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סמסטר ב', שנה"ל תשס"ט
יסודות בניתוח כלכלי והתנהגותי של המשפט/ד"ר שמוליק בכר  - מועד א'
הבהרה: הפתרון שלהלן מובא בנקודות בלבד. הוא איננו כולל את כל הנקודות שאפשר היה להעלות ולקבל בגינן ניקוד. כמו כן, לא היה צורך לעלות על כל הנקודות כדי להצליח מצוין במבחן. באופן כללי, בדקתי את איכות התשובות בלב פתוח ובלי היצמדות לפתרון כזה או אחר, כשאני נותן מקום ומשקל ליישום והסבר. "ירי לכל הכיוונים" ודקלום או העתקה ממחברת הבחינה לא זיכו בניקוד. 

פה ושם גם התייחסתי לטעויות שחזרו על עצמן. טעות חוזרת אחת הייתה להתייחס לתיזה של פרופ' שוורץ כאילו כל הוספת חלופה תביא לשיתוק. זה לא המצב... היזכרו בדבריו. העובדה שאני יכול להשתמש בשני כרטיסים או לרכוש תרופה בשני מקומות לא משתקת. אנא היו זהירים יותר בשימוש בתובנות התנהגותיות כאלו ואחרות. 

1) ס' 4(1) לחוק החוזים האחידים קובע כי חזקה על "תנאי הפוטר את הספק, באופן מלא או חלקי, מאחריות שהיתה מוטלת עליו על פי דין אילולא אותו תנאי, או המסייג באופן בלתי סביר את האחריות שהיתה מוטלת עליו מכוח החוזה אילולא אותו תנאי" כי הוא תנאי מקפח. כיצד ניתן להצדיק חזקה זו ולהסבירה?
· החזקה מעודדת סטנדרטיזציה (דבקות בכללי ברירת המחדל שבחוק) – חיסכון בעלויות עסקה. לקוחות לא צריכים ללמוד כל פעם מחדש מהו ההסדר הנוהג. 
· המחוקק מגלה דעתו בדבר הנוהג או ההסדר הראוי (norm projection) והיעיל. מציג ברירת מחדל, ומניח שבכך יביא לחוזים יעילים יותר.
· פערי כוחות: החשש כי במקרים רבים אין ללקוח אלטרנטיבה אחרת שתשקף את העדפתו (אם משום שאין ספק אחר המציע את השירות או המוצר, ואם משום שכל הספקים האחרים משתמשים בתניות דומות). 
· קוצר רואי; התמקדות במחיר עכשווי נמוך, על חשבון/תוך התעלמות מבעיות עתידיות. 
· התעלמות זו מגובה גם בהטיות בשירות האגו, ובעיקר אופטימיות יתר. 
· פערי מידע, הנובעים לא מחוסר במידע לגבי התניה (שהרי זו מפורשת בחוזה) אלא מחוסר הבנת משמעותה או מחובר ידיעה בדבר הסיכוי שמשהו ישתבש במוצר. 
· פערי מידע הנובעים מאי ידיעה בדבר בתניה למרות היותה חלק מהחוזה. זאת, אם בשל היצף מידע המונע עיכול מלוא המידע (התנהגותי) ואם בשל עלויות עסקה הנלוות לחיפוש כל המידע הרלוונטי (כלכלי – חיפוש אחר מידע באופן אופטימאלי). 
· קושי מצידו של הצרכן בהערכת הסתברויות נכונה. 
· החזקה כאמצעי למניעת שוק לימונים (אלמלא החזקה: מינימום איכות במינימום מחיר). 
· כן התקבלו תשובות שדנו בפטרנליזם (מרוכך? א-סימטרי? היה מקום להבהיר). 
2) מה ניתן ללמוד מ"מענק המשפחה" הנוהג בברזיל? הסבירו ויישמו. 
· מדובר בתמריץ כלכלי חיובי להשגת התנהגות רצויה.
· עשוי להפוך לתמריץ חברתי או אפילו מוסרי, כיוון שהתכנית מהווה גם הצבעה על הראוי בעיני המדינה (norm projection). 
· סכום נמוך – די בדחיפה קלה (nudge) כדי להביא משפחות לשלוח ילדיהם ללימודים ולחסנם. זאת בניגוד לדוגמאות אחרות בהם דנו, שהראו כי המעבר מתמריץ חברתי או מוסרי לתמריץ כלכלי עלול להיות מעבר בעייתי.
· הסדרה שגם אם היא פטרנליסטית, היא עדיין ליברטריאנית: העברת המשאבים היא על תנאי, אין חובה לשלוח הילדים לבית הספר ולחסנם.
· ההצדקות, לרבות החצנות שליליות (כאשר הילדים לא לומדים ולא מחוסנים) וחיוביות (כאשר כן). 
· התכנית מעלה את השאלה האם מדובר בקש"ס או מתאם. אם במתאם, ייתכן שהתכנית לא יעילה. 
· בהקשר אחרון זה ניתן היה להזכיר האת שאלה מה קורה כשהמענק נפסק. בהנחה שאכן יוצאים לעבודה, האם ייתכן שמשום שנתפס כהפסד?
3) במסגרת הקורס צפינו בסרטון בו מגיעה קרמר מהתוכנית סיינפלד להסכם פשרה. מהו ההסכם, וכיצד הוא מתקשר לנלמד בקורס? הסבירו (אין להתייחס לנסיבות ולעובדות שהביאו להסכם; יש להתמקד בתוכן הסכם עצמו). 
· הפשרה עצמה (לתשומת ליבכם: יש פשרה, אבל אין פיצויים עונשיים. זהו שוני מובהק ממקרה מקדונלדס: שם אין פשרה, ויש פיצויים עונשיים). 
· אהבת אפס (כעת הקפה ניתן בחינם).
· צריכה מוגזמת של מוצר חינמי (ראינו את קרמר עצבני וצועק, מדבר והולך מהר, מזמין את חבריו). 
· Moral hazard; אולי החצנה (התנהגות לא נעימה כלפי אחרים, הרמת קול, עצבנות).
· בונוס: ייתכן שההסכמה נובעת גם מנקודת השוואה, שהיא "כלפי מטה": קרמר דמיין שלא יקבל כלום כי הכוויה החלימה עם השימוש במשחה. 
· הטעיית לקוחות פוטנציאליים (לקוח חוזר אמור לשדר מוניטין חיוביים).
· הערכת יתר של זכות נתונה מביאה לשימוש מוגזם בזכות (ואף להצעת קפה לחבריו, כאמור).
· אפשרי: ייתכן שהשימוש המוגזם בזכות לקפה נועדה לתת תחושה טובה יותר והצדקה שלאחר מעשה לקבלת ההסכם (לאור תחושת ההחמצה ששידר עורך הדין). 
· אפשרי: דיון בצדק פרוצדוראלי (רצה להישמע) וצדק מהותי (פיצויים, אינטרס חזק של עוה"ד). 
· שנאת סיכון (התדיינות משפטית עתידית לעומת מה שהוצע כאן ועכשיו, ובחינם). 
· כוח רצון מוגבל (שתייה מרובה של קפה והצורך של המשפט לעזור לאנשים מפני עצמם). 
4) חברות האשראי בארץ מנפיקות כרטיס חיוב (כמקובל בחו"ל) בו חיוב העסקה מתבצע באופן מיידי (עם ביצוע העסקה). מה השונה והדומה מבחינה כלכלית והתנהגותית בשימוש בכרטיס אשראי לעומת כרטיס החיוב הנ"ל? כיצד (אם בכלל) ישפיע אמצעי תשלום זה על החלטות מחזיקי הכרטיס? הסבירו. 
· נקודות דמיון בין שני הכרטיסים:
· עלויות עסקה: שניהם מיעלים את המסחר ומצמצמים את הצורך צורך להסתובב עם כסף, למשוך כסף, להתגונן מפני גניבות וכדומה. 
· בשניהם אין ידיעה מוחלטת בדבר מצבו הפיננסי של המשתמש. זאת בשונה משימוש במזומן, המהווה אמצעי מוחשי הרבה יותר. 
· השימוש באמצעי מוחשי פחות מביא ליתר בזבזנות או פזרנות. 
· השימוש בכרטיס (בשונה מהשימוש במזומן) גורר עימו מערך לוגיסטי שתפעולו מצריך השקעת משאבים. פגיעה ביעילות המצרפית. 
· הפוליטיקה של הפלסטיק: כרטיס חיוב/אשראי כסמל סטטוס (בהחלט התקבל גם הטיעון ההפוך לפיו כ"ח לא מהווה סמל סטטוס ככל שנומק). 
· נקודות שוני:
· בשימוש בכ"ח יש פחות פערי מידע, הן ביחס לחיובים הנובעים מהשימוש בכרטיס (תשלומים, עמלות, קנסות, ריביות) והן ביחס למצבו הפיננסי של המשתמש (הכסף יורד ישירות). 
· בשימוש בכ"ח יש לכאורה פחות עלויות עסקה/תפעול נלוות. האמצעי פשוט וקל יותר להפעלה. 
· השימוש בכ"ח מפחית או אף מצמצם את החשש שהמשתמש יסבול מהטיות קוגניטיביות כדוגמת אופטימיות יתר, אשליית השליטה, "דחיינות" (שימו לב: זה לא מינוח מקצועי-אמיתי! השתמשנו בו במסגרת הקורס לשם המחשה) וכדומה. 
· השימוש בכ"ח מחייב הסתכלות על מלוא הסכום, כיוון שא"א לשלם בתשלומים/קרדיט. התמונה בהירה וברורה יותר למשתמש. 
· כ"ח מאפשר חיוב רק בגובה היתרה החיובית בחשבון. אין כסף – א"א לקנות. [מי שטעה וחשב אחרת יכול היה לקבל את הניקוד ובלבד שנימק כראוי] 
· כ"ח מהווה אמצעי תשלום, בעוד כ"א מהווה אמצעי מימון.
· לפיכך, כרטיס חיוב עשוי לסייע למשתמש לקבל החלטות מאוזנות ומושכלות יותר. 
5) הממשלה החליטה שהחל מינואר 2010 ימכרו תרופות ללא מרשם, שעד עתה נמכרו בבתי מרקחת, גם ברשתות השיווק הגדולות. איגוד הרוקחים הארצי עתר כנגד ההחלטה. בתגובה לעתירה טען משרד הבריאות, כי טענות הרוקחים לא רלוונטיות. זאת, לטענת הממשלה, משום שהתרופות ימכרו גם בבתי המרקחת, והמעוניין יוכל לרכוש אותם שם. ציינו ארבע טענות אפשריות (שתיים כלכליות ושתיים התנהגותיות) של הרוקחים כנגד ההחלטה והתגובה.
כאן נתקלתי בתשובות טובות ומבוססות, תשובות מקוריות ומעניינות שלא תמיד היו מבוססות, כמו גם תשובות מוזרות או לא מבוססות. קראתי את הכל בנפש חפצה, והתחשבתי גם בתשובות שלא היו מדויקות. להלן נקודות אפשריות:

· סביר להניח כי פתיחת השוק לתחרות תפגע ברווחי הרוקחים (ובאופן ישיר פחות: במוניטין ובתדמית שלהם). 
· הרוקח כסוכן המצמצם עבור הלקוח חוסר או פערי מידע. זאת, במיוחד על רקע העובדה שמדובר לעיתים בתכונות נסתרות. 
· באופן דומה משהו, החשש משוק לימונים, וההסתכלות על הרוקח כעל מומחה/צד ג' המאפשר יציאה (או אי כניסה מלכתחילה) משוק לימונים. 
· מניעת החצנות שליליות: ההנחה שרוקחים ימנעו טעויות (בבחירת תרופות, שימוש בהם, מינון וכד') שעלולות לפגוע גם באחרים [למשל: נהיגה תחת תרופה מקדימה עלולה לגרום לתאונה]. 
· אנשים יקנו תרופות ברשתות כדי לצמצם עלויות עסקה; הם ממילא נמצאים תדיר ברשתות שיווק. 
· רשתות עלולות – יותר מבתי מרקחת – להשתמש בפרסומות והטיות קוגניטיביות כדי לקדם מכירות. רוקחים מרוסנים יותר בשל כללי אתיקה, חשש לפגיעה במוניטין שלהם, קוטנם וכדומה. 
· רכישת תרופות ברשתות שיווק עלולה להקנות לרכישה צביון יותר מידי יומיומי וטריוויאלי (כאן נתקלתי ביישומים שגויים של הטיות שונות, אך קיבלתי חלק גדול מהטיעונים כל עוד שהיו מעוגנים ומבוססים באופן מינימאלי. Mindless choosing, זמינות, חשבונאות נפשית.) 
· פטרנליזם א-סימטרי: רוקחים עשויים להציל את הטועים מטעויות קשות העלולות לעלות להם (ולאחרים) בבריאות ובחיים, בעוד שהנטל המוטל על אחרים (לרכוש בבית מרקחת) איננו כה גדול. 
· מי שסתם "זרק" אופטימיות יתר לא קיבל ניקוד. [אם אנשים סובלים מאופטימיות יתר אז למה הם קונים תרופה? ולמה זה משפיע ברשת ולא בבית מרקחת?] 
· כנ"ל לגבי פרדוקס הבחירה. שימו לב שהשאלה לא עסקה במגוון רחב יותר של מוצרים, אלא באותם מוצרים שנמכרים במקומות שונים. הטוענים לשיתוק וכדומה נדרשו לבסס את הטיעון. 
