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סוכם ע"י רן גולן ונגה גודלניק

הסדרי טיעון:
הסדר טיעון הוא עסקת טיעון. 
אנו עדים למאמצים להסוות הסדרי טיעון. בעבר עסקת טיעון הייתה יותר "מגונה" מאשר כיום. וזאת לאחר צמד פסקי הדין מרקוביץ'.

יש המצפים מהפרקליטות להגיע לעונש בעסקת טיעון כפי שהייתה מגיעה ללא עסקת טיעון עם הרשעה במשפט. אמירה כזו נובעת מאי הבנה של הסדר הטיעון שכן מובן מאליו כי ללא הסדר טיעון היה מקבל הנאשם במידה והיה מורשע עונש גבוה וחמור יותר.
מהם האינטרסים לעריכת עסקת טיעון:

	רוכש
	נכס

	בימ"ש
	זמן שיפוטי

	שני הצדדים
	הוצאות ניהול משפט של הצדדים

	נאשם
	קיצור בתוחלת העונש, חוסך עוגמת נפש

	מדינה
	הפחתת סיכון


כל הגורמים הנ"ל סוחרים באינטרסים הללו. הם מופיעים בשני פסקי הדין של מרקוביץ'.

חישובי תוחלת עונש:

נניח והצדדים בתחילת המשפט מכמתים את הסיכוי בתוחלות חודשי מאסר. לכל צד הערכה משלו של התוחלת, מטבע הדברים ההערכות אינן חופפות זו את זו. נניח והנאשם מניח כי התוחלת היא 7 חודשי מאסר בסטיית תקן של חודש לכל צד. אומר כי בוודאות של 90 אחוז הוא נמצא בין 6 ל8 חודשי מאסר.

נניח והתביעה עושה הערכה דומה, נניח כי ההערכות הן קרובות. אם ההערכות הן רחוקות כך שאין סיכוי לעסקה: הנאשם מניח בוודאות גבוהה כי הוא לא יורשע, התביעה משוכנעת כי ניתן להרשיעו. אן הנאשם מעריך את תוחלת העונש ב10 שנים והתביעה ב2, אז בד"כ לא תהיה בעיה שכן יש מרחב פעולה.  בד"כ ההערכות הן לא חופפות.
מהן התוחלות שהצדדים מעריכים:
התביעה היא מקצועית יותר בהערכת התוחלת שכן זה מקצועם. נאשם גם אם הוא עבריין חוזר יודע להעריך תוחלת עונש פחות טוב מהתביעה, מצד שני הוא יודע את חומר הראיות שלו, ואת חומר הראיות של התביעה, התביעה מצידה אינה יודעת מהו חמור הראיות שלו. לתביעה רמה גבוהה של חוסר ודאות, יכולה להיות מופתעת על ידי הנאשם. יש פה פערי מידע מבחינת שני הצדדים.

דבר זה שכיח בעסקאות רבות, כאשר אדם קונה פוליסת ביטוח, חב' הביטוח יודעת טוב יותר מהלקוח מה הסיכוי שיקרה אירוע כלשהו (פריצה, שריפה וכו') מצד שני ללקוח מידע  פרטי שלא תמיד מציין בפני חב' הביטוח.
מהם הערכים שנמכרים בעסקת הטיעון: 
מהי עמדתו של הנאשם ביחס לסיכון?  תוחלת = הסתברות קרות האירוע X גודל.
סכום המכפלות של הסתברות כפול מידה שמיוחסת לאירוע. דוג': אם אדם צפוי לקבל מאה אגורות בהסתברות של 40%, תוחלת הזכייה שלו היא 40 אגורות +  60% כפול 0 כי מדובר בשני אירועים. אם תוחלת הזכייה עול העל תוחלת הנזק, אותו אדם יעדיף לנקוט בפעולה כזו.
אדם המתכנן לגנוב עוגייה, הוא מעריך את הסיכונים והסיכויים באופן הבא: 75% שיזכה לגנוב את העוגייה  ו25% שייתפס. תוחלת הנזק היא גבוהה מהתועלת שיכולה לצמוח מהמעשה, ולכן לא כדאי לו לנסות לגנוב את העוגייה.
היות ורוב האירועים אינם בדידים, אלא לעיתים קיים רצף של אירועים ותוצאות, במקרה כזה נעשה חישוב מורכב יותר.

דוגמא: לאדם יש מכונית ששווה 100,000 ₪, הסיכוי שהיא תיגנב בשנה הקרובה היא 3% (
תוחלת הנזק היא 3000 ₪). הוא רוכש פוליסת ביטוח. אותו אדם יקנה פוליסת ביטוח שיקרה יותר מתוחלת הנזק כי הוא שונא סיכון. למה הוא שונא סיכון? שונא סיכון בנסיבות האלה זה מי שמעדיף נזק קטן בהסתברות גדולה על פני נזק גדול בהסתברות קטנה בהינתן שתוחלת הנזק היא קבועה. לדוג': האדם. בדוג' הנ"ל יעדיף נזק  של 4000 ₪ בהסתברות של 100% על פני נזק של 100,000 בהסתברות של 3% למרות שתוחלת הנזק היא גדולה יותר.
ההפרש שהאדם משלם, כלומר ה1000 שקל שמעבר לתוחלת הנזק נקרא פרמיית סיכון. כאשר הוא רוכש פוליסת ביטוח נגד גניבה הוא ישלם 3000 ₪ (תוחלת הנזק) + פרמיית  סיכון. שונאי סיכון ישלמו פרמיית סיכון חיובית.
מדוע האדם הזה הוא שונא סיכון ויסכים לשלם פרמיית סיכון מעבר לתוחלת הנזק? 

אותו אדם מייחס לכל שקל שעליו לשלם תועלת שולית נמוכה יותר, לכן הוא מוכן לשלם פרמייה חיובית כדי שבמידה והנזק יתרחש, ישלם פחות.
היות וחב' הביטוח גדולה, היא יכולה להרשות לעצמה לצמצם את הסיכונים (מבזרת סיכונים). ההסתברות קרובה יותר להערכה המוקדמת. חב' ביטוח שמבטחת הרבה מכוניות יכולה להיות בטוחה כי כ 3% מהמכוניות בלבד ייגנבו. ולכן היא מרוויחה מהפרמייה. מאותה סיבה, חברות גדולות שברשותן ציי רכב, לא תבטח את הרכבים. 
שונא סיכום הוא מי שעקומת התועלת שלו היא קמורה. כלומר יש לו תועלת שולית פוחתת.
 מחבב סיכון הוא מי שעקומת התועלת שלו קעורה.

דוג': אדם מהמר. המהמר הוא הפוך משונא הסיכונים. הוא אחד שמעדיף שיהיה לו נזק גדול בסיכוי קטן על פני נזק וודאי נמוך. דוג': אדם אומר "לי זה לא יקרה", אמנם אם זה יקרה זה יהיה נורא אך אין הוא מוכן לשלם לפוליסת ביטוח שתבטח אותו. מחבב הסיכונים הוא אחד שמעדיף להמר על הסיכוי הקטן של נזק גדול מאשר לשלם בוודאות את תוחלת הנזק. מחבב הסיכונים פועל  בעקומה קעורה של תועלת שולית.
אדם צפוי לעונש מאסר בגין גניבת עוגיות, אותו אדם יכול לחשב את המאסר שלו באופן הבא: ייצא זכאי או יקבל עונש של חודש מאסר או חודשיים מאסר וכך הלאה. הנזק של חודש מאסר ראשון הוא פחות לעומת כל חודש מאסר נוסף שכן החודש הראשון משמעותו הרשעתו בפלילי. ההבדל בין חודשיים מאסר לשלושה חודשים קיים, אבל הוא קל יחסית להבדל שבין חודש לחודשיים. אדם נהיה קהה רגש לגבי הפסדים גדולים, שנת המאסר הראשונה היא משמעותית.
בד"כ מאיימים על הנאשם בעונשי מאסר, ולכן הוא נמצא במצב של מחבב סיכונים. אומר לעצמו על חודש המאסר הראשון הוא יקבל עונש חמור, על חודש המאסר השני נזק פחות וכך 
הלאה. במילים אחרות הוא מוכן לקחת סיכון ולהמר באשר לעונש שכן הכי חשוב לו זה לא להיתפס.
העובדה שהכפופים למשפט הפלילי הם מחבבי סיכונים, מביאה לידי כך שברוב המקרים כדי להשיג הרתעה רבה יותר עדיף להגדיל את סיכויי התפיסה מאשר להגדיל את סיכויי העונש בהינתן תוחלת שווה.
גנב כלי רכב עושה חישוב, על רכב גנוב יקבל 5000 ₪, כנגד זה קיים 3% סיכוי שייתפס ויקבל 6 חודשי מאסר. לתביעה תקציב מסוים, יכולה להקצות שוטרים רבים על מנת להגדיל את סיכויי התפיסה, אפשרות שנייה היא לשכנע את ביהמ"ש להגדיל את העונש מ6 חודשים ל12 חודשים. העובדה שהכפופים לדין הפלילי מחבבים סיכון אומרים כי הטקטיקה הראשונה תרתיע אותם יותר.  בד"כ התביעה נוקטת בהגדלת העונש במקום לבחור בדרך הנכונה והיא להגדיל את סיכויי התפיסה.
בהינתן שהעבריין מחבב סיכונים, ניתן לנתח את האינטרס שלו להגיע לעסקת טיעון.

לפני שעבריין חותם על עסקת טיעון , הוא מעריך את תוחלת העונש אל מול סיכויי הרשעתו. נשאלת השאלה כיצד אנו מניחים כי הוא יחליט? אנו מניחים כי הוא פועל משיקולים רציונאליים ולא אמוציונאליים. במידה והעונש הצפוי הוא 10 שנים, וקיימים  10% סיכוי שייצא זכאי. אותו עבריין מנהל מו"מ עם התביעה. תוחלת העונש היא 9 (90% כפול 10 שנים עונש שייצא אשם). כדי שהוא יסכים לעסקת טיעון, הוא יסכים להיכנס למו"מ לגבי עסקת טיעון אם יוצע לו עונש של 4-5 שנים. 
עבריין לא יסכים לעסקת טיעון הקובעת עונש הזהה לתוחלת העונש אלא יבקש פרמייה שלילית – כלומר שיורידו לו מהעונש. ברור שבעסקת טיעון, לא רק שהנאשם לא משלם עונש זהה לזה שיינתן במידה ויורשע, הוא גם לא יעשה עסקת טיעון בעונש הזהה לתוחלת העונש שכן הוא חובב סיכונים. כדי שהוא יסכים לעסקת טיעון, צריך הפחתה משמעותית בעונש מתוחלת העונש ולא מהעונש שהיה ניתן במידה והיה מורשע במשפט הוכחות.
להשלים (אם זה חשוב) על עבירות צווארון לבן. 
הסדרי טיעון עשויים להוביל להרשעה של חפים מפשע. לכן אנו מביאים נימוק נוסף שאינו מופיע בפ"ד מרקוביץ מדוע המערכת מונעת עסקאות טיעון שנותנות הפחתה רבה מדי בתוחלת הנזק (זה מה שמביא להרשעת חפים מפשע). אע"פ כן יש יאמרו שאדם שחף מפשע באמת לא יסכים לאף עסקת טיעון, למרות שניתן לעשות כאן הבחנה בין משפטים שונים. למשל, במשפטי תעבורה, קל יותר לנאשמים להודות במעשה שלא עשו. 

מהו יחס המדינה לסיכון? 
קרוב למדי אדישה, ממספר סיבות. כמו חברת הביטוח, גם לתביעה יש אלפי תיקים והיא פועלת במספרים גדולים, ולכן אינה מודאגת מרמת הוודאות. ככל שהמספר גדול יותר, העקומה מתיישרת. סיבה נוספת (או ניסוח אחר) היא שברגע שפועלים על כמות גדולה של תיקים, ממילא הם מפזרים את הסיכונים מתיק לתיק.  
כאשר המו"מ נערך בין שני צדדים, האחד אדיש לסיכונים ואילו השני מחבב סיכונים, מרחב המו"מ יצטמצם רק מצד הנאשם. אם לשני הצדדים יש יכולת להעריך את סיכויי הרשעה, בד"כ בכמות גדולה של הסדרי טיעון תוחלת העונש תפחת. 
גארי בקר אומר ששימוש בשיטת הסדרי הטיעון מתקן עיוות בשיטה: זה גורם להענשה בעונש קל יותר של יותר אנשים. העיוות: ישנה מוטיבציה שגויה להעלאת מידת העונש, בעוד שראוי להקצות משאבים אלה להעלאת שיעורי התפיסה של עבריינים. יש לנו פחות מדי שוטרים, ויותר מדי תאים בכלא! כך שבאופן עקבי אנו מענישים פחות מדי אנשים בעונש חמור מדי, ועסקאות הטיעון מרככות את האפקט הזה.  

שני הצדדים מתחשבים בעלות ניהול המשפט. המדינה יודעת שאם לא תעשה עיסקאות טיעון היא תצטרך להגדיל את כח האדם בפרקליטות (פי 2.5 בערך). הנאשם מצידו יודע שככל שינהל הוכחות הוא יצטרך לשלם שכר טירחה. הוצאות ניהול המשפט מוטלות על שני הצדדים, אם כי לא בחלקים שווים, ולכן בנוסף לנ"ל יש לכ"א מהצדדים מוטיבציה נוספת לסיים את המשפט. אם אפשר להגיע לאותה תוצאה בלי לנהל משפט – עדיף. 

נציג הנאשם ונציג המדינה
הנציגים מנהלים בינם את המו"מ, כאשר מתעוררות בעיות של אינטרסים בין הנציגים לשולחיהם. 

בעיות הנציג מתעוררות בשל מספר סיבות:

הסניגור מקבל את מירב שכר הטרחה בתחילת הטיפול בתיק, ובתחילת ניהול המשפט. אחת הסיבות שבפלילים מקבלי את הכסף מראש הוא מכיוון שמוסר התשלומים בתחום הוא נמוך (בייחוד כשהלקוחות נשלחים לכלא... זה שונה בעברייני צווארון לבן, בד"כ). כך שככל שהטיפול בתיק מתארך, ההכנסה פר שעה נמוכה יותר ולכן עוה"ד מעדיף לסיים את התיק מהר בעסקת טיעון.  יותר מזה: עו"ד פליליים חוששים מאד מלקוחותיהם. ידוע שבעסקת טיעון רוב הלקוחות לא יבואו בטענות לאחר שכבר הסכימו. (אנשים נוטים להצדיק בדיעבד החלטות שקיבלו, מה גם שהם בעצמם, פורמאלית, הסכימו להסדר). לכן ישנה מוטיבציה גדולה לסנגור פלילי לסגור תיקים בעסקאות טיעון. גם באותם מצבים בהם כדאי ללקוח לנהל הוכחות, לעוה"ד כדאי שהתיק יסתיים בעסקת טיעון! 
שיקולים דומים קיימים גם מהצד של בא כוח המדינה. ככל יסגור יותר תיקים בהסדרי טיעון, כך הוא יעבוד פחות! גם כאשר הוא עובד על הוכחות, לא בטוח שירחמו עליו כאשר תיקים חדשים בהמוניהם מטופלים ע"י חביריו היעילים. המדינה שוקלת גם שיקולי הרתעה. 
שני הנציגים חותרים תחת האינטרסים של שולחיהם ורוצים להגיע להסדרי טיעון. נבלות. 
















