שיעור 5
 מאבק המינים- יש אינטרס משותף (לתאם) ויש אינטרס אישי – על מה לתאם. 
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מצאנו שלזה יש 3 שיוויי משקל. אחד משיוויי המשקל הוא שיווי משקל מעורב, אחד מהם הוא אסטרטגיה מעורבת – אסטרטגיה משותפת: 

αU + (1-α)D

וכאשר α הוא בין 0 ל- 1. כאשר הוא 0 או 1 אז זה אסטרטגיה טהורה. 

אם היינו לוקחים חצי וחצי אז כל קוביה היא רבע ואז נבדוק את U של הראשון: 

U1: 0.25*2+0.25*1=0=0.75
U2:……. =0.75

אבל אם 2 היה בוחר R כל הזמן אז: 

U2: 0.5*0+0.5*2 = 1

התוצאה הזאת אומרת שב- P אין שיווי משקל NASH. 

למה 2/3 הוא שיווי משקל? כי אף אחד מהצדדים לא יתחרט. 

U1(p=.033 | α = 0.66) = 0.33*0.66 = 2/9*1 + 2/9*2 = 6/9 = 2/3

אמנם בחצי חצי יש תוצאה טובה יותר לשני הצדדים. אבל חצי חצי זה לא שיווי משקל, כי יש חרטה. בתוך התועלת של שחקן מס' 1 הכנסנו את מה ששחקן 2 עושה. מצאנו נקודת יציבות רק ב- 0.66. 

בחצי חצי – יש חרטה כי שווה למשוך לצד השני. כדי שיהיה שיווי משקל NASH אנחנו צריכים שהצדדים לא יתחרטו, וכדי שזה ייקרה, שחקן 1 או 2 לא יירצו לשנות את האסטרטגיה שלהם. 

בכל מצב שבו אין חרטה סימן שלא רוצים לתת עלייה או ירידה. 

זאת אומרת שיש שיווי משקל כאשר: 

U1(up) = U1(down)

2p=(1-p)*1

ולכן: p=0.33 שזה בדיוק אותו הדבר כמו ההוכחה הקודמת. 

אסטרטגיה מעורבת יכולה להיות בשיווי משקל אם ורק אם האסטרטגיות הטהורות הכלולות בה הן בשווי משקל. 

זהו גרף התגובה העדיפה: 

התגובה העדיפה של 1 היא לנקוט 
באסטרטגיה טהורה תמיד פרט לנקודה של 1/3.
בצורה דומה עושים לגבי שחקן מס' 2 עם α. 

מתי כדאי לשחקן 2 לעשות R? כאשר התועלת של 
R גדולה מהתועלת של L. נניח ש- α קטן מ- 2/3. 

כש- α קטן מ- 2/3 תעשה ימינה.כשהוא זהה ל- 2/3 אז יש אדישות, ואם גדול מ- 2/3 אז הוא נוקט באסטרטגיה טהורה.  רק במקומות שבהם הקווים נפגשים יש שיווי משקל NE. 
אסטרטגיה מעורבת מקובלת בכל מיני מקומות. בעסקת טיעון מחליפים אי וודאות בוודאות. כל מקום שבו אין לנו יכולת לבקר כל פעולה ופעולה, או שהעלות ליכולת לבקר היא גבוהה, אז יש לנו אסטרטגיה מעורבת. כך, לדוגמא, בדיווח על מיסים: רשות המיסים מצהירה שהיא לא בודקת את כולם, אבל היא יודעת שזה יגרום להעלאת ההסתברות לדיווח אצל כולם. רשות המיסים בודקת ב- X אחוז מהמקרים, כאשר באותו X היא יודעת בוודאות שלא שיקרנו.  בפועל אנחנו לא יודעים האם הפרסום של רשות המיסים על % בדיקה X הוא אמיתי. אין להם תמריץ להגיד שהם אומרים שהם בודקים 1 ל- 7 ובפועל 1 ל- 2. 
מידע לא אמין = דיבור זול. בספרות מכנים את זה Cheap Talk. כל אחד יכול להגיד שהוא יעשה משהו, אבל אם אין טכנולוגית אכיפה, זה כמו בדילמת האסיר. 

בהנתן שרוב בני האדם שונאי סיכון, אי ידיעה היא תוספת סיכון. אם יודעים שעושים 1 ל- 7 אז זה הסיכון. אבל אם יודעים שעושים בין 1 ל- 6 ל: 1 ל- 8, אז מעבר לתוחלת (1 ל- 7) נוצר עוד סיכון נוסף. באי פרסום הנתונים גורמים לשונאי הסיכון לראות את הסיכון כגבוה יותר ממה שהוא באמת, ומכיוון שזאת מטרתם, יש כאן שיקול נכון מדוע לא לפרסם את השיקול. אי הידיעה גורמת למצב שמעריכים את זה כסיכון גבוה יותר. 
יש שיקולים לעמימות מידע כשחושבים שהצד השני הוא שונא סיכון. 

המודל של אקרלוף: 

אקרלוף דיבר על "שוק הלימונים" – מוצר שהוא פגום – מכונית משומשת באיכות נמוכה. רק אחרי שנוסעים עם המכונית פרק זמן יודעים כמה היא פגומה. התחום שהוא בא להסדיר הוא מידע א-סימטרי או מידע פרטי. מוכר המכונית, לדוגמא, יודע מידע מסויים על המכונית. גם אחרי שבדקנו את המכונית, מוכר המכות יודע יותר מאיתנו. במגרש המכוניות יש 100 מכוניות שמדורגות בין 1 ל- 100. הדירוג הוא רמת מידע אובייקטיבית לאיכות המוצר. כדי שהמוכר ירצה למכור לקונה: 

Ub>P > Us
ערך הוא דבר סובייקטיבי. אם הוא נמכר ב- P כלשהו, אז התועלת של הקונה B גבוהה יותר והמוכר חושב שהוא מכר בערך יותר מערכה. 

נניחה:

Us=x

Ub=1.5x

אם זה המצב אז כל המכוניות חייבות להמכר כי כל מכונית שהיא לא נמכרה סימן שהיה פה כשל. כי בשוק שעובד כמו שצריך להיות, מוצר שמישהו אחר מעריך מוצר שאצלנו יותר מאשר אני מעריך אותו, אז הכל צריך להמכר. 

ואם יש 100 מכוניות אז X הוא 50 (התוחלת) ואם מעריכים זאת ב- 1.5X אז נשלם 75. 

ואם המוכר הסכים אז אין למעשה עסקה, כי הקונה אומר שאם הסכימו למכור אז חשפו מידע פרטי.... כי אם הערך היה גבוה מ- 75 המוכר לא היה מוכן. ובדינמיקה זו – "ברגע שהסכמת למכור, חשפת מידע פרטי שגרם לנו להוריד את המחיר עוד". ובשוק כזה קונים רק את הדבר הזול ביותר. 
המודל הזה אומר שמידע פרטי גורם לשוק לקרוס – במקרה הזה – בבדיקה ראינו שהמכונית שווה בין 80 ל- 120 ועכשיו רבים האם מסכימים למכור ב- 90. אבל אם מישהו מוכר ב- 90 אז התוחלת היא למעשה בין 80 ל- 90. 

סירוב של המוכר הוא דיבור זול – כין אין מה ללמוד מזה. הסכמה של המוכר היא לא דיבור זול. הסכמה של המוכר "עולה לו". בשוק שיש בו מידע פרטי – צריכים פתרון לבעיה הפרטית. 

למעשה אף אחד לא מוכן לשלם על מידע פרטי, לפיכך.

במציאות, מעטים מאוד הדברים שהם לגמרי במידע פרטי. במציאות יש פתרונות לנושא הזה: 

1) בדיקה – אמצעי טכנולוגי להפוך את המידע הפרטי למידע ציבורי. אם יש את זה אז נפתרה הבעיה. נניח שהבדיקה פותרת רק חלק מזה, אז יש צורך בפתרונות נוספים: 
2) ביטוח / אחריות – "קח את המכונית ואם שיקרתי – תחזיר אותה ואחזיר לך את הכסף" – זה במסגרת של חוזה. 
3) מוניטין – אם אתה לא מרוצה – זה ייפתור את הבעיה. התמריץ לרמות הוא קטן. 
4) עסקאות חוזרות – רוצים שהלקוח יחזור אלינו. אם מערכת היחסים היא ארוכת טווח, אז מערכת יחסים ארוכת טווח פותרת את התמריץ לרמות. 
דיבור זול – בהגדרה זה מצב שמישהו אומר שאין סיבה להאמין לו. התאוריה הקלאסית מדברת על זה שאין לזה השפעה. מצד שני, כאשר מסתכלים במציאות: 
משחק: שחקן 1 במאבק המינים, לפני ששיחקנו לשחקן 2 היתה הצהרה ולשחקן 1 ניתן לשחק בלבד. שחקן 2 לא מחוייב. דיבור זול אמור להיות חסר השפעה – אבל בפועל יש לו השפעה. וכך, אנחנו מאמינים. אם לוקחים ברצינות את "דיבור זול" – אז לאמירה הזאת לא אמורה להיות השפעה לכל כיוון. אבל אם מישהו מהצדדים חושב שמה שהשני חושב הוא ברצינות – אז צריכים לבחור אסטרטגיה מסויימת. 
אם מאמינים שדיבור זול הוא חסר השפעה, וגם הצד השני חושב שדיבור זול הוא חסר השפעה, אז לא אמורה להיות השפעה. אבל אם אחד מהצדדים חושב שלדיבור הזול יש השפעה, אז בפועל יש לזה השפעה. במציאות לאמונות יש המון משקל. וגם אם ראוי להאמין משהו – יש הבדל בין זה ובין מה שמאמינים במשחק עם אדם ספציפי. 

משחק2: שחקן 1 במאבק המינים, ליריב יש אופציה לשרוף 10$. השריפה הזאת – היא הדרך שלו להגיד שהוא מראה שהוא יגיע לקבל 20$. ולכן מצאנו דרך כדי לחייב את הצד השני לכיוון מסויים. תורת המשחקים ההתנהגותית מדברת על להתחשב במציאות ולא במודל המתמטי הטהור. במשחקים שבהם יש שלבים שונים, אנחנו מדברים על פתרון המשחק באינדוקציה לאחור. במשחק כזה יש לנו אינדוקציה לפנים. אינדוקציה לאחור זה כלי לוגי – מכיוון שאנחנו יודעים שבשלב האחרון יקרה משהו, אז בשלב הלפני אחרון ייקרה משהו. אינדוקציה לפנים – מסיקים מהפעולה משהו. ואם יש משהו במשחק שיהפוך את הפעולה למשהו רציונאלי – אז מנסים לעשות רציונליזציה לכולן יחד. במקרה הזה, לשרוף 10$ זה לא רציונאלי, אבל אם גם שורפים 10$ אז זה ייגרום לדיבור הזול להיות כביכול פחות זול.... למרות שכולנו יודעים שכשאדם הוציא הוצאה והיא אבודה, זה בפועל לעיתים מאוד משפיעה. 

בתחרות – חברה רוצה לגרום למתחרים שלא להכנס לשוק. בשלב הזה היא יכולה לעשות כמה דברים: להכריז על מבצע. המתחרה אומר שעם חצי מחיר קשה לו להתחרות – ואז ההוא לא נכנס. כדי להשאיר כל הזמן את המתחרה בחוץ – חייבים כל הזמן למכור ב- 1/2 מחיר. בדיני החוזים, לדוגמא, יש טכנולוגית אכיפה שיוודאו שלא יהיה דיבור זול – לא רק שהמוכר מצהיר, אלא שהוא מתחייב. 

כשבודקים קרטלים – זה מה שקורה: כשיש שינוי בשוק (הגענו לסוף ימי הטכנולוגיה, לדוגמא) אז כל מיני הסכמים שהיו בין המתחרים נפרמים. כי יודעים שאפשר להרוויח יותר. בדילמת האסיר יש אסטרטגיה שלטת (להודות). אם משחקים משחק חוזר – יודעים ששניהם בוגדים ושניהם מפסידים. אם יודעים שהמשחק יימשך – האינדוקציה לאחור פורמת את המשחק עד לפעם הראשונה. 

אבל – אם יש לנו אינסוף פעמים – אז כל רווח שיכולים להרוויח היום מלבגוד – נשלם אותו – ומתחיל להיות שיווי משקל של רק לא לבדוק. אבל בפועל אין לנו אינסוף פעמים. ה"אינסוף פעמים" הוא מערכת יחסים מתמשכת, שאנחנו ממדלים אותה כאינסוף פעמים, בתנאי שמספר הסיבובים לא ידוע. זאת אומרת, אם לא יודעים מתי נגמרת מערכת היחסים, אזי זה לכאורה מערכת יחסים אינסופית. ואז אפשר לחשב איזו הסתברות למשחק עתידי נדרשת, כדי שיהיה כדאי לא לבגוד. 
במשחקים עם מספר סופי של פעמים – בוגדים כל הזמן. 

במשחקים עם מספר אינסופי של פעמים – כל הזמן לא בוגדים

מספר לא ידוע של פעמים – הוא כמו מספר אינסופי ואז נכנסת ההסתברות. ואם חושבים על מערכת היחסים בתור "ברור שתהיה פעם אחרונה" – אבל אף פעם לא נדע אותה, אז זה כמו מספר אינסופי. וזה מאוד ישים באסטרטגיות מסחריות: אף אחד לא יודע עד מתי מערכת היחסים הזאת תמשך. זה נכון גם בקרטלים. 
ש.ב – 

1) Salop – a few righteous men 

2) לחשוב איפה זה משפיע במציאות

3) ברשימת הקריאה יש מספר ספרים של תורת המשחקים. Gametheory and the law. ולמצוא נושא לעבודה הסמינריונית. הרעיון הוא להתחיל מפרק באחד הספרים. 
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