כלכלה ומשפט – שיעור מס' 4

הגישה הכלכלית אל מול הגישה הספרותית
באופן סטנדרטי, הגישה הכלכלית היתה אל מול הגישה הספרותית – ואז נציג הגישה הכלכלית היה מסביר איך אתא זה לא טוב, ונציגת הגישה הספרותית תציג את האזרח הקטן. כל אחד מהם מציג גישה אחרת (כלכלית או ספרותית). הגישה הספרותית – היא תמיד אינדוקטיבית – היא מתחילה מהאדם הקטן. הגישה הכלכלית – מסתכלת על הנתונים עצמם בהיבט הצרכים הכלכליים. 
המשך דוגמת השוק הסלולארי – הזדמנות לבחון את הנחת הרציונאליות: 

בדוגמא הסלולארית – אנו מתבוננים דרך העיניים של הכלכלה ההתנהגותית – אותו זרם בכלכלה אשר מנסה להטמיע במודלים הכלכליים תובנות מההתנהגותיים. המודלים הרציונאליים הכלכליים אינם מציאותיים – כלכלן לא מנסה לתאר את האדם, אלא הוא מנסה לתאר מודל אשר יסייע בניתוח התנהגות חברתית ולכן ממש לא חשוב אם יש אפילו אדם אחד דומה למודל. מה שחשוב הוא האם יש משהו שמתאר בצורה טובה את הממוצע, והאם יש משהו שמנסה להסביר דברים טוב יותר מאשר המודל הכלכלי. הכלכלה ההתנהגותית אומרת שיש דברים שכולם טועים בהם בצורה עקבית. ברגע שזה לכיוון מסויים – זה משפיע על הממוצע. אדם מקבל החלטה שונה כאשר מציגים בפניו את השאלה באופן שונה. 
דוגמת המגפה והרופאים – קהנמן וטברסקי נתוני דוגמא: מגפה על אי אשר תהרוג 600 אנשים. יש לנו אפשרות לייצר תרופה. או שנייצר 600 מנות של תרופה ניסויית שעובדת ב- 1/3 מהמקרים. אם נייצר את התרופה וניתן לכולם – אז במקום 600 ימותו רק 400. אופציה שנייה היא לייצר רק 200 של תרופה חזקה במיוחד שתעבוד – וגם במקרה כזה ימותו 400 במקום 600. צריכים לבחור בין האופציות. מה שצריך להבין הוא שלאחר שעונים ואז אחרי שעונים על זה שואלים את אותה השאלה בניסוח מעט שונה. אנשים עונים תשובות שונות לשתי השאלות. כשאומרים להם : במקום 600 רק 400 ימותו, או כשאומרים שבמקום 600 נצליח להציל 200 – אז התשובות לזה הן שונות לחלוטין. 

ההבדל הוא במילה "ימותו" או "יינצלו" ואז אנשים מגיבים לשאלה בצורה שונה. קהנמן וטברסקי אומרים שלאופן הצגת השאלה – באפקט המסגור – זה אפקט משמעותי, שכיח והומוגני. אם כך, ככלכלנים וכמשפטנים חייבים להכניס את אפקט המסגור לחישובים: וכשנותנים לחולה את האופציות שלו, אפשר לשנות את האופציות לפי % כישלון או % הצלחה. ויש הבדל משמעותי בין השניים. צריכים להתמודד עם השאלה הזאת. יש כאן אפשרות מניפולציה שדורשת התייחסות כלשהי. 

באופן כללי יותר, האמירה של קהנמן וטברסקי: למסגור יש משמעות האם מציגים משהו כרווח או כהפסד. לדוגמא; "תקבל מכשיר חינם". לעומת זאת: "תוכל לחסוך X שקלים מדי חודש בחודשו". ההעדפה היא לקבל את המכשיר חינם, כמעט תמיד,למרות שכלכלית זה בדיוק אותו הדבר. 

זה משפיע על: 
· התחייבות ארוכת טווח
· חוזה פתוח לשינויים – החוזה עם החברה הסלולארית היה נקוב בו הצמדה של המחיר למחירון החברה. נניח ומשרד התקשורת אמר שהמחיר לאורך הזמן לא יכול להיות גבוה מסכום מסויים. האם זה מגן על הצרכן? לא בטוח. כי זה אומר שאם אי אפשר להעלות מחירים אז המחיר מלכתחילה יהיה גבוה יותר. 
· מכשיר 'חינם'
· דחיית תשלומים
· ריבוי מסלולים
אנחנו מעדיפים להיות מושלים. 

לשנאת סיכון יש מחיר – וכאשר אדם אומר בעבור כל החלטה שיש לו שנאת סיכון – הוא אומר שבכל נקודת מצב הוא מוכן להיות "שונא סיכון" ולשלם על זה פרמיה כלשהי. וכאשר הוא עושה את זה בנפרד בעבור כל רכיב שונה (לדוגמא- כאשר יש שנאת סיכון על כל מכשיר חשמלי בבית) – אז משלמים על זה שוב ושוב. ואז הדבר הרציונאלי הוא במקום לשלם עוד קצת על אחד מהמכשירים כדי לעשות ביטוח – צריכים לשלם על כולם ביחד! זאת אומרת – יש השפעות על הסיכון של האחד אל מול השני. בפועל רובנו מבוטחים – במקום לשלם על כל דבר בנפרד – שונא סיכון היה לוקח את כל הקלקולים ואת הקורלציה ביניהם (לדוגמא- בעייה בצנרת היתה גורמת למספר קלקולים בבית) ומהם הסיכונים שאין ביניהם קורלציה. שונא הסיכון הרציונאלי יסתכל על סיכונים קטנים ועצמאיים זה מזה כעל מעין "ביטוח צולב" – הביטוח בא מזה שחסכנו את הפרמיה על כל אחד מהם. אבל במקרים עצמאיים וגדולים – הוא יהיה מוכן לקחת עליו ביטוח. 
שונא סיכון רציונאלי – כאשר מדובר בנזק חד פעמי גדול, שיוריד באופן דרסטי את איכות חייו (הבית נשרף) זה סיכון ששווה לשלם כדי להפטר ממנו. בסיכונים הקטנים והעצמאיים – או כאלה שבהם יש השתתפות עצמית נמוכה – אלה המקומות שבהם הוא משלם יותר מפרמיית הסיכון האמיתית, מאבדים את הסיכוי שלנו לבטח מעבר לשני. הסיבה היא שאנחנו לא רק שונאי סיכון אלא אנחנו גם Narrow Framing – מסגור צר. אנחנו לוקים במסגור, ומסגור צר אומר שכל החלטה שבאה מולנו מסתכלים עליה בנפרד מכל ההחלטות. 

שונא סיכון – כאשר יש 2 אפשרויות שתוחלתן זהה, שונא הסיכון יעדיף לשלם בוודאות את התוחלת ואולי אפילו קצת יותר ולא לקחת סיכון שהוא לא וודאי. במילים אחרות, אם חושבים על הנחת מקסום תוחלת התועלת, אז שונא הסיכון יעדיף את זה עם השונות הקטנה יותר. 

השתתפות עצמית, לדוגמא, היא כזאת שמאפשרת לרדד את הפרמיה תמורת עלייה בהשתתפות עצמית. שכן העלאה של ההשתתפות העצמית היא כזאת שנצטרך לשלם בהסתברות מסויימת, לעומת זאת על הפרמיה משלמים בוודאות. 

Moral Hazard – סיכון מוסרי – מתאר את התופעה הבאה: מכיוון שעלות התאונה כבר לא לגמרי עליי, אישית, אז לא נזהרים מספיק. יש פה החצנת נזקים. הוא מתנהג כאילו עלות הנזק לאוטו נמוכה מהעלות האמיתית. חלק מעלות הנזק לאוטו לא נופל עליו. יש חלק שכן (כי הוא ייצטרך לתת הסברים, לדוגמא) אבל רוב העלות לא נופל עליו. הנקודה שבגלל שאדם מבוטח (וליסינג זה כאילו סוג של ביטוח), המאמצים שיושקעו כדי למנוע הם לא אופטימאליים. באופן כללי – כאשר נותנים לאדם אופציה ביטוחית (ביטוח, אחריות, פשיטת רגל או חברה בע"מ זה סוג של ביטוח אישי) – ואז פועלים תחת סיכון מוסרי. 
כל ביטוח הוא סוג של החצנה. 

כאשר עובד שלנו עושה נזק (לדוגמא – תאונה) – צריכים לעשות הרבה 'בלגאן' לאותו עובד – כי אחרת אין לו את התמריץ לשמור את זה. 
Adverse Selection  - בחירה בעייתית/מזיקה: עושים ביטוח בריאות מקיף במיוחד שבו מכוסים להרבה דברים. כדי לממן את הכיסוי – משלמים פרמיה שהיא קצת יותר גבוהה, אבל הכיסוי שווה את זה. בשלב הזה מציעים את התוכנית לציבור ומי שנענים להצעה – זה 'המועדים לפורענות' מלכתחילה. מי שיודע שיש לו תאונות לעיתים קרובות – גם הוא יעשה הרבה ביטוח ועם השתתפות עצמית נמוכה. ואז בעקבות זה – הפרמיה עולה בקצת. ואז אלה שאינם מסוכנים – יוצאים החוצה. זוהי דינמיקה של שוק לימונים שמתארת סוג אחר של Adverse Selection- 
ככל שההגנות המשפטיות מרחיבות יותר, מגינות יותר ואנושיות פרו-צרכניות יותר, כך אינטרס הצרכן לבדוק את הדברים מראש, ללמוד את הנושא ולהתאים את התנהגותו, החל מסקירת השוק , אז כדאי לו פחות ופחות להשקיע ב'הגנה עצמית'. 
ככל שתקופת ההתיישנות של משהו ארוכה יותר, האינטרס שלנו לבדוק היום משהו – קטן יותר. מתן בטחון – גורם להקטנת התמריץ להשקיע בהקטנת הנזק. אבל תביעות משפטיות זה סוג של ביטוח!!! תכנון המשפט חייב לקחת בחשבון את התובנות הכלכליות הללו! 

הגישה הכלכלית למשפט תפקידה להכניס פנימה לשיקול המשפטי בדיוק את הדברים האלה. 
המאמר של המרצה לוקח את תופעת ריבוי המסלולים – ועל הנקודה הזו הוא רוצה לבדוק את זה לעומק. ואם הבנו נכון את נושא ריבוי המסלולים – אפשר דרכו להבין סוגיות אחרות כגון התחייבויות ארוכות טווח. 

כאשר לאדם יש יותר מדי אופציות מול העיניים אז או שהוא בסוף לא בוחר או שהוא מפשט את הבחירה (ראשון או אחרון או משהו שהוא מאוד שונה מאחרים). האדם לא טוב בלבחור מבין חלופות אבל הוא אוהב לבחור בין חלופות. רוב האנשים לא יוותרו על הרכישה – והם בפועל יבחרו והבחירה תהיה בבחירת עוגן (משהו בולט שהוצע). הבלבול יוצר קושי לבחור את החלופה הנכונה. 

הפתרון של להציע מחירים, לדוגמא, לפי גרם היא לא מספיק טובה. כי זה רק פרמטר אחד. 
מבחינה משפטית – מהי הטעיה?  השאלה היא בסעיף 2 לחוק הגנת הצרכן כתוב שאין להטעות והצרכן מוגן מפני עוסק המטעה אותו בעסקה צרכנית ויש דינים שלמים שמגנים עליו אבל לא ברור לגמרי מהי הטעיה. אז אם אומרים X וזה בפועל Y אז זה הטעייה. אבל אם יוצרים נסיבות כאלה – האם זה גם נחשב הטעייה? האם העייפות לאור ריבוי המסלולים כדי שנבחר באופציה שנותנת סיפוק מיידי ("מכשיר חינם") זה הטעייה? ככל שהפירמות מתוחכמות יותר – כך הקירבה להטעייה זה תחום אפור יותר. הגבול בין מה זה הטעייה ולבין מה זה לא הטעייה נהיה עמום יותר. 
בכל מקום שבו יש הגנה שמשרד התקשורת (או מדינת ישראל בכלל) נכנסת כדי להגן על הצרכן, יש דברים שהצרכן הרציונאלי אינו זקוק בו להגנה. ולכן – מצד אחד מעניין להתחיל מהתאוריה הכלכלית (להראות מה הפגמים ברציונאליות) ומהצד השני – מעניין לראות שהמחוקק (או לפחות הרגולטור) מתנהג כאילו אנחנו פגומים בדברים האלה – מבלי להכריז על כך. בגישה הכלכלית הכל זה תחת הכלכלה ההתנהגותית – אחרת אין הצדקה. השאלה היא עד כמה אנחנו מצדיקים פטרנליזם.המדובר לא רק בפטרנליזם בצורה הספציפית – אלא ברמת המאקרו. צריך אולי התערבות של המחוקק כדי לשנות את מתווה התחרות.

יש 2 אפשרויות להתערבות משפטית שונות מאוד: 

(1) הגנת הצרכן – פטרנליזם שלטוני. 

פטרנליזם ליברטני/א-סימטרי – מגן על כאלה שצריכים הגנה אבל אינו מפריע לצרכנים הרציונאליים – במילים אחרות, יש רציונאליים מבין הצרכנים והרעיון הוא לבחור כלים רגולטוריים שיקטינו את הנזק לרציונאליים אבל עדיין יגנו על אלה שאינם רציונאליים. הדוגמא הבולטת ביותר היא מתן מידע. אם הרגולציה היא בעצם הבאת המידע ללקוח – אז אלה שהם רציונאליים היו אוספים את זה בין כך ובין כך, ואילו הלא רציונאליים עכשיו מקבלים. הפטרנליזם – הוא אסימטרי – כי חלק מקבלים הגנה וחלק לא ניזוקים. ליברטניות – כבוד מלא לחופש הפרט ולכן הפטרנליזם הוא פגיעה מאוד חזקה בליברטניות. פטרנליזם ליברטני – זה פטרנליזם שאפילו ליברטן יהיה מוכן לתמוך בזה. הדוגמא הבולטת ביותר היא קביעת ברירת מחדל. אם חושבים שצרכנים מהר מדי מסכימים למכשיר חינם, לדוגמא, אז התערבות פטרנליסטית א-סימטרי קובעת ברירת מחדל שעלות המכשיר היא במחיר מלא. ואם בני אדם דבקים בברירת המחדל, אז אחת הדרכים לגרום להם לבחור את מה שרוצים, זה לתת להם ברירת מחדל. 

כלכלה התנהגותית: 

· הטיות קוגנטיביות- מעניינות אותנו רק כשיש סטיות סיסמתיות מהמודל הרציונאלי. כשאנחנו מדברים על דברים מקריים (כמו אוהב סיכון/שונא סיכון) – אז זה לא מעניין. ברגע שזה עקבי – מכניסים את זה למודל. 
· הבסיס מבחינת הספרות – כהנמן וטברסקי Prospect Theory – בני אדם מסתכלים על מה שיש להם היום, ומסתכלים על רווחים (שם הם שונאי סיכון). אחת הטענות האמפיריות היא שבני אדם שונאי סיכון כשהם רואים את זה כרווח אבל כשהם רואים את זה כהפסד הם רואים את זה כאוהבי סיכון. לא רק שהם אוהבי סיכון – הם אוהבי סיכון בהפסד הרבה יותר מאשר ברווח. השאלה היא איך גורמים לאדם לראות משהו כרווח או לראות משהו כהפסד. ברגע שמכניסים את זה למודל הכלכלי – מסבירים את האנומליות האלה. דוגמא להצעת הפסד – בחוץ יש מכוניות, אחת המכוניות שלי ואחת של מישהו אחר. אחת המכוניות נשרפת. כל מכונית שווה 100,000 ש"ח. ההנחה היא שאין ביטוח ומציעים לשניהם לשים 50,000 ש"ח – זה שהמכונית שלו נשרפת יקבל את ה- 100,000 ש"ח. במקרה כזה – האדם יעדיף את הסיכון. רוב האנשים, רוב הזמן, כאשר הם רואים משהו כהפסד – יעדיפו את הסיכון ולא יהיו מוכנים להוציא את ה- 50,000 ש"ח. 
· Akerlof & Yellen – מדברים על יחסי עבודה כמתנות – אחת השאלות ביחסי עבודה, שקשות להסבר כלכלי, זה איך זה שאנשים עובדים גם כשהם לא ממש חייבים. לדוגמא- האוניברסיטה עובדת לפי קביעות. רוב האקדמאים באוניברסיטה הם בעלי קביעות. רוב האקדמאים באוניברסיטה לא מתאימים לזה שהם עם קביעות – כי הם ממשיכים לעבוד קשה. פופולארי ונהוג לדבר על עובדים בעלי קביעות כלא משקיעים. מצד שני, כשמסתכלים בפועל, המצב מפתיע לכיוון ההפוך: היינו מצפים שהעובדים האלה, שיש להם קביעות, ישקיעו עוד פחות ממה שהם משקיעים. לו היה פיקוח מושלם – העבודה תהיה טובה, אחרת יפטרו אותי. במצב של קביעות לחלוטין (אי אפשר לפטר) רציונאלי לתת תפוקה של 0. במציאות, מוצאים שבמפעלים בעלי קביעות, התפוקה אינה 100 אבל היא גם לא קרובה ל- 0. מבחינה תיאורטית הטענה היא שכל רכיב שכר שנקבל בוודאות, ואינו מותנה ביחס לתפקודי הוא רכיב שכר שאמורים להתאמץ בעבורו 0. אם חלק מהכסף אינו נתון לבדיקה, שנוי במחלוקת וכיוצ"ב – אז על זה אין מה לעבוד. אותו חלק מהכסף שמובטח לנו – אין לנו סיבה להתאמץ עבורו. בפועל, אנשים מתאמצים לא מעט. החלק הזה ,שקשה להסביר אותו – הוא לפי אקרלוף ויילן – כחוזה עבודה שכולל מתן מתנות. המעביד נותן מתנה שהיא משכורת, למרות שהוא לא בדק שהיא באמת מגיעה לי החודש. ואנחנו נותנים למעביד מתנה בדמות המאמץ. ואם נכניס את האפשרות למתן מתנות הדדיות לתוך חוזה העבודה, המודל הרציונאלי הבסיסי יכול לעבוד – כי אז רואים שנותנים מתנה ובעקבות זה מקבלים מתנה. מה שאקרלוף ויילן הכניסו למודלים של כלכלת עבודה הוא משהו מאוד אנושי של הכרת תודה. 
· מאמר של שפירו וסטיגליץ – אבטלה בשיווי משקל – אבטלה אומרת שיש מישהו שמוכן לעבוד ולא מצליח למצוא עבודה. איך יכול להיות שיהיה בשוק איזשהו עובד שמוכן לעבוד בשכר הנוכחי, הוא רוצה לעבוד ועדיין אין לו עבודה. בשוק – אם קונים זה אומר שהמחיר הוגן. אבל אם האדם רוצה מחיר מסויים – אז למה זה לא עובד עם עובדים? המודל של יחסיי עבוד, לפי שפירו וסטיגליץ- כולל רכיב של פיקוח בלתי מושלם. אם חלק מהעבודה אינו ניתן לפיקוח – אז בחברה שבה יש אבטלה בשיווי המשקל, כל עובד יודע שבהסתברות מסויימת יפקחו עליו ואם יתפסו אותו יפטרו אותו. אם שיווי המשקל הוא עבודה מלאה – אז אין בעיה עם זה כי מיד תמצא עבודה אחרת. אבל אם יש אבטלה חלקית – אז צריכים למצוא את האיזון הזה. שפירו וסטיגליץ אמרו שזה לא הכרת תודה אלא אגואיזם פשוט – כי אדם לא רוצה למצוא עצמו מובטל. אנשים עושים את זה מפחד הסתברותי. דהיינו צריכים לוודא שיש מספיק תקופות של אבטלה לעובד, על מנת שאנשים יפחדו להגיע למצב כזה. הכלכלה ההתנהגותית נותנת אינסוף ווריאציות והולכת לאיבוד האחידות. 
· Matthew Rabin – אחד מהאנשים החשובים. מודלים של δ, β. מודלים אלה עובדים כך שהמודל הכלכלי הסטנדרטי מניח, לדוגמא, שהיום רוכשים שירות סלולארי ומצד אחד משלמים מדי חודש בחודשו, ומצד שני מקבלים היום משהו (טלפון חינם) שמשלמים עליו בעתיד. המודל הכלכלי הסטנדרטי – התועלת שלי היא תועלת מהוונת (היוון) של תשלומים עתידיים ותקבולים עתידיים. והפרמטר שמשתמשים בו בעבור ההיוון הוא דלתא – δ. הסכום שמקבלים היום + הסכום של שנה הבאה (מהוון). המודל הכלכלי הסטנדרטי אומר שדלתא הוא מקדם ההיוון. הדרך הכי פשוטה להבין את זה – ריבית. מקדם ההיוון לא חייבת להיות ריבית פיננסית בלבד, אלא גם את הרצון לספק "סיפוקים" בצורה מיידית ואי וודאות. המודל ההתנהגותי מוסיף פרמטר – β. הבטא אומרת שלאדם יש הבדל בין לקבל משהו היום ובין לקבל משהו אחר כך (ללא קשר למידת הזמן). במילים אחרות, נניח ואמרנו שכל שנה שווה 10%, אבל מציעים 2 הצעות שאחת מהן היא יותר אטרקטיבית (100 ש"ח מחר בבוקר, והשנייה היא 100 ש"ח בעוד שנה). אצל אנשים כשאומרים היום או בעוד שנה – ברגע שמדובר בדחיית סיפוקים האדם אומר שזה עולה לו בטא – β. והשאלה בכמה לדחות היא ה- δ. הטענה הבסיסית של Rabin היא שלא משנה כמה הדחייה נעשית (שנה, שנתיים וכיוצ"ב) היא שהבטא קבועה. אבל אי אפשר לדעת אותה. אם מסתכלים על בחירות בפועל של אנשים – נראה גרף שהוא לא על פרמטר יחיד (לינארי) אלא יש בו שני פרמטרים – האחד עולה משנה לשנה (דלתא) והשני קבוע. זה סוג של היפרבולה. וזה בעצם היוון היפרבולי. Hyperbolic Discounting – אנשים אינם מהוונים לפי קו ישר אלא הפונקציה עקומה. עצם הדחייה יקרה לנו, ואח"כ מוסיפים עליה את "כמה הדחייה". הרעיון הוא להכניס למודל פרמטר אחד ואז המודלים הסטנדרטיים הם כמו מודל בטא-דלתא אבל בטא=1. מוטה הווה – כאשר ההווה מקבל משמעות מאוד חשובה. מודל בטא-דלתא מסביר את כל הדברים שבאמצעותם דוחים כל פעם את הדברים למחר (ממחר דיאטה, ממחר מפסיקים לעשן). ולכן זה מסביר מדור לדחות דברים. זה ברור שכל יום שעובר – זה יותר קשה. גם בדלתא וגם בבטא יש גורם סובייקטיבי (ריבית והעדפה ספציפית לקבל משהו היום). הדלתא – הוא אותו חלק שנכון לכל דחיה. בטא הוא החלק היחיד שמאפשר הלהגיד "היום זה יום מיוחד". בטא לא חייבת להיות קבועה – אבל למען המודל הפשוט אנו מניחים שהוא קבוע. בטא דלתא הוא מודל שמאפשר לנו להראות שהאנשים כורים את הבור לעצמם. 
· Gabaix & Laibson מדברים על מתוחכמים מול נאיבים. מאפיינים מוסווים. מוכרים היום מדפסת למחשב – האחת יקרה והשנייה חינם או זולה מאוד. אבל לא מספרים שמחיר הדיו מאוד שונה ביניהם – הפוך. המודל הקודם – דלתא היה מדבר על ההשוואה הכלכלית נטו. אבל רוב בני האדם נוטים לקחת את האופציה היקרה יותר בטווח הארוך – כי היא זולה יותר היום. בני אדם נעים בין מתוחכמים ובין נאיביים – ואנו משנים גם את מיקומנו על הסקאלה הזאת. 
לשיעור הבא לקרוא מאמר מה The Economist את סקירת שוק הסמים. The case for legalization. אוסף של מאמרים שנותן היבט אחר מבחינת הסתכלות, ככלכלנים, על המתרחש בשוק הסמים ולהבין מה הבעיות שעולות שם. 
