Capitolo 3

Modalità di svolgimento: un’interpretazione alla luce della teoria economica.

3.1. Una breve premessa

Fin qui abbiamo cercato di dare una risposta a domande come: quando svolgere un’asta B2B all’acquisto, quali situazioni di mercato si rivelano maggiormente consone, quali beni si dimostrano più adatti a questa forma di e-sourcing, chi viene coinvolto in questa forma di negoziazione online ed infine, quali elementi si dimostrano determinanti per il successo di questa procedura.  Ci sembra ora giunto il momento di affrontare uno degli aspetti maggiormente rilevanti di questo lavoro: le modalità di svolgimento delle aste inverse.  L’obbiettivo di questo capitolo è quello di cercare di capire il motivo di un’ampia diffusione nell’ambito dell’approvvigionamento B2B di un particolare formato d’asta, quello all’inglese, interpretando tale scelta attraverso gli strumenti forniti dalla teoria delle aste.  Tenteremo di capire se l’asta inglese garantisce l’efficienza, ovvero se il bene o servizio venga acquistato dal fornitore con il minor costo di produzione (Serafino1996), oltrechè se tale formato sia in grado di raggiungere lo scopo dell’acquirente che, in questo contesto, supponiamo essere limitato alla minimizzazione dei costi di fornitura.  Se, infatti, non è limitativo ritenere che un venditore che massimizza il suo ricavo atteso possa basarsi sul solo prezzo per giudicare l’offerta migliore, ciò non è sempre vero nel caso di aste per l’acquisto di beni, fatta eccezione per il caso di acquisto di beni perfettamente sostituti.  L’obbiettivo del Centro (acquirente) in un’asta all’acquisto in molti casi non è dato solo dalla minimizzazione del valore atteso della spesa, ma anche, ad esempio, dalle modalità di consegna, nonché dalla qualità della fornitura o dai termini di pagamento, ma di tutto ciò ci occuperemo nel capitolo successivo.

Prima di affrontare il tema relativo alle modalità di svolgimento delle “reverse auctions”, appare d’obbligo richiamare gli aspetti fondamentali della teoria delle aste.
  Nel corso della seguente trattazione si farà riferimento, per semplicità nell’esposizione, ad aste alla vendita anziché ad aste all’acquisto, con l’avvertenza che, mutatis mutandis, i risultati ottenuti possono essere immediatamente tradotti nei loro analoghi validi nel caso di asta inversa. 

3.2. Aste: un’applicazione della teoria dei giochi non cooperativi

L’asta si caratterizza come un meccanismo competitivo: esiste, infatti, un conflitto tra gli agenti che competono per aggiudicarsi una o più risorse scarse ed un secondo tipo di conflitto tra gli agenti da un lato e il venditore dall’altro al fine di ottenere l’oggetto d’asta al minor prezzo possibile. L’elaborazione dell’offerta in asta comporta dunque un trade-off: superare gli avversari e nel frattempo assicurarsi un profitto atteso non nullo. Queste considerazioni fanno emergere un carattere interattivo della decisione di bid in asta, nel senso che gli agenti basano le loro offerte sul comportamento dei rivali.  La teoria delle aste necessita dunque dei concetti elaborati dalla teoria dei giochi, anzi, la prima costituisce un filone applicativo della seconda. Un articolo pubblicato nel 1961 da parte del premio Nobel Vickrey, può essere considerato come il punto iniziale del modo di studiare i meccanismi d’asta. La novità dell’approccio consiste nell’applicazione della teoria dei giochi non cooperativi.

Un secondo elemento caratterizzante i meccanismi d’asta è l’incertezza che ciascun agente fronteggia riguardo ai “tipi” (gusti, disponibilità a pagare) dei suoi avversari. Ai fini teorici, questo tipo d’incertezza non pone seri problemi nell’elaborazione dei modelli d’asta grazie ai lavori di Von Neumann e Morgenstern e di Savage (Parisio 1999). L’ipotesi di massimizzazione dell’utilità attesa non è però sufficiente a descrivere il comportamento di bidders, perché oltre all’incertezza sulle preferenze degli avversari bisogna considerare anche un altro ordine d’incertezza: quella strategica o di comportamento. Harsanyi (1967) ha permesso, attraverso l’elaborazione del concetto d’equilibrio bayesiano, la rappresentazione di un equilibrio nel gioco d’asta. L’opera di Vickrey (1961) costituisce una rilevante eccezione in quanto trascura gli aspetti legati all’incertezza strategica: il concetto d’equilibrio in asta in busta chiusa al secondo prezzo è, infatti, quello in strategie dominanti. Notevole è la differenza tra i due concetti d’equilibrio. Nell’equilibrio a strategie dominanti ogni agente ha un comportamento ottimo che è indipendente rispetto alle azioni degli altri agenti: l’incertezza strategica è quindi irrilevante. Al contrario, nell’equilibrio bayesiano (o Nash-Bayes), il comportamento di un agente è ottimo rispetto ad un dato comportamento seguito dagli avversari e ad una data distribuzione dei loro “tipi” (concetto d’equilibrio più debole rispetto a quello in strategie dominanti
). Il concetto di equilibrio Bayesiano, invece, può essere applicato grazie all’elaborazione di un’ipotesi da parte di Harsanyii che crea un nuovo gioco. Tale ipotesi consiste nell’aggiungere uno stadio iniziale al gioco, o stadio zero, in cui la Natura, assegna un tipo a ciascun giocatore. Harsanyi assume che esista una comune distribuzione di probabilità dalla quale sono tratte le caratteristiche private degli agenti. Nel gioco così trasformato, l’informazione incompleta del bidder i rispetto ai gusti del bidder j diviene informazione imperfetta riguardo alle mosse della natura. La teoria dei giochi costituisce dunque il punto di partenza necessario per la ricostruzione di un modello economico d’asta (Moulin 1981). 

3.3. Indipendent Private Values: un modello di riferimento

La maggior parte della teoria si è concentrata prevalentemente sullo studio della vendita all’asta di un oggetto unico ed indivisibile
 (Klemperer 1999).  In particolare  il modello d’asta  a valori privati indipendenti, primo modello
 ad essere considerato dalla letteratura economica, sembra essere quello su cui si è indirizzata gran parte della ricerca (Bichler 1999).  Esso poggia su alcune particolari ipotesi.  La prima fondamentale supposizione riguarda  la relazione che lega il bidder e l’oggetto dell’asta che si concretizza in una valutazione
 economico/monetaria.  Nell’IPV, indipendent private values, le valutazioni dei bidders si formano solo in conformità a gusti e preferenze (Maskin. Riley 1985). La valutazione dell’oggetto, secondo tale modello, è indipendente sia da qualunque giudizio di valore altrui, sia da eventi esogeni.  Essa è definita sulla base delle sole preferenze individuali del singolo partecipante, escludendo con ciò tutti i fenomeni d’interdipendenza, d’acquisizione d’informazione e d’effetti di revisione della stima di valore: il valore che il bidder attribuisce al bene è pari al suo segnale privato.  “Ciascun offerente-scrivono McAfee e McMillan- non ha alcun dubbio sul vero valore che ha per lui l’oggetto”.  L’assunzione relativa ai valori privati è soddisfatta soprattutto nelle aste aventi ad oggetto beni di consumo non durevoli.  Ciò deriva dal fatto che il consumo di tali beni è considerata una questione del tutto personale, cosicché  è plausibile supporre che un bidder conosca egli stesso il valore del bene e di conseguenza tutti gli altri partecipanti avranno valori diversi relativamente al bene o servizio considerato (Milgrom e Weber 1982).  

Una seconda ipotesi del modello, già accennata precedentemente, è quella di considerare la valutazione di un bidder stocasticamente indipendente da quella effettuata dagli altri partecipanti ; ciò implica che conoscere la valutazione degli altri bidders non modifica la valutazione che il singolo operatore dà al bene (in assenza di comportamenti strategici). Non solo il valore individuale del bene costituisce informazione privata per ciascun agente, ma vi è, inoltre, indipendenza statistica tra le valutazioni individuali, in tal modo la diversità tra le valutazioni dei bidders è da ricondurre alle caratteristiche degli agenti stessi, tra loro non correlate (D’Antoni 1996).

Il bene messo in vendita tramite asta è unico ed indivisibile.    

Una quarta ipotesi consiste nel considerare sia il venditore sia i bidders neutrali al rischio, in altre parole il venditore è indifferente al rischio di non vendere il bene messo all’asta, mentre l’acquirente è indifferente al rischio di non acquistare tale oggetto
.

Una quinta ipotesi è quella di considerare simmetrici i bidders, cioè non distinguibili l’uno dall’altro.  Essi estraggono le loro valutazioni dalla medesima distribuzione di probabilità.  Formalmente, per ognuno dei bidders i=1,…,N esiste una distribuzione di probabilità Fi da cui deriva la valutazione privata Vi basata  sul segnale
 osservato Xi, non nota agli altri che osservano unicamente  Fi
, il che vuol dire che il vettore dei segnali coincide con quello delle valutazioni.  Ciascun partecipante non conosce precisamente la valutazione degli altri concorrenti, ma se ne fa un’idea basata, appunto, sulla distribuzione di probabilità Fi, ipotizzata essere la medesima per tutti gli agenti, banditore dell’asta incluso.

In questo contesto, le procedure d’asta che verranno considerate appartengono alla famiglia
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definita da Riley e Samuelson (1981).  Le proprietà che contraddistinguono tale famiglia di aste sono le seguenti: 1) ciascun partecipante può fare una qualsiasi offerta purché superiore al prezzo minimo di riserva
 (anche nullo) annunciato dal venditore; 2) il bene è assegnato al concorrente che ha fatto l’offerta più elevata; 3) vi è una completa parità di trattamento tra i partecipanti (l’asta è anonima); 4) esiste una strategia comune di equilibrio 
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 che è una funzione strettamente crescente della valutazione di ciascun giocatore.   
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Nel modello IPV si assume ancora che i bidders massimizzino una propria funzione di profitto atteso definita sulla base del prezzo atteso di aggiudicazione e di una personale caratteristica (valutazione), sconosciuta ex ante sia al venditore che agli n-1 partecipanti.  Più precisamente la funzione di profitto atteso di ciascun bidders può essere definita nel seguente modo:
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dove  Vi , come già accennato prima, indica il valore che il bidder i attribuisce individualmente all’oggetto d’asta.  Tenuto conto della regola di aggiudicazione al maggior offerente propria delle aste della famiglia
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, il profitto atteso dall’asta si riscrive come segue:
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dove bi indica l’offerta presentata all’asta dall’agente i.

Dall’altro lato si assume che il venditore massimizzi  il suo ricavo atteso dalla vendita del bene senza conoscere la vera massima disponibilità a pagare  degli n potenziali acquirenti.  Il problema centrale dell’asta può essere perciò caratterizzato come il classico conflitto nella ripartizione del surplus prodotto dallo scambio in presenza di asimmetria informativa.

Un’ ultima assunzione riguarda i pagamenti, essi sono considerati una funzione delle offerte
.

Date tutte le ipotesi precedentemente enunciate sembra interessante scoprire se in un modello a valori privati indipendenti le quattro procedure d’asta
, English, Dutch, FPSB e SPSB raggiungano un medesimo prezzo d’equilibrio o se, al contrario, sia possibile classificarle in un qualche ordine, in relazione al prezzo determinato.  

In un contesto IPV una prima importante proprietà riguarda la FPSB e l’asta olandese: esse sono strategicamente equivalenti, ovvero le strategie ottime di offerta dei partecipanti sono le stesse (Vickrey 1961).  Ciò deriva dal fatto che i concorrenti devono decidere quale prezzo offrire senza conoscere le offerte degli altri partecipanti, e il vincitore paga un prezzo uguale alla propria offerta.  Pertanto gli equilibri nei due tipi di asta devono coincidere. 

La seconda proprietà è relativa all’equivalenza strategica tra asta inglese e SPSB.  Il meccanismo della prima può essere riassunto nel seguente modo:ciascun partecipante deciderà di abbandonare l’asta quando il prezzo avrà raggiunto la propria valutazione, e, quindi, il vincitore (l’ultimo rimasto) pagherà un prezzo pari alla valutazione dell’ultimo partecipante ririratosi, ovvero la seconda valutazione più alta.  È evidente che , se i giocatori conoscono perfettamente la propria valutazione, partecipare all’asta fino a quando il prezzo non raggiunga detta valutazione costituisce una strategia dominante.  Anche nel caso SPSB sottoscrivere un’offerta pari alla propria valutazione costituisce una strategia dominante.  Il prezzo pagato dal vincitore, infatti, è il secondo più alto, l’offerta influenza la probabilità di vincere, ma non l’ammontare pagato.  Se, ragionando per assurdo, considerassimo un partecipante che decidesse di fare un’offerta inferiore alla propria valutazione, l’unico caso in cui ciò potrebbe influenzare l’esito finale dell’asta, sarebbe quello in cui quest’offerta risultasse inferiore a quella di qualche altro partecipante, con la conseguenza che, se prima l’offerta era l’offerta vincente ora non lo sarebbe più e il bene non gli verrebbe più assegnato.  Se, al contrario, un bidder decidesse di fare un’offerta superiore alla propria valutazione, affinché la nuova offerta influenzasse il risultato dell’asta, la seconda offerta più alta dovrebbe trovarsi tra la vera valutazione e quella nuova più elevata.  Ma in questa circostanza, pur risultando vincitore, egli dovrebbe pagare un prezzo per il bene superiore alla propria valutazione.  Entrambi i casi esaminati sembrano meno profittevoli per un bidder rispetto alla strategia di fare un’offerta pari alla propria valutazione.  Sia l’asta inglese che l’asta al secondo prezzo possiedono, quindi, un unico equilibrio in strategie dominanti: per ciascun partecipante l’offerta ottima è pari alla propria valutazione del bene, indipendentemente da quelle che egli ritiene saranno le offerte degli altri partecipanti.  L’equivalenza strategica tra queste due aste è valida solo in un contesto IPV, in cui i partecipanti sono perfettamente a conoscenza della propria valutazione del bene.  Una tale assunzione non è, invece, necessaria per l’altra equivalenza strategica, quella tra l’asta olandese e la FPSB.

Questi ultimi due formati d’asta, non determinano, a differenza dei primi, equilibri in strategie dominanti; l’equilibrio che si determina soddisfa il più debole criterio di Nash.  In particolare, ciascun partecipante sceglie l’offerta che massimizza il suo profitto, data la previsione (che si rivela corretta in equilibrio) sulla scelta che sarà effettuata dagli altri concorrenti. 

L’equilibrio che si viene a creare in tutte le forme d’asta considerate è Pareto-ottimo,ovvero efficiente, nel senso che il vincitore dell’asta è colui che ha la più alta valutazione del bene.  Tale risultato è garantito da due ipotesi: la prima riguarda la strategia comune di equilibrio.  Essa è considerata una funzione strettamente crescente della valutazione di ciascun giocatore
.  La seconda assunzione è quella di bidders simmetrici, ossia siamo in un contesto in cui ciascun partecipante non può distinguere tra i suoi concorrenti: il venir meno di questa ipotesi comporta un’allocazione non efficiente per la “Dutch auction” e per la “first-price sealed bid”, ma di questo ci occuperemo più in dettaglio successivamente.  

Ritorniamo ora al quesito prima posto: “i quattro formati d’asta raggiungono un medesimo prezzo d’equilibrio o possiamo classificarli in un qualche ordine?”

Il quesito relativo al prezzo d’equilibrio raggiunto dai quattro formati d’asta deve essere riformulato alla luce delle ultime considerazioni: se l’asta olandese porta allo stesso prezzo d’equilibrio della FPSB e l’asta inglese determina un medesimo prezzo d’equilibrio della SPSB è interessante conoscere se esista un ordine di classificazione tra queste due coppie di procedure.   La teoria economica ha evidenziato un risultato per certi versi sorprendente: dato il sussistere di tutte le condizioni prima enunciate, il prezzo al quale sarà venduto il bene è in media lo stesso in ciascuna delle quattro aste, o detto ancora in altri termini, tutti e quattro i formati d’asta considerati determinano lo stesso ricavo atteso per il venditore, rendendo quest’ultimo indifferente in relazione alla procedura da attuare.  Il teorema dell’equivalenza del reddito, anche indicato con la sigla RET (revenue equivalence theorem) è stato formulato per la prima volta da Vickrey (1961), Samuelson e Riley l’ hanno successivamente esteso a tutte quelle procedure che assegnano il bene all’individuo che vi attribuisce il massimo valore, più precisamente alle procedure che appartengono alla già menzionata famiglia
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 e le cui proprietà sono note.

3.4. Una dimostrazione formale del RET

Seguendo il metodo utilizzato da Parisio (1999) che si rifà all’approccio di Riley e Samuelson, verrà data di seguito una dimostrazione dell’equivalenza del ricavo atteso per tutte le procedure appartenenti alla famiglia 
[image: image11.wmf]F

ed in particolar modo per le quattro forme d’asta prese in esame.  Sarà provato, infatti, che l’equivalenza del ricavo atteso dipende in modo cruciale dalla regola allocativa e dal prezzo di riserva stabilito dal venditore (Riley e Samuelson 1981).  

Consideriamo il profitto atteso del generico giocatore 1 in un’asta caratterizzata dalle proprietà della classe 
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nonché dalle assunzioni del modello IPV. Esso viene espresso dalla seguente espressione:
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dove 
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 indica il profitto atteso dal bidder 1 quando ha una valutazione V1, ma dichiara un valore s. Più precisamente  
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 rappresenta la probabilità che il valore di un qualsiasi altro partecipante all’asta sia inferiore a s, quindi il termine 
[image: image16.wmf](

)

1

-

n

s

F

 indica la probabilità che il giocatore 1 vinca. Il prodotto 
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 esprime la probabilità che il suddetto, avente una valutazione pari a 
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 e che dichiara un valore s, sia vincente, mentre  
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 è il pagamento atteso del bidder 1, ovvero l’ammontare che il giocatore vincente deve pagare al venditore.  Per ogni strategia d’equilibrio 
[image: image20.wmf](

)

1

*

V

b

, la funzione di profitto atteso deve avere il suo massimo a 
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.  Deve essere allora soddisfatta la seguente condizione del primo ordine:
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L’espressione precedente può essere risolta per ogni 
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soddisfa la seguente condizione:
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Questa condizione prevede che il profitto atteso del partecipante marginale sia nullo.  Nel caso in cui il venditore ponga un prezzo di riserva pari a b+ , il partecipante marginale è colui che è indifferente tra partecipare o no all’asta.  Poiché le funzioni di bid delle aste IPV considerate sono tutte continue e crescenti, esisterà una valutazione 
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V

tale da rendere nullo il profitto del soggetto che la possiede (partecipante marginale).  Il pagamento atteso del bidder 1 deve soddisfare la seguente equazione differenziale (condizione di primo ordine stabilita prima):
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La soluzione dell’equazione differenziale, che si ottiene facendo uso delle condizioni iniziali, ci consente di riscrivere il prezzo di aggiudicazione atteso dal bidder 1 come segue:
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Consideriamo ora il punto di vista del venditore, egli massimizza il suo profitto atteso dall’asta:
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Il profitto atteso è definito dalla differenza tra prezzo atteso di aggiudicazione e la sua personale valutazione del bene indicata da VV.   Utilizzando quest’ultima espressione assieme alla (7), possiamo esprimere il ricavo che il venditore si attende di ottenere dal bidder 1, come segue:
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Dato che gli n partecipanti all’asta sono simmetrici
, il ricavo globale atteso dalla procedura sarà dato da n volte l’espressione precedente:
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Nella dimostrazione non si è fatto riferimento ad alcuna specifica regola di prezzo, né ad alcuna particolare strategia di offerta, il che prova l’equivalenza del ricavo atteso per tutte quelle aste appartenenti alla famiglia
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definita da Riley e Samuelson, più precisamente il RET vale per tutte le procedure che assegnano il bene all’individuo che vi attribuisce il massimo valore, dunque anche per la FPSB, la SPSB, l’asta inglese ed olandese.
  Per una dimostrazione più formale utilizziamo i risultati del RET, ricavando da questi le strategie ottime dei quattro formati d’asta.  

Si consideri, dapprima, la FPSB (strategicamente equivalente all’asta olandese).  Si supponga che il venditore annunci un prezzo di riserva b+ , in questo caso il compratore 1 avente una valutazione V1 > b+ (cioè b+=V* )
 deciderà di partecipare all’asta ed il suo pagamento atteso sarà dato dalla sua offerta per la probabilità che essa sia la più alta.  Ma, dato che l’offerta del giocatore 1 deve essere, per ipotesi, una funzione crescente di V1, la probabilità che la sua offerta sia la più alta è pari alla probabilità che la sua valutazione sia la più alta e quindi il pagamento atteso può essere definito nel modo seguente:
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Ricavando b (V1) dalla precedente espressione si ottiene:
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Inserendo nel numeratore della (12) il pagamento atteso dal giocatore1 espresso dalla (7) si ottiene la strategia ottima del bidder 1 in un’asta FPSB:
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 Per ipotesi è dato che tutti i bidders siano simmetrici, quindi in un’asta FPSB la strategia ottima per ciascun giocatore sarà rappresentata dalla precedente espressione.

Nell’asta SPSB (equivalente strategicamente all’asta inglese) la strategia ottima per ciascun giocatore consiste, come è già stato fatto notare in precedenza, nel fare un’offerta pari alla propria valutazione, tale strategia è considerata dominante. Data la simmetria tra i bidders, tale strategia sarà identica per tutti i giocatori, essa viene espressa formalmente nel modo seguente:
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 E facile verificare, dunque, che l’ottima offerta sia per la FPSB (equivalente all’asta olandese), sia per la SPSB (equivalente all’asta inglese) è una funzione strettamente crescente della valutazione V, consistentemente con la proprietà 4) relativa alle procedure che appartengono alla famiglia
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; tutti e quattro i principali formati d’asta fanno parte della suddetta famiglia e come tali condurranno ad un medesimo prezzo di equilibrio pari alla (10).  Il modello IPV costituisce un’interessante punto di riferimento a partire dal quale sarà in seguito possibile indagare su vantaggi e svantaggi relativi alle varie procedure nell’ambito delle aste B2B all’acquisto.

3.5. Rimozione di alcune delle ipotesi del modello IPV

Consideriamo di “rilassare” alcune delle principali ipotesi del modello IPV, al fine di verificare se il RET conservi o meno la sua valenza.

Partiamo con l’abbandono dell’ipotesi di neutralità al rischio dei bidders, mantenendo invariate tutte le altre assunzioni del modello a valutazioni private indipendenti.  Nel caso di un’asta inglese o SPSB, l’introduzione dell’ipotesi di giocatori avversi al rischio non modifica la strategia dominante: i bidders restano in gioco finché il prezzo si mantiene inferiore alla valutazione (“english auction”), oppure fanno un’offerta pari alla loro valutazione (SPSB).  Non così per l’asta FPSB o per l’asta olandese: in questo caso, infatti, abbassare il prezzo significa aumentare il rischio di non ottenere il bene; un agente avverso al rischio dà a questa eventualità un peso maggiore rispetto ad un’agente neutrale al rischio, e dunque sarà in generale diversa la sua offerta ottimale (Matthews 1987).  Più precisamente, l’agente avverso al rischio preferirà rinunciare ad una quota del suo surplus in cambio di una maggiore sicurezza di vittoria, e dunque offrirà un prezzo più elevato (Maskin, Riley 1984).  L’avversione al rischio nel caso di una FPSB/asta olandese fa sì che il giocatore attribuisca maggior peso all’eventualità di perdere l’oggetto piuttosto che al valore del profitto monetario, e quindi ciò comporterà un aumento dell’offerta al fine di incrementare la probabilità di vittoria; per questo formato d’aste l’avversione al rischio porta i partecipanti a fare offerte più aggressive (Klemperer 1999).  La FPSB o l’asta olandese determinano un ricavo atteso maggiore rispetto alla SPSB o all’asta inglese [Harris e Raviv (1981); Holt (1980); Maskin e Riley (1980); Riley e Samuelson (1981)].  Il teorema dell’equivalenza del ricavo perde, dunque, la sua validità, più precisamente, sarà in questo caso preferita per un venditore un’asta FPSB o un’asta olandese.

Ripristinando l’ipotesi di neutralità al rischio dei bidders, viene ora considerato il caso di bidders tra loro non simmetrici
, ovvero gli offerenti sono suddivisi in classi contraddistinte da una diversa distribuzione di probabilità delle valutazioni.  Si supponga per semplicità che vi siano due bidders, A e B, le cui valutazioni siano tratte da due diverse distribuzioni di probabilità aventi i rispettivi supporti (a, k) e (b, j), con k<b.  In questo caso nulla cambia per l’asta inglese e per quella SPSB, che continuano ad operare come prima, garantendo che il bene vada all’offerente con la massima valutazione.  Per l’asta FPSB e la sua equivalente asta olandese l’asimmetria tra i bidders può portare a risultati inefficienti.  Il giocatore A, infatti, la cui valutazione è tratta da una distribuzione di probabilità più “debole”, farà offerte più aggressive e quindi più vicine alla sua reale valutazione rispetto al giocatore B, la cui valutazione è tratta da una distribuzione di probabilità più forte (Klemperer 1999).  Sembra corretto affermare che un’asta FPSB o la sua equivalente “Dutch auction” siano per un venditore più profittevoli, anche se meno efficienti rispetto ad un’asta inglese o SPSB qualora siano valide tutte le assunzioni relative al modello IPV, eccetto l’ipotesi di simmetria. In realtà, non sempre l’asta al primo prezzo (FPSB e “Dutch auction”) è più conveniente per un venditore qualora vi siano asimmetrie tra i giocatori.  Maskin e Riley (1985) fanno un’importante distinzione in merito: se si considera il caso di bidders con distribuzione di probabilità aventi “the same shape”, ma supporti diversi, come nel caso da noi preso ad esempio, l’asta FPSB/asta olandese determina un prezzo in media più alto rispetto alla SPSB (e quindi anche dell’asta inglese), mentre nel caso di partecipanti con distribuzioni di probabilità aventi “different shapes”, ma supporti medesimi, l’asta SPSB e l’equivalente asta inglese sembrano dominare le procedure di primo prezzo.  In generale,  con l’asta FPSB non è possibile dire a priori se il prezzo offerto sarà in media maggiore o minore rispetto al caso in cui gli individui appartengono ad una sola classe (McAfee, McMillan 1989).  Una conseguenza importante è che ora non è più sicuro che il bene venga assegnato all’offerente con la valutazione maggiore, e dunque non è più garantita l’efficienza.  Per concludere, anche il venir meno dell’ipotesi di simmetria invalida il teorema dell’equivalenza del ricavo.

3.6. “Rilassamento” dell’ipotesi di valutazioni private indipendenti:il modello CV e CPV.

Il modello precedente si fonda su un’ipotesi fondamentale: le valutazioni sono private ed indipendenti: abbandoniamo ora questa assunzione e consideriamo, un caso polarmente opposto, mantenendo, tuttavia, inalterate tutte le altre assunzioni. Qualora in un’asta l’oggetto in esame abbia un qualche elemento di valore ignoto ai partecipanti, ma che influenza le loro valutazioni in modo identico si rientra in un diverso modello d’asta detto a valor comune o “common value”. L’elemento centrale, in questo caso, consiste nel fatto che le valutazioni dei partecipanti sono in realtà opinioni diverse sul prezzo di un bene che ha un valore identico per tutti. La diversità delle opinioni sul valore sconosciuto viene fatta dipendere dalla diversità delle informazioni degli agenti.  Il valore del bene è comune, ma ciascuno ha un diverso segnale (che costituisce informazione privata del singolo agente) relativamente a tale valore comune.  La tipica fattispecie è quella in cui alcune imprese sono in competizione per aggiudicarsi il diritto di sfruttamento di una miniera o di un giacimento petrolifero (Capen, Clapp, Campbell 1971).  La valutazione di ciascuna impresa ha in questo caso una componente comune di incertezza poiché l’entità esatta delle risorse estraibili è ignota al momento dell’asta e resterà tale fino a che il vincitore non avrà effettuato gli scavi o le trivellazioni.  Indicando con V il vero valore del bene, le previsioni Vi sono modellate come estrazioni indipendenti da una funzione di distribuzione 
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, nota a tutti i partecipanti e al venditore.  Dato che il valore del bene è percepibile come una variabile casuale, i bidders devono sopportare maggiore incertezza nelle aste a valore comune rispetto a quelle con valutazioni private indipendenti, in quanto oltre al problema strategico di vincere l’asta, il bidder ha anche quello di evitare il rischio di ottenere profitti negativi.  Nelle aste CV, diviene, infatti, cruciale un problema legato alla diffusione delle informazioni, chiamato in letteratura “winner’s curse” (maledizione del vincitore).  Per “winner’s curse” si intende il fenomeno per cui, l’offerente che si basasse per formulare le proprie offerte sulla sua stima ex ante del valore del bene, troverebbe che la vittoria nell’asta porta con sé (anche) una cattiva notizia: egli è stato l’agente che ha assegnato la stima più alta al valore comune
 (Milgrom 1981).  Se le stime degli agenti sono non distorte, ciò significa che egli ha con buona probabilità sovrastimato il valore del bene, e questo del resto è il motivo per cui ha vinto (Klein 1976).  Per evitare la maledizione del vincitore un agente razionale sceglierà una strategia ottimale che preveda un’opportuna modifica della stima del valore dell’oggetto: ogni partecipante sceglierà la sua strategia di offerta utilizzando la stima della valutazione condizionata all’ipotesi di essere lui il vincitore, e sarà portato dunque ad affrontare la competizione giocando in modo più cauto, distorcendo in questo modo la relazione tra le valutazioni ed offerte e rendendo inefficiente l’asta.  La diffusione di informazioni pubbliche, o comunque non esclusive alla sfera di determinazione del singolo bidder, permette di ridurre l’incertezza relativa alla propria valutazione, riducendo quindi il grado di “winner’s curse” (Kagel, Levin 1986).  

Tra il modello a valutazioni private indipendenti e quello polarmente opposto, il “common value”, ne esiste uno, per così dire, intermedio rappresentato dal modello “correlated private values” (valutazioni private correlate
), anche indicato con la sigla CPV.  In questo caso le valutazioni individuali restano totalmente private ed indipendenti rispetto ad eventi esogeni comuni, mentre esiste interdipendenza tra tali valutazioni private, ovvero esiste un’”influenzabilità” dei bidders rispetto ai giudizi di valore altrui. Più, precisamente, la valutazione individuale del bene dipende sia dal proprio segnale privato, sia da quello degli altri partecipanti (Cremer, McLean 1985).

Sembra lecito chiedersi a questo punto se per il modello a valori comuni e per quello a valutazioni correlate valga ancora il teorema dell’equivalenza del ricavo atteso.  La risposta viene data da Milgrom e Weber (1982) che introducono un modello generale, questo prevede come casi particolari (sotto-casi) i modelli d’asta fino ad ora considerati.  I due autori tentano nella loro trattazione di vedere se è ancora possibile parlare di equivalenza del ricavo atteso per le quattro principali tipologie d’asta, qualora ci si allontani dall’ipotesi di valori privati indipendenti e si considerino tutta una miriade di modelli intermedi che sono compresi tra quest’ultimo ed il modello “common value”. 

3.7. Il modello generale di Milgrom e Weber

Il modello qui presentato è caratterizzato dalle seguenti ipotesi.  Milgrom e Weber prevedono che esista un unico bene indivisibile in vendita, come si è assunto nel modello IPV. Anche qui, molte, delle procedure considerate godono delle proprietà della famiglia
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definita da Riley e Samuelson. Il venditore è considerato neutrale al rischio ed egli ha come obbiettivo quello della massimizzazione del ricavo atteso, definito come differenza tra il prezzo atteso e la sua personale valutazione del bene:
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Sia 
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 si assume fisso e noto a tutti.  Si assume inoltre, sempre come nel modello IPV, che i bidders siano neutrali al rischio e si suppone che  abbiano come obbiettivo, assieme a quello di vittoria, anche quello di massimizzazione del profitto atteso, ma di questo parleremo successivamente.  Tale problema di massimizzazione verrà, infatti, modificato rispetto al modello IPV, alla luce delle ipotesi relative alla funzione di valutazione.  Questa, in tale modello è definita nel modo seguente:
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essa rappresenta la funzione di valutazione del bidder i.  Il valore Vi

che ciascun acquirente attribuisce al bene dipende da due tipologie di variabili, le prime di natura personale, mentre le seconde di natura esogena.  In realtà il modello di Milgrom e Weber prevede una funzione di valutazione un po’ più complessa.  Dato Xj  il vettore dei segnali degli n-1 avversari e definito formalmente nel seguente modo:
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si riscrive la funzione di valutazione del bidder i come:
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Si considera che per 
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, sia non negativa, continua e non decrescente in ciascuno dei suoi argomenti.  Ciò che appare più interessante della funzione di valutazione è che essa fa dipendere le valutazioni dei bidders non solo da fattori personali (informazione privata, sintetizzata in Xi ), ma anche  da elementi che fanno parte della sfera privata dei concorrenti, rappresentata dal vettore Xj  In tal senso si può parlare di influenze reciproche che intercorrono tra gli agenti nella stima di valore del bene.  Di conseguenza, l’incertezza sulle caratteristiche altrui si traduce per ciascun compratore in incertezza sulla valutazione del bene all’asta.  

È chiaro come all’interno di questo contesto i modelli IPV, CV e CPV, rappresentino dei casi particolari di tale modello più generale: per il modello IPV la funzione di valutazione è fatta dipendere solo dal vettore Xi, essa può essere definita formalmente nel seguente modo:
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in sostanza la valutazione è indipendente da fattori esogeni, così come dai segnali privati degli altri agenti diversi dal bidder i.  Mentre nel caso di modello a valor comune la funzione di valutazione è espressa dalla seguente formulazione:
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la funzione di valutazione, dunque, dipende dai soli elementi esogeni.  

Infine, per il modello CPV la funzione di valutazione è definita come:
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In quest’ultimo modello la propria valutazione è dipendente dai segnali propri e da quelli altrui, mentre non viene influenzata da eventi esogeni comuni.

Continuando nell’esposizione delle ipotesi relative al modello, assumiamo che ogni agente 
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 come realizzazione particolare di una variabile casuale continua di dimensione 
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.  Supponiamo che la funzione di densità congiunta di tale vettore casuale, definita con 
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, sia nota e comune a tutti i partecipanti all’asta.  La valutazione attesa del bene condizionata dal segnale osservato da ciascun bidder i, 
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Si suppone, inoltre che la funzione di densità di probabilità 
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Una fondamentale ipotesi di questo modello riguarda la correlazione tra le variabili casuali 
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Tale espressione rappresenta una forma di affiliazione positiva tra le variabili aleatorie in Z, nel senso che in presenza di un valore più elevato di Zi aumenta la verosimiglianza di un Zj  elevato.  Più precisamente se  X ed S sono positivamente affiliate significa che un partecipante che valuta molto l’oggetto ritiene più probabile che gli avversari abbiano una valutazione elevata piuttosto che bassa.  Quando la relazione precedente vale come uguaglianza, siamo in presenza di indipendenza statistica, ovvero vale l’ipotesi di indipendenza delle valutazioni, mentre il modello CV rappresenta un caso estremo di affiliazioni delle variabili casuali suddette, in esso l’interdipendenza delle valutazioni è portata al massimo grado.  

 Il problema centrale sarà la massimizzazione del profitto atteso del bidder i.  Per una sua definizione appaiono rilevanti due elementi: da un lato la valutazione del bidder e dall’altro la probabilità di vittoria, per cui il bidder i vince l’asta se la sua offerta supera tutte quelle pervenute.  Consideriamo dapprima la funzione di valutazione, già definita in precedenza.  In particolar modo definiamo con 
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 il vettore ordinato in modo decrescente delle 
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. Tenuto conto dell’ipotesi di simmetria delle valutazioni, fatta precedentemente, possiamo riscrivere la funzione di valutazione di un generico bidder 1 come segue:
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 Più precisamente, il valore atteso condizionato della (24) è definito da:
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Il secondo elemento importante per determinare l’espressione del profitto atteso è costituito, come prima si è accennato, dalla definizione della probabilità di vittoria.  Essa si fonda sull’assunzione di una strategia comune d’equilibrio del gioco.  Per meccanismi d’asta appartenenti alla famiglia
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, la proprietà 4), enunciata in precedenza, garantisce l’esistenza di una “bid function” b* per cui la n-multipla di strategie 
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 rappresenta un equilibrio simmetrico del gioco d’asta.  Di conseguenza, tenuto conto del fatto che b* è crescente nella valutazione e che a sua volta quest’ultima è funzione crescente del segnale osservato (grazie alla proprietà di affiliazione), si avrà che in equilibrio il vincitore dell’asta sarà il bidder dotato del segnale più elevato.  Dal punto di vista del bidder 1, la probabilità di vittoria all’asta, data una strategia di equilibrio comune b* , può essere specificata come segue:
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  dove 
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 indica la funzione inversa di offerta ed 
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 indica la probabilità che la valutazione del bidder 1 sia superiore alla più elevata tra le valutazioni degli avversari.  Tenuto conto della (26) formuliamo il problema del bidder 1 come quello di scegliere quel valore del “bid”, b1, che massimizzi il suo profitto atteso.  Tale espressione è una riformulazione della (1), enunciata precedentemente  per il modello IPV.  Essa è stata rielaborata alla luce delle nuove assunzioni inerenti la funzione di valutazione dei bidders in questo modello ed è la seguente:
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con 
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l’essenza del problema dell’asta consiste nel bilanciamento di due opposte esigenze: quella di rendere massima la probabilità di vittoria, e quella di garantire un profitto dallo scambio.  La composizione di questo trade-off dipende però in maniera cruciale dalle regole della procedura ed in particolare dalla regola di prezzo.  Quale sarà, quindi, la strategia di equilibrio 
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 per i quattro principali formati d’asta nel modello generale di Milgrom e Weber?

Nell’asta inglese una strategia ottima per l’agente 1 è quella di rimanere in gara fino a che il prezzo corrente non risulti pari  a:
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in sostanza la strategia ottima per un bidder è quella di rimanere in gara finché il prezzo corrente non raggiunge la valutazione bayesiana dell’oggetto, vale a dire il

 valore atteso condizionato dall’informazione privata osservata dall’agente stesso.

Nell’asta SPSB l’ottima strategia di offerta per l’agente 1 è la seguente:
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ovvero ogni bidder formulerà un’offerta nell’asta pari al valore atteso del bene, condizionato dal proprio segnale e dal fatto che il secondo più alto segnale ha il medesimo valore del suo.  Questo tipo di comportamento non è sorprendente poiché un valore 
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 è il massimo valore del segnale 
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compatibile col fatto che l’agente 1 vinca l’asta.  

L’asta FPSB ha una strategia ottima definita nel modo seguente:
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dove si è posto che 
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.  Si deduce che la strategia ottima richiede ai

partecipanti di formulare un “bid” inferiore alla valutazione attesa dell’oggetto, ovvero l’offerta è inferiore rispetto alla valutazione bayesiana del bene, data l’informazione privata.  Il secondo termine della (30) , più precisamente definito come: 
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dove 
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indica l’estremo inferiore del supporto di 
[image: image93.wmf]1

Y

, rappresenta la distribuzione di probabilità definita su 
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 crescente stocasticamente in 
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Tale termine misura esattamente la sottovalutazione dell’offerta rispetto al valore condizionale del bene, rappresentando un efficiente bilanciamento tra incremento del profitto (risultante da una riduzione del prezzo di aggiudicazione) e minore probabilità di vittoria (risultante dalla riduzione dell’offerta).

Nell’asta olandese nessuno dei partecipanti è in grado di osservare e di trarre informazioni dai prezzi offerti dagli avversari, poiché per definizione, è il vincitore ad effettuare l’unica offerta nell’asta. Questa caratteristica della procedura determina un isomorfismo strategico tra asta olandese ed asta in busta chiusa al primo prezzo che si mantiene anche nel modello generale.
  Di conseguenza il partecipante ad un’asta olandese dovrà accettare quel livello di prezzo corrispondente al valore definito dalla (30), dato un segnale 
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, se nessun altro partecipante ha fermato la procedura prima di lui.

 Il fondamentale risultato di Milgrom e Weber è il seguente: i due autori dimostrano che nel modello da loro presentato non è più valido il risultato estratto dal modello IPV, cioè il teorema dell’equivalenza del ricavo; in altri termini, le aste non possono più considerarsi strategicamente equivalenti.  Essi trovano un “ranking”in termini di ricavo delle principali forme d’asta considerate:
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La presenza di correlazione costituisce un motivo di fallimento del RET, visto che diversa per le varie procedure è la capacità di mitigare il fenomeno della “winner’s curse”
.  Quando le valutazioni sono correlate diventa preferibile il ricorso all’asta inglese rispetto ai due tipi di asta chiusa di primo e di secondo prezzo.  Il motivo può essere spiegato intuitivamente considerando che nel caso di valutazioni private indipendenti il susseguirsi delle offerte nell’asta ascendente inglese non fornisce alcuna informazione utile agli agenti, in quanto ciascuno è interessato soltanto alla propria valutazione.  Nel caso di correlazione, invece, le offerte hanno l’effetto di rendere in un certo modo pubblica l’informazione in possesso di ciascuno, e di aumentare l’informazione in possesso di colui che alla fine si aggiudica il bene.  Il fatto, ad esempio, che gli altri agenti restino in gioco invece di abbandonare, mi convince ad insistere, in quanto ciò costituisce una prova del fatto che il valore del bene è elevato.  La preferibilità dell’asta inglese deriva dal fatto che, essendo gli agenti più informati nel momento in cui formulano le offerte, essi sono almeno parzialmente immunizzati dalla maledizione del vincitore e possono quindi permettersi di giocare in modo meno cauto.  Più precisamente il risultato a cui sono giunti Milgrom e Weber si fonda sul concetto di “linkage principle”
, ovvero il legame statistico esistente tra le informazioni private dell’agente e i segnali informativi di qualsiasi natura che influiscono sul prezzo d’asta.  Nella misura in cui i prezzi in un’asta dipendono da informazioni non a disposizione dei bidders e nella misura in cui tali variabili sono correlate alla stima compiuta dai singoli partecipanti attraverso la condizione di affiliazione, allora il prezzo finale è statisticamente correlato a quest’ultima stima.  Ciò implica che il risultato dell’asta interagisce in maniera più o meno forte a seconda delle informazioni diverse da quelle private che il meccanismo d’asta rende disponibili ai bidders.  Un’asta inglese è per definizione l’asta che rende disponibili il maggior numero di informazioni attraverso le interazioni che si determinano con il gioco al rialzo tra i competitori.  Più in dettaglio, l”English auction” genera ricavi più elevati rispetto alla SPSB in quanto nella prima asta viene diffusa una quantità maggiore di informazioni, i bidders sono in grado di modificare le loro valutazioni e quindi fanno un’offerta equivalente alla loro più alta valutazione, mentre nella SPSB permane il problema dell’incertezza relativa alla probabilità di vittoria, dovuta alla segretezza della procedura di aggiudicazione del prezzo.  Per lo stesso motivo, la SPSB è superiore alla FPSB e alla “Dutch auction”, dove permane l’incertezza anche sul ricavo atteso a causa della scarsità delle informazioni diffuse nel corso di tali procedure.  D’Antoni (1999) specifica: “L’asta SPSB determina un ricavo atteso superiore rispetto all’asta FPSB poiché a parità di strategia adottata dall’agente, un 
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 più elevato comporterà l’aspettativa di una valutazione più elevata, e quindi di una strategia più aggressiva, da parte degli avversari (le valutazioni sono affiliate).  Se questo incide per entrambe le procedure d’asta sul prezzo atteso in quanto a parità di strategia diminuisce la probabilità di vittoria per l’agente, nell’asta di secondo prezzo cresce anche il prezzo atteso condizionale alla vittoria da parte dell’agente (visto che tale prezzo dipende dalle strategie degli avversari): ciò basta a stabilire il risultato del confronto alla luce del principio sopra enunciato”.  

Il “ranking” delle procedure espresso dalla precedente diseguaglianza degenera in un’eguaglianza, e quindi nel teorema dell’equivalenza del ricavo, qualora le valutazioni siano tra loro indipendenti.  Nei casi di valutazioni correlate (affiliazione) o nel caso di aste a valor comune permane l’ordine di preferenza delle procedure sopra esposto.  L’asta inglese in questo contesto, non solo è preferita dal monopolista perché determina un ricavo maggiore, ma anche per essere la procedura che garantisce una maggiore efficienza, poiché mitigando maggiormente il fenomeno di “winner’s curse” porta alla non distorsione della relazione tra valutazioni ed offerte.  Qualora perda di validità il teorema dell’equivalenza dei ricavi, la regola di prezzo influenza il risultato in termini di efficienza allocativa.  

3.8 Dalla teoria economica alle aste B2B all’acquisto

Ritorniamo ora all’obbiettivo fondamentale di questo capitolo: con l’aiuto  della teoria delle aste tentiamo di  motivare la vasta diffusione della “English reverse auction”negli acquisti B2B (Deneffe 2001).  La letteratura economica inerente alle aste off-line può, infatti, ritenersi valida anche per quelle online: formati, fattori e condizioni che influenzano il prezzo atteso per l’acquirente sono gli stessi (Parente, Venkataraman, Fizel, Millet 2001).  

Si tenterà allora di valutare, alla luce della precedente trattazione teorica, se  l’asta inglese sia la migliore scelta per un acquirente, ovvero se essa sia in grado di soddisfare le esigenze di quest’ultimo in relazione alla minimizzazione del valore della spesa
 e nel contempo se essa riesca a garantire l’efficienza, vale a dire che il bene sia acquistato dall’impresa con il costo di produzione più basso
.  Quando un’asta è efficiente significa che rende massimo il surplus creato dallo scambio, è poi interessante vedere come tale surplus totale venga distribuito tra monopsonista (acquirente) e concorrenti.  Infatti, se l’acquirente ha il potere di fissare le regole del meccanismo d’asta, il problema distributivo acquista un rilievo determinante in relazione al tipo d’asta che questi deciderà di utilizzare per comprare il bene/servizio.  In sostanza ci chiediamo in che modo l’acquirente può rendere minimo il valore atteso del prezzo di una fornitura (analisi normativa
).

3.9. Modalita di svolgimento delle “reverse auctions”: i casi di FreeMarkets e di BravoBuild 

Prima di addentrarci negli aspetti relativi agli strumenti da utilizzare da un’acquirente per minimizzare il costo d’acquisto di una fornitura, tentiamo di dare una breve descrizione delle modalità di svolgimento di un’asta B2B all’acquisto partendo dalla fase preparatoria fino ad arrivare al momento della gara vera e propria che termina poi con la selezione del vincitore e gli accordi tra le parti.  Durante la fase preparatoria anche  il “buyer” stesso sarebbe in grado di svolgere tutte  quelle attività che precedono il momento di offerta vero e proprio, tuttavia un intermediario (ossia il “market maker) è in grado di ottenere migliori risultati in questa fase iniziale sia attraverso la creazione di un’accurata RFQ (richiesta di quotazione), sia attraverso analisi sul bene o servizio richiesto.  La RFQ risulterà così molto più precisa e dettagliata rispetto a quella che avrebbe preparato il “buyer” da solo.  Il processo ha inizio con la designazione di un team di persone ,  alcune delle quali facenti parte dell’organizzazione dell’impresa acquirente, altre, invece messe a disposizione dal “market maker”.  Tale team ha il compito di analizzare il bene oggetto dell’asta e di stabilire sulla base dei dati raccolti gli attuali parametri di riferimento riguardanti il prodotto stesso come ad esempio: performance di qualità, performance di spedizione, business impact o altro (Emiliani 2000).  Questi dati sono estremamente utili nella formulazione di strategie di “sourcing” riguardanti il bene o servizio preso in esame.  Successivamente lo stesso team di persone seleziona le imprese che potranno partecipare alla gara sulla base di parametri come qualità, performance di spedizioni, sistema di produzione, gestione o altro. I fornitori sono solitamente un mix tra quelli abituali dell’impresa acquirente e nuove aziende attentamente selezionate sempre sulla base dei precedenti parametri.  A questo punto ai partecipanti viene inviata una dettagliata RFQ che include specifiche, documentazione relativa al bene richiesto, condizioni e termini di contratto, istruzioni, data ed ora dell’asta. Ogni fornitore riceve esattamente le stesse informazioni nello stesso momento, essi avranno dai quindici ai quarantacinque giorni (a seconda della complessità del prodotto) per valutare la richiesta di quotazione e farsi un’idea sul prezzo da offrire. Eventuali dimenticanze di dati riguardanti dettagli tecnici rallenteranno il processo e avranno come esito quello di non produrre ottimi risultati al termine dell’asta (questo aspetto verrà in seguito approfondito). Alcuni fornitori arrivati a questa fase decidono di ritirarsi poiché gli impegni da sostenere sono eccessivamente gravosi o la produzione dei beni richiesti non rientra nelle loro competenze. Successivamente i partecipanti vengono allenati all’utilizzo del software che gestisce l’asta online, vengono, inoltre loro spiegate tutte le regole riguardanti il processo di offerta, infine, al fornitore viene insegnato come accedere al network del market maker.  Nel giorno e all’ora stabilita ha così inizio la gara.  Osserviamo, ad esempio, come ha luogo un’asta nella piazza virtuale di FreeMarkets, pioniere, nonché leader nelle “online reverse auction”
.  La  procedura maggiormente utilizzata risulta essere quella inglese 
(vedi esempio di asta FreeMarkets in tab.3).

	Reserve Price                            203.311
	
	

	
	
	
	

	Bid Time
	Bidders Alias
	Bid Amount
	Bid Versus Reserve

	08.01.52 AM
	Bidder
	218.451
	7.45%

	08.01.52 AM
	Rossi S.p.A.
	217.358
	6.91%

	09.01.43 AM
	Bidder
	216.271
	6.37%

	10.08.15 AM
	Rossi S.p.A.
	215.189
	5.84%

	10.08.40 AM
	Bidder
	214.113
	5.31%

	10.21.32 AM
	Rossi S.p.A.
	213.042
	4.79%

	10.21.52 AM
	Bidder
	211.950
	4.25%

	10.22.45 AM
	Rossi S.p.A.
	210.890
	3.73%

	10.23.14 AM
	Bidder
	209.800
	3.19%

	10.24.40 AM
	Rossi S.p.A.
	208.751
	2.68%

	10.24.48 AM
	Bidder
	207.707
	2.16%


Tabella 5:Asta all’inglese usata da FreeMarkets

La tabella 5 rappresenta la “bid history” messa a disposizione del fornitore durante la gara.  Egli ha la possibilità di vedere la sua offerta (Rossi S.p.A.) e i prezzi offerti dai propri avversari, ma non le identità di questi, né il numero dei partecipanti in gara (i rivali sono tutti designati come generico “bidder”).   Qui le offerte sono ordinate dalla meno recente (in alto), alla più recente e competitiva (offerta in basso), ancora più in alto, sopra la tabella è reso noto al venditore il prezzo di riserva, ossia quel prezzo a partire dal quale l’acquirente si dichiara disposto ad accettare la fornitura.  Questo prezzo non va confuso con quello che viene definito come “current price”
, ossia il prezzo più recente pagato dal “buyer”  per il bene richiesto.  È importante far notare come i fornitori abbiano accesso ad informazioni diverse e più limitate rispetto all’acquirente durante un’asta online.  Più precisamente, essi non sono a conoscenza del “current price”, ma sono informati solo sul prezzo di riserva.  Inoltre, mentre l’acquirente conosce i nomi dei fornitori partecipanti, questi ultimi, invece, non sono a conoscenza delle identità dei rivali (come già fatto notare in tabella 5).  I motivi di queste scelte verranno trattati in seguito.       

Consideriamo anche l’asta online che ha luogo sulla piazza virtuale di BravoBuild.  Portale verticale dedicato all’edilizia, esso considera l’asta d’acquisto on-line il suo strumento più importante per la negoziazione simultanea tra l’acquirente e tutti i fornitori invitati per l’assegnazione di appalti di fornitura/subfornitura.  Viene anche qui utilizzato principalmente un formato d’asta all’inglese, come si nota da figura1 (pagina seguente). Questa è ancora una procedura del tipo real-time, come quella prima esaminata.  Le offerte partono da livelli più alti per poi decrescere man mano.  Ciascun partecipante può vedere il valore di tutte le offerte effettuate da tutti gli altri partecipanti in ordine di decrescenza competitiva, senza conoscere tuttavia le reali identità di questi ultimi (essi nella figura 1 sono contrassegnati con le lettere P ed A), cosicché è noto ai venditori il numero dei bidders in gara, diversamente da ciò che avviene su FreeMarkets.  Ogni agente ha poi la possibilità di offrire un prezzo ancor più basso (vedi riquadro a destra in figura 1) inviando la sua offerta, naturalmente nel rispetto del decremento minimo.  L’acquirente stabilisce un prezzo di riserva, ovvero il prezzo massimo a cui egli si ritiene disposto ad acquistare la fornitura.
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	Asta di acquisto
	
	Descrizione breve
	
	Valuta
	
	Decremento minimo
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	Aa_1161
	
	Fornitura di componenti
	
	Euro
	
	100.00
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	Prezzo di Riserva
	
	Minuti al termine
	
	
	
	
	

	
	
	Raggiunto
	
	23.23
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	Fate qui la Vostra offerta
	
	
	

	
	Data offerta
	Ora  offerta
	Prezzo offerto
	
	
	
	
	
	

	
	2/28/01
	5:37:10
	250.00
	P
	
	Prezzo
	
	
	

	
	2/28/01
	5:35:11
	250.00
	A
	
	
	
	
	

	
	2/28/01
	5:34:33
	350.00
	P
	
	
	
	
	

	
	2/28/01
	5:34:34
	350.00
	A
	
	Invia
	
	
	

	
	2/28/01
	5:33:35
	450.00
	
	
	
	
	
	

	
	2/28/01
	5:31:54
	650.00
	A
	
	
	
	
	

	
	2/28/01
	5:30:58
	750.00
	P
	
	ESCI
	
	Invia
	

	
	2/28/01
	5:28:15
	850.00
	A
	
	
	
	
	

	
	2/28/01
	5:27:43
	950.00
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Figura 1:Schermata che compare al fornitore durante la partecipazione alla gara

	Monitor asta di acquisto

	Asta di acquisto
	Descrizione breve
	Stato
	Minuti al termine
	

	aa_1161
	Fornitura di componenti metalliche
	In corso
	27:02
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Fornitore
	Data off.
	Ora off.
	Prezzo pond.
	Diff. Prezzo di riserva
	Diff. Prezzo Minimo
	Prezz reale

	
	
	
	
	assoluta
	%
	assoluta
	%
	

	Utente Prova 06
	28/02/2001
	05:37:10
	300.00
	-500.00
	-62.50
	0.00
	+0.00
	350.00

	Utente Prova 03
	28/02/2001
	05:37:11
	300.00
	-500.00
	-62.50
	0.00
	+0.00
	300.00

	Utente Prova 06
	28/02/2001
	05:34:33
	400.00
	-400.00
	-50.00
	100.00
	+33.33
	450.00

	Utente Prova 03
	28/02/2001
	05:34:34
	400.00
	-400.00
	-50.00
	100.00
	+33.33
	400.00

	Utente Prova 02
	28/02/2001
	05:33:35
	500.00
	-300.00
	-37.50
	200.00
	+66.67
	450.00

	Utente Prova 03
	28/02/2001
	05:31:54
	700.00
	-100.00
	-12.50
	400.00
	+133.33
	700.00

	Utente Prova 06
	28/02/2001
	05:30:56
	800.00
	0.00
	+0.00
	500.00
	+166.67
	850.00

	Utente Prova 03
	28/02/2001
	05:28:15
	900.00
	100.00
	+12.50
	600.00
	+200.00
	900.00

	Utente Prova 02
	28/02/2001
	05:27:43
	1000.00
	200.00
	+25.00
	700.00
	+233.33
	950.00

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Prezzo base
	1000.00
	Decremento minimo
	100.00
	Valuta
	Lire Italiane
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	ESCI
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


Figura 2: Schermata che compare all’acquirente durante l’asta

Nel caso di BravoBuild, diversamente dalle aste che hanno luogo su FreeMarkets, tale prezzo è mantenuto segreto ai fornitori.  Viene segnalato solo se esso è stato o meno raggiunto, ma di questo parleremo in seguito.  Anche qui occorre far notare come le informazioni note al “buyer” siano diverse da quelle conosciute dai “sellers”: il primo, come si vede in figura 2, conosce l’identità dei fornitori, anche se questa gli viene rivelata non appena l’offerta del “seller” raggiunge il prezzo di riserva, non noto questo ai fornitori.  Le offerte fatte vengono ordinate dalla più recente e competitiva (figura 2 in alto) alla meno recente (in basso).  Le offerte vengono indicate nell’ultima colonna a destra.  È inoltre calcolata la differenza tra i “bids” e il prezzo di riserva, nonché la differenza tra le offerte ed il costo minimo (conosciuto quindi dall’acquirente) al quale i fornitori sono disposti a vendere il prodotto richiesto.  Nel caso illustrato in figura 2 il prezzo offerto viene modificato sulla base di alcuni criteri stabiliti dal “buyer”, il nuovo prezzo è definito come “prezzo ponderato”, esso non è noto ai fornitori.  In questo capitolo, tuttavia, non saranno prese in considerazione le aste “pesate”, ossia, quelle il cui prezzo di offerta degli agenti viene per così dire “aggiustato” sulla base di alcuni criteri stabiliti dall’acquirente che tengono conto delle diversità presenti tra i bidders in gara.
.         

Una differenza importante che contraddistingue l’asta  inglese online da quella off-line consiste nel fatto che la prima, a differenza della seconda permette di mantenere anonimi i bidders.  Come si può notare dalla figura, ciascun “seller” può vedere la propria collocazione nel “ranking” del processo di offerta, ma non le loro identità, né il loro numero nel caso delle aste che hanno luogo su FreeMarkets.  Ciò permette al “buyer” di avere un maggior controllo sull’asta stessa: le informazioni possono essere rivelate o celate a seconda che egli lo ritenga o meno adatto.  Inoltre, la tecnologia ha permesso il miglioramento nella raccolta di dati durante il processo di offerta online (Parente, Venkataraman, Fizel, Millet 2001).  

Terminata l’asta, la fornitura viene in generale assegnata a colui che ha fatto l’offerta più bassa (l’aggiudicazione automatica non viene sempre utilizzata, ma tratteremo di questo in seguito).  Alcune volte può accadere che il vincitore non possa o non voglia onorare la propria offerta preferendo rischiare la perdita dell’affare, poiché, ad esempio, nel frattempo ha trovato altri clienti nello stesso mercato o in mercati diversi, cosicché il “buyer” deve riprendere in esame tutte le offerte ed assegnare l’affare al penultimo candidato.  L’accordo per la fornitura viene, infine, firmato dall’acquirente e dal vincitore, tale accordo contiene informazioni sul prezzo, targets e performance relative alle spedizioni.  A questo punto il fornitore si metterà al lavoro per produrre la merce richiesta, a meno che egli non abbia già a disposizione degli stocks della stessa che può, dunque, essere immediatamente inviata al compratore.  Il processo diviene più complesso qualora il bene richiesto non sia mai stato prodotto dall’impresa fornitrice (ad esempio può essere il caso di un prodotto “custom-designed”), allora tale impresa deve ottenere ulteriori specifiche da parte dell’acquirente, definire il processo di produzione ed altri aspetti. Il “buyer” dovrà, quindi, attendere più tempo prima di vedere concretizzati i suoi risparmi relativi alla spesa di fornitura. 

3.10. Nelle aste di Bravobuild i costi sono correlati o indipendenti?     

Riportiamo l’attenzione su quello che è l’obbiettivo di questo capitolo, ossia la gara vera e propria.  Prendiamo in questa prima parte ad esempio la lista di alcune delle aste svolte da BravoBuild.

	Alcune delle principali aste già eseguite su BravoBuild
	LEGENDA

	Oggetto d’asta
	Base d’asta K Euro 
	Tipo di asta
	
	Migliaia di euro

	Autocarri
	1.190
	A
	S
	N
	
	A
	Aggiudicazione

	Routers
	310
	A
	S
	N
	
	Automatica

	Appalto opere civili
	5.170
	A
	S
	N
	
	(L’offerta più bassa

	Pale mecc. + contratto “Full service”
	1.350
	A
	S
	N
	
	prevale)

	Nastri in acciaio laminato a freddo (*)
	520
	A
	P
	N
	
	

	Cavi elettrici
	350
	A
	P
	N
	
	D
	Aggiudicazione

	Appalto realizzazione 

                        punto vendita carburanti
	1.860
	D
	S
	N
	
	Discrezionale

	Lamiere in acciaio bugnate (*)
	540
	A
	P
	N
	
	(I criteri di

	Clinker Cooler Filters
	980
	D
	S
	I
	
	aggiudicazione vengono

	Carpenterie
	235
	A
	S
	N
	
	definiti dall’acquirente e

	Elettrodotto
	160
	A
	S
	N
	
	sono condivisi dai

	Tubi in vetroresina
	505
	A
	S
	N
	
	Fornitori)

	Bentonite
	290
	A
	S
	N
	
	

	Impianto di produzione di calcestruzzo
	930
	A
	S
	N
	
	P
	Asta Pesata

	Bitume
	1.785
	A
	S
	I
	
	(L’acquirente assegna

	Noli speciali
	895
	A
	S
	N
	
	pesi diversi ai fornitori)

	Impianto filtraggio termico
	830
	A
	S
	I
	
	

	Impianto meccanizzato di traslazione
	4.500
	A
	S
	N
	
	S
	Asta Semplice

	Travi laminate in acciaio + 

                             consegne just in time
	1.550
	A
	S
	N
	
	(I fornitori sono considerati omogenei)

	Betoniere
	240
	A
	S
	N
	
	

	Spedizioni containers
	285
	A
	S
	N
	
	N
	Asta Nazionale

	Compressori frigoriferi industriali
	320
	A
	P
	N
	
	(I fornitori sono italiani)

	Pannelli elettrici
	210
	A
	S
	N
	
	

	Pompe di calcestruzzo
	725
	A
	S
	N
	
	I
	Asta Internazionale

	Belt conveyors plant
	1.900
	A
	S
	I
	
	(Tutti i fornitori o alcuni

	Carrelli elevatori
	255
	A
	P
	N
	
	appartengono a paesi

	Prefabbricati per cantieri
	840
	A
	P
	N
	
	Esteri, UE e non UE)

	Ascensori
	200
	A
	S
	N
	
	

	Tubi in PVC
	100
	A
	S
	N
	(*)
	Asta Plurilotto

	Scala antincendio
	360
	A
	S
	N
	
	Aggiudicazione multipla

	Pallets in legno (*)
	1.200
	A
	S
	N
	
	a più di un fornitore

	Appalto ristrutturazione edificio
	3.900
	A
	S
	N
	
	

	Imballaggi
	200
	A
	S
	N
	
	

	Fasciatrici
	450
	A
	S
	I
	
	

	Carpenterie per opere civili
	400
	A
	P
	N
	
	

	Opere di impermeabilizzazione galleria
	2.800
	A
	S
	N
	
	

	Generatori di vapore
	300
	A
	P
	N
	
	

	Lamiere decapate e zincate
	400
	A
	P
	N
	
	

	Ferroleghe
	850
	A
	P
	I
	
	

	Nastri caldo freddo
	500
	A
	P
	N
	
	

	Tondo per cemento armato
	500
	A
	P
	I
	
	

	Sili metallici
	500
	A
	S
	I
	
	

	Rottame
	2.750
	A
	S
	I
	
	

	Olii combustibili – impianto
	1.000
	A
	P
	N
	
	

	Ferro presagomato
	1.300
	A
	S
	N
	
	

	Acque industriali – impianto
	750
	A
	P
	N
	
	

	Aria compressa – impianto
	750
	A
	S
	N
	
	

	Dadi per serraggio
	500
	A
	S
	N
	
	

	Pavimento galleggiante
	400
	A
	P
	N
	
	

	Caldaie
	250
	A
	P
	N
	
	

	Gruppo refrigeratore
	200
	A
	P
	I
	
	

	Struttura prefabbricato
	900
	A
	S
	N
	
	

	Noli terrestri
	500
	A
	S
	I
	
	

	Noli marittimi
	450
	A
	P
	I
	
	

	Componentistica elettronica
	400
	A
	P
	N
	
	

	Cuscinetti
	250
	A
	S
	N
	
	

	Conglomerato bituminoso
	1.300
	A
	S
	N
	
	

	Barriere antirumore
	500
	A
	S
	N
	
	

	Cucine per comunità
	500
	A
	P
	N
	
	

	Trefolo
	3.000
	A
	S
	I
	
	

	Rivestimenti interni
	200
	A
	S
	N
	
	

	Cartongesso controsoffitti
	200
	A
	S
	N
	
	

	Fornitura carburante
	1.500
	A
	S
	N
	
	

	Impianto trattamento sabbia
	500
	A
	S
	I
	
	

	Polisterene espanso
	200
	A
	S
	N
	
	

	Grouping carri padroncini
	1.500
	A
	S
	N
	
	

	Impianto smaltimento per farine

                            e grassi animali
	400
	A
	S
	N
	
	

	Impianto autoproduzione ossigeno
	2.500
	A
	S
	N
	
	

	Olii combustibili – impianto
	1.100
	A
	S
	N
	
	


Tabella 6: Alcuni esempi delle aste svolte su BravoBuild

  Osservandola, possiamo notare come in gran parte di queste sia presente l’assegnazione ad un unico fornitore. La scelta è probabilmente da imputare all’esigenza di ottenere una qualità uniforme nella merce acquistata, nonché, ad esempio, di rendere più semplici le procedure d’ordine (Keskinocak, Tayur 2001).  Appare d’obbligo precisare che un’aggiudicazione ad un solo  fornitore è possibile qualora la quantità del bene richiesto non sia troppo ingente da rendere necessario l’apporto di più “sellers”.  Consideriamo per il momento solo le gare che prevedono l’aggiudicazione ad un solo fornitore.  Tale scelta relativa al numero di bidder vincenti ci giustifica nell’applicazione della teoria delle aste  ad alcune gare svolte su BravoBuild, poiché molti dei beni richiesti da un acquirente, pur essendo composti da più “items” identici, sono considerati come un oggetto unico ed indivisibile rientrando nella letteratura economica delle aste single-item.

In questo capitolo verranno considerate, inoltre, solo le aste ad aggiudicazione automatica, in cui prevale l’offerta più bassa, nonché quelle gare dove i bidders sono considerati omogenei per il “buyer”. 

Al fine di identificare le caratteristiche teoriche di un’asta il primo necessario passo è definire il modello di analisi del costo con il quale i bidders presumibilmente determineranno le loro offerte.  In un contesto di asta alla vendita i bidders fanno riferimento alla propria valutazione per formulare un’offerta.  In un’asta all’acquisto, invece, essi formulano un’offerta sulla base dei costi di produzione.  Come abbiamo in precedenza analizzato per l’asta alla vendita le valutazioni dei concorrenti possono essere indipendenti (IPV) o correlate (modelli intermedi tra IPV e CV, descritti da Milgrom e Weber), lo stesso si può dire per un’asta all’acquisto: in sostanza come per l’asta diretta a concorrere nella determinazione del valore di un bene oggetto di vendita possono essere solo componenti private, oppure componenti private insieme a giudizi altrui e a componenti comuni, così nell’asta all’acquisto bisognerà stabilire se nella determinazione dei costi, su cui poi si basa l’offerta,  concorrono le sole capacità produttive di un’impresa o se invece incidano queste ultime, i giudizi altrui ed insieme un comune elemento di incertezza tecnologica (McAfee, McMillan 1987).  

Per aiutarci a definire il modello di analisi del costo con il quale i bidders determinano le loro offerte in alcune delle aste di BravoBuild, prendiamo ad esempio il caso di un’asta all’acquisto: le aste elettriche, che hanno come bene oggetto della gara il diritto ad immettere capacità nella rete di trasmissione nazionale in un dato periodo di tempo.  Luigi Napolano (2000)  suggerisce che il modello che pare meglio rappresentare il comportamento dei bidders in queste gare è probabilmente l’IPV.  La principale motivazione addotta è che la tecnologia degli impianti di produzione è nota, perfettamente replicabile ed in larga parte standardizzata.  I rendimenti e i costi sono facilmente calcolabili per qualunque impianto.  Anche i costi variabili di produzione non sono informazioni a valor comune: gli indici dei combustibili e i prezzi forward sono noti, poiché sono scambiati sui mercati delle commodities internazionali.  Non esiste alcuna informazione a valor comune la cui conoscenza possa influenzare il comportamento dei bidders.  Le “bids” (offerte) sono presentate solamente in base alle informazioni private e commercialmente sensibili di ciascun agente, si pensi ad esempio ai reali costi di gestione degli impianti, allo stato di manutenzione effettivo di questi o alle condizioni contrattuali diverse, attraverso le quali sono stati acquistati i combustibili.   

A questo punto viene lecito chiedersi entro quale modello possiamo far rientrare le aste svolte su BravoBuild.   La risposta ad un tale quesito non è univoca, ma dipenderà dalle caratteristiche di ogni singolo bene o servizio considerato.  Per semplicità facciamo solo qualche esempio relativamente alla lista: un’asta avente ad oggetto della bentonite non può essere paragonata ad una avente ad oggetto un impianto di autoproduzione di ossigeno, né, tantomeno, si può assimilare una gara avente ad oggetto noli marittimi, con una che prevede l’assegnazione di un appalto di opere civili, magari complesse, come potrebbe essere la costruzione di una diga.  Nel caso di una materia prima quale la bentonite
, bene relativamente semplice, sembrerebbe più appropriato parlare di asta a costi indipendenti, dato che le offerte dei fornitori si basano solo sulle proprie capacità produttive che rappresentano informazione privata per ciascun partecipante. Elementi d’informazione a valor comune sembrano da trascurare in questo contesto: la tecnologia coinvolta nel processo di produzione sembra essere  replicabile ed in larga parte standardizzata.  Anche il caso di un’asta per noli marittimi sembra rientrare in un modello a costi privati indipendenti, si tratta, infatti di un servizio semplice, che può considerarsi una “ near commodity”.  L’asta che vede invece ad oggetto un impianto di autoproduzione di ossigeno potrebbe con maggiore facilità ricadere nel modello più generale di Milgrom e Weber.  La tecnologia coinvolta non è perfettamente replicabile ed in larga parte standardizzata, rappresentando così un comune elemento di incertezza per i fornitori le cui offerte sono probabilmente influenzate sia da componenti private, sia da componenti comuni.  Il tutto ci sembra ancora più probabile nel caso dell’asta per l’appalto di opere civili, se, ad esempio, considerassimo il caso della costruzione di una diga.  La complessità del servizio, infatti, farebbe pensare alla presenza di un comune elemento d’incertezza per i fornitori.  Questi si dovranno avvalere di stime di esperti prima di poter fare le proprie offerte che non dipendono più solo ed esclusivamente dalle sole informazioni private delle singole imprese in gara.  Anche in questo caso, dunque, si potrebbe parlare più di costi correlati tra partecipanti, piuttosto che di costi indipendenti.

Riassumendo siamo portati a sostenere a livello intuitivo che nell’ambito delle aste all’acquisto di BravoBuild, ma più in generale nelle aste all’acquisto B2B, si può parlare di costi indipendenti per i fornitori quando le aste hanno ad oggetto servizi semplici o beni standard, low-tech, o anche prodotti ad alto livello tecnologico, ma ormai maturi, per i quali la tecnologia sia nota, standardizzata e replicabile.  Le offerte dipendono in questo caso solo da informazioni private e commercialmente sensibili possedute da ciascun agente.  Si parlerà, invece, di aste a costi correlati tra fornitori nel caso di beni o servizi più complessi:  prodotti “custom”, prodotti dal capitolato molto complesso, che rispondono a specifiche e particolari esigenze di un acquirente oppure beni high tech, la cui tecnologia, però, rappresenti informazione a valor comune, ossia siano prodotti relativamente nuovi nel mercato
.  

3.11. Motivi di scelta di un’asta inglese

Quello all’inglese è di gran lunga il modello più popolare d’asta online, come si è già visto prima ne fanno uso sia Freemarkets, sia BravoBuild.  Una prima ragione è da ricondurre al fatto di essere, come la definiscono Beam e Segev (1998), “technology savy”, ovvero relativamente semplice da implementare da un punto di vista tecnologico.  Bichler (1999) precisa che non è complesso programmare banditore e bidder automatizzati nel caso di una “English auction”: l’unica azione permessa, infatti, è quella di fare un’offerta più elevata (o più bassa nell’asta inglese inversa) dell’offerta corrente più competitiva, purché nel rispetto di un incremento minimo tra un’offerta e quella successiva, se questo è stato fissato.  Le offerte devono essere in ogni caso superiori ad un minimum bid stabilito all’inizio della gara, vince il partecipante con il bid più elevato (o più basso, nell’asta inversa). 

Oltre a questa ragione relativa all’aspetto tecnologico, ve ne sono altre di più complesse.  Una di queste è data dalla teoria delle aste. Per aste i cui costi dipendono sia dalle capacità produttive di ciascuna impresa, sia da elementi comuni di incertezza tecnologica, è il caso ad esempio di appalti di opere civili (vedi lista delle aste di BravoBuild), la procedura all’inglese  risulta più profittevole per un acquirente che voglia minimizzare la spesa, per i motivi  già messi in luce nella trattazione del modello di Milgrom e Weber, presentato in precedenza.  Una “English auction” consente, a differenza delle altre procedure, una maggiore diffusione dell’informazione, cosicché i bidders non devono preoccuparsi di incorrere nel fenomeno di “winner’s curse”.  Alcuni esperimenti svolti, dimostrerebbero, infatti, la presenza del fenomeno della “maledizione del vincitore” anche nelle aste online (Bajari, Hortacsu 2002).  Nelle aste B2B all’acquisto, più specificatamente, i vincitori possono sperimentare la “reverse winner’s curse”, ossia essi si ritrovano a fare offerte eccessivamente basse nel tentativo di assicurarsi la fornitura (Wyld 2000).  In una “English auction” che vede la presenza di N fornitori, il vincitore gode del vantaggio di poter osservare le N-1 stime di costo del bene o servizio oggetto dell’asta, perciò la sua stima aggiornata sarà molto più precisa di quella da lui effettuata in una asta SPSB o FPSB.  Ogni agente, nel momento in cui decide di fare un’offerta, risulta più informato ed evita di essere cauto nel processo di “bidding”, avvicinando maggiormente l’offerta al proprio costo effettivo
.  Un’asta inglese permette, quindi, non solo di far ottenere all’acquirente un costo più basso, ma consente anche alla gara di raggiungere un adeguato livello di efficienza.  Milgrom e Weber deducono che la vasta diffusione di questa procedura è da attribuire al fatto che le aste reali, nella maggior parte dei casi, contengono sia elementi a valor comune, sia elementi a valor privato.  Tuttavia tra la lista delle aste di BravoBuild, ci è sembrato di individuare alcune gare in cui il costo dei beni o servizi rappresentasse per ogni singolo fornitore esclusivamente un’informazione privata, si pensi, ad esempio, al caso dell’asta per la fornitura di bentonite, o anche a quella relativa alla fornitura di rottame (considerata una “near commodity”): il modello teorico che sembra più adatto a descrivere tali situazioni è l’IPV. In particolar modo per la gara avente ad oggetto la fornitura di bentonite possiamo  fare un’ulteriore precisazione: i bidders sono da considerarsi simmetrici, ossia le imprese coinvolte sono tutte italiane, i costi di produzione (da cui dipende il valore per l’appalto per l’impresa) sono quindi tratti dalla medesima distribuzione di probabilità.  Supponiamo, per semplicità nella trattazione, che acquirente e bidders siano entrambi neutrali al rischio, anche se non ci è dato conoscere simili aspetti.  In casi come questi la teoria delle aste ci fa ragionevolmente supporre che vi sia da parte dell’acquirente un’indifferenza nella scelta fra i quattro principali formati d’asta, dato che essi determinerebbero in media lo stesso prezzo finale.  Perché, allora, viene scelta proprio l’asta inglese? Oltre al motivo legato all’aspetto “technology savy”, prima descritto, ve n’è un altro inerente alla semplicità strategica che la caratterizza.  In quest’asta gli offerenti non devono impegnarsi in complesse considerazioni strategiche: ciascun partecipante resterà in gara finché il prezzo corrente non avrà raggiunto la propria valutazione
 (Wolfstetter 1996).  Anche il bidder meno esperto è in grado di destreggiarsi in un tale meccanismo, mentre non così si può dire per l’asta olandese o per la FPSB.  Per questi due formati non è previsto un equilibrio a strategie dominanti, pertanto la strategia di offerta si presenta molto più complicata.  La strategia ottima in un’asta olandese o FPSB dipende dal numero di bidders che ci si attende partecipino alla gara; senza un’esplicita coordinazione tra gli offerenti, il numero dei partecipanti all’asta diventerebbe per ogni agente una variabile casuale, rendendo la decisione di offerta molto difficile.  

Sebbene la semplicità strategica sia un elemento non trascurabile nella scelta di una procedura, esso non è sempre determinante, talvolta altre e più complesse ragioni spingono ad adottare un formato all’inglese in casi in cui i costi siano indipendenti.  

3.12. “Relative profit auction” in un contesto IPV

Da sempre la letteratura economica ha trascurato nella trattazione delle aste l’aspetto della rivalità tra gli agenti.  Poche ricerche si sono infatti indirizzate verso lo studio dei comportamenti dei bidders, ad eccezione fatta per il fenomeno della “winner’s curse” (Ku 2000).  La teoria delle aste ha sempre assunto che i partecipanti si comportassero in maniera del tutto razionale, ossia non si sbilanciassero in offerte oltre i propri limiti prestabiliti.  In realtà, questa visione è estremamente limitata per interpretare le situazioni reali.  Spesso per motivi legati alla rivalità ed alla competizione
 gli agenti sono spinti a comportarsi in maniera che potremmo definire irrazionale
, facendo offerte ben oltre le proprie possibilità.  Più specificatamente, fin qui si è sempre assunto che ogni concorrente intendesse massimizzare il proprio profitto, senza badare a quello degli altri partecipanti. Una tale ipotesi appare alquanto irreale: talvolta un’azienda oltre a massimizzare il proprio profitto, tenta di infliggere delle perdite alle imprese rivali, cercando di rendere minimo il loro profitto (Brandt 2000).  Nell’ambito del B2B l’aspetto della rivalità sembra essere determinante nella scelta delle strategie da parte degli agenti che prendono parte ad un’asta.   Se si considera il caso di un’asta all’acquisto, sembra ragionevole ipotizzare che un fornitore, nell’intento di danneggiare un’impresa rivale e di ottenere un nuovo cliente (acquirente), potrebbe essere disposto ad ottenere un profitto più basso, se non addirittura una perdita.

Riprendiamo l’asta svolta su BravoBuild relativamente alla fornitura di bentonite. Essendo questa una “near commodity”, ossia un bene relativamente semplice, abbiamo intuito che il modello che meglio descrive questa situazione sia quello IPV. Tuttavia, ci sembra opportuno considerare in un contesto B2B l’aspetto della rivalità tra imprese, trascurato in precedenza.  L’introduzione di questo importante elemento potrà dare un’ulteriore risposta alla scelta di un formato all’inglese in aste che ricadono nel modello a costi indipendenti.  La rivalità vede come conseguenza il sorgere di una maggiore aggressività nelle strategie di offerta da parte dei fornitori e si traduce in un “revenue ranking” per i quattro principali formati d’asta, facendo venir meno il teorema dell’equivalenza considerato valido nel modello IPV.

Più specificatamente, per spiegare le conseguenze dell’introduzione dell’aspetto della competitività tra bidders, consideriamo il modello presentato da Morgan, Steiglitz e Reis (2001).  Il modello considera un’asta alla vendita, anziché all’acquisto.  Per semplicità nella trattazione riportiamo tale modello mantenendo l’impostazione dell’asta alla vendita, consapevoli del fatto che i relativi risultati, riadattati, possono essere ugualmente validi per quella all’acquisto.

Il modello presentato dai tre autori prevede la partecipazione ad un’asta di bidders che hanno delle preferenze sui payoffs relativi (“relative profit auction”).  Più precisamente, viene esaminato un modello a valori privati indipendenti in cui i soggetti tentano di rendere massima la differenza ponderata tra il proprio personale profitto e quello dei loro rivali.  I bidders in questo contesto assumono un comportamento definito “antisociale”, ovvero sono agenti che accettano piccole perdite pur di infliggerne di maggiori agli altri agenti (Brandt 2000).

Sulla base di queste assunzioni sono stati studiati gli equilibri che emergono per i quattro principali formati d’asta: FPSB, SPSB, “English” e “Dutch”.  
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 ed I è una funzione di riferimento
.  Si noti che se si assegna ad 
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il valore zero si ricade al caso standard del modello IPV.

Ricaviamo ora le strategie ottime di offerta per i quattro principali formati d’asta nel caso di una “relative profit auction”.  Iniziamo a costruire gli equilibri di offerta per il caso più semplice dove 
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Si consideri il caso di un’asta FPSB in cui partecipino solo due agenti.  La funzione di payoff di profitto relativo, funzione dei valori 
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, è definita nel modo seguente:


[image: image116.wmf](

)

[

]

(

)

(

)

[

]

(

)

2

2

2

2

1

2

1

,

v

b

v

b

I

v

v

I

b

v

v

v

b

b

b

a

<

³

×

-

-

×

-

=

D

  (33)

dove il bidder 1 suppone che il bidder 2 stia impiegando una funzione di offerta 
[image: image117.wmf](
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 ed I è la funzione di riferimento.  Si assuma che la strategia di offerta del bidder 2 sia strettamente crescente.  L’obbiettivo del bidder 1 è quello di scegliere un’offerta b tale da rendere massimo il suo profitto relativo atteso sulla base di 
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La funzione precedente può essere riscritta come segue:
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Sia 
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la strategia implicata nel processo di ottimizzazione.  Nel caso di un equilibrio simmetrico si avrà 
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.  Come abbiamo già prima specificato, l’intento del bidder 1 sarà quella di rendere massima questa differenza ponderata, occorrerà quindi ricavare dalla precedente funzione la derivata prima rispetto a b e poi porla pari a zero.  Sempre assunto che 
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 si otterrà, dopo alcuni aggiustamenti la seguente equazione differenziale lineare:
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 Moltiplichiamo poi per il fattore di integrazione 
[image: image124.wmf]a
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( il fattore di integrazione per un’equazione differenziale lineare del tipo 
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dove utilizziamo la condizione che 
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ottenga la costante di integrazione.  Possiamo riscrivere l’equazione precedente come segue:
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la prima parte dell’espressione rappresenta la strategia di bidding nel caso standard, ovvero quando ogni partecipante è interessato alla sola massimizzazione del proprio profitto.  Il termine tra parentesi quadrata esprime, invece l’impatto delle preferenze in relazione al profitto relativo del bidder1.  Chiaramente, quando 
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 tale termine sarà pari anch’esso a zero.  Per tutti quei valori, invece, di 
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 , il termine tra parentesi sarà positivo.  Se ne deduce che la strategia di un’asta FPSB è molto più aggressiva in una “relative profit auction”.  Si consideri, infatti, il caso in cui due bidders stiano adottando la strategia di equilibrio standard 
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 (strategia di equilibrio adottata da un bidder in un’asta FPSB nel caso di valori IPV, qualora ciascun agente sia interessato solo al proprio profitto).  In questo caso , il beneficio marginale derivante dal fare un’offerta leggermente più alta aumentando la probabilità di vittoria, viene esattamente controbilanciato dal costo marginale di pagare un prezzo per l’oggetto in caso di vittoria.  In una “relative profit auction” è presente, invece, un ulteriore elemento di beneficio marginale; fare un’offerta un po’ più alta riduce la possibilità di vittoria del rivale e dunque il suo surplus atteso.

Per quanto riguarda l’asta olandese, resta valido quanto espresso per la FPSB, poiché anche nel caso della “relative profit auction” permane l’equivalenza strategica tra i due formati.  

Consideriamo adesso la strategia di equilibrio per la SPSB. Il payoff del bidder 1 è lo stesso dell’asta FPSB, tranne il fatto che la posizione dei termini 
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 è invertita.
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Il valore atteso della differenza ponderata può essere riscritto di seguito in maniera equivalente, sempre assumendo che 
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 sia una strategia strettamente crescente nel suo argomento:
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Al fine di identificare la strategia da seguire per il bidder 1 per massimizzare la differenza ponderata tra il proprio profitto e quello del suo rivale, calcoliamo la derivata prima della precedente funzione, ponendola pari a zero, la risultante condizione di equilibrio per 
[image: image139.wmf](

)

v

b
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Il fattore di integrazione 
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porterà alla soluzione:
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in cui si stabilisce la condizione che 
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)

1

b

 trovi la costante di integrazione.  Come 

appare dall’equazione (41) la strategia di equilibrio in una “relative profit auction” nel caso di una procedura di secondo prezzo, consiste nel fare un’offerta oltre la propria valutazione.  Per comprenderne il motivo, ritorna ad essere utile il paragone  con la strategia di equilibrio standard per l’asta SPSB, che consiste nel fare un’offerta pari alla propria valutazione.  Fare un’offerta più elevata rispetto alla valutazione in un’asta nella quale un bidder dà importanza esclusivamente alla massimizzazione del profitto personale, porterebbe un beneficio marginale derivante dall’aumento della probabilità di vittoria, ma ciò è esattamente bilanciato da un costo marginale consistente nel pagare un prezzo più alto rispetto alla propria valutazione. In una “relative profit auction”si individuano due nuove fonti di beneficio marginale derivanti dall’offrire oltre la propria valutazione (fenomeno di “overbidding”).  Per prima cosa, aumentare la propria offerta nega la possibilità al rivale di vincere l’oggetto, inoltre, attuare una strategia di “overbidding”, determinerà un prezzo più elevato da pagare per il rivale, nel caso in cui quest’ultimo abbia una valutazione più alta.

L’attenzione viene ora diretta verso la procedura d’asta inglese.  Si è appena fatto notare che, contrariamente al caso standard, fare un’offerta pari alla propria valutazione non costituisce più una strategia ottima.  Si dimostrerà come questo sia valido anche per l’asta inglese.  Si supponga che entrambi gli agenti siano ancora in gara qualora l’asta raggiunga un livello di prezzo pari ad A. Il bidder 1 è perfettamente a conoscenza del suo valore 
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.  Egli può inoltre desumere che se il bidder 2 sta adottando una strategia di abbandono strettamente crescente, allora la valutazione di quest’ultimo sarà oltre un certo limite, a, ed avrà una densità così definita:
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La funzione di distribuzione sarà invece pari a: 
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Di fatto si assume che da questo punto in poi il bidder 1 supponga che il suo avversario stia adottando una strategia di “drop out” strettamente crescente 
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.  Allora l’espressione che indica il profitto relativo del bidder 1 può essere scritta nel seguente modo:


[image: image148.wmf][

]

(

)

[

]

(

)

[

]

(

)

(

)

(

)

ò

ò

-

-

-

-

-

=

D

b

a

b

v

dv

v

g

b

v

dv

v

g

v

v

E

1

1

2

1

2

2

2

2

2

2

1

b

b

a

b

  (44)

Si imporrà poi che la derivata prima della precedente funzione sia uguale a zero al fine di individuare quella strategia che il bidder 1 deve adottare per rendere massimo il suo profitto relativo.  In un equilibrio simmetrico, il tutto porta ad una soluzione uguale a quella di un’asta SPSB, salvo per il fatto che F è sostituita da G. Si avrà, quindi:
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Sostituendo poi G con l’espressione che la definisce si ottiene un’equazione pari a quella relativa alla strategia ottima per un’asta SPSB.  In un equilibrio simmetrico la strategia ottima per una “English auction” con due bidders consiste nel rimanere in gara fino a che il prezzo non eguagli il valore di un’offerta di un’asta SPSB avente anch’essa solo due giocatori.  Perciò, finché gli agenti in gara sono soltanto due, vi è equivalenza strategica tra asta SPSB ed asta inglese.  Dimostreremo qui di seguito, tuttavia, come questa proprietà venga meno qualora in gara ci siano più di due partecipanti.

Consideriamo ora il caso più generale in cui a partecipare alla “relative profit auction” vi siano n bidders.  Indichiamo l’agente 2 come un rivale rappresentativo per l’agente 1.  Determiniamo quindi la strategia di equilibrio per un’asta FPSB.  Possiamo scrivere il profitto dell’agente 1 come segue:
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Si è assunto che tutti i rivali stiano adottando una strategia di offerta strettamente crescente 
[image: image151.wmf](
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.  Si considera il caso di un equilibrio simmetrico; questo porta necessariamente a stabilire la seguente condizione:
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Tale equazione è simile a alla (35), tuttavia il termine 
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 è sostituito da 
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.  In ogni caso, la soluzione è analoga al quella di un’asta FPSB avente in gara solo due soggetti.  La strategia d’equilibrio nel caso di n partecipanti è la seguente:
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Tale espressione può anche essere così riscritta:
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Ancora una volta è chiaro che la strategia di offerta in una FPSB “relative profit auction” risulta essere più aggressiva rispetto ad un’asta FPSB in cui i partecipanti sono interessati al solo profitto personale.  La FPSB in entrambi i casi (asta standard ed asta a profitto relativo) adotta una strategia ancora più aggressiva all’aumentare dei partecipanti alla gara, fino ad arrivare, nel caso limite di 
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, a fare un’offerta pari alla propria valutazione.

Consideriamo la strategia di equilibrio in un’asta SPSB in cui il numero dei partecipanti sia pari ad n.  In modo analogo alla FPSB è stata calcolata la strategia ottima per l’asta al secondo prezzo.  L’unica complicazione di cui bisogna tener conto in questo caso è che se il bidder 2 vince, il prezzo da lui pagato può essere determinato o dall’agente 1, qualora quest’ultimo abbia la seconda più alta valutazione, oppure da un’agente diverso dal bidder 1 (3,…,n) che detiene la seconda più alta valutazione.  La derivata prima necessaria a massimizzare il profitto relativo atteso del bidder 1è definita come segue:
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dove 
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.  Utilizzando il fattore di integrazione 
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si ottiene la generalizzazione del precedente risultato al caso di n bidders. Per un’asta SPSB la strategia ottima è:
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La strategia d’equilibrio in una “relative profit auction”è composta da due fattori: il primo che indica la vera valutazione del bidder ed in aggiunta un valore che porta al fenomeno di “overbidding”.  L’offerta in un’asta al secondo prezzo diminuisce all’aumentare del numero dei giocatori, nel caso limite, l’offerta arriva a coincidere con la propria valutazione.  La ragione sarebbe da ricondurre al fatto, che con l’aumentare del numero dei partecipanti, si riduce la probabilità che una data offerta perdente determini il prezzo pagato dal vincitore.  Il fenomeno di “overbidding” cresce facendo divenire più aggressiva la strategia per valutazioni molto basse e viceversa.  Si può affermare che nel caso limite in cui un bidder ha la più alta valutazione, egli farà un’offerta pari a quest’ultima.  

Consideriamo ora il caso più interessante: la strategia d’equilibrio nell’asta inglese per n bidders.  In tale contesto, sarà possibile per un giocatore adeguare la propria strategia sulla base del numero dei rimanenti partecipanti in asta, oltreché sulla base del prezzo corrente.  Qualora all’asta partecipino solamente due agenti, l’asta inglese e la SPSB sono strategicamente equivalenti. Tale proprietà viene meno per il caso generale.  Quando in una gara restano attivi più di due bidders, qualora uno di essi decidesse di ritirarsi al prezzo corrente, egli è consapevole del fatto di non  influenzare il prezzo finale pagato dal vincitore. La strategia ottima per lui è rappresentata dal ritirarsi dalla gara quando il prezzo corrente eguaglia la sua valutazione (il che equivale alla strategia di offrire un prezzo pari alla propria valutazione).  Tuttavia la strategia ottima si modifica nel caso in cui rimangano attivi soltanto due giocatori, a questo punto ciascuno di essi si ritirerà ad un prezzo pari a quello che avrebbe offerto in un’asta SPSB avente solo due partecipanti.  E’ chiaro che in un tale contesto la frazione dei giocatori che farà offerte sincere (pari alla propria valutazione) aumenterà al crescere di n.  Così ciascuno rimarrà in gara fino a che il prezzo corrente non avrà raggiunto la propria valutazione, questa strategia rimane valida finché non restano in gara soltanto due giocatori, a quel punto inizia una vera e propria “guerra delle offerte” tra gli ultimi due giocatori, la cui strategia sarà, appunto, quella di restare in gara fino a che il prezzo non abbia raggiunto l’offerta dell’asta SPSB con due soli giocatori.  Al crescere poi del parametro 
[image: image162.wmf]a

, i bids degli ultimi due partecipanti si faranno più aggressivi.
 

Sembra opportuno fare un’ulteriore precisazione relativa ai quattro formati d’asta nelle “relative profit auctions”: esse mantengono l’efficienza, le strategie di offerta, infatti, sono strettamente crescenti rispetto alla valutazione.  Questo aspetto viene confermato sulla base di dati emersi da alcuni esperimenti, in cui l’efficienza resta alta nonostante la persistenza del fenomeno di “overbidding”.  Sebbene tutte e quattro le procedure siano efficienti, viene meno nel contesto della “relative profit auction” il teorema dell’equivalenza del ricavo.  Più precisamente nell’asta inglese, il bidder con la seconda valutazione più alta farà un’offerta pari a quella che avrebbe fatto se fosse stato in un’asta SPSB.  Tuttavia, si è già fatto notare come la strategia di “bidding” in un’asta al secondo prezzo divenga meno aggressiva all’aumentare del numero dei partecipanti.  Perciò, quando tre o più agenti partecipano ad un’asta inglese, il prezzo pagato sarà più alto rispetto alle altre procedure.

Viene a definirsi il seguente “revenue ranking”:
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solo qualora il numero dei bidders sia pari a due, il prezzo pagato nell’asta inglese è uguale a quello definitosi in una procedura al secondo prezzo, per tutti gli altri casi, invece, la prima si dimostra più profittevole per un venditore. I risultati ottenuti dalla trattazione della “relative profit auction” suggeriscono un motivo ulteriore per l’uso diffuso di questo formato nell’ambito delle aste elettroniche (Morgan, Steiglitz, Reis 2001).  Il risultato sopra enunciato può essere applicato anche per le aste all’acquisto.  La “relative profit auction”, facendo venir meno il teorema dell’equivalenza del ricavo anche nel caso di valori privati indipendenti, spiegherebbe così la scelta di una procedura all’inglese da parte di un acquirente qualora i beni/servizi richiesti siano semplici (IPV), o meglio,  relativamente standardizzati (“near commodities”), come ad esempio le gare svolte da BravoBuild per la fornitura di bentonite, oppure per la fornitura di bitume, o ancora l’asta per la fornitura di rottame. L’introduzione dell’aspetto relativo alla rivalità tra agenti, infatti, fa comprendere anche a livello intuitivo come un’asta SPSB (solo in presenza di due offerenti), ma ancor più un’asta inglese diano la possibilità ai partecipanti di infliggere delle perdite agli altri agenti poiché permettono di determinare l’eventuale prezzo pagato dal vincitore (Brandt 2000).

Le conclusioni inerenti alle “relative profit auctions” sono utili per fare un’ulteriore riflessione sulle modalità di svolgimento di alcune gare online.  Su FreeMarkets, in particolare, ciascun fornitore durante l’asta ha la possibilità di osservare l’andamento della gara sia attraverso la “bid history” (vedi tabella 5), ossia la lista di tutte le offerte fatte fino a quell’istante, sia attraverso un “bid graph” illustrato nella seguente figura.
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Figura 3: “Bid graph”

  Il grafico viene sempre aggiornato in tempo reale non appena venga effettuata una nuova offerta.  Ogni partecipante conosce la sua collocazione durante la gara, poiché questa gli è segnalata da un simbolo circolare presente sul “bid graph”, mentre le offerte degli altri agenti sono indicate da un simbolo a forma di rombo.   Si crea, così, in ogni bidder la sensazione di essere soltanto in due a partecipare, anche se alla gara i giocatori presenti sono più numerosi.  I motivi di una tale scelta sono probabilmente da ritrovare nella precedente trattazione della “relative profit auction”: è noto, infatti, che in un’asta inglese  la strategia di offerta da parte degli agenti è pari alla propria valutazione, qualora il numero dei bidders sia superiore a due, mentre la “bidding strategy” si fa più aggressiva qualora in gara ne restino soltanto due.  L’acquirente, nelle aste effettuate su FreeMarkets, otterrà addirittura un prezzo d’acquisto ben più basso di quello ipotizzato nel caso del modello della “relative  profit English auction” per N bidders, poiché non solo gli ultimi due rimasti in gara attueranno una strategia di “overbidding”, ma tutti quanti i partecipanti faranno offerte ben più basse dei loro costi minimi.  L’IT ha reso, dunque, possibile lo sfruttamento a pieno delle già ampie potenzialità dell’asta inglese.  La nostra supposizione poggia chiaramente sull’ipotesi che vi sia un interesse per i fornitori ad infliggere una perdita ai concorrenti, ma sembra che questa ipotesi ben si adegui all’ambito del “business to business”.

3.13. “Strumenti accessori” al fine di migliorare l’obbiettivo dell’acquirente

Nell’asta all’acquisto un monopsonista, anche se durante l’effettivo svolgimento della procedura resta , per così dire, ad attendere l’esito delle regole fissate, può giocare un ruolo decisivo prima che l’asta abbia corso.  Da questo punto di vista egli può rivestire il ruolo di “ideatore del meccanismo d’asta”, cioè di colui che stabilisce le migliori regole d’asta atte a massimizzare il suo obbiettivo, dati i vincoli del problema.  In sostanza, l’acquirente ha la possibilità di introdurre alcune regole accessorie migliorative del suo risultato atteso.  Considereremo il caso della regolamentazione d’accesso, quello della fissazione di un prezzo di riserva, ed ancora, vedremo come a rendere più basso il valore della spesa di una fornitura sia determinante anche una buona politica di gestione dell’informazione.  

Partiamo con l’aspetto relativo alla regolamentazione d’accesso.  In un’asta aperta  l’acquirente non stabilisce alcuna limitazione all’accesso, per cui, chiunque lo desideri, può prendervi parte.  Nelle aste inverse B2B è impossibile il verificarsi di una situazione di questo tipo, il “buyer” sente in questi casi la necessità di realizzare una preselezione dei partecipanti, sulla base di criteri reputazionali, di requisiti di carattere tecnico finanziario, nonché sulla base di parametri tecnico-qualitativi, in modo da costruire una valutazione circa l’affidabilità economico/finanziaria/qualitativa del soggetto (Bardelli 1999).  Questo aspetto appare  ancora più accentuato se si pensa alle aste aventi ad oggetto appalti (vedi tra la lista delle aste svolte da BravoBuild, quella relativa all’appalto di opere civili); per la selezione dei fornitori, in questi casi, si deve prendere in considerazione una serie di variabili come la potenzialità quali-quantitativa, l’attuale carico di lavoro, l’area geografica di azione, esperienze passate in campo di realizzazioni di opere civili, nonché la struttura interna (in termine di personale, di mezzi o infrastrutture) delle imprese concorrenti.  L’esclusione preventiva di bidders considerati poco seri può servire a ridurre il pericolo di fallimenti ex-post dell’asta, dovuti a rinuncia del vincitore o alla sua incapacità di perfezionare la sua prestazione.  Si comprendono così le necessità che portano all’adozione di procedure ad accesso limitato
 per le aste all’acquisto nell’ambito del B2B. Su marketplaces come BravoBuild o FreeMarkets i venditori invitati a partecipare sono, infatti, o fornitori decisi dal “buyer”, solitamente si tratta di suoi partners commerciali abituali, oppure, a seguito di una decisione frutto di una scelta comune presa dal “buyer” e dai gestori della piazza virtuale, prenderanno parte all’asta fornitori abituali del “buyer” ed insieme nuove aziende proposte dal “service provider”, accuratamente selezionate sulla base dei criteri sopra specificati.  Sembra d’obbligo, tuttavia, fare un’importante precisazione: esiste un principio secondo cui il prezzo atteso dall’acquirente diminuisce al crescere del numero degli agenti in gara.  Questo risultato è valido sia per le aste che rientrano nel modello IPV, sia per quelle aventi insieme elementi comuni e privati che determinano i costi dei venditori.  Un acquirente può perciò prevedere limitazioni all’accesso solo quando esse si giustifichino sulla base di una preferenza predeterminata o di un “intuitu personae” nella scelta del contraente.  Un eccessiva limitazione all’entrata può provocare, infatti, la determinazione di un prezzo finale poco competitivo.  Tutte queste circostanze devono essere valutate caso per caso dal “buyer”, sulla base dell’oggetto dell’asta, del suo obbiettivo e di ogni altro elemento specifico: non è possibile quindi costruire un modello che stabilisca in maniera automatica il grado ottimale di apertura di un meccanismo d’asta (Parisio 1999).

Un altro strumento migliorativo adottato da un acquirente al fine di migliorare il suo obbiettivo finale è costituito dalla fissazione di un prezzo di riserva, definito come quella soglia superiore, al di sopra della quale il compratore dichiara di non essere disposto ad effettuare lo scambio.  Sia su BravoBuild, sia su FreeMarkets è prevista l’introduzione di un costo massimo, l’unica differenza consiste nel fatto che nel primo il prezzo è segreto, mentre nel secondo questo è palese, ne vedremo in seguito le ragioni.  L’adozione di un  prezzo di riserva determina una diminuzione del prezzo atteso per un compratore, ma come stabilire il prezzo ottimo?  L’efficienza richiederebbe che questo coincidesse con il vero valore attribuito al bene richiesto dall’acquirente, anche indicato con 
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, ossia il costo-alternativa al quale il compratore può procurarsi la merce o il servizio.  Questa scelta non è, tuttavia, profittevole per il “buyer”.  Nel caso di aste che rientrano nel modello a costi privati indipendenti la determinazione del prezzo di riserva si ricava nel modo descritto di seguito
.  Data l’espressione del prezzo atteso del compratore
:
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il primo termine rappresenta il costo alternativa 
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 al quale il compratore può procurarsi il bene per la probabilità che non vi sia neanche un giocatore con un costo di offerta inferiore a 
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.  Quest’ultimo termine indica, invece, il prezzo di riserva.  Il secondo termine indica il costo atteso nel caso vi sia un vincitore, infine il terzo termine descrive il profitto atteso degli n partecipanti all’asta.  Per trovare qual è il prezzo di riserva tale da rendere minimo il prezzo atteso dell’acquirente occorre minimizzare la precedente espressione rispetto a 
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, ovvero porre la derivata prima pari a zero:
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dove 
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è la funzione di densità corrispondente alla funzione di distribuzione 
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.  Dividendo ambo i membri dell’espressione precedente per 
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la condizione di primo ordine diventa:
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da questa si otterrà il prezzo di riserva ottimo nel caso di aste a valori IPV, esso sarà pari all’espressione:
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Il prezzo di riserva sarà inferiore al costo alternativa 
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 al quale il compratore potrà procurarsi il bene o servizio.  Riassumendo, risulta profittevole per un acquirente non fissare il prezzo di riserva pari al vero valore che egli attribuisce alla merce o servizio, ma ad un livello inferiore.  Bulow e Roberts (1990)  hanno scoperto una stretta connessione tra prezzo di riserva ottimo e la teoria di monopolio (nel caso di asta all’acquisto sarebbe più corretto parlare di “teoria di monopsonio”), l’espressione precedente può essere, anche letta come segue: il costo marginale di un monopsonista per un’unità di un fattore, indicato con 
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, è pari al ricavo marginale derivante dall’impiego di quell’unità “scontato” di una cifra pari al termine:
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questo può dirsi, infatti, “risparmio” del monopsonista.

Ci sono importanti proprietà relative al prezzo di riserva in un’asta a costi indipendenti.  Per prima cosa, l’acquirente non rivela il reale prezzo massimo 
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 cui sarebbe disposto a pagare per la fornitura.  Il prezzo di riserva, inoltre, non dipende nè dalla regola di pagamento dell’asta, né dal numero di partecipanti all’asta.  Infine, essendo il prezzo minimo fissato superiore al reale costo di riserva del compratore, quest’ultimo accetta il rischio di non ottenere la fornitura richiesta, anche se tra i bidders vi è qualcuno disposto a pagare per esso una somma inferiore a 
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.  Ciò si verifica allorché esiste un costo 
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, tale che 
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.  In questo senso si spiega probabilmente la scelta di BravoBuild (così come quella di FreeMarkets) di stabilire una base d’asta (“current price”, nel caso di FreeMarkets) superiore al costo minimo, in modo da evitare una tale inefficienza.  La base d’asta o prezzo base è considerato come il prezzo più recente pagato dal “buyer”.  Durante l’asta non vengono accettate offerte di importo superiore al prezzo base, mentre il prezzo di riserva è l’importo al quale l’acquirente si impegna ad acquistare il bene, esso è quindi inferiore al prezzo base.

Per aste a costi affiliati, in cui la fissazione del prezzo di riserva non altera il “revenue ranking”, non esiste la possibilità di definire una funzione ottima in grado di determinare tale soglia massima, l’unica indicazione è che essa risulta essere, come nel caso di aste IPV, strettamente inferiore al costo alternativa del compratore 
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.  È possibile, tuttavia, calcolare numericamente il prezzo di riserva anche in caso di costi affiliati se si conoscono sia la distribuzione del valore comune, sia la distribuzione dell’informazione privata dei bidders relativa al valore comune.  Vincent (1995) fa notare come in casi di costi correlati l’annuncio del prezzo di riserva provochi una riduzione del numero dei partecipanti, riducendo così il legame tra prezzo e segnali e per questa via aumentando il costo atteso dall’acquirente.  In questo senso, porre una soglia massima, anziché produrre un beneficio per l’acquirente, si traduce in un forte svantaggio per quest’ultimo.  D’altro canto, Vincent precisa che l’acquirente può mantenere segreto il prezzo di riserva  ed istruire opportunamente il banditore in modo che crei un “bid off the wall”.  È stato provato che così facendo tutti i partecipanti presentano le loro offerte ristabilendo il principio del legame pieno tra prezzo e segnali.  Ecco, dunque, spiegato il motivo per il quale BravoBuild mantiene segreto il prezzo di riserva, rendendo noto ai partecipanti soltanto se esso è stato o meno raggiunto, senza rivelarne mai l’importo.  Bajari ed Hortacsu (2002) ipotizzano un’altra ragione che starebbe alla base della scelta di segretezza relativamente al prezzo di riserva: alcuni compratori potrebbero fissare un costo di soglia massimo estremamente basso (mantenendolo sempre segreto) in modo da conoscere i reali costi dei fornitori.  A causa del costo di riserva eccessivamente basso, l’asta non vedrà alcun vincitore, tuttavia, una volta individuato dal compratore il bidder che ha proposto il prezzo più basso, egli potrà contattarlo per fargli un’offerta del tipo “take-it-or-leave-it”.  Ci sembra di poter escludere nella maniera più categorica che la ragione della scelta di un prezzo di riserva segreto da parte di BravoBuild risieda in questa motivazione, poiché, come è ben visibile in figura 2, l’acquirente scopre l’identità del fornitore soltanto quando questo raggiunge il prezzo di riserva, in caso contrario il “buyer” non avrebbe mai l’opportunità di conoscere l’identità dei partecipanti.  

Spesso accade che la partecipazione stessa all’asta sia costosa per la natura dell’attività coinvolta, come succede ad esempio nell’asta per l’appalto di ristrutturazione di un edificio (vedi tabella 6: asta svolta su BravoBuild), ai bidders si richiede, infatti, la presentazione di progetti e preventivi che richiedono un’attività preliminare a carico dei partecipanti.  In casi come questi il numero dei partecipanti in gara si riduce di conseguenza, cosicché le considerazioni teoriche precedentemente svolte sul prezzo di riserva ottimo non sembrano più essere valide, poiché poggiavano sull’ipotesi di un numero di N partecipanti esogenamente dato.  La presenza di “entry costs” comporterà notevoli conseguenze sulla determinazione del prezzo di riserva ottimale.  Sembra di poca utilità calcolare, dunque, il prezzo di riserva ottimo, sulla base delle indicazioni sopra esposte.  Appare chiaro che sono necessarie ulteriori ricerche riguardanti le decisioni di partecipazione dei bidders, al fine di individuare una strategia ottimale e verificare se gli acquirenti seguano o meno tale strategia (Bajari, Hortacsu 2002).

Nel caso di aste a costi affiliati un altro strumento molto importante per un acquirente che voglia minimizzare il costo d’acquisto di una fornitura consiste nel rendere pubblica qualsiasi informazione in suo possesso relativa al “vero valore” del bene richiesto (D’Antoni 1996).  Questo aspetto è una conseguenza del “linkage principle” enunciato nel modello di Milgrom e Weber: l’informazione influisce sul prezzo atteso ed è correlata con i costi degli agenti.  La rivelazione di informazione riduce sempre il costo atteso per un “buyer”.  Se un acquirente ha l’obbiettivo di diffondere tutta l’informazione che possiede, dal canto loro i bidders hanno l’obbiettivo opposto, ossia quello di ottenere il maggior livello possibile di informazione di tipo privato.  Più in generale, il profitto di un agente dipende dalla sua capacità di celare l’informazione in suo possesso ai concorrenti (Harstad 1991).  La pubblicizzazione di un segnale che fornisce a tutti gli agenti informazioni sul valore del bene ha l’effetto di diminuire il peso dell’informazione privata, e quindi di ridurre il profitto atteso di ciascun agente, questo si traduce in un costo più basso per l’acquirente.  Se, dunque, un monopsonista viene a conosce la variabile S (quella che rappresenta le informazioni esogene nel suddetto modello) o ha un segnale ad essa correlato, risulta per lui ottimale diffondere l’informazione in suo possesso, perché una mancata diffusione sarebbe interpretata dagli agenti come un segnale negativo sul valore del bene, con effetti avversi sulle strategie di offerta, in sostanza, in condizione di perfetta informazione si riduce la paura della maledizione del vincitore (Milgrom 1981).  Per questi motivi nelle aste che si svolgono sulle piazze virtuali di FreeMarkets o BravoBuild, aventi ad oggetto beni o servizi più complessi, i cui costi sono rappresentati sia da informazioni private, sia da elementi comuni sconosciuti ai fornitori, come ad esempio componenti lavorate “custom-designed”, componenti elettroniche o anche appalti che presentino una certa complessità, la politica migliore per un “buyer” sarà quella di rendere pubblica tutta l’informazione in suo possesso.  Prima che si svolga l’asta vera e propria, ha luogo un’intensa attività di preparazione (come già prima specificato): un team composto sia da persone che lavorano all’interno dell’azienda acquirente, sia da professionisti del market-maker, definiscono la richiesta di quotazione, in cui sono contenute tutte le specifiche del prodotto o servizio che vanno dalla qualità al programma di produzione, dalla perfomance di spedizione ai termini di pagamento (Emiliani 2000).  Viene così creata anche in concomitanza con il “buyer” una RFQ (richiesta di quotazione) molto dettagliata e completa, essa viene poi trasmessa ai fornitori partecipanti alla gara in modo da rendere l’informazione più uniforme e trasparente tra i bidders aiutandoli nella formulazione delle offerte ed evitando in loro il timore della “winner’s curse” impedendo, allo stesso tempo, che eventuali posizioni dominanti da parte di qualche fornitore più informato possano ridurre il surplus dell’acquirente derivante dallo scambio (Kinney 2000).  In conclusione, specifica Parisio (1999): 

“Un’attenta politica di par condicio in asta, soprattutto per quel che riguarda la diffusione di informazione, è dunque una condotta efficiente per il compratore, non solo una norma etica”.

3.14. Il fenomeno di “late bidding”

Un evento molto interessante, che si verifica anche nell’ambito del B2B, è stato notato da numerosi ricercatori: durante lo svolgimento delle aste inglesi online ha luogo un fenomeno denominato “late bidding”, ossia le offerte arrivano solitamente molto tardi,  durante gli ultimi minuti che precedono la fine della gara.  Questo fenomeno priva i rivali della possibilità di conoscere l’offerta di un altro partecipante e di abbassarla.    Uno dei motivi è da ricondurre all’incertezza dei fornitori sull’eventuale costo del bene o servizio richiesto, qualora questo sia da considerarsi complesso.  In casi come questi i partecipanti facendo una “early bid” non traggono alcun vantaggio per se stessi, mentre rivelano informazioni ai loro rivali.  Tuttavia questa non è da considerarsi l’unica spiegazione, infatti, il fenomeno di “late bidding” si verifica anche qualora le aste siano a costi privati indipendenti, ossia abbiano ad oggetto delle “near commodities”, quindi prodotti relativamente standardizzati: non esiste qui alcun aspetto di incertezza da parte dei fornitori in relazione al costo (Bajari, Hortacsu 2002).  La spiegazione viene fornita da Roth e Ockenfels (2000): le offerte poste all’ultimo minuto rappresentano una forma di collusione.  Nel loro modello esistono almeno due equilibri possibili: nel primo gli agenti adottano una strategia di “early bidding”, mentre nel secondo gli agenti fanno offerte solo negli ultimi secondi.  Il vantaggio in quest’ultimo caso consiste nell’evitare una “guerra di prezzi”così da garantire ai fornitori profitti più alti.  

I problemi provocati dal fenomeno di “late bidding” possono essere superati limitando il contenuto informativo dell’asta.  In un’asta all’inglese, in cui sono disponibili un più alto numero di informazioni, queste portano alla creazione di prezzi cooperativi all’interno della gara (Parente, Venkataraman, Fizel, Millet 2001).  In generale si ritiene che aumentare l’incertezza sui risultati dell’asta renda più difficoltosa la stipula di accordi tra partecipanti a scapito dell’acquirente. Il fatto, dunque, di non divulgare le informazioni parrebbe in contraddizione con quanto affermato nel precedente paragrafo.  In realtà la limitazione della circolazione dell’informazione qui intesa non deve riguardare aspetti fondamentali relativi ad esempio al bene o servizio in gara, come la qualità, oppure i termini di pagamento o altro, ma va intesa come una volontà da parte dell’acquirente di creare una sorta di incertezza per evitare eventuali collusioni.  Pratiche usate per aumentare l’incertezza consistono ad esempio nel mantenere segreta la vera identità dei partecipanti, sostituendola con degli “alias”, fornire informazioni solo sull’offerta più bassa senza attribuirla ad uno specifico bidder (come avviene su FreeMarkets), oppure rendere nota a ciascun fornitore solo la sua posizione durante il processo di offerta, o anche fissare un prezzo di riserva (Parente, Venkataraman, Fizel, Millet 2001).  

Esiste un altro strumento fornito dall’IT in grado di limitare il fenomeno di “late bidding”, esso consiste nell’estensione automatica del processo di offerta quando giungano bids nella fase finale di un’asta.  Questo prolungamento della gara offre così l’opportunità di evitare eventuali collusioni, permettendo agli ultimi concorrenti rimasti, di competere in quella che viene definita  “price war”, lasciando così emergere quell’aspetto di rivalità tra i fornitori, tipico dell’asta all’inglese, che altrimenti andrebbe perduto
.  In questo modo l’acquirente si assicura un prezzo finale più competitivo.  Non ci è dato conoscere se per le aste di BravoBuild sia prevista un’“auto-extension”, anche se ci sembra di intuire dalla (figura1) che la data di chiusura dell’asta sia fissata e non modificabile (si indicano i minuti mancanti al termine della gara). Sia FreeMarkets, sia BravoBuild, al fine di sfruttare al meglio i vantaggi offerti dall’English auction, impiegano la tecnica di “overtimes” nelle loro gare.  Kinney (2000) spiega che l’attività di offerta si avvia soprattutto verso la fine dell’asta, di conseguenza il software addottato prolunga automaticamente il processo di “bidding”, analogamente a quello che farebbe un vero banditore nella  tipica sequenza del “going, going, gone”.  Il cosiddetto “tempo supplementare”, continua poi a ripetersi qualora si verifichi nuovamente il fenomeno di “late bidding”.

Concludendo, potremmo dire che l’Information Technology, rendendo minimi i rischi di collusione tra i fornitori derivanti dall’utilizzo di una procedura all’inglese, permette all’acquirente di sfruttare a pieno tutti i vantaggi forniti da questo formato d’asta.

3.15. Quando l’asta inglese non è sempre la scelta migliore

Si è già discusso in precedenza della vasta diffusione del formato all’inglese tra le aste elettroniche, tuttavia non sempre questa procedura porta a minimizzare la spesa per un acquirente.  L’asta olandese, fa notare Van Heck (2000), presenta non pochi vantaggi.  Questo formato è stato utilizzato fin dal 1870 in Olanda per  la vendita dei fiori: molti grossisti si ritrovavano presso dei centri d’asta in cui veniva trasportata un’ingente quantità di fiori, un orologio al centro della stanza in cui si svolgeva la gara indicava il prezzo di un lotto messo in vendita.  Il prezzo decresceva molto velocemente ed il venditore che per primo premeva un pulsante di fronte alla sua sedia si aggiudicava il lotto. Attualmente molte delle aste dei fiori in Olanda avvengono in questo modo, altre, invece, a partire dal 1995 avvengono attraverso un sistema elettronico.  La modalità rimane la stessa.  Van Heck spiega che nell’ambito del business to business molti dei vantaggi di questa procedura sono stati riconosciuti, cosicché alcune piazze virtuali hanno cominciato ad adottare questo metodo.  Si supponga, per esempio, che un produttore necessiti di spedire un prodotto da Rotterdam a Chicago, egli può noleggiare dello spazio in un container su di una nave a lunga percorrenza, potrebbe essere il caso dell’asta che compare sulla lista di BravoBuild sotto la voce “spedizioni containers” (vedi tabella 6).  In casi come questi l’asta olandese, essendo all’acquisto, avrà un procedimento opposto rispetto a quello prima descritto: un orologio che parte da un prezzo molto basso inizierà velocemente ad indicare prezzi sempre più alti, il primo che schiaccerà un pulsante, si aggiudicherà la fornitura richiesta dal “buyer”.  Questa procedura si dimostra particolarmente adatta quando il bene richiesto è una “near commodity”, il fornitore nel formulare l’offerta non incontra elementi di incertezza qualitativa.  I costi dipendono esclusivamente dall’informazione privata, possiamo quindi ritenerci in un contesto IPV.  Van Heck, infatti, precisa che lo spazio è una commodity, un bene “perishable”: esso scompare non appena salpa la nave.  Si possono, quindi, considerare adatti ad un’asta olandese beni “perishable” o “time-sensitive” (come prodotti alimentari, elettronici, solo per citare alcuni esempi) che necessitano di una procedura veloce, oltrechè, naturalmente tutti quei beni che rientrano tra le “near commodities” e che possono definirsi “easily evaluated”, come ha specificato Van Heck, che aggiunge:

”le aste olandesi, offrono inoltre il vantaggio di generare prezzi più bassi”.  

Vediamo di scoprirne le ragioni.  Da sempre nella letteratura economica l’asta olandese è stata considerata strategicamente equivalente alla FPSB, tuttavia di recente è stato dimostrato che tale equivalenza non sussiste.  Lucking-Reiley (1999) ha svolto un esperimento su eBay, in un contesto a valori privati indipendenti riconfermando la strategia di equivalenza tra asta inglese ed asta SPSB, anche se la prima condurrebbe a prezzi leggermente più alti della seconda, mentre ha dimostrato che l’asta olandese determina ricavi più alti del 30% rispetto alla FPSB.  Nulla è detto poi sul “revenue ranking” di tutte e quattro queste procedure ed in particolar modo del confronto tra “English auction” e “Dutch auction”.  La leggera disparità di ricavi tra asta inglese e SPSB è da ricondurre all’aspetto di rivalità introdotto dal modello di “relative profit auction” (Morgan, Steiglitz, Reis 2001), nella prima, infatti, se i bidders sono più di due si scatena una “guerra dei prezzi” tra gli ultimi due partecipanti rimasti in gara, poiché entrambi sanno di poter determinare l’eventuale prezzo finale pagato dal rivale, mentre nella SPSB la strategia dei bidders diventa meno aggressiva all’aumentare dei partecipanti, perché essi, al contrario, si rendono conto di non poter influenzare il prezzo finale eventualmente pagato dal rivale.  Data la non forte disparità di ricavo tra le due procedure riscontrata nell’esperimento di Lucking-Reiley si può supporre che il numero di partecipanti non fosse così alto da determinare una forte divergenza tra i risultati dell’asta inglese e di quella al secondo prezzo.  Sicuramente quello che stupisce maggiormente è la non equivalenza strategica tra asta al primo prezzo ed asta olandese che è sempre stata erroneamente ipotizzata anche nel modello della “relative profit auction”.  I motivi che stanno alla base della disparità di ricavo tra queste due procedure possono essere dedotti dal lavoro di Ku (2000) che può essere visto come punto di rottura rispetto alla teoria delle aste prima trattata .  Egli sottolinea che la letteratura economica sulle aste ha sempre espresso le strategie degli agenti in gara attraverso formule matematiche, il suo lavoro si pone tutt’altro obbiettivo: spiegare il processo di “bidding” prendendo in considerazione elementi di natura psicologica e fattori emotivi, da sempre trascurati, che influenzano i comportamenti dei bidders ed intervengono nei processi di “decision-making”.   Nella trattazione di Ku un partecipante non è più visto come un soggetto perfettamente razionale che prende decisioni con calma (come si era supposto nella teoria delle aste), ma come un agente che può fare offerte ben oltre il limite da lui stesso stabilito prima dell’inizio dell’asta.  Le ragioni che spingono i bidders verso questi comportamenti sono da ricondurre a due aspetti: la rivalità e competizione che interviene in gara tra soggetti (già prima introdotta nel modello della “relative profit auction”) e la cosiddetta “time pressure”.  Nelle aste è, infatti, richiesto agli agenti di prendere decisioni velocemente, così come di fare offerte e contro-offerte altrettanto velocemente, al fine di evitare, ad esempio in un’asta all’acquisto, che una fornitura venga aggiudicata ad un altro venditore.  

Alla luce di questi elementi Ku punta l’attenzione sull’equivalenza del ricavo tra asta inglese ed asta olandese all’interno di un contesto IPV.  L’equivalenza tra queste due forme d’asta è stata da sempre trascurata dalla letteratura economica. Ku spiega che a causa di una maggiore competizione tra agenti in gara e di una più accentuata “time pressure”, l’asta olandese produrrebbe un ricavo atteso più alto (un prezzo atteso più basso per l’acquirente in un’asta inversa).  La competizione in un’asta inglese è più bassa poiché un agente ha più di una possibilità di offerta: se un rivale fa un’offerta, un’agente ha l’opportunità di fare una controfferta.  L’elemento competitivo del “do or die” è minore in questa procedura.  Anche l’aspetto di “time pressure” è più forte nell’asta olandese, il prezzo, infatti, nel caso di una procedura all’acquisto, si innalza molto velocemente e i partecipanti hanno solo una possibilità di offerta, essi devono scegliere tra offrire troppo in anticipo (ad un prezzo troppo basso) oppure offrire troppo tardi ed essere così messi fuori gara da qualcun altro.  Perciò, contrariamente alla teoria economica, la rivalità tra offerenti e l’aspetto di “time pressure” spingerebbero ad affermare la superiorità dell’asta olandese su quella inglese in termini di costi attesi per un acquirente.  Nonostante tutto questo, come si è visto, la maggior parte delle aste online nell’ambito del B2B all’acquisto sono “English auction”, la ragione risiede probabilmente nell’opportunità offerta da quest’ultima procedura, dato il notevole valore nelle transazioni business to business, di svolgere con più calma il processo di “decision-making” da parte di un fornitore.  L’asta olandese sembra, invece, potersi ritagliare una “nicchia”, grazie al più basso prezzo atteso dall’acquirente solo per quei prodotti prima definiti “easily evaluated”, ossia “near commodities”, o anche per prodotti “perishable” o “time sensitive” che per la loro natura richiedono ad un acquirente una procedura di approvvigionamento molto veloce.  

La teoria delle aste
 suggerisce anche altri casi nei quali prediligere, più in generale, un’asta al primo prezzo, al fine di ottenere costi più bassi per un compratore: ad esempio quando in un contesto IPV (acquisto di “near commodities” o comunque di beni o servizi molto semplici) i fornitori sono da considerarsi avversi al rischio.  Questo può avvenire qualora la fornitura richiesta sia di notevole valore, oppure quando ad indire l’asta vi sia un “buyer” di particolare prestigio, o ancora se i fornitori si ritrovano ad avere una grande quantità di stocks
 del bene richiesto dall’acquirente.  In tutti questi casi una procedura al primo prezzo si dimostra più profittevole in quanto spingerebbe i partecipanti a fare un’offerta più vicina al loro costo effettivo del bene rispetto al caso di neutralità al rischio.  Una procedura al primo prezzo è indicata anche quando un’asta abbia ad oggetto ancora una bene o un servizio relativamente standardizzato (modello IPV), ma esistano delle asimmetrie tra bidders: è il caso della richiesta di una fornitura di bitume (vedi tabella 6, aste su BravoBuild) in cui le imprese partecipanti sono sia italiane, sia straniere cosicché gli offerenti si possono distinguere in classi contraddistinte da una diversa distribuzione di probabilità dei costi di produzione, se questi ultimi sono da considerarsi differenti per le aziende del nostro paese e per quelle straniere.  Quando esistono asimmetrie ex-ante tra agenti, un’asta all’inglese può scoraggiare la partecipazione di bidders caratterizzati da costi di produzione più alti, poiché tale procedura garantisce l’efficienza, assegnando la fornitura all’impresa con il più basso costo di produzione.  Una più bassa partecipazione porterà ad un prezzo atteso dall’acquirente più basso, mentre in un’asta al primo prezzo, la possibilità di un’assegnazione inefficiente attrae anche quei fornitori aventi costi di produzione più alti, determinando un prezzo finale più basso rispetto a quello che sarebbe risultato in un’asta all’inglese (Cramton 1998).

Per agenti avversi al rischio o con asimmetrie ex ante l’asta più profittevole è quella al primo prezzo, anzi, più precisamente, ci sembra di poter suggerire un’asta olandese, se consideriamo il tutto alla luce del lavoro di Ku (2000).  Ci sembra doveroso ricordare, tuttavia, che nel caso esistano asimmetrie tra partecipanti, l’asta al primo prezzo, se da un lato porta con sé il vantaggio di essere più profittevole per l’acquirente, dall’altro non assicura più un’assegnazione efficiente, per i motivi già spiegati durante la trattazione degli aspetti teorici (Maskin 1992).

Si consiglia ancora una procedura al primo prezzo, qualora i partecipanti presentino asimmetrie ex ante, non più in un contesto IPV, ma nel caso della fornitura di beni o servizi più complessi in cui i costi di produzione siano correlati, potrebbe essere il caso dell’asta che compare sulla lista di BravoBuild avente ad oggetto un impianto di filtraggio termico: il bene richiesto non è una “near commodity”, ma un prodotto ben più complesso, la cui tecnologia potrebbe non essere nota e standardizzata, ma rappresentare un comune elemento di incertezza, inoltre alcuni fornitori appartengono a paesi esteri, questo può farci supporre che i costi di produzione dei bidders potrebbero essere tra loro diversi.  Klemperer (1998) ha dimostrato che in tali situazioni anche una debole asimmetria tra partecipanti può condurre in un’asta inglese ad un equilibrio fortemente asimmetrico che si traduce  in un prezzo atteso molto più alto per un acquirente rispetto a quello che si verrebbe a determinare in un’asta al primo prezzo.  L’intuizione di questo risultato deriva dal fenomeno di “winner’s curse”.  Klemperer considera infatti due offerenti in un contesto di costi affiliati in cui uno di essi ha un leggero vantaggio sull’altro.  Tale vantaggio spinge il bidder a fare offerte più basse e quindi più competitive rispetto al suo rivale.  A causa della maledizione del vincitore le offerte sono dette “sostitute strategiche”, nel senso che un’offerta più bassa comporta un prezzo offerto più alto da parte dell’altro bidder.  L’agente avvantaggiato può dunque diminuire le sue offerte ancora di più, a causa della strategia di offerta meno aggressiva del suo rivale.  Cosicché, anche deboli asimmetrie nei costi, si traducono, in un’asta inglese, in strategie di offerta fortemente asimmetriche, determinando un prezzo atteso per l’acquirente più alto rispetto ad una procedura di primo prezzo, in cui deboli asimmetrie si traducono in piccoli cambiamenti nelle strategie di equilibrio.  Addirittura, in casi in cui siano previsti dei costi di partecipazione significativi, questo può portare alla non partecipazione di tutte le imprese, tranne di quella avente un vantaggio sui costi di produzione.  Potrebbe ad esempio essere il caso dell’asta che compare tra la lista di BravoBuild avente ad oggetto l’appalto di opere civili o di ristrutturazione di un edificio se si suppone che le imprese invitate non siano tutte italiane e ve ne sia una avente un vantaggio nei costi di produzione.  In situazioni come queste, data un’onerosa attività preliminare a carico dei partecipanti (presentazione di preventivi o progetti) si potrebbe verificare, qualora si adotti una procedura all’inglese, la non partecipazione di tutte le imprese tranne che di quella avente il vantaggio sopra specificato.

Se poi si considera un’asta avente ad oggetto un bene o servizio complesso (costi affiliati) e vi sia allo stesso tempo la presenza di fornitori avversi al rischio, quale sarà la procedura più profittevole per un acquirente?  La letteratura economica non dà una risposta univoca in casi come questi:  quando si verificano le due ipotesi insieme, il confronto tra asta inglese ed asta al primo prezzo darà risultati diversi a seconda che domini l’effetto dell’avversione al rischio o quello dell’affiliazione.  L’avversione al rischio diminuisce comunque la rilevanza dei risultati raggiunti con il modello di Milgrom e Weber, e può spiegare perché ,nonostante tali risultati, in molti casi si preferisca l’adozione di un’asta al primo prezzo (D’Antoni 1996).  La teoria delle aste che è presa a riferimento in questo capitolo può dare dunque  solo delle linee guida nella scelta del formato d’asta più profittevole per un acquirente, ma non è sempre in grado di rispondere alla complessità dei contesti reali in cui le aste si svolgono.  Molti quesiti restano, infatti, senza risposta come ad esempio quale procedura adottare in un contesto di costi indipendenti in cui vi siano, allo stesso tempo, agenti avversi al rischio ed asimmetrici, oppure nel caso in cui la medesima situazione si presenti per forniture di beni o servizi complessi che comportino una affiliazione dei costi.  Alla luce del lavoro di Ku (2000) che porta ad annullare l’equivalenza strategica tra asta FPSB e quella olandese ci si chiede come verrebbe modificato il “revenue ranking” risultante nel modello presentato da Morgan, Steiglitz e Reis (2001) sulla “relative profit auction” in un contesto a costi privati indipendenti.  Quale sarebbe poi la procedura più profittevole per un’acquirente qualora, sempre nel modello presentato dai tre autori (costi privati indipendenti), si assumesse la presenza di bidders avversi al rischio o asimmetrici, oppure entrambe insieme queste ipotesi? E ancora, quale formato scegliere e dunque quale “revenue ranking” esiste qualora si supponga un contesto di rivalità (situazione descritta nel modello della “relative profit auction”) in un’asta all’acquisto che abbia ad oggetto beni e servizi complessi (costi correlati)?  Potremmo concludere con un’osservazione di Wilson (1992), egli afferma che le assunzioni dei modelli sono estremamente forti : dalla simmetria tra bidders, alla conoscenza comune delle distribuzioni di probabilità fino alla neutralità al rischio.  Ci sembra il caso di aggiungere che un’altra ipotesi poco realista fatta dalla letteratura economica consiste nella razionalità degli offerenti quando devono prendere la decisione sull’offerta da porre, così come  quella che stabilisce che ciascun partecipante sia interessato a massimizzare esclusivamente il proprio profitto, senza badare a quello degli altri agenti. Tutte queste assunzioni facilitano i lavori teorici, ma ostacolano studi sperimentali ed empirici, spesso impedendo l’applicazione della teoria economica ai contesti reali (Wilson 1992).  La decisione relativa alla procedura migliore per un acquirente dovrà essere valutata caso per caso sulla base sia di parametri quali ad esempio il numero dei fornitori partecipanti, oppure l’importanza del business proposto dall’acquirente, o anche eventuali differenze esistenti tra offerenti, nonché caratteristiche del bene o servizio richiesto, sia sulla base anche degli obbiettivi del “buyer” che in questo capitolo sono stati limitati alla sola minimizzazione del valore della spesa (Wurman 1997).

3.16. Asta plurilotto nel caso di prodotti identici: scelta tra una procedura simultanea o sequenziale

Fino a questo punto si è fatto riferimento ad aste aventi ad oggetto la fornitura di un unico bene o servizio indivisibile, questo ci consentiva, dunque, di applicare la letteratura economica esposta in precedenza in merito alle aste single-unit.  Tra la lista delle aste svolte da BravoBuild (vedi tabella 6), sono previste anche aste plurilotto, nelle quali appunto più lotti di uno stesso prodotto vengono richiesti da un acquirente.  In casi come questi l’ingente valore della fornitura richiede l’apporto di più “sellers”, nel senso che a vincere la gara sarà più di un fornitore, contrariamente ai casi precedentemente analizzati.  La scelta del numero dei fornitori vincenti viene predefinito dal “buyer” prima dell’inizio dell’asta.  In realtà nel caso di acquisto di più prodotti identici, si pone per un acquirente la scelta tra asta simultanea ed asta sequenziale.  Nel primo caso tutte le unità richieste dal “buyer” sono attribuite simultaneamente, e ciascun potenziale fornitore può formulare contemporaneamente offerte relative ad una pluralità di unità, nel secondo caso i lotti vengono assegnati uno per uno, costruendo una successione di aste singole. BravoBuild, per le aste plurilotto (nel caso di lotti di prodotti identici), opta per una procedura simultanea.

 Prima di esporre alcuni dei più importanti risultati
teorici, occorre tener presente che, nell’ambito delle aste “business to business” in generale, l’”asta multi-unit” si mostra particolarmente frequente
, tuttavia la teoria riguardante la vendita o l’acquisto all’asta di più unità identiche non si è sviluppata in maniera adeguata, ed è stata da sempre trascurata dalla letteratura economica, che si è concentrata maggiormente sulle “aste single-unit” [(Bichler 1999); (Klemperer 1999)].  

Due sono le regole di prezzo per le “aste multi-unit” simultanee: quella “uniform-price” e quella discriminatory.  Quando vige la regola di prezzo “uniform-price”, ciascun vincitore che si aggiudica parte della fornitura riceve un pagamento pari alla maggiore delle offerte vincenti.  Nel caso, invece, di un’asta multi-unit avente una regola di prezzo “disriminatory”, ciascun “seller” vincente otterrà un pagamento pari alla sua offerta per la fornitura che gli è stata assegnata.  Vickrey (1962) ha esteso il risultato del teorema dell’equivalenza anche alle aste a più oggetti identici per le due regole di prezzo appena considerate, purché sussistano due condizioni: il modello di riferimento sia IPV e ciascun vincitore ottenga un solo bene (è stata considerata un’asta alla vendita).  Per l’ambito da noi considerato tale risultato può tradursi nella seguente affermazione: se l’asta prevede l’assegnazione di un unico lotto a ciascun fornitore vincente (entro un contesto IPV) è indifferente la regola di prezzo utilizzata dal “buyer”, poiché entrambe determinerebbero in media lo stesso costo.  La situazione appena descritta, tuttavia, ci sembra poco realista nel contesto da noi esaminato, dato che ogni “seller” vincente difficilmente si vorrà aggiudicare la fornitura di un unico lotto, ma al contrario di più lotti insieme.  Il primo a considerare l’aspetto di offerte multiple, ovvero, nel nostro caso, il tentativo da parte di ogni venditore di procurarsi la fornitura di più lotti, è stato Wilson (1979).  Tali aste sono state  denominate “share auctions”, i partecipanti sono interessati a vendere uno o più frazioni del bene sul mercato, avendo così il controllo su un’ulteriore variabile rispetto alle aste usuali (single-unit), in cui il numero dei prodotti richiesti è definito esogenamente dall’acquirente.  Sorge a questo punto un quesito: alle “share auctions” si possono applicare i risultati relativi all’asta avente ad oggetto un unico bene indivisibile?  La letteratura ha inizialmente esteso le ipotesi sui costi (indipendenti o correlati) anche per queste forme d’asta.  Weber (1983) considera ad esempio il caso di più agenti che concorrono all’acquisto di più unità omogenee
del bene in questione; egli dimostra per valori privati indipendenti il sussistere del risultato di equivalenza tra asta discriminatoria e asta “uniform-price”
, mentre l’asta discriminatoria garantirà un prezzo atteso più elevato in presenza di avversione al rischio da parte dei bidders; inoltre, qualora esista correlazione nelle valutazioni, continuerà a valere il “ranking” già evidenziato per l’”asta single-unit”: l’asta “uniform-price” è preferita all’asta discriminatoria.  Alla luce di questi risultati possiamo considerare valida la teoria precedentemente esposta anche per le “share auctions”.  In particolare, nell’ambito delle aste B2B all’acquisto, sembrerebbe ragionevole affermare che nel caso di aste plurilotto aventi ad oggetto “near commodities” (per esempio il caso della fornitura di pallets in legno, vedi lista di BravoBuild, tabella 6) che siano dunque descritte da un modello IPV, l’acquirente dovrebbe essere indifferente alla regola di prezzo da adottare al fine di rendere minima il valore della propria spesa.  Mentre, qualora vi sia un’asta d’acquisto che abbia ad oggetto beni più complessi come ad esempio  una fornitura di lamiere bugnate (vedi tabella 6), in cui, trattandosi di un bene più “custom” rispetto al caso della fornitura di pallets in legno, i costi dipendano sia dall’informazione privata dell’impresa partecipante, sia da elementi di incertezza comuni a tutti i bidders, l’asta da prediligere dovrebbe essere quella avente la regola di prezzo “uniform-price”.  In realtà, abbiamo già visto per le aste “single-unit” come la teoria economica sia spesso insufficiente nell’indicare quale possa essere il miglior formato d’asta per un “buyer” che voglia rendere minimo il costo d’acquisto di una fornitura, la letteratura economica, infatti, da un lato adotta ipotesi molto forti, dall’altro non tiene conto di aspetti importanti come quello relativo alla rivalità tra i partecipanti, oppure altri elementi di natura psicologica.  La stessa conclusione può essere valida anche per le “share auctions”: cosicché occorrerà considerare caso per caso quale sia la migliore procedura per un acquirente.  Bisogna aggiungere, inoltre, che per le aste ad oggetti identici, vi è una forte lacuna da un punto di vista teorico, come si era già fatto notare in precedenza; di recente, tuttavia, Back e Zender (1993) hanno dimostrato che in un contesto a valutazioni correlate le aste discriminatorie sarebbero di gran lunga più profittevoli per un venditore.  Il tutto è da considerarsi valido anche nel caso di aste all’acquisto: in un contesto di costi correlati, per un acquirente sarebbe più vantaggiosa la scelta di un’asta discriminatoria, il che stravolge completamente quanto affermato in precedenza.  La ragione di questo importante risultato risiede nel fatto che, mentre in un’asta “uniform-price” i venditori hanno l’opportunità di accordarsi su un prezzo di equilibrio più alto (equilibrio collusivo), nel caso, invece, di un’asta discriminatoria questo non accade, poiché ogni venditore riceverà, in caso di vittoria, il pagamento da lui indicato nell’offerta, rendendo impossibile una collusione tra partecipanti (Cramton 1998).  Anche per aste a costi privati indipendenti Anton e Yao (1992) mostrano che un’asta discriminatoria rimane la scelta migliore per un acquirente, la ragione è sempre quella di evitare collusione tra i fornitori, anche se un’eventuale forma di coordinazione è ancora possibile tra gli agenti, qualora vi sia informazione completa tra i partecipanti, ovvero ciascun agente disponga di informazioni dettagliate sui costi dell’altro.  In casi come questi, che appaiono poco probabili nel contesto di B2B all’acquisto, in cui i fornitori non conoscono né l’identità, né quindi tantomeno i costi degli altri venditori in gara, gli agenti preferiranno una “share auction”, mentre il “buyer” troverà più vantaggiosa una soluzione “winner take all” (come esaminata in precedenza nel caso di aste single-unit).  Qualora, invece, ci sia poca o nulla informazione tra i partecipanti sui costi degli avversari , il minor grado di coordinazione delle offerte può rendere il risultato delle “share auctions” migliore per l’acquirente.  A seguito di queste precisazioni, pur non conoscendo la regola di prezzo adottata per le aste plurilotto svolte sul portale di BravoBuild, ci sembra di poter concludere in via del tutto generale che nel caso di aste multi-unit simultanee siano più indicate procedure discriminatorie piuttosto che “uniform-price”.  

Al di là della scelta riguardante la regola di prezzo da adottare nel caso di aste multi-unit simultanee, un altro aspetto, che incide in modo determinante nel raggiungimento di un costo più vantaggioso per il “buyer”, consiste nella decisione o meno di accettare “bid” parziali sulla quantità offerta da un’impresa.  Supponiamo infatti  che un acquirente richieda sette lotti di un determinato bene e si assuma che un produttore offra la fornitura di tre lotti a 200 euro l’uno.  Se tale fornitore rientra nel numero di quelli vincenti e il numero dei lotti attribuiti agli altri fornitori vincenti sono rispettivamente: quattro al primo classificato e due al secondo classificato, al fornitore preso in esame verrà richiesta la fornitura soltanto di un lotto, cosicché se l’acquirente si riserva il diritto di accettare offerte parziali, il “seller” dovrà fornire un unico lotto al costo di 200 euro, anche se ora tale prezzo risulterà poco profittevole per il venditore che l’aveva stabilito sulla base della quantità che egli pensava ipoteticamente di poter vendere.  Un produttore, quindi, formula sempre un prezzo che dipende dalla quantità che egli intende vendere, tenendo conto delle proprie economie di scala (Keskinocak, Tayur  2000).  È chiaro che un acquirente, riservandosi la possibilità di accettare solo parzialmente le quantità offerte dai fornitori si assicura un più basso costo di approvvigionamento, al contrario una tale scelta risulta poco profittevole per i fornitori in gara.  Se, invece,si tentasse di rimediare agli svantaggi derivanti al “seller” scegliendo un sottoinsieme di offerte (costituite dalla coppia prezzo quantità) tra quelle sottoscritte dai fornitori, in modo tale da rendere massimi i loro profitti ed assegnando ai bidders vincitori le quantità totali da loro desiderate, senza eccedere nel numero di lotti richiesti dal “buyer”, si troverebbe che il costo della fornitura per quest’ultimo è molto più basso di quello che si potrebbe ottenere suddividendo la quantità di un’offerta.  

Un approccio alternativo per evitare questi problemi consiste nell’adozione di aste sequenziali aventi, per ciascuna, un singolo vincitore.  FreeMarkets utilizza questa procedura.  In questo caso un “buyer” annuncia di volersi procurare 
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 unità di un prodotto in una sequenza di aste.  Durante ciascuna asta 
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, i “sellers” fanno offerte soltanto sul prezzo, i partecipanti aventi il prezzo più basso vincono la gara e forniscono all’acquirente una quantità 
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è la quantità lasciata da fornire nell’asta 
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 dovrà essere proporzionale alla capacità produttiva del bidder e sarà minore di 
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.  Un “seller” vincente non può partecipare alle gare rimanenti.  In questo caso, gli offerenti sanno esattamente la quantità che possono vendere ad una 
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-iesima asta (se essi vincono), cosicché possono scegliere i loro prezzi di offerta tenendo conto delle loro potenziali economie di scala, risolvendo quindi il problema che era sorto nel caso di aste simultanee.  L’asta sequenziale presenta a prima vista alcuni vantaggi: oltre a quello appena esposto, tale procedura si rivela notevolmente più semplice da amministrare, in quanto non richiede la gestione simultanea di offerte su un numero elevato di unità.  Inoltre, nel caso di aste aventi ad oggetto prodotti o servizi che rientrano nel modello a costi correlati sarebbe intuitivo affermare la superiorità dell’asta sequenziale, in quanto i partecipanti a tali gare man mano che procede la sequenza di aste, otterrebbero sempre più informazioni relativamente al reale costo del bene o servizio, riducendo così il rischio di “winner’s curse” (Weber 1983).  Un’asta simultanea secondo Weber invece genera maggiore incertezza tra i partecipanti i quali devono presentare offerte su più beni (lotti) in modo da evitare il rischio di non ottenere neanche una fornitura qualora vengano sconfitti nell’asta in cui avevano concentrato le loro offerte.  Le strategie diventano allora troppo complesse e difficili da gestire per il bidder.  Questo risultato non sembra però convincente in quanto appare difficile ritenere che un’asta simultanea, qualora si tratti di un’asta orale (“real-time” nel caso di aste online), convogli un numero inferiore di informazioni rispetto alle aste sequenziali, potendo i bidders apprendere dal comportamento di più attori su diversi beni.  Inoltre l’evidenza empirica sembra non sostenere l’ipotesi di Weber: Ashenfelter (1990) ha notato attraverso alcuni esperimenti che al procedere delle aste, il prezzo offerto tendeva a diminuire.  Tale risultato può ritenersi valido anche nel caso di aste all’acquisto, così i costi tenderanno ad aumentare al procedere delle gare.  Questo fenomeno viene definito in letteratura economica come “afternoon effect”.  McAfee e Vincent (1993) tentano di capire le cause di questa anormale riduzione di prezzo, anche detta “declining price anomaly”: essa si spiegherebbe sulla base del fatto che i partecipanti che hanno dei costi più bassi per il prodotto richiesto da un’acquirente, sono anche i primi ad ottenerne uno.  I restanti concorrenti sono coloro che hanno costi più alti e possono quindi ottenere la fornitura di un lotto anche ad un prezzo più elevato.  Un’altra spiegazione per tale fenomeno può essere ritrovata nell’avversione al rischio degli operatori, i quali per avere la garanzia di ottenere la fornitura di almeno un lotto sono disposti a fare offerte molto aggressive nel corso delle prime aste.  Potrebbe ad esempio essere il caso di aste aventi ad oggetto la fornitura di beni “time sensitive” come potrebbe essere la fornitura di prodotti alimentari o computers, in tali situazioni il bidder che si trovasse ad offrire in un’asta successiva subirebbe un deprezzamento del valore del prodotto e sarebbe dunque portato ad offrire un costo più basso, rientra dunque nel suo interesse partecipare alla prima asta piuttosto che ad un’altra successiva ed offrire dei costi più bassi, pur di aggiudicarsi parte della fornitura e liberarsi così di prodotti che in un secondo momento sarebbero obsoleti e si ritroverebbe così a doverli svendere ad un prezzo ancor più basso (Feng 2001).  Lo stesso si può dire nel caso di fornitori che si ritrovano ad avere delle giacenze del prodotto richiesto dal “buyer”, in casi come questi, attendere, significa per il “seller” ulteriori costi per la gestione di queste giacenze.  Anche in tali contesti un bidder avrà interesse a partecipare alla prima gara piuttosto che attendere le successive e pur di aggiudicarsi parte della fornitura (per liberarsi dei beni prodotti in eccesso che altrimenti comporterebbero altri costi) deciderà per strategie di offerta più aggressive.  L’aumento della competizione nelle prime gare determinerà il diminuire del costo d’acquisto per un acquirente per i primi lotti della fornitura, mentre una diminuzione della competizione nelle ultime gare produrrà costi d’acquisto più elevati.

Un ultima spiegazione del fenomeno dell’”afternoon effect” riguarda i comportamenti strategici.  In un’asta sequenziale gli agenti, consapevoli del fatto che l’offerta sulle prime unità del bene modifica la percezione del valore delle unità successive da parte dei concorrenti, potranno mettere in atto comportamenti strategici.  In particolare un partecipante avente un costo basso in relazione al prodotto da fornire, giocando in maniera meno aggressiva sulle prime unità, potrà indurre gli avversari a rivedere al rialzo le loro stime sui costi, inducendo una minore concorrenza sulle unità successive del bene (Hausch 1986). L’asta avrebbe pertanto un risultato complessivamente inefficiente, determinato dalla distorsione della relazione tra costo di produzione del bene ed offerte effettivamente presentate.  Per tutti questi motivi potremmo concludere che l’asta sequenziale adottata da Freemarkets nel caso di acquisto di più lotti di uno stesso prodotto, da un lato presenta non pochi vantaggi come la possibilità di superare il problema delle offerte parziali, nonché la semplicità nell’amministrazione della procedura stessa, d’altro canto non risulta essere la scelta ottimale per un acquirente che voglia rendere minimo il valore della propria spesa.  Più precisamente la scelta di una procedura simultanea potrebbe far venir meno le cause scatenanti il fenomeno di “afternoon effect”, assicurando così ad un “buyer” un costo più basso per la fornitura di prodotti o servizi.  In particolare, una procedura simultanea risulterà più profittevole per un acquirente rispetto ad una sequenziale quando l’ammontare della svalutazione cui sono soggetti i fornitori relativamente ai beni da fornire è piuttosto basso
 (Feng 2001).  Infatti, nel caso di un’asta sequenziale la diminuzione del costo risultante nelle prime aste viene più che compensato dall’aumento dello stesso nelle gare successive.  Mentre un’asta sequenziale sarà preferita ad una simultanea solo qualora la quantità di prodotti richiesta sia piuttosto ingente e l’ammontare della svalutazione del prodotto subita dai fornitori nel tempo sia molto forte, cosicché la riduzione del costo nelle prime gare dovuta ad una strategia più aggressiva da parte dei partecipanti più che compensa l’aumento del costo derivante da una minore competizione presente nelle ultime aste.  La letteratura economica pare quindi più orientata ad un certo favore nei confronti delle aste simultanee, aspetto che risulta rafforzato quando si vanno ad analizzare le caratteristiche di aste multi-oggetto, in cui vengono acquistati beni diversi, ma questo sarà il tema approfondito nel prossimo paragrafo.  

3.17. Asta plurilotto nel caso di prodotti differenti

In precedenza è stata presa in considerazione la richiesta di fornitura da parte di un’acquirente di più lotti di uno stesso prodotto.  Solitamente queste transazioni riguardano acquisti strategici, ossia acquisti che hanno ad oggetto beni diretti (che entrano a far parte dei prodotti finiti), essi sono ingenti sia in volume, sia in valore.  Tali acquisti strategici coinvolgono solitamente il 90% della spesa di un’azienda.  La quantità totale di tali beni diretti richiesta dal “buyer”viene stabilita sulla base di previsioni sulla domanda in un orizzonte temporale di lungo periodo.  Tuttavia, trattandosi di previsioni, può accadere che le fluttuazioni della domanda nel breve periodo superi il livello previsto, cosicché un acquirente si ritrova in parte sguarnito per far fronte a questa domanda supplementare. Essendo tale domanda del breve periodo poco consistente, le quantità di inputs per farvi fronte non saranno ingenti a sufficienza da permettere al “buyer” una negoziazione sul prezzo con i fornitori.  Una soluzione può venire dall’aggregazione della domanda di più beni, cosicché un “buyer” proporrà di voler acquistare ad un’asta una molteplicità di prodotti fra loro diversi, negoziando il prezzo sull’insieme di questi beni o servizi (Davenport, Kalagnanam 2001).  Queste aste sono definite combinatorie, sono adatte per l’approvvigionamento della domanda di breve periodo, esse sono procedure simultanee.  I prodotti si trovano qui in relazione di complementarietà nei costi di produzione o nei costi di trasporto dei fornitori, nel caso di aste combinatorie questi ultimi potranno quindi fare offerte per la fornitura di più beni differenti, consentendo dei costi di “sourcing” più bassi di quelli che sarebbero stati determinati nel caso di acquisto degli stessi beni attraverso aste sequenziali: ciascuna per ogni tipo di prodotto richiesto.  È chiaro che in questi casi appare d’obbligo la scelta della simultaneità: da un lato permette così ad un acquirente di aggregare la domanda di breve periodo su più prodotti, aumentando il suo potere nella negoziazione del prezzo di approvvigionamento, dall’altro la simultaneità riesce a sfruttare le relazioni di complementarietà dei costi di produzione o di trasporto delle merci per i fornitori, consentendo un approvvigionamento meno oneroso per il “buyer”.

Nelle aste combinatorie si verificano, tuttavia, dei fenomeni che rendono quasi completamente inutilizzabili i risultati della teoria standard.  In primo luogo, infatti, qualora i beni richiesti non siano tutti uguali, potrebbero verificarsi casi in cui i partecipanti all’asta siano interessati non tanto alla vendita del singolo bene, quanto a quella di un qualche determinato insieme di prodotti, o che viceversa un bene costi di più quando venga venduto insieme ad altri.  Potrebbe perciò accadere che il costo di produzione di un bene sia spropositamente alto nel caso in cui questo fosse l’unico bene richiesto, mentre il costo di produzione dello stesso potrebbe diminuire quando possa essere venduto assieme ad altri.  Se si verifica questo fenomeno, venendo meno la relazione tra costi di produzione del bene ed offerte, risulta estremamente problematico dare una definizione di efficienza in senso allocativo di un’asta, poiché manca un criterio di ottimalità che discrimini tra le aggregazioni possibili.  Diventa quindi necessario far ricorso a criteri di efficienza esterni al meccanismo d’asta, ossia prospettare soluzioni “ad hoc” per i singoli casi, il che è fattibile da un punto di vista pratico, ma genera gravi problemi metodologici e teorici.  Un altro elemento che rende inutilizzabile i risultati della teoria standard riguarda l’asimmetria tra i bidders.  Essi sono portatori di interessi diversi, ossia disposti a vendere un prodotto, ma totalmente disinteressati alla vendita di altri.  In situazioni come queste cade completamente un’ipotesi su cui si basa quasi tutta la letteratura, ossia che i bidders estraggano i costi dalla medesima distribuzione di probabilità. Più precisamente la formulazione delle strategie poggia su funzioni di probabilità completamente diverse da agente ad agente, ovvero su criteri non comparabili l’un l’altro.  I costi su cui basano le offerte i fornitori diventano endogene, in quanto il costo di produzione di un bene diventa correlato all’allocazione degli altri (Krishna 1993).  Dal punto di vista analitico il problema diventa estremamente complesso poiché occorre tenere in considerazione anche le caratteristiche di ciascun partecipante.  Infine nelle aste combinatorie, essendo permesso ad un fornitore di fare offerte su più beni richiesti dal “buyer” (“package bids”), tale opportunità presenta una notevole difficoltà gestionale, dato che il meccanismo di aggiudicazione della fornitura del singolo prodotto (per il quale possono esserci offerte singole quanto “package bids” nelle quali il bene è parte di un pacchetto che ne comprende altri) diventa estremamente complesso.

Tutte queste problematiche rendono talmente complicato il problema analitico che mancano attualmente modelli in grado di formalizzare questi punti e quindi di ottenere un risultato di riferimento per questa branca della teoria delle aste (Napolano 2000).  Sebbene la superiorità delle aste combinatorie
, cioè di aste simultanee  che consentono ai bidders di costruire delle offerte su un pacchetto di beni, sia palese  rispetto ad una procedura di tipo sequenziale, in cui i partecipanti incontrerebbero notevoli difficoltà nello sviluppo delle loro strategie, la mancanza di risultati di riferimento, nonché gli aspetti eccessivamente complessi da gestire per questa tipologia d’asta spiegherebbero il motivo per il quale sono tuttora preferiti meccanismi che hanno ad oggetto un singolo prodotto o lotto di prodotti (unità considerata indivisibile).  Freemarkets ad esempio utilizza la seguente modalità: si supponga che un acquirente voglia comperare M prodotti diversi durante una serie di periodi T che costituiscono un’asta.  Ai fornitori verrà comunicato quantità e tipo di prodotti richiesti, essi sceglieranno di partecipare alle sessioni di loro interesse.  Più precisamente ciascuna tipologia di prodotto richiesto verrà messo all’asta separatamente, ossia vengono svolte più aste contemporaneamente (forse sarebbe meglio parlare di più sessioni), ognuna per la tipologia di prodotto richiesta (Keskinocak, Tayur 2000).  Ogni fornitore ha la possibilità di visualizzare più sessioni o schermi nello stesso tempo.  Anche BravoBuild adotta la stessa modalità di svolgimento, qualora un “buyer” richieda più prodotti differenti, ovvero vi saranno più aste con gli stessi fornitori che si svolgono contemporaneamente.  In questo modo si evita la difficoltà derivante dalla gestione delle già citate “package bids”, tuttavia la ricerca di BravoBuild, così come quella di FreeMarkets si sta orientando a rendere possibile la più vantaggiosa asta combinatoria
.Bichler (1999) in proposito fa notare che questa particolare procedura costituisce un interessante nuovo ambito di studio per la teoria dei meccanismi d’asta, l’autore suggerisce inoltre che essa si dimostra particolarmente utile non solo nel caso di beni diversi, ma anche per l’acquisto di una molteplicità di prodotti identici, cosicché la trattazione svolta nel precedente paragrafo relativo alle “aste multi-unit” (acquisto di prodotti identici) diventerà ben presto obsoleta.                  

Monitor asta di acquisto





Segnale che il prezzo di riserva è stato raggiunto, solo  dopochè è stato raggiunto 





Minuti mancanti al termine





Indicatore delle offerte, la più competitiva in alto





Campo di inserimento dell’offerta da parte del fornitore





Potete inviare una nuova offerta digitando Invia








Suggerimenti: Quanto vale il prezzo di riserva? Non potete conoscere il valore esatto del prezzo di riserva. In basso a sinistra potete sapere se il prezzo di riserva è già stato raggiunto dalla migliore offerta corrente





Il  Buyer può solo assistere all’Asta





Il buyer scopre i nominativi dei venditori solo dopo che è stato raggiunto i prezzo di riserva








� L’enunciazione degli aspetti fondamentali della teoria delle aste non ha in questa sede la pretesa d’essere esaustiva.


� Si fa riferimento, alla nozione di strategia mista. Vi è, infatti, un concetto d’equilibrio di Nash che si collega alla nozione di strategia pura, ovvero il caso in cui un bidder attua la propria scelta e poi vi si attiene rigidamente. Se, invece, si suppone che i bidders possano rendere stocastiche le proprie strategie, vale a dire assegnare una probabilità a ciascuna scelta, e quindi attuare le proprie scelte secondo queste probabilità, si parlerà, allora, di strategia mista. Ampliando, così, il concetto di strategia, è possibile trovare un nuovo tipo d’equilibrio di Nash, che ben si adatta per spiegare i meccanismi d’asta.(Hal R Varian 1987)


� Si fa riferimento ad una asta single-side per la vendita o l’acquisto di un bene unico indivisibile ed omogeneo (vedi tabella 2 presente nel primo capitolo).


� Altri modelli sono stati successivamente esaminati dalla teoria delle aste come quello a valori comuni e quello a valori interdipendenti, ma di questo tratteremo successivamente.


� Per valutazione s’intende il massimo prezzo che un bidders è disposto a pagare per ottenere il bene o servizio messo all’asta.


� Soggetti neutrali al rischio presentano una funzione di utilità lineare:l’utilità attesa di una scommessa è uguale al suo valore atteso.  Agenti avversi al rischio hanno, invece una funzione di utilità concava, mentre quelli propensi al rischio presentano una funzione di utilità convessa (Hal R. Varian, 1987).


� I segnali sono stime di valore privatamente osservati dagli agenti


� Più propriamente, ciascun bidders i osserva il segnale Xi ,ma non il vettore � EMBED Equation.3  ���che racchiude i segnali degli altri bidders e che a i restano pertanto ignoti.	





� Il prezzo di riserva è definito come quel prezzo al di sotto del quale un venditore si dichiara non disposto ad effettuare lo scambio.


� Il pagamento è definito come l’ammontare che il giocatore vincente deve pagare al venditore ed è indicato da una funzione.


� Le procedure relative ai quattro formati d’asta sono state descritte nel primo capitolo.


� Le procedure considerate nel modello IPV appartengono alla famiglia� EMBED Equation.3  ���(Riley e Samuelson 1981) ed una delle proprietà, prima enunciate,  che caratterizza queste procedure è la monotonicità della strategia dell’offerta di equilibrio rispetto a Vi.


�Nelle ipotesi fatte relativamente al modello IPV era stato supposto che i bidders fossero simmetrici, ovvero non distinguibili l’uno dall’altro.


� Aste appartenenti alla famiglia� EMBED Equation.3  ���definita da Riley e Samuelson.


� La valutazione V*è considerata ancora quella appartenente al bidder marginale.


� Tutte le altre ipotesi del modello IPV, tranne quella di simmetria tra i bidders sono da ritenersi valide.


� In quanto la regola di aggiudicazione assegna il bene proprio a colui che ne dà la valutazione più alta (in questo modo è garantita l’efficienza).  


� L’ipotesi di correlazione delle valutazioni può verificarsi a due livelli: “linkage of valuations” e “linkage between beliefs”.  Nella prima ipotesi si considera che la valutazione privata del bidder sia funzione delle caratteristiche private dei suoi avversari, in sostanza si introduce l’”influenzabilità” degli agenti nel modello.  Se essi potessero conoscere i giudizi di valore altrui, probabilmente adeguerebbero la propria valutazione.  Nella seconda ipotesi, invece, si assume che la valutazione di ciascun giocatore sia indipendente dai segnali altrui, ma in cambio sono i segnali che vengono assunti come variabili casuali affiliate.  L’assunzione di affiliazione stretta tra i segnali dei bidders è la vera condizione necessaria per la caduta del RET (Parisio 1999).


� Ipotesi di simmetria dei bidders.


�Per una più accurata trattazione delle formule relative all’ottima strategia di ciascun bidder per i quattro formati d’asta si rimanda al modello di Milgrom e Weber (1982).


� L’equivalenza strategica tra queste due forme d’asta è già stata riscontrata nel modello IPV.


� Tale fenomeno è presente anche in questo modello generale oltreché in quello a valor comune, nel primo, infatti a determinare il valore del bene oggetto di vendita sono sia componenti individuali, sia componenti comuni.


� Esso è considerato il punto cardine della teoria delle aste a valori correlati.  In base ad esso si trae il principio generale secondo cui il prezzo di aggiudicazione è legato positivamente alla quantità di informazione in esso contenuta.


� In questo capitolo si è assunto che l’unico obbiettivo dell’acquirente sia la quello di rendere minimo il costo da lui sopportato per la fornitura.


� Il concetto di efficienza è qui trasposto nell’asta all’acquisto.


� Nell’analisi normativa ci si occupa del disegno delle regole che definiscono un meccanismo d’asta ottimo per il raggiungimento di un dato obbiettivo del banditore.


� Operante in diversi settori a partire dal 1995 (marketplace orizzontale), tale società crea aste per beni (prodotti industriali, commodities, materie prime) e servizi appartenenti a più di settanta categorie diverse.


� Kinney (2000).


� Il “current price” è da considerarsi come il prezzo alternativa al quale il compratore può procurarsi il bene richiesto, succesivamente ne verrà spiegato il significato, quando verrà trattata la funzione del prezzo di riserva.  Il prezzo altenativa verrà successivamente indicato con c0.


� L’asta “pesata” sarà più approfonditamente trattata nel capitolo successivo.


� Tipo di argilla formatasi per alterazione idrotermale di rocce feldspatiche o di ceneri vulcaniche.


� Occorre precisare che ogni caso va valutato attentamente poiché nelle situazioni reali il confine tra un modello di costi dipendenti dalla sola informazione privata e un modello di costi dipendenti sia dall’informazione privata, sia da elementi a valor comune, è estremamente labile.    


� Nell’asta inglese si attenua il fenomeno della “winner’s curse”, permettendo ai partecipanti una strategia di “bidding” più aggressiva.


� Nel caso dell’asta inversa, la valutazione è intesa come il costo minimo (calcolato sulla base delle informazioni private) a cui ciascun agente è disposto ad offrire una fornitura.  


� Oltre alla rivalità, altri elementi di natura psicologica, mai presi in considerazione prima d’ora, potrebbero in parte spiegare il contrasto esistente tra i risultati di alcuni esperimenti e i fondamenti della teoria delle aste, ma di questo parleremo in seguito.


�In realtà il comportamento degli agenti è definito irrazionale se valutato alla luce dell’obbiettivo di massimizzazione del profitto assoluto, mentre se si considera che il loro obbiettivo è quello di provocare perdite al profitto di un loro rivale, fare offerte oltre i propri limiti ritorna ad essere un comportamento razionale, poiché l’obbiettivo è stato modificato. 


� Di questo parleremo in maniera più completa successivamente.


� Essa indica la probabilità che l’offerta di un bidder sia maggiore di tutte le altre, consentendo così ad un agente di vincere la gara e di aggiudicarsi un surplus.  


� Vedi Morgan, Steiglitz, Reis (2001).


� Offerte più alte sono previste al crescere di � EMBED Equation.3  ��� anche per le aste SPSB e FPSB nelle “relative profit auctions”.


�Definite anche aste chiuse.


� Nel caso di aste a costi affiliati, esso può essere interpretato come un segnale di valore privato osservato dal compratore.


� Vedi Di Serafino (1996).


� Espressione ricavata in maniera del tutto analoga per il prezzo atteso dal venditore in un’asta (IPV), vedi formula numero 10.


� Tale sconto gli deriva dal fatto di essere l’impresa unica acquirente, in tal senso si può parlare del monopsonista come di “price-maker”.


� È importante precisare che data l’impossibilità di partecipare ad un’asta B2B se non in qualità d’impresa diventa molto più complesso poter svolgere in questo ambito ricerche in tal senso.  Inoltre, data l’impossibilità di conoscere il reale costo massimo che un “buyer” è disposto a pagare per la fornitura richiesta, poiché questa rappresenta un’informazione piuttosto riservata per un’azienda, diventa difficile poter comprendere secondo quale strategia viene calcolato l’ottimo prezzo di riserva.


� Nella trattazione della “relative profit English auction” si è, infatti, messo in luce l’adozione di una strategia di offerta più aggressiva tra gli ultimi due partecipanti rimasti in gara.


� Nella trattazione della teoria delle aste sono già stati ampiamente affrontati i casi in cui preferire un’asta al primo prezzo.


� Produzione di beni in eccesso che, rappresentando un forte costo per un’impresa, spingerebbero quest’ultima ad offerte più aggressive pur di liberarsene.


� Un’esposizione dei più importanti risultati della teoria economica sulle aste multi-unit può rappresentare un punto di riferimento nelle scelte da compiere da parte di un “buyer” che voglia rendere minima il valore della sua spesa.


� Il caso di vendita di giacenze in eccesso o di acquisto di più lotti di uno stesso prodotto sembrano situazioni molto più frequenti nel B2B.


� Egli ha quindi considerato un’asta di vendita.


� Anche Engelbrecht-Wiggans (1988) estende il risultato di equivalenza del ricavo atteso per aste che possono concludersi con ogni possibile con ogni allocazione degli oggetti tra i vincitori.


� Prodotti che sono poco “time sensitive” oppure beni che sono stati prodotti in eccesso, ma la cui gestione non rappresenta un forte costo da sostenere per un’impresa.


� Nel casi naturalmente in cui vi siano relazioni di complementarietà tra i costi di produzione o trasporto dei beni per i fornitori.   


� “Odissea nell’E-Business”, Milano, Politecnico, 24-25 ottobre 2001.





_1083004418.unknown

_1083507598.unknown

_1083574419.unknown

_1083588487.unknown

_1083770654.unknown

_1084178911.unknown

_1084657728.unknown

_1085128647.unknown

_1085128686.unknown

_1084657891.unknown

_1084657983.unknown

_1084658195.unknown

_1084657804.unknown

_1084657538.unknown

_1084657698.unknown

_1084657523.unknown

_1083782961.unknown

_1083783043.unknown

_1083784432.unknown

_1083783019.unknown

_1083773374.unknown

_1083782392.unknown

_1083772779.unknown

_1083769407.unknown

_1083769891.unknown

_1083770172.unknown

_1083770519.unknown

_1083769954.unknown

_1083769674.unknown

_1083769728.unknown

_1083769464.unknown

_1083765535.unknown

_1083767699.unknown

_1083767855.unknown

_1083767603.unknown

_1083597344.unknown

_1083601577.unknown

_1083597536.unknown

_1083588641.unknown

_1083585077.unknown

_1083585817.unknown

_1083588257.unknown

_1083588352.unknown

_1083586978.unknown

_1083585350.unknown

_1083585617.unknown

_1083585324.unknown

_1083577115.unknown

_1083583334.unknown

_1083584521.unknown

_1083582049.unknown

_1083576572.unknown

_1083577019.unknown

_1083576394.unknown

_1083514830.unknown

_1083525413.unknown

_1083527439.unknown

_1083527951.unknown

_1083528178.unknown

_1083527785.unknown

_1083526544.unknown

_1083527282.unknown

_1083525519.unknown

_1083526141.unknown

_1083519817.unknown

_1083523409.unknown

_1083525383.unknown

_1083519876.unknown

_1083515361.unknown

_1083518879.unknown

_1083515088.unknown

_1083512620.unknown

_1083514236.unknown

_1083514628.unknown

_1083514708.unknown

_1083514789.unknown

_1083514405.unknown

_1083513641.unknown

_1083513971.unknown

_1083512996.unknown

_1083509814.unknown

_1083512245.unknown

_1083512309.unknown

_1083511912.unknown

_1083507944.unknown

_1083509312.unknown

_1083507874.unknown

_1083065409.unknown

_1083506141.unknown

_1083506431.unknown

_1083507208.unknown

_1083507465.unknown

_1083506802.unknown

_1083506408.unknown

_1083506419.unknown

_1083506337.unknown

_1083072144.unknown

_1083506015.unknown

_1083506108.unknown

_1083078740.unknown

_1083065634.unknown

_1083066929.unknown

_1083065555.unknown

_1083010072.unknown

_1083059514.unknown

_1083065325.unknown

_1083065384.unknown

_1083064194.unknown

_1083059031.unknown

_1083059045.unknown

_1083058737.unknown

_1083058773.unknown

_1083011658.unknown

_1083007732.unknown

_1083008929.unknown

_1083008998.unknown

_1083008543.unknown

_1083006283.unknown

_1083007584.unknown

_1083006061.unknown

_1082981362.unknown

_1082990304.unknown

_1082992437.unknown

_1082992734.unknown

_1083004251.unknown

_1083004379.unknown

_1082992852.unknown

_1082992577.unknown

_1082992669.unknown

_1082992527.unknown

_1082991163.unknown

_1082991915.unknown

_1082992244.unknown

_1082991209.unknown

_1082990533.unknown

_1082990915.unknown

_1082990425.unknown

_1082983953.unknown

_1082985312.unknown

_1082990109.unknown

_1082990287.unknown

_1082990040.unknown

_1082984828.unknown

_1082985092.unknown

_1082984003.unknown

_1082981769.unknown

_1082983478.unknown

_1082983745.unknown

_1082982932.unknown

_1082981626.unknown

_1082981752.unknown

_1082981509.unknown

_1082793234.unknown

_1082806596.unknown

_1082823072.unknown

_1082824532.unknown

_1082921839.unknown

_1082823474.unknown

_1082817105.unknown

_1082820607.unknown

_1082822351.unknown

_1082819441.unknown

_1082807550.unknown

_1082795749.unknown

_1082797244.unknown

_1082799747.unknown

_1082800059.unknown

_1082798066.unknown

_1082796362.unknown

_1082795439.unknown

_1082795527.unknown

_1082793321.unknown

_1082794929.unknown

_1082722526.unknown

_1082789961.unknown

_1082791694.unknown

_1082791806.unknown

_1082790552.unknown

_1082724487.unknown

_1082724840.unknown

_1082724952.unknown

_1082724754.unknown

_1082722938.unknown

_1082654468.unknown

_1082657833.unknown

_1082659018.unknown

_1082655030.unknown

_1082654768.unknown

_1082560314.unknown

_1082561839.unknown

_1082644990.unknown

_1082650730.unknown

_1082639973.unknown

_1082560356.unknown

_1082559783.unknown

