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Praca zawiera przeglad wynikow eksperymentalnych dotyczqcych gry prze-
targu ultymatywnego i gier pokrewnych. Obserwowane w eksperymentach po-
stepowanie graczy w tej grze zasadniczo odbiega od przewidywan teorii gier,
formutowanych dla zachowania racjonalnych graczy w racjonalnym otocze-
niu. Poniewaz gra jest bardzo prosta, rozbieznos¢ ta nie jest skutkiem ktopo-
tow graczy z analizq strategicznq gry. Przedstawiamy w sposob krytyczny inne
mozliwe wyjasnienia tej rozbieznosci, w szczegolnosci postepowanie dyktowa-
ne poczuciem sprawiedliwosci i reakcje emocjonalne. Opisujemy takze bada-
nia eksperymentalne nad wplywem parametrow gry (wielkosci wyplat, posia-
danej informacji, opcji zewnetrznych itp.) oraz zewnetrznych czynnikow (np.
narodowosci) na decyzje podejmowane przez graczy.

Stowa kluczowe: podzial, oferta, przetarg ultymatywny, dyktat, rownowaga
doskonata, sprawiedliwos¢, altruizm, informacja.

1. Wprowadzenie

W tym artykule przedstawimy przeglad wynikow eksperymentow labo-
ratoryjnych, w ktorych rozgrywano rozmaite wersje gry ,,przetargu ultyma-
tywnego” (ang. ultimatum bargaining). Gra jest dwuosobowa i dwuetapo-
wa, a polega na tym, ze dwaj gracze maja podzieli¢ migdzy siebie pewne
dobro — stad ,,przetarg” — i pada tylko jedna propozycja podzialu — stad
Lultymatywny”. Po przyjeciu propozycji gracze dziela si¢ dobrem w uzgod-
niony sposob, a po jej odrzuceniu zaden z graczy nie dostaje nic.
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Reguty klasycznej wersji przetargu ultymatywnego sa nastepujace:

1. Dwaj gracze, G1 (gracz pierwszy, proponujacy) i G2 (gracz drugi, od-
powiadajacy) maja do podziatu P jednostek pewnego dobra. Dobro jest
jednorodne i pozadane przez obu graczy. Zgodnie z ugruntowana w lite-
raturze na temat przetargéw tradycja bedziemy je czgsto nazywac
,,clastem”.

2. Gracz GI rozpoczyna gre, sktadajac propozycje (ofertg) podziatu ciasta
(pl : p2): pldla siebie, p2 dla G2.
Obie te wielko$ci musza by¢ nieujemne i pl + p2 = P.

3. Nastgpnie gracz G2 decyduje, czy przyjmuje, czy odrzuca t¢ propozycje.

4. Po decyzji gracza G2 gra si¢ konczy.
Jesli G2 przyjat propozycje, dobro zostaje podzielone zgodnie z nia:
pl dla gracza G1, p2 dla G2.
Jesli G2 odrzucit propozycje, dobro przepada — obaj gracze otrzymuja 0'.

Gra ta jest bardzo szczegdlna, ale bodaj najprostsza forma przetargu. Pod
pojgciem ,,przetarg” rozumiemy kazda sytuacjeg, w ktorej dwie strony (czasami
wigcej, ale tu ograniczymy si¢ do dwoch) targuja si¢ o podziat jakiego$ poza-
danego przez obie dobra, na przyktad zyskow ze wspotpracy”.

Nie ma chyba potrzeby przekonywania o zupetnie zasadniczej roli przetar-
gu w ekonomii. Wtasciwie wszedzie, gdzie dwa podmioty gospodarcze wcho-
dza w interakcje, w ktorej oba maja cos do powiedzenia, powstaja warunki do
przetargu. Dotyczy to kazdej sytuacji, w ktorej jest co$ do podziatu: zyski,
koszty, segment rynku itp., ale takze np. korzysci z transakcji. Przetargiem jest
wigc tez proces ustalania ceny miedzy sprzedajacym a kupujacym; dotyczy to
takze ceny pracy, czyli ptacy.

Trudno zatem wyobrazi¢ sobie opis ekonomiczny, a przynajmniej mikro-
ekonomiczny, abstrahujacy od zagadnien przetargu. Jednak w odrdznieniu np.
od zagadnienia doskonatej konkurencji formalny opis przetargéow i przewidy-
wanie ich wynikéw przez dlugi czas sprawiaty ekonomistom duzo trudnosci.
Powiadano nawet, ze przetarg jest zagadnieniem ,,nierozwigzywalnym”, gdyz
jego wynik zalezy od takich czynnikow pozaekonomicznych, jak ,,zdolnosci
przetargowe” jego uczestnikow. Przetom przyniosty dopiero prace Nasha z
jednej strony, a Stdhla i Rubinsteina z drugiej. Nash (1950) formalnie zdefinio-
wat przetarg jako zbior mozliwych do osiagnigcia przez obie strony wynikow
z wyrdznionym wynikiem (,,status quo”), jaki nastapi w razie braku porozu-
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mienia, 1 podal metode wyboru z takiego zbioru wyniku ,najsensow-
niejszego”, czyli jedynego, ktory spetnia pewien zestaw rozsadnych postula-
tow. Natomiast Stahl (1972), a pozniej Rubinstein (1982), stworzyli formalne
modele przetargu jako wicloetapowej gry z okreslonymi regutami, w ktorej
targujacy si¢ skladaja na przemian propozycje podziatu, a targ konczy si¢ po
pierwszym przyjeciu jakiej$ propozycji albo po konkretnej liczbie odrzucen (u
Stéhla) badz nigdy (u Rubinsteina). Jako rozwiazanie przetargu przyjmuja oni
rownowage doskonatq takiej gry — pojecie dobrze znane z teorii gier, opisujace
strategie racjonalnych graczy w rozgrywce z racjo-nalnym partnerem i po-
dzial, do ktorego te strategie prowadza.

Gra tego rodzaju czgsto ma tylko jedna rownowage doskonata, a jej istnie-
nie i/lub jedyno$¢ wynika m.in. z zatozenia, ze dla graczy cenny jest czas
— obaj oni wola dojs¢ do tego samego porozumienia wezesniej niz pozniej. To
samo zatozenie daje pewna korzy$¢ w negocjacjach temu z graczy, ktory skta-
da propozycj¢ podziatu jako pierwszy. Jego partner bowiem raczej nie odrzuci
propozycji, jesli nie ma mocnych podstaw do przypuszczenia, ze w przysztosci
wynegocjuje korzystniejszy dla siebie podzial — na tyle korzystniejszy, ze zre-
kompensuje mu to po6zniejsze osiagnigcie porozumienia.

Skrajnym przypadkiem jest ten, w ktérym gracz odpowiadajacy na pierw-
sza propozycje¢ nie ma juz zadnych mozliwosci ztozenia kontrpropozycji — je-
sli odrzuci pierwsza oferte, obaj gracze nie dostana nic. Jest to wiasnie nasz
przetarg ultymatywny, zwany tez krocej ultimatum. Mimo swych niezbyt reali-
stycznych regut gra ta cieszy si¢ duzym zainteresowaniem specjalistow, a
zwlaszcza eksperymentatorow — upodobali ja sobie zarowno ekonomisci, jak
ostatnio w coraz wigkszym stopniu psychologowie. Prace z doniesieniami o
eksperymentach z réznymi wariantami tej gry liczy si¢ juz w dziesiatkach, je-
$li nie w setkach; zaryzykujemy przypuszczenie, ze po dylemacie wigznia jest
to gra najczesciej rozgrywana w eksperymentach laboratoryjnych.

Widzimy kilka powoddéw tej popularnosci. Po pierwsze, postgpowanie gra-
czy w przetargu ultymatywnym (i w podobnych grach) jest istotne dla ekono-
mistow z przyczyn podanych powyzej. Po drugie, obserwowane zachowanie
graczy w tych grach odbiega, czgsto razaco, od przewidywan teorii gier. Po
trzecie wreszcie, bardzo prosta struktura gry umozliwia stosunkowo tatwe ba-
danie, ktorych zalozen teorii gier nie spetniaja uczestnicy eksperymentéw. Od-
powiedz na to pytanie pozwala stawia¢ hipotezy, czym — oprocz (lub zamiast)
dazenia do maksymalizacji wlasnego zysku — kieruja si¢ decydenci w tych
grach, a by¢ moze takze w wielu innych sytuacjach ekonomicznych. Wyniki
eksperymentow wyraznie wskazuja na dwie podstawowe motywacje:
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— wyobrazenia o sprawiedliwosci,
— reakcje emocjonalne.

W dalszych rozdziatach przedstawimy przeglad tych wynikéw i ich mozli-
wych interpretacji. Zaczniemy jednak od przedstawienia r6znych wariantow
gry ultimatum i tego, co ma o nich do powiedzenia teoria gier.

2. Przetarg ultymatywny i pokrewne gry — teoria

Poza klasyczna (standardowa) wersja, opisana powyzej, istnieja rozmaite
warianty przetargu ultymatywnego, rozniace si¢ od niej badz zbiorem propo-
zycji, ktore moze ztozy¢ G1, badz wynikiem gry po odrzuceniu propozycji
przez G2.

Bardzo czgsto, a w eksperymentach w praktyce zawsze, obie wielkosci pl,
p2 w ofercie gracza Gl musza by¢ wielokrotno$ciami pewnej minimalnej
wielkos$ci, np. jednej setnej czesci ciasta. Wiaze si¢ to z faktem, ze przedmio-
tem podziatu najcze$ciej sa pieniadze, a te maja swa najmniejsza i juz niepo-
dzielna jednostke¢ — u nas jeden grosz. Zreszta nawet gdy dobro jest dowolnie
podzielne (jak w teorii wtasnie ciasto), trudno sobie wyobrazi¢ fizyczna reali-
zacj¢ podziatu, w ktorym np. G1 dostaje IT, a G2 10 —IT z ciasta wielkosci 10.
Rozgrywane bywaja tez wersje, w ktorych zbior mozliwych ofert gracza G1
podlega innym ograniczeniom, na przyktad moze on zaofiarowac graczowi G2
tylko 1/4 ciasta, 1/3 ciasta lub nic.

W innych wariantach ,,ultimatum” w przypadku odrzucenia oferty przez
gracza G2 ,,przepada” nie cale ciasto, tylko jego czes$¢, a reszta zostaje podzie-
lona migdzy G1 i G2 w sposob znany obu graczom przed gra. Mozna interpre-
towac to tak, ze ciasto dzieli wtedy arbiter, ktory za t¢ ushuge zabiera czgs$¢ dla
siebie. Skrajne warianty tego typu to dwie gry, w ktorych arbiter nie bierze
nic: gra ,,bezkarnosci” (impunity), w ktorej w razie odrzucenia oferty cale cia-
sto dostaje gracz G1, i gra ,,ztosliwosci” (spite), w ktorej cato$¢ zabiera G2.

W grze ,,dyktat” propozycja gracza G1 jest zarazem ostatecznym podzia-
fem ciasta: G2 nie ma juz nic do powiedzenia, musi przyja¢ podyktowany mu
podziat. Ta gra formalnie nie jest typu ,,ultimatum”, bo w istocie G2 nie podej-
muje zadnej decyzji, wigc mozna sprowadzi¢ ja do gry jednoosobowej. Bywa
ona jednak czasami rozgrywana w eksperymentach z ultimatami, wlasnie jako
gra jednoosobowa, w celach porownawczych, i dalej jeszcze bedzie o niej mo-
wa.
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Z punktu widzenia teorii gier zarowno standardowy przetarg ultymatywny,
jak wszystkie opisane wyzej jego warianty sa grami dosy¢ prostymi.

Strategie gracza G1 w tych grach to po prostu propozycje podziatu. Strate-
gie gracza G2 to obiekty nieco bardziej skomplikowane: G2 musi mie¢ plan
dziatania po kazdej legalnej ofercie gracza G1, a wigc jego strategia jest funk-
cja przypisujaca ofertom gracza G1 odpowiedzi ,,tak” lub ,,nie”. Co powinien
zrobi¢ homo oeconomicus — byt, jakim zajmujemy si¢ w teorii gier, dbajacy
tylko o wlasng wyptate i doskonale wykorzystujacy do jej maksymalizacji
wszelkie posiadane informacje — w roli G2? Odpowiedz jest prosta. G2 chce
dosta¢ w kazdej sytuacji jak najwigcej ciasta. Jezeli zatem G1 zaproponuje mu
jakakolwiek niezerowa cze$¢ ciasta, p2 > 0, to G2 powinien t¢ propozycje
przyja¢ i w efekcie otrzymac p2 zamiast ja odrzuci¢ i otrzymac 0. Jezeli zas
G1 zazada dla siebie catego ciasta, to G2 moze odpowiedzie¢ jakkolwiek, bo
tak czy owak nie dostanie nic. G2 ma zatem dwie strategie b¢dace najlepszymi
odpowiedziami na dowolna strategi¢ G1:

— przyja¢ kazda propozycje,
— przyja¢ kazda propozycje z p2 > 0, a odrzuci¢ propozycj¢ (P : 0).

Z kolei G1 — tez homo oeconomicus — jest oczywiscie w stanie wczu€ si¢ w
role G2 1 przeprowadzi¢ powyzsze rozumowanie. Gdy wigc G1 uwaza partne-
ra za racjonalnego (a to tez jest podstawowe zalozenie teorii gier), to spodzie-
wa sig, ze G1 przyjmie kazda propozycje z p2 > 0, a propozycj¢ (P : 0) albo
przyjmie, albo odrzuci. Jesli G1 spodziewa si¢ po G2 przyjgcia propozycji (P :
0) (= cate ciasto dla G1), powinien ja ztozy¢. Jesli za$ spodziewa si¢ jej od-
rzucenia, powinien zaproponowac¢ G2 jak najmniejsza dodatnia czg$¢ ciasta.

Gdy zatem istnieje najmniejsza niepodzielna jednostka ciasta, p, to gra ulti-
matum ma dwie rownowagi doskonate:

— G1: proponuje podziat (P : 0),
G2: przyjmuje kazda oferte;

— G1: proponuje podziat (P—p : p),
G2: przyjmuje kazda oferte z p2 > 0, odrzuca oferte (P : 0).

Gdy za$ ciasto jest nieskonczenie podzielne (nie ma ,,najmniejszej jednost-
ki monetarnej”), to pozostaje tylko pierwsza z tych dwéch rownowag®. Ponie-
waz jednak racjonalny gracz G2 moze odrzuci¢ ofert¢ (P : 0), ta rownowaga
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jest dla gracza G1 do$¢ ryzykowna. Dlatego przyjeto si¢ — niezbyt poprawne,
ale oddajace istotg¢ rzeczy — sformutowanie, ze w mysl teorii gier gracz G1
powinien otrzymacé ,,prawie cate” ciasto. W przypadku, gdy istnieje najmniej-
sza jednostka monetarna, to sformulowanie jest $ciste i oznacza podziat w dru-
giej z wymienionych réwnowag doskonatych.

Analiza innych wariantéw ultimatum przebiega analogicznie. Racjonalny
gracz G2 przyjmie kazda ofert¢ dajaca mu wigcej, niz otrzyma w wyniku jej
odrzucenia, a odrzuci kazda dajaca mu mniej. Racjonalny G1, ktoéry uwaza G2
za racjonalnego, zaproponuje najkorzystniejszy dla siebie sposrod podzialow,
w ktorych G2 dostanie wigcej, niz dostatby w wyniku odrzucenia oferty.

Jezeli na przyktad do podziatlu jest 10 niepodzielnych stuztotéwek, a wia-
domo, Ze arbiter w razie odrzucenia propozycji przez G2 da obu graczom po
350 zt, to G2 zgodzi sig na te i tylko na te podziaty, w ktérych otrzyma wigcej
niz 350 zt. Wobec tego G1 zaproponuje graczowi G2 400 zl, a dla siebie za-
trzyma 600 zi, i takim podziatem zakonczy sig gra.

(Pewnym wyjatkiem jest oczywiscie gra ,,dyktat”, w ktorej racjonalny G1
podyktuje nastgpujacy podziat ciasta: wszystko dla G1, nic dla G2).

Okazuje sig, ze te przewidywania zupetnie nie sprawdzaja si¢ jako progno-
za zachowan ludzi w eksperymentalnych przetargach ultymatywnych.

3. Wnhnioski z pierwszych eksperymentéw

Najogolniej moéwiac, eksperymentalne badanie postgpowania ludzkiego w
przetargach ultymatywnych przebiega tak:

1. Uczestnicy eksperymentu zostaja zapoznani z regutami gry.

2. Kazdemu z uczestnikdw zostaje przypisana rola (G1 lub G2).

3. Gracze zostaja potaczeni w pary.

4. Gracze G1 podaja swoje strategie = sktadaja propozycje podziatu.

5. Gracze G2
albo dowiaduja si¢ o otrzymanej propozycji i odpowiadaja na nia,
albo podaja swoje strategie, tzn. deklaruja, jakie propozycje przyjma, a
jakie odrzuca. Jest to tzw. metoda strategiczna (Selten 1967).
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6. Dla kazdej pary graczy zostaje ustalony wynik gry — podziat ciasta wy-
znaczony przez ich decyzje (lub strategie).

7. Gracze otrzymuja wyplaty pieni¢zne proporcjonalne do otrzymanych
czesci ciasta.

Wariantéw rozegrania danej gry jest bardzo wiele i wybdr konkretnego
wariantu moze oczywiscie istotnie wptywaé na postgpowanie graczy. Gracze
moga mie¢ petna, niepetna lub zadng informacj¢ o parametrach gry, w szcze-
g6lnosci o wielkosSci ciasta. Role w grze mozna rozdziela¢ réoznymi sposoba-
mi, réznie tez mozna dobiera¢ pary graczy. Gracz moze wiedzie¢, z kim roz-
grywa gre, albo nie wiedzie¢. Gra moze by¢ rozgrywana raz lub wigcej razy, a
w drugim przypadku — w tych samych lub w r6znych parach. Wreszcie ostatni
punkt moze by¢ obecny w programie (,,ciasto rzeczywiste”) lub nieobecny
(,,ciasto wirtualne™).

Pierwsze systematyczne eksperymentalne badanie przetargu ultymatywne-
go przeprowadzili Giith, Schmittberger i Schwarze (1982). Jego wynik odbit
si¢ szerokim echem. Autorzy zanotowali m.in. az 60% odpowiedzi odmow-
nych od graczy G2, ktérym zaoferowano 10% ciasta. Oznacza to, ze gracze G2
— ktorych sytuacja strategiczna jest szczegdlnie prosta, bo podejmuja decyzje
jako ostatni, wigc moga juz by¢ pewni jej skutkow — w wigkszo$ci maja za nic
,racjonalno$¢” i sa gotowi odrzuci¢ pieniadze, ktore dostaja na tacy. Ale po-
stgpowanie Gl tez daje powody do zastanowienia. Giith, Schmittberger i
Schwarze stwierdzili, ze prawie polowa graczy G1 zaproponowata réwny po-
dziat ciasta, a niemal wszyscy zaoferowali istotng czg$¢ ciasta graczowi G2.
Ofert typu (99:1), jakich oczekiwaliby$my od racjonalnych GI1, bylo zatem
bardzo niewiele.

Te wyniki sa typowe i w duzym stopniu niezalezne od szczegotow ekspery-
mentu (wielkoS$ci ciasta, doboru par itd.). Bardzo podobne dane otrzymali For-
sythe i inni (1994). W prowadzonym metoda strategiczna eksperymencie Har-
risona i McCabe'a (1992) ponad 40% badanych graczy G2 podato jako mini-
malna akceptowana propozycje potowe ciasta. Rubinstein (2001) pyta swoich
studentow w internetowych ankietach m.in. o to, czy przyjma ofertg 10% cia-
sta, 1 otrzymuje $rednio ok. 80% odpowiedzi pozytywnych. Natomiast na pyta-
nie o minimalna ofert¢ do przyjgcia potowa badanych deklaruje — w zgodzie z
prognoza teorii gier — ze w roli G2 przyjma kazda dodatnia wyplate.

Oznacza to jednak, ze druga polowa tego nie zrobi, a nalezy pamictac, ze
Rubinstein ankietuje sluchaczy wyktadu teorii gier na uniwersytecie. Jeden z
autorow tego artykulu (MM), prowadzac zajgcia z teorii gier, daje zwykle w
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celach czysto pokazowych studentom — na ogo6t znajacym juz pojgcie rowno-
wagi Nasha, ale jeszcze nie rozumowanie prowadzace do rownowagi doskona-
lej — do rozegrania metoda strategiczna standardowy przetarg ultymatywny z
ciastem wielko$ci 100 (oczywiscie wirtualnym) i losowym doborem par po
podaniu strategii przez graczy. Cho¢ graczami sa zazwyczaj studenci ekonomii
lub pokrewnych kierunkow, stosunkowo niewielu graczy G1 — rzadko wigcej
niz 20% — sklada ofertg (99 : 1), a niewiele wigcej graczy G2 jest gotowych ja
przyja¢. Propozycje sa rozrzucone w przedziale od potowy do calosci ciasta
dla gracza G1, a najczg¢sciej spotykane to (50 : 50) 1 (99 : 1). Po dobraniu par i
wyznaczeniu wynikow wigkszo$¢ sposrdd tych, ktdrzy zazadali dla siebie 99%
ciasta, otrzymuje 0 i zazwyczaj si¢ temu nie dziwi, gdyz sami nieraz sa zdecy-
dowani taka ofert¢ odrzuci¢, gdy wystepuja w roli G2. Binmore, Shaked i Sut-
ton (1985) otrzymali dla trzyetapowej gry przetargu (w ktorej G2 po odrzuce-
niu oferty G1 moze ztozy¢ kontroferte) wyniki blizsze rownowadze doskonatej
tej gry i zasugerowali, Ze rozbiezno$¢ migdzy obserwowanym postgpowaniem
graczy w przetargu a prognoza teorii gier moze by¢ charakterystyczna cecha
przetargu ultymatywnego, zanikajaca w przetargach o dhuzszym horyzoncie
czasowym. Jednak wyniki dalszych eksperymentow Giitha i Tietza (1988) nie
potwierdzity tej sugestii.

Czym kieruja si¢ gracze postepujac tak dalece niezgodnie z kanonami ra-
cjonalnego podejmowania decyzji? W przypadku graczy G2 mamy niewatpli-
wie do czynienia z przemyS$leniami na temat sprawiedliwosci podziatu i/lub z
reakcja emocjonalna typu checi ukarania gracza G1 za propozycje ,,nie fair”.
W przypadku G1 sprawa jest bardziej ztozona: propozycja oddania graczowi
G2 potowy (czy ogodlnie znacznej czgsci) ciasta moze by¢ wyrazem poczucia
sprawiedliwos$ci czy nawet altruizmu, ale moze tez wynikaé z rozwazan czysto
strategicznych. Jezeli bowiem G1 spodziewa si¢, ze mato atrakcyjna propozy-
cja zostanie odrzucona — tj. nie wierzy w racjonalnos¢ gracza G2 — to oczy-
wiscie raczej ztozy bardziej atrakcyjna, niz zaryzykuje odej$cie z pustymi
rekami.

Nie jest tez wcale oczywiste, jaki podziat w warunkach przetargu ultyma-
tywnego jest ,,sprawiedliwy”. Mozna utrzymywac (Selten 1978; Bartos 1978),
ze w abstrakcyjnych przetargach gracze G1 1 G2 inwestuja w gr¢ tyle samo;
gdyby zatem ,,sprawiedliwo$¢” oznaczata jednakowy wzgledny zysk, jedynym
sprawiedliwym podzialem bylby podziat rowny. Jednak fakt, ze praktycznie
nikt z G1 nie proponuje G2 wigcej niz potowy ciasta, a praktycznie nikt z G2
nie odrzuca propozycji (50 : 50), sugeruje, ze gracze nie postrzegaja jako spra-
wiedliwe podziatow, w ktérych G1 otrzymuje mniej niz G2.
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Aby sprawdzi¢, na ile G1 kieruja si¢ poczuciem rownosci, Forsythe i inni
(1994) porownali oferty w grach ultimatum i dyktatu przy tej samej wielkosci
ciasta (P = 10 USD). Wyniki byly jednoznaczne: oferty w grze dyktatu sa zna-
czaco nizsze. ROwny podziat ciasta zaproponowato 21% graczy G1, podczas
gdy w grze ultimatum az 75% (!); cate lub prawie cate ciasto zabralo 12% gra-
czy G1, za§ w grze ultimatum nie zaproponowal tego nikt. Forsythe i inni
wnioskuja stad, ze o postgpowaniu graczy G1 wspotdecyduja wzgledy strate-
giczne.

W dalszym ciagu omowimy wyniki eksperymentdéw z ré6znymi wariantami
przetargu ultymatywnego, bedacych probami wyizolowania poszczegdlnych
czynnikow ksztattujacych postgpowanie graczy.

4. Znaczenie informacji o wyplatach

Gdyby gracze G1 sktadali ,,uczciwe” oferty kierujac si¢ altruizmem, po-
winni tak postgpowac takze wtedy, gdy gracze G2 nie znaja ich rzeczywistych
wyplat. Z tego migdzy innymi powodu spora cze$¢ badan eksperymentalnych
dotyczy wptywu informacji o wyptacie drugiego gracza na postgpowanie w
sytuacji ultimatum. Ich wyniki wyraznie sugeruja, ze altruizm nie jest gtow-
nym motywem postgpowania graczy G1.

Kagel, Kim 1 Moser (1996) dali swoim graczom do podziatu wedtug stan-
dardowej procedury ultimatum 100 jednakowych zetonow, ktore miaty jednak
r6zna wartos$¢ dla graczy G1 i G2: kazdy Zzeton wymieniano po grze albo na 10
(centow) graczom G1, a na 30 graczom G2, albo odwrotnie. Zmieniata si¢ tez
wiedza graczy o tych kursach wymiany Zetonow: w jednej grupie gracze G1
znali oba kursy (swoj i1 graczy G2), a gracze G2 tylko swdj, w drugiej byto
odwrotnie, a w trzeciej wszyscy gracze znali oba kursy, przy czym wszyscy
gracze zawsze o tym wiedzieli. Kazdy gracz rozgrywat w sumie 10 przetargow
z rdéznymi partnerami. Zauwazmy, ze niezaleznie od kursu wymiany zetonow
(i od dostgpnej graczom informacji) w rownowadze doskonatej tej gry gracz
G1 dostaje ich 99, a gracz G2 — jeden zeton. W tym eksperymencie nadal nie-
mal wszystkie oferty graczy G1 byly rozne od (99 : 1), wystepowaty jednak
zasadnicze réznice migdzy grupami. Ci gracze G1, od ktorych zetony odkupy-
wano po 30, oferowali graczom G2 w warunkach niepelnej informacji $rednio
okoto potowy Zetonow, czyli okoto ¢wierci pienigdzy. Jest to zapewne poste-
powanie fair w sytuacji, gdy gracz G1 nie zna wartosci zetonow dla G2, ale na
pewno nie wtedy, gdy G1 zna oba kursy, a G2 tylko swoj. Przy petnej infor-
macji G1 oferowali partnerom $rednio okoto 60% zetonow, czyli ok. 1/3 pie-
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nigdzy, gdy sami otrzymywali za zeton 30 centow, a jedna czwarta Zetonow,
czyli potowg pienigdzy, gdy otrzymywali 10 centow. Natomiast przy niepelne;j
informacji gracze G1 z niskim kursem wymiany zadali dla siebie od 70% do
75% zetondw.

Straub 1 Murninghan (1995) zastosowali wariant metody strategicznej, za-
dajac od uczestnikéw grajacych w roli G2 — oprocz odpowiedzi na propozycje
G1 — takze podania najmniejszej oferty, jaka byliby gotowi przyjaé. Czgs¢ gra-
czy G2 nie znata przy tym wielko$ci ciasta (wynoszacej 10 dolaréw). Sposrod
tych graczy G2 az 64% podato jako minimalna propozycj¢ do przyjecia 1 cent,
podczas gdy wsrdd znajacych wielko$¢ ciasta taka ofert¢ przyjetoby tylko
25%. Wynika stad jednoznacznie, ze gracze odpowiadajac na ofert¢ oceniaja
podziaf ciasta, a nie (jak zaktada na ogot teoria gier i ekonomia) tylko ilos¢,
ktora sami otrzymaja. Autorzy przeprowadzili rownolegle drugi eksperyment,
w ktérym po prostu oferowali badanym pieniadze, chcac sprawdzi¢, czy na
postgpowanie graczy G2 wplywa fakt rozgrywania gry z oferentem. Okazato
sig, ze 1 w tej sytuacji duza czg§¢ badanych (40% = 36 z 90) odrzuca propozy-
cje 1 centa. Autorzy wnosza stad, ze odrzucenie oferty przez gracza moze wy-
nika¢ nie tyle z poczucia, ze jest ona nieuczciwa, ile z jego urazonej dumy:
gracz moze wole¢ nie dosta¢ nic, niz dosta¢ ponizajaca jalmuzng.

Oferty graczy Gl dla G2 w eksperymencie Strauba i Murninghana byty
tym wigksze, im wigksze bylo ciasto do podziatu, najmniejsze zas wtedy, gdy
sami G1 nie znali wielkosSci ciasta. Inne ciekawe spostrzezenie, potwierdzone
tez w wielu innych do$wiadczeniach, dotyczy zyskownos$ci propozycji dla
sktadajacego ja gracza G1. Ci sposrod G1, ktorzy zaproponowali G2 1 centa
(oferta w réwnowadze), zarobili przecigtnie mniej od innych G1. Nawet pro-
pozycja podziatu rownego przynosita graczom G1 $rednio mniej wigcej tyle,
ile oferta w réwnowadze. Wynika to oczywiscie stad, ze propozycje korzyst-
niejsze dla G2 sa czesciej przyjmowane. Gdy za$ gracz G1 zdaje sobie z tego
sprawg, to sktadajac propozycje rézna od (9,99 : 0,01) moze kierowac si¢ nie
tyle poczuciem sprawiedliwosci, ile dazeniem do maksymalizacji wtasnego
oczekiwanego zarobku.

W eksperymentach Croson (1996) czg$¢ graczy Gl proponowata podziat
wyrazony w dolarach, a reszta — w procentach ciasta, za$ sposrod G2 tylko
cze$¢ znata wielko$¢ ciasta. W tym doswiadczeniu gracze G1 proponowali
mniej partnerom nie znajacym wielkosci ciasta, a najmniej wtedy, gdy sktadali
im oferty nominowane w pieniadzach. Gdy G2 znali wielko$¢ ciasta, propono-
wano im wigcej pieniedzy, ale mniejsza czg$¢ ciasta niz graczom
Lhieuswiadomionym”. Najciekawszy moze wynik tego eksperymentu jest taki,
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ze cho¢ roznice migdzy $rednimi procentowymi ofertami sktadanymi poinfor-
mowanym i nie poinformowanym graczom G2 nie byly istotne statystycznie,
to poinformowani G2 odrzucali oferty zdecydowanie najczescie;.

W eksperymentach Mitzkewitza i Nagel (1993) badano metoda strategiczna
zalezno$¢ postgpowania obu graczy od informacji gracza G2 w dwoch warian-
tach ultimatum: grze Zqdan i grze ofert. Obie te gry réznia si¢ od zwyklego
ultimatum tym, ze gracz G1 mowi tylko, ile ciasta zada dla siebie (w grze za-
dan) badz ile go proponuje graczowi G2 (w grze ofert), a poniewaz G2 nie zna
wielkoSci ciasta, nie wie, ile G1 mu oferuje badz ile zada dla siebie. W rzeczy-
wistosci o wielkosci ciasta — od 1 do 6 — decydowat rzut kostka i G2 o tym
wiedzieli, za$ najmniejsza jednostka monetarna byto 0,5, czyli np. ciasto wiel-
kosci 2 mozna byto podzieli¢ na 5 sposobow. Teoria gier przewiduje, ze G1
zaproponuje G2 0,5 (zazada dla siebie P-0,5), zas G2 przyjmie kazda nieujem-
na ofert¢ w grze ofert i kazde zadanie ,,niecatkowite” (0,5, 1,5, 2,5,...), a od-
rzuci kazde inne w grze zadan. Wyniki eksperymentu sa zupehie inne. Gracze
G2 przyjmuja oferty tym czeSciej, im sa one wyzsze, ale z zadaniami jest juz
inaczej: zgoda na zadanie 5,5 jest czestsza niz na zadanie 5, a na 1,5 czgstsza
niz na 1. Zdarza si¢ jednak nawet odrzucenie zadania 1,5. Wydaje sig, ze w
tych grach wielu graczy G2 stara si¢ na podstawie oferty (zadania) ocenic
mozliwa wielko$¢ ciasta, a nastgpnie to, czy proponowany podzial jest
»sprawiedliwy”. W grze ofert ma szansg taka by¢ kazda niezerowa oferta, kto6-
ra styszy gracz 2, a im jest wyzsza, tym te szansg¢ sa wigksze. W grze zadan G2
moze zrozumie¢ kazde zadanie wigksze niz 0,5 w ten sposob, ze G1 chce za-
trzymac sobie dobrze ponad potowe ciasta. Z drugiej strony gracze G1 dobrze
sobie zdaja z tego sprawe i zapewne dlatego w grze ofert $rednia czg$¢ ciasta,
oferowana graczom G2, maleje wraz z rzeczywista wielkoscia ciasta (od 47%
dla P =1do 31% dla P = 6), a w grze zadan rosnie (od 17% dla P =1 do 40%
dla P = 6).

Rapoport i Sundali (1996) oraz Rapoport, Sundali i Seale (1996) manewro-
wali wariancja rozktadu prawdopodobienstwa wielkosci ciasta w grze zadan i
w grze ofert. Im byta ona wigksza — a wige im wigksza byta niepewnos¢ G2 co
do wielkos$ci P — tym wigksza czg$¢ ciasta chceieli sobie pozostawi¢ gracze Gl
w obu grach. Giith i inni (1996) zauwazyli, ze w trzyetapowym przetargu z
niepeina informacja o P pierwsza oferta gracza znajacego P jest prawie zawsze
potowa najmniejszej mozliwej wielkosci ciasta. Jak widaé, i tu chodzi raczej o
pokazanie si¢ jako ,,porzadny go$¢” niz o bycie takim.
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Wyniki powyzszych badan mozna najkrocej podsumowac tak: G1 stara sig,
gdy tylko si¢ da, wykorzysta¢ swa przewage informacyjna do uzyskania jak
najwigkszej czesci ciasta, natomiast G2 jest sktonny do odrzucania propozycji,
ktore uwaza za krzywdzace.

5. Przypisanie rol graczom i jego efekty

Smith (1991) sugeruje, ze niektore typowe zachowania obserwowane w
grze ,,ultimatum” moga wynikac z losowego przydzielania uczestnikom ekspe-
rymentu 1ol w grze. O tym, czy uczestnik bgdzie wystgpowaé w roli G1, czy
G2, decyduje zwykle rzut moneta lub podobna procedura. Mozna zatem roz-
sadnie przypuszczaé, ze gracze Gl beda w takiej sytuacji postrzegaé swa
uprzywilejowana pozycje jako niezastuzong i dlatego beda bardziej sktonni do
postgpowania fair wobec G2. Wiadomo tez skadinad (Arkes i inni, 1995; Ke-
asey 1 Moon, 1996; Thaler i Johnson, 1990), Zze ludzie traktuja pieniadze, na
ktére nie zapracowali, w inny sposob niz dochody z pracy — w szczego6lnosci
sq bardziej sktonni do ich wydawania. Ich brak egoizmu w roli G1 w przetargu
ultymatywnym moze wigc by¢ wynikiem spontanicznej hojnosci wywotane;j
otrzymaniem pieni¢dzy za nic. W tej czgsci artykutu przedstawimy prace ana-
lizujace taka mozliwos¢.

Giith i Tietz (1996) przed wtasciwa rozgrywka podzielili role migdzy gra-
czy na aukcji: kazdy uczestnik deklarowat sume, jaka byt gotow zaptaci¢ za
role G1 zamiast G2, po czym pobrano te sumy od wszystkich graczy” i przy-
dzielono rolg G1 tym, ktorzy zaptacili najwigcej. Miato to wzbudzi¢ w gra-
czach G1 poczucie uprawnienia do grania w tej roli. W rozegranym nastgp-
nie przetargu ultymatywnym zaden z graczy Gl nie zaproponowal podziatu
(50 : 50), a srednio gracze G1 zadali dla siebie 2/3 ciasta. Taki podziat nie roz-
ni si¢ zasadniczo od proponowanego $rednio przez G1 w zwyklym ultimatum
z losowym przydziatem rol, ale w doswiadczeniu Giitha i Tietza moze by¢
uwazany za sprawiedliwy, gdyz gracze G2 tez zaplacili za swe pozycje w grze
i ptacili przecigtnie potowe tego, co gracze G1.

W eksperymentach Hoffman i Spitzera (1982, 1985) rozgrywano wersjg
ultimatum, w ktorej do podziatu byto 14 USD, przy czym jesli gracz G2 od-
rzucat oferte, to G1 dostawat 12 USD, a G2 nic. W jednej z grup role G1 i G2
przydzielano losowo, a w drugiej gracze rywalizowali o rolg¢ G1. W pierwszej
grupie wszystkie pary (12) podzielity si¢ ciastem réwno; w drugiej rowno po-
dzielity sig tylko cztery z dwunastu par.
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Hoffman 1 inni (1994) przeprowadzili najbardziej do dzi§ dnia kompletne i
najczesciej cytowane badanie nad znaczeniem poczucia uprawnienia do roli
G1 w przetargu ultymatywnym. W niektdrych grupach role G1 przydzielano
tym uczestnikom, ktorzy uzyskali lepsze niz pozostali wyniki testu z pytania-
mi na temat aktualnych wydarzen, a w innych role rozlosowano. Dodatkowo w
czgsci grup gra przetargu ultymatywnego o 10 USD dostata ,,oprawg” targu o
ceng: sprzedajacy (G1) proponowat ceng x zawarta pomiedzy 0 a 10, kupujacy
(G2) mogt albo ja przyjaé, po czym on dostawat 10 — x USD, a sprzedajacy x
USD, albo odrzuci¢, w wyniku czego obaj dostawali 0. Ta gra jest formalnie
identyczna z gra przetargu ultymatywnego, tzn. obie maja te same zbiory stra-
tegii, wyplaty i rownowage doskonala. Wielu zgodzi si¢ jednak zapewne z
opinia, ze rola sprzedajacego w naturalny sposob ,,uprawnia” do wyznaczania
ceny. Mozna zatem spodziewac sig, ze w tak przedstawionej grze gracze G1
beda zada¢ dla siebie wigcej niz w zwyklym przetargu ultymatywnym. Te
oczekiwania potwierdzity si¢. Ponadto G1 zadali dla siebie wigcej rowniez
wtedy, gdy rol¢ Gluprzednio sobie ,,wywalczyli” odpowiadajac lepiej na pyta-
nia testu: sposrod tych sprzedajacych, ktorzy wygrali ja na tescie, niespeilna
45% zaoferowato kupujacym 4 USD lub wigcej, podczas gdy w zwyklym
przetargu ultymatywnym takich ofert zlozono ponad 85%. We wszystkich
wersjach gry odsetek odrzuconych propozycji byt znikomy.

Hoffman i inni przeprowadzili tez analogiczne badanie dla gry dyktatu, w
ktorej G1 po prostu decyduje o podziale (a w wersji ,,sprzedajacy-kupujacy” o
cenie, ktora G2 musi zaplaci¢). W tej grze tylko 4% sposrdd tych sprzedaja-
cych, ktorzy na swa rolg zapracowali, oddato graczom G2 4 dolary z 10, a wig-
cej nie oddat nikt. Jednak nawet tu ponad potowa sprzedajacych zaoferowata
kupujacym co$ dodatniego, tzn. podata ceng nizsza niz 10 USD. Stwierdzono
tez, ze dyktatorzy odstepuja mniej, gdy nie wiedza, z kim graja.

Warto moze wspomnie¢, ze Sonnegérd (1996) uzyskat zupetnie inne wyni-
ki dla gry trzyetapowej: w jego badaniu sposob przydziatu rdl (zastosowano 4
roézne) nie wptywatl na pierwsza ofert¢ gracza G1. Oczywiscie jednak w grze
trzyetapowej korzy$¢ z bycia pierwszym proponujacym jest nieporownanie
mniejsza niz w zwyktym ultimatum.

We wszystkich badaniach opisanych powyzej eksperymentatorzy manew-
rowali ,,uprawnieniami” graczy G1 do tej roli, niezaleznie od nich jednak prze-
widywali wyplaty dla graczy za udzial w eksperymentach, zawsze wigc
uczestnicy mieli poczucie, ze spada im manna z nieba. Aby je usunaé, Cherry
(2001) najpierw umozliwil graczom G1 zarobienie pewnych kwot przez wybor
odpowiedniego portfela zakladow, a potem kazat im rozegra¢ gre dyktatu z
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partnerami, ktorzy — jak im powiedzial — nie mieli mozliwosci zarobienia na
zaktadach. Grupie kontrolnej po prostu wyplacono kwoty zblizone do zarobio-
nych przez grupe eksperymentalna i takze dano do rozegrania dyktatorska
wersje gry z anonimowymi G2. Sposrod dyktatorow, ktorzy swe pieniadze
zarobili w zaktadach, tylko 24% oddato jakiekolwiek pieniadze graczom G2,
przy czym zaden nie oddat polowy zarobku. Tymczasem w grupie kontrolnej
az 74% odstapito G2 jakies$ pieniadze, a 14% — az potowe. Jak wida¢, w grze
dyktatu wzglad na gracza G2 wazy znacznie mniej, gdy do podziatu sa pienia-
dze, ktore si¢ zarobito.

6. Przetarg a uczucia

O odrzuceniu oferty przez gracza G2 moze decydowaé wiele wzgledow.
Dopiero niedawno jednak pojawily si¢ systematyczne studia nad rola emocji
— zawi$ci (Kirchsteiger, 1994), urazonej dumy (Pillutla i Murninghan, 1996)
czy ztosci i checi odwetu (Straub i Murninghan, 1995) — w postgpowaniu w
przetargu ultymatywnym. Wyniki tych badan sa pouczajace i dowodza jedno-
znacznie, ze za czysto ekonomicznymi decyzjami cz¢sto stoja czynniki psy-
chologiczne.

Bardzo interesujace badanie nad postgpowaniem gracza odpowiadajacego
przeprowadzili psychologowie Kravitz i Gunto (1992). Rozgrywano w nim
zwykta gre ultimatum, w ktorej G1 mogt zaproponowacé G2 0,5, 1,5 lub 2,5
dolara z ciasta wielkosci 5,37 USD, z tym ze do ofert graczy G1 dotaczano
jeden z dwoch tekstow:

,»Chciatby$ wigcej, wiem. Ale mnie te pieniadze naprawdg sa potrzeb-
ne. Przepraszam!”

(komentarz przepraszajacy — KP), lub

,Chcialby$ wigcej, wiem. Ale jest jak jest. Przyjmujesz albo odrzu-
casz.”

(komentarz arogancki). Grupa kontrolna rozgrywata t¢ sama gre bez dotacza-
nych komentarzy. Dotaczenie komentarza KP nie zmienito procentu odrzuco-
nych propozycji w porownaniu z grupa kontrolna (zapewne kazdy potrzebuje
pienigdzy, wigc tekst KP nie wnosi zadnej nowej informacji). Natomiast dota-
czenie komentarza aroganckiego istotnie go zwigkszyto. To spostrzezenie jest
w zgodzie z postulatem Rabina (1993) dot. sprawiedliwos$ci w sytuacji interak-
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cji strategicznej, w mysl ktorego uzyteczno$¢ otrzymania danej wyplaty zalezy
od intencji tego, kto o tej wyptacie decyduje.

Pillutla i Murninghan (1996) mierzyli zto$¢ i poczucie niesprawiedliwo$ci
graczy G2 po otrzymaniu ofert od G1 w przetargu ultymatywnym przy réznej
dostepnej graczom informacji i opcjach zewngtrznych. Stwierdzili oni, Ze
zto$¢ (zghaszana przez graczy) i poczucie niesprawiedliwosci sa z soba silnie
skorelowane 1 czg$ciej towarzysza odrzuceniu oferty niz jej przyjeciu. Jak
mozna si¢ spodziewac, przy tej samej malej ofercie zto$¢ i poczucie niespra-
wiedliwo$ci gracza G2 sa wigksze, gdy zna on wielko$¢ ciasta. Autorzy
stwierdzaja tez (na podstawie kilku roznych miar), ze z tych dwoch uczué cze-
$ciej o odrzuceniu propozycji decyduje ztos¢.

Bosman i inni (2001) badali, czy zjawisko ,,irracjonalnego”, podyktowane-
go emocjami odrzucania niezerowych ofert zniknie, gdy gracz G2 bgdzie miat
mozliwos$¢ ,,ochlonigcia” po otrzymaniu oferty. Okazalo sig, ze wprowadzenie
godzinnej przerwy migdzy otrzymaniem propozycji a udzieleniem odpowiedzi
na nig nie zmniejszyto procentu odrzuconych propozycji. Stwierdzono tez ko-
relacje migdzy negatywnymi reakcjami emocjonalnymi na ofertg (ztoscia, za-
wiscia itd.) a wczesniejszymi oczekiwaniami co do jej wysoko$ci: ci gracze
G2, ktorzy najmniej spodziewali si¢ niskiej oferty, byli tez najbardziej nia
wzburzeni i jednoczesnie najbardziej sktonni do jej odrzucenia. Ogolnie, wnio-
ski Bosmana i in. (2001) oraz Pillutly i Murninghana (1996) dotyczace roli
emocji w przetargu ultymatywnym sa podobne.

Meyer (1992) zajat si¢ zwiazkiem migdzy indywidualnymi normami graczy
G2 a ich zachowaniem w grze. Wysunal on hipoteze, ze gracze o swiatopogla-
dzie bardziej makiawelistycznym (co mierzy si¢ miarg opracowang przez Chri-
stie 1 Geisa, 1970) beda bardziej sktonni przyjmowac mato korzystne oferty ze
wzgledu na poczucie realizmu, a mniej ,,makiawelistyczni” beda je odrzucac
kierowani oburzeniem. Wyniki badania umiarkowanie potwierdzily to przy-
puszczenie.

Boles i inni (2000) stworzyli sytuacje typu ultimatum, w ktdrej gracze mo-
gli stosowac grozbe, podstep, usprawiedliwia¢ si¢ i ogolnie wykazywaé sig
przebiegloscia. Zaobserwowano, ze gracze G2 reagowali emocjonalnie na nie-
etyczne postgpowanie G1 — na przyktad klamstwo — i mieli sktonnos¢ do wie-
lokrotnego karania ich w dalszych powtorzeniach gry, czgsto odrzucajac ofer-
ty, jakie inni gracze G2, nie dotknigci takim postgpowaniem, przyjmowali. Co
wigcej, owi oburzeni gracze G2 zarabiali zwykle mniej niz inni, nie wiedzacy,
ze ich oklamywano.
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7. Rozmiar nie ma znaczenia?
7.1. Ciasto mate czy duze

W obronie przewidywan teorii gier mozna by wysuna¢ przeciw opisywa-
nym tu badaniom taki argument, ze wyptaty w tych eksperymentach sa na ogot
niewielkie, a wigc gracze moga nie traktowaé gry catkiem powaznie. Gdyby
sumy do podziatu byty rzeczywiscie znaczace — na przyktad 1000 zt — to moze
gracze lepiej przemysleliby swe decyzje i obserwowaliby$my podzialy blizsze
rownowadze niz przy ciescie wielkosci 10 zt. Kto zdrowy na umysle nie przy-
jatby oferty 50 zt? Liczne dane $wiadcza jednak o tym, Ze ten argument jest
chybiony.

W kilku badaniach nie zaobserwowano zaleznosci migdzy wielkoscia cias-
ta a mierzonymi w procentach ciasta ofertami i czgstoscia ich odrzucania.
Forsythe i in. (1994) nie stwierdzili roznic w ofertach przy wielkos$ci ciasta
P=5USD i P =10 USD; podobnie Roth i inni (1991) w zachowaniu graczy
przy ciastach o wielkosci P = 10 USD i P = 30 USD. Hoffman, McCabe i
Smith nie zaobserwowali r6znic w propozycjach przy P = 10 USD i P = 100
USD, jednak przy wigkszym ciescie odrzucano mniej propozycji. Straub i
Murninghan (1995) nie odnotowali wplywu wielkosci rzeczywistego ciasta na
postgpowanie graczy, natomiast zauwazyli zmniejszanie sig ofert przy rosnacej
wielkos$ci ciasta wirtualnego. Natomiast u Sonnegarda (1996) powigkszenie
ciasta z 50 SEK do 500 SEK (w grze trzyetapowej) spowodowato, ze wzrdst
odsetek przetargdw zakonczonych doj$ciem do porozumienia.

Cameron (1999) prowadzil w Indonezji eksperymentalne przetargi ultyma-
tywne o duze sumy: 5000, 40 000 i 200 000 rupii indonezyjskich (Rp; naj-
wigksza ze stawek odpowiada trzymiesigcznym wydatkom przecigtnego
uczestnika badania). Gracze rozgrywali po dwa przetargi w tej samej roli, ale z
réznymi partnerami — pierwszy o 5000 Rp, a drugi o r6zna stawke w réznych
grupach. Sredni procent ciasta proponowany graczom G2 w drugim przetargu
okazal si¢ w przyblizeniu taki sam we wszystkich grupach, natomiast przy
wyzszych stawkach rost odsetek przyjmowanych ofert, czgséciej tez przyjmo-
wano dang cze$¢ ciasta.

7.2. Ciasto rzeczywiste czy wirtualne

W odroéznieniu od ekonomistow, zazwyczaj ptacacych uczestnikom ekspe-
rymentow, psychologowie robia to rzadko, utrzymujac, ze podstawowa role
gra wewngtrzna motywacja uczestnikow i bodzce finansowe nie sa potrzebne.
W niektorych eksperymentach (Camerer i Hogarth, 1999; Holt i Laury, 2001)
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wprowadzenie rzeczywistych wyptat, nawet niewielkich, zasadniczo zmienito
zachowanie ich uczestnikow; Kiihberger (...) argumentuje, ze do doswiadczen
z podejmowania decyzji wystarczajacym bodZcem sa wyptaty hipotetyczne.

Istnieje nieco danych porownawczych na temat zachowania graczy w grach
ultimatum z rzeczywistymi wyptatami i bez. Forsythe i inni (1994) przeprowa-
dzili badania dla przetargu ultymatywnego i dyktatu. W grze dyktatu oferty
byty znaczaco mniejsze przy ciescie rzeczywistym, natomiast wyniki dla gry
ultimatum byty niejednoznaczne. Cameron (1999) nie stwierdzit istotnych roz-
nic w ofertach migdzy sytuacja z wyplatami rzeczywistymi i wirtualnymi
(zardwno przy niskich, jak 1 przy wysokich stawkach), jednak uczestnicy jego
eksperymentu znacznie rzadziej odrzucali oferty rzeczywiste niz wirtualne.
Podsumowujac mozna stwierdzi¢, ze dane empiryczne potwierdzaja istnienie
pewnych réznic migdzy sytuacja wyplat hipotetycznych i rzeczywistych.

8. Miniultimatum: sprawiedliwos¢, intencje i wzajemno$¢

Jak juz stwierdziliSmy, gracz G2, oceniajac ofertg, patrzy nie tylko na to,
ile ciasta mu zaproponowano, ale tez na to, ile ma dosta¢ G1. Czy jednak de-
cyzja o przyjeciu lub odrzuceniu konkretnej propozycji moze zaleze¢ od tego,
jakie byty inne propozycje, ktore mogt ztozy¢ G1? Okazuje sig, ze tak.

Do takich badan lepiej niz zwykly przetarg ultymatywny nadajq si¢ gry
,miniultimatum”, w ktérych G1 ma bardzo maty zbiér dostepnych propozycji.
Falk i inni (2003) poréwnali zachowanie graczy G2 w dwdch grach miniulti-
matum, w ktorych gracz G1 moégt zlozy¢ tylko jedna z dwoch propozycji po-
dzialu: w pierwszej grze byty to propozycje (5 :5) 1 (8 : 2), a w drugiej (2 : 8) i
(8 : 2). Zgodnie z oczekiwaniami autorow, odsetek odrzuconych propozycji
(8 : 2) w pierwszej grze byt istotnie wyzszy niz w drugiej. Mozna ttumaczy¢ to
w ten sposob, ze gracz G2 jest bardziej sklonny wybaczy¢ graczowi Gl
,hiesprawiedliwa” oferte, gdy wie, ze G1 wybieral migdzy nig a oferta zdecy-
dowanie niekorzystng dla siebie, niz wtedy, gdy wie, ze G1 mogt zapropono-
wac podziat ,,sprawiedliwy”. Innymi stowy, decyzja G2 moze by¢ podyktowa-
na jego oceng intencji gracza Gl.

Macko i Roy (2005) zamienili drugg z gier Falka i in. na taka, w ktérej G1
mogl zaproponowac albo (5 : 5), albo (98 : 2) (jesli nie mozna odda¢ 98% bar-
dzo duzego ciasta graczowi G1, to 90% musi przepas¢). W ich doswiadczeniu
rozgrywano zatem dwie gry, w ktorych wyptaty gracza G2 byty jednakowe
— przy czym jednak podziat (98 : 2) wydaje si¢ o wiele bardziej ,nie-
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sprawiedliwy” niz (8 : 2). Mimo to gracze G2 czgsciej odrzucali propozycje
otrzymania 2 w pierwszej grze niz w drugiej, co moze oznacza¢ wigksza goto-
wos¢ do przyjecia nierownej (bardziej!) propozycji gracza G1, gdy wiadomo,
ze ten byl wystawiony na duza pokusg. Co wigcej, w drugiej czesci ekspery-
mentu, w ktorej gracze wystgpowali w przeciwnych rolach niz w pierwszej, ci
gracze, ktorzy poprzednio w roli G1 zaproponowali podziat (98 : 2), czgsciej
akceptowali taka sama propozycje w roli G2. (Gdy sam ulegltes pokusie, ta-
twiej wybaczysz to innym).

9. Uczenie si¢

Inny argument kwestionujacy znaczenie obserwacji eksperymentalnych jest
taki, ze uczestnicy badan czgsto rozgrywaja dana gre po raz pierwszy, i ich ob-
serwowane ,,nieracjonalne” zachowanie wynika po prostu z braku do§wiadcze-
nia; gdyby mieli mozliwo$¢ oswojenia si¢ z gra, postgpowaliby w sposob
zgodny z przewidywaniami teorii gier. Jednak w przypadku gry tak skrajnie
prostej jak ultimatum ten argument wydaje si¢ mato przekonujacy. Efektom
uczenia sig¢ w grze ultimatum poswigcono sporo badan.

Jedno z nich przeprowadzili na Stowacji Slonim i Roth (1994) z ciastem
wielkosci 60, 300 i 1500 koron stowackich (odpowiadato to wéwcezas srednim
zarobkom za 2,5, 12,5 1 62,5 godzin pracy). Gracze rozgrywali po 10 standar-
dowych przetargdw ultymatywnych ze zmieniajacymi si¢, anonimowymi part-
nerami, ale zawsze w tej samej roli. Autorzy przypuszczali, ze gracze beda
szybciej nabiera¢ doswiadczenia (co utozsamiali ze zblizeniem si¢ do ofert i
odpowiedzi w rownowadze doskonatej) w grach o wysoka stawke niz o niska.
Wyniki nie byly jednoznaczne; procent ofert odrzuconych nie zmieniat si¢ w
istotny sposob wraz z dos§wiadczeniem graczy, a oferty spadaly nieco szybciej
w grach o 1500 koron.

W eksperymencie Slembacka (1999) rozgrywano po 20 przetargdow: w
pierwszej grupie ze zmieniajacymi si¢, dobieranymi losowo partnerami, a w
drugiej z tym samym partnerem, przy czym gracze wiedzieli z gory, ze bgda
rozgrywac 20 partii gry. W powtarzanej grze ze statym partnerem jest miejsce
na efekty takie, jak poczatkowe odrzucanie niskich ofert przez G2 w celu skto-
nienia G1 do sktadania wyzszych. Srednie oferty w obu grupach byty podobne
i nie zmienialy si¢ w czasie, natomiast procent ofert odrzuconych, staty w cza-
sie w grze z losowymi partnerami, w grze w statych parach spadat w pdzniej-
szych rundach gry. Mimo to gracze w statych parach zarobili o ok. 12% mniej
niz pierwsza grupa — wskutek twardszej gry, polegajacej na czgstszym odrzu-
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caniu stosunkowo korzystnych ofert. Innym efektem tego byly mniejsze niz w
pierwszej grupie réznice migdzy zarobkami G1 a G2. Jednak w zadnej z grup
nie zaobserwowano wyraznej tendencji zbiezno$ci do strategii w rownowadze
doskonate;.

10. Roznice kulturowe

Poniewaz wigkszo$¢ doswiadczen z grami ultimatum prowadzono w o$rod-
kach akademickich Europy (gtéwnie Niemiec) i USA, trudno powiedzie¢, na
ile ich wyniki mozna uogolnia¢ na zachowania w populacji ludzi (a nie tylko
studentow w krajach Zachodu). Wykonano jednak tez pare studiow ukierunko-
wanych na badanie r6znic kulturowych.

Roth i inni (1991) poréwnywali zachowania w przetargu ultymatywnym
graczy w Japonii, Jugostawii®, Izraclu i USA. Gracze rozgrywali 10 przetar-
gow w stalej roli, ale z r6znymi partnerami; aby unikna¢ trudnosci z przekta-
dem instrukcji, przetarg przedstawiono jako negocjacje ceny migdzy sprzeda-
jacym (G1) a kupujacym (G2). Pierwsze oferty byly nizsze w Izraelu i Japonii
niz w Jugostawii i Stanach, za$ z uptywem czasu ta roznica wzrastata. W prze-
kroju calej gry najnizsze oferty sktadano w Izraelu, wyzsze w Japonii, a naj-
wyzsze (i zblizone do siebie) w USA i Jugostawii. Jak zwykle, odsetek odrzu-
canych propozycji malal ze wzrostem p2, jednak dla ustalonej wielkosci p2
roznil si¢ migdzy krajami — byt wigkszy w tych krajach, w ktorych sktadano
wyzsze oferty. Jezeli wigc na propozycje i reakcje graczy ma wptyw ich pojg-
cie o sprawiedliwosci, to te pojecia sa rozne w réznych krajach.

Cameron (1999) nie stwierdzit istotnych réznic migdzy ofertami sktadany-
mi przez graczy z Indonezji a danymi z USA z pracy Hoffman i in. (1994).
Henrich (2001) przeprowadzit eksperymenty z gra ultimatum u Indian Machi-
guenga w peruwianskiej Amazonii i otrzymat zarowno $rednie oferty, jak pro-
cent odpowiedzi odmownych istotnie nizszy niz wsrdd graczy z Los Angeles.

O ,,r6znicach kulturowych” mozna méwic¢ takze w odniesieniu do rodzaju
wyksztatcenia. W kilku badaniach porownywano zachowanie studentéw eko-
nomii i innych kierunkow i stwierdzono, Ze ci pierwsi postepuja bardziej stra-
tegicznie — sktadaja i przyjmuja nizsze oferty (Carter i Irons, 1991; Kahneman,
Knetsch i Thaler, 1986). Jednak Stanley i Tran (1998) donosza o przeciwnych
wynikach, a Kagel i inni (1996) nie stwierdzili r6znic w postgpowaniu studen-
tow ekonomii i psychologii.
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11. Podsumowanie

W dziesiatkach eksperymentow z bardzo prosta gra podziatu dobra, ktorej
analiza strategiczna nie powinna sprawi¢ graczom powazniejszej trudnosci,
obserwuje si¢ systematyczne odstgpstwa zachowania znakomitej wigkszos$ci
graczy od tego, ktore przewiduje teoria gier. Gracze, ktdrzy teoretycznie po-
winni zaakceptowac kazda oferte, na wlasna niekorzys$¢ regularnie odrzucaja
wiele propozycji. Gracze, ktorzy powinni zadac dla siebie (prawie) catego do-
bra bedacego przedmiotem podziatlu, regularnie odstgpuja partnerowi istotna
jego cze$¢. Skala tych odstepstw jest rozna w réznych srodowiskach i w roz-
nych sytuacjach, samo zjawisko jednak wystepuje we wszystkich badanych
srodowiskach ludzkich i pod wszystkimi dlugosciami geograficznymi. Jest
ono trwate: zachowanie graczy majacych mozliwos¢ uczenia si¢ w trakcie
wielu rozgrywek na ogot nie ewoluuje w istotny sposéb w kierunku réwnowa-
gi gry. Jest tez odporne na zmiany wielkosci dobra do podziatu.

Mozna z cata pewnos$cia stwierdzi¢, ze wbrew zatozeniu czgsto przyjmo-
wanemu w ekonomii, gracza zazwyczaj interesuje nie tylko to, ile dobra przy-
padnie jemu, ale tez to, ile dostanie drugi gracz. Wystgpuja tu co najmniej dwa
czynniki: altruizm (w do$¢ umiarkowanym stopniu) oraz poczucie sprawiedli-
wosci. Czynniki te w jednych sytuacjach w grze wzmacniaja nawzajem swe
dziatanie, w innych — dziataja w przeciwnych kierunkach. Wskazuje to jedno-
znacznie na koniecznos¢ uwzgledniania w funkcji uzytecznosci (wyptaty) gra-
cza takze wyniku uzyskanego przez drugiego gracza. Ekonomisci mowia w tej
sytuacji o uwzglednianiu efektow zewngtrznych.

Jak jednak dowodza wyniki opisane w rozdziatach 6 i 8, takie uzupetienie
opisu gry tez moze nie by¢ wystarczajace. Na decyzje rzeczywistych graczy
czesto bowiem wplywaja czynniki czysto emocjonalne, a takze ocena intencji
innych. Wydaje sig, ze na temat rzeczywistego podziatu dobr w przetargach (a
moze i na inne podobne) wiele do powiedzenia bedzie jeszcze mie¢ psycholo-
gia ekonomiczna.

Przypisy

"W tej sytuacji zatem lepiej bytoby moze zamiast o ciescie mowi¢ o lodach (ktore szybko sie
topia).

2 Samo stowo ,,przetarg”, bedace thumaczeniem angielskiego terminu bargaining, w codziennej
polszczyznie najcze$ciej wystgpuje w innym znaczeniu, oznacza jednak takze — zwlaszcza
w liczbie mnogiej — doktadnie opisana powyzej sytuacj¢ i przyjeto si¢ w tym sensie
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w literaturze nt. teorii gier i mikroekonomii. Czasem zamiast niego uzywa si¢ terminu
»targ” (np. Luce i Raiffa, 1964).

¥ Wiecej na ten temat w artykutach w ,,Decyzjach”™ Roy (2004) i Lissowski (2005).

* Natomiast réwnowag Nasha jest w obu wariantach duzo i co wiccej kazdy podziat ciasta
(pl : p2) mozna otrzyma¢ w pewnej rownowadze: wystarczy, by G1 zaproponowat ten wtasnie
podziat, a G2 postanowit, ze przyjmie te i tylko te oferty, w ktorych dostaje p2 lub wigce;j.
Latwo sprawdzi¢, ze dla dowolnego p2 te dwie strategie sa najlepszymi odpowiedziami na siebie
nawzajem.

7 Dokfadniej, byta to aukcja drugiej ceny, na ktorej uczestnik ptaci sume z najwyzszej oferty nie
wyzszej niz jego wlasna. Na takiej aukeji optymalna wysokoscia oferty jest doktadnie wiasna wy-

cena obiektu.

% Obecnie Stowenii.
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