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      24.5.04
נחזור על ההגדרות ל-3 סוגי הפיצויים שיש בדיני חוזים:
1. צפייה – המפר צריך לשלם את כל מה שהמופר ציפה לקבל לו היה החוזה מתקיים.

2. הסתמכות – החזרת הכסף שהמופר הוציא מהכיס בשל ההתקשרות בחוזה.
3. השבה – המפר ישלם למופר את הרווח שלו עקב ההפרה.
קניין

דיני הקניין בעיני הניתוח הכלכלי הם מייצרים את היחס בין אדם לבין נכס.
יש 2 מטרות:

1. תמריץ לפיתוח הנכס.

2. תמריץ לעבוד – ליצור נכסים.
נניח שאנו חיים בעולם ללא דיני קניין.

אז מה שיש לי זה רק מה שאני מחזיק ביד, ואם אני לא מחזיק כלום – אין לי שום נכס.

במצב כזה את המשכורת אני ארצה לקבל מיד בתום יום העבודה.

כשאנו מדברים על התמריצים להעביר נכסים למשתמש האידיאלי אנו זקוקים ל-2 ענפים במשפט:

1. ענף החוזים – יצירת הסכם להעברת נכסים, ואכיפת ההסכם.

2. ענף הקניין – יצירת זכויות בנכסים.
אנו רוצים שהנכס יגיע למי שהכי צריך אותו.
לנכס אין ערך קבוע עבור כל אדם.

מהרכב שלי אני אפיק יותר מכל אחד אחר. בשבילי הוא שווה 1000 ₪ יותר מל כ"א אחר, ולכן יש לדאוג שהרכב הזה יהיה ברשותי, כי אז התועלת החברתית היא מירבית.

מעבר לכך יש את הרצון להגיע לפיתוח אופטימאלי של נכסים.

אנו רוצים לתמרץ בעל קרקע להגיע לפיתוח האופטימאלי לאותה קרקע – הפיתוח שיצור את התועלת הגדולה ביותר לחברה.

ככל שמחיר המוצר יותר נמוך – יש יותר קונים, וההיצע יורד, כלומר יש ביקוש לכמות גדולה לקנייה, אך יש פחות יצרנים שימכרו במחיר הנמוך.

ככל שמחיר המוצר עולה – הביקוש יורד, כי פחות מוכנים לקנות במחיר כזה, אך ההיצע עולה, כי יש יותר יצרנים שיכולים לייצר במחיר הזה.

נקודת המפגש היא מחיר השוק.

אם אני רוצה למכור מעל מחיר השוק – יהיו פחות קונים משיש במחיר השוק.

לכאורה, אם היה אותו ביקוש לאותה כמות במחיר היותר גבוה – הייתי מוכר כמה שיותר, אבל מכיוון שבמחיר הזה יש ביקוש לכמות יותר קטנה – זה מה שמשאיר את מחיר השוק הנוכחי של המוצר ומונע ממנו לעלות.

כל פעם שאנו מורידים את המחיר – אנו מביאים יותר קונים לשוק.

לכן גרף הביקוש עולה כשהמחיר יורד.

אך לא כל יצרן יכול לייצר בכל סכום.

ככל שהמחיר יעלה – יהיו יותר יצרנים, כי ליותר יצרנים משתלם כעת לייצר את המוצר.

לכן הגרף של ההיצע עולה כשהמחיר עולה.

אז כשהמחיר עולה, בו זמנית הגרף של הביקוש יורד, והגרף של ההיצע עולה.

ונקודת המפגש של הגרפים זה מחיר השוק, כשהיא משקפת גם את היקף המכירות בשוק, במחיר השוק.

זה כולל גם את כל הקונים שהיו מוכנים לקנות ביותר.
אלו שהי מוכנים לשלם יותר, סימן שהם מעריכים את הנכס ביותר.
בשוק תחרותי רגיל למוכר אין דרך לזהות את הקונים האלה, ולכן הוא לא יכול למכור לכל קונה במחיר המקסימאלי שהוא היה מוכן לשלם.

מונופולים מצליחים ליצור מחירים ספציפיים לקונים ספציפיים.

אך בשוק תחרותי רגיל הקונים שהיו מוכנים לקנות במעל למחיר השוק, הם מרוויחים את ההפרש בין כמה שהיו מוכנים לשלם, לבין מה ששילמו בפועל – מחיר השוק.

יש הבדלים בין אנשים ביכולת שלהם ליהנות מהמוצרים.

זה אומר שאם כ"א היה משלם לפי התועלת שלו, אז יש פער בין המחיר שכ"א היה משלם.

בשוק בפועל לא כ"א משלם כמה שזה שווה לו, אלא כ"א משלם את מחיר השוק.

עבור אלו שהשתלם להם לשלם יותר ממחיר השוק, ההפרש בין מחיר השוק לכמה שהיו מוכנים לשלם (=התועלת שלהם מהנכס) זה החלק של הקונים. החלק שנשאר בכיס של הקונים, שזה מה שמעניין אותנו מבחינת הקניין.

זה התועלת החברתית, כי זה הערך המוסף. מה שנקנה במחיר של 5 – מופקת ממנו תועלת בשווי 6.

( ההפרש בין מחיר השוק למחיר שהיצרנים היעילים (שיכולים לייצר גם אם ימכרו מתחת למחיר השוק) היו מוכרים זה הסכום שמרוויחים היצרנים הללו – הכסף הזה הוא רווח שלהם )

קניין יוצר תמריץ גם לפיתוח נכסים, ומעודד את העברת הנכס לבעלים האידיאליים.

קניין יוצר מצב שאני אוכל לקנות יחס משפטי מסוים עם הנכס. (רוכש זכויות קנייניות)

אם היינו בעולם בלי קניין, אז רק הכוח הפיסי שלי לשמור על הדבר היה מקנה לי את היחס המשפטי הזה.

ואז בהרבה מצבים לא ישתלם לי לקנות את הנכס, כי אנו לא אוכל לשמור עליו.

אז הרבה אנשים שהיו רוצים לקנות את הנכס, והיו מנצלים אותו בצורה הטובה ביותר – הם לא היו קונים אותו, כי הם לא היו יכולים לשמור עליו.

תרגיל 8
שאלה 1
איך יודעים שה-100,000 בעוד שנה יהיו יותר שווים מ-20,000 השנה ?
בד"כ אדם רוצה ליהנות היום יותר מאשר בעוד שנה.

לכן שקל היום שווה יותר משקל בעוד שנה.

כמה הוא יצטרך לקבל היום כדי שיהיה לו שקל בעוד שנה ?

ריבית.

יש שווקים שונים, ולכן יש ריביות שונות.

אבל יש טווח מסוים של ריבית שמשמרת את ערך הכסף.

למה שווה לי לוותר על התועלת של השקל היום ?
כי בעוד שנה זה יהיה יותר משקל – בגלל הריבית.

יכול להיות שהריבית תשכנע אותי לוותר על ההנאה מהשקל היום.

כדי שה-100,000 לא יהיו שווים יותר מה-20,000 השנה, אנו נצטרך ריבית של יותר מ-400%. 
מכיוון שזה לא ריאלי, אז התועלת של החברתית המקסימאלית תהיה אם יתנו לדובים לחיות עוד שנה.

בריבית כ"כ גבוהה ברור שעדיף לחכות שנה.
לא מספיק שמקבלים יותר בעוד שנה, כי הציפייה הבסיסית היא לקבל יותר בעוד שנה.

השאלה היא בכמה נקבל יותר.

אם אחרי שנה היו מקבלים 20,001 במקום 20,000, אז הריבית היא 0.005%, ובמקרה כזה הריבית החברתית עדיפה, ולא היה שווה לחכות שנה.

עד כאן מבחינה חברתית.
אבל מבחינתו האישית – הוא יעדיף לצוד ולהרוויח לפחות משהו.
שאלה 2
יש מאמר מפורסם שניסה להסביר את חשיבות הקניין.

הוא אמר שמצב של קניין זה מצב שאדם יפנים את כל הרווחים שאפשר להרוויח מהנכסים שלו.

הבעיה בשאלה שלנו היא שהצייד מפנים רק את התועלת של הדובים שהוא הורג, ולכן תמיד כדאי לו לצוד כמה שיותר.
אבל אם היינו נותנים לצייד זכויות קנייניות על הדובים, הוא היה עושה את החישוב החברתי שעשינו מקודם.

שווה לו לחכות שנה ולהרוויח יותר עוד שנה.

אז חשיבות הקניין היא שזה מעודד אנשים להפיק את המרב מהנכסים.
דיני הקניין נוצרו במצבים שהיו מספיק אנשים, והיה צריך שכ"א יעשה את החשבון של התועלת החברתית המקסימאלית.

קניין זה דרך ליצור הפנמת ערכים מסוימים, שלא יהיו הפקר.
אחרי שהם הופנמו יכול להיות שנעשה פעולות נוספות.

הרעיון הוא להפנים את הערכים שלא יהיה הפקר, ומישהו ייקח אותם בחשבון.

בקבוצה קטנה של אנשים לא צריך את דיני הקניין ומספיקים דיני החוזים.
יש כלכלן בשם COASE, שאמר שכל העניין לגרום להפנמה זה כשאי אפשר להגיע לחוזים.

אבל נגיד שכל הבעיה שלנו זה 2 אנשים.
יש 2 שכנים. אחד אוהב לנגן מוסיקה קלאסית והשני שונא את הרעש הזה.

קוז אומר, שהדרך הקלאסית היא לחשוב על החצנות והפנמתן.

החצנות זה עלויות או תועלות שמישהו אחר סובל או נהנה מהן בגלל הפעולות שלי.

יש לנו את ההחצנה של המוסיקה.

מי מושפע מפעולת המוסיקה ?

לא רק המנגן שנהנה, ויכול לעשות חישוב של כמה שווה לו ההנאה הזו, אלא גם השכן שסובל מזה.

הדרך הקלאסית בדיני נזיקין לדוגמא, זה ליצור הפנמה.

שהשכן ייקח החשבון את ההחצנות שהוא יוצר.

אז אם הוא ישלם פיצוי על הנזק שהוא גורם, הוא ייקח בחשבון גם את הנזק של השכן הסובל.

קוז אמר, שהסובל או המנגן יכולים להציע פתרון חוזי. למה ללכת על הפנמה ?
אם המקבל מקבל 20 ₪ תועלת מכל שעה של נגינה והסובל סובל 30 ₪ כל שעה, אז הסובל צריך להיות מוכן לשלם למנגן בין 20 ל-30 ₪ בכל שעה שהוא בבית, ואז נגיע לתוצאה של אי ניגון, כי למנגן לא ישתלם לנגן ולשלם את הסכום הזה.

במקרה כזה, התועלת של החברה היא שלילית. תועלת של 10-.
יש 20 תועלת מול 30 הפסד.

לכן אנו רוצים להגיע לתוצאה של אי ניגון.
אפשר להגיע לתוצאה הזו בדרך של דיני הנזיקין.
דרך אחרת היא שהסובל יגיד שהוא משלם למנגן סכום מסוים בשביל שיפסיק לנגן.

יש הבדל בתוצאה החלוקתית.

אך השורה התחתונה היא אותה שורה.

קוז אומר, שבכל מקום יש לנו יכולת להגיע להסכמים בין כל המושפעים מהפעולה בלי עלויות עסקה, המשפט לא צריך להתערב בהפנמה כדי להגיע לתוצאה היעילה.
הצדדים יכולים בדרך חוזית להגיע לתוצאה לבד.
