
 

 

 



 

 

 

 

תנו משלם מחיר פסיכולוגי כשהוא מתערב בבחירת תוכנית פנסיונית חדשה. "הצרכן יכול מתברר שכל אחד מא

לחסוך את המחיר הפסיכולוגי שהוא משלם כשהוא ממשיך בתוכנית הקיימת. כך יוצא שעבור רבים שיפור בתנאים 

 ר בשיפור בלתי מבוטל שיכול לחסוךדובשל התוכנית הפנסיונית לא מפצה על המחיר של שינוי הסטטוס קוו, גם אם מ

.סכומי כסף משמעותיים ביותר  

הניתוח הזה מוביל את פרופ' בר הלל למסקנה כי טוב תעשה המדינה אם בכל הנוגע לקהל שאינו מגלה בקיאות 

 בתחום הפנסיוני, תמשיך ליידע אותו על עצם קיומה של הרפורמה ועל התועלת שהוא יכול להפיק מהמעבר לתוכנית

משתלמת יותר. עבור קהל שמודע יותר לנושא, ובכל זאת נמנע מלבצע מהלך של שינוי הסטאטוס קוו, הפתרון הרבה 

פחות פשוט. "המענה לשאלה זו רחוק מלהיות ברור, בדומה לשאלות אחרות על שינוי התנהגות לטובה, כגון הפסקת 

 ."עישון, לבישת חגורות בטיחות והתנדבות לתרומת איברים

 

 
 

סביר להניח כי כבר בקרוב יותר ויותר עובדים יבקשו לברר את האפשרות לחסוך בדמי הניהול, אך גם אז לא צפוי 

להם תהליך קבלת החלטות פשוט. "בדיוק בנקודה הזו ישלפו סוכנויות הביטוח את האסים החזקים שלהם", אומר 

ן. "עובד שיבקש להחליף את התוכנית הפנסיונית צפוי לפגוש נציג מטעם מנהל ההסדר או המבטחת, מה ירון בר או

שמכונה 'משמר לקוחות מקצועי', שינסה לצנן את ההתלהבות שלו בטענה שבשביל פער כה קטן בדמי הניהול, לא 

 ."שווה לקחת סיכון

מעניקה לנו, נציגי החברות מציפים את החששות ואכן, בכל פעם שאנחנו רוצים להתנתק משירות שחברה כלשהי 

שלנו מפני אי הוודאות שכרוכה בניתוק. לא משנה ממה אנחנו רוצים להתנתק: שירותי טלוויזיה, טלפון בנק או תוכנית 

פנסיה, הנציגים מניעים את החשש לטובת העמקת הספק. המטרה שלהם ברורה: ליצור מצב שבו נעדיף לשמור על 

.יםמצב הדברים הקי  
 

 

 


