כלכלה ומשפט – שיעור מס' 5
השיעור ניתן דוגמא רחבה ונדון בשוק הסמים. בשיעור הבא נסכם את הקורס עם מאמר שנשלח במייל שכותרתו – הרהורי כפירה ביחס לחשיבות כלכלה ומשפט. 

המאמר הקודם הראה שלא תמיד יותר אופציות זה בהכרח יותר טוב. צריך לזכור את גבולות הטיעון לפני שנכנסים אליו. גבולות הטיעון – לא בהכרח בחירה זה דבר רע אלא שמספר חלופות גדול יותר (או בצורה רחבה יותר – סיבוכיות החלטה גבוהה יותר) מעיבה/מפריעה לבחירה אמיתית. אז אחרי שאנחנו מבינים את הטיעון שמראה את זה – ככל שיש יותר חלופות לבחור מהן כך המשאבים המנטליים הנדרשים מהצרכן הם גבוהים יותר. מה שיפה בהסתכלות על המחקר האמפירי – הוא שעצם זה שאנו סוקרים מחקר אמפירי מאפשר להגיד שזה משהו מבוסס ולהביא דוגמאות שנחקרו בקפידה – בניגוד לסלולארי (ששם לא מביאים נתונים חדשים). דוגמת עוגות השוקולד – ביקשו מנבדקים לזכור בע"פ מספר, ובעודם הולכים לחדר השני – נותנים להם לבחור בין סלט פירות ובין עוגת שוקולד ואז בודקים את המיתאם בין כמה זוכרים ובין הבחירה. ככל שאדם עובד קשה יותר מבחינה מנטלית (עומס קוגנטיבי גדול יותר) כך השליטה היא נמוכה יותר. במילים אחרות – זה צורך בפיצוי. במובן הספציפי – אנחנו מנסים להסתכל על מהו מובן מחקרי משפטי – מביאים נתונים אמפיריים על תופעה מסויימת (במקרה הזה – תופעה פסיכולוגית). המשפט הוא כלי לרגולציה. אז אם משתכנעים שעודף חלופות עושה רע לצרכנים – זה עוד לא אומר שיש הצדקה לרגולציה. כי יש דברים (כמו קוקה קולה) אשר עושים רע לצרכנים. זה בעצם יישום חדש לשאלה עד כמה אנחנו רוצים שהמחוקק יהיה פטרנליסטי לאזרחיו. 
לפי המחקרים בשוק הסלולארי - הסיבוכיות הגבוהה גורמת למצב שהוא דומה למצב של הטעייה. אבל השאלה היא האם זה באמת הטעייה לפי חוק הגנת הצרכן? מה אם החברה נותנת מידע נכון אבל מביאה לתוצאה שנאמין במשהו הלא נכון ושהם מודעים לכך. נניח שהם יודעים שהצרכן קורא רק את מה שכתוב באדום. גישה אחת תאמר שזו בעייתו של מי שחתם על החוזה הזה. אבל גישה אחרת אומרת שגם אם המידע עצמו אינו מוטעה, אופן הצגתו תחשב להטעייה – גרמת לאדם לטעות. מסתכלים אחורה ומנסים ללמוד מתקדימים. הגישה הכלכלית – נותנת לנו לשים את הדברים על גבי מצע אחיד: עצם זה שאומרים שהבעיה היא בעיית ההחלטה הרציונאלי ויכולת עיבוד המידע, מרחיקים עצמנו מהשאלה האם מדובר בעניין סלולארי או עניין חוזי אחר ומדברים על השאלה העקרונית אשר מיושמת לפנינו בסוגייה זו או אחרת. הקטע ההתנהגותי אומר שבמקום להתבסס על האדם כאדם רציונאלי (מישהו שאוסף מידע, מבין אותו ומקבל את ההחלטה האופטימאלית בנסיבות)- הוא מחליט מראש כמה מאמץ להשקיע באיסוף מידע ומהו המידע החסר. הקטע ההתנהגותי אומר להסתכל על האדם כפי שהוא באמת על כשליו הפסיכולוגי בלי לדבר על זה שאם ממקסם רווח רציונאלי. אם רוצים אפשרות להתייחס לכל בני האדם בצורה דומה, אז צריכים כמה החלטות מפשטות – ואחת מהם היא שבני האדם רציונאליים. יש דברים שאפשר לקחת מהפסיכולוגיה הקוגנטיבית ולהכניס למשפט הכלכלי. כמו לדוגמא- אם אנחנו רואים מקרה שבו יש עודף מסלולים סלולאריים –אז מהו הגבול בין מגוון להטעייה. הרגולטור מגביל את המסלולים אבל סומך על התחרות. התפיסה הכלכלית היא שהמחוקק צריך לעשות את מינימום הכפייה שמאפשר לשוק לעבוד! הבסיס הוא שהתחרות תוריד את המחירים ולא הרגולציה. 
הרבה פעמים קורים מצבים שבהם נותנים לנו משהו חינם לתקופת מה ("גלישה סלולארית"), אז מגלים את התועלות של זה ובדרך כך אחרי תקופת מה כבר "קשה להגמל" מזה. זה מצב של Habituation – יצירת הרגלים, תחביבים. מה שהתרגלנו להשתמש בהם – קשה להוריד את זה. הנאה של אנשים באה מהתוספת להרגל שלהם. דוגמא- המכונית הראשונה שקונים היא בלויה. המכונית הבאה לאחר מכן – היא קצת טובה יותר. משדרגים עצמנו. השאלה היא אם נשפר את מצבנו – אז נהנים מהשיפור. אדם שמעלה את הצריכה שלו במדרגות יהנה יותר מאשר אדם שמקבל את הכל בהתחלה. כשמדברים על גרף הצריכה האופטימאלית – עדיף ליצור גרף צריכה עולה בהדרגה מאשר לעשות את זה במיידי. ההנאה אינה שווה את כל המחיר – אלא התרגלנו להשתמש. 
שוק המוזיקה – פעם לקנות תקליט היה אירוע מיוחד. בשלב מסויים השתנה משהו טכנולוגי מהותי בשוק. האפשרות להעתקה – זולה (כמעט חינם) – הפכה רווחת. וברגע הזה המתווה הקודם כבר לא יכול לעבוד. ברגע שאפשר לבחור לקנות תקליט או לאחד מאתרי שיתוף הקבצים – אז מי שמוכר תקליטים לא יכול להרוויח כסף. אחרי שחברות התקליטים נלחמו בטכנולוגיה החדשה, בשלב זה או אחר הם הבינו שהם חייבים להצטרף לזה. 
בחירה ומספר חלופות הם שני דברים שונים. חופש בחירה (דהיינו היכולת לממש את ההעדפות) אינו זהה כמספר החלופות המירבי. ככל שיש יותר חלופות – קשה יותר לבחור בחירה מודעת. 
עלויות עסקה כבסיס לניתוח משפטי

Oliver Williamson

כשדיברנו על תאורמת קואוס – בהעדר עלויות עסקה, כאשר יש צדדים רציונאליים שמסוגלים לנהל מו"מ – עלויות העסקה תתבצע מרצון הצדדים והמחוקק לא צריך להחליט מהו המקום היעיל. קואוס ניסה להראות ששורש הבעיה היא עלויות עסקה. המחוקק, לדבריו של קואוס, להקטין ככל האפשר את עלויות העסקה כדי שהצדדים יגיעו לעסקה היעילה ביותר. אם מכניסים את המוסר: המחוקק לא רק צריך להקטין עלויות עסקה, אלא להקצות את המשאבים משיקולי הגינות ואז אם זה לא יעיל – מי ששוה לו יותר ישלם ממי שזה שווה לו פחות. למה בפועל זה לא עובד? למה לקנות קרקעות לפי ערך שוק? יש תהליך של מו"מ ובשלב מסויים אחד משני דברים קורים: או שהגענו להסכמה או שלא (לא מצב יעיל). אבל בסוף נגיע להסכמה כי כדאי לשני הצדדים להגיע להסכמה. אם יש משתמש יעיל יותר בנכס – הוא יגיע לידיו של המשתמש היעיל (מי שמסוגל להפיק מהנכס יותר). בעל קרקע שהנכס שלו שווה 100 ולמדינה הוא שווה 1000 – אז יגיעו לפשרה. כל בעל קרקע ינסה להיות הטרמפיסט – ובעל זכות הווטו. במילים אחרות – הוא רוצה שנשלם לו לא רק את ערך הנכס שלו (כדי לבנות כביש – צריכים לקנות את כל הקרקעות של הכביש). ואז מה שקורה הוא שכל אחד בנפרד דורש את סך הכסף כאילו על כל הכביש. עיקר הבעיה – בעלי הנכסים השונים אינם מתואמים זה עם זה ומכיוון שכך כל אחד דואג בנפרד לאינטרס שלו, ובמצטבר – כולם מפסידים. מאחר ואין פה "איגוד" של כל בעלי הקרקעות – העסקה היתה יוצאת אל הפועל. אבל מאחר ואין תיאום – נוצרת בעיית הטרמפיסט. פינוי/בינוי שהוא באינטרס הדיירים יצליח אם נתגבר על בעיית התיאום. ובמקרים כאלה המדינה אומרת שצריך משהו ריכוזי – בכבישים זה הפקעות, בשיפור מקרקעין זה פינוי/בינוי – ועושים "כפייה". 
הבעיה: עלויות עסקה. 

בעיות תיאום: זה סוג של עלות עסקה. קואוס לא התעסק בזה במפורש. 

קואוס אומר שצריכים להקטין עלויות עסקה. וויליאמסון במאמר שלו הוסיף עוד משהו: יש להגיד מה רמת עלויות העסקה ולפי זה אפשר להגיד איזה פתרון משפטי יש להביא. הדוגמא שהובילה את וויליאמסון היא גודל הפירמה. 

השאלה היא כזאת: יש פירמות בגדלים שונים. לדוגמא- מפעלים שמייצרים דברים שיביאו להרכבה של כסאות לאודיטוריום. מצד שני – יש חברות (שהן הרוב) שאינן מייצרות  הכל – אלא קונות את כל הרכיבים ומרכיבות את התוצר הסופי. למה יש חברות שדברים מסויימים הן מייצרות לבד לעצמן ודברים מסויימים הן קונות מבחוץ? – זה משהו שקואוס שאל אותו. לא היה לו ברור למה זה עובד כך. מה הם התנאים שבהם פירמה תייצר לבד לעומת לרכוש ממישהו אחר?
וויליאמסון מדבר על "כלכלת עלויות עסקה". אם אין עלויות עסקה אז המתווה היעיל ביותר הוא ה- Spot Contract  - קונים משהו במחיר שהוא נכון למועד מסויים. אין פה משמעות של עלויות עסקה. אם יודעים, לדוגמא, שלצורך ייצור הסוכריות צריכים טון סוכר ביום – ואין בעיה בהשגת סוכר ואין עלויות עסקה, כל יום קונים טון אחד של סוכר. אין בעיה לקנות כל יום טון סוכר. יכול להיות שיגידו שזה כשאין עלויות עסקה לגמרי. זה בדיוק הרעיון של Just in Time. במקום שאין עלויות עסקה זה יהיה סוג העסקה הרווח. זה אומר מבחינת הפירמה – שאין ממש פירמה. זה אומר שכשמקבלים הזמנה – "מקימים את פס היצור" ומבצעים אותה. Spot Contract – עסקה של ביצוע בו זמני מיידי. למשל – נגשים לחנות וקונים קולה כשצמאים. 
מה קורה כשיש עלויות עסקה משמעותיות? לא רוצים Spot Contract אלא צריכים הגנה חוזית. זה משהו שיגן עלינו ממצב שבו מישהו לא מספק לנו משהו כשאנחנו צריכים אותו. אין צורך בהגנה חוזית אם מדובר בחוזה בו זמנית. 
אם יש הגנה חוזית טובה (ויעילה) אז עושים חוזה ספציפי. חוזה ספציפי הוא הניגוד של Spot Contract – עושים התאמה של החוזה לצד שאיתו אנחנו עובדים. בניגוד ל- Spot Contract שהוא חוזה אחיד. בדוגמת הכסאות – חוששים ממצב שבו נותנים את הכסף ומישהו ייברח – ואז עושים הסכם ספציפי. כל חוזה ספציפי שרואים, בכל מקום ששני צדדים ניסחו לעצמם חוזה שלהם שאינו החוזה הסטנדרטי, סימן שהיו עלויות עסקה. וזה סימן שיש בעיה ספציפית שדורשת פתרון. החוזה הספציפי הוא עלויות עסקה שאינו כדאי אם הוא אינו זול יותר מבעיית האמון, במקרה הזה. זה צריך להיות יעיל. 
אם אין הגנה חוזית יעילה – ואם הבעיה היא חמורה יותר (נניח לדוגמא שרוצים ליצור חוזה מאוד ייחודי – כי זה לא כסאות לאודיטוריום אלא אומנות). זה בעיה כי רגע אחרי השלמת העבודה – ומישהו לא רוצה לשלם או רוצה לשלם נמוך – אין מה לעשות עם המוצר (נניח והמוצר הוא פורטריט). המוכר יודע שברגע שהוא התחיל לייצר – הוא עומד בפני קונה יחיד. המוכר לא יכול לעשות כלום עם הנכס. יתכן שיש לזה פתרון חוזי פשוט (אם זה כתוב שם). אם המערכת המשפטית האוכפת את החוזה יעילה באופן מושלם – זה מספיק וייקבעו מראש התנאים החוזיים ואם הם לא יתקיימו ילכו לבית המשפט. אבל זה אומר עוד עלויות ועוד זמן. ואז ההגנה החוזית הזאת אינה טובה ולא מספיקה. אין הגנה חוזית יעילה וזולה מספיק. 
במקרה כזה שבו אין הגנה חוזית יעילה אז צריכים משהו אחר: מנגנון אכיפה פנימי – שאינו דורש ואינו תלוי בללכת לבית המשפט. לדוגמא- 10% מהתשלום מראש, 20% אחרי שבוע. מתווי התשלומים הוא מנגנון אכיפה פנימי. הרעיון של מתווה תשלומים כמתווה אכיפה הוא רעיון של פיקוח הדדי. קצת כסף בכל פעם – וההגנה הקיימת גבוהה יותר. 

וויליאמסון היה מעורב, מטעם הממשלה, בעסקאות על חברות הכבלים (כשרק התחילו) והבעיה היתה כזאת: הממשלה נתנה לחברה זיכיון שהוא מוגבל בזמן. אבל כדי שהחברה תקבל את הזיכיון לשנתיים היא משקיעה בתשתית הרבה יותר כסף. ומצד שני – איך לוקחים מישהו אחר – האם הוא שוב ישים תשתית? המתווה שיצרו – דיבר על זה שהחברה הראשונה משקיעה את התשתית ואם מעבירים חברה – אז החברה שתקבל מחוייבת לרכוש את התשתית. ואז או שחברת הכבלים תמשיך עם התשתית או שהיא תמכור את זה לחברה הבאה במחיר ידוע מראש. הרעיון הוא שאם אין אפשרות את הרעיון להחליף אחרי X זמן – אז נוצר מצב של מונופול – ואין דרך לאיים. ולכן מפחדים ממצב של יצירת מצג טוב בהתחלה – שבעקבותיו תרד רמת השירות. המנגנון הפנימי שנוצר הוא איזה % מתוך העלות התחילית – אם יימכר לספק השני – והדברים האלה נקבעו מראש. זאת דוגמא אחת מיני רבות למנגנון אכיפה פנימי. 
מנגנון אחר – חייבים להראות את הדוחות הכספיים כל רבעון. כל אלה הם פתרונות לבעייה של הגנה עסקית. ברגע שקונים ממישהו מוצר – אם הביצוע הוא מיידי – לא צריך מנגנון חוזי או מנגנון אכיפה פנימי. אם נותנים סכום על הקולה ומקבלים מוצר הומוגני – אז לא צריך חוזה. רק במצב שבו יש יחסים מתמשכים והחתימה הראשונה היא בעייתי – צריכים הגנה חוזית ואם גם זה לא טוב – אז נדרש גם מנגנון אכיפה פנימי. זוהי דוגמת המדבר-  1/7 מהזהב היום, 1/7 מחר וכיוצ"ב. 
דוגמאות למנגנוני אכיפה פנימיים: 

· חוזי יחס – חוזים שהדגש בהם אינו תוכן החוז הפורמאלי אלא הדגש בהם הוא מערכת היחסים הנוצרת לאורך זמן.למשל – כשקונים כסאות מיצרן, ורואים יחסים משמעותיים בין הצדדים – ואז עובדים שני הצדדים לאורך זמן. לשני הצדדים יש הרבה מה להפסיד אם מאכזבים את הצד השני. אם מרמים במשלוח מסויים – מפסידים את כל המשלוחים הבאים. חוזי יחס – כל חוזה שבו מערכת היחסים ארוכת הטווח היא הכלי המפקח העיקרי על ביצוע החוזה. חוזה נישואין הוא דוגמא לזה. הרעיון הוא פיקוח הדדי. חוזי יחס עובדים כל עוד יש טווח ארוך וברגע שהוא נכשל – חוזי היחס נכשלים כולם. 
· מוניטין – מוניטין הוא הרחבה של אותו הרעיון שעובד ביסוד חוזי היחס. בחוזי יחס לא בוגדים בצד השני כדי ששניהם ימשיכו. במוניטין לא בוגדים כדי שאחרים ימשיכו לעבוד איתנו. אם מנגנון המוניטין הוא משמעותי – אז רוצים לשמור על שמנו הטוב לטווח הארוך. 
שניהם מנגנונים שמציבים ומסתכלים על הטווח הארוך. בחוזי היחס חושבים על עצמנו בטווח הארוך ובמוניטין – זה אל אחרים בטווח הארוך. שני הפתרונות האלה הם פתרונות שוקיים. בשניהם למחוקק גם יכול להיות מה להגיד – אם זה במסגרת עסקות ליצור טווח ארוך או בליצור אפקט מוניטין. כשהמחוקק דורש תעודת אחריות – הוא לא משאיר את זה לפתרון שוקי, לדוגמא. כשהמחוקק מאפשר תובענה ייצוגית – זה כדי שהחברה תחשוש מהתובענה הייצוגית שתפגע לה במוניטין. אם אין תובענה ייצוגית – הפירמה אולי תרצה לפעול כנגד צרכן ספציפי. התובענה הייצוגית זה כלי לשמר את הלחץ הציבורי ולשמר את המוניטין. 

חוזים שנפרצים בגלל בעיית אמון – אופורטוניזם – מצב שבו נוצר שינוי קצר טווח ולצדדים יש הזדמנות. ברגע שציור הפורטריט קיים כבר – אז למזמין יש אפורטוניזם להוריד את המחיר כי הציור קיים כבר ואין אפשרות לצייר לעשות עם זה כלום! אם היה לקוח אחד וספק אחד זה מונופול בילטראלי – אבל אם נוצר מצב שאינו כזה – אז יש כאן בעיה אמיתית שדורשת פתרון מראש וויליאמסון מציג את זה מראש. 

הפתרון האחרון שוויליאמסון מדבר עליו זה מיזוג / אינטגרציה אנכית – מיזוג בין ספק ובין מפיץ. בדוגמאת הכסאות – כשרוכשים חברה שיודעת לייצר כסאות – ביצענו מיזוג אנכי – אשר הוא חלק מהתהליך. אם אפשר דרך Spot Contract אז אין סיבה להיות בעלים של שתי חברות. אבל אם חוששים מהפרה, אז צריכים הגנה חוזית פשוטה או עם מננון אכיפה פנימי. כל אלה מנגנונים ששומרים עלינו מפני אופורטוניזם – שלא יהיה לנו כדאי לנצל לרעה. 
היה וגם המנגנונים האלה לא עובדים – אז יש אינטרס להיות הבעלים של החברה השנייה. מיזוג הוא הדוגמא הכי קיצונית לאינטגרציה אנכית. 

וויליאמסון בצורה גראפית: מתי תהיה אינטגרציה אנכית? מתי עוברים ממתווה אחד לשני: אם עלויות עסקה הן 0 אז זה Spot Contract וזה מצב שלא צריכים דיני חוזים. האלטרנטיבה: עלויות עסקה גדולות מ- 0 ועלויות האכיפה הן K והן 0. 
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המיזוג הוא האופציה הקיצונית ביותר – כי זה עולה הרבה מאוד כסף! אינטגרציה אנכית כדאית רק אם צריכים ליצור לתקופה ארוכה חיסכון בעלויות עסקה, ולא משהו מיידי. אם השופט רואה חוזה מסוג מסויים, יש לשאול ולהבין למה הצדדים הגיעו עד אליו. ווליאמסון אומר שכל האפשרויות האלה הן כדי להתמודד עם אופורטוניזם – האדם ינצל את העדיפות קצרת הטווח. והדוגמא הבעייתית ביותר היא בעיית ייחודיות הנכס. אם הנכס אינו ייחודי – אז נמכור אותו למישהו אחר. אבל אם זה משהו שהוא Tailor Made – זה בעייתי. 
דיני החוזים הקלאסיים שמים את הדגש על החוזה הספציפי שאנו נמצאים בו. יש פה התמקדות והשופט צריך לפרש את החוזה הספציפי. העניין הוא שאם השופט לא לוקח בחשבון את המקום של החוזה בתוך כלל החוזים – אז יש בעיה. אם השופט מסתכל על החוזה ומנסה להבין למה התכוונו הצדדים – ולא לוקח בחשבון את העובדה שבגלל שהמשפט לוקח זמן – לאחד הצדדים יש תמריץ להפר אותו – אז זה לא תמונה מלאה. 

מה שרואים בצורה שונה בשיטה היפאנית – המפעלים פועלים זה עם זה במעין אינטגרציה אנכית. במקום לנצל יתרון שיש להם – אז הם נתנו כתף אחד לשני – כולל הלקוחות עצמם שהקלו את התנאים. התפיסה היא שכולם בשוק לאורך זמן ביחד – כי השוק מאורגן במעט חברות גדולות שבמתווה הזה עוסקות בחוזה יחס ואף אחד לא ירצה לנצל את יתרונו קצר הטווח אלא על יתרון ארוך טווח. צורת החשיבה האמריקאית – אופטימיזציה בכל רגע נתון! אם התפיסה שלנו היא שאנחנו כולנו חברה אחת לאורך זמן – והיציבות עדיפה – אז השופט המפרש את החוזה רואה את החוזה כחלק ממארג חברתי גדול יותר. 

ATYAH – כותב על קהילות והתפיסה שלו היא כקיהלתניות: החברה היא אוסף של קהילות. זה משפיע על הרבה מאוד דברים. ובהקשר החוזי זה אומר שהתפיסה הבסיסית של דיני החוזים (שכל אחד מגן על האינטרס שלו) היא לא תפיסה נכונה אם אנחנו אותה קהילה. 

McNeal – תאורטיקן של דיני החוזים שמדבר על חוזים יחסיים – Relational Contracts – בתור עיקר דיני החוזים. אין ויכוח שלעיתים זה כל אחד מול הצד השני וכל אחד דואג לעצמו. השאלה היא מה ברירת המחדל – והמשפט האנגלואמריקאי יוצא מנקודת הנחה שהצדדים לחוזה, כל אחד, הוא יצור אוטונומי אגואיסטי ודואג לעצמו – ואם אני מקיים את חלקי בחוזה זה רק כדי להמנע מתביעה. ומקניל אומר שיש מחוייבות לחלקי בנושא. מקניל יאמר ששופט צריך להבין את הכשל – ואין תשובה פשוטה איך לקחת בחשבון משהו. 
דוגמא ליישום – שוק הסמים: 

מהו סם? דגש על התמכרות או על שינוי תודעה
כשמדברים על סמים הדגש הוא על התמכרות או על שינויי תודעה. השאלה היא מהו סם? אפשר להתייחס להגדרה בדרכים שונות: יש רשימה שהיא תוספת לפקודת הסמים המסוכנים ומוגדר בהם ההרכב הכימי של הסמים האסורים. אופציה אחרת להגדיר סם היתה להגיד שזה משנה תודעה/מצב רוח. כל החברה שלנו – מבוססת על זה שכל יחיד מקבל החלטות רציונאליות. ואם משתמשים בחומר שגורם לנו לא להיות רציונאליים – אז יש צורך למנוע את זה. כי הנחת היסוד שלנו היא שאנשים הם רציונאליים. כשרות משפטית מבוססת על זה. ברגע ששינוי התודעה הוא משהו משמעותי – אז אולי לא צריך לתת לאדם כזה כשרות משפטית. זה לאו דווקא שינוי רע – אלא הוא מפחיד. נקודת בסיס של השיטה המשפטית פתאום מתערערת. 
אופציה נוספת היא להגיד שלא מה שמשנה הוא שינוי התודעה אלא ההתמכרות. המתמכר צריך את החומר, ומכיוון שכך הוא אינו יכול לקבל החלטה רציונאלית. או במילים אחרות – ההתמכרות יוצרת העדפה של הטווח הקצר. כי כאשר אדם רוצה את המנה עכשיו – הוא פחות לוקח בחשבון את הטווח הארוך יותר. הדיון ברגולציה של סמים (מה ההסדר החוקי המתאים) חייב להתחיל במידי מה מנסים להגן? אם מה שמעניין אותנו זה התמכרות – אז לא בטוח שרשימת הסמים המסוכנים היא אותה רשימה כמו בתודעה. 
אם ההנאה שלנו מה- BMW תלויה לא רק בכמה אוהבים BMW אלא באיזו מכונית קודמת היתה לי – זה Reference Dependent. בפעם הראשונה שמשתמשים בהרואין יש הנאה מאוד גדולה. אבל בפעם העשירית קצת פחות. ככל שרגילים יותר למוצר – כך ההנאה הולכת ויורדת. מצד שני, ככל שמתרגלים יותר למוצר, צריכים יותר ברמה הבסיסית. אם "קו האפס" משתנה עם השימוש – ככל שמשתמשים יותר, משתנה קו ה- 0 זה תופעת ההתמכרות. מה שקורה הוא שבפעם ה- X אם לא נשתמש  - אפילו נחווה סבל ולא הנאה. המודל של Reference Dependence – נוצרת דינמיקה של התמכרות אשר אומרת:
(1) מידת ההנאה היא פונקציה שלילית של מידת ההרגל (יחס הפוך) – התרגלנו לצרוך X יחידות ליום, אז כדי להנות צריכים עוד מעבר ל- X יחידות אלה. 

(2) אי צריכת החומר גורמת לסבל ביחס חיובי למידת ההרגל שלנו – ככל שרגילים ליותר, כך צריכים יותר כדי לשמור על קו ה- 0 ולמנוע סבל. 

לאחר זמן מסויים ההרגל כל כך חזק עד שאפילו אם הם רוצים לוותר על ה- High הם חווים סבל שקודם לא היה להם ולכן בעצם כחברה אנחנו מפחדים מהתמכרות. חומרים ממכרים הם חומרים שהחברות חוששות מהם. ככל שההתמכרות חזקה יותר – אז הם מסוכנים יותר. 
רקע היסטורי – Path Dependence
Path Dependence – מושג כללי שאומר שבכלכלה אנחנו מדברים על שיווי משקל. Path Dep. אומר שהתוצאה שאליה אתה מגיע תלויה בדרך שאותה בחרת בתחילה. אם מלכתחילה אתה עושה צעד קטן ולא משמעותי – בדיעבד זה ישפיע. QWERTY – המקלדת שלנו. הסידור הנוכחי נקבע כך ממכונות הכתיבה. אל מול רמינגטון שיצרה את QWERTY היתה חברה שייצרה בפורמט דבורק. אבל דבורק לא תפס. QWERTY ניצחו – במדגם של 2 קלדניות. רמינגטון פרסמה את זה ולכן אנשים אמרו שרמינגטון טובה יותר. QWERTY סודרה כך שהיא תאט את קצב ההקלדה של הקלדן (המניפות נתקעו אחת בשנייה). אבל מטרת המקלדת היא להקליד מהר ככל האפשר. המקלדת שאנו משתמשים בה היום ממשיכה את האילוץ למרות שהוא כבר לא קיים. כי יש סטנדרט – ואז זה עם עלויות מעבר! ובהחלט אותן נסיבות שמצדיקות רגולציה בסמים לא מצדיקות רגולציה באלכוהול, אבל לאור זה שהורגלנו לרגולציה מסוג אחד – אנחנו ממשיכים גם עם דברים אחרים באותה הרגולציה. אנחנו צריכים לחפש את הרגולציה האופטימיאלית – אבל זה משהו שהוא אופטימי מסיבות היסטוריות ולא מסיבות אובייקטיביות. 
השפעות שוקיות של המלחמה בסמים
עצם זה שנלחמים בסמים –זה יוצר השפעות. חלקם הוא בסגנון איזה צמח הוא זמין ליצירת מוצרים אחרים (נייר, בד וכיוצ"ב) – כי סיבי גבעול הקנביס משמשים גם לדברים אחרים. יש הרבה מאוד השפעות אחרות כי: 

· יש רווח גבוה מאחר ויש סיכון גבוה – אנחנו מעלים את הסיכון, אנחנו מעלים את הרווח. ככל שהממשלה המנסה מצליחה יותר – היא מעלה את הסיכון למשתמשים ולמוכרים, היא מעלה את המחיר, ויוצרת תמריץ גבוה יותר להכנס לשוק. 
· הדינמיקה של הסמים היא שנלחמים בצד ההיצע בלבד ולא בביקוש. צרכני הסמים הם כמעט ולא נבדקת. וכאסטרטגיה מטפלים בהיצע. 
· הדרך שבחרו להלחם בסם היא בדרך פלילית: כליאה מאסיבית. התוצאה היא שיש כליאה מאסיבית והכליאה היא לאו דווקא ניטראלית. יכול להיות בהחלט, שיש אחוז גבוה יותר של נכלאים מצבע עור מסויים מאשר מצבע עור אחר – דהיינו – יש לזה השפעות חברתיות. האם כאשר מיישמים מדיניות, לכאורה ניטראלית, וגורם לפגיעה שאינה ניטראלית, שכבה חברתית אחת נפגעת יותר מאחרת. 
· התמריץ לגידול ולהפת החוק
· השאלות של פטרנליזם, אינטרס חברתי – מהי יעילות? לא סומכים על שיקול הדעת של האזרח הפשוט – המחוקקים "יודעים יותר טוב". 
· Leagalize to Regulate – כדי לעשות רגולציה טובה אנחנו צריכים לא להלחם בתופעה, אלא להכניס אותה לכדי פיקוח – דהיינו צריכים לעשות את זה חוקי ולהכניס את זה לרגולציה. הבחירה היא מ"חוקי לחלוטין" ל"אסור לחלוטין" – ואנחנו מדברים פה על הטווח שביניהם. 
ליום חמישי – לעבור על המאמר של הסמים ולקרוא את מאמר הרהורי הכפירה על חקר הכלכלה והמשפט. 
