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Chociaz zgodnie z definicjq i z potocznq obserwacjq przedsiebiorcom moz-
na przypisac¢ wiekszq niz innym ludziom sklonnos¢ do podejmowania ryzyka,
to jednak ze wzgledu na wysokq motywacje osiqgnie¢ przedsiebiorcy nie sq
sktonni do podejmowania bardzo wysokiego ryzyka. Przedsiebiorcy nie sq tez
sktonni do podejmowania kazdego rodzaju ryzyka, jezeli juz, to podejmujq ry-
zyko zwiqzane ze sprawnosciq raczej niz z losem. W konfrontacji z owym ryzy-
kiem zaleznym od sprawnoSci przyjmujq postawe aktywnq i starajq sie ryzyko
kontrolowac. Wobec zdarzen od nich niezaleznych przedsiebiorcy nie wydajq
sie bardziej optymistami niz inni, tj. nie przeceniajq bardziej niz inni ludzie
prawdopodobienstwa pozytywnych zdarzen. To, co jednak zdaje si¢ wyrozniac
przedsiebiorcow, to zauwazona juz przez Knighta wieksza niz u innych wiara
w siebie.

Stowa kluczowe: optymizm, poczucie wlasnej skutecznosci, podejmowanie
ryzyka, przedsiebiorczosc.

1. Czy przedsi¢biorczo$¢ wymaga ryzykowania?

Jak podaje stownik Webstera (1977), przedsigbiorca jest osobq, ktora orga-
nizuje, zarzqdza i przyjmuje na siebie ryzyko firmy lub przedsiewziecia. Zresz-
ta w wigkszosci definicji przedsigbiorczosci podkresla sig, ze wiaze si¢ ona ze
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sktonnoscia do podejmowaniem ryzyka. Na przyktad John Stuart Mill uwazat,
ze podstawowa réznica migdzy przedsigbiorcami a menedzerami jest podej-
mowanie ryzyka. Jako pierwszy pojecia przedsigbiorcy uzyl na poczatku
XVIII wieku Richard Cantillion (za: Stewart i in. 1998). Zdefiniowat on przed-
sigbiorce jako osobeg, ktora nabywa srodki produkcji po okreslonej cenie,
w celu potaczenia ich w produkt, z zamiarem sprzedania w przysztosci tego
produktu po nieokreslonej, niepewnej w danej chwili cenie. Podobnie Knight
(1921) zauwaza, ze przedsigbiorca musi oszacowaé dwie rzeczy: (1) przyszty
popyt, ktory pragnie zaspokoié, oraz (2) przyszte wyniki swoich dziatan, za
pomoca ktorych zamierza zaspokoi¢ 6w popyt.

W zgodzie z definicjami pozostaja tez codzienne obserwacje. Aktywnos¢
przedsigbiorcza wiaze si¢ z duzym prawdopodobienstwem niepowodzenia,
a wigc poniesienia strat. Jak podaja rézne statystyki, od 50% do 80% nowych
firm upada w ciagu pierwszych pigciu lat ich funkcjonowania (por. Busenitz,
1999). Przedsigbiorca w przeciwienstwie do menedzera obraca wlasnymi zaso-
bami finansowymi i ponosi ostateczna odpowiedzialno$¢ za swoje decyzje.
Czgsto w swoje przedsigwzigcie angazuje cate swoje zasoby finansowe, co
w razie niepowodzenia oznacza bardzo znaczg strate.

Takze dane statystyczne z polskiego rynku sa podobne do statystyk
z innych krajow.

Statystyki GUS (2005) pokazuja, ze po roku dziatalnosci (przedsigbiorstwa
zarejestrowane w rejestrze REGON w 2003 roku) na rynku utrzymalo si¢
64,4% podmiotow. Po dwoch latach (firmy zarejestrowane w 2002 roku) nadal
aktywnych bylo 44,5% przedsigbiorstw. Zas po trzech latach, sposrod
209,4 tys. nowych mikroprzedsigbiorstw zarejestrowanych w 2001 roku,
utrzymalo si¢ jedynie 82,1 tys. przedsigbiorstw, czyli 39,2%.

2. Czy osoby przedsi¢biorcze sa bardziej sktonne do ryzyka niz inni
ludzie? *

W oparciu o powyzsze rozwazania spodziewano si¢, ze osoby, ktore otwie-
raja wlasne przedsigwzigcia, charakteryzuja si¢ bardziej pozytywnymi posta-
wami wobec ryzyka niz osoby, ktore takich przedsigwzi¢¢ nie podejmuja, tj.
nie s przedsigbiorcami. Hipoteza ta byta tak narzucajaca sig, ze mimo jej po-
czatkowych niepowodzen w badaniach empirycznych, wykonano spora liczbg
badan, zeby ja potwierdzi¢. Wyniki, jak zobaczymy, okazaty si¢ niejedno-
znaczne.
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Rzeczywiscie, w badaniu Brockhausa (1980), w ktorym wykorzystano spe-
cjalny kwestionariusz (Kogana — Wallacha) do pomiaru sktonno$ci do ryzyka
wobec trzech grup — zatozycieli firm, nowo zatrudnionych menedzerow, i me-
nedzerow, ktorzy wlasnie awansowali, nie stwierdzono zadnych réznic migdzy
grupami. Uzyty kwestionariusz Kogana — Wallacha sktada si¢ z 12 scenariu-
szy, przedstawiajacych osoby stojace przed decyzja o podjeciu ryzykownego
dziatania. Na przyktad chodzi o decyzj¢ przyjecia oferty zatrudnienia w nowo
utworzonej firmie, ktorej przyszto$¢ jest niepewna. Osoba badana ma wskazac
poziom prawdopodobienstwa, ktory usprawiedliwiatby podjgcie ryzykownego
dzialania (w danym przypadku przyjecia oferty pracy). Dziatania opisane
w kwestionariuszu dotycza réznych sfer zycia, m.in. kariery zawodowej, le-
czenia, inwestycji na gietdzie, matzenstwa itp. Ani w tym, ani w innym bada-
niu Mastersa i Meiera (1988), w ktorym rowniez uzyto kwestionariusza Koga-
na — Wallacha, nie stwierdzono zadnych istotnych statystycznie rdznic
w sktonnosci do ryzyka miedzy wiascicielami firm i menedzerami.

Wyniki te nie sa tatwe do zinterpretowania. By¢ moze rzeczywiscie przed-
sigbiorcy nie sa bardziej sktonni do ryzyka niz nie-przedsigbiorcy. Ale natych-
miast pojawia si¢ pytanie, o jakie ryzyko chodzi? W artykule Tyszki i Domu-
rata (2004) pokazano, ze mozna bada¢ rozne rodzaje reakcji osoby wobec ry-
zyka: postawy, zachowania (normatywne) przekonania. Reakcje te, jak sig
okazuje, nie sa mocno skorelowane, tj. np. osoba ujawniajaca pozytywny sto-
sunek do ryzyka wcale nie musi ,,ryzykowaé” w poszczegolnych sytuacjach.
Ponadto pokazano, ze stosunek do ryzyka u tej samej osoby moze by¢ rozny
w r6znych sferach zycia. Na przyktad, osoba bardzo dbata o zdrowie, a wigc
ujawniajaca nieche¢ do ryzyka w sferze zdrowotnej, moze rownoczesnie ujaw-
nia¢ sktonno$¢ do podejmowania zachowan ryzykownych w innej sferze, po-
wiedzmy intensywnie inwestuje na gietdzie.

Wydaje sig, ze cokolwiek bardziej stosowna skala do pomiaru stosunku do
ryzyka w sytuacjach biznesowych jest skala opracowana przez Jacksona. Kwe-
stionariusz Jacksona sktada si¢ z 10 twierdzen typu prawda — falsz odnosza-
cych si¢ do ryzyka w kilku sferach (spotecznej, etycznej, finansowej), z naci-
skiem na ryzyko w sferze finansowej. W badaniach, w ktorych korzystano
z tej skali, uzyskiwano na ogdt potwierdzenie hipotezy, ze przedsigbiorcy maja
bardziej pozytywne postawy wobec ryzyka niz nie-przedsigbiorcy. Begley
i Boyd (1987) porownali sktonno$¢ do ryzyka u 147 przedsigbiorcow — zato-
zycieli firm 1 92 menedzerow matych firm. Przedsigbiorcy okazali si¢ by¢ bar-
dziej sktonni do ryzyka niz menedzerowie. Podobne wyniki uzyskat Carland
ze wspotpracownikami (1995). Pordéwnali oni sktonnos¢ do ryzyka u 114
przedsigbiorcow, 347 wiascicieli matych firm i 387 menedzerow. Okazalo sig,
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ze przedsigbiorcy byli bardziej sktonni do ryzyka niz wtasciciele matych firm
albo menedzerowie. Réwniez Stewart wraz ze wspotpracownikami (1999) za
pomoca tego samego narzedzia poroéwnywal sktonnos¢ do ryzyka przedsig-
biorcow (101 oso6b), wlascicieli matych firm (324 osoby) i menedzerdéw (342
osoby). Wyniki byly podobne jak u Carlanda i wspotpracownikow — przedsig-
biorcy byli bardziej sktonni do ryzyka niz witasciciele matych firm i przedsig-
biorcy. Okazalo si¢ nadto, ze nawet wtasciciele matych firm w tym badaniu
byli bardziej sktonni do ryzyka niz menedzerowie. Trzeba jednak odnotowac,
ze Richard (1989, za: Stewart i Roth, 2001) poréwnujacy sktonnos¢ do ryzyka
u 40 przedsigbiorcow i 41 menedzeréw, za pomoca tego samego kwestionariu-
sza Jacksona, nie uzyskal réznic migdzy przedsigbiorcami 1 nie-
przedsigbiorcami w stosunku do ryzyka.

Tak wigc wyniki badan nie pozwalaja na jednoznaczne rozstrzygnigcie, czy
przedsigbiorcy rzeczywiscie sa bardziej sktonni do podejmowania ryzyka, czy
tez nie. Potrzebna wydaje si¢ wigc staranniejsza analiza zagadnienia sktonno-
$ci przedsigbiorcéw do ryzyka. Konieczne jest przede wszystkim rozroznienie
percepcji ryzyka od podejmowania ryzyka. Wazne jest takze rozrdznienie nie-
jednorodnych kategorii ryzyka. Dwa kolejne paragrafy bgda poswigcone tym
rozroznieniom.

3. Nasilenie motywacji osiagnigé a stosunek do ryzyka

Wg wielu ustalen, wazna motywacja w dziatalnosci przedsigbiorczej jest
motywacja osiagni¢¢. Polega ona na nastawieniu na czerpanie satysfakcji
z osiagania sukcesow, z ciaglego przekraczania swoich osiagnig¢ itp. Atkinson
(1964), ktory intensywnie zajmowal si¢ ta motywacja, rozwinal teorig, wg kto-
rej u czlowieka moze zyskiwac przewagg albo potrzeba osiagnigé (czerpanie
satysfakcji z osiggania sukcesow), albo potrzeba unikania porazek. Atkinson
(1964) przyjatl, ze tendencja do podjgcia ryzykownego dzialania, ktore moze
przynies¢ sukces, jest wynikiem dwusktadowych: tendencji do osiagania suk-
cesu i tendencji do unikania porazek.

Tendencja do osiagania sukcesu moze by¢ wg Atkinsona okreslona przez
nastgpujaca formute:

Ts=MsxPsx Zs
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gdzie:

Ts jest tendencjq do osiagania sukcesu w dzialaniu;

Ms jest statg cecha jednostki opisujaca jej motywacje osiagnigc;

Ps jest prawdopodobienstwem osiagnigcia sukcesu w danym zadaniu;

Zs jest wielkoscia pobudzenia (zachgty) do poszukiwania sukcesu dostar-
czang przez dane dziatanie; wielko§¢ owego pobudzenia okreslana jest ja-
ko: Zs = 1-Ps, tj. im mniejsze jest prawdopodobienstwo osiagnigcia sukce-
su, tym wigksza wielko$¢ pobudzenia (trudniejsze zadania stanowia nie-
watpliwie wigksze wyzwania).

Z kolei tendencja do unikania porazki moze by¢ wg Atkinsona okreslona
przez nastgpujaca formule:

Tp=MpxPpxZp
gdzie:
Tp jest tendencja do uniknigcia porazki w dziataniu;
Mp jest stala cecha jednostki opisujaca jej motywacj¢ do unikania porazki;
Pp jest prawdopodobienstwem porazki;
Zp jest nasileniem obawy przed porazka; wielko$¢ owej obawy przed po-
razka okreslana jest jako: Zp = -Ps, tj. im wyzsze jest prawdopodobienstwo

osiagnigcia sukcesu, tym silniejsze odczucie porazki w przypadku niepo-
wodzenia (wigksze jest zaktopotanie w przypadku niepowodzenia).

Przy tych zalozeniach tendencja jednostki do podjgcia dzialania wynosi:
T= Ts+Tp,
co po przeksztalceniach daje:

T =Ps x (1-Ps) [Ms-Mpl].
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Z tego zas, przy zatozeniu, ze Pp = (1-Ps), wynika, ze dla Ms>Mp, tj. dla jed-
nostek z przewaga motywacji osiagania sukcesu nad motywacja do unikania
porazki tendencja do podejmowania ryzykownego dziatania jest najsilniejsza
przy Ps =0.50.

Mamy zatem interesujaca konkluzjg: jezeli jest tak, ze przedsigbiorcy cha-
rakteryzuja si¢ wysoka potrzeba osiagnig¢, to powinni wybiera¢ zadania wcale
nie o najwyzszym, ale raczej o umiarkowanym prawdopodobienstwie sukcesu.
Konkluzja ta znalazta potwierdzenia empiryczne. Eksperymenty pokazuja, ze
osoby uzyskujace wysokie wyniki w tescie motywacji osiagnie¢ zachowuja si¢
zgodnie z przewidywaniami Atkinsona, tj. wybieraja zadania o umiarkowa-
nym prawdopodobienstwie sukcesu (przeglad tych eksperymentow zawieraja
m.in. Weiner, 1980; McClelland, 1987).

Oczywiscie przewidywania te dotycza sytuacji, w ktorych jedyna (gtowna)
motywacja do dziatania jest motywacja osiagnig¢. W sytuacjach, gdy decydent
jest zainteresowany zyskami i stratami finansowymi, przewidywania Atkinso-
na co do zachowan opartych na motywacji osiagnie¢ beda si¢ naktada¢ na ana-
lizg sytuacji z punktu widzenia zyskow i strat. Model zachowania begdzie
w tym wypadku bardziej skomplikowany i jak do tej pory chyba nie zostat
nigdy opisany. W kazdym razie znaczenie motywacji osiagni¢¢ w dziataniach
przedsigbiorczych stanowi kolejny powod, dlaczego domniemanie, ze przed-
sigbiorcy powinni przejawia¢ bardziej pozytywny stosunek do ryzyka niz nie-
przedsigbiorcy, nie znajduje szerokiego potwierdzenia. A ponadto wynika
stad, Ze przedsigbiorcy nie sg skrajnymi ryzykantami (chyba ze przez nieuwa-
ge, gdy Zle spostrzegaja szanse).

4. Ocena i preferowanie ryzyka

Keyes (1985) przytacza nastepujaca wypowiedz linoskoczka, tj. osoby wy-
konujacej wg powszechnego mniemania zawod obarczony duzym ryzykiem:
., Nie mozna by¢ réownoczesnie ryzykantem i linoskoczkiem. Ja nie podejmuje
absolutnie zadnego ryzyka”. Wypowiedz ta sugeruje, ze subiektywna ocena
ryzyka i podejmowanie obiektywnie okreslonego ryzyka moga si¢ bardzo roz-
mijaé. Rzeczywiscie, nalezy rozr6znia¢ migdzy czyja$ ocena ryzyka a stosun-
kiem danej osoby do ryzyka (preferencja ryzyka). Badajac czyj$ stosunek do
ryzyka, prosi si¢ po prostu t¢ osobg o wybodr ryzykownego albo pewnego
(a w kazdym razie mniej ryzykownego) dzialania. Z kolei przy badaniu czyjej$
oceny ryzyka, prosi si¢ dana osob¢ o ocenienie wielko$ci ryzyka zwiazanego
z danym dziataniem. Jest oczywistym, ze ocena stopnia ryzykownosci zadania
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albo prawdopodobienstwa sukcesu (i niepowodzenia) nie musi w zaden syste-
matyczny sposob przesadza¢ o zachowaniu si¢ osoby w danej sytuacji. Ktos
moze zdecydowac si¢ na dane dziatanie niezaleznie od tego, jak wysoko oce-
nia zwigzane z nim ryzyko.

Interesujace badanie na ten temat przeprowadzili Cohen, Dearnaley i Han-
sel (1958). Prowadzili oni swoje badania na kursach nauki jazdy. W serii eks-
perymentéw dawali badanym zadania polegajace na probach przejechania pig-
trowym autobusem migdzy odpowiednio rozstawionymi stupkami. Zwykle,
najpierw badany kierowca ocenial szanse tego, ze uda mu si¢ bezkolizyjnie
przejecha¢ autobusem przez dang bramke (szacowal, ile razy na pi¢¢ prob mu
si¢ powiedzie). Nastgpnie podejmowat sama probe przejechania — wybierajac
przy tym bramke okreslonych rozmiarow (a wigc wybierajac okreslony po-
ziom ryzyka). Stosunek kierowcy do ryzyka mozna wigc bylo okresli¢ tym,
przy jakiej najmniejszej bramce decydowat si¢ na bezkolizyjne przejechanie.
Ot6z w jednym z tego typu eksperymentow podawano badanym kierowcom
alkohol. Okazato sig, ze po alkoholu kierowcy decydowali sig na podjecie pro-
by przejechania we¢zszych bramek (a wige ujawniali wigksza sktonnosé¢ do ry-
zyka). Rownoczesnie jednak, alkohol nie mial wplywu na oceng szans bezkoli-
zyjnego przejechania bramek. Tak wigc uzyskany wynik sugeruje, ze alkohol
sktaniat do podejmowania wigkszego ryzyka, ale nie zmienial oceny ryzykow-
nos$ci zadania.

4.1. Podejmowanie ryzyka i optymizm

Zgodnie z teoria uzyteczno$ci, decydent ocenia sytuacje ryzyka ze wzgledu
na uzyteczno$¢ jej wynikow i ze wzgledu na prawdopodobienstwa, z jakimi
owe wyniki sa otrzymywane. Na przyktad loteria o wynikach +100 zt albo
-100 zi, otrzymywanych z prawdopodobienstwami ' posiada dla decydenta
oczekiwana warto$¢ rowna: u (100 zt) /2 + u (-100 zt) Y. Z formuty tej wyni-
ka, ze to, jak decydent oceni atrakcyjnos¢ loterii lub jakiego dokona wyboru,
zalezy od dwoch rzeczy. Osoba moze zdecydowac si¢ na dane dziatanie nieza-
leznie od tego, jak wysoko ocenia zwiazane z nim ryzyko, poniewaz akceptuje
dane ryzyko (wyraza to jej funkcja uzytecznosci). Ale tez ocena atrakcyjnosci
loterii i jej wybor moze wynika¢ z odpowiedniej percepcji lub oceny prawdo-
podobienstwa. Np. w powyzszej loterii prawdopodobienstwo otrzymania
100 z moze by¢ spostrzegane przez decydenta jako wyzsze niz 1/2, powiedz-
my 2/3, a prawdopodobienstwo straty 100 zt moze by¢ spostrzegane przez de-
cydenta jako nizsze niz 1/2, powiedzmy 1/3. Teoria uzyteczno$ci nie przesa-
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dza, w jaki sposob decydent spostrzega lub ocenia prawdopodobienstwa. Stad
przy tej samej loterii dwaj decydenci moga réznie ocenia¢ prawdopodobien-
stwa — powiedzmy jeden optymistycznie, a drugi pesymistycznie. W kazdym
razie logiczne jest mniemanie, ze sktonnos¢ do podejmowania przedsigwzieé
obarczonych ryzykiem jest wprawdzie czym innym niz ocena ryzyka, ale jest
z ta oceng skorelowana. Bardziej optymistyczna ocena szans uzyskania pozy-
tywnego wyniku powinna pozytywnie korelowa¢ z podejmowaniem ryzyka.

Liczne badania psychologiczne pokazuja, ze powszechna sklonnoscia, gdy
chodzi o percepcje ryzyka, jest nadmierny optymizm ludzi, tj. ludzie przece-
niaja prawdopodobienstwo pozytywnych zdarzen. Dla przyktadu, Hoch (1985)
stwierdzit, Ze w porownaniu z rzeczywistoscia studenci MBA przeceniali roz-
maite przyszte pomys$lne dla siebie zdarzenia, takie jak liczba uzyskanych
ofert pracy, wysokos$¢ pierwszych zarobkow itp. Przecenianie polegato na tym,
Ze w rzeczywisto$ci otrzymywali pozniej mniej (ofert, pienigdzy) niz przewi-
dywali. W licznych badaniach (m.in. Buehler, Griffin i Ross, 1994) pokazano,
ze ludzie nierealistycznie planuja swoje przedsigwzigcia, mianowicie niedoce-
niaja czasu potrzebnego na wykonanie réznych zadan (wybudowanie obiektu,
napisanie artykutu, przygotowania wyktadu, itp.).

Szczegdlnie duzo badan poswigcono tzw. zjawisku nierealistycznego opty-
mizmu — tendencji do oceniania prawdopodobienstwa wtasnej porazki jako
mniejszego niz porazki innych, a zarazem oceny prawdopodobienstwa wtasne-
go sukcesu jako wigkszego niz sukcesu innych. Tendencje te obserwowano
w odniesieniu do najrézniejszych zdarzen. Np. ludzie wierza, ze jest mniej
prawdopodobne, Ze to oni, a nie inni stang si¢ ofiara wypadku samochodowe-
go albo napasci (Helweg-Larsen i Shepperd, 2001). Kiedy z kolei pytac
o oceng whasnych zdolnosci czy zastug, to oceny z reguly sa powyzej $rednie;j,
tak, ze w niektorych dziedzinach prawie wszyscy ,,sa powyzej $redniej”, (np.
W umiejetnosci prowadzenia samochodu — Svenson, 1981; w stanie zdrowia
— Weinstein, 1980, itp.). Przewaga tych, ktorzy ,,sa powyzej $redniej” jest
zwykle tak duza, ze przy w miar¢ symetrycznym rozktadzie przeczy to logice.

Z faktu, ze sklonnos$¢ do podejmowania przedsigwzi¢é obarczonych ryzy-
kiem jest zwiazana z percepcja szans i ryzyka, niektorzy wnioskuja, ze przed-
sigbiorcy moga dlatego wlasnie podejmowac ryzykowne przedsigwzigcia, ze
sa bardziej optymistyczni niz inni, tj. przeceniaja prawdopodobienstwa pozy-
tywnych zdarzen. Istnieja pewne dowody empiryczne wspierajace to domnie-
manie. Palich 1 Bagby (1995) prosili przedsigbiorcéw 1 nie-przedsigbiorcow
(menedzerow) o oceng stabych i mocnych stron réznych przedsigwzie¢ bizne-
sowych 1 okazalo sig, ze oceny przedsigbiorcow byly bardziej optymistyczne



Anna Macko, Tadeusz Tyszka 37

niz oceny menedzerow. Mozna zatem sadzi¢, ze to 6w optymizm sprawia, iz
przedsigbiorcy nie dostrzegaja ryzyka tam, gdzie inni je dostrzegaja i podej-
muja w zwiazku z tym bardziej ryzykowne decyzje.

Nie oznacza to jednak, Ze przedsigbiorcy generalnie musza si¢ charaktery-
zowaé wWyzszym poziomem optymizmu niz inni. Sprawdzano to w specjalnym
badaniu, prowadzonym w ramach prac magisterskich w Wyzszej Szkole
Przedsigbiorczosci 1 Zarzadzania w Warszawie (por. Jedrzejczak, 2004). Opty-
mizm mierzono tam przy uzyciu prostego kwestionariusza, w ktorym badani
oceniali na skali szanse ré6znych pomyslnych i niepomys$lnych dla nich zda-
rzen. Oto przyktad:

Jak ocenitbys swoje szanse na to, Ze w ciqgu najblizszego roku bedziesz
sprawcq jakiegos wypadku drogowego (jako pieszy lub jako kierowca).

Jak pokazuje rysunek 1, nie potwierdzito sig, ze przedsigbiorcy charaktery-
Zuja si¢ wyzszym poziomem optymizmu niz inni, cho¢ efekt taki znaleziono
dla analitykéw finansowych.

Rysunek 1. Poziom optymizmu w trzech badanych grupach:
przedsigbiorcow, prawnikow i analitykoéw finansowych.
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Kahneman i Lavallo (1993) twierdza, ze optymizm przedsigcbiorcéw moze
pojawiac si¢ nie tyle w postaci ogo6lnej tendencji przeceniania prawdopodo-
bienstwa pozytywnych zdarzen, ale moze by¢ wynikiem przyjmowania przez
nich specjalnej perspektywy w odniesieniu do wtasnych dziatan. Powiedzmy,
ze kto$ zadaje nam pytanie o szanse sukcesu (jakkolwiek by go okreslic)
przedsigwzigcia polegajacego na otwarciu cukierni. Bez watpienia wazng rze-
cza dla dokonania takiej oceny bylaby znajomos$¢ statystyki, jak czgsto przed-
sigwzigcia takie koncza si¢ powodzeniem, a jak czgsto porazka. Oczywiscie za
wazne trzeba by tez uznac¢ rozmaite specyficzne warunki, takie jak zaopatrze-
nie, potencjalni klienci, itp. Ale gdyby nawet wszystkie owe okolicznosci to-
warzyszace przedsigwzigciu rysowaty si¢ bardzo optymistycznie, to fakt, ze
w wielu dotychczasowych przypadkach otwieranie cukierni konczyto sig nie-
powodzeniem nie powinien by¢ ignorowany, a raczej powinien by¢
,wliczony” w ryzyko przedsiewzigcia. Otoz, jak to pokazali Kahneman i Tver-
sky (1973), ludzie generalnie ulegaja putapce ignorowania ogélnych prawidto-
wosci statystycznych, a raczej koncentruja si¢ wylacznie na specyficznych
cechach rozwazanego przedsigwzigcia. Istnieja wyniki sugerujace, ze przedsig-
biorcy w wigkszym stopniu niz inni moga podlega¢ temu zludzeniu. Rzeczy-
wiscie, Busenitz (1999) dawat osobom badanym zadania, w ktorych informa-
cja statystyczna przemawiala za wyborem jednej alternatywy (np. za zakupem
maszyny zagranicznej), a informacja specyficzna (opis pojedynczego przypad-
ku) przemawiata za wyborem drugiej alternatywy (np. za zakupem maszyny
amerykanskiej). Okazalo sig, ze w tego typu badaniach przedsigbiorcy w wigk-
szym stopniu niz menedzerowie podlegali putapce ignorowania ogdlnych pra-
widlowosci statystycznych.

Kahneman i Lavallo (1993) twierdza, ze przedsigbiorcy maja sktonno$¢ do
przyjmowania innej perspektywy wtedy, gdy oceniaja szanse dla innych i gdy
oceniaja szanse wilasnych przedsigwzigé. Kiedy oceniaja szanse dla innych,
wtedy przyjmuja perspektywe zewnetrzna, przy ktorej ,,licza si¢” ogdlne pra-
widlowosci statystyczne. Kiedy jednak oceniaja szanse wiasnych przedsig-
wzig¢, to przyjmuja perspektywe wewnetrzna, przy ktorej ogdlne prawidtowo-
$ci statystyczne sa zupetnie nie rozwazane, a brane sa pod uwage wylacznie
czynniki zwigzane z wlasnymi zdolno$ciami, umiejgtno$ciami, sprawnoscia.
Moze to sugerowaé, ze cheé podejmowania przedsigwzig¢ obarczonych duzym
ryzykiem moze u przedsigbiorcow wynika¢ z ich specyficznych zludzen
w percepcji szans i ryzyka, zwlaszcza w odniesieniu do wtasnych przedsig-
wzi¢¢. Podobne wyniki uzyskat De Bondt (1993), badajac inwestorow gietdo-
wych. Wtedy, gdy przewidywali oni zyski z wtasnych portfeli, to przejawiali
sktonno$¢ do nadmiernego optymizmu. Kiedy jednak przewidywali przyszty
poziom indeksu gietdowego, ich przewidywania byty bardziej realistyczne.
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5. Ryzyko zalezne od losu i ryzyko zalezne od sprawnosci decydenta

Pojeciowo tatwo jest odrozni¢ dwa rodzaje sytuacji ryzykownych. Jeden
rodzaj sytuacji charakteryzuje si¢ tym, ze niepewne zdarzenia, ktore wptywaja
na wyniki naszego dzialania, sg od nas calkowicie niezalezne. Prototypem ta-
kich sytuacji jest wigkszo$¢ gier w kasynie (ruletka itp.), ale do tej klasy nale-
zy takze wiele decyzji ekonomicznych, w ktoérych wyniki zaleza np. od stanu
pogody, koniunktury ekonomicznej, itd. O sytuacjach takich mowimy, ze za-
wieraja ryzyko (czysto) losowe. Jedyna rzecz, jaka decydent moze zrobic¢
w tych sytuacjach, to oszacowa¢ owe ryzyko.

Drugi rodzaj ryzykownych sytuacji charakteryzuje si¢ tym, ze niepewne
zdarzenia, ktére wptywaja na wyniki dziatania decydenta, sa od niego do pew-
nego stopnia zalezne. Przyktadem takiej sytuacji moze by¢ wynik egzaminu,
wynik sportowy czy wygranie przetargu. O sytuacjach takich méwimy, ze za-
wieraja ryzyko zalezne od zdolnoS$ci, umiejetnosci czy sprawnos$ci decydenta.

Zachowanie ludzi w obu klasach sytuacji moze by¢ rozne. Istotnie okazuje
sig, ze generalnie ludzie ujawniaja wigksza sktonnos¢ do podejmowania dzia-
fan ryzykownych wtedy, gdy ich wynik zalezy od wlasnych umiejgtnosci czy
sprawnosci, niz kiedy wynik zalezy catkowicie od losu. Pokazali to m.in. He-
ath i Tversky (1991). Wykonali oni eksperyment, w ktorym najpierw dopaso-
wali dla kazdej osoby badanej jej subiektywna oceng udzielenia trafnej odpo-
wiedzi na pytania z pewnej dziedziny wiedzy do oceny prawdopodobienstwa
jakiego$ zdarzenia czysto losowego. Nastepnie dawali osobom badanym do
wyboru zawieranie zaktadow, ktorych wyniki zalezaly albo od trafnosci wia-
snej odpowiedzi, albo od zdarzenia losowego, ktérego szansa byta wyrownana
z oceng trafnosci wiasnej odpowiedzi. Okazalo sig, ze badani woleli zaktady,
w ktorych wygrana zalezata od trafno$ci wlasnej odpowiedzi niz zaklady,
w ktorych wygrana zalezata od zdarzenia losowego. Preferencja ta byta tym
silniejsza, im bardziej badany czul si¢ kompetentny w danej dziedzinie wie-
dzy.

Niewatpliwie ryzyko zwiazane 2z prowadzeniem przedsigwzigcia
biznesowego jest zwiazane ze sprawnoscia podejmujacego decyzje. Tak tez
widza to sami przedsigbiorcy czy menedzerowie. Shapira (1994), ktory
prowadzil intensywne wywiady 2z menedzerami wysokiego szczebla,
stwierdzil, ze zdecydowanie odrdzniali oni ryzyko podejmowane w biznesie,
od ryzyka zwiazanego z przypadkiem. Ryzyko, z jakim ma do czynienia
przedsigbiorca czy menedzer, ma zwiazek z jego kontrola i zdolnosciami.
Oto wypowiedz jednego z menedzerow badanych przez Shapira:
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Znowu, hazard zawiera elementy niepewnosci i pozytywnych albo
negatywnych wynikow. Podczas gdy menedzerskie podejmowanie decyzji
opiera sie na wyuczonym odgadnieciu, co najprawdopodobniej si¢ stanie i co
mozna zrobié, aby zapobiec negatywnemu wynikowi. Tak wiec, podejmowanie
decyzji jest ciqgltym procesem, w ktorym kazda decyzja jest zalezna od decyzji
poprzednich. Hazard ma tylko dwa wyniki: wygranq i przegranq i kazda
z decyzji i jej wyniki jest niezalezny od poprzednich.

Podejmowanie ryzyka w tym kontekscie wymaga aktywnej postawy i kontroli
ze strony decydenta. Ewentualna sktonno$¢ do podejmowania ryzyka przez
przedsigbiorcow powinna wigc wyraza¢ si¢ w owej aktywnej postawie
1 kontroli w odniesieniu do ryzyka zaleznego od sprawnosci.

Na specyficzna naturg niepewnosci, z jaka maja do czynienia przedsigbior-
cy, zwracat uwage juz Knight (1921):

Przedsiebiorca rozwaza celowosé zaangazowania sie¢ zwiekszajqcego jego
obowiqzki. Rozpatruje on mniej lub bardziej starannie te mozliwos¢, rozwaza-
Jjac na ile to mozliwe rozne czynniki, lepiej lub gorzej mierzalne, ale koncowym
wynikiem jest ,, 0szacowanie” prawdopodobnego wyniku rozwazanego przed-
siewziecia. [...] Istotnym i wyrozniajqcym faktem jest to, ze dany ,,przypadek”
jest catkowicie unikalny, tak ze nie dysponujemy innymi przypadkami, lub wy-
starczajqcq liczbq innych przypadkow, aby je ujaé w tabele i stworzy¢ baze
pozwalajqcq wyprowadzi¢ wartos¢ prawdopodobienstwa dla interesujqcego
nas przypadku. (str. 15/16 maszynopisu).

Knight podkresla wigc, ze sytuacje, z jakimi maja do czynienia przedsig-
biorcy, nie pozwalaja na ogot oceni¢ obiektywnych prawdopodobienstw po-
wodzenia w podejmowanych przedsigwzigciach. W sytuacjach tych mozliwe
sa jedynie subiektywne oszacowania. Bez watpienia tego rodzaju oszacowania
sa w duzym stopniu zalezne od poczucia wlasnej kompetencji i pewnosci sie-
bie osoby dokonujacej oszacowan. Knight uwazal, ze owa wiara w siebie
(pewnosci siebie) jest cecha, ktora wyraznie roznicuje ludzi. Mozna sadzic, ze
wyrdznia ona przedsigbiorcéw na tle innych.

5.1. Poczucie wlasnej skutecznosci (self-efficacy) i pewnosci siebie
(self-confidence)

Przypuszczenia Knighta, ze wiara w siebie (pewnos¢ siebie) jest cecha,
ktéra wyraznie réznicuje ludzi, znalazly potwierdzenie w badaniach psycholo-
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gicznych Alberta Bandury. Wg Bandury (1994), spostrzegane poczucie wia-
snej skutecznosci to przekonanie ludzi, ze sa zdolni osiagna¢ zatozony poziom
wykonania. Poczucie wtasnej skutecznosci ma istotny wptyw na to, co ludzie
czuja i mysla, co ich motywuje do dziatania i jak dzialaja. Silne poczucie wta-
snej skutecznosci sprawia, ze ludzie spostrzegaja sytuacje trudne jako wyzwa-
nia, ktorym mozna stawi¢ czoto, a nie jako zagrozenia, ktorych nalezy unikac.
Ludzie o silnym poczuciu wiasnej skutecznosci wybieraja trudne cele i wyka-
zuja wytrwato§¢ w dazeniu do ich realizacji. Do sytuacji zagrazajacych pod-
chodza z przekonaniem, ze moga nad nimi zapanowac, sprawowac kontrolg.
W przeciwienstwie do takich osob, osoby o niskim poczuciu wtasnej skutecz-
nosci unikaja trudnych zadan, ktére spostrzegaja jako zagrozenia. Maja tez
niskie aspiracje 1 szybko rezygnuja z realizacji celu, gdy natrafia na trudnosci.
W sytuacjach trudnych koncentruja si¢ na swoich niedostatkach, na trudno-
Sciach, jakie napotykaja, i na negatywnych wynikach w wigkszym stopniu niz
na skutecznym wykonaniu zadania.

Bandura wskazuje na cztery gtowne zrédta poczucia wlasnej skutecznosci.
Za najefektywniejszy uwazany jest taki, ktory buduje poczucie wiasnej sku-
teczno$ci w oparciu o do$wiadczenia mistrzostwa — osiagnigcia bieglosci
w jakim$ zadaniu. Sukcesy buduja szerokie poczucie wlasnej skutecznosci, zag
porazki je podkopuja, zwlaszcza gdy pojawiaja si¢ przed osiagnigciem stabil-
nego poczucia wiasnej skutecznosci.

Tworzenie si¢ silnego poczucia witasnej skutecznosci wymaga jednak do-
swiadczen w pokonywaniu trudno$ci poprzez wytrwaty wysitek. Jesli ludzie
doswiadczaja tylko szybkich sukcesow, oczekuja tylko szybkich sukcesow
i porazka moze ich fatwo zniechgcic.

Drugim zZrédtem tworzenia lub wzmacniania przekonan o wtasnej skutecz-
nosci sa doswiadczenia dostarczane przez modele spoteczne. Mozliwos$¢ ob-
serwacji podobnych ludzi, ktorym udato si¢ odnie$¢ sukces poprzez wytrwaty
wysitek, wzmacnia przekonania osoby, ze posiada zdolnos$ci do poradzenia
sobie w podobnych zadaniach. Oczywiscie sita oddzialywania modeli spotecz-
nych zalezy od spostrzeganego przez osobg¢ stopnia podobienstwa modelu do
niej.

Trzecim sposobem wzmacniania poczucia, ze dana osoba ma zdolno$ci
niezbedne do odniesienia sukcesu, jest stowna perswazja. Jest bardziej praw-
dopodobne, Ze osoba, ktoéra styszy, ze ma zdolnosci niezbedne do odniesienia
sukcesu w realizowanym zadaniu, podejmie wigkszy wysitek i bedzie go
utrzymywac, gdy pojawi si¢ problem, a nie bedzie koncentrowac si¢ na anali-
zowaniu wiasnych niedostatkow.



42 PRZEDSIEBIORCZOSC T RYZYKOWANIE

Ostatnim ze wskazywanych przez Bandure zrédet poczucia wiasnej sku-
tecznosci jest redukcja reakcji stresowych i wplywu negatywnych stanow
emocjonalnych. Ludzie w ocenach wtasnych zdolnosci, kompetencji polegaja
cze$ciowo na wilasnych stanach fizycznych i emocjonalnych. Stres, napigcie
1 zmgczenie moze by¢ interpretowane jako oznaki zapowiadajace osiagnigcie
kiepskiego wyniku, za§ negatywny nastrdj obniza poczucie wiasnej skuteczno-
$ci. Tak wigc zmiana spostrzegania i interpretacji odczuwanych stanéw psy-
chofizycznych moze zapobiegac obnizaniu poczucia wtasnej kompetencji.

Krueger i Dickson (1994) postawili sobie pytanie, czy wzrost poczucia
pewnosci siebie podnosi prawdopodobienstwo wybrania raczej ryzykownego
niz bezpiecznego kierunku dziatan. Testowali oni trzy zatozenia. Po pierwsze,
ze bezposrednie informacje zwrotne o poziomie wykonania pewnego typu za-
dan prowadza do wzrostu poczucia pewnos$ci siebie, swoich kompetencji
w danym obszarze dziatan. Po drugie, ze wzrost poczucia pewnosci siebie pro-
wadzi do wzrostu sktonnosci do podejmowania ryzyka w pdzniejszych dziata-
niach. Po trzecie za$, ze spostrzegana pewnosc¢ siebie wplywa na spostrzeganie
szans i1 zagrozen, a te z kolei wplywaja na pozniejsza sktonnos¢ do podejmo-
wania ryzyka.

Osobami badanymi byli studenci wyzszych lat kierunkéw biznesowych.
W pierwszej fazie badania studenci otrzymali dwa typy zadan: 8 dylematow
18 ,,loterii”.

Przyktadowy dylemat wygladat nastepujaco:

Sasiad, z ktorym sie przyjaznisz od lat, jest znudzony swojq praktykq prawni-
czq i chce rozpoczqd nowy biznes, zwiqzany z jego hobby. Zanim przekona sie,
czy przedsiewziecie sie powiedzie, bedzie musiat zrezygnowac ze swojej prak-
tyki prawniczej, wycofaé sie z bycia wspotwtascicielem firmy prawniczej i za-
inwestowac wiekszos¢ ze swoich zasobow finansowych oraz poswiecic siedem
lat swojego zycia. Jesli mu sie powiedzie, stanie si¢ bogatym czlowiekiem
w twoim i jego rozumieniu. Jesli mu si¢ nie uda, bedzie musial zaczyna¢ od
poczqtku, pozyczajqc od przyjaciol i rodziny, starszych i mqdrzejszych. Sqsiad
ma pelne przekonanie, ze ma niezbedne umiejetnosci, by odnies¢ sukces. Jakiej
szansy powodzenia wymagatbys, zanim doradzitbys mu zdecydowanie si¢ na
realizacje pomystu? ......%

Im wyzsze byto wskazywane prawdopodobienstwo, tym silniejsza byta awer-
sja do ryzyka.
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Przyktadowa ,,loteria” wygladata nastgpujaco:

Rozwazasz podniesienie ceny wytwarzanego przez ciebie produktu.

Mozliwe dziatania Oczekiwane wyniki

A. nie podnosisz ceny 100% pewnosci, ze konkurenci nie podniosq ceny
i nie stracisz zadnych klientow. Zysk = 400 000 $.

B. podnosisz cene 50% szans, Ze konkurenci takze podniosq ceny i nie
stracisz klientow. Zysk = 600 000 $

50% szans, ze konkurenci nie podniosq ceny i stra-
cisz klientow. Zysk = 220 000 $

Dla kazdego zestawu zadan badani oceniali (1), w jakim stopniu ten typ
decyzji (dylemat lub ,,loteria”) stanowi szanse¢ i (2) w jakim stanowi zagroze-
nie. Dodatkowo badani szacowali swoje poczucie wtasnej skutecznosci, kom-
petencji w podejmowaniu decyzji w zadaniach dylematach i zadaniach
»loteriach”. Zadano im pytania typu: Jesli miatbys odpowiedzie¢ na 10 pytan,
takich jak te zawarte w dylematach, w ciqgu 10 minut, ile dobrych decyzji bys

podjat?

Po zakonczeniu tej czesci badania, osoby badane byly przekonane, ze ja-
kos$¢ ich decyzji jest oceniana za pomoca specjalnego programu komputerowe-
go 1 otrzymywali informacje zwrotne odnos$nie jakosci ich decyzji. Informacje
zwrotne byly generowane losowo, niezaleznie od rzeczywistych decyzji. Infor-
macje zwrotne podzielity badanych na 4 grupy. W dwoch z nich badani otrzy-
mali takie same informacje odnos$nie obu typow zadan — obie pozytywne lub
obie negatywne. W dwoch kolejnych jedna z informacji byla pozytywna,
a jedna negatywna (pozytywna dla dylematow i negatywna dla ,,loterii”’; nega-
tywna dla dylematow i pozytywna dla ,,loterii”’). Osoby otrzymujace pozytyw-
ng informacj¢ zwrotng dla dylematow byly informowane, ze poradzity sobie
,»bardzo dobrze” — udzielily 6 na 8 poprawnych odpowiedzi. Osoby otrzymuja-
ce negatywna informacje zwrotna dowiadywaly sig, ze poradzily sobie
,»bardzo stabo” — udzielily 2 na 8 poprawnych odpowiedzi. Podobnie byto dla
»loterii”. Osoby z pozytywna informacja zwrotna byty informowane, ze pora-
dzity sobie ,,bardzo dobrze” — dokonaty 5 na 8 dobrych wyboréw, a osoby
z negatywna informacja zwrotna, ze poradzity sobie ,,bardzo stabo” — dokona-
ty 3 na 8 dobrych wyboréw. Po otrzymaniu informacji zwrotnej badani przy-
stapili do drugiej fazy badania, identycznej z pierwsza.
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Badanie Krugera i Dicksona (1994) potwierdzito wszystkie postawione
hipotezy. Okazato sig, ze informacje zwrotne, dostarczane badanym, wptywaty
na ich spostrzegane poczucie wilasnej skutecznosci, kompetencji. A wigc zgod-
nie z koncepcja Bandury, do§wiadczenie powodzenia rzeczywiscie prowadzi
do poczucie wlasnej skutecznosci.

Po drugie, okazato sig, ze poczucie wtasnej skutecznosci byto powiazane ze
sktonno$cia do podejmowania ryzyka. Zgodnie z oczekiwaniami, osoby
0 wyzszym poczuciu wlasnej skutecznosci byty bardziej sktonne, a osoby
0 obnizonym poczuciu skutecznosci byty mniej sktonne do podejmowania ry-
zyka. Co wigcej, badanie pokazato, ze wzrost pewnosci siebie w jednym ob-
szarze (np. w zadaniach typu dylematy) miat wptyw na sktonnos$¢ do podejmo-
wania ryzyka w tym wtasnie obszarze, ale nie w innym obszarze (np. w zada-
niach typu ,,loterie”). Sugeruje to, ze skutki wzrostu pewnosci siebie sa specy-
ficzne dla rodzaju zadania.

Wreszcie okazato si¢ (wykonano analizg §ciezek), ze wplyw zmian w po-
czuciu pewnosci siebie na sktonno$¢ do podejmowania ryzyka odbywa si¢ za
posrednictwem zmian w spostrzeganiu szans powodzenia i zagrozen. Wytwo-
rzenie poczucia wlasnej skutecznosci prowadzito do wzrostu spostrzegania
danej sytuacji jako szansy sukcesu 1 obnizato spostrzegane ryzyko
(spostrzeganie sytuacji jako zagrozenia).

Podsumowujac, mozna powiedzie¢, ze badanie Kruegera i Dicksona po-
twierdzito rozwazania Knighta, ze w sytuacjach zaleznych od sprawnosci de-
cydujace znaczenie moze mie¢ wiara w siebie.

W nastgpnym badaniu, wykonanym pod nasza opieka przez studentki Mat-
gorzate Krolikowska i Aleksandre Szymanska, postanowilismy sprawdzic, czy
sktonnos¢ do widzenia sytuacji jako zaleznej od sprawnosci jest tym, co r6zni-
cuje ludzi i ewentualnie wyréznia przedsigbiorcoOw na tle innych. Méwiac do-
ktadniej, w badaniu sprawdzano, czy w przypadku ryzyka zaleznego od spraw-
nos$ci, przy planowaniu przysztych przedsigwzig¢¢ biznesowych, a wigc w sfe-
rze dziatalno$ci przedsigbiorczej, przedsigbiorcy beda dostrzegali w wigkszym
stopniu niz inni, ze:

(1) sukces planowanego przedsigwzigcia zalezy od zdolno$ci i wysitku
przedsigbiorcy;

a w efekcie beda tez:

(2) wyzej oceniali szanse powodzenia przedsigwzigcia.
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Osobami badanymi byli przedsigbiorcy z Opoczna i okolic (n = 58) oraz nie-
przedsigbiorcy — studenci réznych kierunkow i lat uczelni warszawskich
(n = 120).

Osoby badane czytaty opisy trzech planowanych przedsigwzie¢ (sklepu samo-
obstugowego, przydroznego baru — restauracji i kwiaciarni). Planowane przed-
sigwzigcie sklepu samoobstugowego wygladato nastepujaco:

Mieszkaniec potnocno — wschodniej Polski Jan Kowalski znalazl sie w sytu-
acji koniecznosci zwiekszenia swoich dochodow i zastanawia sie, czy otworzy¢
w sqsiedniej miejscowosci sklep spozywczo — przemystowy. W sqsiedniej miej-
scowosci jest budynek — 300 mkw. po nieczynnej restauracji. Kowalski chcial-
by otworzy¢ pierwszy w tej miejscowosci sklep samoobstugowy, z wydzielonym
stoiskiem miesnym i owocowo — warzywnym. Na stoisku miesnym bytaby ustu-
ga krojenia wedlin i mielenia miesa, czego nie ma w innych sklepach. Kowal-
ski chciatby, zeby jego sklep byt otwarty od 6.00 do 22.00, czyli znacznie diu-
zej niz inne sklepy w tej miejscowosci. W miejscowosci tej jest obecnie 6 skle-
pow spozywezych, w tym dwa spozywczo — przemystowe, zZaden jednak nie jest
samoobstugowy. Bytby to pierwszy sklep samoobstugowy w promieniu 20 km.
Budynek po restauracji znajduje sie przy gtownej ulicy i ma parking na kilka
samochodow. Bezrobocie w okolicy jest duze, wiec nie byloby problemow ze
skompletowaniem zatogi, a koszty zatrudnienia pracownikow bylyby niskie.

Po zapoznaniu sig ze scenariuszem, badani oceniali m.in.:
e szanse powodzenia danego przedsigwzigcia (na skali od 0 do 100%);

e na ile sukces tego przedsigwzigcia bedzie zalezat od zdolnos$ci 1 wysitku
osoby planujacej przedsiewzigcie (na skali od 0 do 100%).

Okazato sig, ze oceny szans powodzenia przedsigwzigcia 1 spostrzegana
zaleznos$¢ sukcesu od zdolno$ci i wysitku przedsigbiorcy byly ze soba dosé
wysoko skorelowane. W grupie studentéw korelacja migdzy usrednionymi dla
trzech przedsigwzie¢ ocenami szans i spostrzegana zalezno$cig sukcesu od
przedsigbiorcy wynosita r = 0.56, a w grupie przedsigbiorcow r = 0.76.

Tabela 1 pokazuje srednie oceny szans powodzenia dla trzech planowanych
przedsiewzie¢ podawane przez studentdéw i1 przedsigbiorcow.
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Tabela 1. Srednie oceny szans powodzenia dla trzech planowanych

przedsigwzie¢ podawane przez studentow (n = 120)
i przedsigbiorcow (n = 58)

studenci przedsigbiorcy |t p
sklep 55,3 61,5 - 2,00 0.047
bar 49,0 59.4 - 3,38 0.000
kwiaciarnia 53,6 56,7 -0091 n.i.
tacznie 52,6 59,2 -2,71 0.007

Tak wigc, zgodnie z przypuszczeniami, oceny szans powodzenia przedsig-
wzigcia byly zawsze wyzsze w grupie przedsigbiorcOw niz nie-
przedsigbiorcow (studentow). Zatem potwierdzita si¢ hipoteza 1, ze przedsig-
biorcy oceniali planowane przedsigwzigcia jako mniej ryzykowne niz nie-
przedsigbiorcy.

Jak z kolei wida¢ w tabeli 2, przedsigbiorcy w wigkszym stopniu niz nie-
przedsigbiorcy oceniali, ze sukces planowanego przedsigwzigcia bedzie zale-
zat od wysitku i zdolnosci przyszlego przedsigbiorcy. Potwierdzita si¢ wigc
hipoteza 2, ze przedsigbiorcy w wigkszym stopniu niz nie-przedsigbiorcy bgda
uwazaé, ze sukces przedsigwzigcia bedzie zalezat od zdolnosci 1 wysitku
przedsigbiorcy.

Tabela 2. Srednie oceny tego, na ile sukces bedzie zalezat od zdolnosci
1 wysitku przysztego przedsigbiorcy dla planowanych
przedsiewzig¢ studentow (n = 120) i przedsigbiorcow (n = 58)

studenci przedsigbiorcy t P
sklep 49,5 55,4 - 1,91 0.058
bar 46,9 57,7 -341 0.000
kwiaciarnia 52,4 61,2 -2,52 0.012
tacznie 49,3 58,1 - 3,65 0.000

Chen, Greene 1 Creek (1998) bezposrednio porownali spostrzegane poczu-
cie wlasnej skutecznos$ci u przedsigbiorcow i menedzerow. Prosili mianowicie
jednych i drugich o wyrazenie na odpowiedniej skali swojego przekonania, ze
poradza sobie z réznego rodzaju zadaniami, zwiazanymi z prowadzeniem fir-
my, tj. takimi, jakie pojawiaja si¢ w biznesie. Okazato si¢, ze w przypadku
niektorych zadan przedsigbiorcéw rzeczywiscie charakteryzowato wigksze niz
nie-przedsigbiorcow poczucie wlasnej skutecznosci. Przewaga ta dotyczyta
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dwdch (z pigciu) obszaro6w, mianowicie, obszaru dziatan takich, jak: podejmo-
wanie nowych przedsiewzi¢¢, zdobywanie nowych rynkdw, przyswajanie so-
bie nowych metod produkgc;ji itp., a wigc dziatan zwiazanych z innowacyjno-
$cig. Drugim obszarem, gdzie przedsigbiorcy przejawiali poczucie wiasnej
skutecznosci, byly takie dziatania, jak: podejmowanie skalkulowanego ryzyka,
podejmowanie decyzji w warunkach niepewnosci i ryzyka, podejmowanie od-
powiedzialnosci za pomysty i decyzje oraz praca w warunkach presji i konflik-
tu, a wigc dziatania zwiazane z podejmowaniem ryzyka.

Tak wigc, uzyskane wyniki pokazuja, ze w odniesieniu do ryzyka zalezne-
go od sprawnosci przedsigbiorcy w wigkszym stopniu niz studenci sktonni byli
wiaza¢ sukces przedsigwzigcia ze zdolno$ciami i wysitkiem przedsigbiorcy,
jak 1 wyzej ocenia¢ szanse powodzenia planowanych przedsigwziec¢ (przy wy-
sokim skorelowaniu obu ocen). Uzyskany wynik jest tym bardziej wymowny,
ze nie dotyczyt przedsiewzi¢¢ wlasnych osob badanych, a tylko jakichs$ nie-
okreslonych przedsigbiorcow. Zgodnie z wspominana wyzej tendencja, opisy-
wang przez Kahneman i Lavallo (1993), mozna sadzi¢, ze przedsigbiorcy
W jeszcze wyzszym stopniu wierzyliby w szanse powodzenia, gdyby chodzito
o dziatania zwigzane z ich wlasnymi zdolnos$ciami i wysitkiem.

Podsumowujac, potoczne przekonanie, ze przedsigbiorcy charakteryzuja si¢
wigksza niz inni ludzie sktonnoscia do podejmowania ryzyka, musi by¢ opa-
trzone kilkoma zastrzezeniami. Po pierwsze, ze wzgledu na wysoka motywa-
cje osiagnie¢ przedsigbiorcy nie sa sktonni do podejmowania bardzo wysokie-
go ryzyka (nie sg skrajnymi ryzykantami). Mozna raczej oczekiwaé, cho¢ nie
zostalo to nigdzie pokazane wprost, ze w swoich dzialaniach wybieraja umiar-
kowany poziom ryzyka. Po drugie, przedsigbiorcy nie sa sktonni do podejmo-
wania kazdego rodzaju ryzyka. W szczegdlnosci nie przejawiaja nadmiernej
sktonnos$ci do sytuacji ryzyka, w ktorych wyniki zaleza catkowicie od losu.
Podobnie jak wszyscy preferuja ryzyko zwiazane ze sprawnoscia raczej niz
z losem. W konfrontacji z owym ryzykiem zaleznym od sprawno$ci przyjmuja
postawe aktywna i staraja si¢ ryzyko kontrolowa¢. Wobec zdarzen od nich
niezaleznych przedsigbiorcy nie wydaja si¢ bardziej optymistami niz inni lu-
dzie, tj. nie przeceniaja bardziej niz inni prawdopodobienstwa pozytywnych
zdarzen. Cho¢ prawdopodobnie podlegaja tak jak inni sktonno$ciom do niere-
alistycznego optymizmu. To, co zdaje si¢ wyrdznia¢ przedsigbiorcow, to za-
uwazona juz przez Knighta wigksza niz u innych wiara w siebie w sytuacjach,
w ktorych trudno o ustalenie obiektywnych prawdopodobienstw powodzenia,
a jedynie mozna si¢ w nich oprze¢ na subiektywnych oszacowaniach. Sa to
bez watpienia sytuacje, z jakimi maja zwykle do czynienia przedsigbiorcy.
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Przypisy

! Praca finansowana ze rodkéw: Komitetu Badan Naukowych w latach 2002-2005 jako
projekt badawczy, nr 2 HOIF 064 23.

? Dzigkujemy paniom Matgorzacie Krolikowskiej, Aleksandrze Szymanskiej i Ewie Jedrzej-
czak za wykonanie badan, ktore zostaly tu wykorzystane.

3 Rekomendujemy Czytelnikowi rozdziat: Przedsigbiorczo$¢ i podejmowanie ryzyka Toma-
sza Zaleskiewicza (2004) z podrgcznika ,,Psychologia ekonomiczna”.
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