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Dai și primești. În fiecare zi. Oriunde. Cu oricine. 

În fiecare zi, în orice relație, ești, pe rând „vânzător” și „cumpărător”.

În fiecare zi, ești într‑o piață. 

Și de cele mai multe ori nu e vorba de bani. 

Ci mai degrabă de matchmaking. 

De alinierea cererii cu oferta. 

A celor care dau. Cu cei care primesc.

Și cu cât această aliniere este mai potrivită, cu atât toată lumea are mai 

mult de câștigat.

Aceasta este premisa de la care pleacă Alvin Roth în această carte.

Într‑o lectură fascinantă prin modul nou în care se uită la relațiile pe care 

fiecare dintre noi le avem zi de zi, autorul ne demonstrează că piețele 

sunt omniprezente. 

Și că de priceperea pe care fiecare dintre noi o are de a naviga prin aceste 

piete țin de multe ori succesul sau insuccesul nostru.

Important este – și cu asta rămânem în urma lecturării acestei cărți – că 

aceste aptitudini pot fi învățate. 

Pagină după pagină, Alvin Roth ne ghidează prin jungla vieții moder‑

ne și ne prezintă multe dintre piețele din jur, de care nici nu suntem 

conștienți. 

În plus, ne explică modul în care funcționează și motivele pentru care 

eșuează piețele. 

Și cum putem crea alte piețe în care, pe rând, vânzător și cumpărător, să 

ne fie mai bine fiecăruia dintre noi.
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Prefață

Economişti care construiesc un sistem de admitere mai 
echitabil și care, efectiv şi fără nicio exagerare, salvează vieţi 
la propriu? Cine ar fi crezut?! Alvin Roth (pe scurt, Al) este un 
economist atipic. În 2012, a primit împreună cu Lloyd Shapley 
Premiul Nobel pentru contribuţiile atât teoretice, cât şi practi-
ce, la „proiectarea” unor pieţe de matching. 

Dar ce înseamnă a proiecta o piaţă? Şi ce înseamnă o piaţă 
de matching?

La modul ideal, o piaţă ar trebui să fie un cadru în care par-
ticipanţii să-şi poată exprima preferinţele şi să poată tranzacţi-
ona liber. De prea multe ori însă, o astfel de piaţă ideală fie este 
confundată cu o piaţă în care orice este permis, fie este pre-
zentată în contrast cu o piaţă în care există multe restricţii şi 
reglementări. Ceea ce se pierde din vedere între aceste extre-
me este faptul că, de fapt, chiar şi pieţele în care participan-
ţii se pot exprima şi pot tranzacţiona liber, fără a fi neapărat 
excesiv reglementate, funcţionează totuşi mai bine când sunt 
guvernate de reguli şi instituţii care le înlesnesc funcţionarea. 

Uneori aceste reguli şi instituţii evoluează treptat, de la 
sine, iar pieţele funcţionează bine. Alteori însă, evoluţia duce 
la pieţe ce funcţionează defectuos ori chiar intră în colaps – şi 
atunci e de dorit ca regulile şi instituţiile să fie (re)concepute, 
(re)proiectate.

Împreună cu colaboratorii săi, Al şi-a dedicat mult timp atât 
studierii pieţelor care funcţionează defectuos, cât şi celor care 
funcţionează bine. Comparându-le, a cristalizat, în timp, un 
set de proprietăţi-cheie care fac diferenţa. Cartea descrie atât 
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aceste proprietăţi, cât şi procesul prin care au fost identificate, 
precum şi importanţa lor. De asemenea, prezintă algoritmi 
uşor de înţeles, care sunt remarcabili tocmai pentru că, folosiţi 
corect, produc soluţii compatibile cu aceste proprietăţi.

Firul narativ este construit plecând de la observaţii eviden-
te care sunt îmbinate gradual cu puncte de vedere inteligente 
şi neaşteptate. Expunerea este vie, presărată cu anecdote savu-
roase şi este mereu concretă, bazată aproape în întregime pe 
exemple din aşa-numitele pieţe de matching, pieţe care ar tre-
bui să fie familiare oricui a fost în situaţia de a merge la şcoală, 
de a aplica pentru o slujbă, ori de a folosi un site web în spe-
ranţa găsirii unui partener.

Dar ce înseamnă totuşi aceste pieţe de matching? Sunt ele 
atât de diferite şi de importante cât să justifice adoptarea unui 
nou cuvânt, matching, ca neologism?

În general, piaţa este înţeleasă ca un loc în care cererea se 
întâlneşte cu oferta, bunurile sunt standardizate, identitatea 
participanţilor este irelevantă, iar tranzacţiile sunt intermedi-
ate exclusiv pe baza preţului. De exemplu, dacă doresc să cum-
păr 100 de acţiuni de-ale unei companii, la bursa din Londra, 
preţul acestora este dat de cerere şi ofertă, iar atâta vreme cât 
îmi pot permite să le cumpăr, nimic nu mă împiedică să o fac. 
Nu e nevoie să conving vânzatorul că eu sunt cel mai potrivit 
cumpărător. La rândul meu, atâta timp cât obţin aceste acţiuni, 
îmi este indiferent dacă 60 provin de la un vânzator, iar restul 
de 40 de la altul.

Modelul anterior este, probabil, cel mai cunoscut publicului 
şi funcţionează excelent pentru multe pieţe importante, însă 
nu este potrivit pentru toate pieţele. De fapt, foarte multe pieţe 
în care ajungem să participăm de-a lungul vieţii sunt diferite.

De exemplu, Universităţile din St. Andrews și Stanford la 
care lucrez sunt prestigioase şi atractive, iar numărul aplicaţi-
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ilor de admitere primite depăşeşte cu mult numărul locurilor 
disponibile. Deşi situaţia se repetă an de an, niciuna dintre 
cele două universităţi nu alege să ridice nivelul taxelor de şco-
larizare ca doar cei mai bogați studenţi să şi le poată permite. 
Taxele rămân suficient de mici încât un numar mare de stu-
denţi să poată aplica, iar universităţile îşi rezervă dreptul de 
a-şi alege studenţii. Nu este suficient, așadar, ca un student să 
aleagă să urmeze o universitate, ci trebuie ca şi universitatea 
să aleagă să admită acest student. Această dublă coincidenţă 
a alegerilor este o caracteristică care defineşte aşa-numitele 
pieţe de matching. Spre deosebire de bursa din Londra, iden-
titatea universităţilor şi a studenţilor contează enorm, iar pre-
ţul (taxele de şcolarizare) nu este esenţial pentru a balansa 
cererea şi oferta.

În această carte sunt discutate multe astfel de pieţe de 
matching şi proprietăţile lor. Accentul este pus pe pieţele în (re)
proiectarea cărora Al a fost implicat direct şi a avut un rol 
determinant, cum ar fi piaţa admiterilor la şcoală, piaţa obţi-
nerii primului loc de muncă după absolvire pentru unele spe-
cializări, ori pieţe neobişnuite, cum ar fi piaţa care facilitează 
schimbul de organe (şi în care nu exista preţ!), care a fost prac-
tic inventată de Al şi de colaboratorii săi. Alte pieţe noi, facili-
tate de platforme, ca de exemplu Airbnb şi Uber, ori în care 
tehnologia joacă un rol principal, cum ar fi pieţele de capital 
cu tranzacţii rapide (high frequency trading) sunt, de asemenea, 
menţionate.

Presărată cu un umor fin şi scrisă accesibil, cartea este fas-
cinantă, oferind o privire de ansamblu asupra muncii lui Al şi 
a colaboratorilor săi. Într-un context în care, pe fondul unor 
crize macroeconomice majore, credibilitatea economiei ca 
ştiinţă a fost, deseori, pusă în discuţie, Al prezintă publicului 
o latură a ştiinţelor economice care nu are o acoperire media-
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tică importantă şi este foarte puţin cunoscută, deşi, paradoxal, 
este probabil cea în care s-au înregistrat cele mai remarcabile 
şi clare progrese. O carte care merită citită şi celebrată!

Alexandru Nichifor
Assistant Professor şi Visiting Assistant Professor

St. Andrews University şi Stanford University
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Mulțumiri

Construirea unei pieţe e un efort de echipă, aşa încât sunt 
profund îndatorat tuturor celor care au contribuit la pieţele 
despre care am vorbit în această lucrare; numele multora din-
tre ei au fost amintite pe parcursul acestei cărţi. S‑a dovedit, 
până la urmă, că publicarea unei cărţi este, şi ea, un efort de 
echipă – într‑o mai mare măsură decât mi‑aş fi imaginat. Am 
primit mult ajutor în elaborarea acestei cărţi – şi poate că aş fi 
primit şi mai mult dacă nu m‑aş fi lăsat ajutat atât de greu. 
Merită să‑i menţionez, în mod deosebit, pe Jim Levine, agen-
tul meu, pe Tim Gray, care a realizat interviurile cu participan-
ţii la piaţa rinichilor şi cele privitoare la admiterea în şcoli, pe 
Mike Malone, care mi‑a scurtat paragrafele şi le‑a făcut mai 
clare (şi care ştie o grămadă de lucruri despre „Grăbiţi“) şi pe 
editorul meu, Eamon Dolan, care a avut o imagine clară a ce 
ar trebui să cuprindă această carte şi ce nu. De asemenea, le 
sunt îndatorat Barbarei Jatkola pentru redactarea de mare fine-
ţe şi lui Atila Abdulkadiroğlu, Eric Budish, Neil Dorosin, 
Alexandru Nichifor şi Parag Pathak pentru lectura atentă şi 
comentariile de mare profunzime. 
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1 Introducere:  
Fiecare piaţă spune o poveste

Era ora cinci dimineaţa, într‑o zi de aprilie a anului 2010. Opt echipe de 
chirurgi se pregăteau să opereze opt pacienţi, în patru oraşe diferite. Patru 
persoane sănătoase aveau să‑şi doneze un rinichi câte unei persoane pe 
care nici măcar nu o cunoscuseră, iar aceşti patru primitori, fiecare 
suferind de o boală renală în stadiu terminal, aveau să primească o nouă 
şansă la viaţă. 

În acel moment, Jerry şi Pamela Green se aflau în bucătăria 
lor din Lincoln, statul Massachusetts; stăteau la masă şi studiau 
prognoza meteo. Aveau să zboare în scurt timp ca voluntari, cu 
micul lor avion proprietate personală, către localitatea Lebanon 
din statul New Hampshire, pentru a prelua unul dintre aceşti 
rinichi, apoi aveau să se îndrepte spre Philadelphia, să ia un alt 
rinichi de acolo şi să zboare spre Boston. (Alţi doi piloţi urmau 
să transporte ceilalţi doi rinichi.) Deoarece codul de identifica-
re al zborului lor era „Salvatorii“, care simbolizează urgenţa 
medicală, controlorii de trafic aerian aveau să‑i preia fără prea 
multe întrebări, în cel mai aglomerat spaţiu aerian din toată 
lumea – de‑a lungul fluviului Hudson, deasupra aeroportului 
Newark, unde fuseseră programaţi pentru aterizare imediată. 
Câteva avioane de linie ce transportau sute de pasageri aveau 
să fie întârziate pentru o perioadă scurtă de timp. 

Rinichii pentru transplantat sunt foarte rari. Dar şi spaţiul 
aerian e o resursă rară – un avion de linie consumă combustibil 
în valoare de câteva sute de dolari pe minut, iar un anumit sec-
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tor de spaţiu aerian nu poate fi ocupat decât de un singur avion 
într‑un interval dat. Timpul pasagerilor este, şi el, scump. 
Pentru ca o persoană să primească un rinichi al altcuiva, într‑o 
anumită sală de operaţie, ca urmare a unui plan de zbor precis, 
în acea zi de aprilie, a fost necesară alocarea unor resurse limi-
tate – aşa că probabil e cât se poate de normal ca, atunci când 
nu pilotează un avion de mici dimensiuni, Jerry să fie profesor 
de studii economice la Harvard. 

Economia este, de fapt, ştiinţa alocării cât mai eficiente a 
resurselor rare – şi, prin aceasta, a transformării lor în resurse 
mai puţin rare. 

Acei rinichi şi acele zboruri anume nu sunt singurele resurse 
rare care vor fi fost alocate pentru ca lucrurile să se aşeze în 
acea zi în așa fel încât patru vieţi umane să fie salvate. Cu mulţi 
ani în urmă, fiecare dintre acei chirurgi fusese admis la 
Facultatea de Medicină şi trecuse prin diferite rezidenţiate şi 
stagii de pregătire. În fiecare dintre acestea, a concurat împo-
triva altor medici aspiranţi. Jerry trebuise, şi el, să treacă prin-
tr‑un şir de competiţii similare pentru a ajunge să aibă acest 
serviciu. Înainte să‑şi înceapă pregătirea profesională, Jerry, ca 
şi chirurgii, s‑a înscris la facultate unde a fost admis, după ce a 
absolvit Stuyvesant, cel mai select liceu din oraşul New York. 
Remarcaţi, vă rog, că niciunul dintre aceste lucruri  – rinichi, 
locuri în şcoli căutate sau un serviciu bine cotat şi căutat – nu 
pot fi obţinute de cineva care este dispus, pur şi simplu, să plă-
tească mult, respectiv să lucreze pentru cel mai mic salariu 
oferit. În fiecare dintre cazurile enunţate, este nevoie să se facă 
un match*  între cele două aspecte.

*  Match, termen care desemnează realizarea unei „potriviri” între caracteristicile unui 
participant la o piaţă din zona „cererii” şi caracteristicile unui participant la piaţă din zona 
„ofertei”, realizarea unei „perechi” sau potriviri între aceste caracteristici. Deşi, cuvântul „meci“, 
în limba română, are aceeaşi provenienţă ca termenul match din engleză, glisarea sensului face 
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Matchmaking

În Talmud, este cunoscută povestea unui rabin care a fost 
întrebat ce a mai făcut Creatorul după ce a terminat Universul. 
Rabinul ar fi răspuns, „A făcut perechi“. Povestea continuă şi 
ne explică de ce realizarea de „perechi“ – în cazul acesta, uni-
uni reuşite, sub forma căsătoriilor  – nu este doar un lucru 
important, ci şi unul dificil; poate la fel de „dificil ca despărţi-
rea apelor Mării Roşii“. 

Matching‑ul* este, în limbaj economic, acel concept care ne 
explică cum ajung la noi multe dintre lucrurile pe care le ale-
gem în viaţă, lucruri care trebuie să ne aleagă, la rândul lor. Nu 
poţi, pur şi simplu, să informezi Universitatea Yale că urmează 
să îi frecventezi cursurile sau să informezi compania Google 
că, de mâine, te duci să lucrezi acolo. Trebuie să fii admis sau 
angajat. Nici Yale şi nici Google nu pot dicta cine să vină spre 
ei, cum, de altfel, nu este posibil nici ca una dintre părţi să o 
aleagă pe celălaltă fără să fie, la rându‑i, aleasă de aceasta. 

Adesea, există un mediu structurat unde au loc aceste pro-
cese de matchmaking – procese compuse din două etape, cea 
în care candidezi și cea în care ești selectat, prin intermediul 
cărora au loc actele de curtare şi de alegere. Felul în care ne 
descurcăm în aceste procese de matching ne va decide soarta 
în anumite puncte de cotitură din vieţile noastre, dar şi în alte-
le, mai mărunte sau mai puţin semnificative. În baza aceluiaşi 

imposibilă folosirea acestui termen. Acolo unde match‑ul este făcut prin intermediul unui 
program computerizat, am folosit termenii distribuire sau alocare, deşi nici ei nu redau 
întregul (n.t.).

*  Ca şi în cazul conceptului anterior, ne aflăm în imposibilitatea de a identifica un termen 
în limba română care să redea cu fidelitate nuanţele semantice ale celui din limba engleză; 
aici este vorba de termenul care definește procesul prin care se realizează match‑ul; pieţele 
de matchmaking reprezintă obiectul acestei cărţi (n.t.).
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principiu al matching‑ului se decide nu doar cine va fi admis la 
cele mai bune facultăţi, ci şi ce studenţi vor putea să urmeze 
cursurile cele mai căutate sau cine va primi un loc în cele mai 
bune cămine. După absolvirea facultăţii, acest principiu va 
determina cine va obţine cel mai bun serviciu şi cine va avea 
cele mai mari şanse să avanseze. Uneori, tot prin intermediul 
matching‑ului, se decide cine trăieşte şi cine nu – de pildă în 
situaţiile în care trebuie să se hotărască ce pacient grav bolnav 
va primi unul dintre rarele organe pentru transplant. Şi chiar 
dacă unora „le‑a fost scris în stele“, matching‑ul are loc într‑o 
piaţă reală, aici, pe pământ. Iar pieţele, exact ca poveştile de 
dragoste, încep cu o dorinţă. Pieţele ajută la formarea şi satis
facerea acestor dorinţe, aducând laolaltă cumpărători şi vân-
zători, studenţi şi profesori, oameni aflaţi în căutarea unui loc 
de muncă şi persoane care caută să angajeze pe cineva, chiar 
şi pe cele care se află în căutarea dragostei. 

Până de curând, economiştii au trecut destul de în grabă 
peste conceptul de matching şi s‑au concentrat, în principal, 
asupra pieţelor de bunuri*, în care preţul şi numai preţul deter-
mină cine ce primeşte. Pe o piaţă a bunurilor, tu decizi ce vrei – 
şi, dacă‑ţi poţi permite, îţi şi cumperi acel lucru pe care‑l vrei. 
Când dorești să cumperi o sută de acţiuni ale companiei AT&T 
pe bursa newyorkeză, nu trebuie să‑ţi faci griji că există posi-
bilitatea ca vânzătorul să nu te vrea drept cumpărător pe tine 
anume. Nu este nevoie nici să‑ţi trimiţi candidatura, nici să te 
apuci să‑l curtezi. La fel, vânzătorul nu trebuie, nici el, să‑şi 
prezinte oferta în faţa ta. Preţul este cel care face toată treaba, 
aducându‑vă pe amândoi în acel punct anume în care oferta 
şi cererea se suprapun. 

*  Pieţele de bunuri, de produse sau de mărfuri, unde produsele sunt cumpărate pe bani, 
fără ca trăsăturile particulare ale cumpărătorilor sau vânzătorilor să conteze (n.t.).
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Dar, în pieţele de matching, preţul nu funcţionează în același 
fel. Poate fi costisitor să faci studii universitare; nu toată lumea 
îşi permite acest lucru. Ceea ce nici nu se întâmplă, pentru că, 
dacă lucrurile ar sta astfel, universităţile ar mări taxele până în 
punctul în care ar primi cantitatea maximă de studenţi pe 
care‑i pot şcolariza – acei studenţi care‑şi permit să meargă la 
facultate – adică până când cererea ar acoperi oferta. Din con-
tră, facultăţile la care admiterea se face în baza unui proces de 
selecţie, oricât de bine cotate ar fi, încearcă să menţină nivelul 
taxelor de şcolarizare destul de scăzut, astfel încât un număr 
cât de mare de tineri să‑şi dorească să devină studenţi acolo, 
dar să fie admisă doar o mică parte a celor care se înscriu. Iar 
facultăţile nu doar că pot să‑şi aleagă studenţii, ele trebuie să‑i 
atragă, să‑i plimbe, să le ofere clădiri moderne, ajutoare finan-
ciare, burse – pentru că mulţi dintre aceşti tineri au fost admişi 
la mai multe facultăți. Exact în baza aceluiași principiu, mulţi 
dintre angajatori nu reduc salariile decât până la limita la care 
angajații să rămână interesaţi, ajungând să lucreze în compania 
respectivă doar cei care se află în căutarea disperată a unui loc 
de muncă. Ei îşi doresc cei mai calificaţi şi mai dedicaţi anga-
jaţi, nu îi vor pe cei mai ieftini. Pe piaţa forţei de muncă, aceas-
tă curtare funcţionează, adesea, în ambele sensuri: angajatorii 
oferă salarii bune, beneficii şi perspectiva promovării, iar can-
didaţii îşi subliniază pasiunea, pun accent pe recomandări şi pe 
motivaţia de a se angaja. Admiterea la facultate şi piaţa forţei 
de muncă seamănă destul de mult cu peţitul şi căsătoria: fieca-
re dintre ele reprezintă o piaţă de matching bilaterală, care pre-
supune căutare şi curtare de ambele părţi. O piaţă presupune 
realizarea unui match ori de câte ori se întâmplă ca preţul să nu 
fie singurul factor determinant cu privire la cine ce primeşte. 

Unele match‑uri nici măcar nu implică schimb de bani. 
Transplanturile de rinichi costă o grămadă de bani, dar nu 
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banii decid cine va primi un rinichi. De fapt, este ilegal să cum-
peri sau să vinzi rinichi pentru transplant. Tot astfel, aterizarea 
pe un aeroport costă bani, dar nu banii determină cine va 
primi următoarea pistă liberă. La fel, accesul la educaţia publi-
că nu este condiţionat de bani. Plătitorul de taxe sprijină şco-
lile tocmai pentru ca fiecare copil să poată merge la şcoală 
gratuit. Multor oameni li s‑ar părea inadmisibil ca banii să 
decidă cine va primi un rinichi sau un loc într‑o grădiniţă 
publică bine cotată. Când nu există destui rinichi pentru toată 
lumea (şi, evident, nu există) sau locuri în cele mai bune şcoli 
publice (niciodată nu sunt destule), trebuie alocate nişte resur-
sele rare, printr‑un proces sau altul de matching.

Cum se proiectează o piaţă* 

Uneori, un proces de matching, fie el formal sau ad‑hoc, 
evoluează singur, în timp. Dar, alteori, şi, mai ales în vremurile 
din urmă, este planificat. Această nouă ramură a studiilor eco-
nomice, proiectarea de piaţă sau design‑ul de piaţă, aduce o 
doză de „ştiinţific“ în matchmaking – dar şi în ceea ce înseamnă 
pieţele la modul general. Aceasta este tema cărţii de faţă. 
Împreună cu o mână de colegi din toate colţurile lumii, am 
contribuit la crearea noii discipline numite design de piaţă**. 
Acesta ajută la rezolvarea problemelor pe care pieţele naturale 
nu au fost în stare să le rezolve în mod firesc. Iar opera noastră 
ne furnizează noi şi noi răspunsuri la întrebarea: ce permite ca 
„pieţele libere“ să funcţioneze cu adevărat libere? 

*  În această lucrare, termenii market design şi designing a market au fost traduşi prin 
intermediul a două concepte diferite: am preferat „design de piaţă” pentru substantivul care 
desemnează ansamblul de reguli şi aşteptări şi „proiectarea unei pieţe“ pentru procesul activ 
de realizare a design‑ului de piaţă (n.t.).

**  În original, market design (n.t.).
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Majoritatea pieţelor – atât piaţa în sine, care cuprinde reguli 
şi un design, cât şi conceptul general* – operează în acel spaţiu 
generos dintre două extreme: piaţa perfect competitivă, descri-
să metaforic drept „mâna invizibilă“ a lui Adam Smith, şi „pla-
nul cincinal“ al preşedintelui Mao. Pieţele însă nu seamănă 
cu planul de la centru deoarece nimeni altcineva, cu excepţia 
participanţilor înşişi, nu determină ce primeşte fiecare. Iar pie-
ţele nu funcţionează pe principiul laissez‑faire (merge şi‑aşa), 
pentru că participanţii intră pe piaţă cunoscându‑i regulile. 

Boxul s‑a transformat din încăierare într‑un sport atunci 
când John Douglas, al nouălea Marchiz de Queensberry, a 
girat cu numele lui regulile acestuia. Regulamentul de joc a 
fost instrumentul care a făcut ca acest sport să fie destul de 
sigur încât să atragă concurenţi  – însă nu regulile în sine au 
dictat rezultatul întrecerilor. Exact în acelaşi mod, pieţele, în 
diferitele lor ipostaze, de la cele mai mari, cum ar fi Bursa de 
Valori newyorkeză, la cele mai mici, precum o piaţă de produse 
agricole dintr‑un cartier, operează în conformitate cu anumite 
reguli. Iar aceste reguli, care sunt uşor ajustate, din când în 
când, pentru a face ca piaţa să funcţioneze mai bine, reprezin-
tă design‑ul de piaţă. În limba engleză, termenul design desem-
nează atât un substantiv, cât şi un verb; până şi pieţele ale căror 
reguli au evoluat lent, de‑a lungul timpului, au un design, deşi 
este posibil ca nimeni să nu le fi proiectat în mod intenţionat. 

Pieţele de pe internet au reguli foarte precise, pentru că 
atunci când apare o piaţă online, regulile sale trebuie formali-

*  Autorul diferenţiază între market şi marketplace; în lipsa unui (alt) termen echivalent 
în limba română pentru marketplace, am ales evidenţierea caracteristicii esenţiale a acestuia – 
faptul că este un „loc“ unde se întâlnesc, de cele mai multe ori într‑un spaţiu fizic, cererea și 
oferta, unde se realizează schimburile şi unde se aplică regulile ce derivă din design‑ul de 
piaţă  –, de exemplu, Bursa din New York  – faţă de market, care e mai degrabă un concept 
(n.t.).
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zate şi codificate sub forma unui software. Iar acum, că putem 
accesa internetul prin intermediul dispozitivelor mobile, nu 
mai suntem în niciun moment deconectaţi de la piaţă. 

Pieţele în sine sunt interconectate: pieţele de pe internet se 
află într‑o relaţie de dependenţă față de piaţa frecvenţelor 
radio care au permis smartphone‑urilor, precum şi altor dis-
pozitive mobile, să înflorească acolo unde odinioară nu exista 
decât televiziune şi radio. 

Eu am ajutat la proiectarea unor pieţe şi a unor procese de 
matching pe care le voi prezenta în această carte. Aproape toţi 
medicii americani, de exemplu, îşi obţin prima slujbă prin 
intermediul unei case de compensare care se cheamă 
Programul naţional de matching al rezidenţilor*. La mijlocul 
anilor 1990, mă aflam în fruntea inițiativei de regândire a algo-
ritmului de matchmaking al NRMP, care astăzi reuşeşte să dis-
tribuie în fiecare an mai bine de 20  000 de tineri medici în 
aproximativ 4  000 de programe de rezidenţiat. Alături de 
colegii mei, am ajutat şi la regândirea procedurilor de match‑
making pentru medicii aflaţi la final de carieră. De asemenea, 
am contribuit la planificarea actualului sistem de matching al 
elevilor cu liceele din oraşul New York (la o bucată de vreme 
după ce Jerry Green a „navigat“ prin acest sistem) şi şcolile din 
Boston şi din alte câteva oraşe mari. Schimbul la care a contri-
buit zborul pe care l‑au întreprins Jerry şi Pam a fost aranjat 
de către Programul de schimb de rinichi din zona New 
England**, care s‑a dezvoltat parţial dintr‑un proiect pe care 
l‑am propus, alături de doi colegi de‑ai mei economişti, Utku 
Ünver şi Tayfun Sönmez. În 2004, am ajutat un grup de chi-
rurgi şi de alţi specialişti în transplant să fondeze NEPKE, care 

*  În original, NRMP, National Resident Matching Program (n.t.).
**  NEPKE, New England Program for Kidney Exchange (n.t.).
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a folosit algoritmul scris de noi pentru a găsi cea mai bună cale 
de a aloca donatori de rinichi unor primitori – iar, de atunci, 
i‑am ajutat pe colegii noştri chirurgi să transforme schimbul 
de rinichi* într‑o etapă‑standard a procesului de transplant. 

Pieţele 

Primul dintre rolurile unei pieţe de succes este acela de a 
aduce laolaltă cât mai mulţi participanţi care vor să tranzacţi-
oneze, astfel încât aceştia să caute, fiecare, cel mai bune 
match‑uri. O piaţă cu mulţi participanţi este o piaţă densă**. 
Crearea unei astfel de pieţe se poate produce în mai multe 
moduri, în funcţie de piaţă. De exemplu, pentru a crea nişte 
case de compensare pentru schimbul de rinichi, întâi a trebuit 
să consolidăm piaţa, să o facem să devină densă, construind 
baze de date cu pacienţii şi cu donatorii.

Adeseori, eforturile de menţinere a densităţii participanţi-
lor pe piaţă depind şi de sincronizarea tranzacţiilor. Când ar 
trebui făcute ofertele? Cât este nevoie să fie lăsate deschise? 
Acest lucru este vizibil chiar şi pe diferitele pieţe de mărfuri, 
de la piaţa de produse agricole din vecinătate la bursa de 
valori. Piaţa de produse agricole din apropierea fostei mele 
locuinţe se deschidea la o oră fixă, iar, dacă se întâmpla să 
ajungi ceva mai devreme, vânzătorii nu prea voiau să‑ţi vândă 
nici măcar o amărâtă de zmeură înainte de ora stabilită. Dacă 
ţi‑ar fi vândut‑o, s‑ar fi confruntat cu furia colegilor lor, comer-
cianţii, care se temeau că, dacă vreunul sau dintre ei ar fi înce-
put să vândă înainte de ora oficială la care se deschidea piaţa, 

*  Schimb, pentru că presupune că transplanturile se efectuează între mai multe „perechi” 
de pacient‑donator, unde fiecare donează pacientului din altă pereche (n.t.)

**  Thick market, piaţă densă sau consistentă, cu mulţi participanţi (n.t.).
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atunci unii clienţi ar fi început să‑şi facă apariţia tot mai devre-
me, iar acea piaţă „de după‑amiază“ s‑ar fi destrămat şi ar fi 
devenit o piaţă de o zi întreagă, lucru care i‑ar fi obligat pe 
vânzători să petreacă mai mult timp pentru a vinde pe o piaţă 
ceva mai „subţire“. În principiu, cam acesta este motivul pen-
tru care Bursa de Valori newyorkeză se deschide şi se închide, 
cu punctualitate, la aceeaşi oră zilnic – acela de a păstra den-
sitatea pieţei. 

Congestia este una dintre problemele cu care se confruntă 
pieţele, odată ce au ajuns la o anumită densitate. Această con-
gestie reprezintă echivalentul din economie al blocajelor ruti-
ere – blestemul succesului. Gama opţiunilor, pe o piaţă densă, 
poate fi copleşitoare; poate că ai nevoie de ceva mai mult timp 
ca să evaluezi o afacere potenţială sau să o conduci către fina-
lizare. Pieţele pot ajuta la organizarea tranzacţiilor potenţiale 
astfel încât acestea să poată fi evaluate suficient de repede 
încât, dacă una dintre înţelegeri cade, să mai existe oportuni-
tăţi disponibile. Pe piaţa bunurilor, preţul este cel care are 
acest rol – se poate face o ofertă către întreaga piaţă („Oricine 
poate cumpăra un sfert de kilogram din zmeura mea pentru 
5,50 dolari.“), dar, pe piaţa de matching, fiecare tranzacţie tre-
buie avută în vedere separat, exact ca pe piaţa forţei de muncă, 
unde fiecare candidat trebuie evaluat individual. 

Deşi e fantastic să ai o piaţă care să‑ţi ofere oportunităţi din 
abundenţă, aceasta poate fi iluzorie dacă nu o poţi evalua, ceea 
ce face ca piaţa să‑şi piardă o bună parte din utilitate. Încercaţi 
să vă gândiţi la un site de matrimoniale de pe internet, unde 
femeile cu fotografii atrăgătoare primesc mult mai multe 
mesaje decât cele la care pot răspunde, iar bărbaţii îşi dau 
seama că puţine dintre mesajele lor primesc răspuns. Acest 
lucru conduce la o situaţie în care bărbaţii trimit şi mai multe 
mesaje – prin urmare, mesaje şi mai superficiale –, iar femeile 
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răspund la din ce în ce mai puţine. Exact cum femeile pot primi 
mai multe mesaje decât cele cărora le pot răspunde, şi angaja-
torii primesc mai multe candidaturi decât numărul de persoa-
ne pe care le pot intervieva. În ambele cazuri, putem vorbi 
despre instaurarea unei stări de congestie, lucru care face ca 
participanţilor să le fie imposibil să identifice varianta cea mai 
promiţătoare dintre cele pe care le are de oferit piaţa. 

Şi, deşi cumpărătorilor le place să vadă cât mai mulţi vân-
zători, iar vânzătorilor, cât mai mulţi cumpărători, vânzătorii 
nu se dau prea tare în vânt după a concura împotriva atât de 
multor vânzători – şi nici cumpărătorii nu sunt neapărat bucu-
roşi să aibă o concurenţă atât de copleşitoare din partea altor 
cumpărători. Aşa că, uneori, cineva se va strădui să tranzacţi-
oneze înainte de deschiderea pieţei, iar, în câteva dintre pie-
ţele forţei de muncă despre care vom vorbi în această carte, 
acest lucru a condus ori la oferte făcute tot mai devreme, ori 
la o insistenţă crescută de a se răspunde ofertei pe loc, chiar 
înainte de a fi evaluate celelalte oferte. Poate fi dificil de deter-
minat care dintre aceste oferte „explozive“, exprimate timpu-
riu, au ca scop obţinerea unui avantaj competiţional atunci 
când sunt doar nişte încercări de a face faţă congestiei (cum se 
întâmplă, de exemplu, când nu este suficient timp pentru a 
face destule oferte, aşa că se începe devreme şi lumea se mişcă 
repede). În oricare dintre aceste cazuri, ofertele explozive, 
exprimate timpuriu, diluează această „densitate“ a pieţei şi, 
uneori, pot conduce chiar spre mari procese de reorganizare, 
cum ar fi dezvoltarea unor case de compensare pentru piaţa 
forţei de muncă dedicate medicilor. 

Unul dintre lucrurile la care toate pieţele îi provoacă pe par-
ticipanţi este să decidă ce îşi doresc. Elevii trebuie să cântă-
rească ce facultăţi li s‑ar potrivi, iar facultăţile trebuie să 
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sorteze miile de înscrieri*. Ceea ce face ca aceste pieţe de 
matching să constituie adevărate provocări este faptul că fie-
care participant trebuie să‑şi croiască drum nu doar prin pro-
pria indecizie cu privire la aceste dorinţe, ci şi prin cele ale 
tuturor celorlalţi, şi pe deasupra să se lămurească şi asupra 
modurilor în care trebuie să acţioneze toţi ceilalţi participanţi 
de pe piaţă pentru a‑şi realiza dorinţele. Cei care iau deciziile 
cu privire la cine intră la facultate nu se ocupă doar de alegerea 
celor mai buni studenţi. Ei încearcă să‑i selecteze pe cei mai 
buni tineri care vor alege ca, odată admişi, să frecventeze 
cursurile (iar acest lucru presupune să se gândească şi la ce alte 
facultăţi s‑au înscris elevii respectivi şi care sunt persoanele 
pe care aceste facultăţi concurente le‑ar admite). Aşa încât 
elevii trebuie să încerce să trimită un oarecare semnal către 
facultăţi nu doar cu privire la cât de buni sunt, ci şi cu privire 
la cât sunt de interesaţi. Să fie oare o cale admiterea timpurie, 
cu clauză constrângătoare, de obligativitate, la o facultate 
anume? Şi, dacă da, atunci vor alege facultatea care le place 
mai mult, chiar dacă nu au şanse prea mari să intre acolo – sau 
ar trebui să se înscrie la o altă facultate, care le va aprecia mai 
mult implicarea şi îi va admite? Pe scurt, atât elevii, cât şi 
facultăţile trebuie să ia decizii care depind într‑o mare măsură 
de cele luate de mulţi alţi elevi şi de multe alte facultăţi. (Cum 
se spune despre fotbal – totul se complică în prezenţa celeilalte 
echipe!) 

Deciziile care depind de acţiunile celorlalţi se numesc deci‑
zii strategice şi reprezintă obiectul de activitate al unei ramuri 
a economiei denumite teoria jocurilor. Luarea de decizii stra-

*  Deşi în limba română termenul „înscriere“ poate să pară simplist, îl vom folosi ca 
traducere a mult mai complexului „application“ din engleză; „aplicaţia” uneori cuprinde un 
dosar întreg, în care se regăsesc atât informaţii factuale, cât şi, în funcţie de nivel (liceu, 
facultate), un eseu care diferenţiază şi personalizează candidaturile (n.t.).
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tegice joacă un rol important în a determina cine se descurcă 
şi cine nu în majoritatea proceselor de selecţie. Adesea, atunci 
când experţii în teoria jocurilor studiază un proces de matching, 
ni se explică în ce fel participanţii pot „fenta jocul“. Procesele 
de matching bine gândite şi planificate încearcă să ia în calcul 
faptul că participanţii iau decizii strategice. Uneori, scopul 
celui care analizează şi planifică piaţa este acela de a reduce 
nevoia de fentare a regulilor jocului, permiţându‑le partici-
panţilor să se concentreze asupra identificării adevăratelor lor 
nevoi şi dorinţe. Alteori, obiectivul lor este acela de a se asigu-
ra că, deşi un anume nivel de fentare a jocului este inevitabil, 
piaţa poate totuşi să funcţioneze liber. O piaţă bună face ca 
participarea să fie atât sigură, cât şi simplă. 

Când o piaţă nu poate face faţă efectiv congestiei, și există 
posibilitatea ca participanţii să nu fie capabili să realizeze tran-
zacţiile pe care şi le doresc, poate că nu este chiar sigur pentru 
ei să stea şi să aştepte deschiderea pieţei dacă aceleaşi oportu-
nităţi ar fi disponibile şi mai înainte de deschidere. Iar, când 
tranzacţiile timpurii nu ar reprezenta o opţiune, piaţa însăşi ar 
putea să‑i forţeze pe participanţi să facă pariuri riscante. 

Aceasta a fost problema pentru care Administraţia Şcolilor 
Publice din Boston* ne‑a invitat, pe mine şi pe colegii mei, să‑i 
ajutăm la regândirea sistemului prin care copiii erau admişi în 
şcoli. În vechiul sistem din Boston, părinţii trebuiau să‑şi sta-
bilească propriile strategii cu privire la ce şcoală să aleagă 
drept prima opţiune, de vreme ce regula de atribuire făcea 
dificilă înscrierea copilului la o şcoală bună dacă nu ai trecut 
acea şcoală drept prima opţiune. Ceea ce nu era simplu. Din 
contră, noul sistem le permite părinţilor să poată să‑şi scrie 
preferinţele reale în siguranţă, eliberându‑i de sarcina de a se 

*  BPS, Boston Public Schools (n.t.).
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gândi la ce şcoală le‑ar plăcea mai mult, netrebuind să decidă 
pe care instituție școlară sunt pregătiţi să parieze. 

Fiecare piaţă are o poveste proprie. Poveştile despre 
design‑ul pieţelor încep adesea cu un eşec  – acela de a crea 
densitate pe piaţă, de a scăpa de congestie, de a face ca parti-
ciparea să fie sigură şi simplă. În multe dintre poveştile din 
această carte, designerii pieţelor se aseamănă unor pompieri 
care vin în ajutor atunci când piaţa a eşuat şi încearcă să o 
regândească, să planifice sau să creeze o piaţă nouă, lucru care 
va restaura ordinea. 

Dar pieţele pot să fie considerate de succes, dintr‑o per-
spectivă pragmatică, şi totuşi să fie văzute ca nişte eşecuri de 
către cei care nu reuşesc sau nu‑şi doresc să participe la ele. 
Unele pieţe sunt considerate de‑a dreptul inacceptabile din 
punct de vedere social – acestea se întind de la cele de sclavi 
la piaţa drogurilor ilegale sau la cea a prostituţiei. Schimbul de 
rinichi a luat naştere, în lume, în umbra legilor care incrimi-
nează cumpărarea şi vânzarea de organe umane pentru trans-
plant (şi totuşi, în ciuda acestor legi, există pieţe negre, dintre 
care unele funcţionează într‑adevăr foarte prost). 

Tranzacţiile inacceptabile din punct de vedere social – cele 
în care unii oameni şi‑ar dori ca alţii să nu se implice – nici nu 
trebuie să se desfășoare având ca mijloc de validare banii. Să 
ne gândim numai la dezbaterile în jurul căsătoriei persoanelor 
de acelaşi sex şi o să înţelegem de ce. Adesea, faptul că banii 
intervin într‑o tranzacţie altminteri acceptabilă o transformă 
într‑una care ne repugnă; din acest motiv, există legi împotriva 
vânzării rinichilor, dar nu şi împotriva schimburilor de rinichi 
şi, tot din acest motiv, sexul consensual este privit, la modul 
general, ca acceptabil, dar prostituţia, tot la modul general, 
este văzută ca inacceptabilă din punct de vedere social. Să 
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observăm totuşi că, în anumite locuri, sexul consensual (să 
zicem, între parteneri care nu sunt căsătoriţi) este şi el con-
siderat drept inacceptabil din punct de vedere social. Iar în 
unele locuri, dimpotrivă  – prostituţia este legală. Prin inter-
mediul acestei repulsii sociale, ne putem da seama de toate 
acele lucruri pe care pieţele ni le dezvăluie: valorile, dorinţele 
şi credinţele oamenilor. 

Un nou mod de a privi pieţele 

Pentru mine, economia a fost mereu aproape la fel de fas-
cinantă ca bârfele: expune detaliile intime ale vieţilor celorlalţi 
oameni, precum şi alegerile făcute de aceştia. Ne spune ce tip 
de alegeri ar trebui să fim pregătiţi să facem în vieţile noastre 
şi, de asemenea, cu ce ne‑am fi confruntat dacă am fi ales o 
altă cale. 

Sper ca această carte să vă ajute să căpătaţi o înţelegere 
intimă a proceselor de matching cu care vă confruntaţi. 
Încercaţi să vă înscrieţi copilul la o grădiniţă bună? Sau să îl 
ajutaţi să se descurce cu complicatul proces de admitere la 
facultate? Candidaţi pentru un post nou? Scopul meu este să 
vă fac să vă gândiţi altfel la modul în care vă croiţi drumul 
printre aceste procese de matching. 

Mai sper şi că această carte vă va ajuta să înţelegeţi mai 
bine cum de unele tipuri de organizaţii funcţionează mai bine, 
iar altele, mai rău. 

Voi lămuri unele dintre acele afirmaţii pe care le auzim din 
gura politicienilor, afirmaţii adesea destul de simpliste, cu pri-
vire la pieţele libere. Ce este acel ceva care face ca o piaţă să 
funcţioneze liber? Când vorbim despre o piaţă liberă, nu ne 
referim la „liberă pentru toţi“, ci, mai degrabă, la o piaţă cu 
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nişte reguli bine gândite, care o fac să funcţioneze corect. O 
piaţă care poate funcţiona liber este ca o roată care se poate 
învârti liber  – nu are nevoie decât de un ax şi de un lagăr 
bine uns. Iar a crea design‑ul unei pieţe – a proiecta o piaţă – 
înseamnă a găsi o cale de a construi acel ax şi a păstra lagărul 
bine uns. 

În cele din urmă, această carte – iar asta este speranţa mea 
cea mai arzătoare – îşi propune să ridice vălul de pe universul 
economiei, aşa cum pentru mine drumeţiile pe care le fac cu 
prietenul meu israelian, botanistul Avi Shmida, îmi deschid 
ochii asupra lumii plantelor şi animalelor. Odată, pe când ne 
aflam în deşertul iordanian, Avi mi‑a indicat o plantă verde, 
suculentă, singură printre tufişurile şi scaieţii uscaţi şi prăfoşi. 
„Ce‑ţi spune faptul că întâlneşti o astfel de plantă verde în 
deşert?“, m‑a întrebat el. Am ridicat din umeri, iar el a excla-
mat: „Este otrăvitoare! Altminteri până acum ar fi mâncat‑o 
ceva sau cineva“. 

Iar altă dată, Avi mi‑a spus să‑mi bag degetul în mijlocul 
unei flori de salvie. Când mi‑am scos degetul, pe partea sa 
exterioară era o dungă de polen. Avi mi‑a explicat apoi că acea 
floare a evoluat în așa fel încât să oblige albinele să intre adânc 
în floare pentru a da de nectar – şi doar albinele mari, cu limbi 
lungi, pot face asta. Polenul se lipeşte de spatele albinei, de 
unde va fi transportat în siguranţă spre următoarea floare pe 
care aceasta o va vizita. Floarea acestei plante şi albinele au 
evoluat în tandem, pentru a beneficia reciproc de avantajele 
pe care le are de oferit cealaltă parte: floarea conține o sursă 
extraordinar de bogată de nectar, care poate fi recoltat doar de 
albinele mari. Drept urmare, albinele mari au un motiv să se 
specializeze în acest tip de floare, ceea ce înseamnă că polenul 
lor  – adică rostul florii, din punctul de vedere al plantei are 
mari şanse să fie transportat către alte flori din aceeaşi specie. 
În cazul acesta, evoluţia a creat match‑ul. 
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Lumea economiei este la fel de plină de detalii surprinză-
toare ca şi lumea naturală, iar pieţele apar adesea ca o formă 
de evoluţie, prin încercările şi eșuările rezultate, fără interven-
ţia vreunui design inteligent. Însă pieţele pot fi şi rezultatul 
unui proces de proiectare, uneori pornind de la zero, iar, de 
cele mai multe ori după ce, prin încercări și eșuări, s‑a ajuns la 
un eşec al pieţei. O bună parte din ce am învăţat din design‑ul 
pieţelor – şi din ce am învăţat la modul general despre pieţe, 
din perspectiva design‑ului pieţelor  – provine din observa-
rea modului în care pieţele eşuează şi din identificarea unor 
moduri de a le corecta. Nu toate pieţele cresc precum buruieni-
le: unele, precum orhideele de seră, necesită îngrijiri speciale. 
Iar unele dintre pieţele atent supravegheate de pe internet au 
ajuns acum printre cele mai mari afaceri, cu o creştere rapidă. 

La fel ca florile din specii diferite, şi pieţele diferitelor tipuri 
de bunuri şi servicii nu se aseamănă, adesea, prea mult între 
ele. Dar, exact ca florile din specii diferite, până şi pieţele cele 
mai diferite au câteva lucruri în comun, de vreme ce s‑au năs-
cut din necesitatea de a rezolva probleme similare. 

Când examinez o piaţă care nu funcționează corespunză-
tor, dintr‑un motiv sau altul, nu doar că încerc să înţeleg cum 
se desfăşoară vieţile celorlalţi, în special, în momentele cele 
mai importante, de cotitură, ci și reuşesc să cunosc o galerie 
interesantă de personaje pe care mi‑ar plăcea să vi le prezint. 
Şi pentru că economia se află în tot şi în toate, economiştii au 
şansa de a învăţa ceva de la toată lumea; am cunoscut şi am 
lucrat împreună cu nişte oameni remarcabili în fiecare dintre 
aceste pieţe la reformarea cărora am contribuit. Design‑ul de 
piaţă oferă o nouă dimensiune profesiei ancestrale a peţitoa-
rei. Gândiţi‑vă la această carte ca la un tur al matching‑ului şi 
al creării de pieţe, care se întâmplă în jurul nostru la fiecare 
pas. Sper să vă ofer o nouă modalitate de a vedea lumea şi de 
a înţelege cine ce primeşte – şi de ce.


