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Abstract

The role of cognitive biases in the decision of entering on a simulated market

The purpose of this study is to explore the influence of three cognitive biases (the resistance to
a positive framing, overconfidence and illusion of control) upon the entrepreneurial decision.
The study use 90 subjects divided in 5 groups. The results show that the resistances to a
positive framing and illusion of control have a significant influence upon the entrepreneurial
decision, while overconfidence shows no influence. Where other studies use business
scenario or simply use comparative approaches entrepreneurs vs. non/entrepreneurs, the
present study use an experimental game called Market Entry Game to simulate the
entrepreneurial decisions. The advantages of such an approach are discussed in the paper.
Other new elements brought by this study are the way we measured illusion of control (by
transforming an experimental task into a test) and the introduction of a new predictor of
entrepreneurial decision called resistence to a positive framing. Also conceptual and
methodological aspects of the relationships found are discussed.

Key-words: entrepreneurial decision, market entry game, resistance to positive framing,

overconfidence, illusion of control

INTRODUCERE

Pe fondul unei necesitati tot mai
evidente de a aborda antreprenoriatul dintr-o
perspectiva procesuala, ideile si conceptele
specifice stiintelor cognitive au inceput sa fie
tot mai mult aplicate in cercetarea
problematicii antreprenoriale (Mitchell et al.,
2002). Perspectiva cognitiva depaseste nivelul
de cunoastere oferit de studiile traditionale
asupra antreprenoriatului  (indeosebi cele
privind trasaturiie de personalitate ale
antreprenorilor), care considerau mintea
antreprenorului o cutie neagra, urmarind
diversele determinari ale antreprenoriatului
fara a lua in calcul ce se petrece in mintea
antreprenorilor (Forbes, 1999).

incd de la primele studii sistematice
asupra antreprenorilor, cercetatorii domeniului
au facut deseori referire la anumite aspecte de
ordin cognitiv ale antreprenoriatului. Astfel, in
1921, Frank H. Knight vorbegte in contextul
antreprenoriatului despre diversele moduri de
a concepe riscul si oportunitatea. Tn 1950,
Joseph Schumpeter a asociat comportamentul
antreprenorial cu tendinta anumitor indivizi de
a-si supraestima sansele de succes. In acelasi
context, iIn 1979 Israel Kirzner a afirmat ca
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antreprenoriatul este specific indivizilor cu un
nivel ridicat de alerta fata de oportunitati (apud
Forbes, 1999). Cu toate acestea, perspectiva
cognitiva asupra antreprenoriatului este o
preocupare stiintifica relativ recentd si inca
minoritara ca pondere Tn volumul studiilor
stiintifice dedicate antreprenoriatului.

Debutand la inceputul anilor '90,
psihologia cognitivd a antreprenoriatului
porneste de la premisa ca antreprenorii se
disting de restul populatiei prin faptul ca
acestia gandesc antreprenorial. Tntelegénd prin
antreprenoriat cautarea, evaluarea Si
exploatarea oportunitatilor, aceasta disciplina
isi propune practic sa studieze acele structuri
si procese cognitive care stau in spatele
gandirii antreprenoriale.

In ce priveste procesele cognitive ale
antreprenorilor, notiunile centrale sunt cele de
euristici si bias-uri. Cele dintai sunt intelese ca
mecanisme sau strategii de simplificare
utilizate in luarea deciziilor, eficiente cu
precadere in situatii sau medii caracterizate
printr-un grad Tnalt de incertitudine (Busenitz &
Lau, 1996). La randul lor, bias-urile sunt
frecvent descrise ca opinii subiective sau
predispuse, rezultate in urma unor euristici
specifice.
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Studii si Cercetari

Rolul euristicilor si bias-urilor cognitive
au fost puse in evidenta de o serie de studii
care arata ca acestea sunt prezente la indivizii
implicati in decizii strategice (Bateman &
Zeithaml, 1989; Nutt, 1990; Schwenk, 1988
apud Busenitz & Lau, 1996), la fondatorii unor
noi organizatii (Katz, 1992; Shaver & Scott,
1991), la antreprenori (Manimalla, 1992) si
semnificatv. iIn  mai mare masura Ila
antreprenori decat la managerii din marile
corporatii (Busenitz & Barney, 1997).

In general se considerd c& mediul in
care opereaza antreprenorii este mai complex
si cu un grad mai mare de incertitudine chiar
decat cel in care opereaza managerii marilor
corporatii. In primul caz, mai ales in contextul
debutului antreprenorial, antreprenorii fondatori
trebuie sa ia decizii apartinand unei plaje mult
mai largi decat cea a managerilor, mergand de
la decizii privind strategia competitiva a firmei
pana la angajarea de personal sau dezvoltarea
de noi produse. In acest context, euristicile si
bias-urile cognitive permit luarea deciziilor in
timp util.

Studiul de fatd este unul dedicat
proceselor cognitive  antreprenoriale, in
particular bias-urilor cognitive implicate in
luarea deciziei antreprenoriale. In acest
context, decizia antreprenoriala este simulata
experimental prin utilizarea Jocului Intrarii pe
Piata.

JOCUL INTRARII PE PIATA: SCURTA
PREZENTARE

Utilizarea jocurilor experimentale in
studiul comportamentului antreprenorial
permite izolarea si manipularea variabilelor cu
potential explicativ pentru comportamentul
antreprenorial, in felul acesta putand evidentia
rezultate cauzale mult mai clare decat simplele
comparatii antreprenori/non-antreprenori
desfagurate anterior. Jocul Intréarii pe Piata
este un astfel de joc, facand parte din clasa
jocurilor non-cooperative, cu n jucatori care
trebuie sa ia simultan o decizie binara, fara a
comunica intre ei. Fiind o miniaturizare a
situatiei reale de decizie antreprenoriald, acest
joc permite complicarea modelului intr-o
maniera controlata, astfel incat sa poata
surprinde configuratii cauzale complexe.

La Jocul Intrarii pe Piata participa ,n”
subiecti, in care fiecare jucator ,i” trebuie sa ia
o decizie binara ,di". Decizia poate fi de intrare
pe piata (di = 1) sau de neintrare pe piata (di =
0). Decizile sunt simultane si anonime,

comunicarea fintre participanti fiind strict
interzisa.

Recompensa fiecarui jucator in functie
de decizia luata, este descrisa de urmatoarea
formula:

v, dacadi=0
Hi(d) =
k+rk(c—-m), dacadi =1

In formula de mai sus, ,v”, ,k” si ,r” sunt
constante, ,m” reprezinta numarul de intrari pe
piatda (0 £ m < n) iar ,c”, capacitatea pietei,
adicd numarul de intrati pe piatd care pot
inregistra castig (1 < c<n).

Formula de recompensare a intrarii pe
piata variaza de la un studiu empiric la altul,
insa cele mai multe dintre acestea au o forma
liniara precum cea descrisa mai sus. De
asemenea, fin  multe cazuri, valorile
parametrilor v si k coincid. Interesul jucatorilor
care decid sa intre pe piata este ca numarul
total al intratilor (m) sa fie mai mic sau cel mult
egal cu capacitatea pietei (¢). Daca m < c,
atunci castigul intratilor este mai mare decét al
jucatorilor care n-au intrat. Daca m = c,
beneficiile intrarii si cele ale neintrarii pe piata
sunt egale. In schimb, dacd m > ¢, atunci toti
cei care intra pe piatd au castiguri mai mici
decat cei care decid sa nu intre.

Parametrul r mai este cunoscut si sub
numele de volatilitatea pietei, intrucat acesta
multiplica recompensa pastrandu-i semnul
hotarat de c-m, putand oferi beneficii sau
pierderi mici sau mari in functie de valoarea sa
(r=1).

Jocul este compus din mai multe blocuri,
acestea fiind alcatuite dintr-un numar egal de
runde. O runda include expunerea subiectilor
la conditile pietei si inregistrarea deciziei
fiecarui subiect. Intr-un bloc, capacitatea pietei
ia mai multe valori (1 < ¢ < n), care apar de
acelasi numar de ori in fiecare bloc, intr-o
ordine aleatoare (vezi anexa).

UTILIZARI ALE JOCULUI INTRARII PE
PIATA

Studierea echilibrului pe piata

Primele studii experimentale care au
utilizat Jocul Intrarii pe Piatd s-au subsumat
unei perspective economice si au urmarit
modul Tn care se instituie echilibrul intre
capacitatea pietei si numarul de intrari pe acea
piata. in toate aceste studii, recompensele
sunt egale pentru toti subiectii care iau decizia
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di = 0 respectiv pentru toti subiectii ce iau
decizia di = 1.

Inca din 1988 Kahneman a observat intr-
un studiu utilizadnd Jocul Intrarii pe Piata ca
dupa un numar mare de runde experimentale
in care singurul factor care variaza este
capacitatea pietei ,c’, numarul intrarilor se
apropie mult de ,¢”(m e [c — 2, c + 2]), aceasta
in conditiile in care subiectii nu comunica deloc
intre ei (apud Camerer & Lovallo, 1999). Cu
alte cuvinte intre subiectii participanti la
experiment apare o coordonare (intelegere)
tacita.

Intr-o replicare a studiului lui Kahneman,
realizata in 1995 de Rapoport (apud Camerer
& Lovallo, 1999), s-a constatat un lucru similar:
la inceput, numarul de intrari depaseste
capacitatea pietei dar dupd un numar mare de
sesiuni experimentale, ,m” tinde spre ,c”.

Sundali, Rapoport & Seale (1995) au
confirmat si ei constatarile lui Kahneman. Cei
trei autori au desfasurat doua experimente
utilizédnd formula Jocului Intrarii pe Piata cu
jucatori simetrici, cu decizie binara, cu cost de
intrare egal cu zero. Recompensarea deciziilor
de intrare/neintrare pe piata a fost facuta dupa
o functie liniara.

Cei trei autori au utilizat Jocul Intrarii pe
Piata pentru a studia coordonarea tacita ce
apare la nivelul agregarii comportamentelor
individuale ale participantilor la Jocul Intrarii pe
Piata in conditiile in care acestia nu comunica
intre ei. Desfasurand doua experimente, unul
cu feedback privind situatia intrarilor si
recompenselor dupa fiecare runda altul fara
acest feedback, autorii au constatat ca in
ambele situatii apare o convergenta tacita spre
starea de echilibru in care numarul intrarilor
tinde spre capacitatea pietei, convergenta
aparand mai rapid in situatia cu feedback.

Chiar daca la nivel agregat autorii au
constatat convergenta spre situatia de
echilibru, la nivel individual au reliefat diferente
considerabile de comportament, care nu se
diminueaza nici pe masura exersarii
respectivului comportament, nici pe masura
acumularii feedback-ului.

De asemenea, Zwick & Rapoport (2002)
au testat influenta mai multor parametrii ai
pietei asupra coordonarii tacite in Jocul Intrarii
pe Piata, concluzionand ca devierile de la
situatia de echilibru sunt determinate de
utilizarea unei formule de recompensare
nelineare.
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Studierea determindrilor psihologice ale
deciziei

Fatda de formulele Jocului Intrarii pe
Piata utilizate Tn studiul coordonarii tacite, in
care toate conditile erau egale pentru toti
participantii, iar rezultatele erau raportate la
situatia de echilibru, formulele aceluiasi joc in
testarea determinarilor psihologice asupra
comportamentului de intrare/neintrare pe piata
sunt asimetrice, presupunadnd 1in general
compararea grupurilor experimentale cu grupul
de control, sau a unor grupuri predefinite.

Camerer & Lovallo (1999) au folosit
astfel Jocul Intrarii pe Piata pentru a pune in
evidenta influenta bias-ului overconfidence
asupra deciziei de a intra pe piata. Pornind de
la ideea ca atunci cand e vorba despre
propriile abilitati, majoritatea oamenilor tind sa
se considere deasupra mediei populatiei
generale (overconfidence), autorii compara
experimental deciziile de intrare/neintrare pe
piatd ale subiectilor in doua situatii. In prima
succesul pe piata depinde de factori aleatori
iar in a doua acesta depinde de propriile
abilitati. Cea de-a doua situatie ii pune - in
opinia autorilor - pe subiecti sa ia/sau nu
decizia n conditii de overconfidence.

La structura jocului descris anterior, cei
doi autori aduc o modificare, si anume
conditionarea recompensei intrarii pe piata de
pozitia subiectului intrat intr-un top al intratilor.
Astfel, de exemplu, daca piata avea
capacitatea de 4 (patru pozitii recompensate),
subiectii intrati erau ierarhizati, primii patru fiind
recompensati cu o valoare crescand odata cu
apropierea de prima pozitie, in limita unei
sume disponibile la o runda de decizie (suma
constanta in toate rundele). Cei care
raméaneau Tn afara capacitatii pietei pierdeau
fiecare o suma fixa. Criteriile de ierarhizare
anuntate subiectilor la fiecare runda erau fie
bazate pe abilitatile subiectilor fie strict
aleatoare. Subiectilor li s-a spus ca abilitatile
lor vor fi evaluate la sfarsit, cu un test de
abilitati, la finalul experimentului calculandu-se
si distribuindu-se castigul fiecaruia dupa
formula descrisa anterior.

Pentru a se asigura ca explicatia
intrarilor pe piata este overconfidence si nu o
evaluare gresita a sanselor de castig (numarul
de intrari estimate de subiecti Tnaintea fiecarei
runde), autorii au analizat si situatia in care
subiectii estimeaza un numar mare de intrari,
dar decid totusi sa intre. Cu alte cuvinte bias-ul
overconfidence e relevat mai acurat in situatia
in care stim ca competitia este mare si totusi
decidem sa participam.



Studii si Cercetari

Fara a mai intra in celelalte detalii ale
designului experimental, mentionam doar ca s-
a constatat o diferentda semnificativa intre
numarul de intrari  In  conditia de
overconfidence si cea de ierarhizare aleatoare,
in favoarea celei dintai.

Moore & Cain (2004) au pornit de la
constatarile lui Camerer si Lovallo propunand
insa Tinlocuirea bias-ului overconfidence ca
explicatie a intrarilor pe piata cu biasul miopiei
judecatilor comparative, considerandu-l pe
acesta din urma ca fiind o explicatie mai
generala. Autorii au manipulat experimental
dificultatea criteriului de ierarhizare, urmarind
numarul de intrari pe piata. Practic, sistemul de
ierarhizare pe baza abilitatilor, a fost divizat in
doua categorii: ierarhizarea pe baza unei
sarcini dificile respectiv usoare. La inceputul
fiecarei sesiuni experimentale, subiectii erau
anuntati asupra criteriului de ierarhizare.
Pentru testul simplu de evaluare, erau date
exemple cu intrebari simple, iar pentru testul
dificil, intrebéri dificile. Tn ambele situatii erau
date si raspunsurile la aceste intrebari.

Ipoteza autorilor este ca overconfidence
apare doar pentru sarcini simple (nu in general
in evaluarea propriilor abilitati), si in consecinta
numarul mare de intrari se va inregistra doar
pe pietele simple, nu si pe cele dificile.
Concluzia a fost ca intr-adevar numarul mediu
de intrari este semnificativ mai mare in situatia
testului simplu decéat in testul dificil, acesta din
urma fiind la randul lui mai mare decéat cel in
situatia ierarhizarii aleatoare.

Olson (2000) a utilizat si el procedura
standard a Jocului Intrarii pe Piatd urmarind
influenta trasaturilor de personalitate (ambitie,
inclinatia spre asumarea riscurilor, locus-ul
controlului) asupra deciziei de intrare.
Parametrii pietei au fost capacitatea (1-19) si
riscul pe piata (1 sau 5). Au fost utilizati 40 de
subiecti impartiti in doua grupuri de céate 20:
Grupul 1 a fost testat la toate capacitatile pietei
in situatia de risc 1, grupul 2 fiind testat similar
dar in situatia de risc 5. Toti subiectii au trecut
prin 100 de runde de testare. Inaintea intrérii in
experiment, subiectilor le-a fost administrat un
chestionar masurédnd locus-ul controlului,
inclinatia spre asumarea riscurilor gi ambitia
(need for achievement). Ulterior, utilizand
analiza de regresie, autorul a pus in evidenta
influenta semnificativa a inclinatiei spre
asumarea riscurilor asupra deciziei de intrare
pe piata.

ROLUL EURISTICILOR SI
BIASARILOR COGNITIVE iN DECIZIA
ANTREPRENORIALA

De-a lungul timpului, literatura de
factura cognitivista e relevat zeci de bias-uri
cognitive. Pentru o selectie a celor care ar
putea avea o relevanta in studiul determinarilor
deciziei antreprenoriale, Simon et al. (1999) eu
emis trei criterii: 1. sa fie bias-uri implicate
atunci cand ne confruntam cu situatii
caracterizate prin noutate, 2. sa fie asociate cu
reducerea riscului perceput si 3. sa fie
implicate in etapa de evaluare care precede
luarea unei decizii. Conform acestor criterii, in
cele ce urmeaza prezentam patru euristici i
biasari cognitive implicate in luarea deciziei
antreprenoriale: framingul, overconfidence si
iluzia controlului.

Rezistenta la framing-ul pozitiv

Aceasta biasare porneste de la
Prospect Theory. Teoria se refera la modul in
care oamenii gestioneaza riscul si situatiile
caracterizate prin incertitudine. Prospect
theory a fost lansata de Kahneman si Tversky,
find frecvent aplicata Tn economie, cu
precadere in domeniul financiar.

Teoria se bazeaza pe conceptul de
valoare subiectiva (pierdere sau castig)
definitda in raport cu un punct de referinta.
Astfel, conform teoriei, pierderea are o valoare
subiectiva mai mare decat castigul, avand o
influentd mai puternica asupra deciziei. De
aceea, atunci cand o problema de decizie este
prezentatd in termenii pierderii, subiectii sunt
mai motivati sa-si asume riscuri (sa caute
riscul) decat in situatia in care aceeasi
problema este prezentata in termenii castigului
(situatie in care subiectii sunt mai aversivi la
risc). De exemplu, pusi sa aleaga intre o
pierdere sigurd de 500 $ si 50% sanse de a
pierde 1000$, cei mai multi oameni aleg a
doua varianta, cu alte cuvinte Tsi asuma riscul
(deoarece problema e formulata in termenii
pierderii). Dimpotriva, cand trebuie sa aleaga
intre un castig sigur de 500 $ si 50% sanse de
a castiga 1000%, cei mai multi oameni aleg
castigul sigur, cu alte cuvinte evita riscul
(deoarece problema e formulata in termenii

castigului).

Pornind de la prospect theory si
urmarind  utilizarea ei In  explicarea
comportamentului antreprenorial, Baron

(2004a) lanseaza urmatoarea ipoteza: este
posibil ca persoanele ce decid sa devina
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antreprenori sad aiba tendinta de a construi
multor situatii un framing in termeni de
pierdere, adica se concentreaza asupra a ceea
ce pierd daca ignora sau rateaza o
oportunitate, continudnd sa lucreze ca
salariati. Concentrandu-se pe pierdere, ei vor
prefera sa-si asume riscurile legate de
intemeierea unei noi afaceri decat sa accepte
0 pierdere sigura ramanand simplii salariati.
Aceasta ipoteza propusa de Baron (2004a) nu
a fost inca testata empiric.

Pornind de la ipoteza lui Baron, putem
lansa si noi o ipoteza subsumata aceleiasi
teorii  (prospect theory), ipoteza care
consideram ca este relativ usor de testat
empiric. Astfel, este posibil ca antreprenorii sa
fie diferiti de restul populatiei sub aspectul
deciziei in contextul unui framing pozitiv dat (o
situatie formulata in termenii castigului). Din
aceasta perspectiva, afirmam ca antreprenorii,
spre deosebire de restul populatiei, vor cauta
riscul chiar si in contextul unui framing pozitiv,
adica vor prefera un castig mai mare dar
nesigur, unui castig cert dar mai mic. Cu alte
cuvinte, antreprenorii vor lua o decizie atipica
(asumarea riscului) in contextul unui framing
pozitiv.

Aceeasi teorie explicd o alta situatie
interesanta de luare a deciziilor. Date rezultate
din cercetare dar si simpla observare a
comportamentului cotidian releva faptul ca de
multe ori oamenii au tendinta de a supraestima
probabilitdtile mici gsi de a subestima
probabilitdtile moderate sau mari. Astfel, de
exemplu, practica ne arata ca milioane de
oameni joaca in fiecare saptamana la loterie,
desi sansele lor de castig sunt infime. Acest
comportament este usor de explicat prin
prisma teoriei prospective, cei ce cumpara
bilete concentrdndu-se asupra castigului si nu
asupra pierderii, cu alte cuvinte construind un
framing pozitiv situatiei de decizie (a juca sau
nu). Daca situatia ar fi prezentata in termeni de
pierdere, si anume ca exista aproape 100%
sanse ca banii platiti pe biletul de loterie sa fie
pierduti, probabil ca jocul de loterie s-ar
desfiinta neavand jucatori (Miclea, 1999).

Aplicand acest al doilea aspect al
prospect theory deciziei antreprenoriale.
Persoanele care decid sa devina antreprenori
ar putea avea tendinta de a-si supraestima
probabilitatea succesului in mai mare masura
decat restul populatiei. Acest lucru i face pe
antreprenori sa-si riste banii, timpul sau chiar
cariera investind intr-o afacere care, conform
statisticilor, are putine sanse de succes.
Desigur, nici aceasta ipoteza nu a fost inca
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testatd empiric. Pornind de la cele mentionate
anterior, emitem prima ipoteza a studiului:

H1: Existd o legatura semnificativa
intre rezistenta la un framing pozitiv (asumarea
riscului si refuzul castigului mai mic dar sigur)
si decizia antreprenoriala.

Overconfidence

Biasul overconfidence se refera la
tendinta oamenilor de a supraestima precizia
estimarilor pe care le fac, cu alte cuvinte la
.masura in care oamenii nu stiu ceea ce nu
stiu” (Lichtenstein & Fischoff, 1977 apud
Forbes, 2005). Acest bias deriva din euristica
ancorarii si ajustarii. Indivizii ce poseda
aceasta biasare sunt exagerat de optimisti in
evaluarea unei situatii.

Astfel, overconfidence poate aparea
datorita neajustarii estimarilor initiale ale
individului atunci cand sunt obtinute noi
informatii (euristica ancorarii sau ajustarii), in
consecinta individul nerealizdnd masura in
care estimarile Iui pot fi incorecte. De
asemenea, acest bias se poate datora faptului
ca indivizii isi Tntemeiaza certitudinile pe
usurinta cu care isi reactualizeaza (amintesc)
argumentele  (baza, motivele, temeiul)
increderii.

Indivizii care manifesta overconfidence
isi trateaza asumptiile drept fapte (certitudini)
si In consecintd risca sa nu surprinda
incertitudinea asociata concluziilor intemeiate
pe acele asumptii. Asadar, pusi in fata unei
decizii, acesti indivizi concluzioneaza in mod
eronat cd o anumita actiune nu este riscanta.
Astfel, acest bias reduce riscul perceput de
individ in legatura cu o actiune oarecare.

Desi literatura de factura psihologica
dedicata  bias-ului  overconfidence este
abundenta, in mod surprinzator exista putine
studii  experimentale  dedicate  evaluarii
consecintelor comportamentale ale acestui
bias (Cesarini et al., 2005)

In relata sa cu antreprenoriatul,
overconfidence a fost de cele mai multe ori
evidentiat in legatura cu decizia initiala de a
intemeia o noud afacere. in acest sens, intr-un
studiu din 1997, Dosi & Lovallo ii numeau pe
antreprenori martiri optimigti intrucat acestia se
angajeaza practic intr-un pariu benefic social
dar bazat pe rationamente probabilistice
eronate (apud Forbes, 2005). In relatia cu
succesul companiilor antreprenoriale, influenta
poate fi negativa, liderii overconfidenti
angajandu-si firmele in situatii riscante.



Studii si Cercetari

Overconfidence fi permite
antreprenorului sa isi puna in aplicare ideea
inainte ca acesta sa stie toate informatiile
necesare intemeierii respectivei afaceri.
Practic situatia in care potentialul antreprenor
trebuie sa ia o decizie este caracterizata printr-
un grad ridicat de ambiguitate. Tn acest
context, overconfidence il Tincurajeaza sa
treaca la actiune inca dinainte de a stii toate
datele care alcatuiesc acea situatie. Prin
optimismul pe care il genereaza, acest bias i
foloseste antreprenorului si in procesul de
convingere a celorlalti (potentiali clienti,
furnizori, finantatori) asupra caracterului viabil
al ideii pe care o promoveaza.

Lipsa acestei caracteristici ar face ca
potentialul antreprenor sa nu actioneze péana
nu obtine toate datele necesare demersului
sau. Or aceasta intarziere a actiunii poate
compromite Tintregul demers, oportunitatea
initial perceputd pierzandu-si atractivitatea,
potentialul.

in ce priveste dovezile empirice ale
legaturii dintre bias-ul overconfidence si
decizia antreprenoriala, acestea provin dintr-o
serie de studii experimentale si corelationale
(Simon et al., 1999; Keh et al., 2002; Camerer
& Lovallo, 1999; Busenitz & Barney, 1997).
Astfel, Busenitz & Barney (1997) au aratat ca
bias-ul overconfidence este semnificativ mai
prezent in randul antreprenorilor decat in
randul managerilor. In schimb, Simon et al.
(1999) utilizdnd un studiu corelational si un
esantion de 191 de subiecti au obtinut o relatie
nesemnificativa statistic a bias-ului
overconfidence, atat cu perceperea riscului
noilor afaceri cat si cu decizia antreprenoriala.
Aceeasi relatie nesemnificativa a fost obtinuta
de Keh et al. (2002). Bazandu-ne pe aceste
repere teoretice, emitem cea de-a doua
ipoteza a studiului:

H2: existd o legaturd semnificativa
intre prezenta bias-ului overconfidence gi
decizia antreprenoriala.

lluzia controlului

Aceasta biasare apare atunci cand
individul supraestimeaza masura in care
abilitatile lui pot Tmbunatati performanta in
situatii Tn care abilitatile individului nu sunt un
factor decisiv, sansa fiind in mai mare masura
implicata. Practic indivizii isi supraestimeaza
abilitdtle de a controla sau prezice
evenimentele viitoare.

Conceptul de iluzie a controlului se
bazeaza pe faptul ca studiile empirice au
aratat in mod repetat ca pusi in situatia
extragerii aleatoare, subiectii prefera sa-si
aleaga singuri numerele potential castigatoare
decat sa le primeasca aleator (Langer, 1975;
Langer & Roth, 1975; Wortman, 1975 apud
Goodman & Irwin, 2005). in acelasi sens, un
studiu recent arata ca jucatorii de zaruri au
tendinta de a paria sume mai mari atunci cand
arunca ei insisi zarurile decat atunci cand le
arunca altcineva (Davis et al., 2000 apud
Fellner, 2004).

In ce priveste legatura iluziei
controlului cu decizia de a initia o afacere, o
serie de studii au aratat ca controlul perceput
al subiectilor in legatura cu initierea unei noi
afaceri este un bun predictor al intentiei
antreprenoriale (Boyd & Vozikis, 1994).
Pornind de la similaritatile dintre conceptul de
control perceput si cel de iluzie a controlului
(controlul perceput dar nejustificat factual),
Simon et al. (1999) subliniaza importanta
acestui bias in relatia cu decizia
antreprenoriala aducand dovezi empirice atat
pentru legatura cu decizia antreprenoriala cat
si cu perceperea riscului asociat intemeierii
noilor afaceri. Tindnd cont de aceste date,
emitem ce-a de-a treia ipoteza a studiului:

H3: Existd o legatura semnificativa
intre manifestarea iluziei controlului si decizia
antreprenoriala

METODA $I MATERIALE

Studiul de fatéd reprezintd un studiu
experimental utilizdnd Jocul Intrarii pe Piata.
Structura jocului a fost aplicata in studiile
empirice amintite anterior intr-o forma
electronica, in care fiecare runda a pietei
reprezenta un slide separat ce continea
parametrii corespunzatori rundei, subiectii fiind
expusi succesiv diverselor slide-uri (piete,
runde). In experimentul utilizat de noi, varianta
electronica a Jocului Intrarii pe Piata a fost
fnlocuita cu o varianta creion/hartie.

Astfel, setul de runde (piete) la care sunt
expusi subiectii a fost prezentat in forma
tabelara, fiecare runda reprezentand linia unui
tabel (vezi anexa) in care pe prima coloana
este notat numarul rundei (pietei), pe coloana
a doua capacitatea respectivei piete (runde), a
treia coloana fiind destinata Tinregistrarii
deciziei binare pe care o ia subiectul, de
intrare (1) sau neintrare (0) pe respectiva
piata.
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Pentru a evita anticiparea valorii
capacitatii pietelor de catre subiecti (fapt ce ar
introduce o variabilitate necontrolata a
comportamentului decizional), pentru fiecare
runda, experimentatorul anuntd valoarea
capacitatii rundei, subiectii o consemneaza in
casuta de tabel corespunzatoare (coloana a
doua) dupa care, in coloana a ftreia,
consemneaza cu 1 sau 0 decizia pe care au
luat-o. Desigur, in variantele electronice,
anticiparea capacitatilor este evitatd prin
expunerea succesiva a slide-urilor.

La experiment au participat 90 de
subiecti, Tmpartiti in 5 grupuri, fiecare grup
participand separat. Subiectii au fost recrutati
printr-un anunt, din randul studentilor de anul |
ai Facultati de Psihologie si Stiinte ale
Educatiei, Universitatea Babes-Bolyai din Cluj-
Napoca.

Experimentul s-a desfasurat astfel.
Subiectii fiecarui grup au primit un chestionar
contindnd scalele de masura a euristicilor si
bias-urilor cognitive, precum si cétiva itemi de
natura socio-demografica. Dupa completarea
chestionarului, subiectilor le-au fost descrise
sarcinile ce urmau a fi indeplinite, respectiv
formula de calcul a recompensei pentru
decizia de intrare/neintrare pe piata, exprimata
in euro virtuali. Aceasta este urmatoarea:

5 dacadi=0
Hi(d) =
5+10(C-1),dacddi=1

unde “C” reprezinta capacitatea pietei
iar “/” numarul de intrari intr-o runda.

In ce priveste capacitatea pietei,
varianta pentru care am optat este cea cu 5
valori diferite, reprezentate de numerele pare
cuprinse intre 4 si 12 inclusiv (4, 6, 8, 10, 12).
Sesiunea experimentala a fost alcatuita din 5
blocuri, fiecare bloc reprezentand un set de 10
runde in care cele 5 capacitati apareau fiecare
de cate doua ori si intr-o ordine aleatoare si
diferitd de la un bloc la altul (vezi anexa). in
consecinta, fiecare subiect dintre competitorii
unui grup pe o piata lua in fapt cate 10 decizii
pentru fiecare capacitate, cate doua in cadrul
fiecarui bloc. Acest lucru reduce fluctuatiile
aleatoare de decizie, oferind un indicator
sintetic al deciziei, obtinut din 10 masuratori
independente, avand in consecintd o masurare
stabila a comportamentului decizional.

Tnaintea inceperii fiecdrei sesiuni
experimentale, subiectii au fost expusi la 3
runde de proba. Dupa fiecare decizie dintr-o
runda de proba, subiectilor li se oferea un
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feedback privind castigul/pierderea lor din
respectiva runda. Acest lucru a fost conceput
pentru ca subiectii sa-si poata forma o idee
despre cat pot castiga/pierde in functie de
decizia luatd. Tn schimb, pe parcursul
desfasurarii experimentului propriu-zis,
subiectii nu au mai primit nici un feedback.
Explicatia acestei proceduri {ine de faptul ca
nu ne intereseazd decat decizia de
intrare/neintrare in sine, nu atat modul in care
este gestionat jocul in timp ca urmare a
monitorizarii unui trend de joc.

Pentru a motiva subiectii sa se implice
in experiment, acestia au fost anuntati ca
cel/cea care in final va castiga cel mai mult
raportat la grupul sau (pe baza formulei de
recompensare) va primi de doua ori mai multe
ore de practica decat ceilali membrii ai
grupului.

Scalele de masura utilizate

Rezistenta la framing-ul pozitiv a fost
masurata cu o scala utilizand 6 itemi. Aceasta
a mai fost utilizata de Forlani & Mullins (2000)
precum si de Keh et al. (2002). Fiecare item
pune subiectul in situatia de a alege intre un
castig mai mic dar sigur si un castig mai mare
dar incert. In fapt este vorba despre aceeasi
valoare asteptata (ex. un castig sigur de
30.000 de euro sau 20% sanse de a castiga
150.000 de euro). Este vorba asadar de o
scala binara pentru care coeficientul Kuder-
Richardson calculat are o valoare de 0.52
ceea ce indicad o consistentd internd relativ
modesta.

Overconfidence. Aceasta biasare
cognitiva cunoaste doud modalitati deja
consacrate de a fi masurata. Prima modalitate
este cea utilizata de Simon et al. (1999),
Russo & Schoemaker (1992), Keh et al. (2002)
si se realizeaza cu ajutorul intervalelor de
incredere. Testul consta in 10 intrebari de
cultura generala. Pentru fiecare dintre ele,
subiectii trebuie sa construiasca un interval in
care raspunsul corect se afla cu o probabilitate
de 90%. Daca pentru mai mult de 10% din
intrebari raspunsul era in afara intervalului,
subiectul era catalogat drept overconfident
(ceea ce inseamna ca a stabilit intervale de
incredere prea inguste). intrebérile pentru care
raspunsul corect cadea in afara intervalului
erau cotate cu 1 iar celelalte cu 0. Scorul final
era suma totala.

Cea de-a doua modalitate de
masurare este cea utilizata de Busenitz &
Barney (1997) si inspirata la randul ei din
studiile efectuate de Fischhoff et al. (1977) si



Studii si Cercetari

Lichtenstein & Fischhoff (1977) (apud Busenitz
& Barney, 1997). Principiul acesteia este
urmatorul. Subiectilor le sunt prezentate 5
intrebari de cultura generala (ex. Care cauza a
mortalitatii e mai frecventd in SUA?), fiecare
avand doua variante de raspuns (ex. a.
Cancerul b. Bolile de inima), dintre care una
este Tntotdeauna corecta. Subiectii trebuie de
fiecare data sa aleaga varianta corecta dupa
care sa estimeze procentual masura in care
cred ca raspunsul ales de ei este cel corect.
Astfel, ei pot alege un procent cuprins intre
50% (despre care li se spune in prealabil ca
reprezinta o alegere absolut la intdmplare) si
100% (despre care li se spune ca reprezinta
faptul ca sunt absolut siguri ca acela este
raspunsul corect). Scorul total la aceasta scala
se calculeaza astfel. Din media procentelor
estimate de subiect la cei 5 itemi se scade
procentul de itemi la care a raspuns corect. Cu
alte cuvinte, din probabilitatea medie de a
avea dreptate estimata de subiect se scade
probabilitatea reala de a avea dreptate, iar
ceea ce ramane este tocmai increderea
nejustificatd (overconfidence). Prin aceasta
modalitate de calcul, un scor pozitiv reflecta
overconfidence iar un scor negativ reflecta
underconfidence.

n studiul de fatd am optat pentru cea
de-a doud modalitate de masurare. in acest
sens, cele 5 intrebari de cultura generala au
fost adaptate, continutul lor referindu-se la
domenii precum geografia, sportul, literatura
romana, etc. (vezi anexa). Procedura de calcul
a scorului total a ramas identica cu cea folosita
de Busenitz & Barney (1997).

lluzia controlului. Pornind de la
modalitatile experimentale de evidentiere a
iluziei controlului utilizate de Langer, 1975,
Langer & Roth, 1975, Wortman, 1975 (apud
Goodman & Irwin, 2005) precum si de la cele
utilizate de Davis et al. (2000) (apud Fellner,
2004), pentru studiul de fatd am construit o
scala de masura a iluziei controlului compusa
din 6 itemi, inspirata dintr-o sarcina
experimentala utilizata de Fellner (2004)
pentru evidentierea iluziei controlului. Astfel,
este vorba despre expunerea subiectului la o
situatie de joc aleator (ex. aruncarea zarului, a
monedei, extragerea bilei din urnd) in care
acesta trebuie sa parieze o anumita suma
(cuprinsa intre 1 si 100 de euro) atat pe mana
proprie (ex. subiectul arunca moneda, zarul,
extrage bila, alege singur fata castigatoare a
monedei, zarului sau culoarea Dbilei
castigatoare) cat si pe mana adversarului (ex.
adversarul arunca moneda, zarul, extrage bila,

alege fata castigatoare a monedei, zarului sau
culoarea bilei castigatoare). Diferenta dintre
suma pariata pe mana proprie si cea pariata
pe mana adversarului reprezintda practic
indicatorul iluziei controlului. Astfel, desi in
ambele situatii existd aceeasi sansa
(aleatoare) de castig, iluzia controlului se va
manifesta prin tendinta de a paria mai mult pe
mana proprie, indicand o sansa perceputa mai
mare (vezi anexa). Scorul final la aceasta
scala il reprezintd media diferentelor dintre
suma pariata pe mana proprie si cea pariata
pe mana adversarului.

Pentru a vedea consistenta internd a
acestei scale, am calculat coeficientul Alfa
Cronbach pentru diferentele dintre cele doua
sume pariate pentru fiecare item, obtinand o
valoare de 0.74, ceea ce indica o consistenta
interna buna.

In ce priveste avantajele scalei
propuse de noi comparativ cu alte modalitati
de masurare a iluziei controlului utilizate n
relatie cu decizia antreprenoriald, amintim
doua studii. Primul, realizat de Keh et al.
(2002) foloseste o scala cu trei itemi in care
subiectii trebuie sa-si exprime pe o scala Likert
cu 7 trepte acordul cu urmatoarele afirmatii: 1.
pot anticipa cu precizie cererea totala pentru
afacerea mea. 2. pot anticipa cu precizie
momentul in care competitori mai mari vor
intra pe piatd. 3. imi pot duce afacerea spre
succes chiar gi in conditile in care altii
esueaza. Cel de-al doilea studiu, realizat de
Simon et al. (1999) utilizeaza de asemenea un
set de itemi care se refereau la masura in care
subiectii credeau ca pot prezice o serie de
evenimente din domeniul afacerilor, dovedite
empiric a fi foarte greu de prevazut. Acesti
itemi masoara in cel mai bun caz o iluzie a
controlului declarata si nicidecum manifestata
propriu-zis. Comparativ cu aceasta solutie,
scala construita de noi prezintd avantajul de a
masura iluzia controlului manifestata propriu-
zis (in situatii concrete) si nu declarata. De
asemenea, solutia propusa de noi reflecta
sarcini experimentale deja consacrate in
evidentierea iluziei controlului.

Decizia  antreprenorialda a  fost
masurata prin numarul total de intrari pe piata
in cele 50 de expuneri succesive ale
subiectilor la pietele cuprinse in Jocul Intrarii
pe Piatd. Aceastd modalitate de a simula
decizia antreprenoriala prezinta o serie de
avantaje comparativ cu modalitatile utilizate
anterior in cercetare. Astfel, Simon et al.
(2000) utilizeaza scenariul unei afaceri iar
decizia de a initia o noua afacere a fost
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masurata prin doi itemi care vizau in ce
masura subiectul ar fi dispus sa initieze o
afacere pornind de ideea prezentata in
scenariu. Intr-un alt studiu, Busenitz & Barney
(1997) operationalizeaza decizia
antreprenoriala binar (0 pentru non-
antreprenori, 1 pentru non-antreprenori),
relationand euristicile si biasurile cognitive cu
decizia antreprenoriala prin regresia logistica.
Ambele modalitati prezintd neajunsuri. Prima
masoara o decizie declaratda, mai degraba
similarad unei intentii decat unei decizii propriu-
zise, manifestate efectiv. Cea de-a doua are la
baza ideea ca antreprenorii sunt persoane
care au luat deja decizia antreprenorialda, in
felul acesta devenind practic imposibil de
dovedit succesiunea temporala dintre utilizarea
euristicilor si biasurilor cognitive respectiv
decizia de a deveni antreprenor. Este vorba
despre acel neajuns care li se reproseaza de
cele mai multe ori studilor asupra
comportamentului antreprenorial din
perspectiva trasaturilor personalitatii (Pintea,
2004; Pintea, 2005).

Comparativ. cu  studile anterior
mentionate, utilizarea Jocului Intrarii pe Piata
pentru simularea deciziei antreprenoriale pune
subiectii Tn situatia de a lua o decizie
antreprenoriala propriu-zisa in contextul unei
simulari experimentale. Astfel, acestia trebuie
sa ia decizia de intrare pe piata in conditiile
unei concurente reale, create de ceilalti
participanti la joc, asa cum a fost descris la
inceputul lucrarii. Este vorba asadar de o
decizie reala, manifesta si in acelasi timp de o
modalitate ce permite stabilirea unei
succesiuni temporale intre utilizarea euristicilor
si biasurilor cognitive si luarea deciziei. In
acest sens, utilizarea Jocului Intrarii pe Piata
depaseste tocmai acele neajunsuri imputate
aici studiilor anterior prezentate. Desigur,
aceasta simulare nu este lipsita la randul ei de
dezavantaje. Cel mai important, evidentiat si
intr-un studiu anterior (Pintea & Balazsi, 2005)
este validitatea ecologica a jocului. Chiar daca
principiul de baza al jocului (un castig mic dar
sigur pentru neimplicare respectiv sansa/riscul
de a castiga/pierde mai mult printr-un
comportament fintreprinzator) surprinde fidel
esenta principiilor pietei reale, formula
abstracta de recompensare, motivarea
participantilor, numarul mic al parametrilor
pietei (capacitate, volatilitate) fac ca
miniaturizarea sa fie relativ modestd sub
aspectul validitatii ecologice.
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REZULTATE $I DISCUTII

Pentru a testa ipotezele emise mai
sus, am adoptat urmatoarea strategie. in
functie de distributia scorurilor obtinute la
fiecare dintre cele patru scale de masura a
euristicilor si biasurilor cognitive am impartit de
fiecare data subiectii in trei grupuri. Diferentele
privind numarul total de intrari pe piata au fost
testate cu ajutorul analizei de varianta
(ANOVA) urmate de testul post hoc Scheffe
acolo unde a fost cazul. Diferentele privind
numarul de subiecti din fiecare grup se
datoreazd modului Tn care s-au distribuit
scorurile obtinute la scalele de masura
utilizate.

Rezistenta la framing-ul pozitiv

In tabelul 1 sunt prezentate rezultatele
analizei de varianta (ANOVA) pentru
comportamentul decizional intre cele trei
grupuri construite in functie de rezistenta la
framing-ul pozitiv. Asa cum se poate observa,
exista diferente semnificative privind numarul
de intrari pe piata intre cele trei categorii ale
variabilei framing (F=5,49, p=0,006).

Tabelul 1. Influenta rezistentei la framing pozitiv
asupra numarului de intrari pe piata

Abaterea
N Media | standard F Sig.
1 37| 18,8 9,6 5,49 0,006
2 19| 20,6 7,3
3 33| 25,0 5,8
Total 89| 21,5 8,3

In continuare, ne intereseazad intre
care dintre cele trei grupuri se manifesta
diferenta evidentiata de testul F. In acest scop,
in tabelul 2 prezentam rezultatele testului post
hoc Scheffe intre cele trei cupluri posibile.

Tabelul 2. Rezultatele testului post hoc Scheffe

Mean
()] J) Differ
Categorii | Categorii ence | Std.
I0C I0C (I-J) | Error | Sig.
1 2 -1,81 | 2,23 | 0,71
3 -6,19* | 1,89 | 0,00
2 1 -1,81 | 2,23 | 0,71
3 -4,37 | 2,27 | 0,16
3 1 -6,19* | 1,89 | 0,00
2 -4,37 | 2,27 | 0,16

Asa cum se poate observa, diferenta
semnificativa evidentiatéd de testul Scheffe se
regaseste intre grupele extreme construite
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dupa variabila framing. Cu alte cuvinte, grupa
care rezista cel mai bine framingului pozitiv
(care prefera castigul mai mare dar incert in
fata céstigului mai mic dar sigur) intra de
semnificativ mai multe ori pe piata decat grupa
celor care rezista cel mai putin acestui tip de
framing (prefera castigul mai mic dar sigur).

Tindnd cont de acest rezultat, putem
afirma ca prima ipotezd a studiului s-a
confirmat. Subiectii care se comporta atipic
intr-o situatie de framing pozitiv, care refuza
castigul sigur dar mic in favoarea unei decizii
care aduce un castig mai mare dar incert,
manifesta semnificativ mai multa initiativa pe
piatd decat cei ce se comporta tipic,
conservator, in aceeasi situatie de framing.
Explicatia acestui rezultat poate tine si de un
aspect metodologic al cercetarii, nu doar
conceptual. Astfel, putem constata o
similaritate  crescutd privind gradul de
abstractizare al variabilelor puse in relatie in
acest context. Situatiile de framing pozitiv au
fost masurate solicitdind o decizie intre doua
sume ipotetice, una de valoare mica dar
sigurd, cealaltd mai consistentd dar incerta.
Aceasta formula este in esenta foarte similara
formulei de recompensare utilizate in Jocul
Intrérii pe Piatd, in care decizia de neintrare
garanteaza un castig mic dar sigur, decizia de
intrare putdnd atrage un castig mult mai
consistent dar si o pierdere semnificativa.

Putem considera asadar ca avem de-a
face aici cu o compatibilitate dubla a celor
doua variabile puse in relatie: una conceptuala
si una metodologica

Overconfidence

in tabelul 3 sunt prezentate rezultatele
testului F pentru comportamentul decizional
intre celei trei grupuri construite dupa variabila
overconfidence. Asa cum se poate observa, in
acest caz nu exista diferente semnificative
privind numarul de intrari pe piata intre cele
trei categorii ale variabilei overconfidence
(F=0,47, p=0,621).

Tabelul 3. Influenta overconfidence asupra
numarului de intrari pe piata

Abaterea
N | Media | standard F Sig.
1 30| 204 7,9 0,47 0,621
2 29| 224 8,6
3 31| 21,7 8,2
Total 90| 21,5 8,2

Pe baza acestui rezultat, putem afirma
ca cea de-a doua ipoteza a studiului nostru nu
s-a confirmat. Rezultatul este asadar similar
celor obtinute de Simon et al. (1999) respectiv
Keh et al. (2002). Continuand sa consideram
bias-ul overconfidence drept o explicatie
plauzibila a deciziilor antreprenoriale, putem
pune rezultatul obtinut pe seama modului in
care am masurat acest bias. Astfel, asa cum
am aratat anterior, scala de masura a continut
intrebari de cultura generala respectiv estimari
ale probabilitéti de a fi raspuns corect la
acestea. Este vorba asadar de un
overconfidence foarte general. Continutul
intrebarilor este foarte indepartat de
continuturile utilizate in Jocul Intrarii pe Piata.
Prin analogie, este vorba despre o
incompatibilitate in privinta nivelului de
masurare, precum cea regasita de obicei intre
scalele de trasaturi de personalitate si decizia
sau intentia antreprenoriala cu care au fost
deseori puse in relatie. Si in aceste cazuri, se
acuza un nivel foarte general de masurare
pentru variabila independentd comparativ cu
masurarea comportamentului antreprenorial
care este foarte specifica. Asadar explicatia
pentru esecul evidentierii relatiei cu bias-ul
overconfidence ar putea fi tocmai masurarea
unui overconfidence foarte general comparativ
cu caracterul foarte specific al
comportamentului de intrare pe piatd. Din
acest punct de vedere, studii ulterioare vor
avea sarcina de a masura un overconfidence
foarte specific, compatibil cu continuturile
implicate Tn Jocul Intréarii pe Piata.

lluzia controlului

In tabelul 4 sunt prezentate rezultatele
testului F pentru comportamentul decizional
intre celei trei grupuri construite dupa variabila
iluzia controlului. Asa cum se poate observa,
in acest caz testul F indica existenta unor
diferente semnificative privind numarul de
intrari pe piata intre cele trei categorii ale
acestei variabile (F=3,38, p=0,038).

Tabelul 4. Influenta iluziei controlului asupra
numarului de intrari pe piata

Abaterea
N | Media | standard F Sig.
! 42 | 19,7 9,3 3,38 0’23
2 18 | 20,4 6,3
3 30| 24,6 6,8
Total 90| 21,5 8,2
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Ne intereseaza in continuare intre
care dintre cele trei grupuri se manifesta
diferenta evidentiata de testul F. In acest scop,
in tabelul 5 prezentam rezultatele testului post
hoc Scheffe intre cele trei cupluri posibile.

Tabelul 5. Rezultatele testului post hoc Scheffe

0] J) Mean

Catego | Categorii Differenc | Std.

rii IOC | 10C e (I-J) Error | Sig.

1 2 -0,65 2,26 | 0,95
3 -4,84* 1,92 | 0,04

2 1 -0,65 2,26 | 0,95
3 -4,18 2,39 | 0,22

3 1 -4,84* 1,92 | 0,04
2 -4,18 2,39 | 0,22

Asa cum se poate observa, testul post
hoc a evidentiat o diferentd semnificativa intre
categoriile extreme ale variabilei (1-3). Astfel,
in mod firesc diferenta de comportament
decizional capata semnificatie statistica in
conditiile in care diferenta privind manifestarea
iluziei controlului este maxima.

Pornind de la aceste rezultate, putem
afirma ca cea de-a treia ipoteza a studiului s-a
confirmat. La fel ca si Tn cazul rezistentei la
framing-ul pozitiv, consideram ca succesul
evidentierii acestei relati are o dubla
explicatie: conceptuala si metodologica. Din
punct de vedere conceptual, chiar modul in
care este definit bias-ul iluziei controlului
explica relatia cu decizia de intrare pe piata.
Astfel, subiectii care au considerat ca
performanta intr-o situatie aleatoare depinde
de ei insisi, s-au manifestat ca atare in Jocul
Intrarii pe Piata, in care de asemenea
rezultatul unei runde nu este in functie doar de
decizia subiectului in cauza ci de numarul total
de intrari din acea runda. Din punct de vedere
metodologic, nivelul de masurare al variabilei
independente si al celei dependente este
similar. Continutul scalei de masurare a iluziei
controlului include ideea de joc (aleator), de
castig al unei sume virtuale in functie de
controlul perceput asupra jocului etc. Or, chiar
daca nu la modul explicit, Jocul Intrarii pe Piata
implica aceiasi termeni: joc (fara un control
real), obtinerea unei sume virtuale in functie de
implicare etc. Cu alte cuvinte, cele doua
masuratori au niveluri de specificitate similare.

CONCLUZII SI PREFIGURARI

Asa cum am aratat la inceput, studiul
de fata si-a propus testarea influentei a trei
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bias-uri cognitive asupra deciziei
antreprenoriale. In ceea ce priveste bias-urile,
acestea au fost selectate dupa criteriul
implicarii lor in evaluarea si luarea deciziei in
situatii caracterizate prin noutate si risc. Bias-
urile astfel selectate sunt: framing-ul (mai
exact rezistenta la framing-ul pozitiv),
overconfidence (increderea nejustificata in
propriile abilitati sau supraevaluarea
probabilitati de a avea dreptate) si iluzia
controlului  (iluzia ca abilitatle noastre
influenteaza performanta chiar si in situatii in
care rezultatele depind de sansa si nu de
abilitat). Pe de alta parte, decizia
antreprenoriala a fost simulata prin intermediul
Jocului Intrarii pe Piata.

Studiul a utilizat 90 de subiecti
impartiti  in 5 grupuri, fiecare grup
reprezentand in fapt potentiali competitori pe
piata simulatd prin Jocul Intrarii pe Piata.
Masurand in prealabil cele ftrei bias-uri
cognitive cu ajutorul unor scale deja
consacrate sau construite special pentru acest
studiu, am incercat sa urmarim modul in care
subiectii s-au comportat pe piata in functie de
bias-urile cognitive mé&surate. In acest scop,
am utilizat analiza de varianta (ANOVA)
asupra celor trei grupuri rezultate din
impartirea subiectilor dupa scorurile obtinute la
scalele de bias-uri cognitive, urmarind daca
exista diferente semnificative privind numarul
total de decizii de intrare pe piata (decizia
antreprenoriald).

Astfel, rezultatele indica faptul ca doua
dintre cele trei bias-uri cognitive masurate au o
influentd semnificativa asupra deciziei de
intrare pe piata: rezistenta la framing-ul pozitiv
si iluzia controlului. Cel de-al treilea, bias-ul
overconfidence s-a dovedit a nu avea o
influenta semnificativa.

Asa cum am aratat si in sectiunea
dedicata rezultatelor si discutiilor, se impun
cateva precizari privitor la fiecare dintre aceste
rezultate. Aceste precizari contin atat aspecte
conceptuale cat si de ordin metodologic.

Astfel, in cazul rezistentei la framing-ul
pozitiv, sub aspect conceptual, afirmam ca
principiul comportamentului pe piata
economica reala (pastrat fidel in miniaturizarea
acesteia prin Jocul Intrarii pe Piatd) contine
elemente de framing pozitiv. Astfel, in situatia
ecologica, viitorii antreprenori trebuie sa
decida intre a ramane la statutul de salariat
care implica obtinerea unui venit relativ mic dar
sigur, si a renunta la statutul de salariat
(implicit la venitul asociat acestui statut) in
favoarea unei cariere antreprenoriale ce nu
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garanteaza nimic. Or aceasta situatie nu este
altceva decat un framing pozitiv. Faptul ca in
mediul natural antreprenorii decid totusi pentru
a doua varianta (a castigului mai mare dar
incert) implica o rezistentda a acestora la
framing-ul pozitiv, situatie dealtfel atipica prin
raportare la restul populatiei.

In ce priveste iluzia controlului sub
aspect conceptual, s-a evidentiat faptul ca
acest bias cognitiv duce la o percepere redusa
a riscului intr-o situatie Tn care antreprenorul
are un control minim asupra factorilor implicati
de piata. Astfel, la modul obiectiv,
complexitatea pietei, multitudinea de
parametrii care influenteaza performanta
antreprenoriala dar care scapa controlului
antreprenorului i retine pe cei mai multi sa se
lanseze pe piata. in cazul antreprenorilor ins3,
se dovedeste ca toti acesti factori incontrolabili
nu reugesc sa-i retind de la demersul lor
intreprinzator. Or acest lucru poate denota
existenta unei iluzii a controlului semnificativ
mai prezenta in randul antreprenorilor decat la
restul populatiei.

Sub aspect metodologic, succesul
evidentierii unor relati semnificative ale
rezistentei la framing-ul pozitiv si iluziei
controlului cu decizia de intrare pe piata se
leaga de nivelul de generalitate similar la care
au fost masurate aceste variabile. Asa cum am
aratat, in cazul rezistentei la framing-ul pozitiv,
chiar si la modul abstract, formula de
recompensare a deciziilor de intrare/neintrare
pe piata este foarte similara in esenta cu
alternativele cuprinse in scala utilizatad pentru
mé&surarea rezistentei la framing-ul pozitiv. Tn
ce priveste iluzia controlului, am aratat de
asemenea existenta unor elemente comune
privind continutul scalelor. Agadar, consideram
ca tocmai aceasta suprapunere de
compatibilitati - conceptuald si metodologica -
a dus in final la evidentierea cu succes a
influentei celor doua bias-uri cognitive asupra
deciziei antreprenoriale.

In ce priveste lipsa unei influente
semnificative a bias-ului overconfidence,
explicatia poate tine tocmai de lipsa
suprapunerii conceptual/metodologic de care
vorbeam anterior. Cu alte cuvinte, asa cum
arata si studiile mentionate anterior, din punct
de vedere conceptual este foarte plauzibil ca
antreprenorii  sa  manifeste  un bias
overconfidence mai intens comparativ cu alte
categorii, finsa din punct de vedere
metodologic, nivelul de generalitate al
masurarii acestui bias in studiul nostru pare a
fi incompatibil cu nivelul de specificitate al

comportamentului decizional in Jocul Intrarii pe
Piata.

De aceea, viitoare studii subsumate
acestei perspective trebuie sa masoare bias-ul
overconfidence strict raportat la sarcina
implicatd de Jocul Intrarii pe Piata. in felul
acesta, ar putea fi evidentiata empiric relatia
acestui bias cognitiv cu decizia
antreprenoriala, relatie dealtfel foarte plauzibila
in plan conceptual.
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ANEXA. Instrumentul de culegere a datelor utilizat in experiment

Acest chestionar este instrumentul de cercetare al unui studiu de psihologie antreprenoriala. Pentru culegerea
unor date cat mai exacte, va rugam sa raspundeti urmatoarelor intrebari completadnd spatiile indicate sau
Tncercuind raspunsul corect acolo unde este cazul.

var.Varsta ani
sex. Sex 1.Masculin 2.Feminin
par. Au sau au avut vreodata parintii dvs. propria afacere (firma)? 1.Nu 2.Da

Pentru urmatoarele intrebari de cultura generalda, numai una dintre variantele de raspuns este corecta. Pentru
fiecare intrebare, incercuiti varianta pe care o considerati corecta si treceti in spatiul punctat cat de sigur(a)
sunteti ca raspunsul incercuit de dvs. este cel corect. Puteti trece un procent cuprins intre 50% (care inseamna
ca ati ales la intamplare) si 100% (care inseamna ca sunteti absolut sigur ca ati incercuit raspunsul corect)

1.Prin agentiile de turism, in anul 2004 au intrat in Romania:
a. 3.600.000 de turisti straini
b. 1.500.000 de turisti straini
Sunt sigur in proportie de ....... % (intre 50% si 100%)

2. Care dintre urmatoarele orase este mai aproape de Bucuresti?
a. Ploiesti
b. Buzau
Sunt sigur in proportie de ....... % (intre 50% si 100%)

3. Care dintre cei doi scriitori romani s-a nascut primul?
a. Mihai Eminescu
b. lon Creanga
Sunt sigur in proportie de ....... % (intre 50% si 100%)

4. Care dintre urmatoarele cluburi a castigat de mai multe ori Cupa Campionilor?
a. FC Liverpool
b. Ajax Amsterdam
Sunt sigur in proportie de ....... % (intre 50% si 100%)

5. Care a fost populatia Roméaniei in anul 2003?
a. 21.700.000 de locuitori
b. 22.500.000 de locuitori
Sunt sigur in proportie de ....... % (intre 50% si 100%)

n situatiile de mai jos, sunt descrise 6 jocuri ipotetice. Pentru fiecare joc trebuie sa pariati in doua situatii
diferite (a si b), cate o suméa cuprinsa intre 1 si 100 de euro in functie de sansele de castig pe care
considerati ca le aveti in fiecare situatie.

Jocul 1.

Jucati impreuna cu Petrica ,aruncarea monedei”. Cand cade stema, pierdeti toatd suma pe care ati pariat-o.
Cand cade banul, Petrica trebuie sa va dea dublul sumei pe care ati pariat-o. Pariati in urmatoarele doua situatii.
(completati pe liniile punctate o suma pentru situatia ,a” si una pentru ,b”).

a. Moneda este aruncata de Petrica. Suma pariata: ........... euro (de la 1 la 100)
b. Moneda este aruncata de dvs. Suma pariata: ....... euro (de la 1 la 100)
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Jocul 2

Jocul este similar cu cel anterior. Deosebirea este ca, Tnaintea fiecarei aruncari, o data Petrica este cel care
stabileste care fata e castigatoare, o data dvs., iar moneda e aruncata de o a treia persoana, neutra. Pariati in
urmatoarele doua situatii. (completati pe liniile punctate o suma pentru situatia ,@” si una pentru ,b”).

a. Petrica hotaraste care e fata castigatoare. Suma pariata: ........... euro (de la 1 1a 100)
b. Dvs. hotarati care e fata castigatoare. Suma pariata: ........... euro (de la 1 la 100)
Jocul 3

29

Jucati impreuna cu Petrica ,extragerea bilei din urna”. Tn urn& sunt 50 de bile albe si 50 de bile negre. Se extrage
o singura bila. Daca bila este neagra, pierdeti toatd suma pe care ati pariat-o. Daca bila este alba, Petrica trebuie
sa va dea dublul sumei pe care ati pariat-o. Pariati in urmatoarele doua situatii. (completati pe liniile punctate o
suma pentru situatia ,a” si una pentru ,b”)

a. Bila o extrage Petrica. Suma pariata: ........... euro (de la 1 la 100)
b. Bila o extrageti dvs. Suma pariata: ........... euro (de la 1 la 100)
Jocul 4

Jocul este similar cu cel anterior. Deosebirea este ca, Thaintea fiecarei extrageri, o data Petrica este cel care
stabileste culoarea bilei castigatoare, o data dvs., iar bila e extrasa de o a treia persoana, neutra. Pariati in
urmatoarele doua situatii. (completati pe liniile punctate o suma pentru situatia ,@” si una pentru ,b”).

a. Culoarea bilei castigatoare o stabileste Petrica. Suma pariata: ........... euro (de la 1 la 100)
b. Culoarea bilei castigatoare o stabiliti dvs. Suma pariata: ........... euro (de la 1 la 100)
Jocul 5.

Jucati impreuna cu Petrica ,aruncarea zarului”. Daca zarul cade pe un numar par (2, 4 sau 6) pierdeti toata suma
pe care ati pariat-o. Daca zarul cade pe un numar impar (1, 3 sau 5), Petrica trebuie sa va dea dublul sumei pe
care ati pariat-o. Pariati in urmatoarele doua situatii. (completati pe liniile punctate o suma pentru situatia , " si
una pentru ,b”)

a. Petrica arunca zarul. Suma pariata: ........... euro (de la 1 la 100)
b. Dvs. aruncati zarul. Suma pariata: ........... euro (de la 1 la 100)
Jocul 6

Jocul este similar cu cel anterior. Deosebirea este ca, Tnaintea fiecarei aruncari, o data Petrica este cel care
stabileste daca numerele pare sau cele impare sunt cele castigatoare, o data dvs., iar zarul e aruncat de o a treia
persoand, neutra. Pariati Tn urmatoarele doua situatii. (completati pe liniile punctate o suma pentru situatia ,a” si
una pentru ,b”).

a. Petrica stabileste numerele castigatoare. Suma pariata: ........... euro (de la 1 la 100)

b. Dvs. stabiliti numerele castigatoare. Suma pariata: ........... euro (de la 1 1a 100)

Alegeti pentru fiecare dintre cele 6 situatii de mai jos varianta (,a” sau ,b”) care v-ar conveni mai mult:
1. a. 80% sanse de a castiga 40.000 de euro

. Un castig sigur de 32.000 de euro

. Un castig sigur de 30.000 de euro

. 20% sanse de a castiga 150.000 de euro
. 90% sanse de a castiga 200.000 de euro
. un castig sigur de 180.000 de euro

. un castig sigur de 16.000 de euro

. 10% sanse de a castiga 160.000 de euro
. 50% sanse de a castiga 50.000 de euro

. un castig sigur de 25.000 de euro

. 30% sanse de a castiga 100.000 de euro
. un castig sigur de 30.000 de euro

IS
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JOCUL INTRARII PE PIATA

Instructiuni

1.

Tn cele ce urmeaza veti participa la o simulare a unei piete economice, in care toti cei prezenti in
sala sunteti potentiali competitori.

2. Simularea este compusa din mai multe runde. Fiecare runda reprezinta o piata care are o anumita
capacitate, notata cu “C” si care arata cati competitori de pe piata pot inregistra castig.

3. Lafiecare runda dvs. trebuie sa luati o decizie. Fie intrati pe piata fie raméaneti in afara pietei.

4. Daca nu intrati, castigati 5 EURO.

5. Daca intrati castigati o suma datd de formula 5 + 10 (C-I) EURO unde “C” este capacitatea pietei
iar “I” numarul de competitori care au intrat pe piata in respectiva runda

6. Asadar, daca intr-o runda veti intra mai multi decéat “C”, toti intratii vor pierde bani, pentru ca C-|
va fi negativ (I>C)

7. Daca intr-o runda veti intra Tnsa mai putini decéat “C”, toti intratii vor castiga mai mult decat daca
n-ar fi intrat, pentru ca C-l va fi pozitiv (I<C)

8. Atentie, valoarea lui “C” difera de la o runda la alta. naintea fiecérei runde, experimentatorul va va
comunica valoarea lui ,C”, pe care o veti trece In coloana a doua corespunzatoare rundei, dupa
care veti lua decizia de intrare sau neintrare, completand in ultima coloana valoarea ,1” daca intrati
si ,0” daca nu intrati pe piata.

9. ATENTIE! Comunicarea intre dvs. este strict interzisa!

10. Tnaintea fnceperii experimentului vor fi parcurse trei runde de proba

Retineti !

Daca nu intrati, castigati 5 EURO

Daca intrati, castigati 5 + 10(Capacitate-Intrari) EURO

Runde de proba

Runda

Capacitatea pietei “C” Decizia
Completati cu: “1” daca intrati
“0” daca nu intrati

1.
2.
3

Blocul 1

Runda

Capacitatea pietei “C” Decizia
Completati cu: “1” daca intrati
“0” daca nu intrati

10

10

12

12
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Blocul 2

Runda

Capacitatea pietei “C”

Decizia
Completati cu: “1” daca intrati
“0” daca nu intrati

2|Q|®|N|@|9 B w N~

0.

Blocul 3

Runda

Capacitatea pietei “C”

Decizia
Completati cu: “1” daca intrati
“0” daca nu intrati
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o
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0.
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Blocul 4

Runda

Capacitatea pietei “C”

Decizia
Completati cu: “1” daca intrati
“0” daca nu intrati

10
6
8
6

10

4

4

12

8
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Blocul 5

Runda

Capacitatea pietei “C”

Decizia
Completati cu: “1” daca intrati
“0” daca nu intrati

o0 || 00

-
o
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