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Neurockonomika, neurorinkodara, neuroetika — neuromoksly $akos, kurios yra ne tik aktualios, bet ir suteikia ga-
limybe kitu aspektu pazvelgti j tiriama reiskinj. Siame straipsnyje pagrindinis démesys skiriamas nuostoliy baimeés
efektui. Straipsnyje atlickama minéto reiskinio kompleksiné analiz¢, atsizvelgiant j neuroekonomikos, neurorinkodaros
ir neuroetikos principinius aspektus. Atlikus kompleksing analize, iSsiaiskinta, kad nuostoliy baimés efektas gali biiti
analizuojamas trijy tarpdisciplininiy moksly kontekste, siekiant paaiskinti iracionalius individo sprendimus (neuroe-
konomikos tyrimy laukas); pritaikant neurorinkodaros mokslo principus gali biiti pasitelkta manipuliacija ir poveikio
vartotojams strategijos, nukreiptos j atitinkamg individo elgseng. Kita vertus, pasitelkus neuroetikos moksla, gali biiti
nagrin¢jamos individo ir visuomenés etinés, teisinés, socialinés problemos. Svarbu tai, kad nuostoliy baimés efekto
perspektyvos gali biti siejamos su neuroekonomikos, neurorinkodaros ir neuroetikos sinergija bei tarpusavio darna.
PAGRINDINIAI ZODZIAI: nuostoliy baimés efektas, neuroekonomika, neurorinkodara, neuromokslai.
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Ivadas

Siuolaikiniame mokslo pasaulyje neuromokslai ir jy ypatumai gali biti pritaikyti jvairiuose bendruosiuo-
se, standartiniuose moksluose. Kaip pavyzdys gali buti pateikiami ekonomikos, rinkodaros ir etikos aspektai.
Neuromoksly kontekste nurodyti mokslai tampa neuroekomika, neurorinkodara ir neuroetika. Akivaizdu, kad
XXI a. jie yra ypac¢ populiar@is ir svarbiis. Tai galima patvirtinti ir naujy studijy programy, susijusiy su neuro-
mokslais, atsiradimu bei plétra. Pavyzdziui, Mastrichto universitete (Olandijoje; angl. Maastricht University)
galima jgyti neuroekonomikos magistro laipsnj (Maastricht University, 2019); Ciuricho universitete (Sveicari-
joje; angl. University of Zurich) — neuroekonomikos daktaro laipsnj (Ciuricho universitetas, 2019); Barselonos
autonominiame universitete (Ispanijoje; angl. Universitat Autonoma de Barcelona) — neurorinkodaros magistro
laipsnj (Barselonos autonominis universitetas, 2019); Floridos kriks¢ioniy universitete (angl. Florida Christian
University) — neurorinkodaros verslo administravimo magistro ir daktaro laipsnius (Florida Christian Univer-
sity, 2019a, 2019b); OBS verslo mokykloje (angl. OBS Business School) — neurorinkodaros ir rinkos tyrimy
magistro laipsnj (OBS Business School, 2019); akcentuotina, kad George Masono universitete (JAV; angl.
George Mason University) galima jgyti neuroetikos magistro laipsnj (George Mason University, 2019). Neuro-
ekonomikos, neurorinkodaros ir neuroetikos moksly svarbg ir jy plétra galima pagrijsti ne tik aukstyjy mokykly
studijy programomis, bet ir bendruomenémis, kurios kuriasi pasaulyje. Pavyzdziui, 2004 m. Lietuvoje jsteigta
Lietuvos neuromoksly asociacija, kuri nuo 2008 m. priklauso ir Europos neuromoksly draugijai (Lietuvos
neuromoksly asociacija, 2019). Kita vertus, uzsienyje yra specializuoty institucijy, skirty neuroekonomikai,
pavyzdziui, Kanadoje yra Neuroekonomikos draugija (angl. Society for Neuroeconomics). Sios institucijos
tikslas — skatinti ekonominés elgsenos mokslinius tyrimus, remiant ir skatinant ekonomikos, psichologijos bei
neuromoksly tyréjy bendradarbiavimg bei diskusijas. Be to, sickiama uztikrinti nuolating pazangg neuroeko-
nomikos srityje, finansiskai remiant jaunuosius mokslininkus (Society for Neuroeconomics, 2019). Uzsienyje
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veikia Neurorinkodaros ir verslo asociacija (angl. Neuromarketing Science & Business Association), kurios
tikslas — suburti bendraminéius, besidominé¢ius neurorinkodaros sritimi (Neuromarketing science & Business
association, 2019, toliau — NSBA). Neuroetikos srityje galima isskirti Tarptauting neuroetikos draugija (angl.
International Neuroethics Society), telkian¢ia mokslininkus, gydytojus ir kity sri¢iy profesionalus, kuriy intere-
sy sritis — pazangiais socialiniais, teisiniais ir etiniais aspektais pagristi neuromokslai (International Neuroethics
Society, 2019). Taigi specializuotos neuromoksly sritys, tokios kaip neuroekonomika, neurorinkodara ir neuro-
etika, yra populiarios tiek akademingje visuomengje, tiek socialingje erdvéje.

Neuroekonomikos, neurorinkodaros ir neuroetikos moksly darnus rySys gali biiti atskleistas, tiriant spe-
cifinj nuostoliy baimés efekto atvejj. Siame kontekste galima pabrézti keturis pagrindinius zodZius: svarba,
pritaikomumas, problematika ir perspektyvos. Pavyzdziui, nuostoliy baimes efekto svarbg galima analizuoti
pasitelkus neuroekonomikos moksla. Nuostoliy baimés efekto pritaikomumo galimybes galima pademons-
truoti pasitelkus neurorinkodaros discipling. O nuostoliy baimés efekto problematikg nagrinéti neuroetikos
mokslo kontekste. Susiejus Siuos santykinai naujus, perspektyvius tarpdisciplininius mokslus galima iSreiks-
ti ir apibuidinti nuostoliy baimés efekto perspektyvuma. Visa tai atskleidzia ne tik tarpdisciplininiy neuro-
moksly galimybes, bet ir nuostoliy baimés efekto specifiSkuma bei perspektyvuma.

Siame straipsnyje atlickama kompleksiné analizé, t. y. tiriamas nuostoliy baimés efekto reiskinys tri-
jy tarpdisciplininiy neuromoksly kontekste: neuroekonomikos, neurorinkodaros ir neuroetikos. Analogisko
tyrimo aptikti nepavyko, bet tai tik pabrézia pristatomo tyrimo iSskirtinuma ir naujuma. Nuostoliy baimés
efekto atvejis pasirinktas neatsitiktinai. Tai Iémé ekonominiy, rinkodaros ir etiniy aspekty sgveikos samplai-
ka Siuolaikingje visuomenéje bei poreikis akcentuoti pagrindinius Sios srities aspektus. Taigi Siame straips-
nyje nagrinéjama moksliné problema — nuostoliy baimés efekto turinys ir principiniai aspektai neuroeko-
nomikos, neurorinkodaros bei neuroetikos srityse.

Straipsnio objektas — nuostoliy baimés efektas.

Straipsnio tikslas: atlikti kompleksing nuostoliy baimés efekto analize, pasitelkus neuroekonomikos,
neurorinkodaros ir neuroetikos principinius aspektus.

Tyrimo uzdaviniai:

1. Apzvelgti neuroekonomikos, neurorinkodaros, neuroetikos ir nuostoliy baimés efekto teorinius as-

pektus bei ankstesnius mokslinius tyrimus.

2. Pristatyti ir pagrjsti taikomg empirinio tyrimo metodikg.

3. Atlikti nuostoliy baimés efekto kompleksine analize.

4. Apibendrinti tyrimo rezultatus, pateikiant pagrindines iSvadas ir rekomendacijas.

Nuostoliy baimés efekto kompleksiné analiz¢ atlikta, taikant $iuvos metodus: mokslinés literatt-
ros sisteminimo, lyginamosios analizés, kokybinés turinio analizes ir atvejo analizes.

1. Neuroekonomikos, neurorinkodaros, neuroetikos ir nuostoliy baimés efekto
teoriniai aspektai bei ankstesniy tyrimy apzvalga

Neuroekonomika yra tarpdisciplininé mokslo Saka, pasak S. Rick’o (2011: 453-463), atsiradusi
1990 m. Remiantis R. Fumagalli (2010: 123), R. Fumagalli (2011: 26), J. S. Portelli (2013: 3), S. Torking-
ton’u (2016) ir kitais mokslininkais, galima identifikuoti tris neuroekonomikos sudedamasias dalis: ekono-
mika, psichologija ir neuromokslai. Neuroekonomikos mokslo tikslas siejamas su siekiu paaiskinti nervy
sistemos pagrindu priimamus individo ekonominius sprendimus (Constantinescu, 2010: 212; Fumagalli,
2011: 26; Batrancea, Nichita, 2012: 649-652; Hoyningen-Huene, 2015: 21; Meckl-Sloan, 2015: 133 ir kt.).
Siy ekonominiy sprendimy pobidis gali biiti jvairus. Pavyzdziui: investavimo, rizikos priémimo / atmeti-
mo, losimo, mokes¢iy mokejimo / vengimo sprendimai ir pan. Visy $iy ir kity sprendimy priémimas vyksta
subjekto smegenyse. Taigi mokslininkai neuroekonomikos mokslo kontekste dazniausia siekia iSsiaisSkinti
ir paaiskinti individo priimamus ekonominius sprendimus, tirdami smegenis ir jy funkcionavimo galimybes
bei logines sgsajas su ekonomika.
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Neurorinkodara yra tarpdisciplininé mokslo $aka, kurios koncepcija, pasak C. Morin’o (2011: 131),
atsirado 2002 m. Remiantis C. Morin’u (2011: 131-135), neurorinkodaros tyrimy (2019, angl. Neuromar-
keting Research) atstovais, NSBA (2019) tyréjais, diskusijomis apie neurorinkodaros moksla, galima skirti
tris pagrindines neurorinkodara apibiidinancias disciplinas: rinkodara, psichologija, neuromokslai. Neuro-
rinkodaros mokslo tikslas — rinkodaros stimuly (dirgikliy) poveikio santykinai geresnis (giluminis) suvoki-
mas, atsizvelgiant j vartotojy elgsena, taikant individo emocijy stebé¢jimo ir interpretavimo metodus (NSBA,
2019). Neurorinkodara gali biiti taikoma jvairiose srityse, pavyzdziui, rinkos tyrimams, parduotuvés lentyny
dizainui, produkto kainai, reklamai, prekés zenklo analizei, interpretacijai ir kt. Taigi neurorinkodaros moks-
lo pazanga suteikia galimybe tirti vartotojy pritmamus sprendimus, kurie formuojasi individo smegenyse.
Visa tai gali buiti panaudota tiek teigiamiems, tiek neigiamiems rinkodaros tikslams.

Neuroetika yra kita tarpdisciplininé mokslo Saka, kurios populiarumas siejamas su XX a. paskutiniais
desimtmeciais (Dranseika ir kt., 2009: 66—73). Remiantis J. Illes’u, S. J. Bird’u (2006: 511-517), galima
skirti dvi pagrindines sritis, kurios apibtidina neuroetikos funkcionavima: neurobiologija ir neuromokslai.
Neuroetikos mokslo tikslas susijes su poreikiu tirti neuromoksly daromg jtaka individo savimonei, etikai ir
politikai (International Neuroethics Society, 2019). Neuroetikos srities mokslininkai (pvz., Illes, Bird, 2006:
511-517; Alpert, 2008: 55-68; Dranseika ir kt., 2009: 66—73 ir kt.) daznai tyrin¢ja Sias problemines sritis:
fMRI (angl. functional magnetic reconance imaging) tomografo naudojimas; farmakologinés ir nefarma-
kologinés intervencijos taikymas; moralés pasikeitimas ir neureotikos disciplinos diskusiniai, etiniai ir kiti
klausimai. Taigi neuroetikos mokslo pagrindiné interesy sritis susijusi su pavieniy individy ir visos visuo-
meneés etiniy, teisiniy bei socialiniy klausimy kélimu, analizavimu ir jy sprendimais neuromoksly kontekste.

Bendraja prasme neuroekonomikos, neurorinkodaros ir neuroetikos mokslus galima susieti. Nors kie-
kvienos tiriamos mokslo Sakos sudedamosios dalys néra tapacios, galima teigti, kad neuroekonomikos, neu-
rorinkodaros ir neuroetikos mokslus siejanti, centriné asis — neuromokslai (zr. 1 pav.).

Neuroekono-

Neurobiologija

“NEUROMOKSFAI

-----------

Rinkodara

1 pav. Neuroekonomikos, neurorinkodaros ir neuroetikos tarpusavio sgsajos

Saltinis: paveikslas sudarytas autorés, remiantis J. Illes’u, S. J. Bird’u (2006: 511-517), C. Morin’u (2011: 131-135),
R. Fumagalli (2011), J. S. Portelli (2013: 3—14).

Turinio pozitiriu tarp neuroekonomikos, neurorinkodaros ir neuroetikos galima surasti bendry saly¢io
tasky. Neuroekonomika gali biiti siejama su svarba, kai pagrindinis démesys skiriamas individo iracionaliy
sprendimy paaiskinimui. Neurorinkodaros mokslas daznai nukreipiamas j pritaikomumo sritj, kai iSsiaiski-
nus vartotojy priimamus sprendimus, gali biiti jais atitinkamai manipuliuojama arba daromas atitinkamas
poveikis vartotojy priimamiems sprendimams. O neuroetikos mokslas siekia tyrinéti ir spresti pagrindines
problemas, kylancias dél galimai netinkamy neuromoksly pritaikymo visuomenés atzvilgiu budy. Visy Siy
sasajy darna uztikrina perspektyvuma ne tik akademiniu, bet ir praktiniu lygmenimis.
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Kaip konkretus neuroekonomikos, neurorinkodaros ir neuroetikos pritaikymo pavyzdys yra nuostoliy baimés
efektas, kurio kompleksing analiz¢ atliekama Sio straipsnio treciame skyrelyje. Nuostoliy baimés efektas pasireiskia
tuo metu, kai individas, bandydamas priimti sprendimg, pirmenybe teikia nuostoliy vengimui, o ne pelno gavimui.
Tokio pobtidzio situacijos pasireiskimas nulemtas individo emocings reakcijos j nuostolius: baimé patirti nuostolius
dazniausia individui sukelia stipresnius jausmus nei galimybé gauti pelng (Tversky, Kahneman, 1991: 1039-1061).
Siekiant paaiskinti tokio pobiidzio individo priimamus iracionalius sprendimus, dazniausia taikomas fMRI (pvz.,
Tom ir kt., 2007: 515-518; De Martino ir kt., 2010: 3788-3792 ir kt.).

Akivaizdu, kad neuromokslai ir jy tardiscipliniskumas mokslininkams yra aktualus. Tai pastebima, apzvelgiant
ankstesnius mokslinius tyrimus. Neuroekonomikos sritj tyrinéja R. Aoki ir kt. (2014: 6413-6421), kurie sutelkia
démesj j individo pasirinkimo galimybes ir jy sasajas su atitinkamomis smegeny sritimis. A. P. Raghuraman’o,
C. Padoa-Schioppa (2014: 11583-11603) tyrimo objektas yra ekonominiy sprendimy priémimas, tiriant neurony
elgsena. J. S. Winston’as ir kt. (2014: 14526-14535) nagrinéja skausmo vertinima bei jo pasireiskima neurologi-
néje elgsenoje. R. Abitbol’as ir kt. (2015: 2308-2320) analizuoja subjektyvias vertes, jy pasireiskima, grindziama
neuroniniais mechanizmais. J. B. Engelmann’as ir kt. (2015: 3085-3099) tiria rizikingo pasirinkimo aplinkybes ir
poveikj individo neurologiniams pojii¢iams. S. Hakimi, T. A. Hare (2015: 13103-13109) domisi apdovanojimo
atveju neuroekonomikoje, jvertinant laiko diskontavimo procesa. J. Friedrich’as, M. Lengyel’as (2016: 1529-1546)
pagrindinj démes;j skiria spendimy priémimo procesui neurologingje aplinkoje. R. Li ir kt. (2017: 3588-3598)
aiskinasi iSlosimo ir pralaiméjimo jréminimo atvejo specifika neuroekonomikoje. M. V. Wuthrich’as (2019: 1-23)
analizuoja bendrosios draudimo kainos ypatumus neuroekonomikos srityje.

Mokslininkai tiria ir neurorinkodaros sritj. Pavyzdziui, A. Steele ir kt. (2013: 417—430) analizuoja emo-
cijy iSnaudojimo galimybes Siuolaikinéje visuomen¢je. P. Pynta ir kt. (2014: 71-80) nagringja socialinés
televizijos poveikj zitirovams. E. G. Smit’as ir kt. (2015: 216-227) pagrindinj démesj skiria konteksto sri-
¢iai, naudojant akiy sekimo jrangg. D. Varan’as ir kt. (2015: 176-191) diskutuoja apie neurorinkodaros
instrumentus ir jy pritaikymo galimybes, tiriant reklama. A. G. Close ir kt. (2015: 206-215) tiria vizualiojo
apdorojimo ir kognityvinio pazinimo procesg. H. Stipp’as (2015: 120-122) nagrinéja neurorinkodarg ir jos
ypatybes. H. C. Breiter’is ir kt. (2015: 1-7), T. S. Jesus’us ir kt. (2017: 18-30) analizuoja neurorinkodaros
discipling. V. Grigalitinaité, L. Pileliené (2016: 359-367) tiria reklamos pardavimo padéties atvejj. E. Glaen-
zer’is (2016: 1-53) sutelkia démes;j  vartotojy sprendimy priémima ir neurorinkodaros galimybes. T. Nyoni,
W. G. Bonga (2017: 30-38) nagrinéja neurorinkodaros mokslo metodinius aspektus.

Aktuali ir neuroetikos tematika. Pavyzdziui, K. A. Appiah’o (2010: 233-242) tyrimo objektas yra eks-
perimenty vaidmuo ir svarba neuroetikos srityje. J. J. Park’as (2013: 237-247) analizuoja teorinius ir taiko-
mosios etikos aspektus. V. Dubljevic¢’as ir kt. (2016: 103—105) tiria neuroetika ir jos ateities perspektyvas.
A. Alimardani, J. Chin’as (2019: 1-16) pagrindinj démesj skiria neuroteisés aspektams Australijoje, tiriant
kriminalinius jvykius. F. Lara, J. Deckers’is (2019: 1-13) diskutuoja apie dirbtinj intelekta. G. Barn’is (2019:
85-96) nagriné¢ja medicininiy intervencijy atveji. G. O. Schaefer’is, J. Savulescu (2019: 73—84) démesj su-
telkia j procediirinio moralinio tobulinimo atvejj.

Atkreiptinas démesys ] tai, kad bendras neuromoksly kontekstas neapsiriboja tik neuroekonomika, neu-
rorinkodara ir neuroetika. Skiriami ir kiti tarpdisciplininiai mokslai neuromoksly kontekste: neuropsicholo-
gija (psichologijos aspekty suvokimas, pasitelkus kognityvinius procesus); neurofiziologija (nervy sistemos
funkcionavimo suvokimas); neuroatonomija (nerviniy strukttiry bendroje nervy sistemoje suvokimas; Mo-
rin, 2011: 131-135); neuroapskaita (apskaitos ir centrin€s nervy sistemos sgsajos); neurovyriausyb¢ (siekia-
ma paaiskinti vyriausybés atstovy pozityvy bei negatyvy elgesi; Ahmad, 2010: 1-3); neurolyderyste (spren-
dimy priémimo, problemy sprendimo, emocijy kontroliavimo, bendradarbiavimo, prisitaikymo prie pokyciy
sasajos; Rock, 2010: 6-7); neuroteologijos (religijos, teologijos sasajos su smegenimis; Newberg, 2010) ir
kt. Sie ir kiti neuromokslai ypa¢ populiartis XXI a. (Squire ir kt., 2008). Manytina, kad ateityje vis daugiau
neuromoksly atradimy bus pritaikoma jvairiose gyvenimo srityse.

Apibendrinant neuroekonomikos, neurorinkodaros ir neuroetikos teorinius aspektus, galima teigti, kad
juos vienijanti sudedamoji dalis — neuromokslai. O nuostoliy baimés efektas yra vienas i§ pavyzdziy, kuris
gali biiti tiriamas minéty tarpdisciplininiy moksly kontekste.
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2. Tyrimo metodika

Empirinio tyrimo tikslas — atlikti kompleksing nuostoliy baimés efekto analizg, akcentuojant tiriamo
reiSkinio svarbg, pritaikomuma, problematikg ir perspektyvas.

Metodiniu aspektu atlikus ankstesniy moksliniy tyrimy analize, kuriuose pagrindinis démesys skirtas
neuroekonomikos, neurorinkdaros arba neuroetikos reiskiniams, i§siaiskinta, kad dazniausia tyréjai taiko tris
metodus: mokslinés literatiiros, lyginamaja, atvejo analize (zr. 1 lentele).

1 lentelé. Ankstesniuose tyrimuose taikyty metody apzvalga

Mokslinés literatiiros analizé

Lyginamoji analizé

Atvejo analizé

C. Camerer’is ir kt. (2005: 9-64),
M. Constantinescu (2010: 209—

M. Constantinescu
(2010: 209-217),

S. M. Tom’as ir kt. (2007: 515-518), B. De
Martino ir kt. (2010: 3788-3792), M. Con-

3
§ 217), N. Schiill’is, C. Zaloom’as | R. Fumagalli (2010: stantinescu (2010: 209-217), N. Schiill’as,
S (2011: 515-538), S. Rick (2011: 119-131), G. Harrison’as, | C. Zaloom’as (2011: 515-538), S. Rick’as
S |453-463), L. M. Batrancea, R. D. Ross’as (2010: (2011: 453-463), L. M. Batrancea, R. A.
§ A. Nichita (2012: 649-654), G. 185-196), P. Hoynin- Nichita (2012: 649-654), G. Ciobanu, I. C.
S | Ciobanu, I. C. Sechel’as (2012: gen-Huene (2015: 21), Sechel’is (2012: 86-89), J. E. Osorno (2016:
2 86-89), F. Lungu, A. M. Puscasu | C. Meckl-Sloan’as (2015: | 72—81) ir kiti mokslininkai
(2013: 17-23), J. S. Portelli (2013: | 133—136) ir kiti mok-
3-14) ir kiti slininkai
Mokslinés literatiros analizé Lyginamoji analizé Atvejo analizé Eksperimentas
L. Pileliene (2012: 147-151), C. Morin’as (2011: 131- |S. M. Tom’as ir kt. (2007: | S. M. Tom’as ir
P. Ciprian-Marcel’is ir kt. (2009: | 135), C. Meckl-Sloan’as | 515-518), B. Gakhal’as, kt. (2007: 515—
804-807), A. A. Burgos-Camp- | (2015: 133-136), H. C. C. Senior’as (2008: 518), B. De Mar-
~ |¢ero,J. G. Vargas-Hernandez’as | Breiter’is ir kt. (2015: 331-341), B. De Martino | tino ir kt. (2010:
_§ (2013: 517-525), H. C. 1-7), J. H. C. De Olivei- |irkt. (2010: 3788-3792), 3788-3792),
£ | Breiter’is ir kt. (2015: 1-7), J. ra, J. D. M. E. de Giraldi |J.S. Portelli (2013: 3—14), | M. L. Halko ir kt.
§ H. C. De Oliveira, J. D. M. E. (2017: 19-29) ir kiti mok- | L. Pileliené, V. Grigalitinaité | (2015: 100-115),
§ de Giraldi (2017: 19-29) ir kiti | slininkai (2016: 489-501), L. Pileliené,
S mokslininkai R. A. Poldrack’as (2016: V. Grigalitinaité
72-73), H. Tang’as ir kt. (2016: 489-501)
(2016: 381-391),J. Tichy | ir kiti mok-
irkt. (2017: 180-183), slininkai
H. Bao, C. Meng’as (2017:
49-75) ir kiti
S
§ Mokslinés literaturos analizé Lyginamoji analizé Atvejo analizé
g

B. Gjoneska (2012: 419-
424), N. Gorjup’as, R.
Gorjup’as (2014: 334-342),
N. Al. Pop ir kt. (2014:
26-40), J. A. Wszalek’as
(2016), S. J. Stanton’as ir

kt. (2017: 799-811), D. C.
Robertson’as ir kt. (2017:
679-697), J. Brenninkmeijer’as,
H. Zwart’as (2017: 337-348),
D. Lindebaum’as ir kt. (2018:
96-109) ir kiti

S. Alpert’as (2008:
55-68), J. Giordano,

N. Benedikter’is (2011:
110-115), N. S. Fitz’as,
R. Nadler’is (2013),

D. I. Stein’as, J. Gior-
dano (2015: 1-6),

J. Brenninkmeijer’as,

H. Zwart’as (2017: 337-
348), D. C. Robertson’as
ir kt. (2017: 679-697) ir
kiti tyréjai

D. Ariely, S. G. Berns’as (2010:
284-292), H. Foreid’as ir kt. (2010:
95-98), B. Maxwell’as, E. Racine

(2012: 101-103), A. Javor’as ir kt.

(2013: 1-13), V. Sebastian’as (2014:
763-786), N. Al. Pop’as ir kt. (2014:
26-40), S. J. Stanton’as ir kt. (2017:
799-811), N. Gorjup’as, R. Gorjup’as
(2014: 334-342), G. O. Schaefer’is ir kt.
(2014: 123-136), M. D. B. Olteanu (2015:
191-202), M. Gaillard’as (2018: 67-82),
D. Lindebaum’as ir kt. (2018: 96-109) ir kiti
mokslininkai

Saltinis: sudaryta autorés, remiantis analizuojamy mokslininky tyrimais.
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Kaip matoma 1 lentel¢je, neurorinkodaroje daznai taikomas eksperimento metodas.

Mokslinés literatiiros analizé dazniausia taikoma, siekiant iSplésti neuroekonomikos, neurorin-
kodaros, neuroetikos koncepcija, teorinius principus ir pan. Pavyzdziui, F. Lungu, A. M. Puscasu (2013:
17-23) nustaté pagrindinius metodus (neurometodus), kurie taikomi atliekant neuroekonomikos tyrimus. Be
to, mokslininkai nagrinéja zaidimy teorijos sasajas su neuroeckonomikos mokslo specifika. H. C. De Olivei-
ra, J. D. M. E. De Giraldi (2017: 19-29), atlikdami iSsamig mokslinés literatiiros analize, pagrindinj démesj
skiria neurorinkodaros teoriniams aspektams. O B. Gjoneska (2012: 419-424) mokslinés literatiiros analizés
metodg taiko tirdama vaizdavimo technikos taikymo etinius aspektus. Taigi neuroekonomikos, neurorinko-
daros ir neuroetikos teoriniy aspekty analizé vis dar yra svarbi, aktuli.

Lyginamoji analizé taikoma atliekant neuroekonomikos, neurorinkodaros, neuroetikos tyrimus. Tai-
kant §] metoda, gali buti lyginami ir nagrin¢jami standartinés ekonomikos panasumai, skirtumai nuo neu-
roekonomikos mokslo Sakos. Tokio pobiidzio tyrimus atlicka M. Constantinescu (2010: 209-217), P. Ho-
yningen-Huene (2015: 21). Lyginamoji analizé gali buti taikoma ir neuroekonomikos, neurorinkodaros
moksluose, lyginant Siy discipliny esminius skirtumus ir panasumus, kaip tai atlicka C. Meckl-Sloan’as
(2015: 133-136). Atkreiptinas démesys ir j J. Giordano, N. Benedikter’io (2011: 110-115), N. S. Fitz’o,
R. Nadler’io (2013) mokslinius darbus, jie taiko lyginamosios analizés metodg atlikdami neuroetikos tyri-
mus. Taigi lyginamosios analizés metodas jvairiais aspektais daznai taikomas neuroekonomikos, neurorin-
kodaros ir neuroetikos moksluose.

Atvejo analizé daznai taikoma neuroekonomikos, neurorinkodaros ir neuroetikos tyrimuose. Pavyz-
dziui, G. Ciobanu, I. C. Sechel’io (2012: 86—89) tyrimo objektas — investavimo sprendimai neuroekonomi-
kos srityje. L. Pilelien¢, V. Grigalitinaité (2016: 489-501) nagrinéja publikuotos reklamos atvejj neurorin-
kodaros aspektu. Neuroetikos srityje atvejo metoda taiko H. Foreid’is ir kt. (2010: 95-98), N. Gorjup’as,
R. Gorjup’as (2014: 334-342) ir kiti tyréjai. Sie mokslininkai pagrindinj démesj skiria placebo atvejui ir jo
analitiniams tyrimams. Vienas i$ atvejo metodo pritaikymo biidy — tirti nuostoliy baimés efekto atvejj. Ba-
tent Sio atvejo kompleksiné analize ir pristatoma Siame tyrime. Analizuojant ankstesnius mokslinius tyrimus,
i8siaiSkinta, kad nuostoliy baimés efekto subtilybes neuroekonomikos kontekste teoriniu lygmeniu analizavo
S. Rick’as (2011: 453-463), taip pat S. M. Tom’as ir kt. (2007: 515-518), empiriniu lygmeniu — B. De Mar-
tino ir kt. (2010: 3788-3792). Apibendrinant galima teigti, kad mokslininkai nuostoliy baimés efekto atveji
dazniausia tiria i neuroekonominés perspektyvos. Kiek zinoma, tai yra pirmasis Lietuvoje atliktas komplek-
sinis nuostoliy baimés efekto vertinimas, kai pagrindinis démesys skiriamas ne tik neuroekonomikos, bet ir
neurorinkodaros bei neuroetikos aspektams.

Eksperimento metodas dazniausia taikomas neurorinkodaros srities tyrimuose. Pavyzdziui, tokio
pobudzio tyrimus atlieka L. Pileliené, V. Grigalitinaite (2016: 489-501), M. L. Halko ir kt. (2015: 100-115),
B. De Martino ir kt. (2010: 3788-3792), S. M. Tom’as ir kt. (2007: 515-518), kiti mokslininkai.

Apibendrinant galima teigti, kad neuroekonomikos, neurorinkodaros, neuroetikos tematikos tyrimuose
dazniausia taikomi mokslinés literatiiros, lyginamosios analizés ir atvejo metodai. Todél ir Siame straipsnyje,
atliekant kompleksing nuostoliy baimés efekto analize, taikomi mokslinés literatiiros, lyginamosios analizés
ir atvejo (nuostoliy baimés efekto) metodai.

3. Nuostoliy baimés efekto kompleksiné analizé, jvertinant neuroekonomikos,
neurorinkodaros ir neuroetikos principus

Kaip minéta, nuostoliy baimés efekto svarba gali biiti paaisSkinama, remiantis principiniais neuroeko-
nomikos aspektais. Siuo atveju tikslinga detaliau pristatyti S. M. Tom’o ir kt. (2007: 515-518) tyrima. Siy
mokslininky tyrimo objektas — nuostoliy baimés efektas, jo pasireiSkimas priimant sprendimus. Empirinis
tyrimas atliktas, taikant fMRI tomografa. Eksperimento dalyviai sieké priimti arba atmesti pateikta pasitly-
ma. Pasitilymus sudarydavo jvairiis galimi laiméjimy ir pralaiméjimy deriniai. Metodiskai tyrimas atliktas,
taikant logistinés ir parametrinés regresijos metodus. Sie metodai taikyti, siekiant nustatyti smegeny sritis,
kurios priimant sprendimg koreliavo su atitinkamu galimu pelnu ar nuostoliu. Atlikus eksperimentg nustaty-
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ta, kad egzistuoja sgsajos tarp smegeny sri¢iy, kurios atsakingos uz pelno / nuostolio identifikavima ir atitin-
kamo sprendimo priémimg. Galiausiai pripazinta, kad Siame procese sgveikauja nugariné (Soniné) ir viduriné
dryzuotojo kiino dalis (angl. dorsal and ventral striatum) bei apatin¢ kaktine skilties dalis (t. y. ventromedia-
liné prefrontaliné smegeny zZieve, angl. ventromedial prefrontal cortex). Tikslinga nurodyti, kad dryZuotasis
kiinas — individo galvos smegeny, galiniy smegeny vidiné dalis, atsakinga uz sprendimy priémima, susijusj
su apdovanojimy jvertinimu (Hikosaka ir kt., 2000: 953-978; Baez-Mendoza, Schultz, 2013: 1-14 ir kt.).
Funkciniu pozitriu apatiné kaktiné skilties dalis atsakinga uz nereikalingos atminties panaikinimg (pvz.,
anatomijos Zinias, kuriomis gali biiti grindziama nuostoliy baimés efekto raiska. Sis atvejis pasireiskia, kai
dryzuotasis kiinas priimant atitinkama sprendimg sgveikauja su apatine kaktine skiltimi.

Vis délto mokslininkai S. M. Tom’as ir kt. (2007: 515-518) nustat¢ statistiSkai nereikSminga rysj migdo-
liniame kiine (limbinei sistemai priskiriama smegeny dalis), kai dominuoja nuostoliy baimés efektas. Nuos-
toliy baimés efekto pasireiskimg neurologiniu pozitiriu galima paaiskinti, remiantis J. L. Fudge ir kt. (2002:
257-275). Mokslininky teigimu, individui priimant sprendima vienu metu funkcionuoja tam tikros dryzuo-
tojo ktino sritys, kaktiné skiltis ir limbiné¢ sistema.

Kiti tyréjai (Martino ir kt., 2010: 3788-3792) gavo prieSingus tyrimo rezultatus nei S. M. Tom’as ir kt.
(2007: 515-518). B. De Martino ir kt. (2010: 3788-3792) nurod¢, kad migdolinis kiinas neurobiologiniu
pozitriu yra svarbiausias, pasireiSkiant nuotoliy baimeés efektui. Dominuojant nuostoliy baimés efektui, ne
tik sgveikauja atitinkamos smegeny sritys, bet ir i$siskiria serotonino (siejamas su nuotaika) bei dopamino
(siejamas su optimizmu) hormonai. Siuo atveju, identifikuojant nuostoliy baimés efekto raiska, dominuoja
serotoninas (Litt ir kt., 2006: 497).

Apibendrinant nuostoliy baimés efekto analiz¢ neuroekonomikos kontekste, galima daryti iSvada, kad
nuostoliy baimés efekto pasireiskima galima paaiskinti ne tik ekonominiu, iracionaliu poelgiu, kai pagrin-
dinis démesys skiriamas nuostoliy vengimui, o ne pelno gavimui. Sj atvejj galima nagrinéti ir neurologiniu
pozitiriu. Tai leidzia geriau suprasti nuostoliy baimés efekto raiSka. Bet tokio pobiidzio analizei biitina pasi-
telkti neuroekonomikos principinius aspektus.

Nuostoliy baimés efekto pritaikomuma galima pademonstruoti, remiantis neurorinkodaros mokslo prin-
cipais. Nuostoliy baimés efektas neurorinkodaroje suprantamas kaip individo siekis iSvengti potencialiy
nuostoliy, lyginant su potencialiu pelnu. Pavyzdziui, vartotojas, spr¢sdamas dilema, tgsti vartojima ar jj nu-
traukti, dazniau turéty rinktis vartojima testi, nes jo emocijos, susijusios su potencialiu nuostoliy, t. y. varto-
jimo nutraukimu, yra santykinai stipresnés nei potencialus galimas pelnas (vartojimo prat¢simas). Praktiskai
stebimos dvi pagrindinés strategijos: iSbandymo garantija ir nemokama bandomoji versija.

Isbandymo garantijos tikslas — suteikti vartotojams galimybe isigyti produktg ir panaudojus atitinkamag
nurodytg laikotarpj ji grazinti, jei minétas produktas netenkina likes¢iy. Imonéms §i strategija yra patraukli,
nes grazinimo privilegija vartotojai dazniausia nepasinaudoja. Tai galima paaiskinti nuostoliy baimes efekto
pasireiSskimu, kai vartotojai pagrindinj démes;j skiria galimiems nuostoliams, kuriuos patirty, jeigu produkta
reikeéty grazinti. Tokio pobiidzio strategija taikoma parduodant daugybe produkty, pavyzdziui, ,,Dormeo*
produkcijai teikiama 60 nakty iSbandymo garantija (placiau zr. Dormeo, 2019); ,,Fabric* dviraciy, motociklo
ir kt. balny produkcijai — 60 dieny iSbandymo garantija (placiau zr. Fabric, 2019) ir kt.

Nemokamos bandomosios versijos tikslas — suteikti vartotojams galimybe iSbandyti produkta nemokamai
nustatyta ribotg laika. Pavyzdziui, ,,Microsoft Office” produkcijai suteikiama vieno ménesio nemokama ban-
domoji versija (placiau zr. Microsoft, 2019). ,,Kaspersky anti-virus* produkcijai taip pat suteikiama vieno
meénesio nemokama bandomoji versija (placiau zr. Kaspersky Lab, 2019).

Apibendrinant nuostoliy baimeés efekto analiz¢ neurorinkodaros kontekste galima daryti iSvada, kad
nuostoliy baimés efekto raiska gali paaiskinti rinkodaros ir neuromokslai. Taigi taikant atitinkamas nuostoliy
baimés efekto strategijas, gali biiti siekiama paveikti vartotojus ir jy priimamus sprendimus.

Nuostoliy baimés efekto problematika padeda iSsiaiskinti neuroetikos mokslas. Viena pagrindiniy etikos pro-
blemy susijusi su privatumo mazéjimu ir individo psichologiniy aspekty naudojimu manipuliavimo tikslais, pa-
vyzdziui, i8bandymo garantijos strategijos taikymas rinkodaroje. Kitaip sakant, vartotojui suteikiama galimybé

150



ISSN 2029-9370. REGIONAL FORMATION AND DEVELOPMENT STUDIES, No. 3 (29)

nemokamai bandyti produkta atitinkamg laikotarpj ir, jei preké netenkins likesciy, bus galima ja grazinti. Taciau
dél nuostoliy baimeés efekto pasireiskimo, vartotojas dazniausia preke jsigyja. Taigi atitinkamy rinkodaros, psicho-
logijos ir neuromoksly sgveika paremti sprendimai gali biiti nukreipti pries vartotojus ir jy priimamus sprendimus.

Kita etiné problema yra ta, kad mokslininkai akcentuoja, jog fMRI naudoja biitinos kvalifikacijos ar pa-
kankamy profesiniy kompetencijy neturintys mokslininkai medicininiuose tyrimuose. Sj aspekta akcentuoja
J. Illes’as ir kt. (2002: 358-365). Akcentuotina ir tai, kad fMRI neuromoksly tikslais naudojamas su sutri-
kimy turinciais ir jy neturinCiais asmenimis bei savanoriais. Darytina i§vada, kad nediagnostiniai tyrimai,
naudojant fMRI tomografa, gali buti atlickami su savanoriais. Kita vertus, §i procediira gali kenkti sveikatai.
Sig problemg pazymi V. Dranseika ir kt. (2009: 66-73).

Be minéty probleminiy aspekty, verta iSskirti tyrimy validuma. Pasak A. Eklunda ir kt. (2016: 7900—
7905), mazdaug 4000 moksliniy tyrimy taikomi statistiniai metodai, naudojant fMRI, gali biiti pripazinti
kaip nekorektiski metodiniu pozitriu. Taigi ir tyrimy rezultatai biity pripazinti kaip neatitinkantys realybés.
Kita problema susijusi su teisiniu reglamentavimu, kur gausu netikslumy ir triikumy. Sj aspekta pabrézia
D. Ariely, G. S. Berns’as (2010: 284-292). Visa tai leidzia neetiskais biidais naudoti neuromoksly pazangg.

Apibendrinant nuostoliy baimés efekto analiz¢ neuroetikos kontekste, svarbu akcentuoti galimas proble-
mines sritis ir pateikti galimus ty problemy sprendimo buidus.

Nuostoliy baimés efekto perspektyvos gali biiti siejamos su neuroekonomikos, neurorinkodaros ir neu-
roetikos sinergija bei tarpusavio darna. Todél rekomenduotina tgsti mokslinius tyrimus, siekiant paaiskinti
iracionaliy sprendimy priémimg ir pritaikyti gautas zinias, uztikrinant individy gerove bei basimy karty po-
reikius, nes pagrindinis neuromoksly duomeny $altinis — individo smegenys. Taigi §i informacija turéty buti
naudojama ir vertinama atsakingai.

ISvados

Nuostoliy baimés efektas gali biti tyrinéjamas neuroekonomikos, neurorinkodaros ir neuroetikos aspek-
tais. Nors neuroekonomikos, neurorinkodaros, neuroetikos moksly teoriniai principai skiriasi, pagrindinis
démesys skiriamas individui ir jo priimamiems sprendimams neurobiologijos kontekste. Sis inovatyvus po-
zitris suteikia galimybe placiau nagrinéti ekonominiy, rinkodaros ir etiniy aspekty raiskg XXI amziuje.

Siame straipsnyje atlikta ankstesniy moksliniy tyrimy analizé metodiniu aspektu. Remiantis ja, $iame
tyrime taikomi trys metodai: mokslinés literatiiros, lyginamoji ir atvejo analizg.

Atlikus kompleksing analize, nustatyta, kad nuostoliy baimés efektas gali buti analizuojamas trijy tarp-
disciplininiy moksly kontekste, siekiant paaiskinti iracionalius individo sprendimus (neuroekonomikos sri-
tis); laikantis neurorinkodaros mokslo principy gali biti pritaikytos manipuliacijos ir poveikio formavimo
vartotojams strategijos, nukreiptos j atitinkama individo elgsena. Kita vertus, pasitelkus neuroetikos moksla,
gali biiti nagrinéjamos individo ir visuomenés etinés, teisinés, socialinés problemos neuromoksluose.

Nuostoliy baimes efekto perspektyvas galima sieti su neuroekonomikos, neurorinkodaros ir neuroetikos
sinergija bei tarpusavio darna. Kad visa tai buty pasiekta rekomenduotina testi mokslinius tyrimus, siekiant
paaiskinti iracionaliy sprendimy priémimg ir pritaikyti gautas zinias, uztikrinant individy gerove bei ateities
karty poreikius, nes pagrindinis neuromoksly duomeny $altinis — individo smegenys. Tad §i informacija tu-
réty biiti naudojama ir vertinama atsakingai.
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Summary

In the modern world, neuroscience and the peculiarities of these sciences can be applied in various
general, standard sciences. Examples include economic, marketing and ethical aspects. In this context it is
appropriate to specify such neurosciences: neuroeconomics, neuromarketing and neuroethics. It is obvious
that the 21st century these sciences are extremely popular and important. A harmonious relationship between
neuroeconomics, neuromarketing and neuroethics can be revealed by investigating a specific case of loss
aversion. In this context, four key words can be highlighted: relevance, applicability, problematic and pers-
pectives. So, the main attention is focused on loss aversion in this article. The aim of this research is to do a
complex analysis of the loss aversion by using the fundamental aspects of neuroeconomics, neuromarketing
and neuroethics. The author of this article uses these methods: systematization of scientific literature, com-
parative analysis and case method. This paper is composed of three main sections.

The first part of this article is for theoretical aspects of neuroeconomics, neuromarketing, neuroethics,
loss aversion and for overview of previous studies. So, the conceptions and main fundamentals aspects of
neuroeconomics, neuromarketing, neuroethics and loss aversion are described in this section. Neuroecono-
mics consists of three main elements: economics, psychology and neuroscience. Marketing, psychology and
neuroscience are the main components of neuromarketing. Neuroethics consists of two disciplines: neuro-
biology and neuroscience. All these disciplines can be applied to investigate loss aversion. The main idea of
this phenomena is associated with loss and gain. In this case, human firstly investigates potential losses and
just after that investigates potential gain. It has been discovered that neuroscience is relevant to scientists.
Researchers carry out a variety studies of neuroeconomics, neuromarketing, neuroethics.

In the second section, the methodology of research is provided. The systematization of scientific literatu-
re, comparative analysis and case method are described in this section in more details.

The third part of this article is devoted for the complex analysis of loss aversion. It was discovered that
the loss aversion can be analyzed in the context of three interdisciplinary sciences in order to explain irratio-
nal individual decisions (the content of neuroeconomics); applying the principles of neuromarketing science
can be used as a strategy for manipulation of consumers. On the other hand, neuroethics principles can help
to solve problems in the field of neuroscience and also the case of loss aversion. It should be emphasized
that the prospects of loss aversion can be associated with synergy and coherence between neuroeconomics,
neuromarketing and neuroethics.

In conclusion, loss aversion can be studied from the perspective of neuroeconomics, neuromarketing and
neuroethics. This kind of complex analysis has been presented these aspects in this article.
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