
מבוא

התחומים המרכזיים בהם מקובל להביא את הפסיכולוגיה אל המשפט הם במקרים החורגים מהנורמה; ילדים, חולי נפש, נפגעי עבירה וכדומה. יש הכרה שהם שונים מהחברה, מהמיינסטרים. דוגמאות אלה אומרות שיש לפסיכולוגיה מה לומר על המשפט רק לגבי סיטואציות ספציפיות. אולם, הניתוח ההתנהגותי למשפט מבקש לשכנע שיש לפסיכולוגיה מה לומר לגבי כולם, לרבות אנשים נורמטיביים, ולא רק לגבי אנשים "שונים", וזאת באמצעות סתירת הנחת הרציונאליות. 
הקורס: יתמקד בניסיון זה של הגישה ההתנהגותית למשפט להראות כי יש לפסיכולוגיה מה לומר גם ביחס לאנשים נורמטיביים. בהקשר זה חשוב לציין, כי תחומי מחקר אלו עדיין נמצאים "בחיתולים". 
רציונאליות
המודל הכלכלי: בגדול ניתן לדבר על שתי רמות של חשיבה מהי רציונאליות-
1. הרמה הדקה- העדפות האדם מובנות בסדר לוגי- אם אני מעדיף את א' על ב' ואת ב' על ג', אז אני מעדיף את א' על ג'. זוהי הגדרה רזה שכן אין אמירות ברומו של עולם לאן האדם שואף להגיע. 
2. הרמה העבה- במידע מלא, האדם תמיד יפעל על מנת להגיע לתוצאה הטובה ביותר עבורו. נוכל לחזות מה ייעשה אם אבין מה האינטרס שלו. אמירה יותר רחבה שמגלה יותר מקום לביקורת. 
סתירת ה"רציונאליות"
1. מילטון פרידמן- "רציונאליות של קבוצה"- יש להסתכל על הקבוצה, על המגמה, ולא על היחיד ושיגעונותיו, וכך נראה כי הקבוצה ככלל מתנהגת ברציונאליות. ברור לו שהאדם הרציונאלי שממקסם את מה שטוב בשבילו לא נכון לגבי כל יחיד ויחיד. אבל יש מגמות כלליות. אם מסתכלים על הכלל הסטיות מתאזנות. 
2. הרברט סיימון- "רציונאליות חסומה/ מוגבלת"- לכל אחד מאיתנו "משאב קוגניטיבי" מוגבל- האדם מנסה כל הזמן לחסוך באנרגיה ולהשתמש בקיצורי דרך בכדי להגיע לתוצאה הטובה עבורו. בנוסף, משאב מוגבל זה גורם לו לחפש אחר תוצאה "מספקת" ולא המקסימאלית ביותר. 
3. טברסקי וכהנמן- סיסטמתיות של סטיות- ניתן לזהות באופן סיסטמתי את ההטיות הקוגניטיביות ואת הסטיות מהרציונאליות. אותם שיגעונות שטען פרידמן, הולכים לטעמם לכיוון מאוד מסוים וניתן לזהות זאת. לדעתם, גם הפיתרון של פרידמן לא יעזור כי כן יש צורך לבדוק איך יחידים מתייחסים לעתיד, לכסף, לסיכון וכד'. 

1. התיאוריות של כהנמן וטברסקי

הם החלו בכך שהעלו לפחות 10 סטיות סיסטמתיות מהמודל הרציונאלי. יש לציין, כי הצלחתם נבעה מכך שהם הסבירו התנהגויות שנראות לנו כאינטואיטיביות באופן מדעי. עם זאת, ישנן תיאוריות שלהם שזכו לביקורות. 

הטיה 1: תופעת העיגון (Anchoring)
הניסוי: אנשים שהיו במעגל התבקשו לשאול את האדם הסמוך להם מהן ארבע הספרות האחרונות בתעודת הזהות שלו, ולאחר מכן - מהו מספר הרופאים, לדעתו, במנהטן. נמצא כי ישנו מתאם של 0.4 בין שני המספרים, אף שהקשר אמור להיות 0. 
המסקנה: האינפורמציה הראשונית שלנו משמשת כעוגן לאינפורמציות נוספות. נקודת המוצא שלנו, שהיא אינטואיטיבית ונעשית ללא מאמץ, תשפיע על המשך החשיבה. תהליך קבלת החלטות מותנה גם בזיכרון. 

המרצה: קיימים פרמטרים נוספים, מלבד העיגון, אשר משפיעים על התוצאה (יחס חברתי, אופן הצגת השאלה וכד'). ההטיה לא יושמה היטב במשפט כי היא עירבה גם תחומים נוספים. 
כללי ברירת מחדל- מושפעים מהטית העיגון- הכוח שיש לדבר הראשון שאתה רואה בהקשר מסוים.
יישום למשפט: הרעיון הרווח הוא שהמספר הראשון שהונח על השולחן ישפיע בסוף המו"מ על המחיר הסופי. בעיית הקישור לתיאוריה היא שאנשים בכל מקרה יציעו מחיר קרוב למחיר הריאלי כך שאולי אין באמת קשר להטיית העיגון. אנשים לא זורקים מספרים סתם. הסיבה שאין מדובר בד"כ רק בהטיית העיגון היא שתגובת האנשים יכולה להיות מוסברת גם ע"י העובדה שהם מצפים שהצד הנגדי ייתן הצעה ריאלית ולא "ידבר סתם". האם שופט יהיה מושפע ממס' מניפולטיבי שזרקו סתם הצדדים המתדיינים? לפי ההטיה- כן.

הטיה 2:  טעות הייחוס הבסיסי(קדם לטברסקי וכהנמן)
מחקר: כאשר קובעים עם אדם פגישה והוא לא מגיע, קיימת נטייה להסיק ישר מסקנות על אישיות האדם עקב מעשה האיחור, ולא להתייחס לנסיבות כגון פקקים, חניה. לעומת זאת, כשאנחנו מאחרים יותר דומיננטי עבורנו הנסיבות ("היה פקק"), מאשר המסקנות. 
מסקנה: אדם המתבקש להעריך התנהגות של אחר יטה להפריז ברכיב האישיותי של האדם ולהמעיט בהערכת הנסיבות,  בעוד לגבי עצמו המקרה הוא הפוך. 
המרצה: אנשים פשוט רואים אחרים כרעים יותר מהם. 

* חוקר סיני- גילה שהטיה הזו לא קיימת בסין- הנטייה הזו היא מערבית ולא אנושית. כלומר זה תלוי תרבות. 
Group Attribution Error - הטעות בייחוס עשויה לקרות גם בין קבוצות- נטייה לתת יותר משקל לנסיבות אם האדם הוא בתוך קבוצת הייחוס שלי, מאשר אם הוא לא, כיוון שאני לא מכיר את האדם השונה ממני או את קבוצת הייחוס האחרת.
יישום למשפט: רשלנות- אנשים מזהים מהר מאוד את מקור הבעיה כהתנהגות שלילית של האחר ופחות יתנו מקום לנסיבות חיצוניות (רשלנות רפואית לא תתורץ בעייפות וכד').   

הטיה 3: תיאוריית הפרוספקטים
הניסוי: שאלו סטודנטים על שתי תכניות שונות להצלת 600 איש ממוות. חצי מהאנשים קיבלו את הצגת התכניות בצורה הבאה: 1. 200 מתוך 600 ינצלו בוודאות. 2. 2/3 סיכוי כי אף אחד לא ינצל ו- 1/3 סיכוי כי כולם יינצלו. הרוב בחרו בתכנית הראשונה. החצי השני קיבל את הצגת 2 התוכניות בצורה הבאה: 1. 400 איש ימותו בוודאות. 2. 1/3 סיכוי כי אף אחד לא ימות ו-2/3 סיכוי כי כולם ימותו. הרוב בחרו את התכנית השנייה.
מסקנה: רוב האנשים הינם 'שונאי סיכון' רק ביחס לרווח, אך 'אוהבי סיכון' ביחס להפסד. זה כבר לא כמו שחשבו בעבר (שונאי סיכון בכל מצב- רווח או הפסד).
אפקט המסגור (Framing)- בהליך קבלת החלטות, המחליט מושפע מאופן הצגת המידע- כרווח או הפסד. 
יישום למשפט: אנשים עושים הרבה ביטוחים, עושים פיצויים מוסכמים בחוזים, מחליטים ללכת עם קבלן קטן או גדול, האם לקנות או לא דברים, אפיקי השקעה וכו'. 

שתי הטיות נוספות, שפותחו על יסוד הטיה זו:

הטיה 4: סטטוס קוו bias
מחקר: במהפכת הביטוח בג'רזי ופנסילבניה, באחת היה מצב בו הסטאטוס קוו (טופס המדינה) הוא שאתה משלם פרמיה נמוכה והשתתפות עצמית גבוהה אם תהיה תאונה ובמדינה השנייה היה בדיוק ההיפך- השתתפות עצמית נמוכה, פרמיה גבוהה. מה שהיה מיוחד שם שממילא היית צריך למלא טופס והדבר היחיד שהיית צריך לעשות כדי לקבל את האפשרות השנייה שקיימת במדינה השנייה היה לסמן איקס. כלומר- קל לעבור בין האופציות. אין עלויות עסקה של מעבר- הן 0. ואע"פ כן, התגלו פערים משמעותיים בין הבחירות של הפרטים. מסקנה: אנשים נוטים להישאר עם הסטאטוס קוו, גם כשהוא לא האופטימאלי עבורם, מתוך הפחד להתחרט אח"כ אם יגלו שבחרו לא נכון, וזאת ללא קשר לזהות קובע ברירת המחדל. 
יישום למשפט: יש שהציעו, על יסוד גישה זו לבטל את אפשרות ברירת המחדל בחוזים או להקפיד על ביטול אפליות שייתכנו וכלולות בברירת המחדל, כיוון שהפרטים לא ישנו זאת. 

הטיה 5: אפקט הבעלות
מחקר: חולקו מאתיים סטודנטים לזוגות, ולאחד מכל זוג ניתן ספל קפה עם שם האוניברסיטה וזמן בלתי מוגבל לנהל משא ומתן אצל מי צריך הספל להיות. על פי התיאוריה הכלכלית הרגילה, במספרים גדולים, מבחינה רציונאלית צריכה להיות התפלגות של חמישים אחוזים בין אלו שיחזיקו בספלים לבין אלו שיעבירו אותם. לאנשים יש העדפות קבועות- כאלה שהספל שווה הרבה בעיניהם וכאלה שלא שווה בעיניהם. בפועל הספל לא עבר הרבה והתגלה כי אלו שקיבלו את הספל מלכתחילה - העריכו את שוויו בשני דולר יותר מאלו שלא החזיקו בו. 
מסקנה: קיים פער בין הערכת שווי קניה להערכת שווי מכירה. ברגע שהספל נמצא בידיים שלך הערכה אליו משתנה ונוספת מעין פרמיה. 
ק'תרין זיילר טענה שאלה שלא קיבלו את הספל נעלבו שלא קיבלו. כמו כן, היא טענה שההוראות מבלבלות- הצגת הדברים משנה. מחקרים אחרים החלישו מעט את התיאוריה כשהוכיחו שאם כל אחד מהצמדים קיבל פתק ובו זכות לקבלת קפה בקפיטריה- פתקים רבים יותר עברו בין הסטודנטים.
המרצה: השתכנע לגבי ניסוי הכוס, אך לא לגבי ההטיה הכללית. 
יישום למשפט: תיאורמת קאוז- בעולם בו עלויות העסקה נמוכות, אין צורך להתערב ולהחליט למי מגיעה הזכות (הקצאת זכות), כיוון שבסופו של דבר היא תגיע לידיים של מי שמעריך אותה יותר. אפקט הבעלות למעשה סותר את תיאוריית קאוז ואומר כי ההקצאה הראשונית כן חשובה, כיוון שהיא קובעת גם בכמה אני מעריך את הזכות. לפי המרצה, זה עדיין לא מפריך את התיאוריה של קוז לחלוטין כי ניתן למשל להטיל מס על עשירים בעת רכישת זכויות ולאפשר באמצעות עוד דרכים שהעניים יוכלו גם לקבל זכויות. 
הטיה 6: זניחת שיעור הבסיס - ייצוגיות (Representativeness) 
ניסוי: תיארו לאנשים אישה ששמה לינדה כאם חד הורית ופעילה בקואליציה למען שילוב נשים בעסקים והיא  נאבקת בדומיננטיות היתירה של הגברים בפוליטיקה. ושאלו מה יותר סביר שנכון לגביה? קופאית בסופר או קופאית פמיניסטית בסופר? הרוב החליטו שהיא קופאית פמיניסטית, אע"פ שקופאית פמיניסטית זו קבוצה קטנה בתוך קבוצת הקופאיות. 
מסקנה: אנשים מושפעים מנתונים תיאוריים שניתנים להם ומתעלמים מנתונים סטטיסטיים, כך שאינם מבצעים את חישובם לפי נתונים לוגים, כפי שצופה המודל הכלכלי. כלומר, נוטים לתת חשיבות יתר למס' נמוך של נתונים ולסמנם כמייצגים.
יישום למשפט: רשלנות- יש יחס סטטיסטי נמוך לקרות האירוע, אולם השופט, לאחר שהאירוע קרה, מתייחס אליו אחרת. פוליסות ביטוח- סוכני הביטוח מזכירים מקרה שכאילו קרה להם ואז מציעים ביטוח באותו עניין. הרבה קנו למרות שהסיכויים שזה יקרה היו מאוד נמוכים. 
הטיה 7: תופעת הזמינות (Availability) 

אנשים נוטים להעריך יתר על המידה את חשיבותם של מאורעות משמעותיים וזכורים שקרו להם לאחרונה, על חשבון נתונים עובדתיים אובייקטיבים וסטטיסטיקות. בני האדם נוטים לחשוב כי הסבירות שאירוע "זכור" יקרה גבוהה יותר מזו של אירוע שאינו זכור להם, גם אם ההפך הוא הנכון. הבעייתיות בכך היא שאירוע יכול להפוך להיות זמין רק כיוון שפורסם בתקשורת לאחרונה, או כיוון שקרה לאחרונה לחבר ומקבל ההחלטה יעריך אותו כמאורע נפוץ, אע"פ שמדובר במאורע נדיר.
יישום למשפט: ביטוח- אנשים נוטים לחשוב כי הסיכוי למות בת"ד גבוהה מהסיכוי למות מסרטן הקיבה, אע"פ שההפך הוא הנכון, וזאת כיוון שת"ד הן דבר שמתפרסם ושמדברים עליו.

הטיה 8: אשרור/דיסוננס קוגניטיבי 
בחיפוש אחר מידע, אנשים נוטים לברור את המידע אשר מתיישב עם אמונותיהם הקודמות- איסוף סלקטיבי, ולא לעבד מידע בצורה אובייקטיבית- מחפשים לאשרר ולהצדיק את מה שחשבו לפני כן. 
יישום למשפט: טענה זו אמורה להציף חשש מסוים לגבי מצבים בהם אני מצפה שיבחנו דברים בהתעלם ממידע קודם ודעות קדומות של שופטים, מושבעים וכד'. בגלל זה גם לא מראים עבר פלילי של הנאשם במהלך המשפט. 
הטיה 9 : אפקט הניגוד/קונטרס
כאשר אנו רוצים לחוות דעה ביחס למשהו, אנו נחפש נקודת ייחוס שנוכל ל"הנגיד"/להשוות את תיאורינו אליה. כלומר, אנו מעריכים דברים ביחס למשהו.
יישום למשפט: שני גנבים מואשמים יחדיו באותו כתב אישום, אך אחד מהם גם אנס- זה שרק גנב יראה לנו פתאום כ"ילד טוב".

הטיה 10: אגוצנטריות 
אנשים נוטים לחשוב כי תרומתם האישית למאמץ משותף הוא גדול יותר מזה של האחר. הטיה אינטואיטיבית הקשורה לזמינות.
יישום למשפט: נכסי קריירה בדיני משפחה- מה מידת התרומה של בן הזוג. הקושי להעריך את מידת ההון האנושי. אם בעל ואישה מדרגים כל אחד את תרומתו למשק הבית, סה"כ התרומה תהיה מעל ל-100%.
הטיה 11: אפקט המסגור (Framing)
היות ואנשים הם חובבי סיכון כאשר מדובר בהפסד, אך שונאי סיכון כאשר מדובר ברווח, אופן הצגת הבחירה- כרווח או הפסד- משנה גם את העדפתו של האדם. 
יישום למשפט: למדינה היכולת להחליט כיצד להציג את השינוי במדיניות ובכך לעודד את ההתנהגות הרצויה. תופעה זו אינה קשורה רק לרווח והפסד, אלא לצורות שונות של הצגה- טוב/רע וכד'.

הטיה 12: הטיית המהמר 
דוגמא: אם יצא לנו בקוביות שש-שש, אנו ניתן כעת ערך נמוך יותר לסיכוי ששוב ייצא לנו שש-שש, אע"פ שהעובדה שהמס' בקוביות יצא ככה לא משליכה על הסיכוי שייצא שוב.

מסקנה: אנשים נוטים לקחת אירועים בודדים ונפרדים ולהתייחס אליהם כאירוע אחד. לוקחים אירוע מהעבר ומנסים לנבא בעזרתו מה יקרה בעתיד.
יישום למשפט: להעביר באוניה מטען בהצלחה ללא ביטוח לא בהכרח מלמד על העתיד וזה משפיע על היכולת לעשות ביטוח, לקבוע פיצויים מוסכמים וכד'.  
הטיה  13: חוכמה לאחר מעשה (Hindsight bias) 
ניסוי: החנו אוטו ברחוב ושכחו להרים את האמברקס. הציגו שני מקרים- במקרה אחד 2 ילדים נדרסו. במקרה השני רק הידרדר הרכב. אמרו לאנשים להעריך את הרשלנות של שניהם. הרוב אמרו שבמקרה הראשון הנהג היה רשלן יותר למרות שזה אותו סיפור מבחינת חניה. 
המסקנה: אנשים מפריזים בחשיבותם של מקרים שהתרחשו בעבר ומשליכים מיד על ההסתברות להתרחשותם בעתיד ועל היכולת לצפותם. כלומר, הידיעה שאירוע מסוים אכן התרחש, משפיעה על שיקול דעתנו כאשר אנו נשאלים מה לדעתנו יכול היה לקרות לפני שידענו את התוצאה.
יישום למשפט: רשלנות- עניין הצפיות בקביעת האחריות ברשלנות. 
הטיה 14: היפרבוליק  דיסקאונטינג 
אנשים נוטים לייחס חשיבות גבוהה יותר להווה ע"פ העבר. מעדיפים לקבל עכשיו על פני אח"כ ונוטים להגזים בהערכתם של דברים עתידיים (לשלילה). קל לאנשים לקחת על עצמם הוצאות כספיות שירדו בעתיד. אחת הטענות לכך שעונש מוות אינו אפקטיבי היא שעד שזה יוצא לפועל עוברות שנים רבות, שדווקא אצל קבוצות אוכלוסייה מסוימות זה מגדיל את תוחלת חייהם.
יישום למשפט: צרכנות- מוצרים שהפרסומת לגביהם: "קנה עכשיו שלם בעוד שנה". דיני עבודה- הדילמה אם להיות עובד או קבלן- בקבלן אין פיצויי פיטורין ופנסיה וכאלה אבל מרוויחים בשוטף יותר. שרון בן מרגליות טוענת שזה מה שגורם לאנשים לקחת סיכונים לגבי העיסוק שלהם כי הם מעוניינים ביותר כסף עכשיו. פנסיה- גילו שאנשים לא חושבים מספיק על כמה כסף יצטרכו בעתיד ומפרישים קצת מידי לגבי פנסיה עתידית. ענישה- אחת הטענות היא שענישה לא עובדת כי מרגע העבירה ועד הענישה עובר הרבה זמן, היינו דחיית העונש גורמת לו להיות לא אפקטיבי. מיסים- "העלמת מיסים? נבוא אליך בעוד עשר שנים". 

הטיה 15: אשליית השליטה 

דוגמא: אנשים שמשחקים שש-בש ועושים פו על הקוביות.
מסקנה: אנשים נוטים לייחס לעצמם שליטה על דברים שלא באמת ניתנים לשליטה. אנשים לוקחים החלטות שיש להן השפעה על חייהם, ונותנים להן משקל יתר- לוקחים החלטה שיש בה סיכון, ומלבד אופטימיות היתר, מאמינים כי ביכולתם לשלוט על התוצאות. מפריזים ביכולת שלהם לגבי העתיד. 
יישום למשפט: האם לקחת הלוואה, האם להקים חברה.

הטיה 16: הטיית תת-קבוצה (in group)
דוגמא: אני יטה לבטוח יותר באדם ישראלי בחו"ל מאשר באדם זר. 

מסקנה: אנשים מפרשים באופן אחר את הפעולות של אנשים שמשתייכים לקבוצתם, מאשר את אלו שלא. הביקורת: על טענה זו היא שאנשים נוטים להחליף בתדירות גבוהה קבוצות ולכן לא בטוח כי אכן הטיה זו קיימת באופן ברור או ניתנת לזיהוי.

יישום למשפט: יהודים וערבים- שוני באופן ניתוח פעולותיהם.

הטיה 17:  אפקט העולם הצודק

מחקר: בדקו את השפעת המושבעים ביחס לקורבנות אשר שייכים לקבוצה שלהם, ותוצאות המחקר העלו כי המושבעים דווקא מחמירים יותר עם קורבן שזהה להם.

מסקנה: כשזה קרוב אליך ישנה נטייה ליצור הגנות מתוך הכחשה ופחד שלי זה יקרה, ולכן בטוח כי משהו לא היה בסדר בהתנהגות שלו. להבדיל את עצמי ממי שדומה לי על מנת להגן על עצמי. 
הטיה 18: אפקט הקונקורד/עלות שקועה
המקרה: קונקורד היה מטוס שהתחילו לפתח בשנות ה-70, במטרה לקצר את זמן הנסיעה לעומת מטוס סילון. עם הזמן, המטוסים האחרים קיצרו את זמן נסיעתם יחד עם הוצאות פרויקט הקונקורד שהלכו ותפחו, אך בכל זאת אף אחד לא עצר את הפרויקט. 

מסקנה: בניגוד למה שחוזה הכלכלה, אנשים כן נוטים לייחס חשיבות לכספים שכבר הושקעו. 
יישום למשפט: ביטוח- התשלומים הראשוניים הם משמעותיים יותר, דבר שגורם לי להעריך שונה את כדאיות המשך תשלום הפרמיה וההחזקה בביטוח. חוזים צרכניים- בזבזתי עם המוכר כבר זמן אז עכשיו לא אחתום? 
תגובות נגד למחקר ההטיות

לאחר שמחקר ההטיות התפרסם, אנשים רבים טענו כי המשפט צריך יותר להתערב בסיטואציות שונות בחיים של אנשים, כגון בחופש החוזים שלהם, וזאת ע"מ להגן עליהם. 
המחנה הליברטיני (תיאורית מדינת שומר הסף של נוזיק)- בני האדם הם לא כאלו "מטומטמים" והעובדה הבולטת ביותר היא שהגענו עד הלום. צריכים לאפשר יד חופשית ולא כל הזמן להתערב להם ולטובתם, אלא יש להביא שוק חופשי ללא יותר מדי רגולציה. הטענה היא שטברסקי וכהנמן הצליחו להוכיח את ההטיות בצורה כה טובה רק כי הוציאו אנשים מסביבת החיים הטבעית שלהם- נתנו להם נתונים שהם לא מכירים, נתונים מעטים שרק עליהם צריכים להתבסס עליהם. יש התפתחות אבוציונלית שגורמת לאנשים להבין אחרי טעות שלא לנהוג כך בפעם הבאה. כלומר הפריימינג לא בהכרח עובד וכד'. 
אלכס שטיין- בקבלת החלטות של אנשים בסיטואציות מסוימות החשש שאנשים לא מבינים סטטיסטיקה הוא מופרז. אנשים חכמים יודעים מתי להשתמש בסטטיסטיקה ומתי לא- וזה נעשה מתוך החלטה מודעת. לסיטואציה יש כוח משלה, וכשאנשים נוטשים סטטיסטיקות לטובת כלי תיאורי- זה לא פסיכי אלא אפילו חכם מצידם.
ארה"ב- יש הצעה לבטל את מוסד עדות הראייה, עקב התקיימות הטיות של סטריאוטיפים, מצב רגשי, הדחקות, שיוכים וכד'. מנגד, אם נבטל את מוסד עדות הראייה- איך תיראה חברה בה אנשים רואים דברים שקורים מול עיניהם והם לא יכולים להעיד על כך ולא ניתן להרשיע על סמך זה.
2. תפיסת האינטרס העצמי

ברוב התיאוריות של הרציונאליות, התפיסה היא שבני האדם פועלים ע"מ למקסם את האינטרס העצמי שלהם- את מה שטוב עבורם. המודל שהפסיכולוגיה מציעה אומר כי האדם מכניס שיקולים נוספים מלבד האינטרס העצמי שלו, כמו הוגנות, צדק, ערכים, דימוי עצמי וכד'.

ניגוד עניינים
האם לעולם אדם המצוי בניגוד עניינים שוקל שיקולים זרים? האם אנו מחפשים כאן אנשים רעים? 
המרצה מנסה להראות שבקלות אנשים ייקלעו למצב של ניגוד עניינים, אך ללא קשר לכך שהוא אדם רע ואינטרסנטי. יש תהליכים יותר מורכבים שעומדים בבסיסי ההתנהלות של אנשים. 
תפיסת בתי המשפט את נושא ניגוד העניינים: לפי המרצה, הדרישה בבתי המשפט בכדי שתיחשב כנגוע באינטרסים זרים בעת ניגוד עניינים היא מינימאלית מאוד: פס"ד הוכמן (ראש עיר הוזמן ע"י חברה מסחרית הפועלת בתחומי העירייה ללילה בבית מלון בחו"ל ואותה חברה מסחרית קיבלה איזשהו היתר)- בית המשפט, למרות שהזמנים לא היו סמוכים, לא אהב את זה והרשיע אותו בפלילים. המרצה: לילה בבית מלון באמת כל כך שינה לו? זה כסף קטן בשבילו. לא נראה שזה מה שהניע את הגלגל. לפי המרצה, הפומביות עוזרת לתפיסה שאנשים מושחתים ורעים, כי אם זה כאילו פומבי אז עכשיו צריך יותר להיזהר ויקטן הסיכוי לשקול שיקולים זרים.  
הפער בין מה האדם חושב על עצמו לבין מה שהציבור חושב עליו: מהחשש שהציבור יחשוב שתהיה בעיה, אז אני נמנע ממשהו גם אם אני לא חושב שזה מצב בעייתי. 
המודל הפסיכולוגי והאינטרס העצמי
1. קיומם של ערכים נוספים על האינטרס העצמי- המודל הפסיכולוגי של האדם הוא הרבה יותר "עשיר" מהמודל הכלכלי. התפיסה הפסיכולוגית מכירה בערכים נוספים החשובים לאדם כמו מחויבות, ערך עצמי, מעורבות ארגונית, הוגנות ומוסריות. יש ריבוי מניעים לאדם מלבד האינטרס העצמי וכל אלה משפיעים על החלטותיו. לכן, גם אם יהיה לו פיתוי, הוא יכול להימנע מכך בשל גורמים שונים המשפיעים עליו. 
2. המושג "אינטרס עצמי"- לעומת המודל הכלכלי שרואה את המונח כמתכוון לחומריות-כסף, הפסיכולוגיה מכלילה ערכים נוספים (כמו דימוי עצמי) במונח "אינטרס עצמי" וזה גורם להרחבת המקרים שיכולים להיחשב כניגוד עניינים.
3. השפעת "האינטרס העצמי"- לעומת המודל הכלכלי לפיו האינטרס העצמי משפיע על מה כדאי לי לעשות, במודל הפסיכולוגי הוא לא משפיע רק על מעשים, אלא גם על המוטיבציות שלי- מה אני חושב שנכון לעשות. אם אנו חושבים שאנשים מושחתים נצפה שלא משנה אם החוק עמום או לא, ככל שהרווח גדול יותר כך הם יעשו זאת יותר ואם אני חושב שאנשים טובים מאוד לא משנה מה העמימות של החוק, הם לא יעשו את זה. המרצה מנסה להראות שעמימות גורמת לאנשים להונות את עצמם- כאשר החוק עמום לרוב אנשים ישתמשו בזה על מנת להראות שמותר להם לעבור עבירה. הפסיכולוגיה מרחיבה את החשש להימצאות במצב של ניגוד עניינים. 
4. הפער בין הציבור ליחיד- יש פער בין מה שאני חושב על עצמי לבין מה שאני חושב שמניע אחרים. אני מאמין שאחרים מונעים ממניעים אינטרסנטים ואני מונע ממניעים אידיאולוגיים, אתיים וכד'- אפקט  "אני קדוש ממך". כלומר, גם אם אתה לא הושפעת, הציבור יחשוב שכן. המרצה מנסה לברר לגבי פסיכולוגיה פוליטית- האם אנשים מצביעים על פי האינטרס הצר שלהם או על פי האינטרס הלאומי. 
"הטיה בשירות העצמי"
אגד ההטיות שבהן מה שטוב לי גורם לי לראות אחרת את המציאות. מה שטוב לי הופך להיות הדבר הנכון והטוב יותר "אני רואה את מה שבא לי לראות..". כך גם אנשים חושבים שמגיע להם לקבל יותר בגלל ההטיה הזו. זה משרת את האינטרס העצמי, אך זה לא רציונאלי כי אנשים עושים זאת שלא במודע. 
יש מחקרים (טיילר) שעוסקים בשאלה "איך הוגנות מונעת מאנשים למקסם את הרווחים שלהם".
המרצה- התפיסה של אנשים של "מה הוגן" נגזרת מהאינטרס העצמי שלהם. במובן הזה לראות את ההוגנות כמחסום מפני מימוש אינטרס עצמי אינו מדויק. יש מחקרים שמראים שיש דרגות של השפעה של ההוגנות על האינטרס העצמי ומימושו וההטרוגניות הזו גם מעלה שאלה עד כמה ניתן להתייחס לזה. 
רסלוניקוב- כתב מאמר על זה שמס הכנסה צריך להבין שאנשים שונים אחד מהשני ולייצר מסלולים שונים ולתת תמריצים על מנת להפנות אנשים למסלולים השונים. כלומר ננבא לפני כן מי אתה. 
3. מודעות האדם ועומס קוגניטיבי
הכלכלה: בני האדם מודעים למעשיהם- אדם שעשה משהו סימן שזה מה שהוא רצה.
הפסיכולוגיה: 95% מההתנהגויות שבני אדם עושים הם ללא תיווך תודעה. 
המודל המשולב 
סיסטם 1: מערכת אוטומטית- מופעלת על אנרגיה קוגניטיבית נמוכה, מהירה מאוד, צובעת את הסיטואציה לראשונה. התגובה הראשונית של הגוף בעת היתקלות באירוע חיצוני מתבצעת דרך המערכת האוטומטית. 

סיסטם 2: מערכת נשלטת, מבוקרת יותר- רק אחרי פרק זמן מסוים פועלת המערכת הלוגית, המודעת, שנותנת הסבר מה בעצם קרה. מערכת זו צורכת יותר אנרגיה ולא מסוגלת לעשות הרבה דברים במקביל, נלמדת, מסתמכת על כללים. 
אפשר להראות שתופעות רבות קורות דרך הקיום של המערכת הדואלית. (קשור לניגוד עניינים).

העמסה קוגניטיבית- "היצף מידע"
ניסוי: נותנים לאנשים לעשות כפולות של 2 ועוד משימות, אבל העניין כאן שהחישוב מתבצע באמצעות מערכת 2 וזה לוקח להם את כל האנרגיה ולא היה להם מספיק בשביל שאר המשימות. בהקשר לאפליה בעבודה, נתנו לאנשים להחליט את מי יקבלו תחת תפעול של העמסה קוגניטיבית וראו שאלה שהיו תחת ההעמסה נטו יותר להתחשב בסטריאוטיפים- כלומר שאבת להם את כל הכוח של מערכת 2 ואז הם נותרו עם מערכת 1 שבאופן מדומה קיבלה נפח גדול יותר בקבלת ההחלטה שלהם. 
פריימינג תת ציפי 
מחקרים הראו שברגע שהראו לאנשים לשבריר שנייה את בקבוק קוקה קולה מערכת 2 לא הייתה מסוגלת לשים לזה לב, אך זה כן השפיע על המערכת ה-1. מחקר דומה חשף אנשים לתמונות של זקנים וזה השפיע על האופי בו הם התנהלו- הלכו כפופים בעת המשימה וכד'. הראינו איזה חלק משתתף בקבלת ההחלטות (מערכת 1). מחקרים הראו שריח משפיע על קבלת החלטות (מערכת 1) . מחקר נוסף מארה"ב הראה שפריימינג של עשרת הדברות גרם לפחות העתקה במבחנים. מערכת 2 נחלשת ומערכת 1 עולה. 

טכניקת I.A.T 
אנשים משקרים לגבי מה הם חושבים, גם בעת מילוי- יש להם רצון לשמר את הדימוי החיובי של עצמם, בעיני החוקר ובעיני עצמם והם לא יגידו את האמת. הטכניקה הזו מטרתה להתגבר על כך. הרעיון הוא של סכמה- האופן שבו מידע צבור בראשנו מקוטלג במסגרות מחשבתיות מסוימות ובעצם בהרבה מצבים אנו משתמשים בקיצורי דרך ע"י הפעלת סכמנה רלוונטית לכל תרחיש בחיים. למשל: איך להתנהג בנמל תעופה. זה גורם למודעות יתר לדברים שקשורים לשדה התעופה. מה שעשו בטכניקה- זה השתמשו בסכמה ופריימינג תת ציפי- רצו לדעת האם אתה מחזיק עמדות נגד שחורים. נתנו לאנשים אקטיבציה של אנשים שחורים דרך תמונות של גבר שחור או גבר לבן ואז היו צריכים לזהות מילים שקשורים בפשע או פשעים אלימים. אם יש לי קשר בראש בין שחורים לפשע אלים אני אלחץ על השחור. ברגע שהיו הרבה משתתפים והקצאה רנדומאלית, הצליחו לייצר ציון של עד כמה אתה גזען- לפי המהירות שאתה לוחץ על הכפתור. בדקו האם אתה שוביניסט- דרך מילים נשיות מול מילים גבריות- ונתנו להם ללחוץ מילים שקשורות להנדסה או לאומנות ליברלית ומהירות התגובה הבחינה מה אתה חושב שגברים עוסקים או נשים עוסקות. 
4. תחום "חקר העמדות"- הנתק בין מה שאומרים למה שעושים 

לה פורטה- התקשר ל-100 מסעדות ואמר להם: מדבר או'צי מין ורצה להזמין מקום ואמרו לו שלא מכניסים סיניים- מעל 90%. הוא בא בעצמו עם שני עמיתים שהיו סיניים לכל אותם מסעדות באותו יום ובגדול כמעט כולם הכניסו אותם. הוא התחיל זרם חזק שאמר שאנשים לא באמת עושים את מה שהם אומרים. אנשים למעשה לא מגשימים תמיד את המטרות שהם מציבים לעצמם. "דיבורים לחוד ומעשים לחוד". מחקרים אלו מראים חוסר עקביות, אין "אני מאמין". 
5. נורמות חברתיות והשפעה קבוצתית
המודל הקלאסי הכלכלי: נבדוק את התנהגות הפרט היחיד.
המודל הפסיכולוגי: נבדוק גם את השפעות החברה והסביבה. 

גרי בקר (פרופ' לכלכלה ומשפט באוניברסיטת שיקגו)- אנו מצייתים לחוק במכפלה של ההסתברות שיתפסו אותנו כפול גובה הנזק שנשלם אם יתפסו אותנו.   

ביקורות:

1. המודל לא עובד במציאות- גם כששינו את מידת האכיפה או הענישה לא הפחיתו את רמת הפשיעה כמצופה. חלק הראו שהרתעה היא לא הגורם היחיד המשפיע על קבלת החלטות.
2. המחיר לא תמיד ידוע- יש אנשים שלא יודעים מהו החוק למעשה ולכן המחיר לא ידוע להם.
הכנסת עניין הנורמות החברתיות למחיר- המחיר החברתי שישלמו אנשים על הפעולות שהם עושים משפיע אף הוא על קבלת ההחלטות שלהם (הניתוח הכלכלי קיבל רעיון זה באהדה). ליסה ברנסטין- הראתה במחקרה על יהלומים שנורמות חברתיות יכולות לעבוד לבד- בבורסת היהלומים בניו יורק אין עורכי דין ואין חוזים כתובים ולא רימו מבחינת איכות היהלום למרות שזה היה קל. החרימו את אלה שהפרו את החוקים הלא כתובים, לקחו להם את התעודה, יש בוררות וכו'. הטענה הייתה שבקבוצות של שחקנים חוזרים מודל של מוניטין לבדו משחק תפקיד חשוב. הטענה הקלאסית כנגדה- הרוב  היו חרדים שהושפעו מעניין השידוך הפוטנציאלי לילדים וכד'. יש לה מחקר דומה לגבי מגדלי בקר או מגדלי כותנה. זה ז'אנר שמראה שללא משפט העסק עובד מצוין. 
אפקט הבושה- באתר של משרד המשפטים האמריקאי מפורסמים אלה שהעלימו כספים השנה. יש מחקר שהראה שיש לזה גם אפקט הפוך- אתה חושף עד כמה קל לעשות זאת. כלומר זה גם פוגע בהרתעה. 
משפט מסייע ליצירת איתותים- הפיכת נורמות רצויות למקובלות. אריק פוזנר- המשפט כמוריד סיגנלים שליליים. המשפט מאפשר להימנע מהסיגנל שקיים. למשל אם החוק מבקש חגורת בטיחות אתה לא תיחשב לחסר אמון בנהג. המשפט הופך פעולה שרציתי לעשות אותה כי אני מעריך אותה לפעולה שכולם עושים, הסיגנל השלילי יורד. 
מאמרים שהוצגו בכיתה
1. קוגניציה- המידע המצוי ברשותו של אדם- תהליך רכישתו, עיבודו ויישומו:
1. המודל: משפט ומדע ההתנהגות (קורבין, ראסל ואולן)- סקירת התפתחות הגישה ההתנהגותית למשפט על רקע הגישה הכלכלית. סקירה רחבה של כל נושא ההטיות והשילוב בין המודל ההתנהגותי למשפט. 
2. יישומים: מאמרים בנושאים אזרחיים:
· חוזים (אייזנברג)- מתגבר על הפער בין שלב הכריתה של החוזה לשלב הפרשנות. איך הספרות ההתנהגותית משנה את טענות ההגנה החוזיות. יש להתמקד ביישום ולא בתיאוריות. 
הביקורת: נושא מדיניות החזרה של מוצרים (שמוליק בכר)- לא לטובת הצרכנים, כי הרבה אנשים לא היו קונים לולא היה ניתן להחזיר. יש שם גם את חוסר היכולת ליהנות (נושא האושר). אם אתה כל הזמן יודע שאתה יכול להחזיר אתה כל הזמן עושה מבחנים ובודק. (ההטיות הללו של אפקט הבעלות שגורם לי ליהנות ממה שיש לי- זה לא תמיד רע). 
· נזיקין- אחריות למוצרים פגומים (הנסון וקיסר)- יכולתם של אנשים לעבד אינפורמציה בנוגע לסכנות. שואלים כמה טוב לדרוש מהיצרן דברים עבור הצרכנים. הוא מציב תיאוריות סותרות- לגבי היכולת של אנשים להבין, אם הם מעריכים סיכון בחסר או ביתר- זו שאלה מרכזית שהמאמר דן בה. האם המשפט צריך להיות פטרנליסטי- שאלה חשובה שחוזרת בכמה מאמרים.
· מיסים (מקפרי)- יחסי מדינה ואנשים. איך להעביר את האינפורמציה השלילית בצורה שלא תגרום להיעדר צריכה. יש פה עניין של פערים בכוח (בידע). 
· קניין (רכלינסקי וג'ורדן)- אפקט הבעלות כגורם לראות אחרת את הסעדים שאנשים מקבלים.
2. מוטיבציה- מה מניע אנשים?
1. אכיפה- הבנה של התמריץ לציות לחוק, תעזור לי לקבוע את מדיניות האכיפה:
· ציות לחוק (טיילר ודרליי)- הוגנות דיונית (צדק דיוני) כגורם לציות יותר מאשר העונש.
· שיתוף קבצים (פלדמן ונדלר)- אם בשיתוף קבצים אנשים מפרים חוק עקב אנונימיות אז ננסה להתגבר על האנונימיות.
2. עבודה- החוזה הפסיכולוגי החדש (סטון). 
3. עמימות- מוטיבציה+ קוגניציה.
1. ניגוד עניינים- התפר בין מוטיבציה לקוגניציה.
· מור ולוונשטיין- אוטומטיות, הקונפליקט בין אינטרסים שונים. 
· פלדמן- הפסיכולוגיה של ניגוד עניינים.
4. קוגניציה חברתית/רגשות:
1. אפליה בעבודה (קריגר).
2. משפט פלילי (נדלר ורוז)- השפעת עדות הקורבן. מה משפיע רגשית על השופט וכד'.
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