Conclusioni

Al  fine di sciogliere alcuni “dubbi” o perplessità legati all’impiego dell’asta inversa come strumento di “e-sourcing” per un’azienda, questo lavoro tenta di individuare le condizioni capaci di garantirne il successo.  Ci sembra di poter suggerire che  se da un lato oggetto di tale meccanismo dovrebbero poter essere beni aventi un certo grado di “personalizzazione” (essi costituiscono la maggior parte dei prodotti del settore industriale) in modo da assicurare all’acquirente, che indice la gara, un certo potere di mercato, d’altro canto tale prodotto o servizio non deve presentare un troppo elevato grado di “customizzazione”, poiché l’asta, essendo una negoziazione che verte su di un unico parametro, non sarebbe in grado di gestirne un’eccessiva complessità. In realtà queste sono da considerarsi solo delle linee guida, poiché occorrerà valutare lo specifico caso concreto prima di decidere se acquistare un determinato prodotto attraverso questa procedura.  É inoltre richiesto che il prezzo del bene o servizio  sia elastico, affinché le forze di mercato siano in grado di creare una forte pressione su tale valore.  Anche la quantità o il valore del bene o servizio richiesto deve essere piuttosto ingente così da attrarre un sufficiente numero di fornitori che ne intravede la possibilità di realizzare soddisfacenti margini di profitto dati dallo sviluppo di “efficienze di volume”. Occorre inoltre che esistano appropriate condizioni per quanto riguarda il mercato di offerta, questo dovrebbe presentarsi frammento e non già a pieno regime di produzione.  Inoltre, qualora la natura del processo di approvvigionamento non presenti elementi di routine, come nel caso di acquisti strategici di beni diretti o indiretti, così come nel caso di acquisti occasionali, ossia quelli effettuati per affrontare esigenze particolari e non ricorrenti, la “reverse auction”, per sua natura, parrebbe lo strumento più adatto da impiegare.  Se i vantaggi relativi all’adozione di questa procedura sono da ritrovarsi per un fornitore soprattutto nella possibilità di assicurarsi ulteriori business, nell’opportunità di entrare in nuovi mercati, nella riduzione del “cycle time”, nonché nella migliore gestione del magazzino, per un acquirente tale meccanismo consente invece la diminuzione del livello di scorte di magazzino, ma soprattutto, la standardizzazione della procedura d’acquisto, insieme alla possibilità di negoziazione del prezzo nell’arco di una o due ore, permettendo così una riduzione dei costi di transazione, nonché un risparmio in termini di tempo per quanto riguarda l’attività di approvvigionamento di un’impresa.  Il tutto si traduce perciò in un risparmio di costi in relazione all’attività di “procurement”.  Tuttavia, anche la riduzione del prezzo d’acquisto dei beni richiesti rappresenta un altro dei fondamentali vantaggi offerti da una “reverse auction”.  In questo caso il risparmio in termini di costi non  riguarda l’attività di approvvigionamento, ma più direttamente il prezzo d’acquisto vero e proprio del prodotto richiesto.  Per rendere minimo tale valore giocano un ruolo determinante le scelte relative alle modalità di svolgimento delle aste inverse B2B.  Questa trattazione si è proposta di esaminare se tali scelte effettuate dai portali di BravoBuild e FreeMarkets sono confacenti all’obbiettivo di minimizzazione della spesa per un “buyer”, dandone un’interpretazione alla luce della teoria delle aste.  In particolare entrambe le piazze di mercato virtuale sopra citate utilizzano un’asta inglese nel caso di aggiudicazione ad un unico fornitore dell’intera quantità di beni richiesta.  

In generale l’ampia diffusione dell’asta inglese trova spiegazione in parte nella facilità di implementazione tecnologica, ma anche nella semplicità della strategia di offerta per i fornitori.  Tale procedura pare la più indicata non solo per l’acquisto di beni aventi un certo grado di “personalizzazione” e quindi un qualche elemento di incertezza tecnologica, le cui motivazioni sono da ricondurre al modello presentato da Milgrom e Weber (1982), ma anche per beni o servizi semplici, la cui tecnologia è nota, perfettamente replicabile, ed in larga parte standardizzata che rientrano nella categoria delle “near commodities”, in questo caso la spiegazione va ritrovata nell’introduzione dell’elemento di rivalità tra i partecipanti. In particolare, ci pare di poter affermare che un’originale tecnica impiegata da FreeMarkets permetterebbe di “amplificare” l’effetto prodotto dalla rivalità tra fornitori, consentendo di raggiungere prezzi d’acquisto mediamente ancor più bassi rispetto a quelli supposti nel modello di Morgan Steiglitz e Reis (2001).  La possibilità di non mettere a conoscenza i fornitori del reale numero dei partecipanti, contrassegnando l’offerta di un offerente o attraverso un simbolo (nel “bid graph”) identico per tutti i venditori o attraverso la generica denominazione di “bidder” (nella “bid history”) valida anch’essa per l’offerta di qualsiasi offerente, permetterebbe di “dare l’illusione” agli stessi fornitori di essere solamente in due a competere per l’assegnazione della fornitura, cosicché  ognuno dei partecipanti adotterà una strategia di offerta estremamente aggressiva poiché sente di poter determinare, anche in caso di non vittoria, il prezzo pagato dall’avversario, infliggendo eventuali perdite a quest’ultimo.  

Altre “regole accessorie”, oltre alla scelta del formato d’asta permettono di minimizzare il prezzo atteso per un acquirente, in questo senso sono da interpretare le scelte di BravoBuild e FreeMarkets di fissazione di un prezzo di riserva, l’adozione di una “politica” volta alla diffusione dell’informazione in asta, insieme alla preselezione dei partecipanti alla gara sulla base di criteri e parametri di carattere tecnico-finanziari e tecnico-qualitativi.  Inoltre la possibilità offerta dall’IT di celare l’identità dei partecipanti, assieme all’impiego dello strumento di auto-extention della durata di una procedura sono strumenti tesi ad evitare il fenomeno di collusione.  Ci sembra quindi di poter affermare che l’IT consente di sfruttare a pieno i vantaggi offerti dall’asta inglese, permettendo di arginare quelli che ne sono riconosciuti essere i lati più “deboli”.  

Recenti lavori hanno tenuto conto di quelli che sono da considerarsi elementi di natura psicologica (rivalità tra partecipanti e “time pressure”), da sempre trascurati dalla teoria economica.  Tali elementi influenzerebbero talmente le strategie di offerta dei partecipanti, da spingere alcuni ricercatori a ritenere che l’asta olandese possa produrre risultati più profittevoli per un acquirente rispetto a quella inglese, in un contesto IPV.  Anche alcuni esperimenti sembrerebbero indirizzare le ricerche in questo senso: i risultati prodotti dall’asta olandese sono da un punto di vista di prezzo atteso per un acquirente nettamente superiori a quella FPSB, facendone venir meno l’equivalenza strategica da sempre ipotizzata tra questi due formati d’asta non solo in un contesto IPV, ma anche nel caso di costi correlati.  Tutti questi aspetti ci spingerebbero a ritenere che un’asta olandese nel contesto delle “reverse auction” B2B si adatterebbe al caso di acquisti di beni o servizi “easy evaluated” (contesto IPV) e “time sensitive”, ed ancor più nel caso in cui i fornitori presentino avversione al rischio.

Alla luce di questo lavoro ci sembra di poter affermare che la teoria delle aste può dare solamente 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 si svolgono le aste.  Molti quesiti restano, infatti, senza risposta come ad esempio quale procedura adottare nel caso di acquisto di prodotti “near commodities” (da ricondurre entro il modello IPV), in cui vi siano allo stesso tempo, agenti avversi al rischio ed asimmetrici, oppure nel caso in cui la medesima situazione si presenti per acquisti di prodotti o sevizi più complessi che comportino un affiliazione dei costi.  Le ragioni della mancanza di un adeguato apparato teorico sono da ritrovarsi nelle assunzioni estremamente forti dei modelli di riferimento: dalla simmetria tra”bidders”, alla conoscenza comune delle distribuzioni di probabilità, dalla neutralità al rischio, all’ipotesi di razionalità degli offerenti, che sono ritenuti interessati solo ed esclusivamente alla massimizzazione del proprio profitto.  Tutte queste assunzioni facilitano i lavori teorici, ma ostacolano studi sperimentali ed empirici, spesso impedendo l’applicazione della teoria economica ai contesti reali.  La decisione relativa al formato d’asta da impiegare al fine di rendere minimo il prezzo d’acquisto di prodotti o servizi per un’impresa resta perciò da valutare caso per caso sulla base di parametri quali ad esempio il numero di fornitori partecipanti, l’importanza del business proposto dall’acquirente, o anche eventuali differenze esistenti tra offerenti, nonché naturalmente caratteristiche del bene o servizio richiesto, ed altri ancora.  

Se la letteratura economica si dimostra insufficiente per le aste “single-unit”, ossia nel caso in cui un’azienda decida di accettare la fornitura da parte di un unico venditore, cosicché la quantità di prodotti richiesta viene considerata unica ed indivisibile, essa appare ancor più inadeguata per le aste ad assegnazione multipla, “multi-unit auction”.  Solo di recente uno studio di Feng (2001) sembra poter dare una risposta al “dilemma relativo” alla scelta tra asta sequenziale ed asta simultanea, in particolare, la prima sembra più profittevole per una limitata nicchia di prodotti, ossia qualora i beni richiesti siano fortemente “time sensitive”: la riduzione del costo nelle prime gare, dovuta ad una strategia più aggressiva da parte dei partecipanti più che compensa l’aumento del costo dello stesso bene derivante da una minore competizione presente nelle ultime aste.  Mentre l’impiego della stessa procedura per beni non particolarmente “time sensitive”, ossia gran parte dei prodotti, sembra essere poco profittevole poiché la diminuzione di prezzo risultante nelle prime aste viene più che compensata dall’aumento dello stesso nelle gare successive.  È probabilmente anche per questo motivo che BravoBuild utilizza aste simultanee nel caso di aggiudicazione multipla.  Anche per queste ultime, come per il caso di aste “single-unit” la teoria economica è 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.  In via del tutto generale, ci sembra comunque di poter concludere che per le aste simultanee siano più indicate procedure discriminatorie piuttosto che “uniform price”, poiché queste ultime sembrerebbero facilitare comportamenti collusivi tra gli agenti sia in un contesto a costi indipendenti, sia in quello a costi correlati.  La difficoltà legata all’asta simultanea (gestione delle offerte su un numero elevato di unità), insieme al trade-off generato dai problemi relativi alla possibilità per l’acquirente di riservarsi o meno l’accettazione parziale di offerte fatte dal fornitore  hanno spinto Freemarkets ad adottare una procedura sequenziale, anche se questa, nel caso di prodotti poco “time sensitive”, sembra non essere ottimale per un acquirente.   

L’adozione dell’asta come strumento di negoziazione negli scambi “busienss to business” ha stimolato l’introduzione di nuove tipologie di meccanismi capaci di rispondere a nuove esigenze, come ad esempio l’asta combinatoria, ossia un’asta simultanea che viene applicata qualora vengano richiesti da un “buyer" più prodotti differenti.  Questa procedura sembra particolarmente adatta per l’approvvigionamento della domanda di breve periodo (“acquisti occasionali”), essa da un lato permette 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 “procurement” meno oneroso per il “buyer”.  Tuttavia, nelle aste combinatorie il verificarsi di alcuni fenomeni come la presenza di effetti di complementarietà (sinergie) tra i beni, l’asimmetria tra i “bidders” e l’utilizzo di “package bids” rende quasi del tutto inutilizzabili i risultati della teoria standard spingendo così  la teoria delle aste verso nuove prospettive di ricerca, al fine di creare modelli in grado di rappresentare delle linee guida nell’individuazione di strategie e meccanismi ottimali.  In attesa dell’implementazione di questa nuova tipologia d’asta, BravoBuild e FreeMarkets preferiscono svolgere, seppur contemporaneamente, aste diverse per ciascuna tipologia di prodotto richiesto dal “buyer”.  Ogni fornitore ha la possibilità di partecipare allo stesso tempo a più procedure attraverso la visualizzazione di più schermi contemporaneamente, in relazione ai prodotti che è interessato a vendere.  Sia BravoBuild, sia Freemarkets si stanno comunque orientando a rendere possibile la più vantaggiosa asta combinatoria, in particolare è stato fatto notare come questa procedura si dimostri utile non solo nel caso di acquisto di più beni diversi, ma anche per quello relativo ad una molteplicità di beni identici, cosicché quanto esposto per le “aste multi-unit” diverrà ben presto obsoleto.   

Se una prospettiva di ricerca è individuata nell’asta combinatoria, un’altra prospettiva di ricerca per la teoria dei meccanismi d’asta si affaccia nell’ambito delle aste multi-parametriche che risponderebbero all’esigenza di considerare una molteplicità di elementi in uno scambio non solo il prezzo, come succede negli attuali meccanismi d’asta adottati nelle pratiche B2B.  L’asta multi-parametrica consentirebbe ad un fornitore di fare offerte su più elementi relativi al bene o servizio richiesto, da un lato ampliando così il campo di applicazione delle aste a beni o servizi più complessi, dall’altro evitando che gli stessi venditori si sentano discriminati solo sulla base del prezzo offerto, inoltre l’acquirente avrebbe la possibilità di rendere massima la sua funzione obbiettivo, che difficilmente in un’asta all’acquisto coincide esclusivamente con la minimizzazione del valore della spesa.  L’asta da negoziazione distributiva si trasformerebbe in una forma di negoziazione “integrativa”.   Tuttavia, le difficoltà derivanti dall’”estrazione” della funzione di utilità di un “buyer”, o meglio, la non semplice valutazione economica di elementi di carattere prettamente soggettivo, come la reputazione di un fornitore, l’importanza di un termine di consegna o altro, assieme alla mancanza di un adeguato apparato teorico, capace di costituire un punto di riferimento sia nella più difficoltosa (rispetto alle aste unidimensionali) strategia di offerta per i venditori, sia nell’individuazione di meccanismi ottimali per il “buyer”, ne rendono ancora poco diffusa l’attuale implementazione.  In attesa di nuovi sviluppi della “multi-attribute auction”, BravoBuild tenta di gestire l’aspetto legato alla multidimensionalità degli scambi tra imprese specialistiche ed imprese di trasformazione dei componenti “prefabbricati” (relativi a beni o servizi “mediamente personalizzati”), attraverso l’introduzione dell’asta “pesata” che farebbe confluire in un unico parametro (il prezzo) la diversa capacità competitiva dei fornitori.  Per quanto riguarda invece le relazioni tra imprese specialistiche e “General Contractor” che hanno ad oggetto servizi particolarmente complessi, la fiducia interpersonale (l’intuitu personae) gioca un ruolo fondamentale nella selezione del fornitore.  É probabilmente per questi motivi che solitamente su BravoBuild si impiegano in questi casi aste discrezionali.  Assegnando un potere discrezionale al “buyer” nella determinazione del vincitore, si tenta di salvaguardare eventuali relazioni di lungo periodo intercorrenti tra cliente e fornitore laddove lo necessiti la complessità del bene o servizio richiesto.  In realtà in questi casi sembrerebbe più appropriato l’utilizzo dell’e-extended supply chain, poiché attraverso l’integrazione tra acquirente e fornitore, essa consente un continuo flusso di informazioni tra i due soggetti, una maggiore coordinazione, nonché un notevole risparmio di tempo nell’attività di “procurement”, salvaguardando allo stesso tempo le relazioni di lungo periodo, ripetitive e stabili fondate sulla reciproca fiducia.  L’implementazione di questo strumento d’acquisto elettronico risulta tuttavia piuttosto complicato.  Diversamente a quanto sostenuto da alcuni autori, ci sembra più probabile che tale difficoltà di implementazione dell’e-extended supply chain per prodotti e servizi più complessi sia da individuare, non tanto nell’adozione dell’asta inversa, quanto piuttosto  nei vincoli tecnologici uniti ai forti investimenti richiesti.  Ci sembra opportuno considerare un’asta inversa più come uno strumento “complementare” all’e-extended supply chain, piuttosto che “antagonista”, che si dimostra capace di rispondere ad esigenze e bisogni diversi, in particolare essa è in grado di creare un adeguato ambiente competitivo, laddove la non elevata personalizzazione del bene o servizio richiesto non necessita di relazioni troppo stabili (cristallizzate) che diventerebbero controproducenti ai fini di riduzione del prezzo d’acquisto della merce per un’impresa.  La “reverse auction” è ancora da considerarsi in uno stadio iniziale di sviluppo ed applicazione, tuttavia, grazie ad Internet che ha reso possibile la sua adozione nelle pratiche economiche, in particolare entro l’ambito del B2B, essa è diventata uno stimolo alla ricerca, affinché questa, assieme all’evoluzione dell’IT, renda possibile l’introduzione di nuovi tipologie d’asta come quella combinatoria e multi-parametrica, in grado di rispondere a particolari bisogni legati agli acquisti di un’azienda.  D’altro canto l’IT rendendo finalmente possibile la memorizzazione di una grande mole di dati, permetterà di studiare le aste svolte al fine di convalidare o meno i risultati di modelli teorici passati (aste unidimensionali) e futuri, esortandone eventualmente l’approfondimento o la modifica, in modo da creare finalmente una continua interattività tra teoria ed applicazioni. 

