Introduzione
L’asta ha una lunga storia di applicazioni: dalla vendita delle donne in età da marito nell’antica Babilonia (500 a.C.), come documentato dallo storico Erodoto, alla ben più recente vendita delle licenze Umts in Gran Bretagna, Germania ed Italia.  Contrariamente alla pratica del prezzo fisso che si basa su stime (indagini di mercato) per l’individuazione di tale valore, l’asta permette un’efficace determinazione di quest’ultimo, avvicinando domanda ed offerta ad una posizione di equilibrio attraverso la concorrenza di acquirenti/venditori.  Tale meccanismo si contraddistingue per anonimità, imparzialità ed automaticità: una volta che le regole di svolgimento sono state diffuse, queste si applicano indifferentemente a tutti coloro che volontariamente vi prendono parte.  Gli elevati costi di gestione associati a tale procedura ne hanno a lungo limitato il campo di applicazione.  Superando i limiti di spazio e tempo, Internet ha finalmente consentito a milioni di persone di far uso di tale pratica.  In particolare, sempre più aziende scoprono l’importanza delle aste online. Il “business to business”, ossia l’insieme delle relazioni tra imprese, rappresenta, infatti, il maggior ambito di crescita per il commercio elettronico (acquisto e vendita di beni o servizi via Internet).  La Forrester Research ha previsto che l’e-commerce B2B raggiungerà un giro d’affari entro il 2004 pari a circa 2.600 miliardi di dollari.  Più precisamente, un terzo di questo valore deriverà da quello che viene definito “dynamic commerce”, con tale termine si indica una determinazione del prezzo d’acquisto o di vendita di un bene/servizio, non attraverso un sistema di prezzo fisso, ma al contrario attraverso un meccanismo di “scoperta” del prezzo, ossia l’asta. Quest’ultima si può distinguere in asta a doppia entrata (exchange), asta alla vendita ed asta all’acquisto.  L’exchange prevede una molteplicità di partecipanti sia dal lato della domanda, sia da quello dell’offerta.  In questo caso entrambe le parti svolgono un ruolo attivo, non solo nella determinazione del prezzo, ma anche delle quantità scambiate, il funzionamento è simile a quello dei mercati finanziari per la negoziazione dei titoli.  L’asta alla vendita, invece, è caratterizzata da un unico soggetto dal lato dell’offerta e da una molteplicità di agenti dal lato della domanda che, al contrario del venditore, svolge un ruolo attivo nella determinazione del prezzo.  L’obbiettivo della procedura sarà quello di massimizzare tale prezzo.  L’asta all’acquisto, infine, è organizzata nel seguente modo: esiste un unico soggetto dal lato della domanda ed una pluralità di partecipanti da quello dell’offerta, che, a differenza del primo, svolgono un ruolo attivo nella determinazione del prezzo d’acquisto di un bene o servizio, in questo caso l’obbiettivo sarà quello di rendere minimo tale valore.  Oggetto di questa trattazione sarà proprio questoultima tipologia d’asta, anche detta “reverse auction”, destinata ad occupare una posizione di primo piano nell’ambito del B2B. I motivi che ne determinano una maggiore applicazione  sono da ricondurre a due aspetti fondamentali.  Requisiti eccessivamente restrittivi, come l’indifferenza nei confronti dell’identità della controparte ed insieme la necessità che i beni scambiati siano standard (omogenei), fanno dell’asta a doppia entrata un meccanismo poco appropriato per il B2B.  Più precisamente, le commodities vere e proprie (beni standard)  rappresentano soltanto una piccolissima parte dei prodotti scambiati nell’ambito del “business to business”, la maggior parte di tali prodotti, infatti, appartiene alla categoria dei beni eterogenei, ossia quei beni che presentano un certo grado di “personalizzazione” (custom-made).   Richiedere un prodotto “custom” per un’impresa, significa trovarsi in una situazione di mercato definita come “monopsonio concorrenziale”.  In conseguenza appunto della specificità del bene, un’acquirente si ritrova ad avere quindi un certo potere di mercato.  La sua posizione “dominante” permette all’acquirente stesso di “attrarre” una molteplicità di venditori che concorreranno tra loro al fine di aggiudicarsi la fornitura richiesta dal ”buyer”.  Ma la posizione di primo piano della “reverse auction” è anche determinata da un secondo aspetto: mentre per un’asta alla vendita, in particolar modo nel “business to business” dove il valore dei beni o servizi transati è alquanto cospicuo, la ricerca di acquirenti diviene più difficile, al contrario per un’asta all’acquisto, in cui un acquirente richiede una determinata quantità di prodotti, la ricerca di venditori disponibili a partecipare alla gara risulta molto più semplice.   

Gli obbiettivi di questa trattazione consistono principalmente nel tentativo di individuare le condizioni necessarie a garantire il successo di un’asta inversa B2B.  A tal fine si è cercato di rispondere ad alcune fondamentali domande relativamente a questo strumento d’acquisto: quando utilizzare tale tipologia d’asta, in quali situazioni di mercato (dal lato della domanda, così come da quello dell’offerta), quali sono le caratteristiche intrinseche di un bene o servizio adatto ad essere scambiato attraverso tale meccanismo, fino al tentativo di comprendere perché utilizzare la “reverse auction”, evidenziandone così i benefici di cui godono acquirente e fornitori.  Ma, mentre le condizioni relative agli aspetti sopra citati non sono di difficile individuazione, quelle, invece, riguardanti il come svolgere una “reverse auction” al fine di garantire una soddisfacente riduzione del prezzo d’acquisto di un bene o servizio, risultano essere di ben più complessa determinazione.  Gran parte di questo lavoro sarà perciò dedicata alle modalità di svolgimento delle “reverse auctions” tentando di darne un’interpretazione alla luce della teoria delle aste. In particolare  cercheremo di interpretare le scelte svolte da due marketplaces, FreeMarketplace e BravoBuild, in relazione alle modalità di svolgimento delle aste inverse al fine di individuare se gli attuali formati d’asta utilizzati ed altri strumenti impiegati nello svolgimento di questa procedura sono in grado di rendere minimo il prezzo d’acquisto.   Nel perseguire tale scopo utilizzeremo come strumenti di analisi, nonché parametri di riferimento, alcuni modelli presentati dalla letteratura economica, consapevoli tuttavia del fatto che non sempre la teoria è in grado di descrivere la complessità di un contesto reale,  tali modelli saranno perciò impiegati come linee guida.  Se la scelta di FreeMarkets è da individuare nel fatto che questo portale è considerato pioniere nell’impiego delle aste B2B all’acquisto ed è quindi spesso preso come modello di riferimento nello svolgimento di tale procedura, la scelta di BravoBuild è invece da ricondurre al fatto che esso rappresenta uno dei portali più importanti non solo nel panorama italiano del settore dell’edilizia, ma anche in quello europeo, esso è presente, infatti, anche in Spagna e Francia.  BravoBuild è il marchio con cui opera BravoSolution, società leader europea che crea e gestisce soluzioni di e-procurement, essa fa capo al Gruppo Italcementi.  BravoSolution sta crescendo anche in altri settori, oltre a quello edile, sono, infatti, sorti due nuove piazze di mercato virtuali: BravoIndustry, marketplace per una nicchia di mercato ancora più ristretta, quella dell’industria manifatturiera e di processo e BravoFood, focalizzato sul food&grocery.  

Considerare che l’obbiettivo di un “buyer” nel contesto di una “reverse auction” sia limitato esclusivamente alla minimizzazione del valore della spesa appare, tuttavia, alquanto riduttivo.  Nell’ultima parte di questo lavoro sarà perciò trattata quella che viene definita un’asta multi-parametrica, ossia una negoziazione non più su unico elemento (il prezzo), ma su una molteplicità di parametri.  Tenteremo di comprendere se essa, qualora ne sarà resa possibile implementazione, sarà in grado di ampliare il campo d’applicazione di tale procedura anche a prodotti estremamente più complessi, superando quello che è il limite fondamentale dell’asta unidimensionale, ossia la negoziazione limitata al solo prezzo, che ne implica l’impiego solo ai prodotti relativamente standardizzati e comunque non aventi  un eccessivo grado di “personalizzazione”, che, per loro stessa natura, non necessitano di relazioni stabili tra cliente e fornitore.  Nell’attesa che sia possibile l’impiego della “multi-attribute auction”, prenderemo infine ad esempio il portale di BravoBuild, con l’obbiettivo di individuare gli strumenti utilizzati per risolvere il problema della “multidimensionalità” degli scambi, laddove il maggior grado di personalizzazione del bene o prodotto richiesto necessita di un meccanismo di negoziazione che tenga presente di più aspetti.  Inoltre, la complessità stessa del bene o servizio parrebbe necessitare di relazioni più stabili e ripetitive che si fondano sulla fiducia reciproca tra cliente e fornitore.  Tutto ciò porta alla luce un dubbio che è già stato posto da altri autori in relazione all’impiego delle aste come strumento per l’attività di “procurement”: come si conciliano le relazioni ripetitive, stabili, fondate sulla fiducia interpersonale (sopra citate), con l’intrinseca occasionalità e semplicità delle aste?  E quest’ultime non sono forse un ostacolo o un rallentamento all’implementazione di altri strumenti di acquisto elettronici, come l’e-extended supply chain che, permettendo un’integrazione tra acquirente e fornitore, e quindi uno scambio continuo di informazioni, consentirebbero di salvaguardare la relazione tra cliente e fornitore,              soprattutto laddove lo necessiterebbe la stessa complessità del prodotto o servizio transato?  A quest’ultimo aspetto abbiamo cercato di fornire una spiegazione alternativa rispetto a quelle che vedevano il meccanismo d’asta “antagonista” rispetto ad altri strumenti di acquisto elettronico, considerandola al contrario uno strumento d’acquisto “complementare” all’e-extended supply chain, capace di rispondere ad esigenze diverse in relazione alle altrettanto diverse  tipologie di beni o servizi oggetto dell’attività di approvvigionamento di un’azienda. 

Capitolo 1

Un’introduzione alle aste

1.1. Asta: una forma di negoziazione distributiva

Le transazioni che avvengono nell’ambito economico sono composte da un numero ben definito di processi d’interazione tra le parti, che possono essere sintetizzati nel seguente modo:

· Conoscenza (raccolta di informazioni riguardanti i prodotti, le controparti, ecc.)

· Intenzione (vengono specificate domanda e offerta)

· Accordo (si discutono i termini e le condizioni della transazione)

· Esecuzione del contratto concordato nella fase precedente.

Successivamente alla fase di “intenzione” si possono verificare due casi.  

Nel primo potrebbe accadere che il prezzo venga fissato da quel soggetto economico (venditore o compratore) che ha il maggiore potere di mercato tra le parti.  Questo accade qualora egli abbia completa informazione, conosca cioè la curva di domanda di mercato (o di offerta nel caso si tratti di un acquirente).  In queste situazioni verrà fissato un prezzo tale da massimizzare il profitto (o minimizzare i costi) del soggetto economico suddetto.  L’adozione di un meccanismo del prezzo fisso, particolarmente adatto per l’allocazione di una stessa risorsa nel tempo, presuppone perciò un’ipotesi di base: la conoscenza della curva di domanda o d’offerta da parte degli agenti (Bapna, Goes, Gupta 1999).  Tale ipotesi è considerata “da modello” nel senso che viene utilizzata in modelli economici standard con compratori e venditori piccoli rispetto alla dimensione del mercato e che considerano come dati i prezzi di mercato.  Questi modelli presentano delle lacune, nel senso che non spiegano da dove scaturiscano i prezzi.  Una volta abbandonata l’ipotesi del deus ex machina, rappresentato dal banditore Walrasiano, chi stabilisce i prezzi? (Arrow 1959).  In una situazione di mercato reale le curve di domanda e di offerta degli agenti sono impossibili da conoscere, di esse si può fare al più una stima attraverso, ad esempio, ricerche di mercato.  Sulla base di tali stime vengono poi decisi i prezzi da parte degli agenti stessi, di conseguenza tali prezzi non sempre corrispondono alle reali condizioni di mercato.  Il prezzo fisso presenta, tuttavia, un notevole vantaggio consistente nei più bassi costi di transazione ed è per questo motivo che tale pratica ha trovato ampia diffusione nelle vendite a clienti finali o negli acquisti su piccola scala.

Il secondo caso che si può verificare successivamente alla fase di “intenzione” consiste, invece, nel lasciare il prezzo variabile.  Più precisamente, il soggetto economico avente un maggiore potere di mercato potrebbe non volersi accollare il rischio di fissare un prezzo che non rispecchi le reali condizioni di mercato, cosicché preferirà l’utilizzo di un meccanismo di scoperta del prezzo, ossia una negoziazione.  Una possibile risposta, per spiegare l’impiego di una negoziazione piuttosto che la determinazione di un prezzo fisso, consiste nel fatto di considerare transazioni aventi ad oggetto alcuni prodotti che non hanno un valore standard (Cassady 1967).  Si pensi ad esempio al prezzo del pesce destinato ai “fish markets”: esso dipende dalle condizioni della domanda e dell’offerta in quello specifico momento, nonché dalle prospettive di sviluppo di mercato.  Più in generale, un soggetto non vuole accollarsi il rischio di fissare un prezzo nel caso di transazioni non-standard o non ripetitive, oppure in caso di domanda sconosciuta (nuovi prodotti), di offerta sconosciuta (mercati differenziati), transazioni aventi come oggetto beni deperibili, ecc. (Strobel 1999).  Qualora dei prodotti/servizi non abbiano, perciò, dei prezzi di riferimento, sia per l’assenza di un mercato permanente, sia a causa della loro specificità o rarità, si potrà decidere di lasciare fissare il prezzo alla concorrenza degli acquirenti/venditori attraverso un meccanismo di negoziazione (Pierre Desmet 2000).  

Occorre, tuttavia, a questo punto operare un’importante distinzione: quella tra negoziazioni distributive e integrative (Strobel 1999).  Per quanto riguarda le prime vi è un unico elemento oggetto di negoziazione tra le parti, esse sono portatrici di interessi contrapposti: una parte tenterà di rendere minimo l’aspetto in questione, mentre l’altra tenterà al contrario di massimizzarlo.  Tali negoziazioni sono definite come “win-lose” nel senso che più una parte riesce ad ottenere, più l’altra ne perde.  Quelle integrative sono, invece, negoziazioni aventi ad oggetto più elementi, le parti interessate hanno preferenze diverse su questi differenti aspetti, cosicché si potrà parlare in questo caso di negoziazione del tipo “win-win”: se ad esempio un soggetto è più interessato all’aspetto relativo la data di consegna di una specifica transazione, mentre la controparte è maggiormente interessata al prezzo, la prima potrà anticipare la consegna, mentre la seconda potrebbe decidere di abbassare il prezzo di vendita del prodotto o servizio, si può così affermare che una parte può ottenere benefici senza per forza togliere nulla all’altra.  
Alla luce di tali considerazioni, un’asta, che sarà oggetto di trattazione di questo lavoro, può essere considerata come una forma di negoziazione distributiva: la negoziazione ha, infatti, luogo attraverso un insieme di offerte ed il prezzo è l’unico elemento considerato.  Un’asta viene definita più precisamente come un meccanismo di allocazione delle risorse caratterizzato da un insieme di regole che presiedono allo scambio tra agenti economici, McAfee e McMillan (1987) scrivono in proposito:

“Un’asta è un’istituzione di mercato con un esplicito insieme di regole che determinano l’allocazione delle risorse ed i prezzi sulla base di offerte poste dai partecipanti”.

Vediamo ora di far luce sulle diverse tipologie e i differenti formati di questa procedura.

1.2. Criteri di classificazione 

Sulla base di alcuni criteri di classificazione possiamo distinguere diverse tipologie d’asta.  

Il primo criterio che andiamo a considerare è il numero di partecipanti dal lato della domanda e da quello dell’offerta: se ad esempio dal lato dell’offerta troviamo un unico soggetto, mentre da quello della domanda esiste una molteplicità di soggetti, l’asta viene definita one-side o “asta unilaterale” poiché solo una delle due parti, in questo caso la domanda, svolge un ruolo attivo. La parte che resta inattiva, invece, stabilisce rigidamente il volume d’offerta.  In queste aste solo una parte può, dunque, effettuare dichiarazioni continue di disponibilità alla transazione.  L’altra parte può solo accettare o rifiutare la transazione.  Si parlerà di asta di vendita, il cui obiettivo è la massimizzazione del prezzo, qualora sia l’offerta a svolgere il ruolo passivo, queste aste sono anche dette “dirette”, dove chi lancia l’asta è chi vende, proponendo un prezzo di partenza che viene incrementato dai partecipanti, con un limite temporale definito. Al contrario, quando è la domanda ad essere inattiva, si parlerà sempre di asta one side, ma all’acquisto, il cui obiettivo sarà, in questo caso, la minimizzazione del prezzo, tali aste sono anche dette “inverse” dove chi lancia l’asta è chi compra, proponendo un prezzo di partenza che viene ribassato dai partecipanti entro un limite temporale predefinito.  

Viene denominata asta double-side o “asta a doppia chiamata” quel meccanismo di allocazione delle risorse che prevede una pluralità di soggetti sia dalla parte della domanda, sia da quella dell’offerta, in sostanza, sia gli acquirenti, sia i venditori possono dichiarare, in qualunque momento, la disponibilità alla transazione.  Venditori e compratori sono qui impegnati nella negoziazione dei prezzi generalmente col sistema della richiesta e dell’offerta, i prezzi possono oscillare sia al rialzo, sia al ribasso; l’”asta a doppia chiamata” è particolarmente utilizzata nei mercati finanziari, nei quali entrambe le parti svolgono un ruolo attivo non solo nella determinazione dei prezzi, ma anche delle quantità scambiate. 
	Numero

di partecipanti
	Tipologia d’asta

	1 : m
	Asta single-side
	Asta all’acquisto 
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[image: image1.wmf]Þ

 Venditori

Asta alla vendita

Venditore
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	m : n
	Asta double-side


Tabella 1 

Il numero di partecipanti risulta importante per la classificazione delle aste anche per un altro aspetto.   Vi sono, infatti, due modelli di casi estremi: asta aperta ed asta ad inviti.  Il primo modello è generalmente molto diffuso, di meno lo è il secondo, caratterizzato da una preventiva selezione dei partecipanti da parte dell’ente organizzatore, permette a quest’ultimo di riservarsi il potere di invitare i potenziali contraenti. Tra questi due modelli estremi ci sono una varietà di situazioni intermedie, caratterizzate da un’iniziale fase di ammissione all’asta. A seconda dei casi, l’ammissione è subordinata al soddisfacimento di requisiti specifici, volti a garantire, in generale, la “serietà” del contraente. Ci sono circostanze in cui oltre alla serietà (solvibilità) dei bidders si tiene conto anche della loro abilità ed efficienza nello svolgimento delle attività: è il caso dell’aggiudicazione di diritti di monopolio o contratti d’appalto o fornitura.

La scelta di come regolare l’ammissione ad un’asta deve, in ogni caso specifico, soppesare l’importanza di diverse componenti ed obiettivi di chi presiede la procedura. L’obiettivo del massimo ricavo dalla vendita spinge verso una sostanziale libertà d’ingresso all’asta, mentre l’obiettivo di selezione del contraente, per contratti intuitu personae, può, in effetti, suggerire un’opposta soluzione. 

Il numero dei partecipanti determina il grado di competitività dell’asta e, dunque, influenza anche la strategia dei partecipanti. È chiaro, perciò, che l’incertezza induce effetti rilevanti sulla condotta d’asta (Parisio 1999).

Oltre al numero dei partecipanti è importante anche la loro identità, che, secondo le regole d’asta, può essere resa pubblica o mantenuta celata.

La tipologia dei partecipanti si rivela un altro fondamentale parametro di classificazione: operatori nei mercati finanziari o managers che si occupano dell’approvvigionamento all’interno di un’azienda avranno una conoscenza migliore delle condizioni di mercato o del prodotto oggetto dello scambio rispetto a clienti in un mercato al dettaglio (Bichler 1999).

Un secondo criterio di classificazione è l’oggetto dell’asta.  Numerose entità economiche quali beni, servizi o diritti possono formare oggetto di vendita o acquisto attraverso tale processo.  Sulla base di questo parametro è possibile distinguere tra “asta ad oggetto unico” oppure “asta ad m oggetti”.  Nel caso di oggetto plurimo, il numero di vincitori sarà, ovviamente uguale o inferiore al numero degli oggetti.  L’assegnazione simultanea di una molteplicità di beni può migliorare la qualità di un’allocazione e ridurre il tempo richiesto per una negoziazione.  

Sia nel caso di “asta single-unit” sia di “asta multi-unit” è d’obbligo fare un’ulteriore distinzione: quella tra beni omogenei ed eterogenei. In un mercato i beni scambiati sono omogenei quando non vi è alcuna differenza tra loro, è il caso di titoli azionari, di cereali, grano e in generale di commodities identiche.  Al contrario beni eterogenei descrivono situazioni nelle quali gli acquirenti hanno delle preferenze per certi prodotti, in questo caso si diranno beni stretti sostituti, si tratta di prodotti simili come giornali, riviste o bibite analcoliche, solo per citare qualche esempio.  Gli economisti indicano questo fenomeno con il termine differenziazione dei prodotti: ogni impresa cerca di differenziare il proprio prodotto da quello delle altre imprese presenti nell’industria (Hal R Varian 1987).  I beni eterogenei sono presenti in molti mercati del mondo reale.  

In corrispondenza di tale duplice distinzione (oggetto unico o m-oggetti, beni omogenei ed eterogenei) ritroviamo differenti tipologie d’asta: si avrà “un’asta single unit” con bene omogeneo, “single-unit” con bene eterogeneo, oppure “multi-unit” con beni omogenei, “multi-unit” con beni eterogenei. Un’“asta multi-unit” di beni identici in cui una quantità totale Q, divisibile, debba essere allocata tra più agenti, in modo tale che l’asta serva a determinare in modo efficiente  non solo l’identità dei vincitori, ma anche il loro numero e la porzione di Q che ciascuno di essi riceve, è definita “tender offers”, in quanto l’offerta presenta due dimensioni: un prezzo (unitario) e una quantità massima che a quel prezzo i partecipanti sono disposti ad acquistare/vendere, a seconda che si tratti di asta diretta o inversa.  Un’asta “multi-unit” di beni eterogenei in cui i bidders possono avere preferenze per certe combinazioni di prodotti è considerata combinatoria: i bidders presentano le offerte su una combinazione di beni che permette di esprimere dipendenze e complementarietà tra i beni stessi (Bichler1999).  Ad esempio, se devono essere messi all’asta tre quadri antichi componenti una serie, il possesso di tutti e tre può determinare un valore di mercato superiore  alla somma dei valori  dei tre quadri presi singolarmente, tali beni sono detti combinatori. 
Per riassumere in maniera schematica quanto fin qui esaminato si consideri il seguente schema che illustra diverse tipologie d’asta derivanti dai due criteri di classificazione considerati:

	Numero di partecipanti
	Single-Unit
	Multi-Unit

	
	Beni Omogenei
	Beni Eterogenei
	Beni Omogenei
	Beni Eterogenei

	1 : n
	1
	2
	3
	4

	m : n
	5
	6
	7
	8


Tabella 2-Classificazione delle aste sulla base di alcuni criteri
Un ulteriore parametro di distinzione tra le aste è costituito dal metodo di trasmissione delle offerte. Due sono i principali metodi di trasmissione delle offerte nell’asta: in forma scritta o orale. Nel primo caso tutti i partecipanti sono invitati a far pervenire al banditore il loro bid in busta chiusa entro una particolare data, mentre nel secondo caso tutti i partecipanti si recano nel medesimo luogo in cui i bids vengono effettuati in forma orale e pubblica. Nella realtà la distinzione tra forma scritta ed orale di trasmissione delle offerte non è così rigida, non è infrequente, infatti, trovare altre forme di trasmissione delle offerte, ad esempio via fax, per via telematica o anche, come vedremo di seguito, attraverso internet. 

La fondamentale distinzione tra le due principali forme di trasmissione delle offerte risiede nel loro contenuto informativo ed in secondo luogo nella possibilità di sottoporre più offerte da parte di ogni singolo. Nell’asta orale ascendente o discendente (asta inversa) tutti i partecipanti competono insieme effettuando successivi rilanci di prezzo e dunque tutti sono in grado di osservare in ogni momento il prezzo corrente e l'identità di chi è il massimo/minimo offerente. In secondo luogo nelle tipiche forme di aste orali ascendenti/discendenti, ciascun partecipante può in ogni momento rivedere la sua offerta al rialzo/ribasso e, solitamente, il numero dei rilanci è illimitato; il  meccanismo procede in questo modo fino a che nessuno è più disposto ad incrementare/decrementare l’offerta corrente.

Nella forma scritta, invece, la quantità d’informazione diffusa nel corso della procedura è nulla. Inoltre, l’offerta è solitamente definitiva, nel senso che non è possibile, dopo l’apertura delle buste, sottoporre nuove offerte o modificare quelle già presentate. 

Differenti tipologie d’asta si possono catalogare anche sulla base della regola di aggiudicazione La classica regola di aggiudicazione è quella al maggior o minor offerente, a seconda che si tratti di asta alla vendita o all’acquisto. Regole alternative corrispondono ad obbiettivi differenti di chi presiede l’asta, si pensi, ad esempio, alle aste per appalti e forniture.  In questi contesti solitamente l’ente concedente ha non uno, ma una pluralità di obiettivi
 e, tra questi, solo alcuni sono suscettibili di una chiara valutazione economica.  

Solitamente il ricorso alla regola allocativa al maggior/minor offerente si giustifica considerando che essa è ottimale per il venditore/acquirente che massimizza il suo ricavo atteso dalla vendita/acquisto, considerando che questo è il suo unico obbiettivo.

La regola di pagamento, principio che governa la formazione del prezzo, permette di introdurre un’ulteriore distinzione tra aste al primo prezzo e al secondo prezzo.  Nel primo caso, il prezzo d’asta viene determinato sulla base della maggiore (minore, nel caso di aste per l’acquisto) offerta, mentre nel secondo caso il prezzo risulta pari alla seconda migliore offerta pervenuta. Nel caso di aste ad m oggetti identici, le regole di primo e di secondo prezzo sono rispettivamente generalizzate dalla regola di pagamento discriminativa e da quella “uniform-price”. Gli m oggetti vengono aggiudicati agli m partecipanti che hanno offerto gli m prezzi migliori. Ciascuno di essi pagherà un prezzo pari alla sua offerta. Gli m beni vengono, perciò, venduti/acquistati a prezzi diversi ed è per questo che l’asta equivalente ad m oggetti dell’asta in busta chiusa al primo prezzo viene chiamata asta discriminativa. Nell’asta competitiva, i vincitori sono ancora gli m partecipanti che hanno offerto di più/meno. Il prezzo che essi pagano stavolta è uguale per tutti ed è pari alla più bassa/alta delle offerte vincenti. L’asta “uniform-price” è, perciò, l’equivalente ad m oggetti dell’asta in busta chiusa al secondo prezzo.

1.3. Letteratura economica e forme d’asta

Nell’ambito dell’asta unilaterale, associando, in combinazione, due dei criteri esaminati nel precedente capitolo (una delle due regole di prezzo con uno dei due metodi di trasmissione delle offerte) si possono determinare quattro tipi principali d’aste: English, Dutch, second-price sealed-bid (in breve SPSB) e first-price sealed-bid (FPSB).  Tali procedure vengono analizzate dalla letteratura economica a partire dall’opera di Vickrey (1961) e di Cassady (1967).  Vediamo di darne una breve descrizione.

Nell’Asta inglese il banditore parte da un prezzo minimo, detto di riserva, e sollecita offerte al rialzo sino a che tutti i compratori, tranne uno, si sono ritirati dalla competizione. L’ultimo maggior offerente viene dichiarato vincitore e paga un prezzo pari alla sua ultima offerta (imbattuta).  In modo analogo si svolge l’asta inglese inversa, impiegata nelle situazioni di “procurement”.  In questo caso, trascorso un tempo prestabilito, partendo da un prezzo massimo, si aggiudicherà l’asta il venditore che ha proposto il prezzo più basso.  Si tratta di una forma d’asta assai trasparente e dinamica e consente ad un attento osservatore del comportamento altrui di trarre importanti informazioni sul valore che gli avversari attribuiscono all’oggetto. Accanto al modello classico d’asta inglese, esistono numerose varianti studiate in modo da limitare la quantità di informazione diffusa nel corso della procedura, soprattutto con riferimento all’identità dei bidders o al loro numero.

L’Asta olandese o Dutch auction è così chiamata perché di frequente utilizzo nei mercati di fiori recisi in Olanda. Il banditore inizia da un prezzo manifestamente elevato e lo abbassa progressivamente fino a che uno dei partecipanti non si dichiara disposto ad acquistare il bene al prezzo corrente.  L’asta inversa si svolge, invece, nel seguente modo: l’acquirente, partendo da un prezzo molto basso, lo innalza progressivamente fino a quando uno dei venditori è disposto a vendere.  In questo tipo d’asta nessuno effettua offerte tranne il vincitore. Si tratta di una procedura molto veloce e occorre, infatti, una certa prontezza di riflessi per decidere se accettare il prezzo corrente o aspettare un ulteriore ribasso. Il banditore dichiara un bene invenduto quando, arrivati ad un prezzo minimo stabilito (o massimo stabilito, nel caso di asta inversa), nessuno ha fermato la procedura. Al contrario dell’asta inglese, l’asta olandese rivela molto poco circa i prezzi desiderati dai concorrenti, poiché si osserva solo il prezzo di vendita finale e l’identità dell’acquirente.

Le tipologie fin qui esaminate sono aste  in forma orale, andiamo ora ad analizzare le aste in forma scritta, tra queste troviamo l’asta in busta chiusa al primo prezzo. Tutti i partecipanti, in questo caso, presentano le loro offerte in plichi sigillati. L’oggetto dell’asta viene aggiudicato al maggior/minore offerente che paga un prezzo pari alla sua offerta.

Nell’Asta in busta chiusa al secondo prezzo le offerte vengono presentate in forma scritta e l’oggetto è aggiudicato al maggior/minor offerente che, però, paga un prezzo pari alla seconda maggiore/minor offerta.  Tale procedura è stata introdotta da Vickrey (1961) che, osservando le proprietà dell’asta inglese, si è chiesto se fosse possibile caratterizzare un meccanismo tale da garantire la medesima allocazione attraverso una strategia dominante di rivelazione della vera disponibilità a pagare di tutti i bidders.

La scelta tra queste procedure dipende dal prodotto o dal servizio specifico che si vuole mettere in vendita o che si intende acquistare , nonché dallo scopo perseguito dall’organizzatore dell’asta, ma di questo ci occuperemo di seguito, quando sarà trattato il tema centrale di questa ricerca.

1.4. Una storia di applicazioni: dall’Illiria ad Internet. L’asta online.

Le prime aste di cui si abbia testimonianza scritta avevano luogo in Babilonia all’incirca nel 500 a.C.  Lo storico Erodoto scriveva che le donne in età da marito erano vendute all’asta (Amor 2001).  Il prezzo variava a seconda della bellezza: tanto più una donna era bella, quanto più costava.  All’epoca di Omero, sono nate in Grecia le prime aste degli schiavi.  L’isola di Delo, in cui nacque il dio Apollo, è diventato nell’antica Grecia il mercato degli schiavi per i greci, e in un secondo momento anche per i romani.  Questi ultimi hanno introdotto questa forma di commercio su vasta scala.  I soldati romani, ad esempio, ricorrevano alle aste per vendere i bottini di guerra.  La leggenda narra che nel 193 d.C. i pretoriani misero all’asta l’intero impero romano, dopo aver ucciso l’imperatore Pertinace; l’asta fu vinta dal senatore romano Didio Juliano che ha sborsato la somma di 6.250 dracme (Cassady 1967).  Dopo il caso dell’impero romano le aste non vennero più considerate.  Solo nel tardo Medioevo si ha di nuovo notizia delle prime aste indette per il commercio degli schiavi, verso la fine del XVI, poi, tale procedura si è sviluppata nei Paesi Bassi, dove ebbero luogo le prime aste di oggetti d’arte: si potevano, infatti, acquistare dipinti e stampe.  Sempre nello stesso periodo in Cina questa forma di negoziazione si teneva nei templi buddisti.  I beni dei monaci defunti erano venduti all’incanto; a svolgere il ruolo di banditore era un altro monaco.  Diversamente da ciò che accade in tempi più recenti, il compito di costui era quello di frenare gli animi degli offerenti che si lasciavano travolgere dall’entusiasmo.  La Cina è anche il luogo di origine dell’asta a stretta di mano, in cui gli offerenti si dispongono a semicerchio intorno al banditore e, a turno, gli stringono la mano.  Le mani, coperte da uno scialle, non possono essere viste dagli offerenti, mentre le offerte vengono fatte con le dita.  La popolarità dell’asta in Gran Bretagna crebbe quando dai paesi bassi giunse, nel 1688, Guglielmo III.  Già dieci anni più tardi, per vendere i beni provenienti dall’India Orientale, era necessario indire le cosiddette “aste a candele”.  La procedura prevedeva l’accensione di una candela alta un pollice (2,54 cm circa), chi riusciva a fare l’ultima offerta, prima che  la fiamma si spegnesse, si aggiudicava l’oggetto messo all’asta.  Così le aste divennero attività comuni nella Gran Bretagna del XVII secolo: esse avevano luogo nelle locande per la vendita di pezzi d’arte e di arredamento (Schneider, Perry 2000).  Il XVIII secolo vide poi la nascita di due case d’aste inglesi: Sotheby’s nel 1744 (casa d’asta di libri) e Christie’s nel 1766 (casa d’asta d’oggetti d’arte), note anche attualmente.  I coloni inglesi che avrebbero dato vita agli Stati Uniti portarono con loro il concetto d’asta, tanto che questo sistema era utilizzato per la vendita di attrezzi agricoli, animali e tabacco.  

 In realtà le aste sin dall’epoca medievale e nei secoli a noi più prossimi erano ben lontane dall’avere finalità di pubblico interesse, esse sono state osteggiate dai governi con la motivazione che queste parevano incoraggiare la pratica dell’usura. In anni più recenti, tuttavia, verso il 1960 il governo statunitense ha fatto uso di questo meccanismo di negoziazione per la vendita dei diritti di sfruttamento di risorse minerarie, come ad esempio il petrolio, oppure per la vendita di titoli del debito pubblico, riscoprendo molti degli aspetti positivi derivanti da tale pratica.  Ancor più di recente l’asta è stata utilizzata, sempre dal governo americano, per la vendita delle licenze per l’uso dello spettro elettromagnetico per i “personal communications services” (Di Serafino 1996).  Inoltre l’asta è stata utilizzata qualche anno fa per la vendita delle licenze Umts (licenze per le reti a banda larga necessarie per i cellulari del nuovo millennio) in Gran Bretagna, Germania e Italia.

La vera rivoluzione, tuttavia, è rappresentata dall’asta online: l’avvento di Internet, intorno al 1993, nonché l’evoluzione dell’IT nella costruzione di software capaci di gestire questo tipo di negoziazione, ha permesso a questa procedura un più ampio campo di applicazione nelle transazioni economiche.  Le aste, per definizione, rappresentano una tra le più efficienti forme di commercio, poiché consentono di avvicinare domanda ed offerta ad una posizione di equilibrio.  Tuttavia, le limitazioni di spazio, il costo per la preparazione, il trasporto e la vendita (o l’acquisto) delle merci sono stati in passato un freno per la piena realizzazione di questo sistema di vendita/acquisto.  Internet ha risolto tutti questi aspetti: permettendo il raggiungimento all’asta online di obbiettivi come il risparmio di tempo e denaro, l’aumento del numero di partecipanti (l’evento in sé è in grado di intensificare l’attenzione dei partecipanti potenziali), l’incremento della concorrenza e quindi l’ottenimento di prezzi migliori.  

Gli effetti delle aste online nel lungo periodo potrebbero essere straordinari, tanto che tale fenomeno è stato addirittura paragonato all’avvento della standardizzazione dei prezzi avvenuta grazie alla rivoluzione industriale del secolo scorso: le aste online potrebbero portare alla progressiva scomparsa dell’attuale sistema di acquisti o vendite basato sui prezzi fissi (generalmente diffuso nelle vendite a clienti finali e negli acquisti su piccola scala per l’elevato costo di gestione dei meccanismi d’asta prima dell’avvento di Internet) , per abbracciare un sistema di “dynamic price”, in cui ai beni viene attribuito il prezzo che il mercato è disposto a pagare, in uno specifico momento (Torresan 1999).  L’avvento di Internet non ha determinato un’immediata diffusione dei meccanismi d’asta.  Inizialmente le attività economiche si basavano soprattutto sul sistema di prezzo fisso; grazie all’evolversi della tecnologia è stato possibile pian piano la diffusione di forme di commercio gestite da software. L’asta è da considerarsi un procedura di negoziazione piuttosto semplice da gestire dal punto di vista tecnologico, dunque la sua ampia diffusione è da imputare, non solo all’efficiente determinazione dei prezzi, e agli altri numerosi vantaggi legati a questa pratica, ma anche alla semplicità di implementazione dal punto di vista tecnologico (Beam, Segev 1998).

Le aste online si possono suddividere in tre categorie: “consumer to consumer”, “business to consumer” e “business to business”
.  La prima categoria comprende tutte le transazioni (acquisto/vendita) di beni e servizi tra consumatori.  La seconda categoria rappresenta tutte le aste (di vendita/acquisto) che avvengono tra imprese e consumatori finali.  La terza categoria riguarda tutte quelle aste di (vendita/acquisto) che avvengono tra imprese.  Più precisamente, l’asta B2B alla vendita sembra adatta per ridurre i magazzini, liquidare linee di prodotto uscite di produzione, vendere oggetti danneggiati o beni in sovrappiù.  Un’impresa venditrice indice dunque un’asta a cui partecipano una serie di aziende acquirenti che formuleranno delle offerte.  Si aggiudicherà i beni l’impresa che fa l’offerta più alta.  L’asta B2B all’acquisto, anche chiamata asta inversa o “reverse auction”, è, invece, una procedura indetta da un’impresa acquirente che desidera acquistare una determinata quantità di inputs.  I fornitori  (venditori) in questo caso faranno delle offerte, svolgendo così un ruolo attivo nella procedura; vince chi proporrà un prezzo più basso.  Mentre per le prime due categorie di transazione (C2C e B2C) l’introduzione del “dynamic price” ha rappresentato una notevole novità rispetto al passato (il prezzo fisso è stato da sempre la pratica predominante), le aste, nell’ambito del B2B, non sono da considerarsi uno strumento nuovo.  Esse venivano praticate, sebbene limitatamente a specifici contesti, anche prima dell’introduzione di Internet.  Per esempio in Giappone già a partire dalla metà degli anni Ottanta venivano vendute in TV auto usate ai rivenditori, successivamente la società che si occupava di queste transazioni sbarcò  negli Stati Uniti (Aucnet USA Inc.) sempre per dedicarsi alle aste di auto usate.  Nel 1996 Aucnet si spostò su networks private e solo nel 1998 introdusse il sistema di aste online su Internet, nello stesso anno fu costretta a chiudere, ma ancora oggi in Giappone continua a vendere  tramite questa forma di negoziazione (computers, assicurazioni, prestiti).  Anche in Australia l’asta veniva utilizzata nel B2B ancor prima dell’avvento di Internet: la compra-vendita di bestiame aveva luogo attraverso un sistema elettronico online già a partire dal 1986, il tutto avveniva tramite un sistema informatico che collegava più agricoltori, cosicché il bestiame, oggetto della negoziazione, non necessitava di essere trasportato nella piazza di contrattazione per essere eventualmente venduto, con il risultato di un minore stress per gli animali, oltrechè di una notevole riduzione dei costi (Turban, Lee, King, Chung 2001).

Secondo recenti stime autorevoli (Forrester Research) l’e-commerce B2B, che include un ampio insieme di transazioni interaziendali, prospetta di essere l’ambito che subirà il più alto grado di crescita, si prevede che arriverà ad includere un insieme di transazioni per un valore di circa 2600 miliardi di dollari entro il 2004.  In particolare, come si nota dal grafico 1, gran parte degli analisti prospettano che entro i prossimi due anni il “dynamic commerce” arriverà ad espandersi fino ad un terzo del e-commerce B2B, per tali motivi questo lavoro si è orientato allo studio delle aste “business to business”.  Più precisamente, oggetto di questa indagine saranno le aste B2B all’acquisto.                     
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Grafico 1: Proiezioni per il Commercio B2B (Fonte: Forrester Research)
� Questi possono essere, la qualità dell’opera, il suo valore estetico, i tempi di escuzione, oltre che, naturalmente, il prezzo richiesto.


� Comprende tutte le transazione da impresa ad impresa, esso si divide in due grandi settori: il Process Use (B2Bp) e l’End Use (B2Be).  Il primo riguarda il commercio elettronico di materiali e prodotti, per l’uso nell’ambito del processo aziendale, a valore aggiunto, che cioè vengono trasformati e rivenduti.  Il seondo consente alle imprese di acquistare i beni di consumo e le attrezzature.  In inglese è detto anche B2B MRO (ovvero maintenance, repair and operating, ossia manutenzione, riparazione e funzionamento).
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