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Abstract 

 
The current study explores the relationship between personality traits, market characteristics 
and entrepreneurial decision using the Market Entry Game. The experimental game used in 
this study has a pencil and paper infrastructure, which is an adaptation from the software 
versions used in other studies. The experimental game, including 80 subjects, shows that the 
only personality trait from the three measured, that influence the entry decision is risk-
propensity. Regarding the market characteristics, the results show that market volatility has no 
influence upon the entry decision. Also aspects regarding the ecological validity of Market 
Entry Game are discussed. 

 
Key words: game theory, entrepreneurial behavior, market entry game, personality traits, market 

volatility 
 
 

TEORIA JOCURILOR: SCURTĂ 
INTRODUCERE 

 
Într-o scurtă definiţie, teoria jocurilor 

reprezintă studiul formal al cooperării şi 
conflictului, aplicându-se ori de câte ori 
acţiunile mai multor agenţi (indivizi, grupuri, 
organizaţii) sunt interdependente. 

Două repere fundamentale în evoluţia 
teoriei jocurilor ca disciplină de sine stătătoare 
sunt apariţia lucrării „Theory of games and 
economic behavior” (Neuman & Morgenstern, 
1944) respectiv 1950, anul în care John Nash 
a demonstrat că toate jocurile finite au un 
punct de echilibru în care toţi jucătorii aleg cea 
mai bună strategie ţinând cont de opţiunile 
celorlalţi (apud Turocy & Stengel, 2001). 
Ulterior, teoria jocurilor şi-a găsit aplicaţii în 
domeniile politicii, economiei, sociologiei, 
psihologiei, aducând un câştig veritabil de 
cunoaştere. 

Teoria jocurilor oferă practic un 
instrumentar matematic pentru structurarea şi 
analizarea problemelor de decizie. Modelarea 
formală a unei situaţii în forma unui joc 
necesită enumerarea explicită a jucătorilor şi a 
opţiunilor lor strategice precum şi luarea în 

considerare a preferinţelor şi reacţiilor acestora 
(Turocy & Stengel, 2001). 

Aşadar definirea unui joc trebuie să 
includă jucătorii, preferinţele lor, informaţiile de 
care dispun, acţiunile disponibile lor şi modul 
în care acestea influenţează rezultatul. 

În multe cazuri, în teoria jocurilor se 
porneşte de la asumpţia că jucătorii sunt 
raţionali, adică acţiunile lor vizează beneficiul 
maxim ţinând cont de expectanţele privind 
acţiunile celorlalţi jucători. Aşadar, unul dintre 
obiectivele analizei în teoria jocurilor este 
predicţia privind modul în care va fi jucat jocul 
de nişte agenţi raţionali. 
 

JOCUL INTRĂRII PE PIAŢĂ 
 
Market Entry Game (MEG) sau Jocul 

Intrării pe Piaţă face parte din clasa jocurilor 
non-cooperative, cu n jucători care trebuie să 
ia simultan o decizie binară, fără a comunica 
între ei. 

Utilizarea jocurilor experimentale în 
studiul comportamentului antreprenorial 
permite izolarea şi manipularea variabilelor cu 
potenţial explicativ pentru comportamentul 
antreprenorial, în felul acesta putând evidenţia 
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rezultate cauzale mult mai clare decât simplele 
comparaţii antreprenori/ non-antreprenori 
desfăşurate anterior. 

Avantajul Jocului Intrării pe Piaţă constă 
în faptul că acesta este o miniaturizare a 
situaţiei reale de decizie antreprenorială, 
permiţând totodată complicarea modelului într-
o manieră controlată, astfel încât să poată 
surprinde configuraţii cauzale complexe. 

 
Descriere 

 
Market Entry Game (MEG) sau Jocul 

Intrării pe Piaţă este o simulare la care 
participă „n” subiecţi, în care fiecare jucător „i” 
trebuie să ia o decizie binară „di”. Decizia 
poate fi de intrare pe piaţă (di = 1) sau de 
neintrare pe piaţă (di = 0). Deciziile celor n 
subiecţi sunt simultane şi anonime, 
comunicarea între ei fiind strict interzisă. 

Recompensa fiecărui jucător în funcţie 
de decizia luată, este descrisă de următoarea 
formulă: 

 
v, dacă di = 0 

Hi(d) =  
k + rk(c − m) , dacă di = 1 

 
În formula de mai sus, „v”, „k” şi „r” sunt 

constante, „m” reprezintă numărul de intrări pe 
piaţă (0 ≤ m ≤ n) iar „c”, capacitatea pieţei, 
adică numărul de intraţi pe piaţă care pot 
înregistra câştig (1 ≤ c ≤ n). 

Formula de recompensare a intrării pe 
piaţă variază de la un studiu empiric la altul, 
însă cele mai multe dintre acestea au o formă 
liniară precum cea descrisă mai sus. De 
asemenea, în multe cazuri, valorile 
parametrilor v şi k coincid. Interesul jucătorilor 
care decid să intre pe piaţă este ca numărul 
total al intraţilor (m) să fie mai mic sau cel mult 
egal cu capacitatea pieţei (c). Dacă m < c, 
atunci câştigul intraţilor este mai mare decât al 
jucătorilor care n-au intrat. Dacă m = c, 
beneficiile intrării şi neintrării pe piaţă sunt 
egale. În schimb, dacă m > c, atunci toţi cei 
care intră pe piaţă au câştiguri mai mici decât 
cei care decid să nu intre. 

Parametrul r mai este cunoscut şi sub 
numele de volatilitatea pieţei, întrucât acesta 
multiplică recompensa păstrându-i semnul 
hotărât de c-m, putând oferi beneficii sau 
pierderi mici sau mari în funcţie de valoarea sa 
(r ≥ 1). 

Jocul este compus din mai multe blocuri, 
acestea fiind alcătuite dintr-un număr egal de 
runde. O rundă include expunerea subiecţilor 

la condiţiile pieţei şi înregistrarea deciziei 
fiecărui subiect. Într-un bloc, capacitatea pieţei 
ia mai multe valori (1 ≤ c ≤ n), care apar de 
acelaşi număr de ori în fiecare bloc, într-o 
ordine aleatoare (vezi anexa). 

 
Scurt istoric 

 
În primele lui utilizări, MEG a fost 

subsumat unor abordări economice şi 
sociologice, vizând modul în care agenţii 
economici intră pe piaţă, modul în care, în 
timp, se creează o situaţie de echilibru a 
acestui fenomen (anumite regularităţi de 
comportament la nivel agregat) respectiv dacă 
acest echilibru poate fi calculat şi predicţionat 
(în termeni matematici, probabilistici). 

Din punct de vedere psihologic, MEG 
permite studiul strategiilor decizionale 
individuale şi modul în care acestea evoluează 
în timp. 

Practic, MEG este o clasă de jocuri, 
incluzând diverse configuraţii ale unor 
parametrii precum formula de recompensare, 
capacitatea pieţei, feedback-ul oferit jucătorilor 
etc. 

 
MEG şi studiul coordonării pe piaţă 
Primele studii experimentale care au 

utilizat MEG s-au subsumat unei perspective 
economice şi au urmărit modul în care se 
instituie echilibrul între capacitatea pieţei şi 
numărul de intrări pe acea piaţă. În toate 
aceste studii, recompensele sunt egale pentru 
toţi subiecţii care iau decizia di = 0 respectiv 
pentru toţi subiecţii ce iau decizia di = 1. 

Încă din 1988 Kahneman a observat într-
un studiu utilizând MEG că după un număr 
mare de runde experimentale în care singurul 
factor care variază este capacitatea pieţei „c”, 
numărul intrărilor se apropie mult de „c” (m є [c 
– 2, c + 2]), aceasta în condiţiile în care 
subiecţii nu comunică deloc între ei (apud 
Camerer & Lovallo, 1999). Cu alte cuvinte între 
subiecţii participanţi la experiment apare o 
coordonare (înţelegere) tacită. 

Într-o replicare a studiului lui Kahneman, 
realizată în 1995 de Rapoport (apud Camerer 
& Lovallo, 1999), s-a constatat un lucru similar: 
la început, numărul de intrări depăşeşte 
capacitatea pieţei dar după un număr mare de 
sesiuni experimentale, „m” tinde spre „c”. 

Sundali, Rapoport & Seale (1995) au 
confirmat şi ei constatările lui Kahneman. Cei 
trei autori au desfăşurat două experimente 
utilizând formula MEG cu jucători simetrici, cu 
decizie binară, cu cost de intrare egal cu zero. 
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Recompensarea deciziilor de intrare/neintrare 
pe piaţă a fost recompensată după o funcţie 
liniară. 

Cei trei autori au utilizat Jocul Intrării pe 
Piaţă pentru a studia coordonarea tacită ce 
apare la nivelul agregării comportamentelor 
individuale a comportamentelor participanţilor 
la MEG în condiţiile în care aceştia nu 
comunică între ei. Desfăşurând două 
experimente, unul cu feedback privind situaţia 
intrărilor şi recompenselor după fiecare rundă 
altul fără acest feedback, autorii au constatat 
că în ambele situaţii apare o convergenţă 
tacită spre starea de echilibru în care numărul 
intrărilor tinde spre capacitatea pieţei, 
convergenţa apărând mai rapid în situaţia cu 
feedback. 

Chiar dacă la nivel agregat autorii au 
constatat convergenţa spre situaţia de 
echilibru, la nivel individual au reliefat diferenţe 
considerabile de comportament, care nu se 
diminuează nici pe măsura exersării 
respectivului comportament, nici pe măsura 
acumulării feedback-ului. 

De asemenea, Zwick & Rapoport (2002) 
au testat influenţa mai multor parametrii ai 
pieţei asupra coordonării tacite în MEG 
concluzionând că devierile de la situaţia de 
echilibru sunt determinate de utilizarea unei 
formule de recompensare nelineare.  

 
Utilizarea MEG în testarea determinărilor 

psihologice ale deciziei 
Faţă de formulele MEG utilizate în 

studiul coordonării tacite, în care toate 
condiţiile erau egale pentru toţi participanţii, iar 
rezultatele erau raportate la situaţia de 
echilibru, formulele MEG în testarea 
determinărilor psihologice asupra 
comportamentului de intrare/neintrare pe piaţă 
sunt asimetrice, presupunând în general 
compararea grupurilor experimentale cu grupul 
de control, sau a unor grupuri predefinite. 

Camerer & Lovallo (1999) au folosit 
MEG pentru a pune în evidenţă influenţa bias-
ului overconfidence asupra deciziei de a intra 
pe piaţă. Pornind de la ideea că atunci când e 
vorba despre propriile abilităţi, majoritatea 
oamenilor tind să se considere deasupra 
mediei populaţiei generale (overconfidence), 
autorii compară experimental deciziile de 
intrare/neintrare pe piaţă ale subiecţilor în 
două situaţii. În prima succesul pe piaţă 
depinde de factori aleatori iar în a doua acesta 
depinde de propriile abilităţi. Cea de-a doua 
situaţie îi pune practic pe subiecţi să ia/sau nu 
decizia în condiţii de overconfidence. 

La structura MEG descrisă anterior, cei 
doi autori aduc o modificare, şi anume 
condiţionarea recompensei intrării pe piaţă de 
poziţia subiectului intrat într-un top al intraţilor. 
Astfel, de exemplu, dacă piaţa avea 
capacitatea de 4 (patru poziţii recompensate), 
subiecţii intraţi erau ierarhizaţi, primii patru fiind 
recompensaţi cu o valoare crescând odată cu 
apropierea de prima poziţie, în limita unei 
sume disponibile la o rundă de decizie (sumă 
constantă în toate rundele). Cei care 
rămâneau în afara capacităţii pieţi pierdeau 
fiecare o sumă fixă. Criteriile de ierarhizare 
anunţate subiecţilor la fiecare rundă erau fie 
bazate pe abilităţile subiecţilor fie strict 
aleatoare. Subiecţilor li s-a spus că abilităţile 
lor vor fi evaluate la sfârşit, cu un test de 
abilităţi, la finalul experimentului calculându-se 
şi distribuindu-se câştigul fiecăruia după 
formula descrisă anterior. 

Pentru a se asigura că explicaţia 
intrărilor pe piaţă este overconfidence şi nu o 
evaluare greşită a şanselor de câştig (numărul 
de intrări estimate de subiecţi înaintea fiecărei 
runde), autorii au analizat şi situaţia în care 
subiecţii estimează un număr mare de intrări, 
dar decid totuşi să intre şi ei înşişi. Cu alte 
cuvinte bias-ul overconfidence e relevat mai 
acurat în situaţia în care ştim că competiţia 
este mare şi totuşi decidem să participăm. 

Fără a mai intra în celelalte detalii ale 
designului experimental, menţionăm doar că s-
a constatat o diferenţă semnificativă între 
numărul de intrări în condiţia de 
overconfidence şi cea de ierarhizare aleatoare, 
în favoarea celei dintâi. 

Moore & Cain (2004) au pornit de la 
constatările lui Camerer şi Lovallo propunând 
însă înlocuirea overconfidence ca explicaţie a 
intrărilor pe piaţă cu biasul miopiei judecăţilor 
comparative, considerându-l pe acesta din 
urmă ca fiind o explicaţie mai generală. Autorii 
au manipulat experimental dificultatea 
criteriului de ierarhizare, urmărind numărul de 
intrări pe piaţă. Practic, sistemul de ierarhizare 
pe baza abilităţilor, a fost divizat în două 
categorii: ierarhizarea pe baza unei sarcini 
dificile respectiv uşoare. La începutul fiecărei 
sesiuni experimentale, subiecţii erau anunţaţi 
asupra criteriului de ierarhizare. Pentru testul 
simplu de evaluare, erau date exemple cu 
întrebări simple, iar pentru testul dificil, 
întrebări dificile. În ambele situaţii erau date şi 
răspunsurile la aceste întrebări. 

Ipoteza autorilor este că overconfidence 
apare doar pentru sarcini simple (nu în general 
în evaluarea propriilor abilităţi), şi în consecinţă 
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numărul mare de intrări se va înregistra doar 
pe pieţele simple, nu şi pe cele dificile. 
Concluzia a fost că într-adevăr numărul mediu 
de intrări este semnificativ mai mare în situaţia 
testului simplu decât în testul dificil, acesta din 
urmă fiind la rândul lui mai mare decât cel în 
situaţia ierarhizării aleatoare. 

Olson (2000) a utilizat procedura 
standard MEG urmărind influenţa trăsăturilor 
de personalitate (ambiţie, înclinaţia spre 
asumarea riscurilor, locus-ul controlului) 
asupra deciziei de intrare pe piaţă. Parametrii 
pieţei au fost capacitatea (1-19) şi riscul pe 
piaţă (1 sau 5). Au fost utilizaţi 40 de subiecţi 
împărţiţi în două grupuri de câte 20: Grupul 1 a 
fost testat la toate capacităţile pieţei în situaţia 
de risc 1, grupul 2 fiind testat similar dar în 
situaţia de risc 5. Toţi subiecţii au trecut prin 
100 de runde de testare. Înaintea intrării în 
experiment, subiecţilor le-a fost administrat un 
chestionar măsurând locus-ul controlului, 
înclinaţia spre asumarea riscurilor şi ambiţia 
(need for achievement). Ulterior, utilizând 
analiza de regresie, autorul a pus în evidenţă 
influenţa semnificativă a înclinaţiei spre 
asumarea riscurilor asupra deciziei de intrare 
pe piaţă. 

 
PERSONALITATEA ŞI 
COMPORTAMENTUL 
ANTREPRENORIAL 

 
În ciuda concluziilor în general 

divergente desprinse din majoritatea studiilor 
realizate din perspectiva trăsăturilor de 
personalitate ale antreprenorilor, există câteva 
trăsături comune, cum sunt need for 
achievement (nevoia de realizare sau ambiţia), 
locus-ul intern al controlului şi propensiunea 
spre asumarea riscurilor (Thornton 1999, 
Brockhaus & Horwitz, 1986). 

Nevoia de realizare (ambiţia). Nevoia 
de realizare a fost una dintre primele trăsături 
studiate în legătură cu personalitatea 
antreprenorului şi a fost pusă în evidenţă de 
McClelland în 1961. După McClelland, cei care 
posedă această trăsătură la un nivel ridicat îşi 
asumă responsabilitatea personală pentru 
deciziile lor, îşi asumă riscuri, sunt înclinaţi să 
planifice şi să controleze evenimentele, sunt 
interesaţi să obţină un rezultat concret al 
acţiunilor lor, nevoia de realizare fiind astfel 
mai degrabă un mod de viaţă decât o simplă 
motivaţie. Aceşti indivizi îşi stabilesc obiective 
îndrăzneţe şi apoi depun eforturi susţinute 
pentru a le atinge, alocând un timp important 

gândindu-se cum să facă lucrurile mai bine 
(apud Rauch & Frese, 2000).  

Relaţia nevoii de realizare cu 
antreprenoriatul este încă viu discutată. O 
serie de autori arată că această trăsătură 
poate discrimina între antreprenori şi o serie 
de grupuri precum studenţii sau funcţionarii 
civili, dar că există şi alte domenii decât 
antreprenoriatul în care oamenii ambiţioşi sau 
cu o nevoie crescută de realizare se pot 
afirma, precum managementul (Cromie, 2000). 
Se susţine astfel că nevoia de realizare nu 
reprezintă un element central al motivaţiei 
antreprenoriale, indivizii ce posedă această 
trăsătură fiind atraşi nu doar de antreprenoriat 
ci şi de posturile manageriale. De asemenea 
trebuie luate în considerare şi influenţele 
culturale în sensul că motivaţia realizării şi 
succesul pot fi valorizate diferit de la un 
context cultural la altul (Cromie, 2000). De 
asemenea, există obiecţii legate de 
metodologia cercetărilor din această 
perspectivă, multe dintre acestea fiind 
desfăşurate asupra unor antreprenori deja 
consacraţi, motivaţia realizării putând apărea 
ca o consecinţă şi nu ca o determinare a 
comportamentului antreprenorial (Brockhaus & 
Horwitz, 1986). 

Desigur, aceste critici nu au rămas 
fără ecou, partizanii teoriei trăsăturilor 
evidenţiind relevanţa studierii personalităţii 
antreprenorilor desigur cu condiţia depăşirii 
unor neajunsuri de ordin metodologic. Astfel, 
spre exemplu, Johnson (1990) arată că pentru 
studierea relaţiei dintre motivaţia realizării şi 
antreprenoriat s-a utilizat o largă varietate de 
teste ce măsoară această trăsătură, însă cu 
diferenţe majore de operaţionalizare a 
constructului. Acest lucru, spune autorul, 
explică o bună parte din rezultatele 
contradictorii obţinute în studiul relaţiei în 
cauză. 

Locus-ul intern al controlului. Locus-ul 
intern al controlului este o trăsătură ce ţine de 
stilul cognitiv şi se află în strânsă legătură cu 
nevoia de realizare (Brockhaus & Horwitz, 
1986). Această caracteristică se referă la 
măsura în care individul simte că deţine 
controlul asupra a ceea ce i se întâmplă. Cei 
care posedă un locus intern al controlului au 
tendinţa de a considera că rezultatele 
acţiunilor lor sunt predictibile, că ceea ce li se 
întâmplă depinde de ei înşişi şi nu de altceva, 
că pot controla şi înţelege evenimentele ale 
căror protagonişti sunt. Indivizii care posedă 
un locus extern al controlului consideră, 
dimpotrivă, că rezultatele acţiunilor lor sunt 
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impredictibile, depinzând de alţii, de şansă sau 
de destin. 

În relaţia acestei trăsături cu 
antreprenoriatul, literatura evidenţiază, de 
asemenea, rezultate contradictorii. Astfel, 
autori precum Cromie & Johns (1983), Cromie 
(1987), Brockhaus (1980), Caird (1991), 
Cromie & O`Donoghue (1992) au scos în 
evidenţă o relaţie semnificativă între locus-ul 
intern al controlului şi antreprenoriat sau 
succes antreprenorial. În schimb, alte studii 
realizate de autori precum Brockhaus & Nord 
(1979), Cromie et al., (1992), Koh (1996) nu au 
putut evidenţia această relaţie (apud Cromie, 
2000). 

Aceste rezultate contradictorii ar putea 
fi explicate prin gradul de generalitate al 
acestei trăsături de personalitate. Astfel, locus-
ul controlului este o trăsătură ce se referă la 
controlul perceput asupra unor situaţii 
generale, în timp ce antreprenoriatul reprezintă 
o sarcină sau o situaţie foarte specifică. Este 
posibil ca studiile care au evidenţiat o relaţie 
semnificativă a acestei trăsături cu 
antreprenoriatul să fi operaţionalizat locus-ul 
controlului prin raportare la situaţii mai 
apropiate de cea antreprenorială, în timp ce 
acelea care n-au putut evidenţia o asemenea 
relaţie, să-l fi măsurat cu referire la situaţii 
foarte îndepărtate de contextul antreprenorial. 

De aceea, o serie de studii arată că 
pentru a evidenţia relaţia controlului perceput 
cu antreprenoriatul, locus-ul controlului ar 
trebui înlocuit cu conceptul de autoeficacitate 
privind direct sarcina antreprenorială (Boyd & 
Vozikis, 1994). Cromie (2000) arată că 
oamenii se simt în control într-o situaţie dată 
atunci când deţin caracteristici, cunoştinţe, 
abilităţi care le permit să rezolve acea situaţie, 
iar aceste prerechizite sunt dobândite într-un 
context social complex. Aşadar, trebuie avut în 
vedere un control perceput dependent de 
contexte particulare şi totodată de experienţele 
avute în relaţie cu acel context, aşa cum vom 
vedea că afirmă teoria învăţării sociale. 

Înclinaţia spre asumarea riscurilor. 
Înclinaţia spre asumarea riscurilor este o altă 
trăsătură evidenţiată în legătură cu 
personalitatea antreprenorilor. Dealtfel, chiar la 
nivelul simţului comun, nu este surprinzător că 
cei care decid să desfăşoare activităţi econo-
mice pe cont propriu îşi asumă anumite riscuri. 

O serie de studii empirice confirmă 
importanţa înclinaţiei spre asumarea riscurilor. 
Acestea scot în evidenţă diferenţe 
semnificative privind acest factor între 
antreprenori şi non-antreprenori precum 

managerii, profesorii sau alte categorii de 
funcţionari (Koh, 1996; Caird, 1991; Cromie & 
O'Donoghue, 1992; apud Cromie, 2000). 
Colton & Udell, (1976) arată chiar că înclinaţia 
spre asumarea riscurilor este un indicator mai 
bun al deciziei antreprenoriale decât locus-ul 
intern al controlului şi nevoia de realizare 
(apud Brockhaus & Horwitz, 1986).  

Nici această caracteristică nu a rămas 
necontestată. Astfel, Brockhaus (1980) a 
constatat empiric că propensiunea spre 
asumarea riscurilor nu distinge între 
antreprenori şi manageri, în timp ce Sexton & 
Bowman (1983), comparând grupuri de 
antreprenori şi non-antreprenori au constatat 
de asemenea lipsa unei diferenţe semnificative 
privind această trăsătură între cele două 
grupuri. 

Pentru aceste rezultate contradictorii 
au fost elaborate în timp şi o serie de explicaţii. 
Una dintre acestea ar fi că antreprenorii tind 
să-şi asume numai riscuri calculate, ceea ce 
sugerează că între înclinaţia spre asumarea 
riscurilor şi antreprenoriat nu există o relaţie 
liniară. În relaţia cu succesul antreprenorial, o 
explicaţie ar fi că asumarea riscurilor 
predicţionează succesul numai până la un 
punct, după care această înclinaţie are efecte 
negative asupra succesului. Astfel, dacă a 
debuta antreprenorial este un lucru riscant în 
sine, a gestiona o afacere într-un mod riscant 
poate fi periculos (Rauch & Frese, 2000). 

 
OBIECTIVE 

 
Primul obiectiv al lucrării ţine de 

construcţia unei infrastructuri experimentale 
pentru Jocul Intrării pe Piaţă care să fie 
echivalentă cu cea a MEG utilizat în studiile 
prezentate anterior. Astfel, dacă acestea erau 
prezentate în forma unui soft experimental 
care permitea atât înregistrarea cât şi 
prelucrarea electronică a datelor obţinute, din 
raţiuni economice dar şi din raţiuni de 
cunoaştere, ne-am propus să construim o 
infrastructură experimentală echivalentă pentru 
MEG care să poată fi utilizată în forma 
creion/hârtie dar care să nu piardă nimic din 
rigoarea variantelor electronice şi nici din 
potenţialul de înregistrare şi prelucrare a 
datelor. 

Al doilea obiectiv urmăreşte testarea 
influenţei trăsăturilor de personalitate şi a 
caracteristicilor pieţei (capacitate şi volatilitate) 
asupra deciziei antreprenoriale, utilizând 
infrastructura experimentală MEG construită 
de noi. Desigur, dincolo de interesul privind 
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strict influenţa trăsăturilor şi a caracteristicilor 
pieţei asupra comportamentului decizional, un 
obiectiv nu neapărat marginal a fost urmărirea 
modului în care funcţionează infrastructura 
experimentală nou-creată.  
 

METODA 
 
Studiul de faţă reprezintă un studiu 

experimental utilizând Jocul Intrării pe Piaţă 
(MEG). Structura MEG a fost aplicată în 
studiile empirice amintite mai sus într-o formă 
electronică, în care fiecare rundă a pieţei 
reprezenta un slide separat ce conţinea 
parametrii corespunzători rundei, subiecţii fiind 
expuşi succesiv diverselor slide-uri (pieţe, 
runde). În experimentul utilizat de noi, varianta 
electronică MEG a fost înlocuită cu o variantă 
creion/hârtie. 

Astfel, setul de runde (pieţe) la care sunt 
expuşi subiecţii a fost prezentat în formă 
tabelară, fiecare rundă reprezentând linia unui 
tabel (vezi anexa) în care pe prima coloană 
este notat numărul rundei (pieţei), pe coloana 
a doua capacitatea respectivei pieţe (runde), a 
treia coloană fiind destinată înregistrării 
deciziei binare pe care o ia subiectul, de 
intrare (1) sau neintrare (0) pe respectiva 
piaţă. 

Pentru a evita anticiparea valorii 
capacităţii pieţelor de către subiecţi (fapt ce ar 
fi introdus o variabilitate necontrolată a 
comportamentului decizional), pentru fiecare 
rundă, experimentatorul anunţa valoarea 
capacităţii rundei, subiecţii o consemnau în 
căsuţa de tabel corespunzătoare (coloana a 
doua) după care, în coloana a treia, 
consemnau cu 1 sau 0 decizia pe care au luat-
o. Desigur, în variantele electronice, 
anticiparea capacităţilor este evitată prin 
expunerea succesivă a slide-urilor. 

La experiment au participat 80 de 
subiecţi, împărţiţi în 4 grupuri de câte 20, 
fiecare grup participând separat. Subiecţii au 
fost recrutaţi printr-un anunţ, din rândul 
studenţilor de anul I ai Facultăţii de Psihologie 
şi Ştiinţe ale Educaţiei, Universitatea Babeş-
Bolyai din Cluj-Napoca. 

Experimentul s-a desfăşurat astfel. 
Subiecţii fiecărui grup primeau un chestionar 
conţinând scalele de măsură a trăsăturilor de 
personalitate şi câţiva itemi de natură socio-
demografică. După completarea 
chestionarului, subiecţilor le erau descrise 
sarcinile ce urmau a fi îndeplinite, respectiv 
formula de calcul a recompensei pentru 
decizia de intrare/neintrare pe piaţă, exprimată 

în euro. Această formulă era diferită pentru 
cele două sesiuni experimentale, 
corespunzătoare modalităţilor uneia din 
variabilele manipulate (volatilitatea pieţei). 

Astfel, pentru prima sesiune, volatilitatea 
pieţei era egală cu 10 şi în consecinţă formula 
de recompensare era următoarea: 
 

5, dacă di = 0 
Hi(d) =  

5 + 10 (C − I) , dacă di = 1 
 
În schimb, pentru a doua sesiune 

experimentală, volatilitatea pieţei era egală cu 
100, formula de calcul modificându-se astfel: 
 

5, dacă di = 0 
Hi(d) =  

5 + 100 (C − I) , dacă di = 1 
 
Aşa cum se poate observa din cele două 

formule, volatilitatea pieţei este dată de 
multiplicatorul diferenţei dintre capacitea pieţei 
(C) şi numărul de intrări pe acea piaţă (I). 
Indicatorul volatilităţii este astfel de 10 ori mai 
mare de la o modalitate la alta. 

În ce priveşte capacitatea pieţei, varianta 
pentru care am optat este cea cu 10 valori 
diferite, reprezentate de numerele impare 
cuprinse între 1 şi 19 inclusiv (1, 3, 5, 7, 9, 11, 
13, 15, 17, 19). Fiecare sesiune experimentală 
a fost alcătuită din 5 blocuri, fiecare bloc 
reprezentând un set de 10 runde în care cele 
10 capacităţi apăreau o singură dată şi într-o 
ordine aleatoare şi diferită de la un bloc la altul 
(vezi anexa). În consecinţă, fiecare subiect din 
cei 20 de competitori ai unui grup pe o piaţă 
lua în fapt câte 5 decizii pentru fiecare 
capacitate, câte una în cadrul fiecărui bloc. 
Acest lucru reduce fluctuaţiile aleatoare de 
decizie, oferind un indicator sintetic al deciziei, 
obţinut din 5 măsurători independente, având 
în consecinţă o măsurare stabilă a 
comportamentului decizional. 

Înaintea începerii fiecărei sesiuni 
experimentale, subiecţii erau expuşi la 3 runde 
de probă. După fiecare decizie dintr-o rundă 
de probă, subiecţilor li se oferea un feedback 
privind câştigul/pierderea lor din respectiva 
rundă. Acest lucru a fost conceput pentru ca 
subiecţii să-şi poată forma o idee despre cât 
pot câştiga/pierde în funcţie de decizia luată. În 
schimb, pe parcursul desfăşurării 
experimentului propriu-zis, subiecţii nu au mai 
primit nici un feedback. Explicaţia acestei 
proceduri ţine de faptul că nu ne interesează 
decât decizia de intrare/neintrare în sine, nu 
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atât modul în care este gestionat jocul în timp 
ca urmare a monitorizării unui trend de joc. 

Pentru a motiva subiecţii să se implice 
în experiment, aceştia au fost anunţaţi că 
cel/cea care în final va câştiga cel mai mult 
raportat la grupul său (pe baza formulei de 
recompensare) va primi de două ori mai multe 
ore de practică decât ceilalţi 19 competitori pe 
piaţă. 
 

REZULTATE ŞI DISCUŢII 
 

Influenţa capacităţii pieţei 
În studiile care utilizează Jocul Intrării pe 

Piaţă, o verificare empirică a modului în care 
simularea reproduce adecvat condiţiile pieţei 
este studierea relaţiei dintre capacitatea pieţei 
şi numărul de intrări pentru fiecare rundă 
(Olson, 2000). În tabelul 1 sunt prezentate cele 
10 capacităţi diferite pe care le-a avut piaţa în 
cele 5 blocuri corespunzătoare fiecărei situaţii 
(sesiuni) experimentale: volatilitate egală cu 10 
respectiv 100.  
 

 
Tabelul 1. Relaţia dintre capacitate şi numărul mediu de intrări/rundă 

Volatilitatea pieţei =10 Volatilitatea pieţei =100 
Capacitatea pieţei Nr. mediu de intrări/rundă Capacitatea pieţei Nr. mediu de intrări/rundă 

1 3.44 1 2.65 
3 6.05 3 3.60 
5 6.35 5 6.00 
7 7.30 7 7.20 
9 7.40 9 7.90 
11 7.65 11 8.15 
13 8.05 13 8.60 
15 9.30 15 8.25 
17 10.20 17 10.15 
19 12.75 19 14.05 

r=0.94 r=0.93 
 
 
În fiecare dintre cele două situaţii, 

alăturat coloanei ce conţine capacitatea, sunt 
expuse valorile ce reprezintă numărul mediu 
de intrări pe piaţă corespunzătoare unei runde. 
O bună simulare a condiţiilor pieţei este 
sugerată de corelaţia strânsă dintre 
capacitatea pieţei şi numărul mediu de intrări. 
Aşa cum se poate observa, în cazul de faţă 
această condiţie este satisfăcută, coeficienţii 
de corelaţie obţinuţi fiind foarte mari (0.94 
respectiv 0.93). 

Chiar dacă aceste corelaţii sunt 
strânse, urmărind relaţia dintre cele două 
variabile rundă de rundă, putem constata o 
serie de situaţii de uşor dezechilibru, fie prin 
sub-ocupare (I<C), fie prin supra-ocupare a 
pieţei (I>C). Astfel, aşa cum se poate constata, 
indiferent de volatilitatea pieţei, la valori mici 
ale capacităţii acesteia (1, 3, 5, 7) se 
înregistrează un exces de intrări, fapt ce 
generează pierderi pentru toţi cei care au intrat 
pe piaţă. În schimb, la valori mari ale 
capacităţii pieţei (9, 11, 13, 15, 17, 19) se 
observă o sub-ocupare a pieţei, tradusă printr-
un număr de intrări mai mic decât capacitatea 
pieţei şi implicit printr-un câştig pentu toţi cei 

care au intrat, comparativ cu cei care au stat 
deoparte. 

O explicaţie a acestui fenomen este 
următoarea posibilă strategie: la capacităţi mici 
ale pieţei s-a intrat masiv mizându-se pe faptul 
că ceilalţi nu vor îndrăzni să intre de teama 
pierderilor; în schimb, la capacităţi mari, s-a 
mizat pe faptul că ceilalţi vor intra masiv, şi în 
consecinţă s-a încercat evitarea pierderilor 
printr-o strategie pasivă. 
 

Influenţa volatilităţii pieţei 
Volatilitatea pieţei, aşa cum am arătat, 

este coeficientul care hotărăşte cât de mare 
este pierderea respectiv câştigul atunci când 
subiectul decide să intre pe piaţă. 

Pentru a testa influenţa acestui factor, 
am utilizat testul t pentru eşantioane perechi, 
urmărind dacă există diferenţe semnificative 
statistic între cele două situaţii, de decizie în 
condiţii de volatilitate mică (V=10) respectiv 
volatilitate mare (V=100). Variabila dependentă 
măsurată a fost numărul total de intrări/subiect 
în ambele situaţii (Tabelul 2). 

Aşa cum se poate observa, nu există o 
diferenţă semnificativă privind numărul total de 
intrări/subiect între cele două situaţii de 
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volatilitate. În consecinţă vom spune că 
volatilitatea pieţei nu influenţează decizia de 
intrare pe piaţă. 

 
Tabelul 2. Compararea numărului total de 
intrări/subiect în funcţie de volatilitatea pieţei 

Comparaţii Media Abaterea 
standard 

t Sig. 

Nr. intrări la 
V=10 
Nr. intrări la 
V=100 

19.62 
 
 

19.13 

7.35 
 
 

8.22 .83 

 
 
 

.406 
 

Influenţa trăsăturilor de personalitate 
Aşa cum am arătat la începutul studiului, 

trăsăturile de personalitate măsurate au fost 
ambiţia, echivalată în bună măsură de Olson 
(2000), cu motivaţia realizării, locus-ul contro-
lului şi înclinaţia spre asumarea riscurilor. 

Înainte de a vedea relaţia acestor 
trăsături cu decizia antreprenorială, se impune 
o scurtă analiză a scalelor utilizate pentru 
măsurarea acestora. Datele acestei analize 
sunt prezentate în tabelul 3. 

 
Tabelul 3. Descrierea scalelor de personalitate 
folosite 

Scala Nr. 
itemilor 

Tipul 
itemilor 

Coef. Kuder-
Richardson 

Ambiţie 29 Binari 0.69 
Înclinaţia spre 
asumarea 
riscului 

 
25 

 
Binari 

 
0.66 

Locus-ul 
controlului 

27 Binari 0,65 

 
Astfel, ambiţia a fost măsurată cu o 

scală cuprinzând 29 itemi binari adaptată  du-
pă Shepherd (http://trans4mind.com/personality/ 
questionnaire17.htm), având o un indice de 
consistenţă internă (Coef. Kuder-Richardson) 
de 0.69. Înclinaţia spre asumarea riscurilor a 
fost măsurată cu o scală alcătuită din 25 itemi 
binari adaptată şi prescurtată după scala 
propusă de Shepherd (http://trans4mind.com/ 
personality/questionnaire3.htm), pentru care 
acelaşi indicator al consistenţei interne a avut 
valoarea 0.66. Cea de-a treia scală, măsurând 
locus-ul controlului (intern/extern) reprezintă o 
variantă adaptată şi prescurtată a scalei 
dezvoltate de Nowicki & Strickland (1973). 
Astfel, varianta utilizată aici a cuprins 27 de 
itemi binari, având o consistenţă internă de 
0.65. Pe baza indicatorilor calculaţi putem 
afirma că cele trei scale au o consistenţă 
internă bună, adică itemii fiecăreia măsoară un 

acelaşi concept. În consecinţă putem trece la 
analiza relaţiei dintre cele trei trăsături de 
personalitate şi comportamentul decizional. 

În acest scop, procedura de analiză 
pentru care am optat este următoarea. Pentru 
fiecare trăsătură de personalitate măsurată am 
împărţit subiecţii ordonaţi crescător în trei 
categorii, slab (1), mediu (2) şi superior (3). În 
pasul următor am utilizat analiza de varianţă 
pentru a vedea dacă cele trei categorii 
manifestă comportamente decizionale diferite, 
variabilă măsurată prin numărul total de intrări 
pe piaţă în cadrul experimentului. 

 
Influenţa ambiţiei 
În tabelul 4 sunt prezentate rezultatele 

analizei de varianţă (ANOVA) pentru 
comportamentul decizional între cele trei 
grupuri construite după variabila ambiţie. Aşa 
cum se poate observa, nu există diferenţe 
semnificative privind numărul de intrări pe 
piaţă între cele trei categorii ale variabilei 
ambiţie (F=0.251, p=0.779). 

 
Tabelul 4. Influenţa ambiţiei asupra numărului de 
intrări pe piaţă 

 N Media 
Abaterea 
standard F Sig. 

1 23 37,7 14,2 0.251 0.779 
2 31 40,1 12,3   
3 24 38,0 14,8   
Total 78 38,7 13,5   

 
Lipsa unei asemenea relaţii ar putea fi 

explicată prin faptul că decizia de a intra pe 
piaţă într-o rundă oarecare a experimentului nu 
garantează câştigul în runda respectivă. Astfel, 
este de aşteptat ca subiecţii mai ambiţioşi să 
vrea să câştige mai mult în urma Jocului 
Intrării pe Piaţă, însă relaţia dintre intrare şi 
câştig este întotdeauna ambiguă, câştigul fiind 
condiţionat de comportamentul celorlalţi 
jucători pe piaţa respectivă. În acest context 
este oarecum firesc ca ambiţia să nu explice 
numărul de intrări atâta vreme cât intrarea nu 
garantează câştigul. 

 
 Influenţa locus-ului controlului 
În tabelul 5 sunt prezentate rezultatele 

testului F pentru comportamentul decizional 
între celei trei grupuri construite după variabila 
locus-ul controlului. Aşa cum se poate 
observa, nici în acest caz nu există diferenţe 
semnificative privind numărul de intrări pe 
piaţă între cele trei categorii ale variabilei 
locus-ul controlului (F=1.430, p=0.246). 
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Tabelul 5. Influenţa locus-ului controlului asupra 
numărului de intrări pe piaţă 

 N Media 
Abaterea 
standard F Sig. 

1 25 39,4 12,1 1.430 0.246 
2 32 35,9 13,8   
3 21 42,2 14,4   

Total 78 38,7 13,5   

 
Lipsa efectului acestei trăsături de 

personalitate asupra deciziei de intrare pe 
piaţă poate fi explicată astfel: situaţia ambiguă 
dinaintea fiecărei runde, generată de numărul 
necunoscut de intrări (şi care condiţionează 
recompensa intrării) face ca cei care au un 
locus intern al controlului să nu se comporte 
semnificativ diferit de cei cu un locus extern al 
controlului. Cu alte cuvinte, influenţa locus-ului 
intern al controlului asupra deciziei de intrare 
este neutralizată de lipsa obiectivă de control 
asupra situaţiei. 

 
Influenţa înclinaţiei spre asumarea 

riscurilor 
În tabelul 6 sunt prezentate rezultatele 

testului F pentru comportamentul decizional 
între celei trei grupuri construite după variabila 
înclinaţia spre asumarea riscurilor. Aşa cum se 
poate observa, în acest caz testul F indică 
existenţa unor diferenţe semnificative privind 
numărul de intrări pe piaţă între cele trei 
categorii ale acestei variabile (F=3.581, 
p=0.033). 

 
Tabelul 6. Influenţa înclinaţiei spre asumarea 
riscurilor asupra numărului de intrări pe piaţă 

 N Media 
Abaterea 
standard F Sig. 

1 25 34,9 12,2 3.581 0.033 
2 29 37, 13,8   
3 24 44,5 13,1   
Total 78 38,7 13,5   

 
Aşadar, înclinaţia spre asumare riscurilor 

are efect asupra numărului de intrări pe piaţă. 
Această relaţie poate fi explicată pe baza aceluiaşi 
principiu: decizia de a intra pe piaţă implică de 
fiecare dată un risc: acela de a pierde considerabil 
în condiţiile în care, în runda respectivă piaţa este 
ocupată în exces. În aceste condiţii nu ştim ce 
influenţă are înclinaţia spre asumarea riscurilor 
asura câştigului, dar cu siguranţă are influenţă 
asupra numărului de încercări de a obţine câştig în 
situaţii riscante. Desigur, ne interesează între care 
dintre cele trei grupuri se manifestă diferenţa 

evidenţiată de testul F. În acest scop, în tabelul 7 
prezentăm rezultatele testului post hoc Scheffe între 
cele trei cupluri posibile. 

 
Tabelul 7. Rezultatele testului post hoc Scheffe  

(I) 
Categorii 
risc 

(J) 
Categorii 
risc 

Mean 
Difference 

(I-J) 
Std. 

Error Sig. 
1 2 -2,3 3,5 ,813 
  3 -9,6 3,7 ,043 

2 1 2,3 3,5 ,813 
  3 -7,3 3,6 ,139 

3 1 9,6 3,7 ,043 
  2 7,3 3,6 ,139 

 
Aşa cum se poate observa, testul post 

hoc a evidenţiat o diferenţă semnificativă între 
categoriile extreme ale variabilei (1-3). Astfel, 
în mod firesc diferenţa de comportament 
decizional capătă semnificaţie statistică în 
condiţiile în care diferenţa privind înclinaţia 
spre asumarea riscurilor este maximă. 
 

CONCLUZII ŞI PREFIGURĂRI 
 
Aşa cum am arătat la început, studiul 

de faţă şi-a propus să testeze câteva dintre 
posibilele determinări ale deciziei 
antreprenoriale cu ajutorul unui experiment 
care simulează decizia antreprenorială luată în 
mediul ecologic prin intermediul Jocului Intrării 
pe Piaţă. Acest joc pune subiecţii în situaţia de 
a lua o decizie binară de intrare/neintrare pe o 
piaţă virtuală în care toţi participanţii la 
experiment sunt potenţiali competitori. 

Studiul vizează două categorii de 
explicaţii ale comportamentului de intrare pe 
piaţă. Prima categorie include trăsăturile de 
personalitate cele mai frecvent vehiculate în 
legătură cu comportamentul antreprenorial: 
ambiţia, înclinaţia spre asumarea riscurilor şi 
locus-ul intern al controlului. Cea de-a doua 
categorie se referă la caracteristicile pieţei, 
adică volatilitatea şi capacitatea pieţei. 

Analizând rezultatele experimentului, 
am constatat că dintre cele trei trăsături de 
personalitate, singura care are o influenţă 
semnificativă statistic asupra deciziei 
antreprenoriale este înclinaţia spre asumarea 
riscurilor. În ce priveşte volatilitatea pieţei, am 
constatat că aceasta nu influenţează decizia 
de intrare pe piaţă. 

În privinţa relaţiei găsite între 
personalitatea şi decizia antreprenorială, 
putem avea mai multe explicaţii. Lipsa relaţiei 
dintre decizie şi ambiţie respectiv locusul 
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controlului poate fi explicată astfel: fie într-
adevăr acestea nu au legătură cu decizia 
antreprenorială în mediul ecologic, fie au o 
legătură, însă Jocul Intrării pe Piaţă ca 
miniaturizare a situaţiei ecologice nu surprinde 
decât acea dimensiune a deciziei 
antreprenoriale care implică riscul, neglijând 
aspectele privind ambiţia şi locus-ul controlului. 

În concluzie, studii ulterioare vizând 
decizia antreprenorială în context experimental 
vor trebui să testeze riguros fidelitatea 
reproducerii contextului ecologic al deciziei 
antreprenoriale prin sarcina experimentală. 
Numai în felul acesta, configuraţiile de factori 
care determină decizia antreprenorială în 
context ecologic vor putea fi surprinse în 
condiţii experimentale. 
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ANEXĂ. Instrumentul de culegere a datelor utilizat în experiment 
 
Acest chestionar este instrumentul unei cercetări menite să surprindă anumite determinări ale comportamentului 
în Jocul Intrării pe Piaţă. Pentru a culege datele cât mai acurat, vă rugăm să răspundeţi întrebărilor de mai jos. 
Chestionarul este anonim, deci vă rugăm să răspundeţi cu maximă sinceritate. 
 

1. Vârsta:_____ ani.                         Sex: 1. Masculin 2. Feminin 
 

AM. DA NU 
1. Vă doriţi să ajungeţi o persoană importantă în comunitatea dvs.?   
2. Obişnuiţi să vă stabiliţi obiective îndrăzneţe?   
3. Credeţi că sunteţi o persoană ambiţioasă?   
4. Sunteţi înclinat(ă) mai degrabă să munciţi din greu pentru succes decât doar să visaţi la el?   
5. Credeţi că sunteţi o persoană leneşă?   
6. Aveţi tendinţa să vă apucaţi imediat de rezolvarea unei probleme mai degrabă decât s-o 

amânaţi? 
  

7. Obişnuiţi să vă urmăriţi cu îndârjire obiectivele?   
8. În şcoală, obişnuiaţi să vă pregătiţi îndelung înaintea unui examen?   
9. Obişnuiţi să lăsaţi să treacă zile la rând fără să faceţi nimic?   
10. În general când sunteţi în vacanţă sau weekend, aşteptaţi cu nerăbdare să vă întoarceţi la 

muncă? 
  

11. Sunteţi uneori atât de entuziasmat(ă) de munca dvs. încât să nu aveţi somn noaptea 
gândindu-vă la ea? 

  

12. Obişnuiţi să vă comparaţi performanţele şcolare sau de altă natură cu cei din jur?   
13. Obişnuiţi să fiţi invidioşi pe succesele celorlalţi?   
14. Sunteţi entuziasmat(ă) să povestiţi celorlalţi despre planurile dvs. de viitor?   
15. Este important pentru dvs. să fiţi cineva?   
16. Vă place să citiţi despre viaţa marilor personalităţi?   
17. Sunteţi mai degrabă mulţumit(ă) cu poziţia dvs. decât să încercaţi mereu să avansaţi?   
18. Vi se pare că munca e mai interesantă decât distracţia?   
19. Vi se pare mai plăcut să leneviţi pe o plajă decât să lucraţi la un proiect interesant?   
20. Aţi încercat vreodată să vă modificaţi viaţa după modelul unei persoane pe care o admiraţi?   
21. Sunteţi mulţumit(ă) cu situaţia pe care o aveţi până în prezent?   
22. V-ar place să fiţi o persoană publică?   
23. Vă simţiţi jenat(ă) dacă sunteţi surprins(ă) lenevind?   
24. Simţiţi permanent nevoia să vă îmbunătăţiţi performanţele?   
25. Vă place să lucraţi cu oameni ambiţioşi şi de succes?   
26. Dacă aveţi de ales într-un mare magazin între a urca la etaj cu scările rulante sau să mergeţi 

pe scări normale, le preferaţi pe cele normale? 
  

27. Sunteţi genul de persoană care ştie ce vrea şi nu se lasă până nu-şi atinge scopul?   
28. Credeţi că e important ca fiecare să vrea să contribuie cu ceva la societatea în care trăieşte?   
29. Atunci când participaţi la un joc, este important pentru dvs. să fiţi învingător?   

 
RT. DA NU 

1. Aţi prefera să aveţi o slujbă care presupune schimbări, călătorii, diversitate chiar dacă nu este 
o slujbă sigură pe termen lung? 

  

2. Vă place să vă asumaţi riscuri?   
3. Consideraţi că merită să încercaţi chiar şi atunci când şansele par să nu fie de partea voastră?   
4. Când trebuie să plecaţi undeva cu trenul, vi se întâmplă des să ajungeţi la gară în ultimul 

minut? 
  

5. V-ar plictisi o viaţă fără pic de pericol în ea?   
6. Vă place să circulaţi cu maşina la viteze mari?   
7. Dacă aţi căuta o nouă slujbă,v-aţi asigura un alt loc de muncă înainte de a-l părăsi pe cel 

vechi? 
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8. Vă plictisesc persoanele foarte prudente la volan?   
9. Sunteţi mai degrabă prudent(ă) în situaţiile neobişnuite?   
10. Aţi face aproape orice doar pentru că vă plac provocările?   
11. Atunci când cumpăraţi un produs, vă uitaţi de obicei cu atenţie la garanţia produsului?   
12. Credeţi că oamenii îşi petrec prea mult timp gândindu-se la siguranţa zilei de mâine?   
13. Mergeţi la medic pentru consultaţii în scop preventiv?   
14. Vă puneţi întotdeauna centura de siguranţă când călătoriţi cu maşina?   
15. Obişnuiţi să vă încercaţi din când în când norocul la loterie, pariuri etc?   
16. Sunteţi de acord că riscurile fac viaţa mai interesantă?   
17. Vă îngrijorează ideea de a avea datorii?   
18. Traversaţi uneori strada prin locuri prin care alţii mai prudenţi evită să traverseze?   
19. Citiţi întotdeauna cu atenţie un document înainte să-l semnaţi?   
20. Dacă aţi intenţiona să deschideţi o afacere, riscul de a da faliment v-ar împiedica s-o faceţi?   
21. Vă păstraţi sentimentele pentru dvs, atunci când bănuiţi că celălalt le-ar putea considera drept 

o prostie? 
  

22. Vi s-ar părea interesant să pilotaţi o maşină de curse sau un avion supersonic?   
23. Aveţi grijă să ajungeţi la întâlniri cu ceva timp mai devreme?   
24. Când călătoriţi cu avionul, masina sau trenul, vă alegeţi locul gândindu-vă la siguranţa dvs.?   
25. Vă preocupă teama de a nu fi respins atunci când vreţi să invitaţi pe cineva în oraş?   

 
LOC DA NU 

1. Credeţi că în general, atunci când greşiţi ceva, de dvs. depinde ca să îndreptaţi greşeala?   
2. Credeţi că nu puteţi schimba opinia celorlalţi orice aţi face?   
3. Credeţi că norocul influenţează mai mult decât efortul propriu reuşita dvs. în viaţă?   
4. Vi s-a părut deseori că nu puteaţi schimba convingerile părinţilor dvs. orice aţi fi făcut?   
5. Atunci când primiţi o sancţiune, vi se pare deseori că aţi primit-o fără să fie vina dvs.?   
6. Credeţi că dacă îţi doreşti cu adevărat, poţi obţine aproape orice?   
7. Credeţi că de cele mai multe ori părinţii ascultă ceea ce au copiii de spus?   
8. Aveţi deseori impresia că dacă o zi a început prost de dimineaţă, va fi proastă până la sfârşit, 

orice aţi face? 
  

9. Aveţi deseori impresia că oricât efort ai depune, în final tot prost iese?   
10. Credeţi că dacă un student depune eforturi susţinute, poate trece orice examen?   
11. Vi se întâmplă des să fiţi învinuit pentru lucruri pentru care nu aveţi nici o vină?   
12. Vi se pare deseori că unele persoane pur şi simplu s-au născut norocoase?   
13. Credeţi că de dvs. depinde ca să nu răciţi în sezonul rece?    
14. Credeţi că dacă aveţi răbdare şi aşteptaţi, cele mai multe probleme se rezolvă de la sine?   
15. Credeţi că e mai bine să fii inteligent decât norocos?   
16. Vi se pare deseori că nu puteţi influenţa deciziile care se iau în familia dvs.?   
17. Credeţi că planificarea din timp face ca lucrurile să iasă mai bine?   
18. Vi s-a părut deseori în şcoală că oricât v-aţi fi străduit cei mai mulţi colegi erau pur şi simplu 

mai isteţi? 
  

19. Vi se pare deseori că atunci când cineva nu vă place nu prea aveţi ce face ca să-i schimbaţi 
părerea? 

  

20. Vi se pare uşor să-i determinaţi pe ceilalţi să facă ceea ce vreţi dvs.?   
21. Vi se pare că atunci când cineva vrea să vă fie duşman, nu prea aveţi ce face ca să 

împiedicaţi acest lucru? 
  

22. Vi se pare că atunci când obţineţi ceva bun, asta se întâmplă pentru că aţi muncit din greu?   
23. Credeţi că puteţi obţine ceea ce doriţi dacă sunteţi perseverent (ă)?   
24. Credeţi că atunci când urmează să vi se întâmple ceva rău se va întâmpla indiferent ce aţi 

face? 
  

25. Credeţi că în general, puteţi schimba ce vi se va întâmpla mâine prin ceea ce faceţi azi?   
26. Credeţi că notele pe care le-aţi avut în liceu reflectă efortul pe care l-aţi depus pentru a le 

obţine? 
  

27. Credeţi că de dvs. depinde ce prieteni vă alegeţi?   
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JOCUL INTRĂRII PE PIAŢĂ (I) 
 

Instrucţiuni 
 

1. În cele ce urmează veţi participa la o simulare a 
unei pieţe economice, în care toţi cei prezenţi în 
sală sunteţi potenţiali competitori. 

2. Simularea este compusă din mai multe runde. 
Fiecare rundă reprezintă o piaţă care are o 
anumită capacitate, notată cu “C” şi care arată 
câţi competitori de pe piaţă pot înregistra 
câştig. 

3. La fiecare rundă dvs. trebuie să luaţi o decizie. 
Fie intraţi pe piaţă fie nu intraţi. 

4. Dacă nu intraţi, câştigaţi 5 EURO în fiecare 
rundă. 

5. Dacă intraţi câştigaţi o sumă dată de formula 5 
+ 10(C-I) EURO unde “C” este capacitatea 
pieţei iar “I” numărul de competitori care au 
intrat pe piaţă în respectiva rundă. 

6. Aşadar, dacă într-o rundă veţi intra mai mulţi 
decât “C”, toţi intraţii vor pierde bani, pentru 
că C-I va fi negativ (I>C) 

7. Dacă într-o rundă veţi intra însă mai puţini 
decât “C”, toţi intraţii vor câştiga mai mult 
decât dacă n-ar fi intrat, pentru că C-I va fi 
pozitiv (I<C) 

8. Atenţie, valoarea lui “C” diferă de la o rundă la 
alta. Înaintea fiecărei runde, experimentatorul 
vă va comunica valoarea lui „C”, pe care o veţi 
trece în coloana a doua de pe linia 
corespunzătoare rundei, după care veţi lua 
decizia de intrare sau neintrare, completând în 
ultima coloană valoarea „1” dacă intraţi şi „0” 
dacă nu intraţi pe piaţă. 

9. ATENŢIE! Comunicarea între dvs. este strict 
interzisă! 

10. Înaintea începerii experimentului vor fi parcurse 
trei runde de probă 

 
 
Reţineţi ! 
 
 
 
 
 
 
Runde de probă 

Runda Capacitatea pieţei 
“C” 

Decizia 
Completaţi cu: 
 “1” dacă intraţi 
 “0” dacă nu intraţi 

1. 1  
2. 3  
3. 5  

 
 

Blocul 1 
Runda Capacitatea pieţei 

“C” 
Decizia 

Completaţi cu:  
“1” dacă intraţi 
 “0” dacă nu intraţi 

1. 13  
2. 7  
3. 15  
4. 19  
5. 5  
6. 17  
7. 3  
8. 1  
9. 11  
10. 9  

 
Blocul 2 

Runda Capacitatea pieţei 
“C” 

Decizia 
Completaţi cu:  
“1” dacă intraţi 
 “0” dacă nu intraţi 

1. 1  
2. 19  
3. 15  
4. 5  
5. 11  
6. 13  
7. 17  
8. 7  
9. 3  
10. 9  

 
Blocul 3 

Runda Capacitatea pieţei 
“C” 

Decizia 
Completaţi cu:  
“1” dacă intraţi 
 “0” dacă nu intraţi 

1. 11  
2. 3  
3. 9  
4. 15  
5. 19  
6. 5  
7. 7  
8. 1  
9. 17  
10. 13  

 
Blocul 4 

Runda Capacitatea pieţei 
“C” 

Decizia 
Completaţi cu: 
 “1” dacă intraţi 
 “0” dacă nu intraţi 

1. 13  
2. 5  
3. 15  
4. 11  
5. 17  
6. 1  
7. 7  
8. 19  
9. 9  
10. 3  

Dacă nu intraţi, câştigaţi 5 EURO 
 
Dacă intraţi, câştigaţi 5 + 10(Capacitate-Intrări) 
EURO 
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Blocul 5 
Runda Capacitatea pieţei 

“C” 
Decizia 

Completaţi cu: 
 “1” dacă intraţi 
 “0” dacă nu intraţi 

1. 9  
2. 11  
3. 17  
4. 3  
5. 5  
6. 13  
7. 7  
8. 15  
9. 1  
10. 19  

 
 

JOCUL INTRĂRII PE PIAŢĂ (II) 
 

Instrucţiuni 
 

1. În cele ce urmează veţi participa la o simulare a 
unei pieţe economice, în care toţi cei prezenţi în 
sală sunteţi potenţiali competitori. 

2. Simularea este compusă din mai multe runde. 
Fiecare rundă reprezintă o piaţă care are o 
anumită capacitate, notată cu “C” şi care arată 
câţi competitori de pe piaţă pot înregistra 
câştig. 

3. La fiecare rundă dvs. trebuie să luaţi o decizie. 
Fie intraţi pe piaţă fie nu intraţi. 

4. Dacă nu intraţi, câştigaţi 5 EURO. 
5. Dacă intraţi câştigaţi o sumă dată de formula 5 

+ 100(C-I) EURO unde “C” este capacitatea 
pieţei iar “I” numărul de competitori care au 
intrat pe piaţă în respectiva rundă 

6. Aşadar, dacă într-o rundă veţi intra mai mulţi 
decât “C”, toţi intraţii vor pierde bani, pentru 
că C-I va fi negativ (I>C) 

7. Dacă într-o rundă veţi intra însă mai puţini 
decât “C”, toţi intraţii vor câştiga mai mult 
decât dacă n-ar fi intrat, pentru că C-I va fi 
pozitiv (I<C) 

8. Atenţie, valoarea lui “C” diferă de la o rundă la 
alta. Înaintea fiecărei runde, experimentatorul 
vă va comunica valoarea lui „C”, pe care o veţi 
trece în coloana a doua din linia 
corespunzătoare rundei, după care veţi lua 
decizia de intrare sau neintrare, completând în 
ultima coloană valoarea „1” dacă intraţi şi „0” 
dacă nu intraţi pe piaţă. 

9. ATENŢIE! Comunicarea între dvs. este strict 
interzisă! 

10. Înaintea începerii experimentului vor fi parcurse 
trei runde de probă 

 

Reţineţi ! 
 
   
 
 
 
 

Dacă nu intraţi, câştigaţi 5 EURO 
 
Dacă intraţi, câştigaţi 5 + 100(Capacitate-Intrări) 
EURO 

Runde de probă 
Runda Capacitatea pieţei 

“C” 
Decizia 

Completaţi cu: 
 “1” dacă intraţi 
 “0” dacă nu intraţi 

1. 1  
2. 3  
3. 5  

 
Blocul 1 

Runda Capacitatea pieţei 
“C” 

Decizia 
Completaţi cu: 
 “1” dacă intraţi 
 “0” dacă nu intraţi 

1. 13  
2. 7  
3. 15  
4. 19  
5. 5  
6. 17  
7. 3  
8. 1  
9. 11  
10. 9  

 
Blocul 2 

Runda Capacitatea pieţei 
“C” 

Decizia 
Completaţi cu:  
“1” dacă intraţi 
 “0” dacă nu intraţi 

1. 1  
2. 19  
3. 15  
4. 5  
5. 11  
6. 13  
7. 17  
8. 7  
9. 3  
10. 9  

 
Blocul 3 

Runda Capacitatea pieţei 
“C” 

Decizia 
Completaţi cu:  
“1” dacă intraţi 
 “0” dacă nu intraţi 

1. 11  
2. 3  
3. 9  
4. 15  
5. 19  
6. 5  
7. 7  
8. 1  
9. 17  
10. 13  
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Blocul 5 Blocul 4 
Runda Capacitatea pieţei 

“C” 
Decizia 

Completaţi cu:  
“1” dacă intraţi 
 “0” dacă nu intraţi 

1. 13  
2. 5  
3. 15  
4. 11  
5. 17  
6. 1  
7. 7  
8. 19  
9. 9  
10. 3  

Runda Capacitatea pieţei 
“C” 

Decizia 
Completaţi cu: 
 “1” dacă intraţi 
 “0” dacă nu intraţi 

1. 9  
2. 11  
3. 17  
4. 3  
5. 5  
6. 13  
7. 7  
8. 15  
9. 1  
10. 19  

  
 
 

 
 
 

 

Teste psihologice 

Testele psihologice se supun dreptului de copyright. În conformitate cu standardele şi legile 
internaţionale, precum si cu legile speciale emise de statul roman cu privire la protecţia drepturilor 
de autor, utilizarea în orice scop, publicarea sau comercializarea neautorizată a acestor teste se 
consideră a fi furt calificat şi se sancţionează penal.
 
Vă indicăm dreptul de comercializare în România a unor instrumente de evaluare psihologică  care 
pot fi achiziţionate sub licenţă. 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

D&D Consultants, Bucureşti  
www.ddconsultants.ro

 
 
 

În prezent avem: În curând vor fi disponibile: 
 
California Personality InventoryTM  462 
California Personality InventoryTM  434 
California Personality InventoryTM  260 
Leadership DescriptorTM  (calculat în baza CPI 260) 

 
NPQTM  (Nonverbal Personality Questionnaire) 
FFNPQTM  (Five-Factor Nonverbal Personality Questionnaire) 
STAITM  (State-Trait Anxiety Inventory) 
STAICTM  (State-Trait Anxiety Inventory for Children) 
STAXI-2TM  (State-Trait Anger Expression Inventory) 
F-JASTM  (Fleishman Job Analysis Survey) 
JVISTM  (Jackson Vocational Interest Survey) 
SWSTM  (Survey of Work Styles) 
SASTM  (Social Axioms Survey) 
MLQTM  (Multifacet Leadership Questionnaire) 
FPI-RTM  (Freiburg Personality Inventory, Revised) 
ASSETTM  (A Short Stress Evaluation Tool) 
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