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Introduction. Lors d’une interaction économique, il est fréquent que deux potentiels acteurs
soient mis en concurrence (Rigoni et al., 2010). Au final, un seul sera choisi et pourra prendre
part à l’interaction économique. L’issue de cette dernière étant variable, il est probable que le fait
d’avoir été choisi ou non modifie la manière dont l’interaction économique est perçue dans son en-
semble. Il est donc intéressant d’étudier cette question. L’ultimatum game est le jeu économique
le plus fréquemment utilisé pour évaluer la sensibilité à l’inégalité (Guth et al., 1982) et les cor-
rélats électrophysiologiques qui y sont associés (Fabre et al., 2015). Dans ce jeu, le proposeur
reçoit une certaine somme d’argent qu’il doit ensuite répartir entre lui et le répondeur. Dans le
cas où le répondeur accepte l’offre, la somme sera alors divisée comme proposé par le proposeur,
alors que si le répondeur la refuse, les deux joueurs ne recevront rien. Dans cette expérience, les
participants jouent à l’ultimatum game en tant que répondeur et sont mis en compétition avec
un répondeur ”rival” fictif. Dans la condition contrôle, l’ordinateur décide aléatoirement de qui
entre le participant et l’autre répondeur interagira avec le proposeur, alors que dans la condition
d’intérêt le participant pense que c’est le proposeur qui sélectionne le répondeur avec lequel il
souhaite interagir en se basant sur leurs photos. Nous présentons ici les résultats préliminaires
de cette expérience, et plus précisément les potentiels évoqués associés au fait d’être sélectionné
ou non par un humain ou un ordinateur.

Méthode. Trente participants (15 femmes) jouent en tant que répondeur à l’ultimatum game.
Chaque participant réalise 360 essais, soit 90 par condition. Selon la condition expérimentale,
l’inscription suivante apparaît: ”le proposeur a été apparié avec/ a choisi de jouer avec”. Puis
la photo du participant apparaît à l’écran encadrée en bleu ou en orange selon qu’il a été sélec-
tionné pour l’interaction économique ou non. Les mesures électrophysiologiques sont fixées sur
l’apparition de la photo du participant. Les composantes N200 (potentiels négatifs) et P300
(potentiels positifs) sont évaluées en Fz, Cz et Pz en termes de Peak latency amplitude dans une
fenêtre temporelle de 180-220ms pour la N200 et de 310-410ms pour la P300.

Résultats : Les résultats d’une ANOVA [2 (Genre: homme, femme) x 2(Choix: sélectionné,
non sélectionné) ⇥ 2(Sélectionneur: proposeur, ordinateur)] montrent un effet du choix [F (1,
28) = 7.71, p < .01, hp2 = .22] sur la N200 avec de plus grandes amplitudes observées sur Fz
quand le répondeur rival est sélectionné (M = -1.16 µV) que quand le participant est sélectionné
(M = - .40 µV). L’analyse révèle également une interaction Choix ⇥ Sélectionneur significative
[F (1, 28) = 48.18, p < .000 , hp2 = .63] pour la P300 sur Pz, avec de plus grandes amplitudes
quand le participant est choisi par le proposeur (M = 10.99µV) comparativement à quand il est
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sélectionné par l’ordinateur (M = 4.93µV), alors que l’on observe pas de différence significative
pour la sélection du répondeur rival.

Discussion. Les résultats électrophysiologiques montrent qu’une N200 moins ample est ob-
servée lorsque le participant est sélectionné pour une interaction économique que lorsqu’il ne
l’est pas (le répondeur rival ayant été préféré). L’amplitude de la N200 a été montrée comme
étant associée à la négativité de l’issue d’une interaction économique et/ou sociale (Fabre et al.,
2015). Dans cette étude, la plus ample N200 observée lorsque le répondeur rival est préféré, pour-
rait alors refléter le ”feedback” négatif associé au rejet du participant et cela indépendamment de
la nature du sélectionneur (proposeur/ordinateur). En ce qui concerne la P300, on constate que
cette composante est plus ample quand le participant est choisi par le proposeur que lorsqu’il
est sélectionné par l’ordinateur. On n’observe pas cette différence lorsque le répondeur rival est
sélectionné. Il a été montré que cette composante reflèterait l’engagement attentionnel et mo-
tivationnel du participant; une augmentation d’amplitude de la P300 traduirait un engagement
plus important des ressources attentionnelles dans la tâche (Polezzi et al., 2010). De ce fait, la
motivation du participant semble apparaitre comme moindre quand le sélectionneur n’est pas
humain que quand il est humain. La présente étude montre ainsi l’impact de l’interaction sociale
sur les corrélats neuronaux associés à la motivation des acteurs lors d’interactions économiques.
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