ród polskich przedsi biorców w niemal równym 
stopniu jak motywy prorozwojowe. Ró nice w zwi zkach tych motywów 
z cechami osobowo ci mog  sugerowa , i  mamy do czynienia nie tylko 
z ró nymi typami motywacji do za o enia i prowadzenia firmy, ale – g biej 
– z ró nymi typami przedsi biorców w rozumieniu ich osobowo ciowych 
zasobów. 

Uda o si  tak e okre li  szereg zwi zków pomi dzy wska nikami opisu-
j cymi dzia anie firmy a osobowo ci  oraz motywami dzia ania. Wielko  
wyja nionej wariancji w przeprowadzonych analizach regresji waha a si  
od 7%, gdy wyja nian  zmienn  by o zadowolenie z lokalu oraz u ywanej 
technologii, do 26%, gdy wyja nian  zmienn  by  poziom rozchodów (trak-
towane cznie wydatki zwi zane z kosztami dzia ania firmy oraz z inwe-
stycjami). Zwi zki te wymagaj  z pewno ci  pog bionych analiz, równie  
pod k tem mo liwych mediacji pomi dzy zmiennymi. Nierelacjonowane 
tutaj analizy mediacji wskazuj , i  pojedyncze mediacje poprzez motywy 
dzia ania w parach zwi zków cecha osobowo ci – wska nik dzia ania firmy – 
wyst puj , ale dotycz  one motywów mierzonych jako poszczególne pytania. 
Z pewno ci  analiza by aby te  znacznie bogatsza, gdyby przej  z poziomu 
ogólnego pi ciu cech osobowo ci na poziom podcech. Analizy takie pre-
zentuj  w innej pracy (Kaczmarek, 2014). 

Podsumowuj c, zwi zki pomi dzy cechami osobowo ci i motywami 
a wska nikami dzia ania firmy, cho  niezbyt silne, z pewno ci  zas uguj  
na uwag . Po pierwsze prezentowane badanie jest badaniem pod u nym, 
tak wi c mo na powiedzie , e mierzone cechy nie tylko przewiduj  pewne 
wska niki dzia ania firmy, ale przewiduj  je po up ywie oko o roku od 
pomiaru cech osobowo ci. Po drugie zwi zki takie udaje si  zauwa y , mimo 
e zakres zmienno ci cech osobowo ci (wyra ne ró nice w rednich w porów-

naniu z grup  normalizacyjn ) jest zmniejszony, a co za tym idzie, trudniej 
jest uzyska  istotne miary wspó zmienno ci z innymi charakterystykami. 
Wyniki, które uda o mi si  otrzyma , koresponduj  z wynikami metaanalizy 
Zhao, Seiberta i Lumpkina (2010) – osoby, które s  zainteresowane zosta-
niem przedsi biorc , ró ni  si  w zakresie cech osobowo ci (w przypadku 
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Cechy osobowo ci jako predyktor motywacji i efektywno ci dzia a  przedsi biorcy

prezentowanych bada  równie  wyj tkiem jest ugodowo ), a tak e cechy 
te wi  si  z efektywno ci  dzia a  w tej roli. 

Trzeba jednak zwróci  uwag , e s abo ci  pomiaru wska ników dzia al-
no ci firmy jest fakt, e by y tworzone wy cznie na podstawie odpowiedzi 
przedsi biorców i nie uwzgl dnia y specyfiki biznesu. Na przyk ad du a 
liczba pracowników mo e by  wska nikiem zarówno wysokiej, jak i niskiej 
efektywno ci (gdy wskazuje na przerost zatrudnienia). 
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