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Analiza modelului de afaceri 

jocuri-ca- serviciu prin prisma 

economiei comportamentale 

Etape obligatorii anterioare / 

Cunoștințe anterioare ale 

studenților 

Nu. 

Obiective de învățare Învățare despre părtinirile cognitive și despre modul 

în care unele modele de jocuri pot profita de ele. 

Subiecte Engleză ca limbă străină, Economie, Științe sociale, 

Educație media 

Vârsta recomandată Oricare 

Materialul necesar Dispozitiv de afișare video 

Durata secvenței 60 de minute 

Individ sau Activitate de grup Activitate de grup 

Abilități dezvoltate Gândire critică, Alfabetizare digitală 

Sfaturi pentru a scurta durata 

secvenței 

Pentru a scurta această secvență, puteți simplifica 

pașii analizei figurii. În loc să îi puneți pe elevi să le 

analizeze, faceți-o singur sau expuneți direct 

rezultatul, apoi explicați cum a fost dovedit. 
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Sfaturi pentru a face secvența 

mai accesibilă sau incluzivă   

Videoclipurile folosite în această secvență sunt în 

limba engleză cu subtitrări. De asemenea, puteți 

utiliza subtitrările traduse automat pentru limbi 

suplimentare. Pentru a face această secvență cât 

mai incluzivă posibil, puteți lua în considerare 

explicarea videoclipurilor în timp ce le prezentați în 

clasă sau împărtășiți în prealabil scenariul 

videoclipurilor cu elevii dvs. 

 
Pas cu pas: cum se implementează secvența 

 
În această secvență pedagogică, vom compara 2 jocuri populare din punct 

de vedere al profitului și al bazei de jucători. Pentru a înțelege diferențele lor 

comparative, vom analiza designul și strategiile de achiziții în joc. Vom 

vedea cum profită de prejudecățile cognitive cunoscute în domeniul 

economiei comportamentale. 
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● Pasul 1: Vorbind despre achizițiile din joc (15 minute) 

 
 

Întrebați-vă elevii dacă cunosc jocurile Fortnite și Player Unknown's 

Battleground (PUBG). 

● Întrebați-i dacă joacă unul dintre aceste jocuri și ce le place când îl joacă. 

● Aceste jocuri sunt gratuite? (Fortnite este, PUBG nu este cu excepția 

aplicației mobile) 

● Ce pot spune despre sistemul de achiziție al acestor jocuri? 

 

Atât Fortnite, cât și PUBG folosesc monede în joc care pot fi cumpărate cu 

bani reali sau câștigate jucând jocul. Aceste monede pot cumpăra produse 

cosmetice. 

Principala diferență dintre ele este între Battle Pass-ul Fortnite și lăzile 

PUBG. Este un tip de loot box: poate fi cumpărat folosind moneda din joc sau 

pe o piață online pentru a obține obiecte aleatorii. 

 
Prezentați elevilor următoarele diagrame și rugați-i să le comenteze. 

Întrebați-i care joc este mai profitabil. Care joc atrage și reține mai mulți 

jucători? 

(Metricile folosite sunt din anii 2018-2019 pentru că pandemia de covid i-a 

modificat enorm. În 2020, Fortnite și PUBG au câștigat o sumă similară de 

bani (în jur de 5 miliarde de dolari). Cu toate acestea, piața chineză 

reprezintă 30 până la 50% din veniturile PUBG, în timp ce Fortnite aproape 

că nu face bani în China (din cauza restricțiilor guvernamentale). Astfel, 

dacă luăm în considerare piața non-asiatică, Fortnite câștigă mult mai mulți 

bani decât PUBG, deși este un joc free-to-play. În plus, conturile mobile 

PUBG pentru majoritatea veniturilor PUBG și pentru modelul lor de afaceri 

au copiat Battle Pass-ul Fortnite). 
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Figura 1. Pagdiwala. (2019) 
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Figure 2. Pagdiwala. (2019) 
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● Pasul 2: Analiza interfeței de utilizator Battle Pass (10 minute) 

Arătați-le elevilor interfața Fortnite Battle Pass: 

 

 

Figura 3: Captură de ecran a BattlePassului Fortnite (Doc Geraud, 2018)   

 

 
Cum putem descrie această interfață? 
 
Conceptele cheie de analizat: 

● Battle Pass-ul arată ca o bară de progres care merge de la stânga la 

dreapta cu o separare între nivelurile gratuite (albastru) și de 

cumpărare (aur). 

● Când plătiți pentru Battle Pass, primiți recompense la fiecare nivel în 

comparație cu versiunea gratuită în care primiți recompense din când 

în când) 
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Dacă aveți elevi care joacă jocul, întrebați-i: 

● Vedeți Battle Pass-ul, chiar dacă nu nu plătiți pentru asta? → Da 

● Cum progresăm prin niveluri? → Trebuie să câștigi experiență jucând 

pentru a crește nivelul, fiecare nivel îți oferă stele de luptă. Apoi, 

deblocați niveluri Battle Pass atunci când obțineți o anumită cantitate 

de stele. 

● Dar articolele din nivelul anterior când cumpărați Battle Pass? → le 

primești pe toate retroactiv 

 
Ce efect crezi că produce această interfață asupra jucatorului? → Jucătorul 

este obligat să observe tot ceea ce ratează neplătind 

 
Afișează-le acest videoclip despre aversiunea la pierdere: 

       „Aversiunea la pierdere | Etica definită de McCombs School of Business 

și puneți- le din nou întrebarea anterioară. 

 
Întrebați-vă elevii cum cred ei că aversiunea împotriva pierderii poate fi mai 

acută cu Battle Pass decât cu loot box-urile aleatorii. → Într-un loot box, 

recompensa este aleatorie, astfel încât nu îi știi valoarea până nu o deschizi. 

În Battle Pass, știi exact ce ratezi. 

 
● Pasul 3: Analiza organizării sezoniere a jocului (10 minute) 

 
 

Întrebați-vă elevii cum funcționează sezoanele în jocul Fortnite. 

→ Jocul este organizat pe sezoane (cum ar fi emisiunile tv) de 90 de zile. 

Fiecare sezon aduce varietate prin implementarea unor elemente noi: 

mecanică de joc, modificări ale hărților, precum și elemente deblocabile. 

Aceste obiecte sunt exclusiv de sezon. Odată încheiat sezonul, articolele nu 

https://www.youtube.com/watch?v=ib9xyJrnv1I
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mai pot fi obținute. Cu toate acestea, puteți transfera articole achiziționate în 

timpul unui sezon în următoarele. 

Întrebați-vă elevii ce părere au despre această organizație sezonieră 

în ceea ce privește aversiunea de pierdere. 

→ aversiunea împotriva pierderii, deoarece după toate eforturile tale de a 

progresa prin niveluri, tot ce este nevoie este să cumperi Battle Pass pentru a 

obține toate obiectele pe care le propune până la nivelul tău actual, altfel poți 

vedea tot ce vei pierde pentru totdeauna. Cu cât jucătorul se apropie de 

sfârșitul sezonului, cu atât este mai greu să reziste aversiunii de pierdere. 

 

      'Ce este justificarea efortului? [Definiție și exemplu] - Înțelegerea 

prejudecăților cognitive de My Cognitive Biases. 

 

Întrebați-i cum ar putea justifica efortul de a face Battle Pass-ul mai captivant 

decât loot boxes →  Battle Pass-ul arată toate obiectele pe care le-ai putea 

avea pentru că ai muncit din greu pentru a crește nivelul, in timp ce articolele 

aleatorii dintr-unloot box nu oferă acest sentiment. 

 
 

● Pasul 4: Analiza efectului colegilor (15 minute) 

Întrebați-vă elevii ce este un lobby de joc și ce fac ei în el 🡪 Este o sală de 

așteptare virtuală în care jucătorii pot socializa și se pot observa unii pe alții 

înainte de a începe meciul. 

 
Întrebați-vă elevii dacă cred că poate exista o presiune socială în a 

cumpăra articole cosmetice. 

Arată-le elevilor acest videoclip despre efectul de la egal la egal: 

      „Experimentul Asch” de HeroicImaginationTV. 

  

https://www.youtube.com/watch?v=EQRH3hDwGUE
https://www.youtube.com/watch?v=EQRH3hDwGUE
https://www.youtube.com/watch?v=EQRH3hDwGUE
https://www.youtube.com/watch?v=MqIdm2gssBo
https://www.youtube.com/watch?v=MqIdm2gssBo
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Arată-le această diagramă elevilor tăi: 
 

 

 
Figure 4. Pagdiwala. (2019) 
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● Pasul 5 Debriefing și un cuvânt de avertizare (10 minute) 

 
 

Modelul free-to-play nu este deloc rău. Esența modelului este că este 

posibil să joci gratuit. Jocurile Battle Royale pot fi distractive, iar natura lor 

socială și competitivă le face interesante în multe feluri. Dar, ca multe 

lucruri, exista o problema de echilibru. 

 
Lăsând jucătorului posibilitatea de a cheltui un pic de bani reali pentru a 

reduce ore de joc repetitiv poate nu este un lucru rău. Devine o problemă 

atunci când jocul este conceput pentru a forța jucătorii să cumpere aceste 

avantaje. 

 
Ai grijă să nu dai vina pe jucători că plătesc. Oferă-le o punte, recunoscând 

că jocurile sunt concepute cu mare grijă pentru a le influența 

comportamentul. Nu există vinovăție de simțit, dar este important să fii 

conștient de aceste mecanisme. De asemenea, se poate observa că puterea 

de voință poate fi doar de ajutor limitat, iar cea mai bună opțiune este să vă 

modificați mediul pentru a elimina tentația (timp de joc limitat, sisteme de 

blocare, un buget dedicat pentru joc etc.). 
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