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Resumo

A presente investigacdo tem como principal objetivo verificar se no Jogo do Ultimato
em formato presencial e interativo (participante real vs participante real) ou em formato nédo
presencial, a partir de um computador (participante vs computador), existem diferencas entre
a tomada de decisdo das ofertas. Pretende-se averiguar se, em termos metodologicos, os dois
contextos resultam de decises equivalentes e chegam a resultados idénticos, contribuindo
assim para o conhecimento de fatores que afetam a tomada de decisdo no Jogo do Ultimato.

As ofertas de dois grupos de participantes, um grupo (presencial) fazendo ofertas a um
parceiro real (n=20) e um grupo (n&o-presencial) fazendo ofertas em computador, sem
parceiro real (n=30) foram comparadas. Os resultados sugerem que nao ha diferencas
significativas entre as ofertas na situacdo presencial e a ndo presencial, indicando que a

utilizacdo de qualquer uma das formas € valida como método de investigacao.

Palavras-Chave: Jogo do Ultimato, Tomada de Decisdo, Ofertas do Proponente, Ofertas

Presenciais, Ofertas Nao Presenciais



Abstract

This research explores whether offers in interactive or non-interactive
implementations of the Ultimatum Game situation are similar, or whether these two different
formats have by themselves some influence on the offering behavior of participants. Because
interactive implementations of the situation are more complex to organize and more
expensive, evidence that non-interactive implementations may vyield the same results is
relevant information.

The offers of two groups of participants, one in an interactive situation (2 partners,
possibility of rejection by respondent) and the other in a non-interactive situation (offers in a
computer, no reaction from a partner), were compared. Results show that there are no
differences between these two sets of offers, suggesting that both forms of implementation

yield the same results.

Keywords: Ultimatum Game, Decision Making, Proposer Offers, Presential Offers, Non

Presential Offers.
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Ofertas Presenciais e Ndo Presenciais no Jogo do Ultimato

1. Introdugéo

Tomar decisdes é uma tarefa diaria, que ocorre nos mais diversos contextos como
escolher uma roupa para uma determinada ocasido, um roteiro para as férias ou decisdes mais
complexas como a de casar. As decisfes ndo sdo sempre perfeitas, tém que se pesar as
vantagens e desvantagens de cada alternativa para escolher a melhor, sempre tendo em conta
as diversas variaveis com consciéncia que ao optarmos por uma alternativa, temos de
renunciar as outras, e isso pode gerar um sentimento de perda, mesmo quando a deciséo é
eficaz e acertada. Na minha perspetiva, 0 que gerou ainda mais interesse ao estudar as
decisbes, mais concretamente a teoria dos jogos, foi analisar as decisdes que dependiam de
outros, que ndo as simples decisdes do quotidiano ou da nossa prépria vida. Deste modo,
despertou em mim muita curiosidade o jogo do ultimato que aborda a tomada de decisdes
entre os individuos quando o resultado de cada um depende das decis6es do outro.

Visto de um prisma econdmico, a previsdo racional do comportamento dos jogadores,
no jogo do ultimato, é a de que quando um sujeito é exposto a uma situacdo em que lhe é dada
determinada quantia, em dinheiro, e Ihe é pedida a divisdo da mesma com outro sujeito, 0s
decisores tendem a maximizar a utilidade que retiram da interacdo. Deste modo, o decisor
assumindo que o parceiro é racional e aceitard qualquer tipo de valor maior que zero,
oferecerd o minimo que é possivel. Contudo, na realidade a maioria das pessoas colocadas
neste cenario ndo respondem desta forma racional, e tendem a oferecer quantias proximas da
divisdo equitativa. Uma das questbes que me surgiu de imediato ao conhecer este jogo, foi se
as ofertas serdo diferentes se forem realizadas numa situacdo presencial, com os participantes
frente a frente, a influenciarem-se mutuamente ou numa situacdo ndo presencial, em que
apenas existe um sujeito, sendo o outro virtual ou imaginario, (e.g. jogar com um
computador). Estas situacOes distintas poderiam levar a resultados divergentes, na situacao
presencial espera-se ofertas equitativas e, na ndo presencial, o participante sentir-se-4& menos
pressionado ou intimidado, sem preocupagdes defensivas, a expectativa seria a de que as
ofertas fossem mais proximas de zero, ou seja, mais racionais, no sentido acima definido.

Este estudo pode contribuir para verificar se a metodologia aplicada em muitos outros

estudos ndo afetou os resultados, portanto se sdo ou nao fidveis. Caso 0s contextos diferentes



ndo conduzam a resultados distintos a implicagdo é que € indiferente, utilizar um ou outro
método.

IniciAmos 0 nosso trabalho por uma analise tedrica e empirica acerca do objeto de
estudo. Seguida pela metodologia da investigagéo e, por fim, a analise estatistica, discusséo e

conclusdes dos resultados.

2. Decisdes e Jogo do Ultimato

Antes de mais importa situarmo-nos no campo tedrico de analise, identificando os
conceitos e teorias que trabalhamos.

Deciséo

A decisdo é definida pelos atos ou opg¢des entre os quais o individuo deve escolher, 0s
possiveis resultados ou consequéncias desses atos e as contingéncias ou probabilidades
condicionais que relacionam os resultados com os atos. O decisor adota uma estrutura que €
controlada parcialmente quer pela formulacdo do problema, quer pelas normas, habitos e
caracteristicas pessoais do mesmo (Tversky and Kahneman, 1981, p.453).

Jogo do Ultimato

De uma forma simples, o jogo do ultimato consiste em dividir uma determinada
quantia monetaria entre dois jogadores, um jogador, o proponente® (proposer), faz uma oferta
de como considera que o dinheiro deve ser dividido entre os dois e o outro. Por sua vez o
outro jogador, o respondente, aceita ou rejeita a oferta. Se for aceite, o dinheiro é dividido
como proposto, caso o respondente rejeite a oferta, nenhum dos dois jogadores recebe
qualquer quantia. (Guth & van Damme, 1998, p. 227; Sanfey et al., 2011, p. 1755). O jogo
termina em ambos 0s cendrios, caso aceite ou rejeite, contudo pode-se fazer varias sequéncias
desta situacao.

No jogo do ultimato, € suposto que o proponente faca uma oferta que seja altamente
benéfica para si, ou seja, ficar com a maxima quantia possivel e que o respondente a aceite.
Segundo Giith (1995) os respondentes estdo dispostos a rejeitar avultadas quantias no sentido
de punir a “ganancia” do proponente. Esperava-se que 0S proponentes fizessem propostas
positivas proximas de zero e os respondentes aceitassem o montante proposto, qualquer que
ele fosse. (Guth, 1995; Thaler, 1988; Camerer, 2003)

& Allocator e Responder (Thaler, 1988); Proponent e Respondent (Glith & van Dame, 1998); Player 1 e Player 2
(Guth et al., 1982)



Teoria dos Jogos

A Teoria dos Jogos é compreender e explicar situacdes em que os decisores devem
interagir um com o outro. (Sanfey, 2007, p. 598)

A teoria dos jogos baseia-se no pressuposto de que os sujeitos tomam as suas decisdes
de forma racional, assentes no modelo normativo da decisdo (Rubinstein, 1988; Stahl, 1972).
Os resultados da primeira experiéncia com o jogo do ultimato ndo foram, no entanto, de
encontro a solucdo apresentada pela teoria dos jogos, verificando assim que esta ndo prevé
nem explica o comportamento real dos participantes neste jogo (Thaler, 1988, p.203-204; Bell,
Raiffa & Tversky).

3. Experiéncias e Predicdes Teoricas sobre o Jogo do Ultimato

Guth, Schmitterber e Schwarze foram os autores da primeira experiéncia com o0 Jogo
do Ultimato datada de 1982. Esta experiéncia foi constituida por 42 estudantes universitarios,
separados por dois grupos com 0s respetivos papéis: 21 proponentes e 21 respondentes. O
proponente teria a funcdo de dividir um determinado montante que variava entre 0s 4 e os 10
Marcos, por si e pelo respondente. O respondente, por sua vez, tinha o papel de aceitar ou
rejeitar a oferta realizada. (Thaler, 1988, p.197)

O que se verificou de facto é que os resultados ndo corresponderam aquela previsao.
Duas ofertas foram recusadas e, em média, as quantias propostas pelos proponentes para si
proprios foram de 64,9%. Em 21 ofertas, sete basearam-se numa divisdo igual. (Thaler, 1988,
p.197)

Na repeticdo do jogo com 0s mesmos intervenientes, na semana seguinte, verificou-se
uma ligeira descida nos valores anteriormente propostos. As propostas 50/50 baixaram de sete
para trés, as rejeicdes cresceram de duas para seis, € houve uma ligeira subida (64,9% para
69%), das propostas feitas pelos proponentes para si préprios. (Gith et. al., 1982, p. 374, 382;
Thaler, 1988, p.197)

De acordo com Camerer (2003, p. 48, 50), as experiéncias de Guth et. al., sugerem que
as propostas de 40% e 50 % sdo raramente rejeitadas e as propostas abaixo de 20% séo
rejeitadas cerca de metade das vezes.

Guth, Huck & Muller (2001) tencionaram ir mais aléem e compreender se pequenas
alteracbes nas quantias em jogo que teriam consequéncias no comportamento dos
participantes, quer dos proponentes quer dos respondentes. Esta investigacdo é semelhante a

dos autores Bolton e Zwick (1995), que realizam varias sequéncias do jogo do ultimato, ou
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seja, varias jogadas com diferentes quantias. Para além disso foram substituidas divisGes
iguais por divisdes quase iguais que favoreciam ligeiramente ora o proponente ora o
respondente. Os autores consideram ofertas justas quando os valores para ambos forem
equivalentes, e ofertas injustas quando os valores para ambos forem divergentes.

Conclui-se que os proponentes estdo menos inclinados para fazer a oferta justa se a
divisdo igual for substituida por uma divisdo quase igual, enquanto os respondentes rejeitam as
ofertas injustas menos frequentemente se todas as ofertas forem a favor do proponente. (Giith
Huck & Muller, 2001, p.164)

Vérias experiéncias usaram sequéncias de jogadas, para ver se existia algum efeito de
aprendizagem nas propostas e rejeicoes, (Roth et al. (1991), Bolton e Zwick (1995), Slonim &
Roth (1998) e List & Cherry (2000)). Utilizando pares desconhecidos Bolton e Zwick nédo
observaram nenhum efeito nesta experiéncia. J& outros estudos, mostram uma leve tendéncia

para propostas e rejei¢oes a decair ao longo do tempo. (Camerer, 2003, p.59, 60)

4. Obijetivos do Estudo

Nesta investigacdo pretende-se verificar se existem diferencas entre a tomada de
decisdo numa situacdo presencial, proponente vs respondente, ou uma situacdo apresentada
em computador em que sO existe um participante, 0 proponente, sendo 0 outro imaginario.
Pretende-se averiguar, em termos metodoldgicos, se 0s dois contextos produzem resultados
semelhantes.

A hipotese a ser testada remete-nos ao objetivo anterior e é a seguinte:

H,: Ha diferencas na tomada de decisdo das ofertas no jogo do ultimato, na forma presencial
ou na forma ndo presencial.

A experiéncia estd disposta sob a forma de desenho fatorial de 2x2x3. Duas
circunstancias de jogo: jogo do ultimato na forma presencial (dois participantes frente-a-
frente) e jogo do ultimato a decorrer no computador, na forma ndo presencial (apenas um
participante — o proponente). Dois tipos de quantias em jogo: pequenas e grandes. Cada
montante em jogo, pode ser dividido em trés formas, que designamos as condigdes: 456, 357
e 258 descritas no Tabela 1.

Nas experiéncias em ambos 0s contextos, 0os montantes sdo sempre apresentados na
forma de dinheiro em vez de percentagem. Croson (1993) (citado em Straub and Murnighan,
1995) sugere que os respondentes quando se referem a dinheiro tém mais consciéncia do que

estd a ser dividido, logo querem mais para si. Consequentemente, quando apresentadas em
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dinheiro a situacdo torna-se mais real e os participantes exigem quantias maiores do que em
percentagens.
A variedade de quantias e formas de divisdo possibilitam explorar com mais detalhe

eventuais diferencas entre as duas situacdes.

Contexto Montante (em Euros) Formas de Divisao — Ofertas
Possiveis (em Percentagem)

Pequenas < 100€
40% 50% 60% (Designada 456)

30% 50% 70% (Designada 357)
Grandes > 500€
20% 50% 80% (Designada 258)

Pequenas < 100€
40% 50% 60% (Designada 456)

30% 50% 70% (Designada 357)
Grandes > 500€

20% 50% 80% (Designada 258)

Tabela 1. Desenho da experiéncia e as suas trés dimensdes: Contexto, Montantes e Formas
de Divisao.

4.1 Participantes

A amostra é constituida por 50 estudantes do ensino superior de varios cursos. Vinte
destes participantes foram 0s proponentes na situagdo presencial e os restantes 30 sdo
relativos a situacdo ndo presencial. A proveniéncia por sexo € a seguinte: sexo masculino
(n=25) e feminino (n=25), de idades compreendidas dos 18 aos 34 anos (M=24,7, DP= 3,6).

4.2 Instrumentos
Situacéo Presencial

Na experiéncia do jogo do ultimato presencial utilizaram-se 18 envelopes (Anexo 1)
que continham 4 cartdes cada um, com 0s montantes definidos e as respetivas possibilidades
de divisdes de oferta (Anexo 2 e 3); cartbes que representavam uma oferta rejeitada
(assinalando 0 euros) (Anexo 1); e uma folha com a sequéncia aleatéria dos envelopes para
registar as respostas de ambos os jogadores (Anexo 4).



Situacao Nao Presencial

A apresentacao do jogo do ultimato em computador, foi realizada a partir do programa
SuperLab, ferramenta que é bastante utilizada em Psicologia no ambito de investigacdes, com
recurso a 44 slides dos quais um, no inicio, com a exibic¢do da instrucdo, outro, no final, com
um agradecimento pela participacdo do estudo, e os restantes (42) com a apresentacdo do
montante e as respetivas possibilidades de oferta, com diferentes cores (Anexo 6). Os
participantes respondiam a partir do teclado do computador, que sofreu alteracbes, colocando
as cores idénticas as divisdes de oferta, no local em que se pretendia que carregassem (Anexo
7).

Para tratamento de resultados utilizaram-se os programas: Microsoft Office Excel e
IBM SPSS verséo 20.

4.3 Procedimento

Situacédo Presencial

Para construcdo da situacdo presencial do jogo do ultimato foi necessario proceder a
diminuicdo de jogadas, ou seja, de envelopes para ndo tornar a experiéncia cansativa. Para
isso optamos por selecionar aleatoriamente seis quantias (trés pequenas e trés grandes) de
cada divisdo possivel (456, 357, 258).

(3 Quantias Pequenas < 100€ + 3 Quantias Grandes > 500€) X 3 Divises= 18 Estimulos

Os 18 estimulos constituiam as 18 jogadas, isto €, 18 montantes (em €) com trés
possibilidades de divisdo. As sequéncias dos montantes poderiam influenciar de alguma
forma os participantes, para afastar essa hipOtese tornamos aleatérias as sequéncias de
apresentacdo de estimulos, estabelecendo assim uma sequéncia diferente para cada par de
jogadores.

Relativamente a sua implementacéo, foi realizada, na maioria das vezes, numa sala da
Escola de Psicologia da Universidade do Minho. Os participantes, que constituiam pares, nao
se conheciam entre si, para controlar eventuais efeitos de um conhecimento prévio. Nas
experiéncias-piloto, ja haviamos concluido que esse desconhecimento era importante uma vez
gue os conhecidos rapidamente conversavam entre si. Os participantes foram recrutados de

forma informal.



Os pares eram recebidos na sala em que a experiencia ia decorrer. Apés a sua chegada
apresentavamos o ambito da investigacdo e esclareciamos o0s procedimentos. Seguia-se a
realizacdo do jogo, terminando a presenca dos pares com uma entrevista breve em que eram
esclarecidas quaisquer davidas sobre a experiéncia. No final deste processo concluiamos com
um agradecimento pela participagéo.

A investigacdo foi apresentada como estudo dos processos cognitivos da tomada de
deciséo, depois da explicacdo das regras do jogo, 0s papeis de cada jogador — proponente e
respondente — eram sorteados (moeda ao ar). Apos a apresentacdo de um exemplo, ja com 0s
jogadores nos seus papéis, deixdvamos a ressalva de que ndo podiam comunicar verbalmente.

Para realizar a experiéncia foram necessarias duas investigadoras, uma que assinalasse
as respostas dos participantes na folha de registo, a minha colega, e outra que ficava como
coordenadora e apresentadora do jogo, eu prépria. Os envelopes com 0s montantes estavam
em cima da mesa virados ao contrério de forma a que os participantes ndo observassem qual o
valor da proxima jogada. Para jogar procedia-se da seguinte forma, retirava-se um envelope
do conjunto que estava em cima da mesa e comunicava-se alto a quantia nele assinalada.
Depois eram retirados de dentro do envelope os cartdes com as ofertas possiveis e colocados
em cima da mesa, juntamente com o envelope que indicava a quantia em jogo (Anexo 3). O
proponente devia apontar ou empurrar o cartdo com o valor que oferecia. Por sua vez, o
respondente, comunicava a sua decisdo de aceitar ou rejeitar. Quando a oferta era aceite
ambos ficavam com o valor definido pelo proponente e quando a oferta era rejeitada, ambos
ficavam com o cartdo correspondente a O euros. Este procedimento repetia-se até finalizar as
18 jogadas.

A linguagem foi sempre a mesma, seguindo um guido de instru¢des (Anexo 5).

Cada jogador demorou, em média, cerca de 10 minutos a realizar todo o procedimento.
Uma vez que éramos duas investigadoras, cada uma fazia a entrevista final a um dos

jogadores, abreviando assim o tempo da realizacdo da mesma.

Situacao Nao Presencial

A situacdo ndo presencial, em computador, ja contemplava todas as possibilidades de
divisdo em todos os montantes. Usando o SuperLab, foram apresentados todos 0os montantes e
todas as condicOes de divisdo dos mesmos (Anexos 5 e 6). A sequéncia da apresentagdo dos

montantes foi sempre aleatdria.



5. Resultados

O tratamento e andlise estatistica dos dados foi realizado através do programa IBM
SPSS (versdo 20 para Windows) juntamente com a ajuda de outro programa, 0 EXCEL.

Antes de proceder a apresentacdo dos resultados, importa referir que foi realizada uma
Anélise Exploratoria dos Dados, com o objetivo de verificar se se cumpriam 0s pressupostos
inerentes a aplicacdo dos testes paramétricos. As variaveis nao apresentavam uma distribuicéo
normal, exceto a media global (Kolmogorov-Smirnov, p = .00, Shapiro-Wilks, p = .00). Desta
forma, para todas as andlises efetuadas testamos as diferencas usando o teste paramétrico
(Teste t para Amostras Independentes) e um teste ndo paramétrico (Teste de Mann Whitney).
Seguindo a indicacdo de Fife-Schaw (2006), uma vez que os resultados dos testes foram
concordantes em todos o0s casos, optou-se por apresentar os resultados dos testes
paramétricos.

Inicialmente tratimos os dados de forma global, ou seja, comparando as médias das
ofertas dos dois contextos. Seguidamente examinamos, em maior detalhe, as ofertas destes

dois contextos tendo em conta 0s montantes e as divisdes possiveis.
Oferta Média Global x Presencial e N&o Presencial. O teste t para amostras
independentes revela que ndo ha diferencas estatisticamente significativas entre as ofertas

médias globais nos contextos presencial e ndo presencial, (t (46.58) = .57, p = .57).

Tabela 2. Comparacéo entre Oferta Média Global Presencial e a Oferta Média Global Nao

Presencial.
Presencial Nao Presencial
(n=20) (n=30)
Média (DP) Média (DP) t (46.58)
Oferta Média Global 45.42 (4.03) 44.50 (7.37) 57

Oferta Média Quantias Grandes x Presencial e Nao Presencial. O teste t para
amostras independentes revela que ndo ha diferencas estatisticamente significativas entre as

ofertas médias das quantias grandes relativas aos dois contextos, (t (47.34) = .59, p = .56).



Tabela 3. Comparacéo entre a Oferta Média das Quantias Grandes no contexto Presencial
com a Oferta Média das Quantias Grandes no contexto N&o Presencial.

Presencial Nao Presencial
(n=20) (n=30)
Média (DP) Média (DP) t (47.34)
Oferta Média Quantias Grandes 44.94(4.92) 43.83 (8.44) .59

Oferta Média Quantias Pequenas x Presencial e Nao Presencial. O teste t para
amostras independentes revela que ndo ha diferencas estatisticamente significativas entre as

ofertas médias das quantias pequenas nos dois contextos, t (47.77) = .38, p =.71.

Tabela 4. Comparacéo entre a Oferta Média das Quantias Pequenas no contexto Presencial

com a Oferta Média das Quantias Pequenas no contexto N&o Presencial.

Presencial N&o Presencial
(n=20) (n=30)
Média (DP) Média (DP) t (47.77)
Oferta Média Quantias Pequenas 45.89(5.11) 45.17 (8.31) .38

Grafico 1. Gréfico de Linhas com a Tendéncia das Médias das Quantias Grandes e

Pequenas nos dois Contextos Presencial e Nao Presencial.

46,5
46
45,5
45

45,9

45,2

Meédias das 445

Ofertas (€) es=mmPresencial
44

43,8 Nao Presencial
435

43

42,5 . .
Quantias Grandes Quantias Pequenas

Tipo de Oferta

Observando o Grafico 1 podemos assumir que ndo h& interacdo entre as ofertas

grandes e as ofertas pequenas nos dois contextos, as linhas sao aproximadamente paralelas.



Ofertas 456, Ofertas 357 e Ofertas 258 x Presencial e Nao Presencial. Procurou-se
compreender se existiam diferencas entre as ofertas 456, ofertas 357 e ofertas 258 ao nivel
dos contextos presencial e nao presencial. Nesse sentido, foi realizado um teste t para
amostras independentes que revela que ndo ha diferencas significativas entre a oferta 456 e
ambos os contextos, t (47.99) = .23, p = .82; ndo ha diferencas significativas entre a oferta 357
em ambos os contextos, t (47.89) = - .27, p = .88; e por ultimo, ndo h& diferengas

significativas entre a oferta 258 em ambos os contextos, t (46.25) = 1.26, p =.21.

Tabela 5. Comparacdo entre as Ofertas Médias das condi¢des 258, 357, 456 nos contextos

Presencial e Nao Presencial.

Presencial Nao Presencial
(n=20) (n=30)
Média (DP) Média (DP) t (48)
Oferta Média 456 46.67 (2.65) 46.45 (4.08) .23
Oferta Média 357 43.83 (5.32) 44.33 (7.68) =27
Oferta Média 258 45.75(5.91) 42.71 (11.03) 21

Grafico 2. Grdfico de Linhas com a Média das Ofertas (€) de cada Forma de Divisao nos

dois Contextos Presencial e Nao Presencial.

47 46,67
46 46,45 45,75
45
4,33
. 44
Média das Ofertas 43 83
(€) 43 @ Presencial
42,71 N3o Presencial
42
41
40 T T 1
Divisao 456 Divisao 357 Divisao 258
Formas de Divisdao

O Grafico 2, mostra que na divisdo 456 no contexto presencial, bem como no contexto ndo

presencial tem ofertas médias muito semelhantes, 46.67 e 46.45 respetivamente. Da mesma
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forma, na divisdo 357, as médias das ofertas continuam proximas, 44.33 no contexto
presencial e 43.83 no contexto ndo presencial. J& na divisdo 258 as medias tendem a

distanciar-se, contudo ndo ha diferenca significativa.

6. Discussao de Resultados

Antes de passarmos as conclusdes propriamente ditas, impde-se-nos o reconhecimento
de algumas limitagdes. A experiéncia nao presencial contém mais jogadas que a experiéncia
ndo presencial, desse forma, ha um maior nimero de dados recolhidos na experiéncia ndo
presencial. Este facto podera, de algum modo, alterar o valor das varidveis na média.

Tudo aponta para a ndo interacdo entre as varidveis, contudo, examinando com maior
detalhe os graficos que se obtiveram, estes sugerem que podera haver alguma diferenca. No
Grafico 1, se prolongéssemos as linhas observariamos uma interacdo entre as ofertas cada vez
mais pequenas ao nivel dos dois contextos. No Grafico 2, a divisdo 258 exibe as médias a
afastarem-se, apesar de ndo existir diferenca significativa. Isto poderd dever-se a varios
fatores, dentro dos quais a amostra global ser reduzida e ndo ser de facto aleatoria. Isto pois
todos os participantes fazem parte do meu circulo lato de relacionamentos, pessoas de alguma
forma conhecidas, o que, de algum modo, pode levar a que sejam geralmente da mesma idade,
com determinada formacdo sociocultural, com uma relacdo de alguma proximidade e,
consequentemente poderd fazer com quem queiram agradar. Estas limitaces podem
condicionar a concluséo da investigacdo para aquele grupo restrito de pessoas.

Nas entrevistas apos a realizacdo do jogo ndo presencial, registei que os participantes,
em geral, imaginavam as caracteristicas do outro jogador, de forma a tirarem uma leitura que
0s possibilitava a posicionarem-se numa situacdo mais vantajosa que o parceiro, de modo a
que Ihes permitisse ficarem com a maior quantia de dinheiro para si mesmos.

A grande dificuldade neste estudo foi também a existéncia de pouca literatura
cientifica sobre a matéria, o que, a existir, facilitaria a comparacdo e orientaria a minha
investigacao.

Este estudo revela que ndo ha diferencas significativas no Jogo do Ultimato entre a
situacdo presencial e a ndo presencial. O que nos permite concluir que a utilizagdo de
qualquer uma das situacdes, nomeadamente a situagdo ndo presencial (em computador), é
aparentemente valida como método de investigagdo. O que é preferivel para a logistica da
investigacdo, ja que € mais facil recrutar 50% dos participantes relativamente ao jogo

presencial. Outros fatores como a comunicagdo, a auséncia de empatia ou 0 Seu contrario,
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ficam excluidos na forma nédo presencial, nesse sentido esta metodologia torna-se uma mais-
valia.

Estes resultados contribuem para verificar que a utilizagdo do contexto presencial
como o ndo presencial ndo influéncia a tomada de decisdo dos sujeitos. Para além disso, estes
resultados podem validar, se assim se pode dizer, todos os estudos utilizados apenas com um
dos dois contextos. Assim, estes dados sdo Uteis para o desenho e implementacdo de novas
experiéncias com o jogo do ultimato, utilizado como instrumento de investigacao.

Neste estudo conclui-se entdo que a metodologia ndo presencial € efetivamente fiavel,
podendo ser aplicada em outros estudos.

Uma das sugestbes que deixo é a de ampliar a amostra e diversificar, ao nivel da
proveniéncia sociocultural, da idade e das habilitacGes literarias dos participantes, para obter

uma concluséo definitiva.
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ANEXOS
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ANEXO 1

Instrumentos: 18 Envelopes e Cartdes 0 euros
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ANEXO 2

Instrumentos (Envelope e Cartdes com divisdes)

ANEXO 3
Forma de Apresentacao (Envelope e Cartdes)




ANEXO 4
Folha de Respostas Jogo do Ultimato Presencial

Folha de Respostas - JOGO DO ULTIMATO

1. IDENTIFICACAO

Proponente | Sexo:

Respondente | Sexo:

Conhecem-se:

sim[ |

M/F

M/F

Nado D

Idade:

Idade:

Curso (ano):

Curso (ano):

Duragdo: Sequéncia A
Jogadas Sequéncia Resultado X Vv
12 700€ 210€ 350€ 490€
22 100€ 40€ 50€ 60€
32 5.000 € 1000€ 2500€ 4000€
49 700€ 140€ 350€ 560€
52 600€ 240€ 300€ 360€
62 50€ 15€ 25€ 35€
72 1.000 € 400€ 500€ 600€
8e 100€ 20€ 50€ 80€
92 20€ 6€ 10€ 14€
10¢ 80€ 32€ 40€ 48€
11¢ 1.000 € 300€ 500€ 700€
122 80€ 16€ 40€ 64€
132 900€ 180€ 450€ 720€
143 500€ 150€ 250€ 350€
152 9500€ 360€ 450€ 540€
162 90 € 27€ 45€ 63€
172 20€ 4€ 10€ 16€
182 50€ 20€ 25€ 30€
o proponente o respondente
Total| Total|
NOTAS:
INSTR U(;f)ES E LEGENDA: Colocar um circulo na oferta do X '=rejeta v 'saceita

proponente

o respondente
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ANEXO 5
Instrucdes Situagdo Presencial

Instrugdes - Jogo do Ultimato versao Presencial

Obrigado pela vossa disponibilidade para esta experiéncia. O objetivo desta
investigacdo € compreender os processos de tomada de decisdo numa situagdo de jogo.

0 jogo consiste no seguinte: supde que recebes um determinado montante em dinheiro, com
a condigdo de o dividires entre ti e o/a (participante em frente, nome X). O/A X pode aceitar ou
recusar a tua oferta.

Se aceitar, cada um recebe a sua parte. Se recusar ninguém recebe nada.

Moeda ao ar: Para decidirmos quem fica em qual papel vamos langar uma moeda ar em que
Cara — Respondente (quem responde); Coroa — Proponente (quem propde).

Realizar exemplo: temos um envelope com uma quantia de 800€, dentro dele estdo trés
possiveis ofertas, que sdo: 240€, 400€ e 560€.

O proponente escolhe uma das trés ofertas para dar ao respondente.

O responde decide se aceita ou rejeita.

Durante o jogo ndo podem falar.
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ANEXO 6
Experiéncia SuperLab

Vai iniciar uma série de 42 decisdes.

Esta experiéncia consiste em supor que recebe um
determinado montante em dinheiro, com a condi¢ao de o dividir
entre si e outra pessoa.

ATENCAO:

S6 recebe a sua parte do dinheiro se a outra pessoa aceitar a
sua divisdo, caso contrario ninguém recebe, ficam ambos com 0
euros nessa jogada.

No decorrer da experiéncia nao vai saber se o outro jogador
aceitou ou nao a divisao que fez, desconhecendo assim quem é o
seu parceiro.

Para responder qual o valor que oferece carregue na tecla do
computador com a cor idéntica. Embora nao haja limite de tempo,
tente trabalhar de forma rapida.

Bom trabalho
(carregue no espago para comegar)

Valor a dividir Valor a dividir
20€ 40 €

Ofereco... Oferego...
C_ I (= 1 . 1 [
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Valor a dividir

50 €

Ofereco...

[

Valor a dividir
70 €

Ofereco...

(I (=<0 1.

Valor a dividir
90 €

Oferego...

| [T |

Valor a dividir
500 €

Ofereco...

(| |

21

Valor a dividir
60 €

Oferego...

| [T

Valor a dividir
80 €

Oferego...

| [T )

Valor a dividir
100 €

Ofereco...

| T . |

Valor a dividir
600 €

Ofereco...

(| I ||




Valor a dividir
700 €

Ofereco...

(| [T .

Valor a dividir
900 €

Oferego...

| -

Valor a dividir
5000 €

Oferego...

[ I (=~ 1

Valor a dividir
40 €

Oferego...

(=

22

Valor a dividir
800 €

Ofereco...

(| [ .

Valor a dividir
1000 €

Oferego...

| T -

Valor a dividir
20€

Ofereco...
[ ( 3

Valor a dividir

Oferego...




Valor a dividir

60 €

Oferego...
| ” 21€

Valor a dividir

Ofereco...
|

Valor a dividir

600 €

Oferego...

0

Valor a dividir
800 €

Ofereco...

1 =

23

Valor a dividir
70 €

Ofereco...

Il

Valor a dividir
9 €

Ofereco...

Valor a dividir

Oferego...

Valor a dividir
900 €

Ofereco...

) = |

Il




Valor a dividir

Ofereco...

- [

Valor a dividir
20€

Oferego...

N RN | O | TN | |

Valor a dividir
50€

Oferego...

W | e

Valor a dividir

70 €

Ofereco...

(BEVE | R { O | NECT { O

24

Valor a dividir

Ofereco...

I

Valor a dividir
40€

Oferego...

ICTIN Y | N | NEZN | |

Valor a dividir
60 €

Ofereco...

[zl g -« (/]

Valor a dividir
80 €

Oferego...

(IECTSN | { Y | 3 { O




Valor a dividir

90 €

Oferego...

NECT | RN | | N | |

Valor a dividir
500 €

Ofereco...

W | | P [ | |

Valor a dividir
700 €

Oferego...

(BETCEN | N [ | NE=T | |

Valor a dividir

900 €

Oferego...

(ECES Y | O (T o |

25

Valor a dividir
100 €

Ofereco...

(NN | | N (NN |

Valor a dividir
600 €

Oferego...

T | | P (| |

Valor a dividir
800 €

Ofereco...

(RECT | N [ | T | O

Valor a dividir
1000 €

Ofereco...

(NEZT N | N (NETTN




Valor a dividir
5000 €

Ofereco...
[oooocd[ B[ [0l [ [ eomel

Obrigada pela sua participacao!!

Para mais esclarecimentos contacte:
ines.maltez@hotmail.com
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ANEXO 7
Apresentacdo do Teclado
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