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Streszczenie: Przeprowadzony eksperyment zostat oparty na trzyosobowej grze ul-
timatum w celu sprawdzenia reakcji emocjonalnych uczestnikéw zwigzanych z awer-
sjq do nieréwnosci podczas podziatu dochodu. Otrzymane wyniki sugerujq, ze trakto-
wanie uczestnika eksperymentu gorzej niz innych, bez wyraZnego powodu, powoduje
duzy koszt emocjonalny. Powstate reakcje emocjonalne przektadajq sie na decyzje bio-
rgcych udzial w eksperymencie i co za tym idzie, utrate efektywnosci podziatu. Uczest-
nicy traktowani lepiej niz inni w grupie zglaszajq wysokie natezenie poczucia winy, co
wskazuje na awersje do nieréwnosci réwniez u 0séb traktowanych lepiej.

Stowa kluczowe: Poréwnania spoleczne, gra ultimatum, eksperyment, awersja do
nierownosci, emocje.

Klasyfikacja JEL: C91, M50, Al3.

INEQUALITY AVERSION AND EMOTIONAL REACTIONS
TO INCOME DISTRIBUTION - AN EXPERIMXENT

Abstract: I conducted a three-person ultimatum experiment in which the stake is
divided into two pots of different sizes. The responders receive either the same amount of
money or the same share in their pots, and have full information about the distribution
of the stake. I find that subjects care about comparisons between the responders and these
comparisons significantly affect their emotions. The responders who are treated more
poorly than their counterparts report high intensity of anger and envy, and by punishing
the proposer with rejections cause a significant loss of effectiveness in the distribution of
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income. On the other hand, the responders who are treated better than their counterparts
report high intensity of guilt, which suggests strong inequality aversion.

Keywords: Social comparisons, ultimatum game, experiments, inequality aversion,
emotions.

JEL Classification: C91, M50, Al3.

1.Wprowadzenie

Interakcje ekonomiczne, oprécz standardowych efektow zwigzanych z redystrybucja
dochodéw na poziomie mikro, moga mie¢ istotne konsekwencje emocjonalne. Na nasze
emocje zasadniczy wplyw ma percepcja sytuacji. Dla przyktadu postuzmy sie specyficz-
nym przykladem negocjacji — podziatem tupu po napadzie na bank. Jesli zaloze, ze na-
lezy mi si¢ wiecej niz innym czlonkom bandy, bo wykonatem najbardziej ryzykowna
cze$¢ pracy, innymi stowy — przesune méj subiektywny punkt odniesienia wysoko do gé-
ry, a dostane mniej niz herszt bandy, bede sie czul zawiedziony. Tak blednie ustalony
punkt odniesienia pobudza emocje, ktére z kolei mogg mie¢ zasadniczy wpltyw na moje
postepowanie. Decyzje, ktore nastepnie podejme, bedg niechybnie wptywaty na sposéb
dystrybucji dochodéw, np. jesli rozpoczne awanture, bedzie mniej oséb do podziatu.

Mimo ze tylko nielicznym z nas dane jest uczestniczy¢ w podziale tupu czy tez napa-
dach na bank, wszyscy odczuwamy emocje podczas negocjacji badz bardziej arbitralnych
formach redystrybucji dochodu. Zazwyczaj punktem odniesienia, wzgledem ktérego oce-
niamy sytuacje, sg albo jasno ustalone reguly, albo ogdlnie przyjete normy spoteczne, gdy
takich regut nie ustalono. Jedng z najbardziej oczywistych i majacych zastosowanie w sze-
rokiej gamie sytuacji jest norma traktowania ludzi jednakowo. Ta norma spofeczna ma jak
najbardziej zastosowanie w przypadku podziatu dochodu: wszystkim po réwno.

Niniejszy eksperyment po$wiecony jest sprawdzeniu hipotezy, ze przy blizej nie-
okreslonych zasadach podzialu norma spoteczna nakazujaca réwnos$é podziatu ma
zasadnicze znaczenie 1 wplyw na nasze emocje. Eksperyment sprawdza réwniez, jak
emocje wywolane nieréwnym traktowaniem uczestnikow wplywajg na podejmowane
decyzje. Jako narzedzie eksperymentu uzywam tutaj trzyosobowej gry ultimatum
i znajduje, ze w istocie respondenci, ktérzy zostali potraktowani gorzej niz inni w gru-
pie, zglaszajg znacznie wigksze nat¢zenie negatywnych emocji, podczas gdy lepiej po-
traktowani respondenci, zgtaszaja wysokie natezenie poczucia winy, zdajac sobie spra-
we z faktu, ze ich uprzywilejowana pozycja tamie norme réwnego podziatu'. Obser-
wuje réwniez, ze decyzja, czy zaakceptowaé, czy tez odrzucic oferte jest istotnie zalez-
na od reakcji emocjonalnych otrzymujgcych.
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2. Literatura

Eksperymentalne badania awersji do nieréwnosci sg jednym z watkéw gatezi eko-
nomii behawioralnej poswieconej preferencjom socjalnym. Fehr i Schmidt (1999),
Charness i Rabin (2002) oraz Bolton i Ockenfels (2000) sa autorami najwazniejszych
modeli zaliczanych do tej dziedziny. Wszystkie te prace tgczy podobna metodologia.
Na podstawie danych z serii eksperymentéw zwigzanych z podzialem dochodu, co
oznacza opartych gléwnie na rozmaitych wersjach gier ultimatum i dyktator, autorzy
budujg model teoretyczny, ktéry przy odpowiednim skalibrowaniu odpowiada prefe-
rencjom uczestnikéw eksperymentéw. Kazda ze wspomnianych prac przewiduje
awersj¢ do nieréwnosci, ktéra wydaje si¢ istotnym i wytrzymujgcym eksperymental-
ne manipulacje aspektem preferencji jednostek.

Eksperymentalne badania nad emocjonalnymi konsekwencjami podzialu débr ma-
ja znacznie mniejsza tradycje. Hopfensitz i Rueban (2006) korzystajg z gry zaufania
(ang. trust game), aby pokazaé, ze jesli oczekiwania dotyczace wzajemnosci (ang. re-
ciprocity) nie sg spelnione, to powoduja pojawienie sie negatywnych emocji. Hopfen-
sitz i Rueban (2006) poprzez dynamiczny charakter gry pokazujg, Ze natezenie ztosci
jest dodatnio skorelowane z wielko$cig kary wymierzanej partnerowi w grze. Ponad-
to uczestnicy, ktérzy sa zli, ale wstydzg sie tego, nie reagujg bardzo srogimi karami,
w przeciwienstwie do tych, ktérzy sa 7li i nie czujg wstydu. Polaczenie ztosci i braku
wstydu, ktére moze by¢ rozumiane jako odpowiedzialno$¢ za swoje wlasne reakcje
emocjonalne, jest przyczyng najwiekszych strat efektywnos$ci w podziale dochodu.

Przeprowadzono réwniez eksperymenty po$wigcone emocjom w grze ultimatum,
patrz (Bosman et al. 2001) oraz (Malawski i Roy 2005). W eksperymencie (Bosman et
al. 2001) uczestnicy graja dwuosobowa wersje gry ultimatum i zglaszajg swoje emocje
zaraz po otrzymaniu oferty badz w godzine po zakonczeniu gry. Autorzy testujg, czy
emocje zwigzane z podzialem dochodu sg krétkotrwate. Okazuje sie, ze uczestnicy zgta-
szajg takie same i tak samo intensywne emocje w przypadku, gdy mieli czas na ,ochto-
ni¢cie”. Negatywne emocje s silnie skorelowane z decyzjg odrzucenia oferty.

Trzyosobowe gry ultimatum byly poprzednio wykorzystywane do eksperymentéw
(patrz Riedl i Vyrastekova, 2003; Knez i Camerer, 1994). Knez i Camerer (1994), ko-
rzystajac z metody strategicznej (ang. strategy method), badajg role poréwnan spo-
tecznych miedzy respondentami. Na podstawie otrzymanych wynikéw wnioskujg, ze
potowa uczestnikéw eksperymentu bierze pod uwage oferty wystane do innych gra-

! Poniewaz nie znalaztem konsekwentnie przyjetego sposobu nazywania rél w grze ultimatum w jezyku polskim,
w calej pracy bede stosowal nastepujace nazewnictwo: pierwszy gracz nazwany bedzie proponujgeym, a dru-
gi gracz respondentem. Okreslenia te odpowiadaja angielskim: proposer i responder. Te same okre$lenia, jesli
stosowane dla gry ultimatum, powinny by¢ réwniez stosowane w grze ,dyktator”.
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czy, podejmujac decyzje, czy zaakceptowac swojg oferte. Kierunek wplywu poréwnan
spotecznych nie jest jednak jednoznaczny.

W prezentowanym tutaj eksperymencie staram sie stworzy¢ w laboratorium sytu-
acje, gdzie mozna przetestowac¢ norme spoteczng rownosci w sposéb bezposredni. Dla-
tego korzystam z trzyosobowej gry ultimatum, gdzie nie ma réznicy sily miedzy dwoma
respondentami w sytuacji podzialu dochodu (w dwuosobowej wersji gry, norma réwne-
go podziatlu réwniez ma zastosowanie, ale role i kompetencje grajacych znacznie si¢
r6znig). W eksperymencie nie ma zadnych przestanek do tego, by obaj respondenci mie-
li by¢ traktowani réznie (nie mozna sie wykazac¢ badz zapracowaé na lepsze traktowa-
nie; nie ma asymetrii informacji, ktéra mogtaby prowadzi¢ do nier6wnego traktowania,
etc.). Poniewaz proponujacy nie sa odpowiedzialni za podzial sumy zetonéw, wylgczo-
ny zostaje aspekt rownego podzialu miedzy proponujgcym i respondentem. Wreszcie,
co najwazniejsze, proponujacy nie ma mozliwosci traktowaé respondentéw réwno.
W tak skonstruowanej rzeczywisto$ci obserwuije silne reakcje emocjonalne na nieréwny
podzial i zwigzang z nimi utrate efektywnosci podzialu w sensie Pareto.

Z praktycznym zastosowaniem wynikéw eksperymentu mamy do czynienia wsze-
dzie tam, gdzie organizacja pracy (przedsiebiorstwa) nie jest podparta klarownymi re-
gutami, albo gdy raz zaakceptowane reguly sa pdézniej famane. W takich sytuacjach
mozemy spodziewaé si¢ podobnych reakcji emocjonalnych do tych obserwowanych
w eksperymencie. Dla przyktadu menedzer, ktéry réznie traktuje swoich podwiad-
nych, po prostu dlatego, ze kogo$ lubi bardziej, musi liczy¢ si¢ z tym, ze powoduje
koszty emocjonalne w zespole. Te emocje z kolei moga by¢ przyczyna nizszej efektyw-
no$¢ pracy zespotu. Ten eksperyment pokazuje dodatkowo, ze osoba traktowana le-
piej réwniez odczuwa negatywne emocje zwigzane z poczuciem winy.

3. Eksperyment

W standardowej grze ultimatum gracze, zwani dalej proponujacym i responden-
tem, dzielg miedzy siebie sume M. Proponujacy oferuje cze$é X <M respondentowi.
Jesli respondent akceptuje oferte, proponujacy otrzyma M - X, a respondent X. Jesli
respondent odrzuci oferte, obaj gracze otrzymuja 0.

W tym eksperymencie wykorzystana zostala trzyosobowa gra ultimatum, z jednym
proponujgcym i dwoma respondentami. Na poczatku suma pienigdzy M zostata arbitral-
nie rozbita na dwa pudetka: (duze) M, oraz (mate) M, gdzie M, > M_i M, + M, = M,.
Z kazdego z pudelek wybrano oferty, ktére oznaczymy odpowiednio M, i M. Proponu-
jacy przypisal pudetka (wraz z ofertami) respondentom. Po czym dwie niezalezne gry ul-
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timatum zostaly rozegrane - jedna w kazdym z pudetek. Wszyscy uczestnicy eksperymen-
tu zostali poinformowani, ze obie gry sg od siebie niezalezne oraz ze respondenci sg po-
informowani o ofercie, ktérg otrzymat drugi przyjmujacy w grupie.

Sesja zapoznawcza

Na poczatku eksperymentu, zanim jakiekolwiek wiadomosci na temat zasad, czasu
trwania badz rodzaju interakcji wykorzystywanej w czasie badania zostaly wyjawione
uczestnikom, uczestnicy otrzymali 20 min na zapoznanie si¢ ze sobg. Poniewaz czas
byl ograniczony, uczestnicy zostali poproszeni o wymiane imion, kierunku studiow
i nazwania swojego hobby. PéZniej w trakcie eksperymentu uczestnik grajacy w roli
proponujacego musial wybiera¢ miedzy respondentami i przypisywac ich do mniej lub
bardziej korzystnego podziatu pudelka. Dzigki temu, ze miat okazje zapoznaé si¢ ze
wszystkimi uczestnikami, a w trakcie eksperymentu rozpoznaé uczestnikéw na podsta-
wie numerdéw identyfikacyjnych, jego decyzja mogta by¢ podjeta na podstawie zebra-
nych informacji. Dla eksperymentu istotng konsekwencjg sesji zapoznawczej byt fakt,
ze respondenci wiedzieli, ze proponujacy przydzielajac ich do mniejszego badz wiek-
szego pudetka, wie, kogo przydziela. Stad spodziewam sig, ze reakcje emocjonalne re-
spondentéw byly silniejsze niz w sytuacji pelnej anonimowosci.

Uczestnicy byli losowo przydzieleni do rdl, jakie grali w eksperymencie. Uczestnik,
ktory zaczal w pierwszej rundzie jako proponujacy, byt proponujacym juz do konca
eksperymentu?. To samo tyczy sie respondentéw. W kazdej rundzie respondenci byli
losowo przydzielani do grup. Respondenci nie wiedzieli, kto jest proponujacym oraz
kto jest drugim respondentem, dlatego nawet jesli zdarzylo sie, ze ci sami responden-
ci grali wigcej niz jedng ture w tej samej grupie, nie wiedzieli o tym.

Dwie wersje

Eksperyment przeprowadzony zostal w dwu wersjach po to, aby otrzymac punkt
odniesienia dla analizy i interpretacji danych. W wersji Human proponujacym byta
osoba biorgca udzial w eksperymencie, a w wersji Computer proponujacym byt kom-
puter losowo przydzielajacy respondentéw do pudetek. Dlatego w wersji Computer
w grupie bylo tylko dwéch uczestnikéw eksperymentu. W obu wersjach wykorzysta-
tem dokfadnie te same pary pudelek i ofert, w tej samej kolejnosci. Oferty zostaty wy-
generowane zgodnie z kluczem prezentowanym w tabeli 1 objasnionej ponizej.

2 W ten spos6b wyeliminowany zostat mozliwy efekt wzajemnosci (ang. reciprocity), kiedy to np. osoba wcze$niej
7le potraktowana przez proponujgcego, grajac sama jako proponujgcy, szukala ,zemsty” na innych uczestni-
kach eksperymentu.
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Poniewaz oferty i pudetka zostaly arbitralnie wybrane, proponujacy w wersji Hu-
man nie decydowal o podziale sumy pieniedzy M, a jedynie przypisywat responden-
tow do pudetek i ofert. Wszyscy uczestnicy eksperymentu byli doktadnie o tym poin-
formowani. Proponujacy wiedzial, ktérzy respondenci zostali przydzieleni do jego
grupy, ale respondenci - nigdy w trakcie eksperymentu — nie znali numeréw identyfi-
kacyjnych oséb, z ktérymi grali w grupie. Respondenci wiedzieli, ze zaréwno pudel-
ka, jak i oferty byly zaprogramowane i ze jedyng decyzja, jaka podejmuje oferent, byt
przydzial respondentéw do pudetek. Respondenci byli réwniez poinformowani o tym,
ze oferent zna ich numery identyfikacyjne. W wersji Computer przydzielenie respon-
dentéw do pudetek i ofert odbywalo sie losowo, o czym wiedzieli respondenci.

Gra
Krok 1

W kazdej z sesji eksperymentu suma M wynosita 300 zetonéw, a kazdy z zetondw
wart byt 0,50 dolara kanadyjskiego. 300 zetonéw podzielono na dwa pudetka M, oraz
M_ takie, ze M, > M_. Pary pudelek wraz z przyporzadkowanymi im ofertami przed-
stawione sg na rysunku 1. Wielko$¢ pudelek wybrana zostala tak, aby stworzy¢ za-
uwazalng réznice w sytuacji przyjmujacych. Pudetka réwnej wielkoci nie byly wyko-
rzystane, poniewaz celem tego eksperymentu jest zbadanie reakcji przyjmujacych
na nieréwne traktowanie.

Tabela 1. Tabela ofert

EqMoney EqMoney EqShare EqShare

pudetka zetony % w pudetku zetony % w pudetku
(200,100) 50, 50 25, 50 100, 50 50, 50
(220,80) 40, 40 18,2, 50 110, 40 50, 50
(230,70) 35,35 15,2, 50 115, 35 50, 50
(240,60) 30, 30 12,5, 50 120, 30 50, 50
(250,50) 25,25 10, 50 125, 25 50, 50
pudetka zetony % w pudetku zetony % w pudetku
(200,100) 25,25 12,5, 25 50, 25 25,25
(220,80) 20, 20 9,25 55, 20 25,25
(230,70) 17,17 7,825 53,17 25,25
(240,60) 15, 15 6,25, 25 60, 15 25,25
(250,50) 12,12 4,25 63,12 25,25

W kolumnie ,pudetka” podane sg wielko$ci pudetek w parach wykorzystanych w eksperymencie. W kolumnie ,ze-
tony” przedstawiono liczbe zetonéw, a w kolumnie ,% w pudetku” cze$¢ pudetka oferowang respondentowi.
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W eksperymencie wykorzystalem dwa rodzaje ofert: equal Money, gdzie mimo ze
pudetka byly r6znej wielkoSci, oferty byly sobie réwne, oraz equal share, gdzie réwne
byly udzialy procentowe oferty w wielkosci pudetka, co oznaczalo, ze osoba przypisa-
na do malego pudetka otrzymywata mniej pieniedzy.

Klucz do konstrukcji par ofert jest nastepujacy. Oferty w matym pudetku byty wiel-
kosci albo 50% albo 25% calosci pudetka. Oferty w duzym pudetku byly dobrane tak,
ze oferowaly albo taka sama liczbe zetonéw (equal money), albo taki sam udziat pro-
centowy (equal share). Tabela 1 przedstawia wszystkie pary ofert. Na gérze opisano
przypadek, gdy oferta w matym pudetku byla wielkosci 50% pudetka, a na dole przy-
padek, gdy oferta w matym pudetku byta wielkosci 25% pudetka. W lewej czesci tabe-
li przedstawiono oferty typu equal money, a w prawej equal share. Prosz¢ zwréci¢ uwa-
ge, ze pomimo iz oferty zawieraja te sama liczbe zetonéw, oferty w duzym pudetku sa
gorsze pod wzgledem procentowego podziatlu miedzy proponujacym i respondentem.

Krok 2
Respondenci zostali poinformowani o przydziale do pudelek, wielkosci pudetek
i ofertach, jakie byly proponowane z kazdego z pudelek. Nast¢pnie poproszono re-
spondentéw, by zglosili natezenie emocji na 7-stopniowej skali, gdzie 0 oznaczato
brak emocji, a 7 oznaczalo maksymalne ich natezenie.

Krok 3
Uczestnicy podjeli decyzje, czy akceptuja oferty przedstawione im w punkcie 2,
przy czym kazdy respondent mégl poréwnaé swojg oferte do oferty wystanej do dru-
giego z respondentéw w grupie. Respondenci byli réwniez poinformowani, ze decy-
zja, czy akceptuja, czy tez odrzucajg swojg oferte nie bedzie miata zadnego wptywu
na wyplaty dla drugiego respondenta.

4. Rezultaty

W sumie 30 uczestnikéw wziglo udziat w eksperymencie. Uczestnikami byli stu-
denci University of Calgary, sposréd ktérych tylko 13 studiowalo ekonomie. 60% sta-
nowily kobiety, a $redni wiek uczestnika to 22 lata. Eksperyment przeprowadzono
w dwu sesjach. Pierwszg sesje poSwiecono wersji Human eksperymentu, a druga wer-
sji Computer. W wersji Human udzial wzieto 18 uczestnikéw w szeSciu grupach,
aw wersji Computer 12 uczestnikow réwniez w szesciu grupach. W wersji Human ro-
zegrano 14 tur, a w wersji Computer 15 tur eksperymentu. W kazdej z tur przyjmuja-
cy byli losowo przypisywani do grup.
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Tabela 2. Natezenie emocji wzgledem decyzji respondenta
Natezenie emocji

Human Akceptuj Odrzué p> |z]
Duma 2,21 1,55 0,018
Wdziecznosé 2,03 0,54 0,000
Wina 73 0,25 0,000
Z10$¢ 2,05 3,67 0,000
Zazdro$¢ 1,63 3,17 0,008
obs. 112 56
Natezenie emocji — akceptujacy
Computer Akceptuj Odrzué p> |z]
Duma 2,64 2,17 0,422
Wdzigcznosc 2,31 1,67 0,213
Wina 1,22 1 0,930
Ztos¢ 1,85 1,83 0,806
Zazdro$¢ 1,48 1,17 0,838
obs. 174 6

Wyttuszczonym drukiem zaznaczono réznice istotne statystycznie na podstawie Wilcoxon rank-sum test.

Poréwnanie natezenia emocji wzgledem decyzji respondenta zamieszczone jest
w tabeli 2. Po pierwsze zauwazamy, ze w wersji eksperymentu Computer prawie nikt
nie odrzuca oferty wygenerowanej i przydzielonej losowo przez komputer. W takim
uktadzie trudno stwierdzi¢, czy réznice w zglaszanych emocjach sg statystycznie istot-
ne’. Statystycznie istotne réznice obserwujemy w przypadku wersji eksperymentu Hu-
man, gdzie odrzucenie oferty zdarza si¢ czesto, doktadnie w 1/3 wypadkéw. Wszyst-
kie te roznice sg statystycznie istotne na poziomie przynajmniej p > 0,018. Réznice
miedzy akceptujacymi i odrzucajacymi podsumowuje rysunek 1. Obserwujemy, ze ak-
ceptujacy zgtaszajg Srednio o 1,57 punktu wicksze natezenie wdziecznosci niz odrzu-

Rysunek 1. Réznice nat¢zenia emocji miedzy przyjmujacym i odrzucajacym.

27 1,57
17 0.66 0,44
o] I

Duma Wdzigcznose Wina Zosc *azdros’4
1 -0,94
-2 - -1,63

3 Wieksza liczba obserwacji dla odrzucajacych w wersji Computer moglaby odpowiedzie¢ na pytanie, czy podziat do-
chodu przy losowym przydziale do koszyka powoduje reakcje emocjonalne w ogéle. Pytanie jest o tyle zasadne,
ze skoro tak niewielu uczestnikéw odrzuca nawet skromne oferty, by¢ moze w przypadku, gdy brak proponuja-
cego-uczestnika w grze, brak rowno$ci migdzy respondentami nie powoduje réznych reakcji emocjonalnych.
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cajacy propozycje. Z drugiej strony odrzucajacy zglaszaja Srednio o 1,63 punktu wiek-
sze natezenie zlosci.

Kierunek zmian emocji jest zgodny z oczekiwaniami. Akceptujacy uczestnicy eks-
perymentu zglaszajg istotnie silniejsze natezenie dumy, wdzigcznosci oraz nizsze na-
tezenie ztoSci i zazdro$ci. Ciekawym i oczekiwanym rezultatem jest istotnie wyzsze
natezenie poczucia winy u akceptujacych oferte.

Rezultat 1
i) Natezenie emocji istotnie rézni si¢ miedzy akceptujgcymi i odrzucajgeymi w wersji
eksperymentu Human, czyli tam, gdzie podzial na pudetka dokonany zostat przez
osobe¢ biorgcq udziat w eksperymencie.

it) Akceptujqcy zglaszajq istotnie wyzsze natezenie dumy, wdzigcznosci i winy niz od-
rzucajqey, a nizsze ztosci i zazdrosci.

Nastepng hipotezg testowang w ponizszej pracy jest twierdzenie, ze emocjonalne
reakcje wywolane otrzymaniem ofert i poréwnaniami miedzy respondentami majg
wplyw na zachowanie sie uczestnikow eksperymentu. Tabela 3 przedstawia model pro-
bitowy, gdzie zmienng zalezng jest decyzja, czy odrzucié czy tez zaakceptowac oferte?.
Zmienna obja$niana przyjmuje warto$¢ 1, gdy oferta zostata odrzucona. W tabeli po-
dano wyniki estymacji modelu, ale poniewaz wszystkie zmienne uzyte jako regresory
zmieniaja swojg warto$¢ o jeden, efekty krancowe tego modelu sg réwne szacunkom
wspotczynnikow. Z wynikéw estymacji wynika, ze dwa sposrdéd pieciu badanych ro-
dzajéw emocji ma istotny wplyw na decyzje odpowiadajacego. Ponadto obserwujemy
zasadnicze rdznice, co do odrzucania oferty migdzy wersjami gry. Prawdopodobieni-
stwo odrzucenia oferty w wersji z uczestnikiem grajacym role proponujgcego jest
0 90% wyzsze. Zgodnie z oczekiwaniami odrzucenie ofert zdarza si¢ rzadziej wraz
z uplywem czasu. W p6zniejszych rundach respondenci przyzwyczajaja sie do sytuacji,
ze kto$ jest traktowany gorzej i wolg zatrzymaé dla siebie cho¢ cze$¢ dzielonej sumy.

Najsilniejszym regresorem w modelu jest natezenie wdzieczno$ci, ujemny wspoét-
czynnik oznacza, ze im wigksze natezenie wdziecznosci, tym rzadsze odrzucenie ofer-
ty. Z drugiej strony wysokie natezenie zlosci jest istotng przyczyna odrzucenia oferty.
Oba regresory wplywaja na decyzje o odrzuceniu oferty w sposéb zgodny z oczekiwa-
niami i pokazujg, ze zaistniale emocje maja istotny wplyw na podejmowang decyzje.

Poniewaz natezenie emocji uczestnikéw badane bylo zaraz po tym, jak otrzymali
wlasne oferty i dowiedzieli si¢ o ofercie wystanej do drugiego z respondentéw w gru-
pie, mozemy w tym badaniu sprawdzi¢, jaki wplyw na emocje mialy wielkosci ofert.

4 Wszystkie modele ekonometryczne prezentowane w tej pracy oszacowano przy uzyciu efektow statych dla
uczestnikoéw eksperymentu.
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Tabela 3. Model probitowy — zmienna zalezna ,Odrzué¢

Probit

Zmienna objasniana: Odrzué
Wspotczynnik t-stat
const. -1,08 -2,13
Runda -0,05* -1,73
Human 0,91** 1,97
Duma 0,006 0,04
Wdzigcznosc 0,6%** -3,67
Wina -0,051 0,32
Ztosé 0,14* 1,74
Zazdro$¢ 0,12 1,42

obs. 348
Wald chi2 38,84
Prob > chi2 0,000

R EER oznaczaj stopien istotno$ci na poziomie, odpowiednio 10%, 5% i 1%.

Poniewaz dla kazdego z 5 badanych rodzajéw emocji estymujemy osobny model, wy-
niki prezentowane sg w dodatku na koncuw’.

Na podstawie prezentowanych regresji okazuje sie, ze na poczucie dumy pozytyw-
ny wplyw ma wielko$¢ otrzymanej oferty. Jakkolwiek ten rezultat nie wydaje si¢ prze-
czy¢ intuicji, trzeba zaznaczy¢, ze duma nalezy do grupy emocji socjalnych, zwigza-
nych z interakcja i por6wnaniami wzgledem innych cztonkéw grupy. Jezeli wigc przy-
czyng poczucia dumy ma by¢ wielko$¢ oferty, to jest to uczucie blednie interpretowa-
ne przez uczestnikow jako duma. O poczuciu dumy mozemy méwic¢ wtedy, gdy doko-
nali$my czego$ sami lub okazali$my sie lepsi od innych, patrz (Rorty, 1980). W kontek-
Scie tego eksperymentu poczucie dumy z wysokiej oferty ma sens tylko wtedy, kiedy jest
ona nierozerwalnie zwigzana z uczuciem bycia lepszym od drugiego z respondentéw.

Wdzigczno$é jest powodowana otrzymaniem wysokiej oferty, co wydaje sie natu-
ralne. Model pokazuje réwniez, ze w wersji Human eksperymentu natezenie wdziecz-
nosci byto nizsze, co z kolei moze przeczy¢ intuicji, skoro to od proponujacego zale-
zalo, do ktérego pudetka zostanie przypisany respondent.

Natezenie zlosci zalezy ujemnie od wielkosci otrzymanej oferty, jak réwniez
od wielkosci oferty wystanej do drugiego odpowiadajacego. Jesli ztosé bytaby zalezna

> W dodatku przedstawione sa modele regresji liniowej, mimo ze kazda ze zmiennych objasnianych jest mierzo-
na tylko na 7-stopniowej skali i w dodatku wynika z subiektywnej oceny uczestnika eksperymentu. Prawidto-
wym modelem w takim wypadku powinien by¢ uporzadkowany model probitowy. Poniewaz jednak liniowa
regresja daje bardzo zblizone wyniki (co zostato sprawdzone) i jest znacznie tatwiej rozpoznawalnym i inter-
pretowalnym modelem, zdecydowalem si¢ wlaczy¢ do tekstu modele liniowe.
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dodatnio od wielkosci oferty drugiego odpowiadajacego, nalezatoby interpretowac to
jako wynik poréwnan spotecznych miedzy respondentami. Skoro jednak natezenie
zlosci zalezy tak samo (ujemnie) od obu ofert, nalezy przypuszczad, ze jest ona wymie-
rzona w proponujgcego za to, ze oferty sg niskie.

Natezenie zazdrosci powodowane jest wysoka ofertg wystang do drugiego odpo-
wiadajacego. Zazdro$¢ jest bardzo bezposrednio zwigzana z poréwnaniami spolecz-
nymi, i w tym wypadku, zgodnie z oczekiwaniami, stymulantg tego rodzaju emocji jest
naturalnie najbardziej podobny czlonek grupy, czyli drugi respondent, patrz (Wedell
i Parducci, 2000).

Wreszcie poczucie winy zwigzane jest z wysokg otrzymang ofertg. W kontekscie te-
go eksperymentu, gdzie respondenci odpowiedzialni sa wylacznie za akceptacje lub
odrzucenie oferty, ktére dzieje si¢ pdzniej, a nie przed zgloszeniem natezenia emocji,
jedyng logiczng przyczyng poczucia winy jest $wiadomosé tego, ze dostajac wysoka
oferte, drugi z respondentéw otrzymuje gorsza oferte. To oznacza znowu pogwalce-
nie normy réwnego podziatu. Innymi stowy - respondent nie moze czu¢ si¢ winny od-
rzucenia badz przyjecia oferty, jesli tego jeszcze nie zrobit. Aby sprawdzi¢ te interpre-
tacje dodatkowo, rysunek 2 pokazuje réznice wielkosci otrzymanych ofert przez re-
spondentéw zglaszajacych natezenie badanych rodzajéw emocji wieksze od $redniej
i respondentéw zglaszajacych natezenie mniejsze od $redniej. Respondent zglaszaja-
cy wieksze natezenie winy otrzymat oferty $rednio o 12,5 Zetonu wigksze niz respon-
dent nieodczuwajacy winy. Rysunek 3 pokazuje réznice czesci pudetek otrzymanych
przez respondentéw zglaszajacych natezenie badanych rodzajow emocji wigksze
od $redniej i respondentéw zglaszajgcych nat¢zenie mniejsze od $redniej. Respondent
zglaszajacy wicksze natezenie winy otrzymat oferty rednio o 6% wiekszy udzial w su-
mie zawartej w pudetku niz respondent nicodczuwajacy winy?®.

Rezultat 2
i) Respondenci, ktorzy akceptujq oferty, zglaszajq znacznie wyzsze natezenie winy.

ii) Respondenci zglaszajqcy wyzsze natezenie winy otrzymujq istotnie wyzsze oferty
oraz istotnie wyzsze udzialy w sumie zawartej w pudetku.

¢ Wszystkie réznice prezentowane na Rysunku 2 sg istotne statystycznie na podstawie Wilcoxon rank-sum test.
Na Rysunku 3 tylko réznica dotyczaca zazdroéci nie jest statystycznie istotna.
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Rysunek 2. Réznica wysokosci ofert otrzymanych przez respondentéw zglaszajacych wyzsze
od $redniej nat¢zenie emocjonalne i respondentéw zglaszajacych niskie natezenie emocjonalne

30 25,2
20 | 15,8

12,5

10 1

0
-10

Duma Wadzigcznosé Wina | Ztos¢ | {azdroétl
-11,9 84

-20 -

Rysunek 3. Réznica cze$ci pudelek otrzymanych przez respondentéw zglaszajacych wyisze
od sredniej natezenie emocjonalne i respondentéw zglaszajacych niskie natezenie emocjonalne
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5. Podsumowanie

Za pomocg powyzszego eksperymentu udalo si¢ zebra¢ dane potwierdzajace hipo-
teze, ze odmowa przyjecia podziatu w grze ultimatum, ktéra wiaze si¢ z karg dla pro-
ponujacego i zwigzanym z tym kosztem dla odrzucajgcego oferte, jest réwniez wyni-
kiem rodzacych sie emocji przy podziale dochodu. W szczegdlnosci to zios¢ za niska
oferte wymierzona w proponujacego jest silng emocjonalng przyczyng odrzucenia
oferty. Z drugiej strony wdzieczno$¢ za wysoka oferte idzie w parze z przyjeciem tej
oferty. Interesujacym rezultatem jest obserwacja, ze lepiej traktowani uczestnicy eks-
perymentu zglaszajg wysokie poczucie winy, z czego nalezy wnioskowaé, ze pieniez-
ne wynagrodzenie, jesli idzie w parze z tamaniem norm spolecznych, niesie ze soba
koszt emocjonalny. Wreszcie udalo sie zidentyfikowac czynniki determinujgce poja-
wienie si¢ reakcji emocjonalnych w tak zdefiniowanej interakcji.
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Zalacznik

Tabela 4. Regresja liniowa — zmienna zalezna ,Duma”

ja liniowa
Zmienna objasniana: Duma
Wspotczynnik t-stat
const. 2,12 3,10
Runda -0,025 -1.14
Human -0,65 -1,07
Oferta Wiasna 0,018*** 3,26
Oferta Drugiego -0,001 0,002
obs. 348
Wald chi2 18,43
Prob > chi2 0,001
)RR R o7naczajg stopien istotno$ci na poziomie, odpowiednio 10%, 5% i 1%.
Tabela 5. Regresja liniowa — zmienna zalezna ,, Wdzigcznos¢”
ja liniowa
Zmienna objasniana: Wdzigcznosé
Wspétczynnik t-stat
const. 1,51 2,31
Runda -0,03 -1,52
Human -1,07* -1,78
Oferta Wtasna 0,029*** 4,69
Oferta Drugiego -0,003 1,18
obs. 348
Wald chi2 27,37
Prob > chi2 0,000

) wE R oznaczajg stopien istotno$ci na poziomie, odpowiednio 10%, 5% i 1%.
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Tabela 6. Regresja liniowa — zmienna zalezna ,Zlos¢”

Regresja liniowa
Zmienna objasniana: Ztosé
Wspétczynnik t-stat
const. 2,44 4,85
Runda 0,05 1,63
Human 0,87 1,34
Oferta Wiasna -0,02*** -4,38
Oferta Drugiego -0,006* -1,89
obs. 348
Wald chi2 22,24
Prob > chi2 0,000
R oznaczajg stopien istotno$ci na poziomie, odpowiednio 10%, 5% i 1%.
Tabela 7. Regresja liniowa — zmienna zalezna ,Zazdro$¢”
Regresja liniowa
Zmienna objasniana: Zazdro$¢
Wspotczynnik t-stat
const. 0,98 1,98
Runda 0,02 0,95
Human 0,7 1,27
Oferta Wiasna -0,008 -1,28
Oferta Drugiego 0,01** 2,16
obs. 348
Wald chi2 7,94
Prob > chi2 0,094

)RR EEE o7naczajg stopien istotno$ci na poziomie, odpowiednio 10%, 5% i 1%.
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Tabela 8. Regresja liniowa — zmienna zalezna ,,Wina”

Regresja liniowa

Zmienna obja$niana: Wina
Wspotczynnik t-stat
const. 1,53 2,69
Runda -0,05** -2,16
Human -0,76 -1,53
Oferta Wiasna 0,006** 2,02
Oferta Drugiego -0,02 -1,23

obs. 348

Wald chi2 8,47

Prob > chi2 0,076

) R REE oznaczajg stopien istotno$ci na poziomie, odpowiednio 10%, 5% i 1%.

Tabela 9. Tabela korelacji. W nawiasach podano poziom istotnoéci wspélczynnika korelacji

Korelacje natgzenia emocji

Duma Wdzigcznosé Wina Zto$é Zazdro$é

Duma
1

Wdzigczno$é 0,76 1

(0,00)
Wina 0,41 0,46 1

(0,00) (0,00)
Ziosé -0,23 -0,29 0,19 1

(0,00) (0,00) (0,00)
Zazdrosé 0,02 -0,01 0,39 0,50 1

(0,67) (0,79) (0,00) (0,00)
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