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Abstract: Der Beitrag schildert, wie eine eAuction in eindaskischen Beschaf-
fungsprozess zur Preisfindung eingesetzt werdem.kéiber den Wettbewerbs-
druck sind hierdurch deutliche Erfolge realisierbéerdeutlicht wird die eAuction
an den beiden gangigsten Auktionstypen der Engdisaind der Hollandischen
eAuction. Als Ergebnis werden die Erfolgsfaktorai ébem Einsatz von eAuctions
genannt.

Welchen Beitrag kdnnen eAuctions zum Beschaffungsmmament leisten? Die Befra-
gung von Unternehmen fuhrt hierbei zu ganz untéesitichen Einschétzungen. Bei-
spielsweise werden eAuctions in einer BME-Studia viber der Halfte (56,7%) der
befragten Unternehmen als relevantes Beschaffustggsiment eingeschatzt. Geteilt sind
die Einschatzungen nach der GréRe des Unternehn¥h3% der GrofRunterneh-
men/Konzerne (GU) aber lediglich 45,5% der kleinemd mittleren Unternehmen

(KMU) ordnen eAuctions eine hohe Relevanz zu. Zoblaehten ist weiterhin, dass
lediglich 23,4% der GU und 8,2% der KMU eine melsr&jahrige Erfahrung mit eAuc-

tions haben. Somit lasst sich grundséatzlich eifaivegeringe Verbreitung dieses strate-
gischen Beschaffungsinstrumentes feststellen [BMD@r Salz- und Dungemittelher-

steller K+S AG (Kassel) setzt eAuctions seit derr 000 erfolgreich bei einfachen
Lieferungen und komplexen Leistungen ein.

Der idealtypische Fall einer Beschaffungsverhangllbeginnt mit der Bedarfsspezifika-
tion (Lastenheft) eines Anforderers. Die anschimlgeAusschreibung adressiert einen
offenen (unbegrenzten) oder geschlossenen (z. &juplifizierten) Lieferantenkreis.
Auf die ersten Angebotsvergleiche folgen techniddhechsprachen, in denen Lieferan-
ten und beschaffendes Unternehmen Konkretisierumgebastenheft vornehmen, wo-
bei zumeist deutlich wird, dass die Lieferanten Hastenheft mit unterschiedlichen
technischen/prozessualen Ldsungen erfillen kénneden technischen Durchsprachen
kdnnen sich sowohl das Lastenheft als auch dietartgeen Leistungen der Lieferanten
veréndern. Dieser Konsensprozess umfasst zumeikt @ine Verédnderung des Ange-
botspreises beim Lieferanten. Im abschlieRendereBoigvergleich werden die finalen
Angebote fur die Zuschlagsentscheidung herangezddjerbei sollte ein Vergleich auf
den Total Cost of Ownership bzw. dem Total Valu®©wafership beruhen.



Im klassischen Verhandlungsprozess werden die laefen aufgefordert, ihre ,letzten”
Angebote abzugeben. Da jeder Lieferant aber nnessgene Perspektive kennt, ist ihm
zumeist unklar, wie weit sein eigenes Angebot ven dngeboten seiner Konkurrenz
entfernt ist. Als Folge dieser Intransparenz iss&s wahrscheinlich, dass die Lieferan-
ten nicht an die eigene Preisuntergrenze herangehen

Im Verhandlungsprozess mit eAuctions wird beraitslér Ausschreibung (Phase | in
Abb. 1) auf die Mdglichkeit einer Vergabe Uber eefuction (im Internet) hingewie-
sen. In der Technischen Durchsprache (Phase IJemedie Angebote auf die Anfrage
ausgerichtet. Hier spiegelt sich der deutlichsteéetsthied zur Verkaufsauktion wider.
In einer Verkaufsauktion bieten Kaufer auf ein (itleches) Gut. Hingegen bieten in
einer Einkaufsauktion verschiedene Lieferantenhleimterschiedliche Leistungen fir
einen Beschaffungsbedarf, welche im Rahmen demisgen Durchsprache geklart
werden. Im Nachgang folgt in der Verhandlung (Phéiecine Fokussierung auf die
kaufméannischen Konditionen, wobei in dieser Phaatiirich auch Anpassungen im
angebotenen Leistungspaket der Lieferanten moglinth Die besten Lieferanten quali-
fizieren sich fur die eAuction (Internet). Hierlgbt es bereits jetzt einen Preis, zu dem
der Abnehmer den Bedarf decken kann: Es handditwsit das bis dato beste Angebot.
Dieses Angebot stellt den Reservationspreis [BER# Abnehmers dar, bis zu dem er
maximal bereit ist, ein Angebot anzunehmen. DereRegionspreis stellt somit die
maximale Zahlungsbereitschaft des Abnehmers daradeh in der eAuction nicht ver-
schlechtert werden darf. In der eAuction (Phasehiéjen die Lieferanten je nach Auk-
tionsdesign. Der Gewinner erhdlt die Bestellung.

Es wird deutlich, dass die Vorbereitung einer efarctein wesentlicher Erfolgsfaktor
fur den anschlieRenden Vergabeprozess darstebtbeli lasst sich festhalten: a) Eine
eAuction bendtigt Wettbewerb. Hierfir sind bereitsder Ausschreibung hinreichend
viele Lieferanten anzufragen. b) Bereits in der galgeibung ist den Lieferanten mitzu-
teilen, dass eine eAuction fir die Vergabe gepistnt) Die Bedingungen der eAuction
werden im Auktionsvertrag mit den Lieferanten festajten. d) Im weiteren Vergabe-
prozess kann die Anzahl der Lieferanten reduzierden, um einen Anreiz fir die Qua-
lifikation zur nachfolgenden eAuction zu setzen.

Zum Vergleich ganz unterschiedlicher Angebote simsbesondere messbare Unter-
schiede im Angebotsvergleich durch Boni/Mali monejpgergleichbar® zu machen.
Beispielsweise konkurrieren ein lokaler AnbieterDeutschland und ein Anbieter aus
Spanien um einen Reparaturauftrag. Die Entfernueg spanischen Anbieters fuhrt
aufgrund der langeren Anfahrt zu erhéhten Repazeitien, was zu hdheren Stillstand-
zeiten bei der Maschine fuhren wirde. Dieser Vbrdes lokalen Anbieters kann zum
Vergleich in das Angebot eingepreist werden. Deni&Malus wird in der Phase Il im
Auktionsvertrag fixiert und ist nur dem jeweiligémeferanten bekannt. Wenn der bo-
nus-/malusbelegte Lieferant das beste Angebot giblt er im Anschluss einen um den
Bonus/Malus erhéhten/verringerten Betrag.
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Abbildungl: Phasen einer Verhandlungsstrategieefitction

Im Beispiel in Abbildung 2 wurden zwei Lieferantfrl und L2) gegeniibergestellt. L2
gewinnt die eAuction vor L1. Aufgrund des Malus lad sinkt der Vergabepreis — wie
im Beispiel — weiter unter das beste Gebot. Diemkaufgrund von Leistungsmerkma-
len des Angebotes von L2 sinnvoll sein. Die K+S #&®zt in der Vergabe Uber eAucti-
ons eine Malusregelung zum Angebotsvergleich ein.
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Abbildung 2: Preisfindung mit Malus in einer eAusti



Die Festlegung des Bonus/Malus ist eine groRe HKésederung fur das einkaufende
Unternehmen. Ohne diese Festlegung ist es jeddokiesig, bei einem differenzierten
Leistungsangebot mehrerer Lieferanten den Auftedg iiber den Beschaffungspreis in
einer eAuction zu vergeben.

Die Englische eAuction ist die bekannteste Auktions: Innerhalb einer Zeitfrist,
beginnend mit einem Internet Startpreis (zugleielsdrvationspreis), bieten Lieferanten
(L) dem Abnehmer (A) abnehmende Betrage (Rabddtd).sie verringern das geforder-
te Entgelt fur eine fixierte Leistung. Somit sineélidtsverbesserungen moglich. In der
Hollandischen eAuction bietet hingegen der Abnehmien Lieferanten ansteigende
Preise an, bis der erste Lieferant einen Preispdieze Der maximale Angebotspreis ist
hierbei der Reservationspreis (siehe zur Bildung Reservationspreises Abbildung 1).
Einen Uberblick tiber die Merkmale beider Auktiomsty gibt Abbildung 3.
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Abbildung 3: Kennzeichen von eAuctions

Zusammenfassend kénnen sieben Erfolgsfaktoren i&irGgtimierung von Verhand-
lungsstrategie durch eAuctions genannt werden: dtth¥werb: hinreichend viele Liefe-
ranten anfragen, im Vergabeprozess kann sich dealllran Lieferanten reduzieren, 2.
Transparenz & Commitment: Information aller Teilnedr Gber die Auktionsregeln und
Fixierung im Auktionsvertrag; 3. Manipulationsfreih Sicher stellen, dass seitens des
einkaufenden Unternehmens keine Manipulation mbgigt (z. B. Uber neutralen
Dienstleister), 4. Bonus/Malus-Regel zur Bewertuag unterschiedlichen Lésungen, 5.
Parameter: Optimierung der Parameter, wie Gebotshbhuer der eAuction etc. Dar-
Uber hinaus existieren zwei bisher nicht genanmfeldsfaktoren: 6. Integration: Ver-
netzung der eAuction-Software mit dem ERP-SysteM1[@|, um effiziente Gesamtpro-
zesse sicherzustellen, 7. Bedienbarkeit, Dokumient& Support [SUO05]: Die Bedien-
barkeit umfasst das User Interface und die Stabitier Software. Die Dokumentation
sollte sowohl das Auktionsdesign als auch die aglithen Konsequenzen der eAuction
umfassen. Der Support sollte Giber einen neutralendileister erfolgen.
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