Mario Zulicek's*
Darijo Cerepinko'®
Zeljka Bagaric'®®

UTJECAJ TIPOVA PORUKA NA KAZNJAVANJE
POHLEPE U IGRAMA DIKTATOR | ULTIMATIVNA
IGRA CJENKANJA

Izvorni znanstveni rad
https://doi.org/1059014/ODPA1289

Sazetak

U ovom radu istrazen je utjecaj drustvenog kaznjavanja kao prakse koja moze pota-
knuti ponasanje od zajedni¢kog interesa. Ponasanje koje je u suprotnosti s dobrobiti
grupe ili o¢ekivanjima ¢lanova grupe moze dovesti do kaznjavanja od strane ostalih
¢lanova grupe. Kaznjavanje i drustvene norme imaju ulogu usmjeravanja djelovanja
pojedinaca prema onome $to grupa smatra prihvatljivim, odnosno poticanja postenog
pristupa prilikom donosenja odluka, a navedeno osigurava dugoro¢nu odrzivost gru-
pe ili zajednice. Cilj rada je istraziti poveznicu izmedu ponasanja pojedinaca prilikom
donosenja odluka i postojanja moguénosti kaznjavanja pohlepnog ponasanja. Prove-
dena su dva eksperimenta primjenom teorije igara — jedan koriste¢i Ultimativnu igru
c¢jenkanja, a drugi igru Dikrtator. Analizirano je ponasanje sudionika koji predlazu
raspodjelu raspolozivih resursa (igrata A) u spomenutim igrama, kako bi se istra-
zila razlika u ponasanju pojedinaca s obzirom na postojanje ili izostanak elementa
drustvenog odobravanja i kaznjavanja. Dodatno, analizirano je ponasanje sudionika
ovisno o ¢etiri modela poruka (kombinacija racionalnog i emocionalnog pristupa
donosenju odluka i poticanja osje¢aja unutargrupne i izvangrupne pripadnosti). U
eksperimentima je sudjelovalo ukupno 111 sudionika (60 u igri Diktator i 51 u Ulti-
mativnoj igri cjenkanja), a svaki sudionik sudjelovao je u 10 interakcija. Rezultati su
pokazali da su igradi slali znacajno viSe ponude u Ultimativnoj igri cjenkanja nego
u igri Dikrtator, odnosno da su pokazali znacajno vi$u razinu pohlepe u slu¢aju kada
njihova pohlepa nije mogla biti kaznjena. Dodatno, rezultati su pokazali da dodat-
no poticanje osje¢aja unutargrupne pristranosti i emocionalnog pristupa dono$enju
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odluka kroz komunikacijske poruke moze nadvladati ¢injenicu da pohlepa moze biti
kaznjena. U tim sluc¢ajevima igraci pokazuju vi$u razinu altruizma, bez obzira na to
mogu li drugi igraci kazniti njihovu pohlepu ili ne.

Kljuéne rije¢i: Emocionalni i racionalni pristup, kaznjavanje, teorija igara, tipovi
poruka, unutargrupna pristranost

Uvod

U javnoj sferi pojmovi odrzivosti i opéenito odrzivih drustvenih praksi
Cesto se vezu uz probleme koji proizlaze iz globalnih kriza posljednjih de-
setljeca, prije svega uz klimatske promjene (Godemann i Michelsen, 2011),
a onda i s njima povezane probleme migracija s ,globalnog juga“ prema
yglobalnom sjeveru® (Balsari, Dresser i Leaning, 2020), korporativnu od-
govornost (Aslaksen, Hildebrandt i Johnsen, 2021) ili isticanje osobne od-
govornosti pojedinaca i njihovih Zivotnih stilova za ugrozavanje okolisa
(Lubowiecki-Vikuk, Dabrowska, i Machnik, 2021) te niza drugih tema. Iz
perspektive javnih politika i promjena ekonomskih paradigmi teme poput
odrasta (Kallis, 2018) ¢esto su tesko razumljive opéoj javnosti ili su na-
mjerno $iroko definirane kako bi mogle pokriti niz drustvenih perspektiva
koje se medusobno nadopunjuju kada se razmislja o odrzivosti odnosno
o ogranicenjima koja proizlaze iz spomenutog pristupa (Schoppek, 2020;
Capasso, 2021).

Nerazumijevanje temeljnih drustvenih i prirodnih procesa (Chen, 2011)
jos je jedan od razloga koji moze dovesti do zamora publike ili nespre-
mnosti na konkretne akcije koje bi pomogle poticanju odrzivih praksi u
svim sferama ljudskih aktivnosti. Izvjestavanje o odrzivosti kao obliku
iskazivanja drustvene odgovornosti istice se kao jedna od ¢esto koristenih
praksi kojim tvrtke pokus$avaju pokazati svoju predanost odrzivim po-
slovnim praksama, signaliziraju¢i svojim dionicima spremnost i predanost
ostvarivanju zacrtanih ciljeva (Mahoney et al., 2013) iako niz autora (de
Freitas Netto et al., 2020) takve komunikacijske prakse smatra greenwas-
hingom, odnosno manipulacijom podacima kako bi se prikrili stvarni re-
zultati negativnih i neeti¢nih poslovnih praksi. Na koncu, i organizacija
Ujedinjenih naroda donijela je program od 17 Ciljeva odrZivog razvoja
(Fund, 2015) za koje se pokazalo da su uspjeli donekle promijeniti javni
diskurs kada se govori o odrzivosti, ali njihov efekt na konkretne politike
na lokalnom ili globalnom nivou ostaje upitan (Biermann, 2022).



Komuniciranje o odrzivosti prisutno je gotovo pola stoljeca, a ,podrazu-
mijeva proces drustvenog razumijevanja koji se bavi uzrocima i mogucim
rjesenjima®, pri Cemu je ,zadatak komunikacije o odrZivosti kriti¢ka pro-
cjena i uvodenje razumijevanja odnosa covjek-okolis u drustveni diskurs*
(Godemann i Michelsen, 2011, 3-4). Golob, Podnar i Zabkar (2023, 42)
komunikaciju o odrzivosti definiraju kao ,.globalni drustveni proces koji se
sastoji od rekurzivnog niza doprinosa i rasprava za bolji ekoloski, ekonomski
i drustveni Zivot Sto obuhvaca mnoga pitanja kao $to su klimatske promjene,
bioraznolikost, potrosnja, proizvodnja i mobilnost te se primjenjuje na ra-
zlifitim razinama javnog prostora te izmedu razlicitih drustvenibh sustava®.
U tom smislu nacini izvjestavanja o odrzivosti moraju se promatrati kroz
uspjes$nost motivacije pojedinaca i drustvenih grupa za promjene potrebne
da bi se potencijalne nove prakse odrzale i ustalile. Metode motiviranja
relativno su dobro istrazene iz razli¢itih aspekata poput psiholoskih (Ryan
i Deci, 2000) ili organizacijskih, odnosno drustvenih (Latham i Pinder,
2005).

U ovom radu ¢e se fokus istrazivanja usmjeriti na u¢inkovitost emocio-
nalnih i racionalnih poruka i utjecaj unutargrupne pristranosti na jacanje
motivacije za akciju. Takav pristup potencijalno moze pomo¢i da se teme
odrzivosti pribliZe $iroj javnosti, a da ih se istovremeno ne demotivira sa-
mim diskursom kojim se o odrzivosti u javnosti govori.

Racionalni i iracionalni pristup donosenju
odluka i unutargrupna pristranost

Dominantna paradigma u ekonomskim teorijama koje se bave pitanjem
donosenja odluka kaze kako ljudi odluke donose racionalno, odnosno ula-
zu odredeni kognitivni napor kako bi temeljem pretpostavke o mogucim
dobicima i gubicima izabrali ono rjesenje, odnosno donijeli onu odluku
koja im omogucuje ostvarivanje maksimalne koristi (Scott, 2000), pri
¢emu u obzir uzimaju svoje Zelje i ciljeve te ogranicenja i raspon informaci-
ja koje imaju na raspolaganju. Gerbrandy (2007) isti¢e da je osim kolic¢ine
informacija koje pojedinci imaju na raspolaganju za donosenje odluka od
iznimne vaznosti vrsta informacija koje dobivaju te da pravi tip informaci-
je u pravom trenutku moze u velikoj mjeri pospjesiti uspjesnost donesene
odluke. Medutim, bez obzira na koli¢inu informacija i njihov modalitet,
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ljudi svejedno grijese prilikom donosenja odluka i to zbog urodenih od-
nosno evolucijski naslijedenih pristranosti (Tversky i Kahneman, 1983).

Takoder, niz istrazivanja pokazao je kako pojedinici cesto ostvaruju bolje
rezultate kada u proces odlucivanja ukljuce neracionalne elemente odno-
sno emocije (Allot, 2006; Askari, Eshaghi Gordji i De la Sen, 2019). Iako
se emocije ¢esto promatraju kao dio iracionalnog ponasanja, Sewell (2010)
pokazuje kako, iz perspektive evolucijske psihologije, koristenje emocija
za donosenje odluka nije neracionalno, ve¢ dugoro¢no gledano moze biti
izrazito racionalno jer pomazu pri ostvarivanju maksimalnog mogudeg
ucinka odluka.

Drustvene norme takoder igraju izuzetno vaznu ulogu prilikom odnosenja
odluka (Scott, 2000), bas kao i drustvene vrijednosti pojedinaca, njihove
navike i nepromisljenost (Hechter i Kanazawa, 1997) te osobne strategije
koje koriste prilikom donosenja odluka (Ketelaar, 2004).

Coleman (1994) objasnjava kako se pojedine odluke aktera iz perspektive
promatraca mogu ¢initi iracionalnima, ali se iz perspektive aktera, odno-
sno pojedinca koji donosi odluku ¢ine racionalnima, ¢ak i kad su poticane
emocijama. Frank (1988) tvrdi da je kori$tenje emocija pri dono$enju od-
luka pomoglo da pojedinci dugoro¢nu dobrobit stave ispred kratkoro¢ne
koristi te smatra, takoder, kako je rije¢ o evolucijskoj prednosti koja omo-
gucuje brzo i kvalitetno donosenje odluka. Wondra i Ellsworth (2015)
isticu da akteri djeluju na temelju emocija koje dozivljavaju osobno, ali i
posredno, promatranjem drugih aktera u situacijama koje se ne dogadaju
njima te na temelju procjene o potencijalnim udincima promatrane situa-
cije i emocije koju ona pobuduje, takoder, mogu donositi odluke odnosno
djelovati. Ta dva pristupa, isti¢u, nisu neovisna i iskljucujuca ve¢ mogu
djelovati paralelno, izmjenjivati se i nadopunjavati. Sli¢cno tome, Vosoughi,
Roy i Aral (2018) pokazali su da posredno dozivljene emocije igraju ulogu
u Sirenju informacija online, a DiRusso i Myrick (2021), su na temelju
poruka ekoloske tematike, pokazale da kombinacija emocija i na¢ina pre-
zentiranja sadrzaja utjeCu na pamcéenje, motiviranost i stavove korisnika

kojima su poruke upudene.

Kad je rije¢ o utjecaju grupe na donosenje odluka, niz istrazivanja (Sc-
heepers i sur., 2002; Scheepers i sur., 2003; Scheepers i sur., 2006) poka-
zao je kako su ljudi skloniji donositi odluke koje donose korist ¢lanovima
grupe koju dozivljavaju svojom. Taj fenomen poznat je u literaturi pod



nazivom unutargrupna pristranost. Heyes i Frith (2014) smatraju da je
mogucnost zamisljanja sebe u poziciji drugog sposobnost koja omoguduje
ne samo unutargrupnu suradnju, ve¢ i sve vrste drustvenih interakcija.
Wondra i Ellsworth (2015) pokazuju da empatija odnosno moguénost da
se na posredan nacin dozivi emocija koju dozivljavaju promatrani pojedin-
ci, takoder, pojacava unutargrupnu suradnju. Schachter (1959) isti¢e da
promatranjem emocija drugih pojedinac moze pronaci poveznicu izmedu
svoje i pozicije promatraca, Sto moze dovesti do zblizavanja i suradnje s
pojedincima izvan uze grupe. Empatija moze prosiriti prostor inicijalne
grupe kako bi ukljucila pojedince prema kojima je promatra¢ empatican,
¢ak i ako ne dijele zajednicke grupne karakteristike. Urodena potreba
za pripadanjem grupi rezultira spremno$¢u pojedinaca na kompromis i
napustanjem potpuno racionalnog pristupa prilikom donosenja odluka
(Gazzaniga, 1985). Pri tome, emocije koje igraju izuzetno vaznu ulogu
u omogudivanju unutargrupne suradnje su skromnost, postenje i pohle-
pa. Povecanje skromnosti pozitivno utjece na uspjesnost grupne suradnje
(Tice i sur., 1995), povecanje postenja potice suradnju sa $irim krugom
ljudi (Moreno Okuno i Mosifio, 2020), a smanjenje pohlepe jaca altrui-
zam (Wang, Malhotra i Murnighan, 2011).

Sve re¢eno navodi na zaklju¢ak da kvalitetno formirane poruke koje ko-
riste emocije i poticu bilo unutargrupnu pristranost bilo empatiju, mogu
imati statisticki znacajno bolje rezultate u motiviranju korisnika i potica-
nju na akeiju.

Metodologija istrazivanja

Kako bi se provjerio utjecaj poruka s racionalnim, odnosno emocionalnim
apelom na ispitanike, za potrebe ovog istrazivanja provedeni su eksperi-
menti primjenom teorije igara. Parrachino, Zara i Patrone (2006) pokazali
su kako se kod primjene teorije igara u istrazivanjima drustvenih odnosa
pretpostavlja da su igraci racionalni agenti koji na temelju informacija koje
imaju donose racionalne odluke. Razlic¢itim pravilima mogucée je utjecati
na parametre ponasanja koji se onda oc¢ituju u rezultatima razlicitih tipova
igara. Kako bi se ispitao utjecaj racionalnih i emocionalnih motivatora
kori$tene su igre Diktator i Ultimativna igra cjenkanja. Igre su odabrane
s obzirom na mogu¢nost kaznjavanja drustveno nepozeljnog ponasanja
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(Hoffman, McCabe i Smith, 2008) pri ¢emu u igri Diktator kaznjavanje
nije moguce, odnosno nije opcija strategije prilagodbe interakeije.

Obje igre sastoje se od igraca A i igraca B, gdje igra¢ A ima na raspolaganju
100 jedinica i odlu¢uje o raspodjeli raspolozivih sredstava izmedu sebe i
igraca B. U Ultimativnoj igri cjenkanja igra¢ A nudi raspodjelu igracu B,
a igra¢ B ima mogu¢nost takvu ponudu prihvatiti ili odbiti. U slu¢aju da
igra¢ B prihvati ponudenu raspodjelu igraca A, raspodjela ¢e biti onakva
kakvu je igra¢ A ponudio. U slucaju da igra¢ B odbije ponudenu raspo-
djelu, niti jedan igra¢ ne dobiva nista te samim time igra¢ B ima priliku
kazniti ponasanje igraca A, ako isto smatra neprihvatljivim iz bilo kojeg
razloga. U igri Diktator igra¢ A odlu¢uje o raspodjeli raspolozivih sredsta-
va izmedu sebe i igra¢a B te o tome samo informira igraca B. Igra¢ B nema
mogu¢nost odbijanja, odluka igraca A je kona¢na te samim time igra¢ B
nema mogu¢nost kaznjavanja nepozeljnog ponasanja igraca A.

Kaznjavanje kao strategija prilagodbe interakcije koristi se kako bi se de-
finirali medusobni odnosi igraca i korigiralo ponasanje koje se smatra ne-
postenim. Rand i suradnici (2009) pokazali su kako mogu¢nost korekcije
neprihvatljivog ponasanja, bilo razlic¢itim upozoravaju¢im signalima, bilo
izbjegavanjem interakcija ili ¢ak potpunim izbacivanjem iz grupnog po-
duhvata, $to se moze smatrati i drustvenim izopéenjem, utjece na zajed-
nicki uspjeh i dobrobit grupe. Stoga je u ovom istrazivanju mogucénost ka-
znjavanja definirana kao nezavisna varijabla vezana uz tipove poruka koje
su se formirale sukladno Dillarodovom (2015) modelu formiranja poruka.

Ultimativna igra cjenkanja provedena je sukladno ranijim teorijskim i ek-
sperimentalnim postavkama (Giith, Schmittberger i Schwarze, 1982), kao
i igra Dikrtator (List, 2007). Sudionici su unutar svake od igara podijeljeni
u Cetiri grupe gdje je svaka grupa u uputama prije pocetka igre dobila
jedan model kreiranih poruka. Obje igre provedene su kroz deset ponav-
ljanja, a sudionici su tijekom svih ponavljanja imali iste upute.

Za potrebe eksperimenta definirana su ¢etiri modela komunikacijskih po-
ruka koji kombiniraju racionalni i emocionalni pristup te poticanje osje-
¢aja unutargrupne i izvangrupne pripadnosti (racionalni pristup i unutar-
grupna pristranost — R1; emocionalni pristup i unutargrupna pristranost
— E1; racionalni pristup i izvangrupna pripadnost — R2; emocionalni pri-
stup i izvangrupna pripadnost — E2). Navedeni modeli poruka koristeni
su u obje igre.



Poruke upuéene sudionicima bile su sljedece:

R1 — Prilikom dono$enja odluke o ponudi/prihva¢anju ponude uzmite
vremena koliko vam je potrebno i dobro razmislite. Analizirajte omjer
ulozenog i dobivenog. S druge strane nalaze se vasi kolege, ljudi koji su
do maloprije sjedili pokraj vas, s kojima provodite gotovo svaki dan na
Sveucilistu i s kojima imate jako puno zajednickih tocaka.

E1 — Za donosenje odluke o ponudi/prihva¢anju ponude imate 20 sekun-
di. Razmislite koja vam se opcija svida i tako postupite. S druge strane
nalaze se vasi kolege, ljudi koji su do maloprije sjedili pokraj vas, s kojima
provodite gotovo svaki dan na Sveucilitu i s kojima imate jako puno za-
jednickih tocaka.

R2 — Prilikom donosenja odluke o ponudi/prihva¢anju ponude uzmite
vremena koliko vam je potrebno i dobro razmislite. Analizirajte omjer
ulozenog i dobivenog. S druge strane nalaze se igradi iz razli¢itih dijelova
svijeta koji ¢e sudjelovati u eksperimentu putem rac¢unala. Te sudionike ne
poznajete, a spojeni ste nasumi¢nim odabirom web aplikacije.

E2 — Za donosenje odluke o ponudi/prihva¢anju ponude imate 20 sekun-
di. Razmislite koja vam se opcija svida i tako postupite. S druge strane na-
laze se igradi iz razlicitih dijelova svijeta koji ¢e sudjelovati u eksperimentu
putem rac¢unala. Te sudionike ne poznajete, a spojeni ste nasumi¢nim oda-
birom web aplikacije.

U istrazivanju je sudjelovalo ukupno 150 studenata Sveudilista Sjever koji
studiraju na preddiplomskoj i diplomskoj razini, pri ¢emu je 48 sudionika
sudjelovalo u eksperimentu koji je ukljucivao igru Diktator, a 102 sudi-
onika u igranju Ultimativne igre cjenkanja. Igraci su bili podijeljeni u 8
grupa, pri ¢emu je svaka grupa dobivala samo jednu vrstu poruke. U igri
Dikrtator sudjelovali su samo igraci A, podijeljeni u Cetiri grupe, prema
tipu poruke, iako je sudionicima predstavljeno da sudjeluju i igraci B, zbog
vjerodostojnosti. U Ultimativnoj igri cjenkanja sudjelovao je 51 igra¢ A i
51 igra¢ B, takoder podijeljeni u ¢etiri para grupa, ovisno o tipu poruke,
pri ¢emu su za potrebe analize analizirane ponude igraca A na koje su igra-
¢i B mogli utjecati odlukom o prihva¢anju odnosno neprihvacanju ponude
tj. kaznjavanjem neprihvatljivih ponuda Igraca A. Sve grupe testirane su
po socio-demografskim karakteristikama i nije nadena znacajna statistic¢-
ka razlika (p < 0,005) niti po jednom socio-demografskom obiljezju. U
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uzorku je bilo 61,26 posto Zena i 38,74 posto muskaraca, a prosje¢na dob
ispitanika iznosila je 24,21 godinu.

Analiza rezultata obavljena je primjenom alata inferencijalne statistike ko-
riStenjem SPSS-a. Normalnost uzorka testirana je Kolmogorov-Smirnov
testom, potom su rezultati analizirani primjenom dvofaktorske analize
varijance (2x2 ANOVA) nakon ¢ega je, kao post-hoc test koriSten t-test
nezavisnih uzoraka, odnosno hi-kvadrat test kako bi se dodatno analizirali
pojedinacni utjecaji nezavisnih varijabli (tip igre i vrsta poruke).

Rezultati i disukusija

Rezultati istrazivanja pokazali su da postoji statisti¢ki znacajna razlika u
ponudama u ovisnosti o tipu igre koji igraci igraju (Tablica 1.), pri ¢emu
je vidljivo da su igraci u Ultimativnoj igri cjenkanja slali znacajno vise
ponude nego igraci u igri Diktator.

Tablica 11: Rezultati t-testa neovisnih uzoraka analize
visina prosjecnih ponuda svih ponavljanja u igri
Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
T-test neovisnih uzoraka

Levene’s Test t-test for Equality of Means
for Equality of
Variances
F Sig. |t df Sig. Mean Std. Error | 95% Confidence
(2-tailed) | Difference | Difference | Interval of the
Difference
Lower | Upper
Visina | Equal 125,769 | ,000 | -3,692 | 1108 ,000 -5,498 1,489 -8,419 | -2,576
ponude | variances
assumed
Equal -3,808 | 1054,084 | ,000 -5,498 1,444 -8,331 | -2,664
variances
not
assumed




Tablica 12: Grupna statistika t-testa neovisnih uzoraka analize visina
prosjecnih ponuda u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
Grupna statistika

Igra N Mean Std. Deviation | Std. Error Mean
Ponuda Diktator 600 37,22 28,587 1,167
Ultimatum 510 42,72 19,199 ,850

Dvofaktorski ANOVA test (Tablica 3) pokazao je postojanje statisticki
znacajne razlike prilikom usporedbe visine ponude igraca A u ovisnosti o
modelu poruka koje su igra¢i imali u uputama i vrsti igre u kojoj su sudje-
lovali (igra Diktator ili Ultimativna igra cjenkanja). Rezultati su pokazali
da statisticki znacajna razlika postoji u oba navedena slucaja.

Tablica 13: Rezultati testa ANOVA 2x2 u odnosu visine ponude
igraéa A i modela poruka u uputama te vrsti igre
(Diktator ili Ultimativna igra cjenkanja)

Testovi ucinaka izmedu ispitanika
Dependent Variable: Ponuda

Source Type Il Sum df Mean Square F Sig.
of Squares

Corrected Model 33027,237a 7 4718177 8,723 ,000
Intercept 1520391,699 1 1520391,699 2810,771 ,000
Model_poruke 13505,366 3 4501,789 8,323 ,000
Igra 10234,015 1 10234,015 18,920 ,000
Model_poruke * Igra | 9286,451 3 3095,484 5723 ,001
Error 531179,728 982 540,916

Total 2103566,000 990

Corrected Total 564206,966 989

a. R Squared = ,059 (Adjusted R Squared = ,052)

Statisticki znacajna razlika (Tablica 4) zabiljezena je kod analize visina
ponuda u dvije igre prema pet definiranih raspona (0-24, 25-49, 50, 51-75
i 76-100). Rezultati su pokazali da su igraci u igri Diktator nudili zna-
¢ajno vise ponuda manjih od 25% raspolozivih sredstava od ocekivanog,
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a znacajno manje ponuda izmedu 25% i 49% raspolozivih sredstava od
ocekivanog. U Ultimativnoj igri cjenkanja igraci su zna¢ajno manje od
ocekivanog nudili ponude manje od 25%, a znacajno vise ponude izmedu
25% i 49% raspolozivih sredstava. Iz navedenog se zakljucuje da igraci u
Ultimativnoj igri cjenkanja pokazuju ve¢u sklonost postenijoj raspodjeli
raspolozivih sredstava, odnosno da moguénost kaznjavanja sebi¢nog po-
nasanja utjece na razinu postenja koju igraci pokazuju tijekom donosenja

odluka.

Tablica 14: Prikaz rezultata odnosa visina ponuda u igri Diktator i
U[timﬂtivnoj igri Ejenkﬂnjzz igre prema dejfnirﬂnim rasponima ponudﬂ
Igra * Raspon ponude

EUROPSKI REALITETI - ODRZIVOST | Zbornik radova | 6. medunarodni znanstveni skup

Raspon ponude Total
0-24 | 25-49 | 50 51-75 | 76-100
Count 181 82 126 48 43 480
Diktator

Expected Count | 121,2 | 143,0 | 1270 | 54,3 344 480,0
Igra

Count 69 213 136 64 28 510

Ultimatum

Expected Count | 128,8 | 152,0 | 135,0 | 57,7 36,6 510,0

Count 250 295 262 112 71 990
Total

Expected Count | 250,0 | 2950 |262,0 | 1120 |710 990,0

Tablica 15: Prikaz rezultata x2 testa u odnosu visina ponuda
u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
prema definiranim rasponima ponuda
Hi-kvadrat test
Value df Asymp. Sig. (2- sided)

Pearson Chi-Square 113,3802 4 ,000
Likelihood Ratio 117,219 4 ,000
Linear-by-Linear Association 6,521 1 011
N of Valid Cases 990

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5.
The minimum expected count is 34,42.
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Usporedba visina ponuda u dvije igre kada su primijenjeni modeli poru-
ka koji poti¢u racionalni pristup donosenju odluka i osjecaj unutargru-
pne pristranosti (Tablica 6) pokazala je da ne postoji statisti¢ki znacajna
razlika.

Tablica 16: Rezultati t-testa neovisnih uzoraka analize visina
prosjecnih ponuda igraca A s modelima poruka temeljenih na poticanju
racionalnog pristupa donosenju odluka i osjecaja unutargrupne
pristranosti, u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
T-test neovisnih uzoraka

Levene’s Test | t-test for Equality of Means
for Equality of
Variances
F Sig. |t df Sig. Mean Std. Error | 95% Confidence
(2-tailed) | Difference | Difference | Interval of the
Difference
Lower | Upper
Equal 56,862 | ,000 | -1,385 | 258 167 -4,354 3,144 -10,545 | 1,838
variances
assumed
Ponuda Equal -1,449 | 212,588 | 149 -4,354 3,004 -10,274 | 1,567
variances
not
assumed

Tablica 17: Grupna statistika i-testa neovisnih uzoraka analize visina
prosjecnih ponuda igraca A s modelima poruka temeljenih na poticanju
racionalnog pristupa donosenju odluka i osjecaja unutargrupne
pristranosti, u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
Grupna statistika

Igra N Mean Std. Deviation Std. Error Mean
1 140 39,87 31,169 2,634

Ponuda
2 120 44,23 15,809 1,443

Usporedba visina ponuda u dvije igre kada su primijenjeni modeli poruka
koji poti¢u emocionalni pristup donosenju odluka i osje¢aj unutargrupne
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pristranosti (Tablica 8) pokazala je da ne postoji statisticki znacajna

razlika.

Tablica 18: Rezultati t-testa neovisnih uzoraka analize visina

pro:jecvnih ponuda igraca A s modelima parulm temeljeni/a na poticanju

emocz’omzlnog pristupa donofmju odluka i osjecaja unutargrupne

pristranosti, u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja

T-test neovisnih uzoraka

Levene’s Test

for Equality of

t-test for Equality of Means

Variances
F Sig. |t df Sig. Mean Std. Error | 95% Confidence
(2-tailed) | Difference | Difference | Interval of the
Difference
Lower | Upper
Equal 83,926 | ,000 | -4,587 | 268 ,000 12,237 2,668 -17,490 | -6,985
variances
assumed
Ponuda | Equal -4,688 | 210,832 | ,000 12,237 2,611 17,384 | -7,091
variances
not
assumed
Tablica 19: Grupna statistika t-testa neovisnih uzoraka analize visina
prosjecnih ponuda igraca A s modelima poruka temeljenih na poticanju
emocionalnog pristupa donosenju odluka i osjecaja unutargrupne
pristranosti, u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
Grupna statistika
Igra N Mean Std. Deviation Std. Error Mean
1 140 28,79 27,260 2,304
Ponuda
2 130 41,02 13,998 1,228

Na temelju prethodnih rezultata zakljucuje se da moguénost kaznjavanja

nepozeljnog ponasanja ne utjece na odluke igraca kada su u pitanju modeli

poruka koji poti¢u osjecaj unutargrupne pristranosti, bez obzira na to radi

li se o poticanju racionalnog ili emocionalnog pristupa donosenju odluka.




Usporedba visina ponuda u dvije igre kada su primijenjeni modeli poru-
ka koji poti¢u racionalni pristup donosenju odluka i osjecaj izvangrupne
pripadnosti (Tablica 10) pokazala je postojanje statisticki znacajne razlika.

Tablica 20: Rezultati t-testa neovisnih uzoraka analize visina
prosjecnih ponuda igraca A s modelima poruka temeljenih na poticanju
racionalnog pristupa donosenju odluka i osjecaja izvangrupne
pripadnosti, u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
T*test neovisnih uzoraka

Levene's t-test for Equality of Means

Test for

Equality of

Variances

F Sig. |t df Sig. Mean Std. Error | 95%

(2-tailed) | Difference | Difference | Confidence
Interval of the

Difference
Lower | Upper
Equal 2,522 | 114 | 1,104 | 228 271 2,854 2,584 -2,238 | 7,946
variances
assumed
Ponuda Equal 1121 | 222,924 | 264 2,854 2,546 -2,164 | 7,872
variances
not
assumed

Tablica 21: Grupna statistika t-testa neovisnih uzoraka analize
visina prosjecnih ponuda igraéa A s modelima poruka temeljenih na
poticanju racionalnog pristupa donosenju odluka i osjecaja izvangrupne
pripadnosti, u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
Grupna statistika

Igra N Mean Std. Deviation Std. Error Mean
1 100 45,50 18,167 1,817

Ponuda
2 130 42,65 20,344 1,784
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Usporedba visina ponuda u dvije igre kada su primijenjeni modeli poruka

koji poti¢u emocionalni pristup donosenju odluka i osjecaj izvangrupne

pripadnosti (Tablica 12) pokazala je postojanje statisticki znacajne razlika.

Tablica 22: Rezultati t-testa neovisnih uzoraka analize visina

prosjecnih ponuda igraca A s modelima poruka temeljenih na poticanju

emocionalnog pristupa donosenju odluka i osjeéaja izvangrupne
pripadnosti, u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
1 test neovisnih uzoraka

Levene’s t-test for Equality of Means
Test for
Equality of
Variances
F Sig. |t df Sig. Mean Std. Error | 95% Confidence
(2-tailed) | Difference | Difference | Interval of the
Difference
Lower | Upper
Equal 4,794 | ,030 | -3,553 | 228 ,000 -12,192 3,432 -18,954 | -5,430
variances
assumed
Ponuda Equal -3,508 | 201,937 | ,001 -12,192 3,476 -19,045 | -5,339
variances
not
assumed
Tablica 23: Grupna statistika t-testa neovisnih uzoraka analize visina
prosjecnih ponuda igraca A s modelima poruka temeljenih na poticanju
emocionalnog pristupa donosenju odluka i osjeéaja izvangrupne
pripadnosti, u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
Grupna statistika
Igra N Mean Std. Deviation Std. Error Mean
1 100 30,90 27,195 2,720
Ponuda
2 130 43,09 24,675 2,164




Na temelju prethodnih rezultata zaklju¢uje se da moguénost kaznjavanja,
odnosno svijesti 0 nepostojanju kazne za nepozeljno ponasanje, bilo u smi-
slu direktnih posljedica, bilo dugoro¢no, utjece na odluke igraca kada su
u pitanju modeli poruka koji poti¢u osjecaj izvangrupne pripadnosti, bez
obzira na to radi li se o poticanju racionalnog ili emocionalnog pristupa
donosenju odluka.

Usporedba visina ponuda u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
kada su primijenjeni modeli koji poti¢u unutargrupnu pristranost kod
igraca (racionalni-unutargrupni i emocionalni- unutargrupni) pokazala
je (Tablica 14) da ne postoji statisticki znacajna razlika. Na temelju na-
vedenog zakljucuje se da moguénost kaznjavanja nepozeljnog ponasanja
ne utjece na odluke igraca kada su u pitanju modeli poruka koji poticu
osje¢aj unutargrupne pristranosti.

Tablica 24: Rezultati t-testa neovisnih uzoraka analize visina
prosjecnih ponuda kod dva modela poruka koji poti¢u osjeca;
unutargrupne pristranosti (racionalni-unutargrupni i emocionalni-
unutargrupni) u igri Dikrator i Ultimativnoj igri cjenkanja
T-test neovisnih uzoraka

Levene’s Test | t-test for Equality of Means
for Equality of
Variances
F Sig. |t df Sig. Mean Std. Error | 95%
(2-tailed) | Difference | Difference | Confidence
Interval of the
Difference
Lower | Upper
Equal 30,127 | ,000 | -,577 | 488 ,564 -1,187 2,057 -5,229 | 2,854
variances
assumed
Visina
ponude Equal -573 | 421,439 | 567 -1,187 2,072 -5,261 | 2,886
variances
not
assumed
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1ablica 25: Grupna statistika t-testa neovisnih uzoraka analize
visina prosjecnih ponuda kod dva modela poruka koji potiéu osjecaj
unutargrupne pristranosti (racionalni-unutargrupni i emocionalni-

unutargrupni) u igri Dikrator i Ultimativnoj igri cjenkanja

Grupna statistika

Igra N Mean Std. Deviation Std. Error Mean
Ponuda Diktator 240 42,22 26,636 1,719
Ultimatum 250 43,40 18,289 1,157

Usporedba visina ponuda u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja

kada su primijenjeni modeli koji poti¢u osjec¢aj izvangrupne pripadnosti

kod igraca (racionalni-izvangrupni i emocionalni-izvangrupni) pokazala

je (Tablica 16) da postoji statisticki znacajna razlika, odnosno da su igraci

u Ultimativnoj igri cjenkanja slali znacajno vise ponude nego igraci u igri

Diktator. Na temelju navedenog zakljucuje se da moguénost kaznjavanja

nepozeljnog ponasanja utjece na odluke igraca kada su u pitanju modeli

poruka koji poti¢u osjeéaj izvangrupne pripadnosti.

Tablica 26: Rezultati t-testa neovisnih uzoraka analize visina

prosjecnih ponuda kod dva modela poruka koji potiéu osjecaj

izvangrupne pripadnosti (racionalni-izvangrupni i emocionalni-

izvangrupni) u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja

T-test neovisnih uzoraka

Levene’s Test
for Equality of

t-test for Equality of Means

Variances
F Sig. |t df Sig. Mean Std. Error | 95% Confidence
(2-tailed) | Difference | Difference | Interval of the
Difference
Lower | Upper
Equal 50,481 | ,000 | -5,829 | 498 | ,000 12,391 2,126 -16,568 | -8,214
variances
assumed
Ponuda | Equal -5,760 | 437,3 | ,000 12,391 2,151 -16,619 | -8,163
variances 54
not
assumed




1ablica 27: Grupna statistika t-testa neovisnih uzoraka analize
visina prosjecnih ponuda kod dva modela poruka koji poti¢u osjecaj
izvangrupne pripadnosti (racionalni-izvangrupni i emocionalni-
izvangrupni) u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja

Grupna statistika

Igra N Mean Std. Deviation Std. Error Mean
Ponuda Diktator 240 29,67 27,196 1,756
Ultimatum 260 42,06 20,048 1,243

Usporedba visina ponuda u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja

kada su primijenjeni modeli koji poti¢u racionalni pristup donosenju od-

luka kod igraca (racionalni-unutargrupni i racionalni-izvangrupni) poka-

zala je (Tablica 18) da postoji statisticki znac¢ajna razlika, odnosno da su

igraci u Ultimativnoj igri cjenkanja slali znacajno vise ponude nego igraci

u igri Diktator. Na temelju navedenog zakljucuje se da moguénost kaznja-

vanja nepozeljnog ponasanja utje¢e na odluke igrac¢a kada su u pitanju

modeli poruka koji poti¢u racionalni pristup donosenju odluka.

Tablica 28: Rezultati t-testa neovisnih uzoraka analize visina
prosjecnih ponuda kod dva modela poruka koji poti¢u racionalni
pristup donoSenju odluka (racionalni-unutargrupni i racionalni-

izvangrupni) u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
T*test neovisnih uzoraka

Levene’s Test
for Equality of

t-test for Equality of Means

Variances
F Sig. |t df Sig. Mean Std. Error | 95% Confidence
(2-tailed) | Difference | Difference | Interval of the
Difference
Lower | Upper
Equal 147,09 | ,000 | -3,952 | 528 | ,000 -8,231 2,083 -12,324 | -4139
variances 7
assumed
Ponuda | Equal -4,088 | 421,3 | ,000 -8,231 2,014 -12,190 | -4,273
variances 79
not
assumed
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1ablica 29: Grupna statistika t-testa neovisnih uzoraka analize visina
prosjecnih ponuda kod dva modela poruka koji poti¢u racionalni
pristup donoSenju odluka (racionalni-unutargrupni i racionalni-
izvangrupni) u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
Grupna statistika

Igra N Mean Std. Deviation Std. Error Mean
Ponuda Diktator 280 34,33 29,750 1,778
Ultimatum 250 42,56 14,951 ,946

Usporedba visina ponuda u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
kada su primijenjeni modeli koji poti¢u emocionalni pristup donosenju
odluka kod igra¢a (emocionalni-unutargrupni i emocionalni-izvangru-
pni) pokazala je (Tablica 20) da ne postoji statisticki znacajna razlika. Na
temelju navedenog zakljucuje se da moguénost kaznjavanja nepozeljnog
ponasanja ne utjece na odluke igra¢a kada su u pitanju modeli poruka koji
poti¢u emocionalni pristup donosenju odluka.

1ablica 30: Rezultati t-testa neovisnih uzoraka analize visina
prosjecnih ponuda kod dva modela poruka koji poticu emocionalni
pristup donoSenju odluka (emocionalni-unutargrupni i emocionalni-
izvangrupni) u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
T-test neovisnih uzoraka

Levene’s Test | t-test for Equality of Means
for Equality of
Variances
F Sig. |t df Sig. Mean Std. Error | 95% Confidence
(2-tailed) | Difference | Difference | Interval of the
Difference
Lower | Upper
Equal 3,854 ,050 | -2,131 | 458 | ,034 -4,669 2,191 -8,975 | -364
variances
assumed
Ponuda | Equal 212 | 4124 | 035 -4,669 2,211 9,015 |-323
variances 99
not
assumed




Tablica 31: Grupna statistika t-testa neovisnih uzoraka analize visina
prosjecnih ponuda kod dva modela poruka koji poticu emocionalni
pristup donosenju odluka (emocionalni- unutargrupni i emocionalni-
izvangrupni) u igri Diktator i Ultimativnoj igri cjenkanja
Grupna statistika

Igra N Mean Std. Deviation Std. Error Mean
Ponuda Diktator 200 38,20 24,201 1,711
Ultimatum 260 42,87 22,571 1,400

Postenje i pohlepa su osobine koje u velikoj mjeri utjecu i/ili opisuju po-
nasanje pojedinaca prilikom donosenja odluka. Rabin (1993) i Moreno
Okuno i Mosifio (2020) u izravnu vezu dovode razinu postenja kod ljudi i
spremnost na suradnju, dok rezultati istrazivanja Wanga, Malhotra i Mur-
nighana (2011) pokazuju da se igraci s viSom razinom pohlepe ponasaju
racionalnije, odnosno da nastoje $to ve¢u koli¢inu raspolozivih sredstava
zadrzati za sebe. S druge strane, Li i sur. (2019) su dokazali vezu izme-
du pohlepe kao karakterne osobine i averzije prema gubicima, odnosno
da strah od gubitaka kod pohlepnih pojedinaca dominira. Ako rezultate
ovog rada promatramo kroz prizmu unutargrupne pristranosti, navede-
no je u skladu s rezultatima ovog rada budu¢i da je u igri u kojoj nije
mogucde kazniti nepozeljno ponasanje zabiljezena visa razina pohlepe. U
slu¢ajevima kada drugi igrac¢i ne mogu kazniti pohlepni pristup pojedi-
naca, takvo ponasanje je i racionalno. Naime, ako igrac¢i pretpostavljaju
da igraju protiv igraca s kojima ne dijele bilo kakve zajednicke elemente,
odnosno dozivljavaju ih kao dio neke vanjske grupe, onda se pohlepno
ponasanje moze smatrati racionalnim i poZzeljnim ne samo zato $to donosi
korist konkretnom igracu, ve¢ na neki na¢in moze $tetiti i ¢lanu vanjske
grupe, odnosno toj grupi u cjelini, pa se moze pretpostavljati da igraci
koji djeluju racionalno i pohlepno, zapravo, djeluju u korist svoje vlastite
grupe. Kod poticanja unutargrupne pristranosti igraci osim kratkoro¢nih
dobitaka mogu razmisljati i o dugoro¢nom statusu grupe, odnosno svojoj
poziciji unutar nje pa se, bez obzira na tip poruke, mogu suzdrzavati od
pohlepnog ponasanja, odnosno pokusati raspodjeljivati resurse posteno,
sto je u skladu s ranijim teorijskim postavkama.

Primjerice, Suneja i Das (2023) su primjenom Ultimativne igre cjenka-
nja dokazali da ljudi opéenito, bez dodatnih podrazaja, teze altruistickom
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ponasanju. Dokazali su i da je veca razina altruizma zabiljezena kada u
igrama sudjeluju igradi iz istih drustvenih skupina, $to izravno dokazuje
utjecaj unutargrupne pristranosti na donosenje odluka i razinu altruizma
kod pojedinaca. Zhang i sur. (2020) su primjenom iste igre dokazali da
su igraci skloniji nastupati posteno prema ¢lanovima svoje drustvene sku-
pine. Navedeno je u skladu s rezultatima ovog rada u kojem je dokazano
da dodatno poticanje osje¢aja unutargrupne pristranosti moze nadvladati
¢injenicu da igradi u igri Diktator ne mogu biti kaznjeni za svoje pohle-
pno ponasanje. Samim time, nije zabiljeZena statisticki znacajna razlika u
visini ponuda igraca u dvije razli¢ite igre kada se osje¢aj unutargrupne pri-
stranosti dodatno potice, dok je ista zabiljezena u slu¢aju kada se dodatno
potice izvangrupne pripadnosti.

Rezultati ovog rada pokazuju da u slu¢aju poticanja emocionalnog pristu-
pa donosenju odluka kod pojedinaca nije zabiljezena statisticki znacajna
razliku u visini ponuda izmedu dvije igre, odnosno da moguénost kaznja-
vanja nepozeljnog ponasanja u tom slucaju ne utjece na njihove odluke.
S druge strane, kod poticanja racionalnog pristupa donosenju odluka je
zabiljezena statisticki znacajna razlika, odnosno igraci su pokazali visu ra-
zinu pohlepe kada njihovo ponasanje nije moglo biti kaznjeno. Navedeno
je u skladu s tvrdnjama Scotta (2000) koji istice da ljudi ulazu kognitivni
napor da bi donijeli onu odluku koja im omogucuje ostvarivanje maksi-
malne koristi, uzimaju¢i u obzir svoje ciljeve, informacije kojima raspolazu
i ogranicenja. S druge strane, kao najve¢i nedostatak ekonomskih teorija
Scott (2000) navodi izostanak drustvenih normi koje su izravno povezane
s dugoro¢nom suradnjom i odrzivosti grupe. Frey i Rusch (2012) isti¢u da
se uspostavljanjem drustvenih normi u kojima veéina sudionika tezi su-
radnji i kaznjava one koji ne suraduju stvaraju veliki troskovi za one koji ne
suraduju te da drustvene norme usmjeravaju pojedince prema postenijem
pristupu. Frank (1988) tvrdi da je korisStenje emocija pri donosenju odluka
omogudilo pojedincima da dugoro¢nu dobrobit stave ispred kratkoro¢ne
koristi. U ovom slu¢aju, to je mogude povezati s nastojanjem pojedinaca za
razvojem dugoro¢ne grupne suradnje, odnosno urodenom potrebom ljudi
za pripadanjem grupi (Blakemore, 2008).

S obzirom na o¢igledna ogranicenja istrazivanja, kao $to su veli¢ina uzorka
i njegova homogenost, ne moze se dati jednoznacan generalni zaklju¢ak
istrazivanja, ali ako se kroz daljnja istrazivanja na ve¢em i heterogeni-
jem uzorku ispitanika pokazu sli¢ni rezultati, odnosno trendovi, dva se



zaklju¢ka namecu kao vazna. Prvo, poticanje unutargrupne pristranosti,
bez obzira da li se bazira na emocionalnom ili racionalnom pristupu moze,
do odredene mjere, utjecati na poticanje postenijeg i samim tim dugoro¢-
no odrzivijeg ponasanja. Drugo, mozda i vaznije, poticanje racionalnog
osje¢aja vaznosti i jedinstvenosti vlastite grupe u odnosu na one druge,
tj. potenciranje medusobnih razlika na racionalnoj razini, bez obzira tko
ti drugi bili, moze dovesti do pove¢anja pohlepe odnosno ponasanja koje
smanjuje altruizam.

Zakljucak

Na temelju analize prikupljenih podataka moze se definirati nekoliko za-
klju¢aka. Mogu¢nost kaznjavanja nepozeljnog ponasanja kod ljudi utjece
na razinu postenja kod ostalih ¢lanova grupe. Kada igra¢i znaju da njihovo
pohlepno ponasanje moze biti kaznjeno, oni pokazuju vi$u razinu postenja
i skloniji su altruisti¢ckom pristupu. To dokazuju znac¢ajno vise ponude
igraca u Ultimativnoj igri cjenkanja nego u igri Diktator.

Analiza rezultata prema Cetiri modela poruka, koji su dobiveni kombina-
cijom racionalnog i emocionalnog pristupa donosenju odluka, odnosno
poticanjem osje¢aja unutargrupne i izvangrupne pripadnosti, pokazala je
da ne postoji statisticki znacajna razlika u visini ponuda u dvije igre kada
se potice osje¢aj unutargrupne pristranosti kod igraca. Navedeno navodi
na zaklju¢ak da dodatno potaknut osje¢aj unutargrupne pristranosti moze
nadjacati ¢injenicu da igra¢i mogu nekaznjeno nastupiti pohlepno, odno-
sno da igra¢i u tom slucaju pokazuju sklonost altruistickom pristupu, bez
obzira na to $to ne mogu biti kaznjeni za odluke koje su u suprotnosti s
takvim pristupom. U sluc¢aju poticanja osje¢aja izvangrupne pripadnosti
zabiljezena je statisticki zna¢ajna razlika $to dodatno potvrduje prethodne
rezultate i zakljucke.

Kod modela poruka kojima se potice racionalni pristup donosenju odlu-
ka zabiljezena je statisticki znacajna razlika, odnosno u Ultimativnoj igri
cjenkanja su ponude znacajno vise nego u igri Diktator.

Spomenuti rezultati pokazuju ne samo kako poticati altruisti¢no i poste-
no ponasanje kroz $irenje podruéja unutargrupne pristranosti, ve¢ uka-
zuju i na potencijalne recepte za jacanje drustveno neprihvatljivih oblika
ponasanja Sto posljedi¢no moze imati cijeli niz negativnih posljedica po
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pojedince, drustva, ali i vrstu, pogotovo u svjetlu postojecih, ali i nadola-
ze¢ih globalnih problema i kriza.

U tom smislu komunikacija za odrzivost prirodnih i drustvenih sustava
svakako mora poticati osjecaj da su problemi s kojima se drustva suoca-
vaju zajednicki, dok istovremeno treba osudivati komunikaciju ¢iji je cilj
poticanje podjela i razdvajanja jer takva komunikacija vodi ka dugoro¢no
neodrzivim i neodgovornim praksama ponasanja.
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THE INFLUENCE OF MESSAGE TYPES ON THE
GREED PUNISHMENT IN THE DICTATOR AND THE
ULTIMATUM GAME

Abstract

This paper examines the impact of social punishment as a practice that can promote
behavior of general interest. Behavior that is contrary to the welfare of the group or
the expectations of group members may lead to punishment by other group mem-
bers. Punishment and social norms have the role of directing the actions of individ-
uals according to what the group considers acceptable, that is, of encouraging a fair
approach when making decisions, and the aforementioned ensures the long-term
sustainability of the group or community. The aim of the paper is to investigate the
relationship between the behavior of individuals when making decisions and the pos-
sibility of punishing greedy behavior. Two experiments were conducted using game
theory — one using the Ultimate Bargaining Game and the other using the Dictator
game. The behavior of the participants who propose the distribution of available
resources (player A) in the mentioned games was analyzed in order to investigate the
difference in the behavior of individuals with regard to the existence or absence of the
element of social approval and punishment. Additionally, the behavior of the partic-
ipants was analyzed depending on the four message models (combination of rational
and emotional approach to decision-making and encouraging feelings of in-group
and out-group belonging). A total of 111 participants took part in the experiments
(60 in the Dictator game and 51 in the Ultimate Bargaining Game), and each partic-
ipant took part in 10 interactions. The results showed that players sent significantly
higher offers in the Ultimate Bargaining Game than in the Dictator Game, that is,
that they showed a significantly higher level of greed when their greed could not be
punished. In addition, the results showed that additional stimulation of feelings of
in-group bias and emotional approach to decision-making through communication
messages can overcome the fact that greed can be punished. In these cases, players
show a higher level of altruism, regardless of whether other players can punish their
greed or not.

Keywords: Emotional and rational approach, game theory, in-group bias, message
types, punishment



