Олександр Олійник, Володимир Рекеда 
(Київ, Україна)

 «УЛЬТИМАТУМ»: СКІЛЬКИ ВИ ГОТОВІ ЗАПЛАТИТИ ЗА СПРАВЕДЛИВІСТЬ?
Правила

Двом гравцям пропонується розділити між собою деяку суму грошей, припустимо 1000 гривень. Перший з них пропонує свій варіант поділу, наприклад кожному по 500 гривень, або ж йому 800, а напарнику - 200 і так далі. Другий гравець, який приймає пропозиції, може або погодитися на запропоновані умови і отримати свою частку, або ж відкинути схему розділу. У другому випадку ніхто грошей не отримує - вони йдуть назад в банк.

Історія і застосування

Правила цієї гри вперше були сформульовані в 1982 році в Journal of Economic Behaviour and Organization для опису процесу переговорів. Проста в моделюванні і парадоксальна в результатах, вона швидко стала улюбленим об'єктом дослідження для вчених усього світу. Гра «Ультиматум» підходить для багатьох життєвих ситуацій. Наприклад, коли вирішується питання, яку частину прибутку пустити на зарплату співробітникам, а яку віддати власникам фірми. 
Людські якості


Що б ви зробили на місці гравця, який приймає пропозиції? Якщо виходити з раціональності, то треба погоджуватися на будь-який варіант розподілу грошей. Навіть якщо той, хто ділить, хоче забрати собі 990 гривень, все одно сперечатися не варто: 10 гривень все ж таки більше, ніж нуль. Але крім раціональності є ще і справедливість. 

У сотнях проведених експериментів той, хто ділить, найчастіше пропонуює своєму напарнику від 50 до 30%. Десь в інтервалі від 30% до 20% приймаючі починають відмовлятися від угоди, вибираючи принцип «Так не діставайся ж ти нікому!». 
Нами було проведено статистичне дослідження серед студентівФПМ НТУУ «Київський політехнічний інститут ім. І. Сікорського».

Результати наведені e таблиці:

	Запропонований відсоток від загальної суми
	<10%
	10-19%
	20-29%
	30-39%
	40-49%
	50-59%
	60-69%
	70-79%
	80-89%
	90-100%

	Відсоток людей, які запропонували такий відсоток
	6%
	12%
	16%
	25%
	21%
	17%
	3%
	-
	-
	-

	Відсоток людей, які погодилися
	16%
	25%
	50%
	74%
	90%
	100%
	100%
	-
	-
	-



Розуміння справедливості залежить від культури. Перуанські індіанці, наприклад, були схильні приймати практично будь-які пропозиції, а жителі Азії виявилися набагато педантичніші та незговірливіші американців. В одному з експериментів, проведених в Індонезії, випробовувані відмовлялися навіть від сум, що становлять кілька їх місячних зарплат. 

Взагалі, психологи чимало роздумували на тему гри «Ультиматум». Виявилося, що на результати експерименту впливає безліч факторів: сексуальне збудження, вік, ступінь агресивності, рівень тестостерону і так далі. 

У 2003 році в журналі Science з'явилася стаття про дослідження, в якому роботу головного мозку гравців в «Ультиматум» безперервно відстежували за допомогою МРТ. Виявилося, що у приймаючого після отримання пропозиції активізуються острівцева частини головного мозку, верхні області лобової кори і поясна звивина. Перша з цих областей вважається відповідальною за обробку та формування негативної емоційної інформації, а інші дві - за когнітивні процеси самоконтролю і вибору. Результат цього протистояння стародавнього механізму емоцій і придбаного раціонального мислення і визначає остаточне рішення. 
Експерименти дали несподівані результати. Піддослідним штучно блокували роботу раціональної лобової кори. Здавалося б, відпущені на свободу емоції повинні в сказі відкидати все несправедливі пропозиції. Але вийшло навпаки: гравці стали набагато більш поступливими і податливими, емоції гніву і образи поступилися вродженому почуттю наживи. Виходить, що та сама раціональна діяльність лобової кори і призводить до відхилення від розумної математичної стратегії, а уявлення про честь і справедливості змушують людей приймати виважено-невигідне рішення. Недарма в експериментах, проведених на групах аутистів, відсоток відмов був значно нижче. Позбавлені соціальних забобонів, вони набагато частіше слідували ідеальної математичної моделі. 

 Потрібно зазначити, що взаємодія когнітивних та емоційних механізмів прийняття рішення і визначає раціональну поведінку людини, а порушення в будь-якому з них призводить до вибору неоптимальної стратегії. Ці дві системи також можуть конфліктувати, результатом чого є безліч прикладів, коли утилітарне мислення приводило до жахливих наслідків і прямо суперечило нормам моралі.
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