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Was der TCW-report „Online-Auktionen" leistet 

Bilden Online Auktionen eine neue Waffe im Einkauf? Die Er­
gebnisse dreier Arbeitskreise und aus Beratungsprojekten mit über 
50 Unternehmen belegen, daß eine Reduzierung der Einstandsko­
sten bis zu 15 Prozent möglich sind. Der Abnehmer schafft sich bei 
der Durchführung einer Online Auktion einen eigenen, virtuellen 
Markt. Auf diesem Markt besteht für alle Teilnehmer eine unge­
wöhnlich hohe Markttransparenz über die Preishöhe für die Liefe­
rung eines Leistungsumfangs. Eine dynamische Preisfindung erlaubt 
dabei die zusätzliche Realisierung von Einsparpotentialen. 

Zur erfolgreichen Durchführung von Online Auktionen stellt die 
Ausprägung der Gestaltungsparameter neben der Identifikation des 
geeigneten Bedarfs einen wichtigen Erfolgsfaktor dar. Die indivi­
duelle Beschaffungssituation, bei der die Einflüsse durch das 
Beschaffungsgut und durch den Beschaffungsmarkt berücksichtigt 
werden, muß maßgeblichen Einfluß auf die Ausgestaltung der ei­
ner Auktion haben. Eine Analyse des Bieterverhaltens gibt Auf­
schlüsse über die zentralen Gestaltungsprinzipen von Online Auk­
tionen. Darüber hinaus werden Handlungsempfehlungen sowohl für 
Abnehmer als auch für Lieferanten zur Vorbereitung auf Online 
Auktionen gegeben. 

Dieser TCW-report zeigt nicht zur das Vorgehen bei der Anwen­
dung von Online Auktionen im Einkauf auf, sondern faßt anhand 
von mehreren Fallstudien die umfangreichen Erfahrungen des 
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Welche Bedeutung haben Online-Auktionen im 
Einkauf? 

Bis zu 70% der Herstellkosten eines Unternehmens werden ein­
gekauft. Dies unterstreicht die bedeutende Rolle des Einkaufs zur 
Sicherstellung der Wettbewerbsfähigkeit eines Unternehmens. Wie 
können die neuen Informationstechnologien im Einkauf zur Stär­
kung der Wettbewerbsposition beitragen? Die neuen Technologien, 
vor allem das Internet, können den Einkauf in verschiedenen Tei­
len des Beschaffungsprozesses unterstützen, um die Einstandsko­
sten des zu beschaffenden Materials sowie die Kosten des gesam­
ten Beschaffungsprozesses entscheidend zu senken. Von EDI bis zu 
Online Auktionen im Internet gibt es eine Vielzahl Formen der 
Nutzung von IT-Systemen für die Beschaffung. 

Auf Marktplätzen treffen Anbieter und N achfrager, also der Ein­
kauf eines Industriebetriebes und dessen Lieferanten, aufeinander. 
Zu den verschiedenen Funktionen von Marktplätzen zählt auch die 
Möglichkeit, eine Online-Auktion durchzuführen. Die Analyse der 
Total-Cost-of-Ownership (TCO) ergibt regelmäßig, daß die Prozeß­
kosten nur 2 bis 4% der gesamten im Einkauf budgetierten Kosten 
betragen. Vor diesem Hintergrund muß bei der Nutzung der Kon­
zepte des Electronic Sourcing eine Fokussierung auf strategische 
Einkaufsaktivitäten erfolgen. Ein Konzept, das auf die Reduzierung 
der Einstandspreise fokussiert, ist die Online-Auktion. 
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Bei Online-Auktionen im Einkauf ... 

DM 

interne 
Prozeßkosten 3,3 Mio. 
(Basis budgetierte 3,5 Mio. 
Personalkosten) _______ l J 
4 Mio. 1--1 ----ll 1--------11-------- :E = 10,8 Mio 

10,8 Mio 
Interner Prozeßkostenanteil: --- = 2,1 % 

500 Mio 

Budget Einkaufs- Anteilig Material-
mitarbeiter wirtschaft 

D Nicht-Produktionsmaterial 

D Produktionsmaterial 

- Logistik 
- QS 
- Lager 

Anteilig 
Rechnungswesen 
und Fakturation 

510,8 Mio. 

Total Cost of 
Ownership 

i::> ... steht die Senkung der Materialeinstands­
kosten im Vordergrund. 
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Aus welchen Elementen besteht das Konzept der Online-Auk­
tionen? 

Im Gegensatz zu traditionellen Shop-Lösungen handelt es sich 
bei dieser Transaktionsform um organisierte Märkte, die von neu­
tralen Dienstleistern betrieben werden. Auf diesen Marktplätzen 
werden Angebot und Nachfrage auf Basis einer Internet-Plattform 
zusammengeführt. Dabei folgt die Online-Auktion klar definierten 
Regeln, denen sich alle Marktteilnehmer unterwerfen. Die Hetero­
genität und Komplexität der Güter im industriellen Bereich erfor­
dert, daß zunächst der Nachfrager seinen Bedarf definiert und die­
sen publiziert, bevor Lieferanten reagieren können. Im Anschluß an 
die Ausschreibungsphase ist eine Verhandlungssituation herbeizu­
führen, die eine flexible Preisfindung zuläßt und den Wettbewerb 
zwischen den Anbietern intensiviert. Elektronische Marktplätze, die 
als ausschließliche Funktionalität im Rahmen einer Dienstleistung 
oder als zusätzliche Funktionalität Online-Auktionen anbieten, dek­
ken diese Anforderungen ab. In einem festgelegten Zeitraum wird 
auf diesem Marktplatz eine Auktion durchgeführt: Die Bieter ( =Lie­
feranten) haben die Möglichkeit, ihre Gebote (=Preis) für den aus­
geschriebenen Beschaffungsbedarf per Internet zabzugeben Die 
Höhe der Gebote wird dabei allen Auktionsteilnehmern grafisch und 
absolut dargestellt. Basierend auf der Bedarfsdefinition und einem 
Zielpreis sowie vorgegebenen Vertragsbedingungen des Nachfragers 
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Online-Auktionen ... 

O Eine unabhängige Instanz (der Auktionator) sichert den 
geregelten und fairen Ablauf der Auktion. 

O Software-Netzwerke erlauben zusätzlich die effiziente 
Abwicklung der Auktion in wenigen Stunden. 

O Physische Zusammenkunft (Treffen) am Auktionsort ist 
dabei nicht notwendig. 

O Reverse-Auctions setzen eine genaue Spezifikation des 
Lieferumfanges im Vorfeld einer Auktion voraus. 

O Die Anzahl der Bieter legt der Auftraggeber fest. 

O Die Auktionsteilnehmer können verteilt über die ganze 
Welt teilnehmen, wenn eine stabile Internet-Anbindung 
besteht. 

i:::> ... ersetzen die bilateralen Preisverhandlungen 
zwischen Abnehmer und seinen Lieferanten. 
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erhält in der Regel das niedrigste Gebot, also der geringste Ein­
standspreis, den Zuschlag (Reverse Auction). Nachverhandlungen 
sollten ausgeschlossen werden. 

Welche Effekte sind von Online-Auktionen zu erwarten? 

Eine Online-Auktion wirkt auf beide Bestandteile der im Einkauf Vorteile für Anbieter und Lieferanten ... 
budgetierten Kosten, insbesondere auf Materialeinstandskosten, aber 

Abnehmer Lieferant 

+ 10-25% Kosteneinsparung bei + Reduzierung der Prozesskosten und 
gleichbleibender Qualität Zeitersparnis 

+ Reduzierung Aufwendung für Erhöhung der Wettbewerbsfähigkeit 
Verhandlungen (z. B. Verkürzungen + 

durch Preis-Vergleiche 
der Ausschreibung von 14 auf 2 
Tage) 

+ Zusätzliche Geschäfte mit neuen 

+ 
Realistische Einschätzung des Kunden 
Marktpreisniveaus 

Kritische Überprüfung der + Objektive Vergleichsmöglichkeit zu 
+ Beschaffungssituation und Wettbewerbern 

Lieferantenstruktur 

auch auf Prozeßkosten. Letztere resultieren aus der Zusammenfüh­
rung von Lieferanten und Abnehmer zu einem definierten Zeitpunkt 
über das Internet. Die Aufwendungen für Verhandlungen, materiell 
wie zeitlich, entfallen somit. Beispielsweise sind keine zeitrauben­
den Reisen erforderlich. Die Verhandlungsphase nach erfolgter 
Ausschreibung kann somit stark verkürzt werden. Die Fallstudien 
zeigten Reduzierungen von 14 auf 2 Tage. Diese Einsparungen 
wirken ebenfalls bei den Lieferanten. Beiden Auktionsparteien ge­
mein ist auch die Möglichkeit, eine objektivierte Darstellung der 
aktuellen Marktsituation zu erhalten. Der Abnehmer kann seine 
Beschaffungssituation und Lieferantenstruktur überprüfen, während 
der Bieter durch die Preisvergleiche seine Wettbewerbsfähigkeit 
verbessern kann. Eine Sonderform der Auktionen, die tägliche Auk-
tion, erlaubt dem Einkäufer, auf tägliche Anfragen und deren Aus- r=:> ... aus Online-Auktionen erhöhen für alle Betei-
wertungen der Tagespreise der Lieferanten zu verzichten. ligten die Transparenz im Wettbewerb. 
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Im Vordergrund stehen aber für den Einkauf die möglichen Sen­
kungen seiner Einstandspreise für Materialbezüge. Die vom TCW 
durchgeführten Online-Auktionen im Einkauf belegen die Lei­
stungsfähigkeit dieses Instrumentes. Eine Auswahl aus diesen On­
line-Auktionen sind in diesem TCW-report als Fallstudiendetail­
liert dargestellt. Um Einsparungen von relevanter Größenordnung 
erreichen zu können, ist eine sorgfältige Vorbereitung vor der Durch­
führung einer Online-Auktion erforderlich. Die individuelle Be­
schaffungssituation, bei der die Einflüsse durch das Beschaffungs­
gut und durch den Beschaffungsmarkt berücksichtigt werden, muß 
maßgeblichen Einfluß auf die Ausgestaltung von Gestaltungs­
elementen einer Auktion, die ihren Niederschlag in den "Auktions­
spielregeln" und dem "Auktions-Setup" finden, haben. 

Beteiligte einer Reverse-Auction ... 

O Ein Abnehmer 

• der einen bestimmten Leistungsumfang möglichst günstig 

beziehen möchte. 

O Mehrere Lieferanten 
Welche Ursachen bewirken die Erfolge von Online-Auktionen? 

Der Abnehmer schafft sich durch die Veranstaltung einer Aukti­
on einen eigenen, virtuellen Markt. Er bestimmt den Zeitpunkt und 
die Dauer seines Marktes und damit die Möglichkeit, Gebote für die 
Lieferung eines Auftragsvolumens abzugeben. Zu seinem Markt 
haben nur die von ihm ausgewählten Teilnehmer Zutritt. Auf die­
sem Markt besteht durch die Visualisierung der abgegebenen Ge­
bote für alle Teilnehmer eine ungewöhnlich hohe Markttransparenz 
der Preishöhe für die Lieferung eines Leistungsumfangs. Dieser Lie-
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• Größenordnung zwischen 5 und 25 

O Ein Auktionator 

• Er gewährleistet die korrekte und faire Abwicklung der Auktion. 

• Er sichert die Anonymität der Lieferanten untereinander. 

o Beobachter 

• Die den Auktionsablauf beobachten. 




