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BMJINB ®AKTOPIB AHOHIMHOCTI, MOXITMBOCTI NOKAPAHHA TA BENNU4YUNHU BUHATOPOU
HA EKOHOMIYHY NOBEAIHKY FPABUIB Y I'Pl YIIbTUMATYM

Cnuc B. O.

AxkmyanbHicmb memu docnidxeHHs1. [ocnioxeHHs1 nosediHku 2paguie Moxe 0amu 6i0noeidb Ha 8eriuKy
KinbKicmb 3anumaHb w000 Momueauil ma pywiliHux cun y4acHukig nepezoeopie. Ocobnueo socmpo cmoimb
npobrnema po3yMiHHS MiHiManbHUX O4YiKyeaHb Cyb6’ckmie repeaogopie, 2omogHocmi npuliHaIMu 2ipwi ymosu
MOPIBHSIHO 3 KOHMpazeHmMoM. Baxrnusy pornb gidigpae po3ymiHHS «cripasednueocmi» y nosediHui epasujis.
OcszHeHHs1 yux MexaHiamie 0acmb 3Mo2y Midsuuwjumu pieeHb CyCrlilbHO20 PO38UMKY 4Yepe3 3pOCMmaHHs
pe3ynbmamueHocmi rnepea2o8opie ma 83aemMoy3200)xeHocmi Oill y4acHUKie.

lMocmaHoeka npobnemu. Pesysibmamu OocnioxeHb ernugy Pi3HUX ¢hakmopie Ha rnosediHKy 2pasuieé ma, siK
pe3yribmam, Ha rnepebie epu HaMu y3a2arbHeHi ma cucmemMamu3oeaHi. 30kpema, O0CIOKEHO 8rIU8 MaKux ghakmopis:
gesiuduUHa suHaz2opoldu, sika byde poarodineHa MiXK 2pagusiMu; aHOHIMHICMb | MOXITUBICMb NOKapaHHS KOHmMpazeHma.

AHani3z ocmaHHix docnioxeHb i nybnikayild. IcHye sernuka Kinbkicmb nybnikayiti w000 nosediHku epasuie
8 epi Ynemumamym, siki 0ocnidxyromb posb 3MiHU ¢hakmopie ma ix ennue Ha pesynbmamu 2pu. Benuxkum
8HECKOM y 00CriOXeHHs1 epu Ynbmumamym cmanu pobomu Noma ma iH. (1982), I. bonmoHa i P. Lsika (1995),
C. AHOepceHa ma iH. (2011) ma P. CrnioHima i E. Poma (1998).

Mema ma 3ae0daHHs1 docnidxeHHs1. Memoto 0ocridxeHHs € 0brpyHMYy8aHHs1, y3a2arbHEeHHSI, 8 MaKoX, MOPIGHSIHHS
3 meopemuyHUMU pe3yfbmamamu 32i0HO Kriacu4yHOI eKOHOMIYHOI meopil, pesyrismamig epu Ynsmumamym, sKi 6ynu
8usIBIIEHHI 8 pe3yribmami eMriipu4HUX OocnioKeHb. 3asdaHHAMU cmammi cmano OOCIIOXKeHHS ernusy ghbakmopis
aHOHIMHOCMI, MOXIUBOCMI MOKapaHHS1 | 8eIUYUHU 8UHa20podu 01151 po3riodifly Ha rosediHKy epasujie.

MemoOdonoeist docnidxeHHs1. MemodornozidHow 6a30t0 0nsi 0aHO020 OOCIIIOXKEHHST sUCMYnarmb Kiacu4Ha
€eKOHOMIYHa meopisi | nosediHkosa ekoHoMiKa. BukopucmaHo Memodu nopieHSHHSA, aHanisy i cuHmeasy, iHOyKuir
ma O0edyKujir.

BuknadeHHst ocHO8HO20 Mamepiany (pe3ysbmamu pobomu). [JocridxeHa epa Yrnbmumamym, it MOXnusi
pe3ynbmamu 8i0rnogidHo A0 Krracu4yHOi eKOHOMIYHOI meopii, eMmipuYHi pe3yibmamu, 8UsI8rIeHHI 3a A0MOMO_20t0
ekcriepumeHmie ['toma ma iH. (1982). Takox docnidxeHO 8rnaue makux ¢hakmopis: eesiuduHa CyMu euHaz2opoou,
sika mae 6yde posrnodineHa MK epasysiMu; aHOHIMHICMb i MOXIIUBICMb MoKapaHHs KOHmMpazeHma.

lany3b 3acmocyeaHHs pesynibmamis. Pe3ynbmamu 00crioxeHHs MOXymb 6ymu 3acmocosaHuMmu y cehepi
MeHeOdXMeHmMYy, depxKasHO20 yrpassiHHS, eKOHOMIKU, PUHKI8 Karimaity.

BucHoeku gidnoegioHo do cmammi. @akmopu 8e/uHUHU 8UHA20po0U, siKa HaneXxumb po3nodiny, aHOHIMHoCMI
ma MOXnueocmi fokapaHHs Maromb eupiluanbHUl enmnue Ha nosediHky apasuie 6 2pi Yrbmumamym. [ocrioxeHHs
deMoHcmpye, 3Ha4yHUl 81U 8IOHOCHOI 8erUYUHU MOPIBHSIHO 3 abCOMOMHOI0 3arpPOroHO8aHOI 8UHa2opoOU y4YacHUKaMm
epu. AHOHIMHICMb Mae XoY | 3Ha4uMul, ane MeHW rMoMImHUU ernue Ha pesynsmam 2pu, ropieHSIHO 3 MOXIIUGICIMIO
Opyeoe20o epasusi rokapamu nepwozo 3a, Ha Uoz2o OyMKy, Hecripasednugy rporno3uujio. lNpu nosHiti eidcymHocmi
MOXJIIUBOCMI NMOKapaHHs1 nosediHka epasuig HabruxXyembcst 30 MeopemuYHOI, MPO2HO308aHOI EKOHOMIYHOI Meopii.

Knro4voei cnoea: Ynbmumamym epa, pauioHaslbHicmb, meopis i2op, rnogediHKosa €KOHOMIKa, Kracu4Ha
€KOHOMIYHa meopis.

INFLUENCE OF ANONYMITY, PUNISHMENT, AND HIGH STAKES
ON PLAYERS' ECONOMIC BEHAVIOR IN THE ULTIMATUM GAME

Spys Bohdan

Relevance of the research topic. A study of player behavior can answer a large number of questions related
to motivation and driving forces of negotiators. Particularly acute is the problem of understanding the minimum
expectations of the negotiating parties, the willingness to accept worse conditions compared to the counterparty.
An important role has the perception of «fairness» in the behavior of players. Understanding these mechanisms
will increase the level of social development by increasing the effectiveness of negotiations and coherence of the
participant’s behavior.

Formulation of the problem. We have summarized and systematized the results of previous research on the
influence of various factors on the behavior of players and, as a consequence, on the results of the Ultimatum
game. In particular, the influence of the following factors was studied: the amount of money that will be distributed
among the players; anonymity and the possibility of punishing the counterparty.
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Analysis of recent research and publications. There are a large number of publications on the behavior of
players in the Ultimatum game, which explore the role of changing factors and their impact on the results of the
game. A great contribution to the study of the Ultimatum game have made the works of Giith et al. (1982), G.
Bolton and R. Zwick (1995), S. Andersen et al. (2011) and R. Slonim and E. Roth (1998).

The purpose and the objectives of the study. The purpose of the study is to substantiate, to generalize, as
well as to compare the empirical results of the Ultimatum game to the theoretical results according to classical
economic theory. The objectives of the article are to study the influence of factors of anonymity, punishment, and
stake size on the behavior of the players.

Research methodology. Classical economic theory and behavioral economics constitute the methodological
basis for this study. Methods of comparison, analysis and synthesis, induction and deduction are used.

Presentation of the main material (results of work). The Ultimatum game, its possible results according to
the classical economic theory, its empirical results, revealed by Guth et al. (1982) are studied. Also, the influence
of the following factors is surveyed: the amount of money that should be distributed among the players, anonymity
and the possibility of punishing the counterparty.

Field of application of results. The results of the study can be applied in management, public administration,
economics, capital markets.

Conclusions according to the article. The stake size, anonymity, and punishment have a decisive influence
on the behavior of players in the Ultimatum game. The study demonstrates a significant effect of the relative size
of the stake compared to the absolute size offered to game participants. Anonymity has a significant but less
noticeable effect on the outcome of the game, compared to the possibility of the second player punishing the first
for, in his opinion, an unfair offer. In the complete absence of the possibility of punishment, the behavior of players
approaches the theoretical economic theory.

Key words: Ultimatum game, rationality, game theory, behavioral economics, players. classical economic theory.

JEL Classification: C70, D63, D52

BITUAHUE ®AKTOPOB AHOHUMHOCTWU, BO3MOXHOCTU HAKA3SAHUA U BEJITMYMUHDbI
BO3HAIPAXAEHNA HA SKOHOMUYECKOE NOBEAEHUE UTPOKOB B UI'PE YJIIbTUMATYM

Cnuc B. A.
Knroyeebie cnoea: Ynbmumamym uzpa, payuoHaslbHOCMb, meopusi uzp, nosedeHYyecKkas 3KOHOMUKa,
Knaccu4yeckasl 3KOHOMUYECKasi meopus.

Einleitung: Das Ziel des menschlichen Handelns hat seit dem Anfang der Zeiten die aufgeklartesten Denker
fasziniert und sie zur Suche nach einem Verstandnis animiert, was Menschen zu ihrer Verhaltensweise antreibt. Es
wurde ein Model gesucht, das die Logik von menschlichem Verhalten erklaren kénnte. Ein solches Model wurde von
John Stuart Mill (1836) entwickelt. Es fihrte einen neuen Begriff ein, und zwar den Homo oeconomicus. Laut Mill ist
der Mensch immer darauf gezielt, nur rationale Entscheidungen zu treffen und damit seinen eigenen Nutzen zu
maximieren. Diese Vorstellung diente lange als Grundlage fir die Entwicklung der politischen Okonomie, der
Wirtschaftswissenschaften und der Politologie. Die zweite Hélfte des 20. Jahrhunderts wurde zu einem Wendepunkt
fur die Annahme der menschlichen Rationalitdt und Egoismus als fundamentale Motivation. Namlich wurde diese
Vorstellung von Daniel Kahneman und Amos Tversky (1979) in Frage gestellt. Seitdem wurde eine Vielzahl von
Experimenten und vor allem gesellschaftlichen Spielen entwickelt und durchgefiihrt, welche die Mangel in das John Mill
Model darstellten. Es entstand folglich eine vollkommen legitime Frage: Ist der Mensch ein véllig irrationales Wesen?

Das Ultimatum Spiel wird oft als klassisches Beispiel fUr Irrationalitat angesehen und somit als Beweis der
Unvollstandigkeit der menschlichen Rationalitdt und Egoismus. Es wurde von Giith et al. (1982) experimentell umgesetzt.
Es gibt einen Geldbetrag, welcher Spieler 1 zwischen sich und Spieler 2 aufteilen soll. Nachdem Spieler 1 seine
Entscheidung trifft und die Differenz zwischen dem Gesamtbetrag und dem Teil, den er fir sich behalt, an den zweiten
Spieler anbietet, muss Spieler 2 entscheiden, ob er das Angebot akzeptiert. So hat Spieler 2 zwei Mdglichleiten, und zwar:
das Angebot anzunehmen oder abzulehnen. Im ersten Fall behalten beide Spieler die von Spieler 1 zugeordneten
Betrage. Falls Spieler 2 das Angebot vom ersten Spieler ablehnt, bekommen beide Spieler gar keine Auszahlung.

Wie bereits in der Einleitung erwahnt wurde, besagt die 6konomische Standardtheorie, dass beide Spieler
jeweils ihren eigenen Nutzen maximieren. Spieler 1 entscheidet Uiber die Verteilung des aufzuteilenden Geldbetrags
und muss mogliche Handlungsméglichkeiten der zweiten Spieler antizipieren. Wenn Spieler 1 von streng rationalem
Verhalten des zweiten Spielers ausgeht, wéahlt er einen solchen Betrag, welchen Spieler 2 gerade annehmen wird.
Es wird also den kleinstmdglichen positive Betrag angeboten. Spieler 2 muss jetzt die Entscheidung treffen, das
Angebot anzunehmen oder abzulehnen. Weil der zweite Spieler so wie der Erste seinen Nutzen maximiert, wird er
das Angebot annehmen. Spieler 2 akzeptiert jeden Betrag, der grofRer als O ist. Diese Strategie dominiert die
Strategie, das Angebot abzulehnen und 0 zu erhalten.

Allerdings stellt die Studie von Gith et al. (1982) andere Ergebnisse dar. Gith et al. (1982) fihrte zwei
Experimente durch. Der einzige Unterschied zwischen den Experimenten war die Erfahrung der Spieler: die
Teilnehmer des ersten Experiments hatten keinerlei Erfahrung, wobei die Teilnehmer des zweiten Experiments mit
dem Spiel vertraut waren. Schon aus dem ersten Experiment lasst sich erkennen, dass Spieler 1 nicht rational
handelten, indem sie hdhere Betrage an Spieler 2 anboten, als die Standardtheorie besagt. Auch nicht alle Spieler
2 zeigten das rationale Verhalten, und zwar lehnten 2 von 21 Spielern 2 positive Angebote ab. Im zweiten Experiment
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naherten sich Spieler 1 an das Verhalten, das mit der Standardtheorie tbereinstimmt: die erfahrenen Spieler boten
deutlich weniger Geld an, als die Unerfahrenen. Als Resultat kam es zu mehreren Konflikten. 6 von 21 Spielern 2
verweigerten das Geld von ersten Spielern.

Es wird also klar, dass Menschen sich nicht immer rational benehmen und ihren eignen Nutzen maximieren.
Uns interessiert die Frage, welchen Einfluss Betragshthe, Anonymitéat und die Bestrafungsmdoglichkeit auf das
Verhalten von Spielern haben.

Einfluss von Betragshdhe auf das Verhalten von Spielern

Es ist offensichtlich, dass die Verwerfung von positiven Angeboten mit monetaren Kosten einhergeht, da der
zweite Spieler seinen Anteil an dem gesamten Betrag opfert, um den ersten Spieler zu bestrafen. Was passiert aber,
wenn die Kosten eines Konflikts zunehmen? Es ist intuitiv, dass mit steigenden Kosten der Anreiz, ein aus Sicht des
zweiten Spielers ungerechtes Angebot abzulehnen, schwacher wird. Der zweite Spieler ist nur dann bereit, den
ersten Spieler fir ein «unfaires» Angebot zu bestrafen, wenn ihm die Kosten dieser Bestrafung nicht zu hoch sind
(Andersen, Ertac et al., 2011).

Es wurden mehrere Experimente durchgefiihrt, die Abweichungen im Verhalten der Spieler untersuchen, die
unter dem Einfluss der Betragshohe zustande kommen. Ein Problem an diesen Experimenten war, dass es einen
Mangel an Informationen gab, wie die zweiten Spieler auf sehr niedrige Angebote in Spielen mit hohen Betragen
reagieren. Dieses Problem entsteht, weil die Anbieter der Standardtheorie nicht folgen und keine niedrigen Betrage
anbieten (Andersen, Erta¢ et al., 2011). So liefern Andersen, Erta¢, Gneezy, Hoffman und List (2011) folgende
Statistik: Nur vier von insgesamt 250 Angeboten waren weniger als 20% des gesamten zu verteilenden Betrags im
Experiment von Slonim und Roth (1998); zum gleichen Ergebnis kommt Cameron (1999), bei deren Experiment nur
zwei von 29 Angeboten weniger als 20% der Gesamtsumme waren.

Diese Schwierigkeiten kdnnen jedoch mit der Verwendung spezieller Sprache in der Anleitung des Spiels,
sowie mit gro3er Betragsvariation, Uberwunden werden (Andersen, Erta¢ et al., 2011). Die Anleitung muss so
gestaltet sein, dass die Spieler sowohl das Ziel des Spiels, und zwar moglichst viel Geld vom Experiment zu
bekommen, als auch die fur sie optimale Strategie, laut der Standardtheorie, richtig verstehen (Andersen, Ertac et
al., 2011). Genau ein solches Experiment wurde in Dérfern im Norden Indiens von Andersen, Ertag, Gneezy, Hoffman
und List (2011) durchgefiihrt. Das relativ niedrige Wohistandsniveau ermdglichte es, eine hohe Variation der
Betragshohe zu erreichen. Es wurden Betrage im Wert von 20, 200, 2000 und 20.000 Rupien ausgewahlt, die zur
Zeit des Experiments zu $0.41, $4.1, $41, und $410 entsprachen, wobei 100 Rupien eine Arbeitstagesentlohnung
und 17.000 ein durchschnittliches Jahreseinkommen représentierte. Um die Auswirkung einer Vermodgensanderung
auf das Verhalten der Spieler zu bemessen, fing ein Teil von 458 Teilnehmern mit keinem Vermégen an. Inzwischen
besall der andere Teil vor dem Start des Spiels, ein Vermégen grof3er 0, indem er eine Entlohnung fir vorher
geleistete Arbeit bekommen hatte.

Im Rahmen dieses Experimentes zeigten sich folgende Ergebnisse: der Angebotsmedian betrug 20% von der
ganzen Summe, wobei Angebote von 2,5-50% des Gesamtbetrages im 95-prozentiger Konfidenzintervall lagen
(Andersen et al., 2011). Abbildung 1 stellt die durchschnittlichen Anteile an dem gesamten Betrag dar, die bei
unterschiedlichen Betragshéhen von Spielern 1 angeboten wurden.
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Abbildung 1. Der angebotene Betragsanteil bei unterschiedlichen Betragshdhen
Vermerk: Diese Abbildung wurde dem Artikel von Andersen, Ertag, Gneezy, Hoffman und List (2011) S. 3431 entnommen.
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Verhalten von Spieler 1

Es besteht Einigkeit zwischen Autoren, dass die Betragshdohe das Verhalten des ersten Spielers beeinflusst
(Cameron, 1999; Oosterbeek, Sloof, und Van de Kuilen, 2004; Slonim and Roth, 1998). Obwohl die meisten
Forschungsarbeiten zeigen, dass die Betragshohe nur einen signifikant kleinen Effekt auf den angebotenen Anteil
hat, und zwar melden Oosterbeek, Sloof, und Van de Kuilen (2004) nur eine 6-prozentige Abnahme des angebotenen
Betrags, weist das Experiment im Norden von Indien einen starkeren Einfluss der Betragshéhe auf das Verhalten
von Spieler 1 aus. Die Resultate machen deutlich, dass die angebotenen Anteile sowie bei der ersten als auch bei
der zweiten Verzehnfachung der Betragshéhe drastisch fallen, wobei die dritte Verzehnfachung nur einen marginalen
und insignifikanten Effekt auf die Angebotshéhe hat. Aul3erdem ist es zu erwahnen, dass der absolute
Angebotsbetrag mit zunehmender Betragshohe auch zunimmt. So steigt der Median von 5 Rupien bei der
Betragshohe von 20, auf 30 bei 200, von 30 auf 200, bei 2000 und von 200 auf 1.500 bei 20.000 Rupien.

Es ist also zu erkennen, dass obwohl die absoluten Betrage immer steigen, sinken die angebotenen Anteile
mit der Zunahme der Betragshoéhe. Interessanterweise hat das Vermdgensniveau des Anbieters keinen signifikanten
Effekt auf den angebotenen Anteil, unabhéngig von der Betragshoéhe.

Verhalten von Spieler 2

Die Anderungen der Betragshohen haben einen eindeutigen Einfluss auf das Verhalten von Spieler 2. Nach
einer Reihe von empirischen Untersuchungen stellte sich heraus, dass sowohl die Betragshdhe als auch der
angebotene Anteil, einen signifikant negativen Effekt auf die durchschnittliche Ablehnrate hat. Dies bedeutet, dass
es den zweiten Spielern schwieriger fallt, ein Angebot abzulehnen, wenn mehr Geld auf dem Spiel steht (Oosterbeek,
Sloof, und Van de Kuilen, 2004).

Laut Andersen, Ertac¢, Gneezy, Hoffman und List (2011) sind die Ablehnraten zwischen 20 und 200 Rupien
oder zwischen 20 und 2.000 Rupien nur insignifikant unterschiedlich, aber die Frequenz der Abweisungen ist
signifikant niedriger bei 20.000 als bei 20 Rupien. Das gleiche Ergebnis gilt auch fir die Differenzen zwischen 200
und 2.000 Rupien, 200 und 20.000 Rupien, und fir die Differenz zwischen 2.000 und 20.000. All das resultiert in
folgende durchschnittliche Ablehnraten fur die jeweiligen Betragshohen. Die Ablehnrate betréagt bei 20 Rupien
36,32%, bei 200 — 42,74%, bei 2.000 — 27,52%, und schlie3lich wurden bei 20.000 Rupien nur 4,17% abgelehnt.

Abbildung 2 veranschaulicht die oben genannten Daten und stellt die voraussichtlichen Abweisungsraten dar,
die von den Angeboten, skaliert in Tagesentlohnungen, in Abhangigkeit stehen. Es wird klar, dass bei der Zunahme
der angebotenen Betrdge die Ablehnraten auf null fallen. Dies bedeutet also, dass der Anteil der abgelehnten
Angebote, mit steigenden Kosten fir die Bestrafung, abnimmt. Die Abbildung l&sst, ein aus Sicht der zweiten Spieler,
faires Angebot ablesen, das der Entlohnung fiir 30-40 Arbeitstage entspricht. Wenn die ersten Spieler solche
Summen anbieten, werden sie kaum abgelehnt (Andersen et al., 2011).
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Abbildung 2. Voraussichtliche Ablehnraten
Vermerk: Diese Abbildung wurde dem Artikel von Andersen, Ertac, Gneezy, Hoffman und List (2011) S. 3434 entnommen.

Zudem lasst sich noch eine weitere interessante Beobachtung machen: Oosterbeek, Sloof, und Van de Kuilen
(2004) machten auf den Zusammenhang zwischen der Betragshdhe und dem angebotenen Anteil aufmerksam. Sie
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stellten fest, dass eine 48-prozentige Zunahme der Betragshoéhe den gleichen Effekt hat, wie eine 1-prozentige Erhéhung
des angebotenen Anteils. Die Geldmenge, die dem zweiten Spieler angeboten wurde, ist im ersten Fall viel héher als in
dem zweiten, obwohl diese beiden Anderungen den gleichen Effekt auf die Ablehnrate haben. Dies beweist, dass die
zweiten Spieler sich stérker fur den relativen Anteil des gesamten Betrags, und nicht fur den Betrag selbst, interessieren.

Es konnen also folgende Schlussfolgerungen aus den betrachteten Forschungen hergeleitet werden: Erstens
hat die Betragshohe einen negativen Effekt auf den angebotenen Anteil. Der erste Spieler neigt dazu, mit der
steigenden Betragshohe, immer weniger den zweiten Spielern anzubieten. Zweitens nehmen interessanterweise die
absoluten Werte des angebotenen Anteils bei h6heren Betrdgen auf dem Spiel zu, inzwischen die relativen Anteile
sinken. Drittens bt sowohl die Betragshdhe als auch der angebotene Anteil einen negativen Einfluss auf die
Ablehnrate aus. Bei der steigenden Betragshohe fallt die Anzahl der Angebotsverweisungen. Uberdies filhren
ausreichend hohe Betrage nah zu einer perfekten Annahmerate auch bei niedrigen Angeboten. Daraus kann man
schlieBen, dass der zweite Spieler nur dann bereit ist, den ersten Spieler zu bestrafen, wenn er die Kosten dieser
Bestrafung als ausreichend niedrig findet. Viertens wurde es deutlich, dass das Verhaltnis vom angebotenen Anteil
zum gesamten Betrag einen starkeren Einfluss auf das Verhalten des zweiten Spielers hat. Funftens spielt das
Anfangsvermdgen keine Rolle bei den Entscheidungen beider Spieler.

Einfluss der Anonymitéat und Bestrafung

Ein besonderes Interesse weckt ein méglicher Einfluss der Anonymitat und Bestrafung auf das Verhalten von
Spielern. Es ist die Frage, ob diese zwei Faktoren das Resultat des Spieles dermalf3en beeinflussen kénnen, dass es sich
vom spieltheoretischen Gleichgewicht entfernt und zu einer ausgeglichenen, «fairen» Aufteilung des Betrages bewegt.

Anonymitat

Die Anonymitatshypothese kommt darin zum Ausdruck, dass gerade der Prozess der experimentalen
Beobachtung, das Handeln der Beobachteten beeinflusst (Bolton & Zwick, 1995). Wie Orne (1962) in seiner
Forschung zeigt, kann der Beobachtete ein bestimmtes Interesse an das Resultat des Experimentes haben, um sich
als «weiser» Mensch gegenuber dem Experimentator zu zeigen. Hoffman et al. (1994) grenzt zwei mégliche Grinde
fur eine Abweichung vom regulédren Verhalten aus. Zum einen, glaubt der Beobachtete, dass sein Verhalten
potenzielle kiinftige Geschéaftsbeziehungen mit dem Experimentator beeinflussen kann (dieses Argument ist einer
strategischen, sprich spieltheoretischer Natur und gilt fiir beide Spieler). Zum anderen, will der Beobachtete im Auge
des Experimentators nicht als gierig wahrgenommen werden (eher psychologische Seite der Motivation). lhrerseits
kénnen die zweiten Spieler vor dem Experimentator in Verlegenheit gebracht werden, indem sie einen «so
erniedrigenden und ungerechten» Anteil an den Gesamtbetrag annehmen (Bolton & Zwick, 1995).

Als Beispiel fur méglichen Einfluss der Anonymitét auf das Spielergebnis verwendet Hoffman et al. (1994) das
Diktatorspiel. Im Diktatorspiel muss der erste Spieler, ahnlich wie im Ultimatum Spiel, den Geldbetrag zwischen sich selbst
und dem zweiten Spieler aufteilen, wobei der zweite Spieler keine Vetomacht hat, d. h. er kann den ersten Spieler fur ein
aus seiner Sicht unfaires Angebot nicht bestrafen (Kahneman et al., 1986). Die, aus mehrmaligen Durchfiihrungen unter
der Voraussetzung der Sicherung der Anonymitat der Spieler vor dem Experimentator, erhaltene Ergebnisse zeigen, dass
die Anonymitét eine grof3e Rolle fir das Verhalten, zumindest des ersten Spielers spielt (Hoffman et al., 1994). Die Anteile,
die in diesen Spielrunden den zweiten Spieler angeboten wurden, waren viel kleiner. Dieser Fakt stellt die Frage, ob die
Anonymitat eine genau solche Auswirkung auf die Ergebnisse im Ultimatum Spiel haben kann.

Es ist unbestritten, dass das durch Nicht-Anonymitéat verursachte Verhalten, die Daten der Forschung
verzerren und die Glaubwirdigkeit der Ergebnisse infrage stellen.

Bestrafung

Die Bestrafungshypothese fuhrt auf den Willen des Spielers zuriick, denjenigen zu bestrafen, der ihn seiner Meinung
nach ungerecht behandelt hat. Dieser Wille drlickt sich in einer Erweiterung der Spielerpréferenzen um Uneinigkeit wegen
des relativen Verhdltnisses des Betrags von Spieler 2 zu dem von Spieler 1 aus (Bolton und Zwick, 1995).

Der zweite Spieler wiirde es vorziehen, das Angebot abzulehnen und beide nichts erhalten zu lassen anstatt
der Alternative, den aus Sicht des zweiten Spielers erniedrigenden und unproportionalen Anteil, im Verhéltnis zum
Anteil des ersten Spielers, anzunehmen (Bolton und Zwick, 1995). Dieses Verhalten ist mit Kosten verbunden,
namlich mit der Aufgabe eines Anteils am Gesamtbetrag. Es ist aber so zu verstehen, dass diese Kosten niedriger
sind als die Kosten, das Angebot des ersten Spielers anzunehmen. Solche Kosten kdnnen psychologischer (zum
Beispiel Neid) und sozialer (Gerechtigkeit und Gleichberechtigung) Natur sein.

Die Bereitschaft des zweiten Spielers den eigenen Anteil zu opfern, um das «unfaire» Verhalten zu bestrafen,
schreckt den ersten Spieler davon ab, sehr niedrige Anteile anzubieten. Weil der erste Spieler seinen erwarteten
Nutzen maximieren will und moégliche Handlungsalternativen von dem zweiten Spieler antizipiert, macht er ein
solches Angebot, welches der zweite Spieler mindestens fiir nicht erniedrigend halten wirde. Somit bietet der erste
Spieler mehr an, als wenn es keine Bestrafungsmaoglichkeit gabe. Folglich kann die Bestrafungsmaoglichkeit sowohl
das Verhalten des ersten als auch zweiten Spieler beeinflussen und damit die Spielergebnisse verzerren.

Die Ergebnisse aus vorherigen Untersuchungen des einfachen Ultimatum Spiels kénnen in zwei Kategorien
aufgeteilt werden: (1) Der erste Spieler bietet eine nahezu gerechte Aufteilung an und der zweite Spieler nimmt das
Angebot mit grol3er Wahrscheinlichkeit an; oder (2) der erste Spieler macht ein Angebot, das nah zum
spieltheoretischen Gleichgewicht ist, wobei der zweite Spieler dieses hdchstwahrscheinlich ablehnt (Bolton und
Zwick, 1995). Es ist also notwendig, ein neues experimentales Konstrukt zu finden, welches die Erforschung des
Einflusses der Anonymitat und der Bestrafung auf das Verhalten der Spieler ermdglicht.
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Bolton und Zwick (1995) sind im Rahmen ihrer Forschung auf drei Experimentformen gekommen, die die Rolle
der Anonymitat und der Bestrafungsmaoglichkeit feststellen kénnen.

Die einfachste Experimentform, «Cardinal Ultimatum Game» unterscheidet sich fast nicht von anderen
einfachen Formen des Ultimatum Spiels und dient damit zur Kontrolle der Ergebnisse. «Zero Knowledge Cell» wurde
zur Untersuchung des moglichen Einflusses der Anonymitat auf das Spielresultat eingefuhrt. Die Spielform wurde so
gestaltet, dass einerseits die Teilnehmer von dem Experimentator nicht beobachtet werden und damit ihre
Anonymitat behalten konnten, und anderseits die Forschenden genug Informationen hatten, ob die Spielregein
verletzt wurden. Die letzte Experimentform, «Impunity Cell», wurde fur die Prifung der Bestrafungshypothese
verwendet. Im Rahmen dieses Spiels wurde den zweiten Spielern die Bestrafungsmoglichkeit entzogen, d. h. die
zweiten Spieler konnten das Angebot der ersten Spieler nicht ablehnen.

Die mdglichen Angebote der ersten Spieler wurden vor dem Experiment wir folgt definiert: $1.80, $1.40, $1.00,
$0.60, $0.20, die sich zu einem Gesamtbetrag von $4 aufaddierten. Diese Aufteilung ermdglichte es, das Verhalten
der Spieler bei den wichtigsten Anteilsgrofen besser zu analysieren. Die Untersuchung wurde mit jeder
Anteilsvariante zweimal durchgefiihrt, um den Erfahrungseffekt zu messen. Die Ergebnisse von der ersten und der
zweiten Untersuchungen unterscheiden sich nicht wesentlich, deswegen wird nur auf die erste Untersuchung
eingegangen (Bolton & Zwick, 1995).

Abbildung 3 zeigt die Anzahl an perfekten spieltheoretischen Gleichgewichten fir jede der Experimentformen
fur zwei Untersuchungen. In «Cardinal Ultimatum Game» landen nur 30% der Spiele im Gleichgewicht. Laut
Abbildung 3b wurden 56% der Angebote im Einklang mit der Standardtheorie gemacht, wobei 20% aller Angebote
wurden von den zweiten Spielern abgelehnt. Die Ablehnraten steigen drastisch, wenn die Angebote extremer werden
(siehe Tabelle 1). Generell stimmen die beobachteten Resultate in «Cardinal Ultimatum Game» qualitativ mit den
anderen Untersuchungen des einfachen Ultimatum Spiels (Giith et al., 1982) tberein.

I.lq)unil;
Trials Trials All
w5 G to 10 Trials
Cardinal 62 .50 .58
Ultdmatum .40 .30 35
Zero .60 .66 63
Knowledge 42 48 A4
Impunity | -96 1.0 .98
.86 1.0 .88
1
| X | = Player A equilibrium sctions (%)
Y = Equilibni (%) [=Player B on-path equilibrium actions (%))
(a) (b)

Abbildung 3. Vergleich von Spielen mit Gleichgewicht: in Bezug auf (a) die Experimentform, (b) aggregierte
Verhdaltnisse zwischen den Untersuchungen
Vermerk: Diese Abbildungen wurden dem Artikel von Bolton & Zwick (1995) S. 110 enthommen.

Abbildung 3 stellt dar, dass die Bestrafungshypothese mehr von der Abweichung vom spieltheoretischen Gleichgewicht
erklart, als die Anonymitéatshypothese. Es ist an «Impunity Cell» zu sehen, dass wahrend der zweiten Untersuchung 100%
aller Spiele im Gleichgewicht landen, wobei «Zero Knowledge Cell» nur eine Gleichgewichtsrate von 46% hat.

Dariiber hinaus dokumentieren Bolton und Zwick (1995) einen signifikanten Anstieg in gleichgewichtigen
Spielen, namlich von 30% in «Cardinal Ultimatum Game» auf 46% in «Zero Knowledge Cell». Obwohl, der Effekt
der Anonymitat auf das Verhalten der Spieler signifikant ist, erklart er nur 23% von nicht-gleichgewichtigen
Ergebnissen. Es ist Tabelle 1 zu enthehmen, dass die zweiten Spieler eher unwahrscheinlicher die Angebote in
«Zero Knowledge Cell» ablehnen als in «Cardinal Ultimatum Game». Besonders extrem ist die Diskrepanz bei einem
Angebot von $1, namlich bei einer Ablehnrate von 57.1% in «Cardinal Ultimatum Game» wurden nur 6.7% der
Angebote in «Zero Knowledge Cell» abgelehnt.

Tabelle 1. Ablehnraten abhangig von der Angebotsgréf3e in zwei Experimentformen

Offer to Second Mover ($)
1.80 1.40 1.00 .60 .20
Cardinal
Ultimatum 7.7 11.8 57.1 77.8 100.0
Zero
Knowledge 13.3 7.1 6.7 70.0 100.0

Vermerk: Diese Tabelle wurde dem Artikel von Bolton & Zwick (1995) S. 111 entnommen.
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Aus den Daten wird klar, dass ausgerechnet die zweiten Spieler von der Standardtheorie abweichen und das
Spielergebnis von dem spieltheoretischen Gleichgewicht entfernen. «impunity Cell» macht deutlich, dass die ersten
Spieler nach der Standardtheorie spielen, indem sie den zweiten Spielern einen mdglichst kleinen Anteil anbieten.
Wie oben erlautert, gibt es zwei mogliche Griinde, warum die zweiten Spieler positive Angebote unter der Annahme
der Nicht-Anonymitat ablehnen kdnnen. Zum einen wollen sie einen guten Eindruck bei dem Experimentator
hinterlassen, damit sie zu kiinftigen Experimenten eingeladen werden (Bolton & Zwick, 1995). Das Verhalten der
ersten Spieler in «Inpunity Cell» zeigt allerdings, dass dieser Grund, der auch fir sie relevant sein sollte, nicht nur
unbestatigt, sondern auch als unwahr bewiesen wird. Es wird also unklar, warum dieser fir die zweiten Spieler gelten
soll, wenn er fur die ersten Spieler nicht gilt (Bolton & Zwick, 1995). Zum anderen kénnen die zweiten Spieler es
vermeiden wollen, sich unangenehm vor dem Experimentator zu fuhlen, indem sie ein «erniedrigendes» Angebot
annehmen (Bolton & Zwick, 1995). Diese Behauptung wird jedoch durch «Inpunity Cell» widerlegt, wo die zweiten
Spieler gar kein Angebot, nicht mal von $0.20, abgelehnt haben. Folglich kann man behaupten, dass die
Anonymitéatshypothese keinen bedeutsamen Einfluss auf das Verhalten der Spieler hat.

Es wurde der Einfluss der Anonymitat und der Méglichkeit unfaires Handeln zu bestrafen untersucht. Im Laufe
der Forschung wurden sehr interessante und viel erlauternde Folgerungen herauskristallisiert. Erstens wurde es
durch die Daten anschaulich, dass die Bestrafungshypothese mehr vom Verhalten der Spieler, und zwar ihrer
Abweichung von der Standardtheorie, erklart als die Anonymitatshypothese. Der Anonymitatseffekt ist zwar
vorhanden und signifikant, hat aber relativ schwache Begrindungskraft. Zweitens hat die Bestrafungsmadglichkeit
einen enormen Effekt auf das Verhalten beider Spieler, somit der Prozentsatz der Gleichgewichte drastisch gestiegen
ist. Drittens wurde es festgestellt, dass das Verhalten des ersten Spielers im Einklang mit der Standardtheorie ist
und deswegen die Abweichung vom spieltheoretischen Gleichgewicht nicht erklaren kann. Der Vergleich zwischen
«Cardinal Ultimatum Game» und «Impunity cell» zeigt, dass die zweiten Spieler bereit sind, gro3ere Anteile
abzulehnen, als die ersten Spieler anzubieten wiinschen.

Schluss

In dieser Forschung wurden wissenschaftliche Publikationen analysiert, welche den Einfluss der Faktoren
Betragshohe, Anonymitat und Bestrafung auf das Verhalten von Spielern und das Resultat des Ultimatum Spieles
untersuchen. Es wurde herausgefunden, dass alle drei Faktoren einen signifikanten und bemerkenswerten Einfluss
auf das Handeln der Spieler ausiiben. Uberdies wurde es klar, dass die Mdglichkeit der Bestrafung eine zentrale
Rolle spielt. Ohne sie néhern sich empirische Ergebnisse dem theoretischen Gleichgewicht und somit der
klassischen 6konomischen Theorie.
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TEHAEHLUMUN B MUPOBOW 3KOHOMUKE B KOHTEKCTE INMOBANBHOIO
AEPNALMOHHOIO KPU3UCA MOAENIN PA3BUTUA NMOCIIE 2007 FOOA

XutoB M. M.

B OQaHHOU cmambe paccmMampuearomcsi meopemuyecKue 80rpochbl HbIHeWHeao erobasibHo20 Kpusuca
modenu paseumusi, Komopbll Hayarncs e 2007 2. AHanusupytomcsi pasHble meopemuyeckue KOHUenuuu
BO3HUKHOBEHUSI U MPOMeEKaHUs KPU3UCHbIX MPOUECCO8 C MOYKU 3peHusi npedrnochliku y MeUHcmpuMma O
cyujecmesyrouieM pasHO8eCUU 8 9KOHOMUYECKUX cucmemax, Komopoe ro00epxueaemcs CrioXU8WUMCS
npedcmasnieHueM 0 mogapHoM xapakmepe OeHea.

Usnaecaemcs Hawe npedcmasneHue o posnu hUHaHCOB8020 CeKmMopa 8 pa3sumuu pearbHOU 3KOHOMUKU, Kak
u o0 npupode U MexaHU3Max fpomekaHusi Kpusuca modesnu pasgumus. Mbi He cHyumaem, Ymo pasHogecue
S6r159emcsi eCmecmeeHHbIM COCMOSIHUEM pearibHbIX 3KOHOMUYECKUX cucmeM, 8 KOmopbix OeHbau cryxam
eOuHCmMeeHO Kak cpedcmeo obmeHa. CoomeemcmeeHHO, Mbl paccmampueaemM 0eHbau Kak 8HeWHUU ¢ghakmop 8
OMHOWEHUU pearibHOU 3KOHOMUKU, a bUHaAHCO8bIU CEKMOop Kak camMocmosimerbHbil, delicmeyrowuli 8
coomeemcmeuu €O C80UMU COBCMBEHHbIMU 3aKOHOMePHoCmAMU U 8 6ornbwol cmerneHu onpeodensowul
rpoyecchbl, KOmopble pomekKarm 8 peasbHOU 9KOHOMUKE.

B uccnedosaHuu ymeepxdaemcs, 4mo CO8PEeMEHHOU 3KOHOMUYECKOU cucmeMe, 8 meyveHue eceli ee
ucmopuu, ceolicmeeHa meHOeHUuUs1 MOCMOSHHO20 pocma OucbanaHcos, Komopol rpomusocmoum 6ornee
UHMeHcusHasi meHOeHyUs hopmuposaHusi boree aghgheKmuUBHbIX IKOHOMUYECKUX CMPYKMYyP.

Henaemcsi aHanu3 akmyarnbHOU 3KOHOMUYECKOU cumyayuu, UucXo0si U3 HEKOMOPbIX BaXHbIX
obcmosimenbcmea, Komopble Npusesu K COKpaweHuUro macwmaboe huHaHC08020 CeKmopa 3KOHOMUKU U K criady
e20 aghhekmusHocmu.

Paccmampuearomcsi anbmepHamueHbie Harnpass/eHUsi Cyuwecmeyrwux nomeHyuanos 0ns co3udaHusi 8
Muposol aKOHOMUKe. [Jenaromcsi coomgemcemeayroujue 8b1800bI 0 MoM, Ymo eniobarnbHas yusunusayus cmoum
Ha rnopoze arioxalbHbIX MEPEMEH U BaXHO, 8 KaKyl CMOPOHY M08EPHYM ObUWECMBEHHbIE MPOUECChHl 8
omoderibHbIX peauoHax Mupa 0151 obecriedyeHus: 61a2ornosyqusi 8cex Hapodos, MoCmMpPOeHHOM Ha b60siee 8bICOKOM
yposHe obujecmeeHHo20 pasderneHust mpyda.

Knro4deenie cnosa: 2nobanbHbil 0ehrissyUoHHbIU Kpu3uc, Modesb pas3eumusi, paspyuweHue u co3udaHus,
pasHogecue u ducbanaHchl 8 IKOHOMUKeE, poru 0eHee, yposeHb pa3deneHuss mpyoda

TEHAEHLUJI B CBITOBIA EKOHOMIL|I Y KOHTEKCTI FTMOBAIbHOI
OE®NAUIMHOI KPU3U MOLENI PO3BUTKY MICNSA 2007 POKY

XitoB M. M.

B daHiti cmammi po3ansidarombCcsi meopemuyHi numaHHs HUHIWHBOI 2r106anbHOI Kpu3u MoOesti po38umKy,
AKkul nodascsi 8 2007 p. AHarni3yrombCs Pi3Hi meopemuyHi KOHUenuii 8UHUKHEHHS | MpomikaHHS Kpu3oeux
rpouecie 3 mMoyku 30py rnepedymMosu y MelHCmPIiMy rpo iCHyIYi pieHO8a2u 8 €KOHOMIYHUX cucmemax, SiKi
niémpumyrombsCcsi C(hOPMOBAHOI0 Y800 MPO MoeapHUl xapakmep epouwel.

BuknalGaembcsa Hawe 6adeHHs npo posib hiHaHCOB8020 cekmopa 8 PO38UMKY peaslbHOi €KOHOMIKU, 5K | rpo
npupody i mexaHi3amMu fpomikaHHs Kpu3du modesni po3sumky. Mu He eesaxxaeMo, w0 pigHogaza € rpupoOHUM
CMaHOM pearilbHUX €KOHOMIYHUX cucmeM, 8 SKUX epowi CryxXamb MiflbKu 5K 3aci6 obmiHy. BidnogidHo, mu
po3arss0aemMo epowli sik 308HIWHIU ghakmop wodo peasibHOI eKOHOMIKU, a ghiHaHCO8UL CEKMOpP SIK camMocmiliHud,
sAkul Oie 8idnogiOHO A0 €80IX 8r1acHUX 3aKOHOMIpHOCcMeU i y 8esuKil Mipi eusHayae npouecu, sKi npomikaroms 8
pearsibHili EKOHOMIU.

Y 0ocnidxeHHi cmeepOXXyembCs, W0 CydYacHill eKOHOMIYHILU cucmemi, rnpomsiaoM aciei ii icmopii, enacmuea
meHOeHUisi nocmiliHoeo 3pocmaHHsI ducbasnaHcie, kil npomucmoimb 6inbwW iHMeHcueHa mMeHOeHUIs
ghopmyeaHHs binb egbeKMUBHUX EKOHOMIYHUX CMPYKMYyp.

AHarnizyembcs akmyarsibHa eKOHOMIYHa cumyau,is, 8uxo0s4u 3 0esKUX eaxiueux obcmaesuH, sKi npusesu 00
CKOpOYeHHs1 Macwmabie ghiHaHC08020 cekmopa eKoOHOMIKU i Ao criady tio2o echekmusHoOCMI.
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