Capitolo 4

Il modello della “multi-attribute auction”: nuove prospettive di applicazione per l’asta inversa tra difficoltà ed incertezze.  BravoBuild: un tipo di approccio alla multidimensionalità del “procurement”

4.1. Aste multivariabili

Fin qui si è assunto che in una “reverse auction” la selezione di un fornitore avvenisse esclusivamente in conformità ad un unico parametro caratterizzante l’offerta, ossia il prezzo.  Questa ipotesi appare alquanto riduttiva nel caso di un’asta inversa.  I responsabili degli acquisti avranno, infatti, interesse a dare importanza ad altri elementi oltre al prezzo, come alla qualità del prodotto, ai termini di pagamento, ai termini di consegna, alla reputazione dei diversi fornitori, ecc. Il problema diviene ancora più complesso nel caso di aste per appalti di opere per le quali esistono diverse modalità di progettazione ed esecuzione dei lavori, tutte astrattamente utili allo scopo dell’acquirente, ma non valutabili mediante un'unica variabile unidimensionale (Mori 1997).  Un’asta unidimensionale, quindi, sembra adatta solo nel caso di beni perfetti sostituti.  Tuttavia, come abbiamo fatto notare nel secondo capitolo, la stragrande maggioranza dei prodotti del settore industriale sono caratterizzati da un certo grado di personalizzazione, ovvero sono beni eterogenei, ciò comporta che un’attività di “procurement” debba tener conto di una molteplicità di parametri.  È per questo motivo, che la ricerca si sta orientando verso l’implementazione di aste multivariabili che tengano conto di differenti “attributes” nell’ambito di uno scambio, al fine di soppiantare l’asta unidimensionale, ancora utilizzata dalla maggior parte dei marketplaces B2B.

Nell’ambito delle aste multidimensionali, il problema della scelta del meccanismo di allocazione da utilizzare e quello della selezione del vincitore sono più complessi.  La letteratura economica ha iniziato solo di recente a formalizzare questi aspetti (Bardelli 1999).  Nell’analisi di Che (1993) si ipotizza che gli offerenti abbiano costi indipendenti nell’ambito di una gara in cui ciascuna impresa fa offerte sia sul prezzo, sia sulla qualità (asta bidimensionale) al fine di ottenere l’assegnazione di una fornitura pubblica.  Le offerte vengono valutate sulla base di una “scoring function”, ossia la funzione di utilità del soggetto appaltante.  Tale funzione permette all’acquirente di trasformare ogni “bid” in un singolo valore necessario per ottenere l’ordinamento finale tra le offerte.  In questo contesto l’autore dimostra che il meccanismo allocativo ottimale per l’acquirente consiste in una generalizzazione rispetto alle “single-stage auction” del primo prezzo o del secondo prezzo, purché si costruisca una “scoring function” che assegni un peso minore alla qualità rispetto a quello assegnato al prezzo.  Più precisamente egli ha considerato tre tipologie d’asta. Tutte e tre hanno la medesima regola di allocazione nel senso che il bidder vincente sarà colui che con la sua offerta sarà in grado di produrre il massimo livello nella funzione considerata.  In una “first scoring rule auction”, tuttavia, l’impresa vincente si aggiudica il contratto alle condizioni da essa offerte in termini di qualità e prezzo (si può parlare di generalizzazione di un’asta FPSB), mentre in una “second scoring rule auction” (generalizzazione di un’asta SPSB) all’impresa vincente è richiesto di produrre un livello nella funzione considerata pari a quello prodotto dalla più alta delle offerte rifiutate.  Nel produrre tale “punteggio”, il bidder vincente è libero di scegliere una qualsiasi combinazione di prezzo e qualità.  Infine una terza tipologia d’asta considerata è la “second preferred offer”, essa rappresenta una seconda variante della SPSB.  In questo caso, l’impresa vincente deve produrre lo stesso livello nella “scoring function”, non solo, essa deve fornire anche lo stesso livello di qualità proposto nella più alta delle offerte rifiutate.  Che (1993) ha dimostrato che in un contesto di costi indipendenti tra i fornitori, tutte e tre queste aste portano al medesimo livello nella “scoring function” dell’acquirente, purché si assegni, appunto, un minor peso alla qualità rispetto al prezzo, in caso contrario, infatti, l’estensione dell’equivalenza del ricavo alle aste “bidimensionali” viene meno e un’acquirente preferirà la “second-preferred-offer auction”.  

Branco (1997) invece considera un contesto in cui i costi dei partecipanti siano tra loro correlati.  Egli studia la progettazione nell’ambito di un meccanismo di aste ottimali, mantenendo l’ipotesi di offerte composte da due termini (qualità e prezzo), sempre considerando che alla qualità venga assegnato un prezzo minore nella “scoring function”. L’autore giunge alla conclusione che l’asta ottimale non è ad uno stadio, come risultava in Che (1993), ma è a due stadi, uno dove si seleziona il fornitore ed uno in cui si procede ad una trattativa migliorativa utilizzando, in modo, predefinito, le informazioni contenute nelle offerte di tutti i partecipanti.  In un contesto a costi privati indipendenti, descritto da Che, il soggetto appaltante non richiede di ridefinire la qualità offerta dall’impresa vincente, poiché l’efficienza di quest’ultima è determinata esclusivamente da propri parametri privati, mentre in un modello a costi correlati, analizzato da Branco, la qualità deve essere ridefinita in un secondo stadio della negoziazione, poiché tale qualità ottimale è funzione dei parametri di tutti gli altri bidders.  In particolare, nel primo stadio in cui si seleziona il vincitore, Branco considera le due tipologie d’asta prima trattate: la “first scoring rule auction” e la “second scoring rule auction”.  Egli le mette a confronto giungendo alla conclusione che la seconda è migliore della prima perché più semplice, dato che ogni impresa, in una “first scoring rule auction”, dovrà adottare una strategia più complessa.  Branco precisamente scrive:

“In the first–score auction a firm will need to compute a more complex expectations”.

Tale risultato è un’estensione alle aste “bidimensionali” del confronto tra asta SPSB e FPSB in un contesto a costi correlati. 

In generale tutti i risultati esposti precedentemente in relazione alle aste “multivariabili” poggiano su determinate ipotesi: innanzi tutto abbiamo considerato aste che tenessero conto soltanto di due parametri: prezzo e qualità.  In particolare, è stata, inoltre, definita esogenamente la funzione di utilità dell’acquirente, affidando un certo peso ipotetico alla qualità e al prezzo.  Bichler, Kaukal e Segev (1999) hanno proposto, invece, una trattazione più generale della “multi-attribute auction”, introducendoci così in scenari molto complessi, dai quali scaturiscono quesiti tuttora irrisolti in merito a tale tipologia d’asta.  Essi hanno proposto le aste multivariabili come meccanismo economico in grado di supportare una negoziazione su più parametri.  Le aste inverse online non sono attualmente capaci di gestire una negoziazione su più elementi contemporaneamente.  La procedura descritta dai tre autori parte dalla considerazione che per un acquirente, l’utilità totale derivante da uno scambio dipende non soltanto dal prezzo della fornitura, ma anche da un’insieme di diversi elementi, come la data di spedizione, i termini di pagamento, la qualità del prodotto, ecc.  Bichler, Kaukal e Segev ipotizzano il caso di un approvvigionamento da parte di un acquirente che decida di utilizzare un’”asta multi-attribute” a cui partecipino una pluralità di fornitori.  In questo caso, l’obbiettivo è di creare un meccanismo efficiente, ossia in grado di assegnare la fornitura al venditore che produce il più alto livello di utilità totale per l’acquirente o anche il maggior numero di “unità di utilità”.  Il “buyer” dovrà quindi rivelare la propria funzione di utilità ai fornitori, mentre questi ultimi non dovranno rivelare i loro costi di produzione.  Esponendo il tutto in maniera più formale potremmo dire di considerare un vettore 
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 trasforma il valore relativo ad un parametro considerato in “unità di utilità” per il “buyer”, dove 
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in particolare 
[image: image19.wmf]i

w

 indica il valore di importanza relativa attribuito dal “buyer” in relazione a ciascun parametro.  Ciascuna funzione di utilità 
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 assegna i valori zero ed uno, rispettivamente nel caso che il livello assicurato da un fornitore in relazione ad un determinato parametro sia il peggiore o il migliore.  Tale nozione di utilità è simile a quella utilizzata in microeconomia: i consumatori si ritrovano di fronte ad una serie di possibili consumi 
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 che mette ordine alla serie di possibili consumi.  La funzione di utilità sopra esposta  
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 considera l’insieme dei parametri entro una singola offerta.  In entrambi i casi l’ordine delle preferenze è completo, transitivo, riflessivo e continuo per tutte le offerte. L’obbiettivo dell’acquirente sarà quello di assegnare la fornitura a colui che fa un’offerta tale da produrre il più alto livello della funzione di utilità totale.  La funzione che mostra l’utilità prodotta dall’offerta vincente sarà allora la seguente:
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Tale risultato può essere raggiunto attraverso diversi formati d’asta.  

Presso il dipartimento di Economia e Business Administration dell’ Università di Vienna è stato creato un progetto, da Bichler, Kaukal e Segev, per l’implementazione di un servizio di brokeraggio che utilizzasse l’”asta multi-attribute”, il tutto per rispondere alle esigenze dell’attività di procurement per un’azienda della grande distribuzione alimentare.  Secondo tale progetto, tutte le attività antecedenti la gara vera e propria si svolgerebbero secondo le modalità descritte nel capitolo precedente: una richiesta di quotazione viene inviata dall’acquirente al servizio di brokeraggio, essa contiene tutte le informazioni relative al prodotto in questione ed alle preferenze sui diversi parametri dello scambio, ossia la funzione di utilità del “buyer”.  Tale documento viene successivamente inviato a tutti quei fornitori di un particolare settore che abbiano una capacità produttiva tale da fare offerte sufficienti alla quantità richiesta.  Ha inizio a questo punto l’asta multi variabile che può svolgersi secondo diversi formati: inglese, SPSB, FPSB.  Durante un’asta inglese ogni offerta deve produrre un livello di utilità superiore alla precedente, è soprattutto in questi casi che il processo di offerta diventa molto più complesso nelle aste multi-attribute, rispetto alle aste online convenzionali.  I “bidders” hanno diverse opportunità di migliorare le loro offerte durante una “real-time auction”.  Ad esempio essi possono proporre dei termini di pagamento migliori, oppure migliorare la qualità del prodotto o servizio, o anche abbassare il prezzo.  Nel prototipo progettato dai tre autori un “cliente service” aiuterebbe i fornitori ad “esplorare” le diverse opzioni e a scoprire il modo migliore per fare un’offerta vincente.  A seconda poi del formato d’asta utilizzato il servizio di brokeraggio online individua l’offerta migliore.  Nel caso di una “English multi-attribute auction” o “FPSB multi-attribute auction”, il vincitore ottiene il prezzo da lui specificato in 
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, mentre in una “SPSB multi- attribute auction” si considera l’utilità totale ottenuta dalla seconda più alta offerta 
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 in denaro che viene aggiunto al prezzo richiesto dal vincitore.  

Il modello di asta multivariabile, come fanno notare i tre autori, pone in realtà non pochi problemi.  Innanzitutto, la prima difficoltà consiste nell’estrarre la funzione di utilità del “buyer”, così da poter essere comunicata. Le preferenze alcune volte non seguono una logica, e analizzarle da un punto di vista quantitativo diventa difficile.  Estrarre tale funzione rappresenta dunque il problema fondamentale per l’implementazione delle aste multi-parametriche.  Bichler, Kaukal e Segev suggeriscono l’impiego delle tecniche di “decision analysis” per individuare la funzione di utilità di un acquirente.  La ricerca svolta nel campo di questa scienza ha portato ad una considerevole letteratura riguardante la comprensione e il miglioramento relativo all’aspetto di “decision making” di individui, gruppi ed organizzazioni.  Essa è generalmente considerata una branchia della “operations research”, ma ha anche collegamenti con l’economia, la matematica e la psicologia.  La “multi-objective decision analysis” prevede una serie di teorie per analizzare da un punto di vista quantitativo importanti decisioni riguardanti obbiettivi molteplici ed interdipendenti.  Per questi motivi le tecniche fornite da questa scienza vengono suggerite per estrarre la funzione di utilità di un acquirente.  Tuttavia, le funzioni di utilità individuali, nonché l’importanza attribuita ad ogni parametro considerato da parte del “buyer”, pur utilizzando le tecniche fornite dalla “decision analysis”, sembrano di difficile individuazione, talvolta, infatti, alla base dei “pesi” assegnati a ciascun parametro vi sono dei giudizi soggettivi, perciò un’interpretazione degli stessi resta poco fattibile, si pensi, ad esempio, alla difficoltà di quantificare alcuni parametri come la reputazione di un fornitore. 

Altri problemi, legati all’implementazione delle aste multi-parametriche, sono invece quelli relativi alla teoria delle aste.  In particolare, occorre chiedersi se i risultati relativi alle procedure unidimensionali si possono applicare anche a questa nuova tipologia d’asta e se i formati d’asta tradizionali sono ancora adatti a questo nuovo meccanismo (si pensi ad esempio all’asta olandese o alla SPSB).  I risultati a cui sono pervenuti Che (1993) e Branco (1997) nell’ambito dell’asta multidimensionale sono in realtà insufficienti a dare una reale risposta al problema sopra posto, il contesto da loro esaminato appare infatti estremamente semplificato.  I modelli proposti hanno ad oggetto meccanismi “bidimensionali”, ossia le offerte avvengono soltanto su due elementi (prezzo e quantità), i cui “pesi” sono assegnati esogenamente.  Tali modelli appaiono, quindi, insufficienti, al fine di interpretare il ben più complesso contesto prospettato da Bichler, Kaukal e Segev (1999), cosicché, per meglio comprendere le aste multi-parametriche, è necessario far ricorso alla teoria dei giochi che può offrire alcuni risposte riguardanti i principi di progettazioni, nonché le strategie di offerta di questo nuovo meccanismo che necessita di nuovi modelli d’interpretazione.  La teoria dei giochi, tuttavia, è considerata da sola insufficiente per comprendere le aste multivariabili.  Sono infatti indispensabili anche esperimenti in grado di confermare o meno le ipotesi derivanti dalla teoria, tanto più che, a causa della complessa strategia di “bidding”, che caratterizza le “multi-attribute auctions”, esse sembrano necessitare a maggior ragione di riscontri empirici.  Alcuni tests condotti recentemente dimostrerebbero che l’asta multicriterio otterrebbe una più elevata utilità totale rispetto all’asta single-attribute, nonché un risultato più efficiente.   

In generale, la mancanza di un adeguato apparato teorico capace di comprendere logiche e strategie, insieme alle difficoltà legate alla necessità di rendere esplicita la funzione di utilità di un acquirente, rendono non ancora possibile l’attuale implementazione delle “multi-attribute auctions”.  In attesa della diffusione di questa nuova procedura, come è stato risolto l’aspetto di multidimensionalità legato all’asta all’acquisto nelle piazze di mercato virtuale B2B?  

Inoltre, una volta risolti i problemi legati all’asta multi-parametrica, essa potrà essere applicata per l’approvvigionamento di qualsiasi tipo di prodotto, ossia anche a beni aventi un alto grado di personalizzazione?

Per rispondere ad entrambi i quesiti nel prossimo paragrafo prenderemo a riferimento il portale di BravoBuild.

4.2. Gestione degli acquisti nel settore dell’edilizia: BravoBuild, un approccio risolutivo alla complessità e multidimensionalità dei beni o servizi transati

Prima di poter rispondere alle domande poste nel precedente paragrafo, occorre prendere in esame il settore dell’edilizia
, entro cui hanno luogo gli scambi del portale di BravoBuild.  

Il settore delle costruzioni in generale è caratterizzato dalla prevalenza della piccola dimensione aziendale, in Italia il livello di frammentazione è ancora più forte rispetto agli altri paesi europei.  Le costruzioni sono state definite un’industria a “banda larga” di tecnologia, poiché in tale settore è costantemente in crescita il fenomeno relativo all’applicazione di altre tecnologie provenienti da settori differenti.  Nell’edilizia la “banda larga” viene suddivisa in tre macro aree: la struttura portante dell’edificio, gli impianti, e le finiture (Costantino 2001).  Solitamente, nessuna impresa è in grado di gestire tecnologie così diversificate, viene così a costituirsi una piramide gerarchica in cui un certo numero di imprese specialistiche realizzano il proprio contributo sotto la regia di un “General Contractor” (vedi figura 4). 

Al livello più basso della piramide abbiamo i produttori dei componenti industriali di base, come cemento, laterizi, acciaio (ed altri metalli), componenti impiantistici, ecc.  Queste sono in genere imprese medio-grandi che si rivolgono tendenzialmente ad un mercato globale.  
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Figura 4:La piramide produttiva nell’industria edilizia (Costantino 2001) 

Ad un livello superiore si trovano invece le imprese di trasformazione dei componenti “prefabbricati” (elementi strutturali, quadri elettrici, infissi,ecc.), tali imprese sono di media dimensione con mercati di sbocco tendenzialmente regionali.  Ad un livello ancor più elevato, ci sono le imprese specialistiche che realizzano le strutture, finiture e mettono in opera i componenti preassemblati negli stabilimenti, il tutto operando direttamente sul cantiere.  Il loro ciclo di lavoro è sempre su commessa, in base a specifiche tecniche adattate al singolo progetto.  Queste ultime imprese, che sono di piccole dimensioni, hanno solitamente un mercato di sbocco a livello provinciale.  Infine, al vertice della piramide c’è il “General Contractor”, responsabile unico della realizzazione dell’opera, la sua funzione fondamentale è soprattutto quella di acquisire, organizzare, programmare e coordinare gli apporti delle imprese specialistiche ed attraverso queste, quello delle imprese di trasformazione dei componenti.  È interessante notare come salendo lungo la piramide, il prodotto base (“near commodity”) divenga sempre più “custom”, fino a giungere ad un prodotto “unico ed irripetibile” costituito dal singolo edificio.  

Viene dunque spontaneo chiedersi se la “reverse auction” possa applicarsi a tutti gli scambi tra le imprese suddette, ed in caso affermativo, come si possa di conseguenza gestire l’aspetto di multidimensionalità della transazione che si fa sempre più forte salendo lungo la piramide, poiché oggetto dell’asta viene ad essere un bene o un servizio sempre più personalizzato, quindi più complesso.  In particolare, per quanto riguarda le relazioni tra “General Contractor” ed imprese specialistiche, esse sono spesso stabili, ripetitive nel tempo poiché oggetto della transazione sono beni piuttosto complessi caratterizzati da un elevato grado di personalizzazione.  Tali relazioni vanno a costituire all’interno della piramide gerarchica un’organizzazione intermedia tra gerarchia e mercato, di fatto definita “quasi-firm”, o anche “macroimpresa”. A fronte di queste osservazioni nasce un dilemma: come si conciliano tali relazioni (strategiche, discrezionali, fortemente basate sulla “fiducia” interpersonale ed inter-organizzativa) con l’intrinseca occasionalità e semplicità dei meccanismi d’asta proposti dai portali settoriali?  È “asticizzabile” qualsiasi bene, anche quello avente un elevatissimo grado di personalizzazione che, invece, per sua natura, necessiterebbe di relazioni più stabili?  Quali soluzioni vengono proposte da BravoBuild al fine di garantire il rispetto di relazioni stabili fondate sulla “fiducia” tra fornitori ed acquirenti che nascono per rispondere alle esigenze di beni o servizi più complessi? 

Per quanto riguarda tutti quei prodotti relativamente standard o “near commodity”, che sono prodotti dalle imprese collocate alla base della piramide (figura 4), come ad esempio i tubi in vetroresina, cuscinetti, rottame (vedi tabella 6, capitolo terzo), per i quali l’informazione è altamente codificata, e pertanto esprimibile in termini estremamente sintetici, la negoziazione e la decisione può essere riportata al solo criterio del prezzo più basso.  BravoBuild utilizza perciò in questi casi le aste semplici, in cui tutti i fornitori sono considerati omogenei e l’aggiudicazione è automatica, ossia la fornitura va a colui che offre il prezzo più basso.  In tali contesti non sono consigliate relazioni stabili con i fornitori, si rischierebbe di cadere in relazioni poco profittevoli, l’asta in questi casi aumenta la dinamicità dei rapporti per queste categorie di prodotti, creando un ambiente più concorrenziale a favore dell’acquirente.  Per i beni che presentano un più alto grado di personalizzazione, ossia quelli prodotti dalle imprese di trasformazione dei componenti “prefabbricati” (livello intermedio nella piramide gerarchica), si pensi ad esempio all’asta per prefabbricati per cantieri, oppure a quella relativa alla fornitura di caldaie (vedi tabella 6, terzo capitolo), l’informazione presenta dei gradi di codifica inferiori rispetto alle “near commodities”, la negoziazione e la decisione non possono fare riferimento esclusivamente al prezzo.  In questi casi BravoBuild adotta l’asta “pesata”: l’esigenza dell’acquirente di “pesare” la diversa capacità competitiva dei fornitori invitati è risolta dalla possibilità di applicare ai fornitori stessi, in fase di creazione della gara, fattori di ponderazione di segno opposto (“bonus” e “malus”).  Più precisamente, si stanno sviluppando sistemi di valutazione delle prestazioni dei fornitori sempre più perfezionati.  Tali sistemi detti “sistemi di vendor rating” permettono un controllo costante delle prestazioni dei venditori sulla base di un insieme di dimensioni operative e strategiche (Francesconi 2001).  Il processo di “vendor rating” consiste nella raccolta dei dati necessari alla valutazione di tali prestazioni.  Per dare un’idea del metodo impiegato per definire la valutazione ci appare piuttosto chiara la seguente spiegazione fornita da Francesconi (2001):

L’approccio più diffuso consiste nella definizione di un indice globale ottenuto attraverso la composizione di indici di livello inferiore, sia di natura dinamica ed oggettiva (risultato di elaborazioni automatiche di dati in archivio), sia di natura statica o soggetiva (assegnati direttamente dall’utente sulla base di valutazioni soggettive come, ad esempio, delle capacità organizzative e gestionali del fornitore, del suo potenziale strategico, ecc.)                    

I fornitori vengono quindi classificati in base ad un “punteggio”.  Non è dato , tuttavia, conoscere se BravoBuild utilizzi indici sia di natura oggettiva, sia di natura soggettiva, oppure se faccia uso solo di quest’ultima categoria, nel qual caso il punteggio assegnato ai venditori si fonderebbe soprattutto su stime piuttosto arbitrarie.
  Tale “punteggio” viene poi trasposto in un “bonus” o “malus” che può essere una cifra o una percentuale che andrà a modificare il prezzo offerto dal fornitore stesso.  Facendo riferimento alla figura 2 del terzo capitolo, nell’ultima colonna sulla destra vi è il prezzo effettivamente offerto dai fornitori, mentre nella colonna centrale, alla voce “prezzo ponderato”, si può notare come l’offerta del venditore venga modificata. In particolare, l’utente 2 offre 950 euro, ma a questa offerta viene attribuito un “malus”, cosicché l’acquirente considererà la “bid” dell’utente 2 pari a 1000 euro, mentre l’utente 6 offre effettivamente 850 euro, ma riceve un “bonus” e la sua offerta viene modificata a 800 euro, poiché evidentemente la capacità competitiva dell’utente 6 è considerata dall’acquirente superiore rispetto a quella dell’utente 2.  

Una formalizzazione dell’asta “pesata” è stata trattata da Houser e Wooders (2000) .  Essi prendono in considerazione un’asta di vendita, naturalmente i risultati, come viene suggerito dagli stessi autori, si possono trasporre all’asta all’acquisto B2B.  Houser e Wooders considerano il caso di una “reputation-regarding auction”, con questo termine essi si riferiscono al caso in cui un venditore non selezioni un compratore sulla base dell’offerta più alta (asta di vendita), ma lo scelga anche in relazione alla reputazione di questo.  In particolare verrà dimostrato che vince l’asta il “buyer” con la valutazione “reputation-adjusted” più alta, mentre il compratore con il secondo più alto valore “reputation-adjusted” farà un’offerta pari al suo valore atteso di vincere l’asta.  Per valutazione “reputation-adjusted” di un acquirente si intende la sua valutazione moltiplicata per la probabilità che egli invii il pagamento al “seller”.  Il modello presentato considera il caso in cui acquirenti e venditore possano venire meno al contratto stabilito in asta e dove ciascun contraente valuta questo rischio sulla base della reputazione della controparte.  Si assuma che vi siano un venditore ed 
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compratori. Il “seller” deve vendere un’unità indivisibile di un bene.  La valutazione dell’acquirente è definita da 
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, in cui si suppone 
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.  Il contesto considerato è quello a valori privati indipendenti.  La reputazione del venditore è data dalla probabilità 
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 che il “seller” spedisca il bene un volta ricevuto il pagamento.  La reputazione del “buyer” 
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 è invece definita dalla probabilità 
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 che egli spedisca al venditore il pagamento, una volta vinta l’asta.  Le reputazioni sono assunte essere conoscenza comune a tutti i “bidders”.  Si ipotizza che queste probabilità siano funzione dei profili tracciati sugli acquirenti e sul venditore.  Se il “buyer” 
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 vince e paga un prezzo pari a 
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, allora egli invierà il pagamento con probabilità 
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 egli verrà meno all’accordo ed il suo payoff sarà pari a zero.  La sua utilità attesa sarà allora pari a :
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(60)

mentre il payoff di ogni “buyer” non vincente sarà pari a zero.

Le regole dell’asta sono le seguenti: tutte le offerte sono note ai partecipanti, ogni bidder potrà aumentare di volta in volta la propria offerta di un ammontare positivo (arbitrario) fino a che l’asta non sarà terminata, a quel punto il venditore sceglie l’acquirente vincente che pagherà la propria offerta (sempre che egli non venga meno all’accordo).  Se il venditore sceglie un acquirente 
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 come vincitore e quest’ultimo fa un’offerta pari a 
[image: image42.wmf]b

, allora il payoff atteso del “seller” sarà 
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Come si è già prima precisato, il venditore non necessita di selezionare il “bidder” in relazione all’offerta più alta, ma egli valuterà anche la reputazione dell’acquirente, oltreché il prezzo da lui offerto.

Individuiamo ora le condizioni di equilibrio di un insieme di offerte finali.  Si supponga che 
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 sia l’insieme di tali offerte.  Se non vi sono ulteriori “bids”, il vincitore di un’asta sarà l’acquirente che fa l’offerta reputata migliore dal venditore, ossia, il “buyer” per il quale:
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Si è assunto che un “buyer” 
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 che fa un’offerta pari a 
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, proporrà la più piccola offerta per la quale il venditore preferirà (debolmente) la sua rispetto a tutte quelle degli altri acquirenti, ossia 
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Si consideri ora un “buyer” 
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 non vincente.  Un’offerta 
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 del compratore 
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 è preferita dal “seller” rispetto ad un’offerta dell’acquirente 
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, soltanto se vale la relazione:
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Il processo di “bidding” terminerà solo quando per ogni “buyer” 
[image: image55.wmf]j

 non vincente, anche la più piccola offerta (ossia, un’offerta pari a 
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) sarà maggiore del valore atteso di vincere l’asta dell’acquirente 
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, ovvero espresso in maniera più formale:
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Infine, quando il processo di offerta giunge al termine, nessun acquirente farà offerte oltre il proprio valore atteso di vincere l’asta, ossia:
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Combinando la (61) e la (65), si ottiene la definizione dell’equilibrio nelle “reputation-regarding auctions”.  

Tale equilibrio è dato dalla coppia 
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 è l’insieme delle offerte e l’acquirente 
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Definiamo 
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 come la valutazione “modificata dalla reputazione” (“reputation-adjusted”) dell’acquirente 
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.  Più precisamente essa rappresenta il valore atteso da parte del “seller” in relazione all’offerta posta dal compratore 
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, avente una valutazione pari a 
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.  Alla luce di questa considerazione è possibile riclassificare gli acquirenti sulla base delle valutazioni modificate dalle rispettive reputazioni, ossia:
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In equilibrio, l’offerta dell’acquirente vincente è decrescente rispetto alla propria reputazione, mentre sarà crescente in relazione alla reputazione del compratore avente la seconda più alta valutazione “reputation-adjusted”.  Il “buyer” vincente sarà quello avente la più alta valutazione “reputation-adjusted”, mentre il compratore con la seconda più alta valutazione “modificata dalla reputazione” farà un’offerta pari al suo valore atteso di vincere la gara.  Il “seller” è indifferente nella scelta tra l’offerta dell’acquirente con la più alta valutazione “reputation-adjusted” e quella del compratore con la seconda più alta valutazione “modificata dalla reputazione” (non è infatti previsto nel modello un incremento minimo tra un’offerta e la successiva).  Perciò il vincitore pagherà un “premium” (“sconto”) se la sua reputazione è meno elevata (più elevata) di quella dell’acquirente con la seconda più alta valutazione “reputation-adjusted”.  L’equilibrio della “reputation-adjusted auction” è efficiente.  In generale, il surplus generato dallo scambio è dato dalla somma del payoff del “buyer” 
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 vincente e del payoff del “seller” ed è pari nello specifico modello considerato a 
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.  Possiamo affermare che un’asta è efficiente se il bene viene assegnato all’acquirente che rende massimo il surplus totale, ossia, nel caso considerato, 
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 deve essere massimo.  Come abbiamo già prima fatto notare, il “buyer” vincente è colui che ha la più alta valutazione “reputation-adjusted”, di conseguenza l’asta potrà dirsi efficiente.  Al contrario l’equilibrio in un’asta inglese non “reputation-adjusted” (ossia una procedura che si basa solo sul prezzo per stabilire il bidder vincente) non può dirsi efficiente, vediamo di capirne il motivo.  Si supponga di considerare due acquirenti con valutazioni 
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.  L’acquirente 1, nel caso di un’asta all’inglese non “reputation-adjusted” vince la gara, ma l’allocazione è inefficiente.  L’origine dell’inefficienza consiste nel fatto che tale procedura non permette ad un venditore di attuare un trade-offs tra il prezzo e la reputazione di un’acquirente, a vincere è infatti sempre l’offerta più alta.  Il tutto può essere trasposto anche per l’asta all’acquisto, si può pertanto affermare che, qualora i fornitori non siano tra loro omogenei per reputazione o altri elementi rilevanti al fine di aggiudicare una fornitura, la procedura che permette un’allocazione efficiente è quella “reputation-adjusted”.  Al contrario un’asta inglese inversa, in questi casi, assegnerebbe la fornitura all’impresa avente un costo di produzione più basso, ma non a quella avente il più basso costo di produzione “reputation-adjusted”, creando quindi delle inefficienze.  L’asta “pesata” di BravoBuild si dimostra estremamente utile poiché incentiva a riportare l’attenzione sul valore, non su eventuali tagli di qualità da parte dei “bidders” per garantirsi il contratto.  Tale procedura permette, inoltre, ai fornitori di non essere discriminati solo sulla base del puro prezzo, in questo senso si va a colmare quell’aspetto negativo che caratterizza l’asta: la discriminazione non più sulla base di un unico parametro, salvaguarda, in parte, anche le relazioni tra cliente-fornitore.  Un fornitore abituale, infatti, non si sentirà di dover operare prezzi eccessivamente competitivi: il “peso” a lui assegnato potrà modificare la sua offerta anche sulla base di altri elementi.  Allo stesso tempo si mantiene la trasparenza nella gara e quindi resta una parità di trattamento tra i venditori, tale aspetto rappresenta un beneficio derivante dall’asta, già esaminato nel secondo capitolo: a vincere l’asta resta, infatti, il “bidder” che ha fatto l’offerta più bassa, naturalmente modificata in relazione ad alcuni elementi rilevanti per il “buyer”, si elimina così qualsiasi tipo di discrezionalità da parte di quest’ultimo.  In attesa di una futura applicazione dell’asta multi-parametrica, l’asta “pesata”, che fa confluire in un unico parametro (il prezzo) altri elementi di valutazione, sembra rappresentare una valida alternativa per quei prodotti che sono un po’ più complessi rispetto alle “near commodity” (fascia intermedia della piramide) e che costituiscono l’oggetto degli scambi tra imprese di trasformazione dei componenti “prefabbricati” ed imprese specialistiche.  L’asta “pesata” proposta da BravoBuild permette di ampliare il campo di applicazione di tale procedure anche a prodotti più complessi rispetto a beni o servizi relativamente standardizzati, a questo punto riproponiamo la domanda già posta nel precedente paragrafo: l’asta multicriterio (una volta resa possibile la sua implementazione), che si rivelerà sicuramente utile per quella fascia di prodotti intermedi (della piramide), potrà essere applicata anche per gestire le negoziazioni tra “General Contractor” e imprese specialistiche (vertice della piramide)?  

Per transazioni aventi ad oggetto prodotti o servizi più specifici quali i subappalti, numerosi aspetti devono essere presi in considerazione in relazione ai fornitori partecipanti: la potenzialità quali-quantitativa, l’attuale carico di lavoro, l’area geografica di azione, ecc, tutte queste variabili sono spesso di difficile reperibilità; l’informazione, in questi scambi, ha inoltre un livello di codifica molto basso ed una componente “dimensionale” (intesa come mole di dati progettuali da esaminare ed interpretare per sviluppare un’offerta) notevole.  Pare dunque di poter affermare che nel caso di prodotti così complessi difficilmente anche eventuali aste multicriterio potranno essere considerate strumenti adeguati a questo genere di transazioni, in cui le caratteristiche stesse del prodotto rendono centrale la scelta del fornitore; in tali situazioni, infatti, il peso della selezione avversa è superiore a quello dei comportamenti opportunistici: il “General Contractor” ha bisogno di comprendere attentamente le caratteristiche dei propri partners (imprese specialistiche), la cui scelta non può essere semplificata, né tantomeno affrettata (Costantino 2001).

Vediamo ora come BravoBuild è riuscito a gestire questa tipologia di acquisti.  Su tale portale nel caso ad esempio dell’appalto per la realizzazione di un punto vendita carburante (vedi tabella 6, terzo capitolo) si impiega un’aggiudicazione discrezionale, in cui un acquirente definisce i criteri di aggiudicazione ed essi sono condivisi dai fornitori.  In questo modo il “buyer” mantiene un potere discrezionale sulla scelta del venditore, in modo da “salvaguardare” eventuali relazioni di lungo periodo, costruite sulla fiducia reciproca tra cliente e fornitore, tipiche di questi scambi.  Per tali relazioni di subcontracting, che sono essenzialmente stabili e ripetitive nel tempo, sembrerebbe in realtà più adeguata l’applicazione di un’e-extended supply chain, tuttavia vincoli tecnologici e ingenti investimenti rendono ancora poco diffuse queste integrazioni di tipo B2B (come già discusso nel secondo capitolo).  In un prossimo futuro, d’altro canto, gli e-marketplaces giocheranno un ruolo preminente nel mettere a disposizioni nuove e più sofisticate applicazioni attraverso le quali sarà possibile anche l’impiego dell’e-extended supply chain per relazioni che hanno ad oggetto beni/servizi complessi, che richiedono relazioni di tipo stabile tra acquirente e fornitore (Ferrara 2001).  Riassumendo, potremmo affermare che BravoBuild dimostra di saper impiegare l’asta in maniera adeguata, nel rispetto delle caratteristiche del bene o servizio oggetto dello scambio e ancor più nel rispetto delle relazioni derivanti da tali caratteristiche: l’asta viene infatti utilizzata per quegli scambi aventi ad oggetto prodotti o servizi relativi alla parte “medio-bassa” della piramide (acquisto di componenti industriali, di strutture “prefabbricate”, di impianti e finiture preassemblati), laddove tale strumento è destinato ad incontrare forte successo, mentre viene utilizzata un’asta con aggiudicazione discriminatoria, nei casi in cui, a causa della complessità del bene/servizio richiesto, la relazione tra cliente e fornitore necessita di essere in parte salvaguardata attraverso un potere discrezionale attribuito al “buyer”, in attesa della possibilità di applicare a questi scambi migliori strumenti di negoziazione elettronica, come l’e-extended supply chain che permettano di condividere informazioni tra “General Contractor” e imprese specialistiche e quindi sia in grado di coordinare le attività tra le parti. 

Ad autori, come Emiliani, che avanzano il dubbio secondo il quale l’asta all’acquisto B2B rappresenterebbe forse un ostacolo, se non un ritardo, all’implementazione dell’e-extended supply chain sembrerebbe di poter rispondere che questi due strumenti di acquisto elettronico non sono tanto da considerarsi “antagonisti”, quanto piuttosto “complementari” tra loro, dato che dimostrano di dare efficaci risultati per prodotti e servizi appartenenti a diverse categorie, rispondendo così a differenti bisogni.  Laddove, invece, i prodotti richiesti si presentano alquanto complessi, l’asta (discrezionale) potrebbe essere considerata uno strumento di “transizione” in attesa che l’e-extended supply chain superi ostacoli di natura tecnologica ed economica (forti investimenti) che ne impediscono la diffusione.    
� Supporre una funzione di utilità addizionale, significa non tener conto delle interazioni tra parametri (essi si considerano sostituti l’uno dell’altro).


�Per edilizia si intende precisamente l’attività di costruzione di edifici.


� Abbiamo già trattato infatti in precedenza la difficoltà di quantificare un giudizio soggetivo in relazione alla estrazione della funzione di utilità di un acquirente nell’ambito delle aste multivariabili.  


� Qui si è infatti supposto, per semplicità, che non esista un un incremento minimo di offerta. 
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