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wSchnelle und transparente Preisfindung durch Online-Auktionen im Einkauf*

Horst Wildemann, Technische Universitdt Miinchen *

1 Bedeutung von Online-Auktionen im Einkauf

Bis zu 70% der gesamten Herstellkosten eines Unternehmens sind Materialkosten. Dies
unterstreicht die bedeutende Rolle des Einkaufs zur Sicherstellung der Wettbewerbsféhigkeit
eines Unternehmens. Wie konnen die neuen Informationstechnologien im Einkauf zur Stirkung
der Wettbewerbsposition beitragen? Die neuen Technologien, vor allem das Internet, konnen den
Einkauf in verschiedenen Teilen des Beschaffungsprozesses unterstiitzen, um die
Einstandskosten des zu beschaffenden Materials sowie die Kosten des gesamten
Beschaffungsprozesses entscheidend zu senken. Von EDI bis zu Online Auktionen im Internet
gibt es eine Vielzahl von Formen der Nutzung von IT-Systemen fiir die Beschaffung. Auf
Marktplitzen treffen Anbieter und Nachfrager, also der Einkauf eines Industriebetriebes und

dessen Lieferanten, aufeinander.

Zu den verschiedenen Funktionen von Marktpldtzen zdhlt auch die Moglichkeit, eine Online-

Auktion durchzufiihren. Die Analyse der (TCO) ergibt regelméBig, dass die Prozesskosten nur 2
bis 4% der gesamten im Einkauf budgetierten Kosten betragen. Vor diesem Hintergrund muss
bei der Nutzung der Konzepte des Electronic Sourcing eine Fokussierung auf strategische
Einkaufsaktivititen erfolgen. Ein Konzept, das auf die Reduzierung der Einstandspreise
fokussiert, ist die Online-Auktion.

1. Beeinflussung der Materialkosten durch Online-Auktionen
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1.1 Das Konzept der Online-Auktion

Im Gegensatz zu traditionellen Shop-Ldsungen handelt es sich bei dieser Transaktionsform um
organisierte Mérkte, die von neutralen Dienstleistern betrieben werden. Auf diesen Marktplétzen
werden Angebot und Nachfrage auf Basis einer Internet-Plattform zusammengefiihrt. Dabei folgt
die Online-Auktion klar definierten Regeln, denen sich alle Marktteilnehmer unterwerfen. Die
Heterogenitit und Komplexitdt der Giiter im industriellen Bereich erfordern, dass zunéchst der
Nachfrager seinen Bedarf definiert und diesen publiziert, bevor Lieferanten reagieren kdnnen. Im
Anschluss an die Ausschreibungsphase ist eine Verhandlungssituation herbeizufiihren, die eine
flexible Preisfindung zuldsst und den Wettbewerb zwischen den Anbietern intensiviert.
Elektronische Marktpldtze, die als ausschlieBliche Funktionalitit im Rahmen einer
Dienstleistung oder als zusétzliche Funktionalitit Online-Auktionen anbieten, decken diese
Anforderungen ab. In einem festgelegten Zeitraum wird nun auf diesem Marktplatz eine Auktion
durchgefiihrt: Die Bieter (=Lieferanten) haben nun die Moglichkeit, ihre Gebote (=Preis) fiir den
ausgeschriebenen Beschaffungsbedarf per Internet zu machen. Die Hohe der Gebote wird dabei
allen Auktionsteilnehmern grafisch und absolut dargestellt. Basierend auf der Bedarfsdefinition
und einem Zielpreis sowie vorgegebenen Vertragsbedingungen des Nachfragers erhdlt das
niedrigste Gebot, also der geringste FEinstandspreis, den Zuschlag (Reverse Auction).

Nachverhandlungen sollten ausgeschlossen werden.

1.2 Wirkungsrichtungen

Eine Online-Auktion wirkt auf beide Bestandteile der im FEinkauf budgetierten Kosten,
insbesondere auf Materialeinstandskosten, aber auch auf Prozesskosten. Letztere resultieren aus
der Zusammenfiihrung von Lieferanten und Abnehmern zu einem definierten Zeitpunkt iiber das
Internet. Die Aufwendungen fiir Verhandlungen, materiell wie =zeitlich, entfallen somit.
Beispielsweise sind keine zeitraubenden Reisen erforderlich. Die Verhandlungsphase nach
erfolgter Ausschreibung kann somit stark verkiirzt werden. Die Fallstudien zeigten
Reduzierungen von 14 Tagen auf zwei Stunden. Diese Einsparungen wirken ebenfalls bei den

Lieferanten.



Beiden Auktionsparteien gemein ist auch die Moglichkeit, eine objektivierte Darstellung der

aktuellen Marktsituation zu erhalten. Der Abnehmer kann seine Beschaffungssituation und
Lieferantenstruktur {iberpriifen, wihrend der Bieter durch die Preisvergleiche seine
Wettbewerbsfahigkeit verbessern kann. Eine Sonderform der Auktionen, die tégliche Auktion,
erlaubt dem Einkéufer, auf tigliche Anfragen und deren Auswertungen der Tagespreise der
Lieferanten zu verzichten.

2. Vorteile aus Online-Auktionen fiir Abnehmer und Lieferanten

Im Vordergrund stehen aber fiir den Einkauf die moglichen Senkungen seiner Einstandspreise
fiir Materialbezlige. Um Einsparungen von relevanter Gréf3enordnung erreichen zu kdnnen, ist
eine sorgfiltige Vorbereitung vor der Durchfiihrung einer Online-Auktion erforderlich. Die
individuelle Beschaffungssituation, bei der die Einfliisse durch das Beschaffungsgut und durch
den Beschaffungsmarkt berilicksichtigt werden, muss maBgeblichen Einfluss auf die
Ausgestaltung von Gestaltungselementen einer Auktion, die ihren Niederschlag in den

,Auktionsspielregeln und dem ,,Auktions-Setup* finden, haben.

1.3 Erfolgsfaktoren

Der Abnehmer schafft sich durch die Veranstaltung einer Auktion einen eigenen, virtuellen
Markt. Er bestimmt den Zeitpunkt und die Dauer seines Marktes und damit die Moglichkeit,
Gebote fiir die Lieferung eines Auftragsvolumens abzugeben. Zu seinem Markt haben nur die
von ihm ausgewéhlten Teilnehmer Zutritt. Auf diesem Markt besteht durch die Visualisierung
der abgegebenen Gebote fiir alle Teilnehmer eine ungewdhnlich hohe Markttransparenz iiber die
Preishohe fiir die Lieferung eines Leistungsumfangs. Dieser Lieferumfang wurde im Vorfeld der
Auktion vom Abnehmer genau spezifiziert und ist fiir alle Bieter einheitlich und verbindlich

geregelt. So handelt es sich um austauschbare, so genannte homogene Giiter.
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Die strukturierte Vorverlagerung von Einkaufsaktivitdten stellt den dritten Erfolgsfaktor dar. Die
im Normalfall iiber einen ldngeren Zeitraum verteilten Aktivititen, beispielsweise
Lieferantensuche, Ausschreibung und genaue Spezifikation der zu liefernden Leistung im
Vorfeld einer Auftragsvergabe, zéhlen zur Vorbereitung einer Online-Auktion. Der
iiblicherweise langfristige iterative Prozess mit vielen Nachbesserungen wiahrend des gesamten

Beschaffungsprozesses muss zwingend bis zur Auktion abgeschlossen sein.

Bei der Beurteilung, welche Theorien einen Beitrag zur Erkldrung der Erfolge von Online-

Auktionen leisten kdnnen, ist zwischen zwei Betrachtungen zu unterscheiden. Zum einen kann
das Verhalten der Bieter untereinander in der Auktions-Situation analysiert werden. Zum
anderen ist es wichtig, die Einfliisse auf die Situation, in der sich die Bieter befinden, sowie
deren Rahmenbedingungen zu beriicksichtigen. Sie dndern das Verhalten des einzelnen Bieters
gegeniiber den jeweils anderen nicht direkt, bewirken aber eine Anderung des Bieterverhaltens
als Gesamtheit.

Zum Verhalten der Bieter untereinander gibt die Spieltheorie Hinweise zur Erkldrung. Eine
Online-Auktion ist ein so genanntes wiederholtes Spiel, da wihrend der Auktionsdauer mit
jedem abgegebenen Gebot erneut eine Situation entsteht, in der sich jeder Lieferant entscheiden
mull, ob und in welcher Hohe er ein weiteres Gebot abgibt. Diese Entscheidung wird folglich
von den Entscheidungen und den daraus resultierenden Geboten der anderen Bieter abhidngen.
Der Rahmen fiir die Gebotsabgabe ist die Strategie des jeweiligen Bieters. Hierzu zdhlen die
Beriicksichtigung der bieterindividuellen Preisuntergrenze ebenso wie strategische
Uberlegungen, beispielsweise die Gewinnung eines neuen Kunden oder die Verdringung eines
konkurrierenden Lieferanten. Eine genaue Berechnung der Gebotsabgabe kann auch die
Spieltheorie nicht leisten, wohl aber Hinweise auf das Verhalten der einzelnen Bieter.

Um das Verhalten aller Bieter als Gesamtheit, also ohne Unterscheidung der einzelnen Bieter, zu
erklédren, sind die Auswirkungen auf das Bieterverhalten in Abhédngigkeit von Einflussgrofien

wie Beschaffungsgut und —markt zu betrachten. Die Ausgestaltung der auktionsrelevanten



Parameter, das Setup, wird dabei als eine ,Black Box*“ betrachtet. In der internen
Betrachtungsweise werden eben diese auktionsrelevanten Parameter in Abhéngigkeit der
EinflussgroBen ausgestaltet. Die Wirkungen auf das Bieterverhalten dienen nur noch als
Gilitemessung im Rahmen eines Messkonzeptes fiir die Richtigkeit der Ausgestaltung der

Parameter.

Weitere Electronic Sourcing-Konzepte

Neben den Online-Auktionen sind folgende grundlegenen Konzepte des Electronic Sourcing zu
unterscheiden:

e FEinkaufshompage,

e clektronische Ausschreibung,

e E-Procurement-Systeme

e E-Beschaffungslogistik und

e clektronische Marktplatze

Die Einkaufshomepage ist ein Mittel zur Reprisentation des Einkaufs eines Unternehmens im
Internet. Zielsetzung ist die Darstellung der Einkaufs- bzw. Lieferantenstrategie eines
Unternehmens. Weiterhin hat ein Einkdufer durch einen Nachfragekatalog die Moglichkeit,
einen konkreten Bedarf 6ffentlich auszuschreiben. Eine Lieferantenauskunft dienst der passiven

Lieferantensuche.

Bei der elektronischen Ausschreibung ermoglichen eine standardisierte Gebotsabgabe und

Auswertung eine direkte Vergleichbarkeit der Lieferanten. Der Ausschreibungsprozess eines
Unternehmens kann dadurch schneller und effizienter durchgefiihrt werden. E-Procurement-
Systeme unterstiitzen den operativen Abwicklungsprozess und haben sich aus der Purchasing
Card herausentwickelt. Eine Auspriagungsform stellen die Katalogsysteme dar. E-Technologien

waren der Enabler fiir die Konzepte der E-Beschaffungslogistik, wie E-Kanban, virtuelle Lager
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oder Sendungsverfolgungssysteme. Elektronische Marktpldtze unterscheiden sich in ihren
Funktionalititen. Aus diesem Grund wirken sie in Abhéngigkeit der Auspragungsform mit
unterschiedlicher Intensitdt auf die Prozessphasen. Die Funktionalititen reichen dabei von
Lieferantendatenbanken bis zum Vertragscontrolling.

8.3 Unterstiitzung von Einkaufsaufgaben durch E-Sourcing-Konzepte

Wihrend die Online-Auktion vor allem den Verhandlungsprozess unterstiitzt, wirken die anderen
Konzepte jeweils auf die vor- oder nachgelagerten Prozessschritte. Im Vorfeld einer Online-
Auktion kann eine Einkaufshomepage die passive Beschaffungsmarktforschung unterstiitzen.
Bei einem Nachfragekatalog kann ein definierter Bedarf ausgeschrieben werden. Auf der
anderen Seite haben Unternehmen durch eine Lieferantenselbstauskunft die Moglichkeit, sich als
potenzielle Lieferanten zu bewerben. Die elektronische Ausschreibung unterstiitzt dagegen
Anfragen und erste Angebotsauswertungen, die als Basis fiir die Abschédtzung des historischen
Preises dienen konnen. Funktionalititen elektronischer Marktpldtze wie Lieferanten- und
Produktdatenbanken sind fiir den Einkdufer ein hilfreiches Mittel fiir eine intensive
Beschaffungsmarktforschung, um neue, leistungsfdhige Lieferanten fiir eine Online-Auktion zu
finden. Nach einer Online-Auktion koénnen durch E-Procurement-Systeme die operativen
Bestellprozesse optimiert werden. Konzepte der E-Beschaffungslogistik bieten neue
Moglichkeiten zur Gestaltung der Informations- und Materialfliisse zwischen Abnehmer und
Lieferant. Damit 1468t sich eine gesamthafte  Unterstiitzung des kompletten

Beschaffungsprozesses durch IT-Losungen von der Bedarfsidentifikation bis zum

Kundenfeedback realisieren.




2 Portfolioanalyse zur Identifizierung geeigneter Bedarfe

Die Identifizierung geeigneter Gliter setzt zundchst eine Strukturierung des bestehenden
Entscheidungsfeldes im Sinne einer Ist-Analyse voraus. Der Einkédufer verschafft sich so einen
Uberblick iiber Schwerpunkte und Charakteristika der zu beschaffenden Giiter und Leistungen
sowie der betroffenen Beschaffungsmirkte. Als Methode zur Strukturierung des
Entscheidungsfelds kann auf die Portfolioanalyse zuriickgegriffen werden. Ahnlich der
Vorgehensweise zur Identifikation des Kerngeschifts oder zur Ableitung von Einkaufsstrategien
nehmen Portfolioansétze eine zweidimensionale Darstellung ihrer Analyseobjekte vor und

ordnen je nach Positionierung im Portfolio Handlungsempfehlungen zu.

2.1 Strukturierung des Entscheidungsfeldes

Der erste Schritt in der Identifizierung geeigneter Gliter liegt in der Schaffung einer
strukturierten Informationsbasis iiber den Einkauf des Abnehmerunternehmens. Die Erfassung
der Ausgangssituation erfolgt durch Anwendung verschiedener Analyseinstrumente durch die
Einkaufsleitung, durch die Einkaufsmitarbeiter sowie durch die IT-Abteilung. Zunichst sind
Informationen zur Beschaffungsgiiter- und —marktstrukur, zu verfolgten Einkaufsstrategien, zu
Anlieferkonzepten und zur Einbindung der Beschaffungsaktivititen in die Entwicklung sowie
zur Einkaufsorganisation zusammenzutragen und zu systematisieren.

3. Analyse der Ausgangssituation

Hinsichtlich der Einkaufsorganisation sind neben der Ablauforganisation auch die
Aufbauorganisation des Einkaufs selbst sowie seine Einbindung in das Gesamtunternehmen zu
betrachten. Gleichzeitig sind Basisdaten zu ermitteln, die eine Quantifizierung dieser
Erkenntnisse ermoglichen. Hinsichtlich der Beschaffungsmarktstrukur ist die Anzahl aktiver und
inaktiver Lieferanten zu erheben, sind die Ergebnisse der Lieferantenbewertung zu analysieren,
ist die geographische Lage der Lieferanten zu ermitteln sowie die Entwicklung des Preisniveaus
nach Materialgruppen abzuschitzen. Von besonderer Relevanz ist dabei eine Analyse der
Rahmenvertragsquote und die Nutzung von Biindelungseffekten im Gesamtunternehmen. Die
Bewertung der eingesetzten IT-Systeme bildet neben der Analyse der grundlegenden

Einkaufsdaten einen weiteren Schwerpunkt dieser Phase. Die eingesetzten Analyseinstrumente
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bereiten den Einsatz des Beschaffungsgiiter-/-marktportfolios vor, dessen Anwendung
Gegenstand des zweiten Schritts der Einkaufspotentialanylse ist.

Den néchsten Schritt der Portfolioanaylse im Beschaffungsbereich stellt der Aufbau des
Beschaffungsgiiter-Portfolios dar. Fallstudien zeigen, dass Unternehmen in der Regel mehrere
Tausend unterschiedliche Einkaufsgiiter beziehen. Eine Aufgliederung der Anaylse in einzelne
Giiter ist somit nicht mehr moglich, da sonst die Praktikabilitdt der Analyse und die Transparenz
der Beschaffungssituation des Unternechmens durch eine Punktwolke einzelner
Beschaffungsgiiter im Portfolio verloren gingen. In Anlehnung an die Bildung strategischer
Geschéftseinheiten im Absatzbereich bietet es sich daher auch im Beschaffungsbereich an,
Einkaufsgiiter zu Gruppen zusammenzufassen. Zielsetzung ist die Bildung von Materialgruppen,
die hinsichtlich der Hemmnisse fiir Electronic Sourcing moglichst homogen sind, ein moglichst
identisches Aggregationsniveau von Materialgruppe zu Materialgruppe besitzen und die
Durchfiihrung unabhéngiger Strategien und MalBnahmen im Electronic Sourcing-Bereich
erlauben. Die Gruppen sind dabei prizise zu definieren und abzugrenzen. Wihrend dazu in
Unternehmen Materialgruppen nach Kriterien wie Rohstoffarten, Fertigungstechniken,
Beschaffungsmairkten oder Bedarfstrigern oder technischem Know-how der Einkédufer definiert
wurden, ist fiir das Portfolio die Rahmenbedingungen im Unternehmen und die Situation auf den
Beschaffungsmairkten entscheidend fiir die Bildung der Materialgruppen. Da in den meisten
Unternehmen schon aufgrund der vorherrschenden Einkaufsorganisation Materialgruppen
vorliegen, sind in der praktischen Umsetzung der Portfolioanalyse diese Materialgruppen auf die
genannte Homogenitdt aus Beschaffungssicht zu priifen und bei Bedarf entsprechend zu
unterteilen. Auf der anderen Seite konnen anhand eines Paarvergleiches Materialgruppen
zusammengefasst werden, die sich aus Beschaffungssicht nur unwesentlich unterscheiden, um
eine im Portfolio abbildbare Anzahl zu erreichen. Als Kriterien des Vergleichs dienen jene
Parameter, die aus heutiger Sicht die Beschaffungsaktivititen beeinflussen: die logistische und
technische Komplexitit des Beschaffungsgutes, die Innovationsdynamik auf dem jeweiligen
Beschaffungsmarkt, die Preis- und Wiahrungsschwankungen auf den Beschaffungsmirkten und
die Struktur interner Bedarfstriger im Abnehmerunternehmen. Als Ergebnis des Vergleichs
sollte eine Zusammenlegung solcher Materialgruppen erfolgen, deren jeweilige
Charakterisierung nach obigen Kriterien nur in Ausnahmefillen differiert. Erscheint die
bestehende Materialgruppeneinteilung als zu grob, sollten alle Materialgruppen dahingehend
untersucht werden, ob innerhalb einer Gruppe groflere Abweichungen entlang obiger Kriterien

festzustellen sind. In diesem Fall sollte eine Aufteilung der bestehenden Materialgruppe



vorgenommen werden. Obwohl im Rahmen der Materialgruppenbildung vereinzelt Diskussionen
zur Bildung des Beschaffungsgiiterportfolios vorweggenommen werden, ist diese
Vorgehensweise empfehlenswert, um nicht zu einem spateren Zeitpunkt der Analyse auf die
grundsdtzliche Strukturierung des Beschaffungsvolumens immer wieder zuriickkommen zu

missen. Die Materialgruppenabgrenzung bildet die Basis der weiteren Vorgehensweise zur

Erstellung des Beschaffungsgiiter- und Beschaffungsmaérkteportfolios.

2.2 Portfolioanalyse

Die so neu definierten Materialgruppen werden im zweiten Schritt durch das
Beschaffungsgiiterportfolio nach ihren beschaffungsgiiterspezifischen Hemmnissen fiir
Electronic Sourcing und dem Ergebniseinfluss strukturiert. Der Ergebniseinfluss ldsst sich
mittels einer materialgruppenbezogenen ABC-Analyse nach dem Einkaufsvolumen darstellen.
Grundsitzliche Zielsetzung einer ABC-Analyse im Beschaffungsbereich ist die Ermittlung der
wirtschaftlichen Bedeutung der Artikel auf Basis einer Rangreihung und Zuordnung zu
unterschiedlichen Teileklassen. Durch die Unterteilung in A-, B- und C-Teile wird ein Mal3stab
fiir die wirtschaftliche Relevanz aufgezeigt, der es gestattet,
Einstandspreisreduzierungsmafinahmen auf Produkte mit grofer wirtschaftlicher Hebelwirkung
zu konzentrieren und Ressourcen zielgerichtet einzusetzen. Zur Bildung des
Beschaffungsgiiterportfolios erfolgt eine materialgruppenbezogene Durchfithrung der ABC-
Analyse, in der die Materialgruppen nach absteigender Wertigkeit am Einkaufsvolumen geordnet
werden und anschliefend das kumulierte relative Beschaffungsvolumen aufgetragen wird. Auch
dabei zeigt sich meist die aus ABC-Analysen bekannte Darstellung, dass relativ wenige A-
Artikel (10%) einen hohen Anteil am Beschaffungsvolumen (75%) ausmachen, wéahrend

umgekehrt relativ viele C-Artikel (70%) einen geringen Anteil am Beschaffungsvolumen (5%)
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darstellen. An dieser Stelle wird deutlich, dass bei der Uberarbeitung bestehender
Materialgruppenaufteilungen insbesondere darauf zu achten ist, dass die Homogenitét innerhalb
der Gruppen von Materialgruppe zu Materialgruppe moglichst identisch ist. Anderenfalls
gewinnen Materialgruppen, die nur eine Sammelfunktion von nicht eindeutig zuzuordnenden
Einkaufsgiitern darstellen, aufgrund des durch die Zusammenfassung entstehenden hohen
Beschaffungsvolumens einen unverhéltnismidfig hohen Ergebniseinfluss. Zusammentassend
bietet eine materialgruppenweise durchgefiihrte ABC-Analyse eine vergleichsweise wenig
aufwendige Strukturierungsmoglichkeit zur Beurteilung des Ergebniseinflusses. Umfangreicher
erweist sich die Bewertung der Hemmnisse fiir Electronic Sourcing. Die Hemmnisse fiir
Electronic Sourcing setzen sich aus unternehmensinternen und unternehmensexternen Kriterien

zuSsammen.

Die Bewertung der Einkaufsgiiter erfolgt mittels qualitativer Ausprigungen wie sehr gering,

gering, hoch oder sehr hoch, wobei eine Aggregation der Einzelbewertungen zu einer
Gesamtbewertung der Hemmnisse fiir Electronic Sourcing vorzunehmen ist. Entsprechend den
Einschédtzungen des Ergebniseinflusses und der beschaffungsgiiterspezifischen Hemmnisse fiir
Electronic Sourcing erfolgt die Positionsierung der Materialgruppe im Beschaffungsgiiter-
Portfolio. Um den Aufwand zur Bewertung der Eignung fiir Online-Auktionen einzuschrinken
und relativ homogene Einkaufsgiitergruppen im Hinblick auf die Strategiefindung bei Online-
Auktionen zu bilden, wird eine Aufteilung des Portfolios in vier Quadranten vorgenommen. Es
ergibt sich eine 4-Felder-Matrix mit Standard-, Kern-, Engpass- und strategischen

Einkaufsgiitern.
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Geeignete Giiter flir Online-Auktionen konnen nicht ausschlieBlich im Hinblick auf
Teilecharakteristika festgelegt werden. Ebenso sind Restriktionen in Bezug auf die erfolgreiche
Durchfiihrung von Auktionen am Beschaffungsmarkt zu erfassen. Eine Analyse der aktuellen
und potentiellen Beschaffungsmarkte im Sinne einer Machbarkeitspriifung ist daher erforderlich.
Als methodisches Hilfsmittel bietet sich hierzu ebenfalls die Portfoliotechnik an.
Bewertungsdimensionen des Portfolios sind der Wettbewerb und die Leistungsfahigkeit der
Beschaffungsmarkte.

Die Ermittlung der Leistungsfihigkeit zielt darauf ab, eine Leistungseinschédtzung in bezug auf
die Erfiillung der Voraussetzungen fiir Online-Auktionen durchzufiihren. Entscheidungskriterien
hierfiir sind das Logistik-, Produktions- und Entwicklungs-Know-how der Lieferanten auf den
Beschaffungsmarkten. Logistik-Know-how versetzt Lieferanten in die Lage, logistische Prozesse
selbstindig durchzufiihren. Hierbei ist darauf zu achten, dass die Lieferanten, die auf den der
Materialgruppe zugeordneten Beschaffungsmirkten agieren, auch die Anforderungen an die

Logistik, an die Produktion oder an die Entwicklung gleichermallen erfiillen.

In der Online-Auktion unterscheiden sich die Lieferanten lediglich durch den Angebotspreis.

Aus diesem Grund muss das Know-how auf den Beschaffungsmarkten entsprechend hoch und
auf gleichméfBigem Niveau ausgeprigt sein. Falls einige Anbieter sich durch herausragende
Féahigkeiten im Bereich der Logistik oder Entwicklung von den restlichen Anbietern
unterscheiden, ist eine alleinige Fokussierung auf die Variable Preis nicht sinnvoll. Andererseits
ist es nicht sinnvoll, Lieferanten in einer Auktion mitbieten zu lassen, die das geforderte

Produktions-Know-how nicht erreichen.
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Der Wettbewerb auf den Beschaffungsmirkten ist dabei einerseits das Ergebnis einer
bestehenden Beschaffungsmarktstruktur, die durch die Anzahl potentieller Anbieter, die
Angebots- und Nachfrageentwicklung, die konjunkturelle Lage am Beschaffungsmarkt und
durch Markteintrittsbarrieren neuer Anbieter sowie durch die Moglichkeit des
Lieferantenwechsels beschrieben werden kann. Herrschen monopolistische oder oligopolistische
Strukturen auf dem Beschaffungsmarkt vor, ist der Wettbewerb auf dem Beschaffungsmarkt
gering. Es sind sdmtliche um das Angebot des Abnehmers konkurrierende Lieferanten zu

beriicksichtigen.

Erst die Kombination des Beschaffungsgiiterportfolios mit den materialgruppenspezifisch

erstellten Beschaffungsmarktportfolios ermoglicht die {ibersichtliche Darstellung der im
Abnehmerunternehmen herrschenden Beschaffungsgiiter- und —marktstruktur in einem Bild. Die
Kombination erfolgt, indem die jeweiligen Portfolios in ihre Quadranten zerlegt und diese in der
Reihenfolge Standard-, Bottleneck-, Kern- und strategisches Material bzw. Beschaffungsmarkt
aufgereiht werden. Die vertikale und horizontale Lage in der 16-Felder-Matrix richtet sich nach
der Positionierung der Materialgruppe im Beschaffungsgiiter- und —marktportfolio.

4. Kombination von Beschaffungsgiiter- und Beschaffungsmdrkte-Sichtweise

Im  Ergebnis  filhrt die  Kombination des  Beschaffungsgiiter- und  des
Beschaffungsmarktportfolios zu einer Darstellung, in der fiinf Charakteristika einer
Beschaffungsgiiter-Beschaffungsmarkt-Kombination ablesbar sind. Die
materialgruppenspezifischen Hemmnisse sowie der Ergebniseinfluss der Materialgruppe werden
durch die Zuordnung zu einer in der Vertikalen angeordneten Ebene beriicksichtigt. Die
Leistungsfahigkeit und der Wettbewerb erbegen sich aus der Positionierung im aufgereihten
Beschaffungsmarktportfolio. Der Ergebniseinflul einer einzelnen Beschaffungsgiiter-
Beschaffungsmarkt-Kombination wird durch die Grof3e des Kreises im Portfolio abgebildet. Die
so entwickelte 16-Felder-Matrix ermdglicht dadurch die komprimierte Darstellung der aktuellen

Beschaffungsgiiter-/-marktsituation in einem Abnehmerunternehmen und bildet gleichzeitig die
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Basis zur Bewertung der Eignung der Materialgruppe fiir Online-Auktionen und der Auswahl
eines passenden Auktionsmodells.

Neben der Analyse des Ist-Zustands eignet sich die Portfolioanalye auch zur Entwicklung
zukunftsorientierter Beschaffungsstrategien, die auf eine Stabilisierung und Verbesserung
bestehender Transaktionsbeziehungen und die Identifizierung alternativer
Transaktionsmoglichkeiten abzielen. Sowohl beziiglich der vertikalen als auch der horizontalen
Lage der  Beschaffungsgiiter-/-marktkombinationen lassen sich entsprechende

Handlungsempfehlungen ableiten.

Folglich sind Kombinationen aus Beschaffungsgiitern und Beschaffungsmarkten, die rechts oben

auf der 16-Felder-Matrix zu finden sind, fiir Online-Auktionen sehr gut geeignet.

5. Gesamtportfolio und Basisstrategien

Beim Schnittpunkt der Handlungsempfehlungen ,,Effizient beschaffen* und ,,Marktpotential
nutzen” gilt es, durch die Anwendung von Standard-Auktionen den Aufwand zur Durchfiihrung
von Auktionen zu minimieren.

Bei Kombinationen aus Potenzial erschlieBen und Wettbewerb nutzen ist durch die Bildung von
Auktionsmodellen die Transparenz von Angebotspreis und der Leistungsfahigkeit des
Lieferanten herzustellen. Mit Hilfe von multivariablem Bidding kann der Angebotspreis mit den
Leistungsprofilen der Lieferanten in Relation gesetzt werden.

Im Feld “Potential erschlieBen/Wettbewerb erhéhen” ist das Beschaffungsgut fiir Auktionen
geeignet, allerdings herrscht auf dem Beschaffungsmarkt nur geringer Wettbewerb. Durch eine

Beschaffungsmarktforschung z. B. mit Hilfe einer elektronischen Ausschreibung ist die Anzahl

* erschienen in Handbuch Beschaffung, Boutellier/Waqner/Wehrli, ISBN 3-446-21821-1, S. 217-243
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der potentiellen Lieferanten zu erhohen, um eine Online-Auktion erfolgreich einsetzen zu
konnen.

Demgegeniiber ist im Feld “Hemmnisse abbauen/Marktpotential nutzen” der Beschaffungsmarkt
sehr gut geeignet, allerdings sind die Hemmnisse fiir Electronic Sourcing sehr hoch ausgepragt.
Ziel muss es sein, die Hemmnisse zu analysieren und iiber den Abbau der Hemmnisse, z. B.
durch eine Anderung der Produktspezifikation, in das Feld rechts oben zu gelangen.

Im Feld mit den Handlungsempfehlungen “Effizient beschaffen” und “Wettbewerb nutzen” ist
durch eine geeignete Slotbildung ein Kompromif3 aus Bedarfsbiindelung und Auktionsaufwand
sowie Nutzung der Spezialisierungsvorteile der Lieferanten zu finden. Die iibrigen Felder
scheinen fiir eine Anwendung von Online-Auktionen zundchst nicht geeignet. Durch eine
kritische Hinterfragung der Kriterien, die zu der Auspriagungsform der Materialgruppe und ihrer
Beschaffungsmérkte gefiihrt haben, sind durch den gezielten Abbau von Hemmnissen, durch
eine Biindelung der Bedarfe, durch die Erhéhung des Wettbewerbs oder durch eine verbesserte
Transparenz der Leistungsfiahigkeit die Voraussetzungen zur Durchfiihrung von Online-

Auktionen zu schaffen.

6. Analyseschritte zur Ermittlung geeigneter Materialgruppen fiir Online-Auktionen

2.3 Auswahl geeigneter Konzepte

Neben den Online Auktionen sind folgende grundlegende Konzepte des Electronic Sourcing zu
unterscheiden:

e FEinkaufshomepage

e Elektronische Ausschreibung

e [E-Procurementsysteme

e E-Beschaffungslogistik

e Elektronische Marktplitze.
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Die Einkaufshomepage ist ein Mittel zur Reprisentation des Einkaufs eines Unternechmens im
Internet. Zielsetzung sind die Darstellung der Einkaufs- bzw. Lieferantenstrategie eines
Unternehmens. Weiterhin hat ein Einkdufer durch einen Nachfragekatalog die Moglichkeit,
einen konkreten Bedarf offentlich auszuschreiben. Eine Lieferantenselbstauskunft dient der

passiven Lieferantensuche.

Bei der Elektronischen Ausschreibung ermoglicht eine standardisierte Gebotsabgabe und

Auswertung eine direkte Vergleichbarkeit der Lieferanten. Der Ausschreibungsprozess eines
Unternehmens kann dadurch schneller und effizienter durchgefiihrt werden. E-
Procurementsysteme unterstiitzen den operativen Abwicklungsprozess und haben sich aus der
Purchasing Card heraus entwickelt. Eine Ausprigungsform stellen die Katalogsysteme dar. E-
Technologien waren der Enabler fiir die Konzepte der E-Beschaffungslogistik, wie E-Kanban,
virtuelle Lager oder Sendungsverfolgungssysteme. Elektronische Marktpldtze unterscheiden sich
in ihren Funktionalititen. Aus diesem Grund wirken sie in Abhingigkeit der Auspragungsform
mit unterschiedlicher Intensitdt auf die ProzeBphasen. Die Funktionalititen reichen dabei von
Lieferantendatenbanken bis zum Vertragscontrolling.

7. Unterstiitzung von Einkaufsaufgaben durch E-Sourcing-Konzepte

Wihrend die Online Auktion vor allem den Verhandlungsprozef unterstiitzt, wirken die anderen
Konzepte jeweils auf die vor- oder nachgelagerten ProzeBschritte. Im Vorfeld einer Online
Auktion kann eine Einkaufshomepage zur passiven Beschaffungsmarktforschung dienen. Bei
einem Nachfragekatalog kann ein definierter Bedarf ausgeschrieben werden. Auf der anderen
Seite haben Unternehmen durch eine Lieferantenselbstauskunft die Mdoglichkeit, sich als
potentielle Lieferanten zu bewerben. Die Elektronische Ausschreibung unterstiitzt dagegen
Anfragen und erste Angebotsauswertungen, die als Basis fiir die Abschidtzung des historischen
Preises dienen konnen. Funktionalititen Elektronischer Marktplitze wie Lieferanten- und

Produktdatenbanken sind fiir den Einkdufer ein hilfreiches Mittel fir eine intensive

* erschienen in Handbuch Beschaffung, Boutellier/Waqner/Wehrli, ISBN 3-446-21821-1, S. 217-243
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Beschaffungsmarktforschung, um neue, leistungsfahige Lieferanten fiir eine Online Auktion zu
finden. Nach einer Online Auktion konnen durch E-Procurementsysteme die operativen
Bestellprozesse optimiert werden. Konzepte der E-Beschaffungslogistik bieten neue
Moglichkeiten zur Gestaltung der Informations- und Materialfliisse zwischen Abnehmer und
Lieferant. Damit [48t sich eine gesamthafte  Unterstiitzung des  kompletten
Beschaffungsprozesses durch IT-Losungen von der Bedarfsidentifikation bis zum

Kundenfeedback realisieren.

3 Gestaltung einer Online-Auktion

Bei einer Auktion haben die Bieter (=Lieferanten) die Mdglichkeit, ihre Gebote (=Preis) fiir den
ausgeschriebenen Beschaffungsbedarf per Internet zu machen. Nachdem die prinzipielle
Eignung einer Materialgruppe in einer Electronic-Sourcing-Analyse mit der Portfolio-Technik
festgestellt und ein Beschaffungsgut ausgewéhlt wurden, muss die passende Online-Auktion
gestaltet werden. Die individuelle Beschaffungssituation, bei der die Einfliisse durch das
Beschaffungsgut und durch den Beschaffungsmarkt beriicksichtigt werden, muss dabei
malgeblichen Einfluss auf die Ausgestaltung einer Auktion haben. Der Auktion liegen
sogenannte Spielregeln zugrunde. Sie umfassen verschiedene Gestaltungselemente, deren
Auspriagung im Vorfeld einer Online-Auktion definiert werden. Durch die Kombination von
Spielregeln und deren Gestaltungselementen ergibt sich eine individuelle Auktion fiir jede
Beschaffungssituation. Aus Griinden der einfacheren Handhabung wird in der Praxis meist ein
Grundmodell verwendet, das an verschiedenen Stellen wvariiert wird. Bei der genauen
Ausgestaltung ist die Beratung durch den Auktionsdienstleister Voraussetzung, da dieser bereits

iiber weitreichende Erfahrungen bei der Gestaltung und Durchfiihrung von Online-Auktionen
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verfiigt. Eine Auswahl von ,Spielregeln“ und deren mdgliche Ausprigungen werden

exemplarisch aufgezeigt.

3.1 Teilnehmerkreis an einer Online-Auktion

Man unterscheidet bei Auktionen zwischen so genannten offenen und geschlossenen Auktionen.
Bei offenen Auktionen haben beliebige Bieter freien Zugang zur Teilnahme an der Auktion. Bei
einer geschlossenen hingegen miissen sich die Bieter erst fiir die Teilnahme qualifizieren. Hier
bietet sich neben automatisierten Verfahren zur Lieferantenbewertung vor allem die Bestimmung
der Lieferanten durch den Abnehmer an. Dieser hat die in frage kommenden Lieferanten zuvor
einer eigenen Bewertung unterzogen. So werden Kriterien wie Qualitdt, Bonitdt und
Logistikperformance gewdhrleistet, so dass ein Standard bei allen Bietern nicht unterschritten
wird. Der Abnehmer konnte, abhingig vom Auktionsergebnis, mit jedem Bieter eine
Geschiéftsbeziehung aufnehmen. In professionellen Auktionen im Business-to-Business-Bereich
spielen offene Auktionen nur eine untergeordnete Rolle.

Als Folge ist die Zahl der Bieter aus praktischen Griinden begrenzt. Bei geringer Zahl sollte aber,
seitens des Abnehmers oder durch Lieferanten in der Datenbank des Auktionsanbieters, versucht
werden, weitere Lieferanten zur Teilnahme an der Auktion zu ertiichtigen und zu zertifizieren.
Eine hohere Zahl an Bietern in der Online-Auktion steigert den Wettbewerb, erh6ht die Dynamik
der Auktion und bewirkt groBere Einsparungen. Die Zahl der Bieter sollte in der Regel fiinf nicht

unterschreiten. Beschaffungsmarktspezifika lassen in besonderen Fillen eine Unterschreitung zu.

* erschienen in Handbuch Beschaffung, Boutellier/Waqner/Wehrli, ISBN 3-446-21821-1, S. 217-243
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3.2 Festlegung der Preislinien

Der historische Preis bezeichnet das Ausgangspreisniveau in der Online-Auktion. Im
Wesentlichen sind hier zwei Entscheidungen zu treffen: zum einen iiber die Hohe des
historischen Preises, zum anderen, ob Gebote wihrend der Auktion dieses Ausgangspreisniveau
iiberschreiten diirfen.

Die Hohe des historischen Preisniveaus ist vom zustindigen Einkdufer in Zusammenarbeit mit
dem Auktionsdienstleister festzulegen. Hierbei ist der Begriff des historischen Preises nicht im
engeren Sinne gelten. Bei der Festlegung des historischen Preisniveaus sollte nicht nur der
bisherige Bezugspreis einflieBen, sondern auch die aktuelle Preisentwicklung auf dem
Beschaffungsmarkt. Differiert diese wesentlich vom bisherigen Bezugspreis, muss das
historische Preisniveau erhdht oder verringert werden. Es gilt der Grundsatz von Fairness und
Transparenz in der Online-Auktion. Die Darstellung eines realistischen Ausgangspreisniveaus
spiegelt nicht nur die Glaubwiirdigkeit des Einkaufs des Abnehmers wider, sondern steigert auch
das Interesse der Lieferanten an einer Auktionsteilnahme und bewirkt eine héhere Dynamik in
der Auktion selbst. Sollte es nicht moglich sein, ein historisches Preisniveau zu bestimmen, so
bietet sich die Mdglichkeit an, Gebote oberhalb des historischen Preisniveaus zuzulassen. In
Folge dessen sind die als Auktionsergebnis ausgewiesenen Einsparungen geringer als bei einem
Marktpreis als Grundlage des historischen Preisniveaus.

Der Zielpreis stellt den vor der Auktion in einer Auktionsvereinbarung vertraglich fixierten Preis
dar, ab dessen Erreichen der Abnehmer im Anschluss an die Auktion verpflichtet ist, einen
Vertrag mit dem Lieferanten, der aufgrund seiner Gebote den Zuschlag erhielt, abzuschlieBen.
Dieser Zuschlag stellt selbst eine Spielregel dar und wird deshalb separat geschildert. Fiir den
Zielpreis gilt, ebenso wie fiir den historischen Preis, dass dieser realistisch zu wihlen ist, um ein

hohes Interesse der Lieferanten fiir die Auktion zu gewéhrleisten und in der Auktion eine hohe

Dynamik zu erzeugen.
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Der Zielpreis spiegelt die Erwartungen des Abnehmers an die preisliche Leistungsfahigkeit der
Bieter wider. Diese wird nicht nur beeinflusst durch die Marge des Lieferanten beim
Auktionsgegenstand, sondern auch durch die Anzahl der Bieter in der Auktion, den Wettbewerb
auf dem Beschaffungsmarkt und den Preisdruck, dem sich die Lieferanten auf diesem

Beschaffungsmarkt ausgesetzt sehen.

3.3 Festlegung der Zeitlinien

Die Dauer der Auktion ist in zwei Zeitrdume zu unterteilen: Die Hauptphase der Auktion ist
bestimmt durch einen fixen Start- und Endzeitpunkt. AnschlieBen kann sich noch eine
Karenzphase, die im nichsten Abschnitt detailliert erlautert wird. Die Auktions-Hauptphase kann
von einigen Minuten bis hin zu mehreren Tagen oder Wochen dauern. Ublicherweise wird fiir
Online-Auktionen im Einkauf ein Modell verwendet, das eine Hauptphase von ein bis zwei
Stunden vorsieht. Die Festlegung dieser Zeitdauer ist abhdngig vom Auktionsgegenstand und
den beteiligten Lieferanten. Insbesondere ist das Volumen des Auktionsgegenstandes bei der
Festlegung der Auktionsdauer zu beriicksichtigen. Je groBer das Volumen ist, wobei diese
Betrachtung relativ zu den auf dem Beschaffungsmarkt iiblichen Volumina erfolgen muss, desto
langer sollte die Auktionsdauer sein. Bei verhéltnismiBig hohen Volumina muss den Lieferanten
eine angemessene Zeitspanne zur Verfligung stehen, um das nédchste eigene Gebot unter
Beriicksichtigung des aktuellen Auktionsverlaufes zu tiberdenken. Die Bedeutung eines Gebotes
steigt mit Hohe des Auktionsvolumens. Eine Gebotsabgabe wie ,im Affekt” in

Verkaufsauktionen im Consumer-Bereich, beispielsweise bei eBay, ist im Business-to-Business-

Bereich praxisfern.

* erschienen in Handbuch Beschaffung, Boutellier/Waqner/Wehrli, ISBN 3-446-21821-1, S. 217-243



20

Die Karenzphase ist der zweite Abschnitt der Auktionsdauer. Sie schlieBt sich an die Hauptphase
an und kann optional eingesetzt werden. In diesem Zeitraum beginnt man bei jedem
abgegebenen Gebot die Auktionsrestdauer ab einem festzulegenden Wert herunterzuzihlen. Das
Auktionsende kann also durch die Abgabe eines weiteren Gebotes verzogert werden, der
gesamte Auktionszeitraum wird folglich verldngert. Trifft innerhalb der Auktionsrestdauer
jedoch kein weiteres Gebot mehr ein, wird die Auktion mit dem Ablauf der Auktionsrestdauer
beendet. Dieser Mechanismus simuliert den Hammer eines realen Auktionators, der bei Nicht-
Vorliegen weiterer Gebote die Auktion schlieBlich beendet. Der Einsatz einer Karenzphase mit
einem solchen Mechanismus steigert die Dynamik der Auktion. Um ein endloses Verldngern der
Auktion aus strategischen Griinden der Bieter zu vermeiden, sollte ein absoluter Endzeitpunkt
der Karenzphase vorgesehen werden, an welchem der Auktionszeitraum definitiv, trotz
Eintreffen weiterer Gebote, endet. Auch bei der Wahl der Verliangerungszeit, dies betrifft sowohl
die Dauer der Karenzphase als auch die Auktionsrestdauer, sollte das Volumen des
Auktionsgegenstandes beriicksichtigt werden. Die erforderliche ,,Bedenkzeit™ der Bieter nimmt
bei grofleren Auktionsvolumina zu. Die Untergrenze der Auktionsrestdauer ist technisch bedingt
und sollte aufgrund der unterschiedlich langen Ubertragungswege im Internet zehn Sekunden
nicht unterschreiten. Bei dieser Dauer ist eine praxisnahe Anwendbarkeit aufgrund der extrem
kurzen Reaktionszeit noch nicht gegeben. Als gut verwendbar in der Praxis haben sich
Auktionsrestdauern von zwei bis fiinf Minuten, bei besonders hohen Volumina auch ldnger,

erwiesen.

3.4 Gestaltung weiterer Parameter

Die Schrittweite, die zwischen zwei Geboten liegen muss, bezieht sich auf die Gebote eines
Bieters. Die Schrittweite wird eingesetzt, um zu vermeiden, dass ein Bieter bewusst zur
Verzogerung der Auktion sein letztes Gebot erneut abgibt oder nur minimal unterbietet. Der
Bieter ist damit verpflichtet, sein nédchstes Gebot zwingend um mindestens den Betrag der
Schrittweite niedriger abzugeben als sein vorheriges Gebot. Dies fordert die Dynamik einer
Online-Auktion. Durch die Hohe der Schrittweite kann somit Einfluss auf den Verlauf einer
Auktion ausgelibt werden. Im Wesentlichen wird durch die Festlegung der Hohe des Inkrements
das Mindestmall der Steilheit der Bieterkurve determiniert. Die Genauigkeit einer solchen
Prognose nimmt bei zunehmender Bieterzahl ab. Zur Festlegung der Hohe der Schrittweite

sollten die Auktionsdauer und die Dauer der Karenzzeit berilicksichtigt werden. Aus diesen
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beiden kann eine ungefihre Anzahl der erwarteten Gebote abgeschétzt werden. Diese Anzahl
wird verwendet, um durch Division der erwarteten Einsparungen, im Allgemeinen als Differenz
von historischem Preis und Zielpreis, die Schrittweite zu errechnen.

Zu entscheiden ist ferner, ob es den Bietern vorgeschrieben werden soll, dass das vorherige
Gebot, egal von welchem Bieter dieses abgegeben wurde, unterboten werden muss. Dies
entspriche dem Prinzip einer konventionellen Auktion, in der ein neues Gebot stets ein
Bestgebot sein muss. Alternativ kann es dem Bieter gestattet werden, eigene Gebote abzugeben,
die oberhalb des aktuellen Niedrigstgebotes liegen, solange sie unterhalb des letzten eigenen
Gebotes liegen.

8. Koppelung paralleler Auktionen

Bei einer Koppelung von Auktionen werden mehrere Auktionen parallel geschaltet, die Teile
eines Auktionsumfanges verhandeln. Die Koppelung kann dabei verschiedene Parameter
umfassen. Meistverwendet ist dabei die Koppelung der Auktionszeit. Dabei wird auch in der
Karenzphase die Auktionsrestdauer beider Auktionen gekoppelt, so dass durch die Abgabe eines
Gebotes in der Karenzphase in einer der Auktionen sich die Auktionsrestdauer aller gekoppelten
Auktionen verldngert. In den einzelnen gekoppelten Auktionen kann es sich um Teilmengen des
gesamten Auktionsvolumens handeln oder um verschiedene Leistungsbestandteile eines
Auktionsumfanges (so genanntes multivariables Bidding). Bei der Beschaffung eines
Auktionsgegenstandes, der wahlweise in alter oder neuer Technologie zu unterschiedlichen
Preisen lieferbar ist, kann ebenfalls eine Koppelung zweier Auktionen zum Einsatz kommen.
Das Mengenverhéltnis des Beschaffungsumfangs zwischen alter und neuer Technologie dndert
sich dabei in einem vorher definierten, und fiir die Bieter nachvollziehbaren, Verhiltnis in

Abhéngigkeit von der Preisdifferenz der getrennt verhandelten Technologien.

3.5 Vertragliche Ausgestaltung

Der Zuschlag an einen Bieter bedeutet, dass mit diesem im Anschluss an die Auktion ein Vertrag
zur Lieferung der verhandelten Leistung geschlossen wird. Zur Erteilung eines Zuschlages hat
sich der Abnehmer im Vorfeld der Auktion in einer Auktionsvereinbarung verpflichtet. Die
Bieter sind iiber diese Regelung informiert. Jeder Bieter unterzeichnet im Vorfeld ebenfalls eine
Auktionsvereinbarung, welche Voraussetzung zur Teilnahme an der Auktion ist, da sich die
Bieter darin verpflichten, sich fiir einen vereinbarten Zeitraum an ihre Gebote gebunden zu

halten. Dieser Zeitraum ist identisch mit dem Zeitraum fiir den Zuschlag des Abnehmers.

* erschienen in Handbuch Beschaffung, Boutellier/Waqner/Wehrli, ISBN 3-446-21821-1, S. 217-243
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Bewihrt hat sich ein Zeitraum von einer Woche nach Auktionsende. Im Falle bdrsennotierter
Materialien sollte dieses MalB3 aber unterschritten werden. Empfehlenswert ist dann eine
Auftragserteilung binnen 24 Stunden nach Auktionsende. Bei den durchgefiihrten Auktionen ist
die Erteilung eines Zuschlages an einen der teilnehmenden Lieferanten an weitere Bedingungen
geknlipft worden. So war bei allen Auktionen das Erreichen oder Unterschreiten des Zielpreises,
auf den oben bereits ndher eingegangen worden ist, Voraussetzung fiir die Erteilung eines
Zuschlages. Erreicht kein Gebot den Zielpreis, ist der Abnehmer frei, ob er einen Zuschlag erteilt
oder nicht. Die Dynamik einer Auktion wird nicht nur durch diese Bedingung, die Bieter sind an
der Erreichung oder Unterschreitung des Zielpreises interessiert, gesteigert, sondern auch durch
die optionale Festlegung in der Auktionsvereinbarung, welcher Bieter den Zuschlag erhilt.
Prinzipiell ist der Abnehmer in der Wahl des Bieters, der den Zuschlag erhilt, frei. So kdnnen
Unterschiede zwischen den Bietern, insbesondere in Hinblick auf Qualitdt, Logistik und
bestehende Geschiftsbeziehungen in die Entscheidungsfindung beim Abnehmer einbezogen
werden. Er kann jedoch bereits im Vorfeld der Auktion bestimmen und kommunizieren, welcher
Bieter den Zuschlag erhalten wird: Erfolgreich war insbesondere die vorab erfolgte
Verpflichtung, dass der Bieter mit dem niedrigsten Gebot den Zuschlag erhilt. Dies fordert den
Preiswettbewerb unter den beteiligten Bietern und erhoht die Dynamik einer Auktion merklich.

9. Vertragsarten und —inhalte bei Online-Auktionen

Die Wahl der richtigen Ausgestaltung einer Auktion ist der zentrale Erfolgsfaktor, da dadurch
die Dynamik des Auktionsverlaufes determiniert wird. Der Erfolg einer Auktion liegt also in
deren Vorbereitung.

Fiir die Wahl der genauen Ausgestaltung miissen die spezifische Beschaffungssituation des
Abnehmers, der Auktionsgegenstand und dessen Beschaffungsmaérkte analysiert werden. Hierfiir
ist professionelle Hilfe durch einen Auktionsdienstleister erforderlich, da dieser iiber
Erfahrungen aus einer Vielzahl von Auktionen mit unterschiedlichsten Materialgruppen und
Umfangen verfiigt. Die beschriebenen Auspriagungen stellen die meistverwendeten dar. Diese
»Standard-Auktion® hat sich in vielen Féllen als geeignet erwiesen, es darf jedoch nicht auf eine

differenzierte Anpassung und Ausgestaltung verzichtet werden.

4 Technische Realisierung

Die Auktions-Software ermoglicht die Abwicklung von Online-Auktionen fiir einen

geschlossenen Teilnehmerkreis liber das Internet. Grundlage der Auktion sind rechtsverbindliche
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Vertrdage zwischen dem Software-Dienstleister in der Rolle eines Quasi-Auktionators sowohl mit
den Bietern als auch mit dem Auftraggeber bzw. dem Abnehmer.

In einem begrenzten Zeitrahmen, typischerweise ein bis zwei Stunden, bewirbt sich eine vorher
festgelegte Anzahl an Lieferanten (Bietern) um die Lieferung eines Produktes fiir einen
Abnehmer. Vor der Auktion sind sowohl der Auktionsgegenstand als auch alle
Abnahmemodalititen vom Abnehmer eindeutig spezifiziert. Wahrend der Auktion treten die
Bieter untereinander und gegeniiber dem Auftraggeber anonym auf.

Die Bieter sind iiber ein Gebotsfeld in der Lage, Gebote unterhalb einer vereinbarten Preislinie,
dem historischen Preis, abzugeben. Giiltige Gebote werden vom Server quittiert und an die
iibrigen Auktionsteilnehmer verteilt. Die Aktualitit der Daten ist dabei binnen weniger Sekunden
sichergestellt.

Ausgangspunkt der Online-Auktion aus technischer Sicht ist eine iiber das Internet zugéngliche
Auktions-Software, die auf einem lokalen Server gespeichert ist. Uber Modem- oder
Netzwerkanbindung konnen sich die Auktionsteilnehmer iiber die entsprechende Internetseite
mit einer Zugangsberechtigung, bestehend aus dem Benutzernamen und einem Passwort, direkt
anmelden.

Mit der Bestimmung des Teilnehmerkreises legt der Auftraggeber (Abnehmer) vor der Auktion
fest, welche Bieter die vertraglichen sowie liefertechnischen Voraussetzungen zur Teilnahme an
der Auktion erfiillen.

Der Administrator kontrolliert die technischen Kriterien auf Seiten der Bieter und versendet nach
einer vertraglichen Zusicherung der Bieter und des Auftraggebers die Zugangsberechtigungen,
bestehend aus individueller Kennung und Passwort. Sobald die Auktion erdéffnet ist, konnen
verbindliche Gebote abgegeben werden. Alle relevanten Informationen sind wihrend der
Auktion auf der Auktionsseite sichtbar. Der Auktionator stellt sicher, dass die Auktion technisch
einwandfrei verlduft, und ist bei Fragen oder technischen Problemen auf Seiten der Bieter iiber
einen Hotline-Service auch wihrend der Auktion zu erreichen.

Der Auftraggeber, der wihrend der Auktion als Beobachter den Auktionsverlauf anonymisiert
verfolgen kann, bekommt direkt im Anschluss an die Auktion eine Auswertung in Form eines
Server-Protokolls (Excel-Format) und Screenshots bzw. Bildschirm-Ansichten zum Zeitpunkt

des Auktionsendes.

* erschienen in Handbuch Beschaffung, Boutellier/Waqner/Wehrli, ISBN 3-446-21821-1, S. 217-243



24

4.1 Basisfunktionalititen des Auktionsmoduls

Die grundlegende Funktionalitét fiir die Realisierung der Online-Auktion ist die Anbindung der
Teilnehmer (Clients) an den Auktionsserver. Die Aktualisierung der Daten, die ca. alle drei
Sekunden erfolgt, ist eine weitere wesentliche Anforderung an das Tool.

Eine hohe Update-Rate verspricht die schnelle Ubertragung eigener Gebote an den Server, aber
auch das Versenden von Fremdgeboten vom Server zuriick an die Clients. Der Server registriert
die Zahl und Identitét der Teilnehmer.

Wihrend der Auktion wir die aktuelle Zahl der Bieter iiber die Anzeige “aktive Lieferanten”
angezeigt. Verliert ein Client den Serverkontakt oder loggt er sich wihrend der Auktion aus dem
System aus, so wird die Zahl “aktive Lieferanten” nach ca. 15 Sekunden nach unten korrigiert.
Findet ein erneuter Login statt, so zahlt die Anzeige automatisch wieder hoch.

Die Kommunikation vom Client zum Server erfolgt liber das Gebotsfeld. Die Gebote werden in
threr Hohe mit der exakten Uhrzeit und der Kennung an den Server iibermittelt. Liegen
Fehleingaben oder Konflikte mit den Randbedingungen vor, sendet der Server eine
entsprechende Nachricht an den betroffenen Client zuriick.

Die Eingabe eines korrekten Gebots wird mit der entsprechenden Nachricht “Angebot x Euro um
y Uhr angenommen” quittiert. Die {ibrigen Clients sehen das neu eingetroffene Gebot in der
Grafik und an den entsprechenden Stellen der Informationsfelder.

Der Server beantwortet eine eingegangene Gebotsinformation demnach zum einen mit einer
speziellen Meldung fiir den sendenden Client, zum anderen mit der Verbreitung der neuen
Information an alle Clients.

Wihrend der Auktion wir die aktuelle Zahl der Bieter iiber die Anzeige “aktive Lieferanten”
angezeigt. Verliert ein Client den Serverkontakt oder loggt er sich wihrend der Auktion aus dem
System aus, so wird die Zahl “aktive Lieferanten” nach ca. 15 Sekunden nach unten korrigiert.
Findet ein erneuter Login statt, so zdhlt die Anzeige automatisch wieder hoch.

Die Kommunikation vom Client zum Server erfolgt liber das Gebotsfeld. Die Gebote werden in
ihrer Hohe mit der exakten Uhrzeit und der Kennung an den Server iibermittelt. Liegen
Fehleingaben oder Konflikte mit den Randbedingungen vor, sendet der Server eine
entsprechende Nachricht an den betroffenen Client zuriick.

Die Eingabe eines korrekten Gebots wird mit der entsprechenden Nachricht “Angebot x DM um
y Uhr angenommen” quittiert. Die iibrigen Clients sehen das neu eingetroffene Gebot in der

Grafik und an den entprechenden Stellen der Informationsfelder.
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Der Server beantwortet eine eingegangene Gebotsinformation demnach zum einen mit einer
speziellen Meldung fiir den sendenden Client, zum anderen mit der Verbreitung der neuen
Information an alle Clients.

Fiir den Datenflu8 zwischen Server und Clients dient eine Internet-Verbindung, die mit den
Basiseigenschaften einer Modem-Verbindung auskommt. Im Gegensatz zu herkdmmlichen Java-
basierten Internet-Anwendungen, minimiert die Flash-basierte Auktions-Software die Menge der
ausgetauschten Daten zwischen Server und Clients, was bei gleicher Serverkapazitit einer

hoheren Datenverarbeitungsrate entspricht.

4.2 Schulung der Teilnehmer

Ein Bieter-Leitfaden ist die Bedienungsanleitung zu der Online-Software. Er enthilt eine
detaillierte Beschreibung der Funktionalitdt und der Bedienung des Tools. Die angezeigten
Informationen sind in verschiedenen Ansichten ndher erldutert. Der Bieter-Leitfaden wird im

Vorfeld der Auktion an alle Teilnehmer versandt.

Zu Ubungszwecken stehen jedem Interessenten so genannte Probeauktionen zur Verfiigung. Bei
einer Probeauktion kann fiir ein fiktives Gut unverbindlich geboten werden. Die Software und

das Erscheinungsbild sind allerdings identisch mit der realen Internet-Auktion.

Die Probeauktionen sind iiber eine modifizierte Login-Seite aufzurufen. Anstelle von Kennwort
und Passwort kann der Benutzer aus einem Drop-down-Menii einen Auktionsstatus selbst
auswihlen.

10. Spezifische Schulungskonzepte fiir Abnehmer und Lieferanten

Nach der Auswahl einer gerade stattfindenden Auktion aus der Liste kann sich der Benutzer zu
einer Probeauktion anmelden. Die Probeauktion dient in Verbindung mit dem Auktions-
Leitfaden als solide Vorbereitung auf die reale Auktion. Im Falle technischer Storungen auf
Seiten der Bieter enthdlt der Leitfaden Hinweise zum Verhalten insbesondere zur
Benachrichtigung des Auktionators.

Die nachfolgende Seite fiihrt sowohl unter “Auktionen” als auch unter “Probeauktionen” zu der
identisch aufgebauten Auktions-Seite mit dem charakteristischen Grafik-Feld.

Nach erfolgreich durchgefiihrtem Log-in erscheint die eigentliche Auktionsseite. Vor Beginn
einer Auktion besteht die Grafik nur aus Ordinate, auf der eine Preisskala aufgetragen ist, und

der Abszisse, die eine Zeitskala darstellt. Nach Auktionsbeginn erscheinen die vom Server

* erschienen in Handbuch Beschaffung, Boutellier/Waqner/Wehrli, ISBN 3-446-21821-1, S. 217-243



26

akzeptierten Gebote in Form eines kleinen Dreiecks in der Grafik. Die Grafik dient der

Visualisierung der Wettbewerbssituation im Auktionsverlauf.

Die eingehenden Minimalgebote werden {iiber eine Linie verbunden und dienen so zur

Markierung des gerade aktuellen minimalen Preisniveaus bei der Reverse Auktion. Die Grafik
zeigt die Auktion aus Bieter- bzw. Lieferantensicht, erkennbar an dem Gebotsfeld und dem
“Bieten”-Button (Bildschirmsicht, rechts unten). Die Kerninformationen sind gleichermaf3en fiir

alle Auktionsteilnehmer ersichtlich.

4.3 Sicherheitsaspekte

Die Ubertragung der Daten erfolgt iiber eine 128-bit-Verschliisselung, die derzeit als sicher gilt.
Neben der sicheren SSL-Verbindung kann jeder Benutzerzugang nur einmal zur selben Zeit
verwendet werden. Dadurch wird Missbrauch vermieden, da bei bereits erfolgtem Log-in kein
weiterer Log-in unter dem gleichen Zugang moglich ist.

Die Anonymitdt der Bieter wihrend der Auktion ist gesichert. Fiir den Fall technischer
Storungen ist ein Hotline-Service vorgesehen, iiber den bei andauernder Stérung Gebote

telefonisch abgegeben werden konnen. Eine Bestitigung dieser Gebote erfolgt auf dem Faxweg.

5 Zusammenfassung

Online-Auktionen im Einkauf haben gezeigt, dass eine Reduzierung der Einstandskosten im
Durchschnitt um 15 Prozent mdoglich ist. Dieses zeigt die Erfahrung aus drei Arbeitskreise und

Beratungsprojekte mit tiber 50 Unternehmen.
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Der Abnehmer schafft sich bei der Durchfiihrung einer Online Auktion einen eigenen, virtuellen
Markt. Auf diesem Markt besteht fiir alle Teilnehmer eine ungewohnlich hohe Markttransparenz
tiber die Preishohe fiir die Lieferung eines Leistungsumfangs. Eine dynamische Preisfindung
erlaubt dabei die zusitzliche Realisierung von Einsparpotentialen.

Zur erfolgreichen Durchfilhrung von Online Auktionen stellt die Auspridgung der
Gestaltungsparameter neben der Identifikation des geeigneten Bedarfs einen wichtigen
Erfolgsfaktor dar. Die individuelle Beschaffungssituation, bei der die Einfliisse durch das
Beschaffungsgut und durch den Beschaffungsmarkt beriicksichtigt werden, muss maf3geblichen
Einflu} auf die Ausgestaltung der einer Auktion haben. Eine Analyse des Bieterverhaltens ergab
Aufschliisse liber die zentralen Gestaltungsprinzipen von Online Auktionen. Dariiber hinaus
konnen Handlungsempfehlungen sowohl fiir Abnehmer als auch fiir Lieferanten zur

Vorbereitung auf Online Auktionen gegeben werden.

Merkpunkte

e Online-Auktionen unterstiitzen im Wesentlichen zwei Schritte im Beschaffungsprozess:
Verhandlung und Angebotszusammenstellung

e Andere Elektronic Sourcing-Konzepte wie Hompage, E-Procurement, E-Ausschreibung, E-
Beschaffungslogistik und E-Marktplédtze decken andere Prozessschritte ab.

e Beschaffungsgiiter und -mérkte miissen auf ihre ,,Online-Auktions-Tauglichkeit“ hin
iiberpriift werden. Die Portfoliotechnik bietet sich hier an.

e Bei der Gestaltung von Online-Auktionen miissen mehrere Parameter festgelegt werden, z.B.
Teilnehmerkreis, Preislinien und Zeitlinien.

e Im Business-to-Business-Bereich spielen offene Auktionen nur eine untergeordnete Rolle.
Immerhin sollten mehr als fiinf Bieter teilnechmen.

e Auktionen senken Finstandspreise etwa um 15 %.

e Wichtig fiir die Umsetzung von Online-Auktionen sind geeignete Software-Losungen sowie

die Schulung der Beteiligten.

Diesen und weitere Aufsatze von Prof. Wildemann finden Sie unter:

http://www.tcw.de/publikationen/aufsaetze/
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