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Zusammenfassung

Dynamische Nachfragebiindelung und diverse Auktionsformen stehen exemplarisch
fUr neue Formen der Preishbildung im Electronic Commerce. Eine Vidzahl dynami-
scher Preishildungsmechanismen aber auch neue Moglichkeiten der statischen Preis-
findung im Sinne der klassischen Preispalitik (bspw. individuelle Preisdifferenzie-
rung) werden est durch die Nutzung neuer Informationss und
Kommunikationstechnol ogien ermdglicht und — im geeigneten Kontext — in 6konomi-
scher Hinsicht effizient umsetzbar. Eine sinnvolle Nutzung dieses stark erweiterten
Moglichkeitsraumes erfordert die Einordnung der Angemessenheit der Nutzung ein-
zelner Prei shildungsmechani smen aus 6konomischer Sicht.

Diese Arbeit gibt einen systematischen Uberblick iiber sowohl statische als auch dy-
namische Prei shildungsmechanismen. Darauf aufbauend wird ein Bezugsrahmen ent-
wickelt, welcher wesentliche Kriterien zur Unterstiitzung der Wahl geeigneter Preis-
bildungsmechanismen enthdlt. Im Anschluss erfolgt der Entwurf eines
Referenzmodells zur Beschreibung dynamischer und statischer Aspekte von Auktions-
formen, welche Ublicherweise als die zentrale Form dynamischer Preishildungsme-
chanismen eingeordnet werden.

Fir den Zweck der Modellierung statischer Aspekte wird eine eigene Sprache in Form
eines Meta-Modells entwickelt, welches geeignete Konzepte zur Beschreibung von
Auktionsformen bereitstellt. Die Modellierung dynamischer Aspekte erfolgt unter
Anwendung der Prozessbeschreibungselemente der Modellierungssprache MEMO-
OrgML. Abschlief?end werden die Mdglichkeiten zur Adaption und Anwendung so-
wohl der entwickelten Prozessmodelle als auch des vorgeschlagenen Meta-Modells
diskutiert.
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1 Motivation

1 Motivation

Das Internet scheint die Mdglichkeiten zur Bildung von Preisen fur Guter
und Dienstleistungen zu revolutionieren. Schon seit mehreren Jahren finden
Formen dynamischer Preisbildung Anwendung, die ohne das Internet, wel-
ches Anbieter und Nachfrager global zusammenfihrt, schwer vorstellbar
waren (z. B. priceline.com, Consumer-to-Consumer-Auktionen auf eBay)
(vgl. z. B. [KIL00Q]). Zusétzlich wird vielfach der Hoffnung Ausdruck ver-
liehen, dass das Internet al's Kommunikations- und Interaktionsmedium eine
zunehmende Personalisierung der Produkte sowie eine individuelle Preisbe-
stimmung erlaubt (z. B. [EsJa01]).

Dennoch, die Preishildung in elektronisch unterstiitzen Kauf- und Verkaufs-
prozessen geschieht auch heute vorrangig Uber Festpreise, diei. A. in elekt-
ronischen Produktkatalogen abgelegt sind ([Bich01] S. 7 ff). Eswird jedoch
eine deutliche Steigerung des Umsatzes tiber dynamische Preisbildungsme-
chanismen (z. B. Auktionen, Ausschreibungen) erwartet. Forrester Research
sagt — ausgehend von $ 30 Mrd. im Jahre 2000 — fir die USA eine Steige-
rung der durch dynamische Preisbildungsmechanismen erzielten Umsétze
auf $746 Mrd. im Jahre 2004 voraus [KTWO0OQ].

Es stellen sich daher u. a. folgende Fragen: Inwiefern werden die Méglich-
keiten zur Unterstiitzung der (dynamischen) Preisbildung in der Praxis be-
reits ausgeschopft? Der Uberwiegende Teil der im Internet durchgefihrten
Auktionen ist angelehnt an die klassische englische Auktion ([BeSe98] S.
10). Eswaére daher zu hinterfragen, ob dies tatséchlich die aus 6konomischer
Sicht angemessene Form fur Internet-Auktionen darstellt oder ob nicht noch
andere Auktionsformen denkbar sind. Betrachtet man das Internet nur als
ein mogliches Medium zur Kommunikation und Interaktion zwischen Kau-
fern und Verkaufern, so lasst sich die Frage allgemeiner formulieren: Wel-
che Formen der (dynamischen) Preisbildung sind denkbar und unter wel-
chen Umstanden bzw. mit welchen Ausprégungsformen ist ihre Anwendung
aus bkonomischer Sicht angemessen? Im Hinblick auf die systemtechnische
Unterstiitzung dynamischer Preisbildungsmechanismen schliefdt sich daran
die Frage nach den geeigneten Abstraktionen zur Modellierung von Preis-
bildungsmechanismen an.

Mit dieser Arbeit werden zwel grundlegende Ziele verfolgt. Zuerst sollen
zentrale Kriterien zur Unterstiitzung der Bewertung der Angemessenheit

1



1 Motivation

unterschiedlicher Preisbildungsmechanismen aufgestellt werden. Dazu wird
ein Bezugsrahmen entwickelt, welcher die Klassifizierung und Bewertung
sowohl traditionell statischer a's auch dynamischer Preisbildungsmechanis-
men, insbesondere unter Berlicksichtigung gednderter oder neuer Moglich-
keiten der Preisbildung im Internet, erleichtern soll.

Im Hinblick auf die durch die globale Vernetzung ermdglichte Interaktion
zwischen Anbietern und Nachfragern sollen im Rahmen dieser Arbeit die
Automatisierungspotential e insbesondere dynamischer Preisbildungsmecha
nismen untersucht werden. Das zweite Ziel dieser Arbeit umfasst die Ent-
wicklung eines Referenzmodells zur Abbildung von Auktionsformen als die
zentrale Form dynamischer Preisbildungsmechani smen.

Die Arbeit ist wie folgt strukturiert: in dem folgenden Grundlagenkapitel
(Kapitel 2) werden traditionelle Preisbildungsmechanismen und Mechanis-
men zur Preisbildung im Internet klassifiziert. Zusétzlich wird die Rolle von
Intermedidren fur die Preisbildung untersucht und typische Ansétze zur Un-
terstitzung dynamischer Preisbildungsprozesse durch Informations- und
Kommunikationstechnologien betrachtet. In Kapitel 3 wird ein Bezugsrah-
men zur Einordnung der Angemessenheit der verschiedenen Preisbildungs-
mechanismen erstellt und exemplarisch in Anlehnung an die in Kapitel 2
eingefuhrte Klassifizierung angewendet. Kapitel 2 und 3 bilden zusammen
den weitgehend analytischen ersten Teil der Arbeit, welcher verstarkt auf
okonomische Grundlagen zuriickgreift. Relevant sind hier Erkenntnisse der
klassischen Preispolitik, spiel- bzw. auktionstheoretische Hintergriinde,
mikrookonomische Zusammenhange und — insbesondere im Hinblick auf
die Betrachtung der Preisbildung im Internet — transaktionskostentheoreti-
sche Uberlegungen.

Auf den Uberwiegend literaturbasierten ersten Teil dieser Arbeit folgt ein
weiterer Abschnitt, in dessen Rahmen das im ersten Teil erworbene Domé-
nenwissen bzgl. der Preisbildung angewandt wird, um konstruktiv Modelle
zur Beschreibung von Auktionsformen im Sinne der konzeptuellen Model -
lierung zu entwickeln. Kapitel 4 umfasst die Entwicklung eines Referenz-
modells, welches in mehreren Teilmodellen typische Auktionsformen be-
schreibt. Hier wird insbesondere die Wahl der geeigneten
Modellierungssprachen betont, welche anschlief3end zur Beschreibung ein-
zelner Modelle Verwendung finden. Abschlief3end enthélt dieses Kapitel
eine Diskussion der Mdglichkeiten zur Anpassung und Adaption der vorge-
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stellten Modelle. Diese Arbeit schliefit mit einigen zusammenfassenden
Bemerkungen und einem Ausblick in Kapitel 5.



2 Grundlagen

2 Grundlagen

Dieses Kapitel soll der Klarung grundlegender Begrifflichkeiten im Umfeld
von Preisbildungsmechanismen dienen. Die Festlegung eines Preises fiir den
Verkauf eines Produktes oder einer Dienstleistung kann auf unterschiedli-
chen Wegen erfolgen. Im Folgenden soll eine Ubliche Systematisierung von
Preishildungsmechanismen eingefuhrt werden: Hiernach lasen sich auf der
obersten Ebene statische und dynamische Mechanismen zur Preisbildung
unterscheiden, welche auf preispolitische Instrumente bzw. verschiedene
Verhandlungs- oder Auktionsverfahren zurtickgreifen. In beiden Fallen |&sst
sich die Diskussion auf Einigung bzgl. Uber den Preis hinausgehender Ei-
genschaften des Produktes oder der zugehdrigen Transaktion erweitern. Die
statische Preisbildung wird dann um konditionenpolitische Mal3nahmen
erweitert; aus Sicht der dynamischen Preisbildung sind so genannte multi-
attributive Verhandlungen mit in Betracht zu ziehen.

Die Auflistung in Abbildung 1 fasst die im weiteren Verlauf dieser Arbeit
diskutierten Preisbildungsmechanismen Uberblicksartig zusammen. Die hier
gewdhlte Systematisierung ist angelehnt an die Unterscheidung traditionell
statischer Preishildungsmechanismen (Instrumente der Preis- bzw. Konditi-
onenpolitik) von dynamischen Mechanismen zur Preisbildung (dazu geho-
ren insbesondere A uktionsmechanismen).

Die vorgeschlagene Differenzierung in statische und dynamische Preisbil-
dungsmechanismen sollte jedoch nicht als eine Auflistung alternativer M 6g-
lichkeiten der Preisbestimmung, sondern vielmehr als zwel — in vielen Fal-
len aufeinander aufbauende — Ebenen der Preisfestlegung verstanden
werden. Bspw. sind viele Auktionsformen dadurch charakterisiert, dass ein
Reservationspreis, d. h. ein Mindestpreis aus Sicht des Verkaufers bzw.
Hochstpreis aus Sicht des Kaufers, gesetzt wird. Die Festlegung dieses Re-
servationspreises kann als statisches Element eines dynamischen Preishil-
dungsmechanismus betrachtet werden. Gleichermal3en lassen sich als sta-
tisch eingeordnete Preisbildungsmechanismen identifizieren, welche
dynamische Anteile besitzen. Zum Beispiel lasst sich die Idee der Nachfra-
gebiindelung auch dynamisch umsetzen, indem potentiellen Kaufern tber
einen bestimmten Zeitraum die Mdglichkeit zur Tellnahme gegeben wird
und die durch die gestiegene Teilnahme erzielte Preisanderung im Zeitver-
lauf abgebildet wird.
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Dieses Grundlagenkapitel ist wie folgt strukturiert: Im ersten Abschnitt er-
folgt eine Klassifikation zur Einordnung zentraler Preisbildungsmechanis-
men und zur Darstellung ihrer charakteristischen Eigenschaften (Kapitel
2.1). Auf die Unterscheidung statischer und dynamischer Preisbildungsme-
chanismen wird hier zum Zwecke der analytischen Systematisierung zwar
zurlckgegriffen, eine generelle eindeutige Trennung ist jedoch aus den oben
genannten Grunden nicht maoglich.

Statische Preisbildung

o Preispolitische Instrumente
= Preisdifferenzierung
=  Produktbindelung
= Nachfragebiindelung
o Konditionenpolitische Instrumente
= Rabatte
= Liefer- und Zahlungsbedingungen

= Yield-Management

Dynamische Preisbildung

0 Klassische Auktionen

= Englische Auktion

= Hollandische Auktion

= Versiegelte Erstpreis-Auktion

= Versiegelte Zweitpreis-Auktion (Vickrey-Auktion)
Doppelte Auktion
Umgekehrte Auktion (Ausschreibung)

Auktionen im Internet

O o o o

Multi-Attribut Verhandlungen

Abbildung 1: Ubersicht der Preisbhildungsmechanismen

Dieses Kapitel beschéftigt sich weiterhin mit der Frage nach der Relevanz
von Intermedidren in der Preisbildung (Kapitel 2.2). Hierbei werden kurz
die verschiedenen Sichten bzgl. der Rolle von Intermedidren in elektroni-
schen Mérkten wiedergegeben. Abschlief3end behandelt Kapitel 2.3 Aspekte
der systemtechnischen Unterstiitzung dynamischer Preisbildungsmechanis-
men und entwickelt Potentiale und grundlegende Anforderungen an Syste-
me zur Unterstitzung dynamischer Preisbildungsmechanismen mit Hilfe
geeigneter Informations- und Kommunikationstechnol ogien.
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2.1 Klassifikation von Preisbildungsmechanismen

Die folgenden Kapitel geben einen Uberblick tiber Arten der Preisfindung
ausgehend von den Instrumenten der Preispolitik wie siein der (klassischen)
Preistheorie diskutiert werden, Uber die verschiedenen Auktionsverfahren
bis hin zu grundlegenden Eigenschaften von Verhandlungen.

Es lassen sich drei grundsétzliche Koordinationsmechanismen fur die Eini-
gung zwischen Anbieter und Nachfrager unterscheiden ([Burk98] S. 91):

» enseitig fixierte Mérkte, in denen die Konditionen fir Abschlisse
einseitig von einer Marktseite festgelegt werden. Dies ist typisch fir
den traditionellen Einzelhandel, in dem die Preisverhandlung fur den
Nachfrager auf die Auswahl eines Anbieters reduziert wird.

= zweisatig fixierte Markte, in denen Anbieter und Nachfrager je-
weils verbindliche Konditionen anbieten und eine Ubergeordnete In-
stanz versucht, Angebot und Nachfrage auszugleichen. Ein verbind-
liches Handelssystem legt hier die Regeln fur Verhandlungen fest
(z. B. Auktionen, Borsen).

= nicht fixierte Markte, in denen Kontrakte frei ausgehandelt werden.
Hier sind echte bilaterale Verhandlungen um die Konditionen einer
Transaktion moglich (z. B. Feilschen um den Preis auf einem orien-
talischen Basar).

In Anlehnung an diese Kategorisierung werden in dem folgenden Kapitel
zunéchst die verschiedenen Mdoglichkeiten der Preisbildung in einseitig fi-
xierten Markten diskutiert (Kapitel 2.1.1). Hier wird die Verhandlung auf
Nachfragerseite auf die Auswahl eines Anbieters oder einer Produktvariante
bzw. die Zugehdrigkeit zu einer bestimmten Gruppe reduziert. Kapitel 2.1.2
betrachtet (echte) Verhandlungen in nicht fixierten Méarkten und in zweisei-
tig fixierten Méarkten. Hier werden insbesondere Auktionsmechanismen dis-
kutiert.!

! Ein ahnlicher Uberblick, wie in Kapitel 2.1, mit z. T. detaillierterer Betrachtung der ein-
zelnen Mechanismen jedoch ohne eine Diskussion der elektronischen Verhandlungsfih-
rung, findet sich z. B. in[Bran01] (S. 73-148).



2 Grundlagen

2.1.1 Statische Preisbildung

Die klassische Preistheorie, welche den gewinnmaximalen Preis unter der
(sehr stark vereinfachenden) Annahme des vollkommenen Marktes be-
stimmt, l&sst sich von der Preispolitik in der Praxis unterscheiden, welche
auf eine optimale Gestaltung des Preises unter realistischeren Annahmen
zielt. In beiden Sichtweisen spielt die langfristige Gewinnmaximierung eine
zentrale Rolle.

Die Vollkommenheit des Marktes auf dem Angebot und Nachfrage aufein-
ander treffen und Homogenitdt der gehandelten Guter sind die zentralen
Annahmen der klassischen Preistheorie, eine Preisdifferenzierung ist hier
nicht moglich ([W6he96], S. 662, vgl. auch Kapitel 3.1.1.1). Die praxisori-
entierte Preispolitik gibt die Annahmen der klassischen Preistheorie auf und
untersucht die Preisgestaltung heterogener Giter in unvollkommenen Mark-
ten. Durch Werbung, Produkt- und Distributionspolitik kann ein Preisspiel-
raum geschaffen werden.

Der Preis ist ein zentrales Instrument der praxisorientierten Preispolitik,
jedoch werden Rabatte, Zahlungsbedingungen (Absatzkredite) und Liefer-
bedingungen als zusétzliche Instrumente der Preispolitik in der Praxis ange-
sehen. Eine Preispolitik, die neben dem Preis auch die anderen Instrumente
mit dem Ziel der Umsatz- bzw. Gewinnmaximierung gestaltet, wird haufig
auch Konditionenpolitik genannt.*

Der Preis selber wird nur mit grofdter Vorsicht als absatzpolitisches Instru-
ment genutzt, falls initiale Preisfestsetzungen, bspw. bei der Produkteinfiih-
rung, oder Preisénderungen notwendig sind. Preisénderungen kénnen wegen
Anderungen der internen Kostenstruktur, Anderungen der Nachfrage oder
Konkurrenzpreisanderungen notwendig werden. Analog dazu l&sst sich die
Preisbildung bel Preisdnderung klassifizieren:

= Kostenorientierte Preisdnderung: der Preis ergibt sich aus den
Kosten der Produktherstellung und einem Gewinnzuschlag.?

= Nachfrage-/nutzenorientierte Preisdinderung: der Preis orientiert
sich an der Wertschétzung bzw. Zahlungsbereitschaft durch die
Nachfrager und zielt so auf eine méglichst vollstandige Abschop-

! Wobei die Marketingliteratur auch den Begriff Kontrahierungspolitik einfuhrt, um die Aspekte
des Preis- und Konditionenmix zusammenzuf assen.

2 Zu den Moglichkeiten und Grenzen kostenorientierter Preisbildung siehe z. B. [Dill85].
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2 Grundlagen

fung der Konsumentenrente. Voraussetzung ist die Erfassung der
Nutzeneinschatzung durch Beobachtung oder Befragung (Marktfor-
schung). Im Wettbewerb sind die Preise so festzulegen, dass in der
Wahrnehmung des Kunden das eigene Produkt ein besseres Preis-
Leistungs-Verhdltnis aufweist, als das Konkurrenzprodukt. Die Leis-
tung (bzw. der Nutzen) wird vom Kunden as Bindel mehrerer Ei-
genschaften erfasst und unterschiedliche Produkteigenschaften bzw.
Eigenschaftsauspragungen haben einen unterschiedlichen Nutzen-
beitrag. Konnen die unterschiedlichen Kunden (-gruppen) identifi-
ziert werden (Marktsegmentierung), so wird eine differenzierte
Preisgestaltung angestrebt (Preisdifferenzierung).

» Konkurrenzorientierte Preisinderung: der Preis orientiert sich am
Leitpreis im Markt, welcher i. A. dem Konkurrenzpreis oder dem
Branchendurchschnittspreis entspricht.

Fur die initiale Festsetzung des Preises kénnen verschiedene preispolitische
Strategien identifiziert werden, die — im Gegensatz zur oben genannten
Preisbildung — einer langfristigen preispolitischen Grundsatzentscheidung
entsprechen. Hierbei werden tblicherweise Pramien- und Promotionspreise
zur (einmaligen) statischen Preisbildung von der Abschépfungs- und Penet-
rationspreisstrategie zur Planung der Preisabfolge im Rahmen des Produkt-
lebenszyklus (dynamische Preisbildung) unterschieden [Dill85].

2.1.1.1 Instrumente der Preispolitik

Als zentrale Instrumente der Preispolitik werden in diesem Abschnitt die
verschiedenen Formen der Preisdifferenzierung, der Nachfragebiindelung
und der Produktbindelung (Verbundkauf) kurz beschrieben. Die in diesem
Abschnitt beschriebenen Instrumente basieren ale auf der oben eingefihr-
ten nachfragerorientierten Preisbildung.

Preisdifferenzierung

Preisdifferenzierung zielt auf eine Differenzierung der Angebotspreise nach
verschiedenen Kriterien. In der Praxis lassen sich verschiedene Preisdiffe-
renzierungsformen finden. Generell kann zwischen der Differenzierung der
Preise eines Produktes und der Preisdifferenzierung bel mehreren in Bezie-
hung stehenden Produkten unterschieden werden (Produktbindelung) (vgl.
Abbildung 2). Die Produktbiindelung wird daher als Sonderfall der Preisdif-
ferenzierung in einem separaten Kapitel anschlief3end diskutiert.
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Wird ein Produkt isoliert betrachtet, so kann die Preisdifferenzierung ent-
weder Uber die aktive Aufteilung der Gruppe der Konsumenten durch den
Anbieter (d. h. ohne Selbstselektion) oder aber mit Selektion durch den
Nachfrager geschehen, d. h. die Nachfrager wahlen selbst unter mehreren
Varianten des prinzipiell gleichen Produktes aus (siehe dazu insbesondere
[SkSp00], [SkSp02], fir eine Ubersicht siehe z. B. [FalRn96]). Die verschie-
denen Moglichkeiten der Preisdifferenzierung ohne Selbstselektion und mit
Sel bstsel ektion werden im Folgenden ndher betrachtet.

Preis-
differenzierung

. Mehr-Produkt
Bin-Produkt (Preisbiindelung)

Ohne Selbstselektion Mit Selbstselektion
durch den Kunden durch den Kunden

gruppen- — zeitbezogen

bezogen

individuell - mengen-
bezogen
| | leistungs-
bezogen

|| suchkosten-
bezogen

Abbildung 2: Ubersicht der MaRnahmen zur Preisdifferenzierung.

a) Ohne Selbstselektion

Eine personenbezogene individuelle Preisfestlegung wird auch Preisdiffe-
renzierung ersten Grades genannt (siehe z. B. [CSW97] S. 321)'. Sie inten-
diert die maximale Ausnutzung der Zahlungsbereitschaft jedes einzelnen
Kunden. Eine Preisdifferenzierung auf individueller Basis erfordert jedoch
die Kenntnis und Quantifizierbarkeit der individuellen Zahlungsbereitschaft

! Der Begriff der Preisdifferenzierung ersten, zweiten und dritten Grades wurde erstmals von
Pigou (1932) eingefiihrt (siehe [Pig78] S. 275 ff).
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der Nachfrager. Neue Technologien, wie bspw. das Internet, erweitern zwar
den Mdoglichkeitsraum, jedoch sind Probleme wie Fairness oder der Um-
gang mit personenbezogenen Daten (privacy) zu berticksichtigen.

Eine weitere Mdglichkeit der Preisdifferenzierung ohne aktive Selektion
durch die Nachfrager ist die gruppenbezogene Preisdifferenzierung (auch
Preisdifferenzierung 3. Grades genannt). Sie setzt jewells die Nachprtfbar-
keit der Charakteristika der verschiedenen Nachfragergruppen voraus. Dif-
ferenzierungskriterien kdnnen hierbei direkt personenbezogen sein (z. B.
Schiler/Studenten, Senioren) oder sich auf geographische Regionen bezie-
hen.

b) Mit Selbstselektion

Die Formen der Preisdifferenzierung, bei denen sich der Nachfrager selbst
aktiv fur ein Produkt entscheidet, sind auch unter dem Begriff Preisdifferen-
zierung 2. Grades bekannt. Folgende Differenzierungskriterien werden typi-
scherweise genannt (vgl. z. B. [Meff00]):

= Zeitbezogen: eine Differenzierung geschieht hier bspw. nach Tages-
zeiten, Jahreszeiten/Saison, (Wochen-) Tagen oder Zeitverzdgerung;
sie kann auf zeitabhangige Kostenunterschiede oder aber zeitbeding-
te Préferenzunterscheide auf Nachfragerseite zurtickzufiihren sein.

= Mengenbezogen (auch quantitativ bzw. Mengenrabatte): der durch-
schnittliche Preis pro Mengeneinheit andert sich in Abhangigkeit
von der abgenommenen Menge und entspricht somit einer stati-
schen, nicht-linearen Preispolitik. Zusétzlich zu erwahnen ist die dy-
namische nicht-lineare Preispolitik, die einem 2-teiligen Preissystem
mit einer periodenfixen Grundgebihr und einer variablen Nutzungs-
gebtihr entspricht, wie es bspw. bei Telekommunikationsanbietern
vorkommt.

» Leistungsbezogen bzw. qualitativ: der Preis ist abhéngig von dem
konkreten Leistungsumfang, verschiedener Eigenschaftsauspragun-
gen und besonderer Zusatzleistungen. Eine weitgehende Individua-
liserung der Produkte bzw. einzelne Produkteigenschaften (Product
Customization) zielt auf eine moglichst optimale Ausrichtung der
Preise an der Wertschdtzung der Konsumenten (vgl. [CSW97] S.
325 ff).

10



2 Grundlagen

Betrachtet man nicht primér die Préferenzunterschiede der Nachfrager son-
dern die wahrgenommenen Kosten, so lasst sich folgendes zusétzliches Dis-
kriminierungsmerkmal identifizieren (siehe [ SkSp00]):

» Suchkostenbezogen: hier handelt es sich um eine Differenzierung
nach (Such-) Kosten und nicht um eine Unterscheidung aufgrund
personlicher Préferenzen bzgl. des Produktes. Als Beispiel kann die
Preisdifferenzierung auf der Basis von Coupons dienen; der Nach-
frager muss (Such-) Kosten investieren, um in den Genuss der Ver-
gunstigung zu kommen.

Choi et al. unterscheiden zusétzlich horizontal und vertikal differenzierte
Produkte (siehe [CSW97] S.316-318). Bel horizontal differenzierten Pro-
dukten basiert der Unterschied auf unterschiedlichen Préferenzen der Kon-
sumenten (taste). Jedes (bzgl. eines Kriteriums) horizontal differenzierte
Produkt behdlt einen eigenen Marktanteil auch dann, wenn die Preise gleich
sind. Vertikal differenzierte Produkte unterscheiden sich in grundlegenden
Qualitatskriterien. Bel verschiedenen Produkten mit gleichem Preis wirden
sich aso alle Konsumenten fir das gleiche Produkt (mit hochster Qualitét)
entscheiden. Als Beispiel kann die unterschiedliche Prozessorleistung bei
Computern genannt werden. Unter der Annahme, dass ale anderen Variab-
len gleich bleiben, wirde jeder Kunde den Rechner mit der hdchsten Pro-
zessorleistung auswahlen.

Nachfrageblindelung

Aus Sicht der Nachfrager ist das Zusammenfassen der Nachfrage verschie-
dener Kunden grundsétzlich eine attraktive Alternative zum Individual kauf,
denn aufgrund des im Rahmen der Nachfragebliindelung gestiegenen Ge-
samtnachfragevolumens kdnnen besonders gunstige Preise erzielt werden
([BaumOQ] S. 71).

Nachfragebindelung wurde lange Zeit in der Marktingliteratur ,als eine
unerwinschte und damit zu unterbindende nachfragerseitige Mal3nahme
gesehen, um Preisnachlésse zu erzielen und sich auf diese Weise Teile der
Produzentenrente anzugeignen® ([BaumOOQ] S. 5). Es konnte jedoch gezeigt
werden, dass die Nachfragebindelung durchaus unternehmerische Relevanz
besitzt und Anbieter durch deren Einsatz zur Preisbildung — unter bestimm-
ten Marktgegebenheiten — Vorteile gegentiber der uniformen Preisbildung
realisieren konnen ([BaumO0Q] S. 164).

11
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Nachfragebindelung kann wie folgt definiert werden: ,, Nachfragebiindelung
liegt dann vor, wenn fir Einheiten eines Produktes, die hinsichtlich der
raum-, zeit-, leistungs- und mengenbezogenen Dimension identisch sind,
von unterschiedlichen Nachfragern in Abhangigkeit der durch mehrere
Nachfrager gemeinsam nachgefragten Menge unterschiedliche Preise gefor-
dert werden.” ([BaumQ0] S. 84 f). Nachfragebiindelung erfordert also die
Abstimmung zwischen mehreren Kaufinteressenten. Die Preisbildung er-
folgt in Abhangigkeit von der Grofer der gemeinsam nachfragenden Grup-

pe.

In Analogie zu der oben vorgeschlagenen suchkostenbezogenen Preisdiffe-
renzierung stellt die Nachfragebiindelung daher auch eine Form der Preis-
differenzierung dar, in welcher die von der Nachfragerseite subjektiv wahr-
genommenen Transaktionskosten als Differenzierungskriterium dienen.
Damit kann die Nachfragebiindelung der Preisdifferenzierung 2. Grades
zugeordnet werden, da die Entscheidung fur den Individualkauf oder die
Nachfragebindelung vom Nachfrager selbst getroffen wird und somit eine
Selbstsel ektion stattfindet ([Baum00] S. 83 ff).

Produktbiindelung

Produktbtindelung wird in der Marktingliteratur mit dem Begriff der Preis-
bundelung gleichgesetzt. Sie , kennzeichnet das Zusammenfassen mehrerer
heterogener Produkte und Dienstleistungen zu einem Bindel und den Kauf
bzw. Verkauf dieses Pakets a's neues Produkt.” ([BaumQ0] S. 13). Die Pro-
duktbiindelung kann ebenfalls der Preisdifferenzierung 2. Grades zugeord-
net werden, da die Entscheidung fur den Kauf eines Produktbiindels oder
Individual produktes von dem Nachfrager selbst getroffen wird.

Der Kaufverbund wird im Rahmen des Marketing as Instrument des preis-
politischen Ausgleichs diskutiert (siehe [MeffO0] S. 544 ff, S. 452 ff). Unter
der Annahme eines Mehrproduktunternehmens zielt die Entscheidung, ob
die Produkte einzeln oder im Bundel angeboten werden sollen, auf ein ver-
bessertes Abschdpfen der Konsumentenrente.* Eine dhnliche Mischkalkula-
tion liegt auch preispolitischen Mal3nahmen zugrunde, in dessen Rahmen
einzelne Lockangebote mit sehr niedrigen Preisen darauf zielen, die Nach-
frager gleichzeitig zum Kauf weiterer hoherpreisiger Produkte zu bewegen.

! Anwendungsbeispiele fiir Preisbiindelung finden sich z. B. in [HeWu99] oder [Fa3n96] S.
82 ff.
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2.1.1.2 Instrumente der Konditionenpolitik

Neben dem Preis bestimmen auch andere Parameter, wie bspw. Rabatte und
Lieferungs- und Zahlungsbedingungen, die Kaufentscheidung auf Seiten des
Kunden und somit den Zeitpunkt und die Hohe der Umsétze. In diesem Ka-
pitel werden Rabattpolitik und Lieferungs- und Zahlungsbedingungen als
zentrale Elemente der Konditionenpolitik diskutiert. Zusétzlich wird Yield-
Management als eine kombinierte Mal3nahme der Konditionenpolitik und
Kapazitétssteuerung betrachtet.

Rabattpolitik

Rabatte sind an bestimmte Bedingungen geknipfte Preisnachlasse, die im
Vergleich zum Listenpreis gewahrt werden (siehe z. B. [Dill85] S. 226). Der
Rabatt entspricht also einer Form der Preisdifferenzierung und fihrt bel ein-
geschrénkter Gultigkeit (d. h. nicht fur alle Nachfrager gultig) zu einer Ein-
schrénkung des offenen Preiswettbewerbs.

Man kann Verbraucher- und Wiederverkauferrabatte unterscheiden, wobel
die Verbraucherrabatte aufgrund der gesetzlichen Beschrénkung auf 3% bis
vor kurzem in der Praxis nur eine untergeordnete Rolle spielten.! Eine gan-
gige Form der Klassifizierung von verschiedenen Rabatten erfolgt anhand
der mit dem Rabatt verguteten Leistung (siehe z. B. [Meff00], [Dill85]). Die
folgende Auflistung zeigt die Ublichen Rabattarten, welche in der Praxis
Ublicherweise in kombinierter Form als Rabattsystem Anwendung finden:

» Funktionsrabatte: beziehen sich auf Leistungen, die der Hersteller
an den Handel delegiert hat, bspw. Lagerhatung, Warenprasentation
oder Beratung. Sie kénnen, neben den Standardleistungen des Han-
dels, auch aufgrund von Finanzierungsfunktionen gewahrt werden;
hier wére der Barzahlungsrabatt (Skonto) und Rabatt fiir die Uber-
nahme der Zentralregulierung (Inkasso) zu nennen. An dieser Stelle
lassen sich auch Rabatte einordnen, die gewahrt werden, wenn sich
der Kunde bspw. sein Bahn-Ticket selber Uber das Internet aus-
druckt.?

Die Ubernahme bestimmter Risiken kann ebenfalls a's eine Funktion
betrachtet werden, welche an die verschiedenen Stufen der Wert-

! Sebastian und Maessen bspw. geben in [SeMa02] Hinweise auf den angemessenen Einsatz von
Verbraucherrabatten nach der Aufhebung der 3%-Grenze.

2 surf& Rail giiltig bis Dez. 2002, siehe
http://www.bahn.de/pv/angebote/sparen/pv2_surf _and_rail.shtml (22. Nov. 2002)
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schopfungskette weiter delegiert werden kann. Zu nennen wéren hier
Rabatte wegen Ubernahme des Ausfallrisikos (Delkredere), welche
bspw. als Begriindung besonders niedriger Preise fir so genannte
stand-by Flugtickets dienen. Bekannt sind ebenfalls Risikozuschlége
als Bestandteil von Zinskosten, welche fur die Ubernahme diverser
Risken (z. B. Geldentwertungsrisiko, Zinssteigerungsrisiko) vom
Kapitalgeber gefordert werden.

Mengenrabatte: werden gewahrt aufgrund der Kosteneinsparung,
die durch die htheren Bestellquantitdten auf Seiten des Anbieters er-
zielt werden konnen. Im Zwischenhandel Gbernimmt der Kaufer
dann die Lagerhaltung und trégt das Preisrisiko. Mengenrabatte kon-
nen entweder als fester Betrag oder aber in ihrer Hohe proportional
zur steigenden Absatzmenge eingeraumt werden. Progressive struk-
turierte Staffelrabatte honorieren den Bezug von gréferen Mengen
Uberproportional (nicht-lineare Preisbildung).

Treuerabatte: entsprechen einer Rickvergitung fur schon getétigte
Umsétze und zielen hauptsachlich auf eine langfristige, kontinuierli-
che Bindung des Kunden im Einzelhandel (z. B. Treuepunkte im
Einzelhandel und Frequent Flyer Cards fur Flugreisende). Sie sind
die vorherrschende Form der Verbraucherrabatte. Im Zwischenhan-
del spricht man hier Ublicherweise von einem Bonus. Diese nach-
tragliche Vergltung findet i. d. R. am Ende eines Geschaftgahres
statt, ebenfalls mit dem Ziel einer erhéhten Kundenbindung.

Zeitrabatte: werden fr bestimmt Bestellzeitpunkte oder -zeitraume
gewdhrt. Folgende Formen von Zeitrabatten werden Ublicherweise
genannt:

o Einfihrungs-/Aktionsrabatt: zielt auf die Erzeugung eines
Vorratsdrucks beim Handel und will diesen zu besonderen
V erkaufsanstrengungen veranlassen.

0 Vorauszahlungsrabatt: wird gewdahrt, wenn der Abnehmer die
Ware vor dem eigentlichen Bedarfszeitpunkt erwirbt (for-
ward buying).

0 Saisonrabatt: wird regelméalkig zum Ende einer Saison einge-
setzt.
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0 Auslaufrabatt: zielt auf die R&umung veralteter Produkte aus
den Lagern des Herstellers.

Liefer- und Zahlungsbedingungen

Die Liefer- und Zahlungsbedingungen sind i. A. Bestandtell der Geschéfts-
bedingungen. Die Lieferbedingungen regeln Umfang und Zeitpunkt der Lie-
ferverpflichtung und die Zahlungsbedingungen bestimmen die Modalitéten
der Zahlung des Kaufpreises.

Ein geeignetes System von Liefer- und Zahlungsbedingungen, sowie Garan-
tieleistungen und weiteren Dienstleistungen ermdglicht eine Uber den Preis
alleine hinausgehende Differenzierung im Wettbewerb.

Yield-Management

Konditionenpolitische Instrumente streben eine Differenzierung an, die Uber
das nachgefragte Gut selbst hinausgeht. Die Differenzierung geschieht hier
Uber Mal3nahmen oder Leistungen im Umfeld des nachgefragten Gutes:
z. B. Zahlungsbedingungen, Lieferbedingungen oder bei Funktionsrabatten
besondere Funktionen, die der Kunde tbernimmt. Yield Management (Y M)
meint im Kern eine integrierte Preis- und Kapazitétssteuerung zur Maximie-
rung des Deckungsbeitrags. YM kann al's konditionenpolitisches Instrument
eingeordnet werden, da die Preisbildung (u. a.) von den folgenden Faktoren
abhangigist:

e Zeitpunkt des Kaufes bzw. der Buchung (eines Flugtickets z. B.)
bzw. das zum Zeitpunkt der Buchung bestehende Verhdltnis zwi-
schen freien und schon gebuchten Kapazitéaten.

* Bereitschaft des Kunden, bestimmte Konditionen zu erfullen (Bu-
chung in kirzester Zeit, Ruckflug in 30 Tagen, bar bezahlen, ...)
bzw. bestimmte Leistungen zu erbringen (Risikolbernahme bei
stand-by Tickets).

Unter dem Begriff des Yield-Managements werden also Verfahren zusam-
mengefasst, die mit dem Ziel der Maximierung des Deckungsbeitrags die
Preis- und Kapazitétssteuerung integrieren (vgl. z. B. [Wend98]).

Y M unterscheidet sich grundlegend von der zeitlichen Preisdifferenzierung,
daes (1) auch as Instrument der Produktpolitik ndmlich zur Kapazitétssteu-
erung eingesetzt wird und (2) in gewisser Weise einem dynamischen Preis-
bildungsmechanismus entspricht, da fir den Verkauf einer Dienstleistung
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unterschiedliche Preise in Abhéngigkeit vom Kaufzeitpunkt festgelegt wer-
den. Bel der zeitlichen Preisdifferenzierung hingegen unterscheiden sich die
Preise in Abhangigkeit vom Nutzungszeitpunkt.

Sowohl YM als auch die verschiedenen Ansétze fur das Supply Chain Ma-
nagement (SCM) im Handel (z. B. efficient replenishment) zielen auf die
Maximierung des Deckungsbeitrages. In beiden Féllen wird unter der Rah-
menbedingung relativ hoher Fixkosten eine gleichmallige Auslastung der
Kapazitéten angestrebt. Im Rahmen des YM ist man mittelfristig jedoch
flexibler (z. B. kénnen gebuchte Hotelzimmerkontingente mittelfristig wie-
der abgestol3en werden) alsim SCM, dain Maschinen und Ladenfléchei. A.
langerfristig investiert wird.

Als typische Beispiele fur die Anwendung von Yield-Management konnen
traditionelle Fluggesellschaften und das seit Dezember 2002 neue Preissys-
tem der Deutschen Bahn herangezogen werden. Bei traditionellen Flugge-
sellschaften sind stand-by Tickets besonders giinstig, mit dem Ziel auch im
letzten Moment noch freie Kapazitaten zu fillen (auch aufgrund der Risiko-
Ubernahme, siehe oben). Vergunstigte Kontingente im Vorhinein kénnen bel
traditionellen Fluggesellschaften i. A. nur unter besonderen Konditionen
reserviert werden: z. B. Buchung innerhalb von 24 Stunden, Bezahlung
nicht mit Kreditkarte, Ruckflug innerhalb 30 Tage. Eine Umbuchung bzw.
Stornierung ist Ublicherweise mit hohen Kosten verbunden und muss be-
grindet werden. D. h. zur verbesserten Kapazitétssteuerung wird der Preis
als Anreiz genutzt jedoch gezielt mit konditionenpolitischen Instrumenten
gekoppelt.

Bel Billigfliegern gibt es haufig fur (Frih-)Bucher eine feste Anzahl von
Sitzplatzen pro Flug zu einem sehr gunstigen Preis. Diese Art der Preishil-
dung zielt zwar ebenfalls auf eine langfristige Auslastung der Kapazitéten,
dient aber primdr as Marketinginstrument, um die Stellung as Billig-
Fluglinie rechtfertigen zu konnen (Promotionspreise) [Hand02].

Das neue Preissystem der Deutschen Bahn versucht(e) durch konditionen-
politische Mal3nahmen eine integrierte Preis- und Kapazitétssteuerung um-
zusetzen, ebenfalls mit dem Ziel ihre Kapazitédten optima auszulasten
[Schm02]. Rabatte fir frihzeitig erworbene Tickets sind jedoch mit hohen
Einschrankungen bzw. Kosten fir das Umtauschrecht verbunden. Auf diese
Weise kann dem Entstehen eines Schwarzmarktes vorgebeugt werden. Es
zielt jedoch zusétzlich auf eine bessere Kapazitatssteuerung und damit eine
verbesserte Ausdlastung der Zige.
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Die mangelnde Akzeptanz auf der Seite der Nachfrager zeigt sich in rick-
gangigen Umsétzen und starker Kritik in den Medien. Sie hat letztendlich
dazu gefiihrt, dass das Preissystem Uberarbeitet werden muss. Dieser Um-
stand verdeutlicht, dass eine einfache Ubertragung des in der Luftfahrtin-
dustrie erfolgreich angewendeten Yield Managements auf die Bahn nicht
maoglich ist. Es sind vielmehr branchen- und produktspezifische Anpassun-
gen erforderlich, die u. A. die hohere Nutzungsfrequenz und von den Kun-
den erwartete hohere Flexibilitét beriicksichtigen sollten.

2.1.2 Dynamische Preisbildung

Unter dem Begriff der dynamischen Preisbildung werden in diesem Kapitel
die unterschiedlichen Mal3nahmen diskutiert, welche den Preis durch Inter-
aktion zwischen Anbietern und Nachfragern bzw. durch die Bekanntgabe
von Angebot und Nachfrage bestimmen (vgl. [WurmOQ1]). Der Begriff der
(kommerziellen) Verhandlung wird daher als Oberbegriff flr Mechanismen
zur dynamischen Preisbildung verwendet.

Im folgenden Abschnitt (Kapitel 2.1.2.1) werden terminologische Grundla-
gen von Verhandlungen diskutiert. Anschlief3end werden typische Verhand-
lungsprotokolle mit Betonung der verschiedenen Auktionsmechanismen,
wie sie in der klassischen Auktionstheorie betrachtet werden, sowie die hau-
fig abgewandelten Auktionsformen, die im Internet eingesetzt werden, vor-
gestellt (Kapitel 2.1.2.2). Aufbauend auf die verschiedenen gangigen Aukti-
onsformen werden in Kapitel 2.1.2.3 grundlegende Charakteristika von
Verhandlungen identifiziert, welche zur Klassifikation von Verhandlungs-
mechanismen herangezogen werden kénnen.

2.1.2.1 Terminologische Grundlagen

Verhandlungen kénnen al's ein Entschel dungsprozess bezeichnet werden, an
dem zwel oder mehrere Parteien, i. A. mit dem Ziel eine Einigung zu erzie-
len, betelligt sind. Der gegenseitige Informationsaustausch geschieht i. d. R.
auf der Basis von Geboten und Gegengeboten bis eine Einigung erzielt ist
oder bis die Verhandlung von einer der beteiligten Parteien abgebrochen
wird [Rebs01].

Kurbel et al. argumentieren, dass eine Verhandlung auch ohne formale Ab-
gabe von Geboten durchgefihrt werden kann und betrachten daher den ein-
fachen Austausch von Informationen zwischen zwel Personen (Agenten)
ebenfalls as Verhandlung: “However, we do not assume that negotiation is
always a complex process including reasoning, proposals and counter-
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2 Grundlagen

proposals. For convenience a simple exchange of information between two
agents is also considered a negotiation.” ([KLKO1] S. 2). Im weiteren Ver-
lauf dieser Arbeit soll der Verhandlungsbegriff jedoch weniger allgemein
verwendet werden. Es wird gefordert, dass eine Verhandlung das Ziel einer
Einigung zwischen den beteiligten Seiten anstreben sollte: “Negotiation is
the key decision-making approach used to reach consensus whenever a per-
son, organization or another entity cannot achieve its goals unilaterally.”
([BKS0Z] S. 2).

Die Verhandlungsfiihrung kann als Phase einer einzelnen Markttransaktion
betrachtet werden. Deskriptiv 18sst sich eine Transaktion in verschiedene
Phasen einteilen, die aus der Perspektive des Nachfragers bzw. Anbieters
betrachtet werden konnen (siehe z.B. [Burk98] S. 88, CBB-Mode
[GMM98] S. 148 f). Sie werden in Abbildung 3 al's sequentielle Phasen ver-
anschaulicht, sind jedoch in reellen Transaktionen weitaus komplexer, da
die einzelnen Phasen haufig ineinander Ubergehen und wiederholt stattfin-
den [GMM98] (z. B. die Phasen Produkt- und Anbietersuche bzw. Produkt-
informationsbereitstellung und Nachfragersuche).

Nachfrager Anbieter
Bedurfnisse identifizieren Bedurfnisse antizipieren
geeignetes Produkt suchen Produktinformationen bereitstellen
geeigneten Anbieter suchen Nachfrager suchen

Uber Konditionen einigen (Verhandlung + Vertragsabschluss)

kaufen/zahlen liefern/Zahlung verarbeiten

Nutzung, Wartung, Entsorgung Service

Abbildung 3: Phasenmodell einer Markttransaktion.

Zusatzlich ist anzumerken, dass eine feinere Phaseneinteilung denkbar ist:
bspw. lasst sich die Phase ,Bedirfnisse antizipieren’ auf der Anbieterseite
weiter verfeinern durch die aktive Forderung bzw. Entwicklung von Be-
durfnissen durch den Einsatz gezielter Werbemal3nahmen. Davon abstrahie-
rend macht Abbildung 3 jedoch deutlich, dass Verhandlungen im engeren
Sinne die Einigung mit einem gewahlten Marktpartner Gber die Konditionen
zum Erwerb eines Gutes bzw. zur Anbietung einer bestimmten Leistung
betreffen.

Zur Klassifikation und Analyse von Verhandlungen bzw. verhandlungsun-
terstiitzenden Systemen lassen sich drei zentrale Kriterien identifizieren: das
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2 Grundlagen

V erhandlungsprotokoll, Verhandlungsobjekt und die Verhandlungsstrategie
(siehe [Rebs01], [JFL+01], [LWJ03]). Abbildung 4 zeigt diese drel Teilas-
pekte von Verhandlungen und gibt einen kurzen Uberblick tber die jeweils
relevanten Aspekte.

(Preis-)
Verhandlung
Verhandlungs- Verhandlungs- Verhandlungs-
protokoll objekt strategie
Anzahl Marktpartner, Anzahl und Art der zu Eigener
Gilltigkeit der Gebote, verhandelnden Attribute/ Verhandlungsspielraum
Sichtbarkeit der Gebote, Dimensionen und eigene
Zuschlagsvergabe Wertschétzung,
Z.B. Kenntnis tber den
Z'B':. ) Preis, Verhandlungsspielraum
igggiﬁ?;kﬁj l;]k;on, Lieferzeit, N des
' Zahlungsmodalitten, Verhandlungspartners,
Kundendienst, bzw. Annahme uber

seine Wertschatzung,

Abbildung 4: Teilaspekte von (Preis-)Verhandlungen.

Das Verhandlungsprotokoll regelt die Interaktion zwischen den Verhand-
lungspartnern, bspw. Uber die Beschreibung von Kriterien fur die Gultigkeit
von Geboten. Zur Systematisierung der verschiedenen Verhandlungsformen
konzentrieren sich die folgenden Unterkapitel auf die verschiedenen Eigen-
schaften von V erhandlungsprotokollen.

Die Dimensionen der Verhandlung werden Uber die Anzahl der zu verhan-
delnden Attribute festgelegt (Verhandlungsobjekt [JFL+01]). Zum Beispiel
wird in Auktionen i. A. nur um den Preis as einziges Attribut verhandelt
(einattributiv). Realweltliche Verhandlungen sind jedoch haufiger multi-
attributiv, da bspw. zusétzlich Liefer- und Zahlungsbedingungen ausgehan-
delt werden.

Die Strategie der einzelnen Verhandlungspartner (Agenten) beschreibt die
Reihenfolge der verschiedenen Aktionen, die ein Agent fur eine bestimmte
Verhandlung plant (Verhandlungsstrategie, Decision Making Models
[JFL+01]). Die Menge von Entscheidungen, die fir die Verhandlungsstrate-
gie zu fallen sind, hangt direkt von dem Verhandlungsprotokoll und den zu
verhandelnden Attributen (Verhandlungsdimension) ab ([JFL+01] S. 4,
[LWJO3] S. 5). Die Entwicklung von Modellen zur Analyse bestimmter

19



2 Grundlagen

Verhandlungsstrategien wurde in verschiedenen Disziplinen untersucht
(z. B. Spidtheorie, Entscheidungstheorie). Kersten gibt einen aktuellen U-
berblick Uber die verschiedenen Modellrichtungen [Kers03]. Aspekte der
Verhandlungsstrategie sollen im Rahmen dieser Arbeit nicht néher betrach-
tet werden (zu weiterfuhrender Literatur siehe bspw. [JFL+01]).

2.1.2.2 Gangige Verhandlungsprotokolle

Verhandlungsprotokolle regeln die Interaktion zwischen den Verhandlungs-
partnern; Auktionsmechanismen sind ein sehr bekanntes Beispiel fur Ver-
handlungsprotokolle. Da sie das Aufeinandertreffen von Angebot und Nach-
frage explizit steuern, gelten Auktionen as ,Inbegriff marktlicher
Transaktionen® ([K1ei99] S. 2). Aufgrund ihrer haufig sehr einfachen Struk-
turierung sind sie ein vielfach angewendetes und erforschtes Instrument zur
dynamischen Preisbildung.!

Die Aggregation von Angebot und Nachfrage zur Bildung des Preises ge-
schieht im Rahmen von Auktionen auf der Basis von Kauf- und Verkaufs-
geboten durch die Teilnehmer (vgl. [WurmO1] S. 36). Auktionen werden
durch ihre starke Regelgebundenheit und durch die Konzentration auf den
Preis als adleinige Verhandlungsdimension charakterisiert: ,An auction is a
market institution, with an explicit set of rules determining resource alloca-
tion and prices on the basis of bids from the market participants.”
([McMc87] S. 701).

Die gangigen Verhandlungsprotokolle sind einattributiv und fokussieren auf
die Bildung des Preises. Dem Autor sind keine verbreiteten Verhandlungs-
protokolle bekannt, die mehrattributive Verhandlungen unterstiitzen. Daher
beschranken sich die folgenden Ausfihrungen auf Auktionen.

Generell besteht Einigung Uber den Begriff der Auktion. Beam und Segev
fordern zusétzlich, dass die Regeln im vorhinein fir alle Beteiligten bekannt
sind und stellen fest, dass die meisten Auktionen offentlich sind: “An aucti-
on is an economic mechanism for determining the price of an item. It re-
quires a pre-announced methodology, one or more bidders who want the
item, and an item for sale, and usually sells the item in a public manner to
the highest bidder.” ([BeSe98] S. 2). Klein stellt den Preis nicht explizit als
einzige Verhandlungsdimension heraus. ,, Auctions are formalized trading

! Zentrale Verdffentlichungen zur Auktionstheorie sind [Vick6l] (zusammengefasst in

[Mold9g]), [McMc87] (spieltheoretische Sichtweise) sowie [MiWe82].
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procedures in which the trading partners interaction is governed by spe-
cific trading rules.” ([Klei00] S. 1).

Auktionen kénnen also as eine Verhandlungsform betrachtet werden, fr
welche die mdglichen Verhandlungsdimensionen auf den Preis einge-
schrankt sind und die Kommunikation zwischen den Teilnehmern auf die
Abgabe (formaler) Gebote beschrénkt ist. Zusétzlich sind die Regeln im
Vorhinein festgelegt und allen Beteiligten bekannt. Mit dem Ziel einer ein-
heitlichen Beschreibung von Auktionen haben bspw. Wurman et a. eine
allgemeine , Sprache’ zur Beschreibung von Auktionsregeln vorgeschlagen
und in einem Auktions-Server umgesetzt ((WWWO01]). Die Einteilung der
Auktionsregeln in Regeln zur Annahme bzw. Glltigkeit von Geboten (re-
ceive bids), Ergebnisbestimmung (clear) und Verdffentlichung von Infor-
mationen (information revelation) lasst sich als Teilmenge der oben genann-
ten grundlegenden Eigenschaften von Verhandlungen einordnen (vgl.
[WWWO01] S. 305).

Im Folgenden werden sowohl die Auktionsformen der klassischen Aukti-
onstheorie als auch zusétzliche Auktionsarten vorgestellt, die insbesondere
im Internet heute Verwendung finden. Abbildung 5 zeigt die fir die ver-
schiedenen Auktionsformen typischen Konstellationen der Anzahl Teilneh-
mer pro Seite.

Nachfrager 1 n
Anbieter
n umgekehrte Auktion, Aus- | Borse, doppelte Auktion
schreibung
1 bilaterale Verhandlung (klassische) Auktion

Abbildung 5: Anzahl der Marktpartner ([Rebs01] S. 611)

In Anlehnung an diese Strukturierung werden zuerst Auktionsformen mit
einem Anbieter und mehreren Nachfragern als klassische Auktionsformen
diskutiert. Anschlief3end werden doppelte Auktionen beschrieben, welche
die durch mehrere Anbieter und Nachfrager gekennzeichnet sind, beschrie-
ben. Daraufhin erfolgt eine kurze Diskussion so genannter umgekehrter
Auktionen (Ausschreibungen), in denen es nur einen Nachfrager aber meh-
rere potentielle Anbieter (Lieferanten) gibt. Abschlief3end werden die Ei-
genschaften von Internet-Auktionen und deren Unterschiede zu traditionel-
len Auktionsformen untersucht.
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Klassische Auktionen

Auktionen konnen auf oberster Ebene nach der Sichtbarkeit der Gebote
strukturiert werden (vgl. Abbildung 6). Die im Folgenden aufgefihrten vier
Auktionsformen der klassischen Auktionstheorie sind weiterhin dadurch
gekennzeichnet, dass in jeder Auktion nur genau ein Gut versteigert wird,
die Gebote nur durch eine Seite des Marktes gegeben werden und die abge-
gebenen Gebote abhangig voneinander sind, d. h. dass gultige Gebote stetig
steigend oder fallend sind.

Klassische
Auktionsformen

Offene Gebote Versiegelte Gebote

Hollandische Zweitpreis-Auktion

Englische Auktion Auktion Erstpreis-Auktion (Vickrey-Auktion)

Abbildung 6: Ubersicht klassischer Auktionsformen.

Bel Auktionen mit offenen Geboten unterscheidet man die Englische und
Hollandische Auktion. Die Englische Auktion wird charakterisiert durch die
sukzessive Erhéhung der Gebote der Nachfragerseite bis nur noch ein Bieter
Ubrig ist. Dies fuhrt dazu, dass Information Uber die eigene Wertschatzung
an andere Marktteilnehmer preisgegeben wird. In einer Hollandische Aukti-
on wird der Verkaufspreis durch den Anbieter sukzessiv gesenkt, bis ein
Bieter zusagt (d. h. eswird nur ein einziges Kaufgebot abgegeben).

Werden die Gebote erst nach Bestimmung des Verkaufspreises bekannt
gegeben, so spricht man von versiegelten Geboten, von denen i. d. R. nur
eines pro Bieter abgegeben werden darf. Hier wird die Erstpreis- und
Zweitpreis-Auktion unterschieden. Innerhalb einer Erstpreis-Auktion (first-
price-sealed-bid auction) erhdlt der Bieter mit dem hochsten Gebot den
Zuschlag zu dem von ihm genannten Preis. Eine Zweitpreis-Auktion
(Vickrey-Auction, second-price-sealed-bid auction) unterscheidet sich von
der Erstpreis-Auktion durch die Regeln zur Festlegung des Verkaufspreises.
Auch hier erhdlt der Bieter mit dem hochsten Gebot den Zuschlag, jedoch
zu dem zweithdchsten gebotenen Preis.
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Vickrey hat gezeigt, dass die Erstpreis-Auktion mit versiegelten Geboten im
Durchschnitt zu demselben Ergebnis fuhrt, wie die Hollandische Auktion.
Es wurde weiterhin gezeigt, dass bei allen vier klassischen Auktionsformen
im Durchschnitt derselbe Preis erzielt wird (Revenue Equivalence Theo-
rem)*. (siehe[Vick61])

Es ist zu bemerken, dass es zwischen den Auktionsformen einen wichtigen
praktischen Unterschied gibt ((McMc87] S. 710): In der Englischen Auktion
bzw. der Zweitpreis-Auktion mit versiegelten Geboten weil3 der Bieter im-
mer genau, wie hoch er bieten soll: in der Englischen Auktion so lange bis
das Gebot seine eigene Wertschétzung Ubersteigt und in der Zweltpreis-
Auktion sollte er ein versiegeltes Gebot mit seiner eigenen Wertschdtzung
abgeben. Die Erstpreis-Auktion mit versiegelten Geboten bzw. die Hollan-
dische Auktion geben dem Bieter jedoch keine konkreten Hinweise auf die
Hohe der Gebote. Die Gebote sollten niedriger sein as die eigenen Wert-
schétzung; wie viel niedriger wird jedoch durch eine Wahrscheinlichkeits-
verteilung der Wertschdtzung durch die anderen Bieter und die Anzahl der
Bieter bestimmt, wasi. A. nicht trivial zu berechnen ist.

Stehen bel einer Auktion nicht nur eine sondern mehrere Einheiten eines
Produktes zum Verkauf (wobei jeder Bieter nur fir eine Einheit bietet), so
lassen sich zwei unterschiedliche Formen der Auktion mit versiegelten Ge-
boten — analog zur Erstpreiss und Zweitpreisauktion — unterscheiden
([McMc87] S. 724): Im Rahmen einer diskriminierenden Auktion (discrimi-
nitory auction) erhdlt — bel n zu versteigernden Einheiten des Produktes —
jeder der n Bieter mit den hochsten Geboten den Zuschlag zu dem von ihm
gebotenen Preis. In einer Auktion mit Einheitspreis (uniform-price auction)
zahlt jeder Bieter den Preis des héchsten nicht angenommenen Gebotes
(Bieter n+1).

Doppelte Auktion

Die doppelte Auktion wird dadurch charakterisiert, dass sowohl Anbieter als
auch Nachfrager zur selben Zeit ihre Gebote abgeben kénnen. Im Rahmen
einer doppelten Auktion mit versiegelten Geboten, werden sowohl von An-
bietern a's auch von Nachfragern versiegelte Gebote abgegeben.

! Unter den Annahmen des sog. Benchmark Models: (1) die Bieter sind risikoneutral, (2) die
Wertschétzung der Bieter ist voneinander unabhangig, (3) die Bieter sind symmetrisch, d. h. es
kann angenommen werden, dass alle Bieter ihre Wertschdtzungen von der gleichen Wahrschein-
lichkeitsverteilung ableiten und (4) der letztendlich fir das versteigerte Gut zu zahlende Preis
ergibt sich allein aus einer Funktion Uber die Gebote ((McMc87], S. 706).
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Die Gebote der Nachfrager und Anbieter kdnnen durch Einstufung in eine
Reihenfolge vom héchsten bis zum niedrigsten Gebot zu einer Nachfrage-
bzw. Angebotskurve zusammengefasst werden. Die Uberschneidung dieser
Kurven gibt dann Hinweise auf ein Preisintervall auf dessen Basis der Preis
gewdhlt wird (z. B. Borse) ([McMc87] S. 725).

Ausschreibungen

Umgekehrte Auktionen (Ausschreibungen) werden Uberwiegend im Busi-
ness-to-Business-Bereich verwendet, bspw. fir die Vergabe von Industrie-
guterauftragen. In einer umgekehrten Auktion gibt der Kunde seine Préfe-
renzen an und die Anbieter treten in einen Bietwettbewerb um den
spezifizierten Auftrag [Klei99].

Im Rahmen elner Ausschreibung werden die Gebote der Anbieter i. A. ver-
siegelt abgegeben, so dass die Anbieter — dhnlich der Erstpreis-Auktion —
zwischen einem hoheren Preis und einer geringeren Wahrscheinlichkeit der
Auftragszuteilung abwagen missen (siehe z. B. [Dill85] S. 267).

Auktionen im I nternet

Auktionen werden als das wichtigste dynamische Modell der Preisfindung
im Internet eingestuft (siehe z.B. [GuBa02]). Anbieter von Online-
Auktionen konnen in vier verschiedene Gruppen eingetellt werden (siehe
z.B.[Amor0Q] S. 35, [ALF02] S. 2f):

= Traditionelle Auktionshduser stellen eine Internetprasenz auf, da sie
aufgrund der gednderten Erwartungshaltung im Markt gewisserma-
Ben gezwungen sind, Zugriff auf ihre Auktionen Uber das Web zu
ermoglichen.

* Online-Auktionen werden aufgrund ihrer Eigenschaft als effizientes
Absatzinstrument fir Sonderauktionen von Uberschuss- oder Aus-
laufwaren genutzt.

=  Online-Auktionen werden haufig als Marketing-Aktionen oder als
besondere Werbekampagne zur Produkteinfihrung genutzt (z. B.
Lufthansa, Palm Pilot [ALF02]).

= |nternet-Auktionen bilden den Kern des Geschéftsmodells neu ge-
grindeter Unternehmen (z. B. eBay).

Die im Internet angebotenen Auktionen entsprechen in ihrer Grundform
i. A. den klassischen Auktionsformen; am haufigsten findet sich die Engli-
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sche Auktion ([BeSe98] S. 10, [DansD2b] S. 26). Jedoch findet man zusétz-
lich eine Menge weiterer Auktionsformen, die teilweise erst durch das In-
ternet als Kommunikations- und Interaktionsmedium ermdglicht werden.

Vermehrt bieten Internet-Auktionen zusétzlich die Option, das Produkt einer
Auktion zu einem beliebigen Zeitpunkt zu einem vorgegebenen Festpreis zu
erwerben (Quick Win Auction', siehe [Dans02b] S. 27).

Im Folgenden werden die neuen Auktionsformen mit Bezug auf die in Kapi-
tel 2.1.2.2 eingefiihrten Kriterien diskutiert.

a) Abwandlungen der Englischen Auktion

Die vorherrschende Form der im Internet verwendet Auktionen sind die
Englischen Auktionen fir mehrere Einheiten (multiple-units English Aucti-
on) ([Dans02b] S. 26 f). Die Gebote fir jewells eine Einheit eines Produktes
werden fr alle Teilnehmer sichtbar abgegeben bis ein Hochstgebot erreicht
ist, an dem alle verfligbaren Einheiten eines Produktes durch die Anzahl der
Gebote abgedeckt werden. Die Auktion endet entweder zu einem vorher
veroffentlichten Zeitpunkt oder eine festgelegte Zeitdauer nach der Abgabe
des letzten Gebotes. Entsprechend einer mehrstufigen Priorisierung der Ge-
bote bekommen die erfolgreichen Bieter die gewlnschten Produkteinheiten
zu dem von ihnen gebotenen Preis.

Priorisierungsfunktionen bel Internet-Auktionen sind haufig komplexer as
die typischen Funktionen zur Priorisierung in klassischen Englischen Aukti-
onen. Sind zwei Preisgebote gleichhoch, so kann bspw. das Gebot mit einer
hoheren Anzahl nachgefragter Einheiten hdher eingestuft werden. Auf der
néchsten Stufe ist z. B. eine Priorisierung der Gebote nach dem zugehdrigen
Zeitstempel maglich. ([Dans02b] S. 26)

Grundsétzlich lassen sich zwei Arten von Internet-Auktionen im Konsum-
entebereich unterscheiden ([EaTe02] S. 2): Uber so genannte merchant sites
vertreiben Herstellern ihre Produkte im Auktionsformat an die Kunden.
Diese Auktionen sind dadurch gekennzeichnet, dassi. A. mehrere Einheiten
eines Produktes im Rahmen einer Auktion versteigert werden. Auktionenim
Consumer-to-Consumer-Bereich sind dagegen dadurch gekennzeichnet,
dassi. A. nur ein Exemplar eines Produktes versteigert wird (listing sites).

12.B. http://www.dellauction.com, http://www.lycos.com (nach [Dans02a])
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Die Yankee-Auction' ist eine beliebte Auktionsform fir merchant sites. Sie
wird durch die folgenden Eigenschaften charakterisiert (([EaTe02] S. 2 f):

* mehrer Einheiten desselben Produktes stehen zum Verkauf,

* jeder Bieter kann mehrere Einheiten, jedoch alle zum selben Preis,
ersteigern,

» die Gebote missen ansteigend sein,
» das Auktionsende wird Uber einen festen Zeitpunkt festgel egt,

» die Priorisierung der Gewinner geschieht Uber den gebotenen Preis,
Uber die gewilinschten Quantitdten und danach Uber den Zeitpunkt
der Gebotabgabe,

» die gewinnenden Bieter zahlen den von ihnen gebotenen Preis.

Abgewandelte Formen bestimmen den Preis fir alle erfolgreichen Bieter aus
dem niedrigsten der gewonnenen Gebote (Online-Dutch Auction, [Dans02b]
S. 28).

Verschiedene Beispiele von Internet-Auktionen zeigen, dass das Ende einer
Auktion Uber einen festen Zeitpunkt festgelegt werden kann (z. B. eBay)
oder aber —in Anlehnung an klassische (Englische) Auktionen — in Abhan-
gigkeit von einem festgel egten Zeitabstand von dem letzten Gebot bestimmt
wird (z. B. Yahoo) (vgl. [Klem02] S. 15, [WurmOQ1] S. 36).

b) Abwandlungen der doppelten Auktion

Eine der Borse sehr dhnliche Form der doppelten Auktion findet sich im
Internet unter dem Namen Continuous Double Auction. Analog zum Akti-
enmarkt werden hier Gebote von Kéaufern und Verkéufern gleichzeitig ge-
macht und zur Preisermittlung die Verkaufsgebote den Nachfragegeboten
zugeordnet und die maximale Umsatzmenge ermittelt ([Dans02b] S. 27 f).

c) Elektronische Ausschreibungen

Von elektronischen Ausschreibungen wird gesprochen, wenn zu deren Un-
terstlitzung elektronische Netzwerke (z. B. das Internet) eingesetzt werden.
Zum Beispiel hat DaimlerChrysler einen eigenen Marktplatz im Internet
geschaffen, der seit September 2000 fur die Beschaffung von Produktions-
materialien (z. B. Batterien, Karosserieteile) und Nicht-
Produktivmaterialien, wie bspw. PCs und Laptops, genutzt wird. Der zentra-

! 7. B.: http://www.aucland.com, http://www.auction-warehouse.com (nach [Dans02al)
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le Vortell der elektronischen Beschaffung fur die einkaufenden Unterneh-
men besteht in der erheblichen Verkirzung der Verhandlungszeiten
([Daim01] S. 12f).

Seit Mai 2002 bietet auch der Bund Uber eine zentrale Seite des Beschaf-
fungsamtes (http://www.e-vergabe.bund.de/) offentliche Ausschreibungen
elektronisch an [Ecin02]. Eine weitere Plattform fir offentliche Ausschrei-
bungen findet sich bspw. auf http://www.ausschreibungs-abc.de/.

d) Demand Collection Systeme

Die so genannten Demand Collection Systeme (z. B. priceline.com), welche
seit mehreren Jahren im Internet angeboten werden, sind den umgekehrten
Auktionen auf den ersten Blick sehr @hnlich. Esist ebenfalls der Kéufer, der
hier den Auktionsprozess startet und zwar indem er seine Préferenzen fir
ein bestimmtes Gut (in vielen Falen eine Dienstleistung, z. B. Flug, Hotel,
Mietwagen) angibt, sowie den Preis, den er zu zahlen bereit ist (,, name your
own price"). Jedoch missen gewisse Freiheitsgrade gelassen werden, wie
bspw. die Wahl der Fluggesellschaft oder der Zeitpunkt des Abfluges
[Klei99].

Der Bietprozess durch die Anbieter ist jedoch nur schwer mit einer umge-
kehrten Auktion vergleichbar, da die von den Anbietern geforderten Min-
destpreise (Reservationspreise) dem Kunden zwar nicht kommuniziert wer-
den, dem Auktionator (hier priceline.com) jedoch schon im voraus bekannt
sind. Es wird daher argumentiert, dass dem Kunden zwar durch das Marke-
ting suggeriert wird, dass die Nutzung solcher Systeme in jedem Fall Vor-
teile fir den Kunden verspricht, Demand Collection-Systeme jedoch im
Grunde nur eine weitere Form der individuellen Preisdiskriminierung dar-
stellen (siehe z. B. [Carn0Q], [CaM c00])

Eine zentrale Eigenschaft von Auktionen, ndmlich die Unkenntnis des Ver-
kaufers Uber die Wertschétzung eines Gutes durch die Nachfrager, wird of-
fenbar von Demand Collection Systemen aufgehoben. Daher sollten diese
auch nur mit Vorsicht in die Gruppe der Auktionen eingeordnet werden.
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2.1.2.3 Begriffssystem zur Beschreibung von Verhandlun-
gen

Zentral zur Klassifikation von dynamischen Preisbildungsmechanismen
bzw. Verhandlungsprotokollen sind Regeln, welche gliltige Interaktionen
zwischen den Verhandlungspartnern spezifizieren. Strébel stellt eine System
von Kriterien zur deskriptiven Beschreibung elektronischer Verhandlungs-
typen und -instanzen vor, welches as System von Klassifikationskriterien
zur Einordnung bzw. expliziten Konstruktion von verschiedenen Verhand-
lungsformen genutzt werden kann (siehe [Stro02] S. 52 ff). Im Folgenden
werden mogliche Eigenschaften von Verhandlungsformen basierend auf der
von Strobel vorgeschlagenen Taxonomie vorgestellt.

Rollen, Teilnehmertypen

Eine bestimmte Verhandlungsform sieht ene feste Menge von
Teilnehmertypen bzw. Rollen vor, die die Teilnehmer einnehmen koénnen.
Die hierbei relevanten Eigenschaften werden in den folgenden Absdtzen
ndher erlautert (vgl. [Stro02] S. 53 ff).

Es kénnen zwei (Kaufer u. Verkaufer) oder mehr Seiten beteiligt sein. Ein
Vermittler wird bel beidseitig multilateralen Verhandlungen eingesetzt
(z. B. Borse). Lediglich echte bilaterale Verhandlungen ermoglichen eine
direkte Verhandlung zwischen den beiden Parteien ([Rebs01], [LWJO3]).

Die mogliche Anzahl der pro Seite an einer Verhandlung beteiligten
Marktpartner legt die Grundlage fur das Verhandlungsprotokoll (vgl.
Abbildung 5, S. 21).

Die Zulassung zur Teilnahme kann durch explizite Teillnehmerauswahl
oder durch die Aufstellung bestimmter Kriterien beschrankt werden. Eine
solche Einschrénkung des Teilnehmerkreises ergibt sich bei Ausschreibun-
gen bspw. durch die zu erbringenden Vorleistungen.

Absprachen innerhalb der Gruppe der Nachfrager (oder Anbieter) sind Ub-
licherweise nicht zugelassen (z. B. englische Auktion). Neuere Formen der
Preisfindung lassen diese jedoch zu bzw. stellen Infrastruktur bereit, um
eine Koordination der Nachfrager aktiv zu unterstiitzen (z. B. Nachfrage-
bundelung).

28

Beteiligte Seiten

Anzahl Teilneh-
mer pro Seite

Zulassungs-
beschrankung

Méoglichkeit zur
Absprache (collu-
sion)



2 Grundlagen

Prozessregeln

Zur Beschreibung von Verhandlungsprotokollen sollte neben den Regeln
far gultige Interaktionen zwischen den Verhandlungspartnern auch die
Anwendbarkeit der Prozessregeln selber festgelegt werden (vgl. [Str602] S.
53).

Die Prozessregeln sind entweder fur jede Prozessausfihrung festgelegt, aus
einer festgelegten Menge von Regeln kann ausgewdahlt werden oder die
Regeln sind fir jede Instanz frei wahlbar bzw. verhandelbar. Zum Beispiel
sind die Regeln einer klassischen Englischen Auktion dblicherweise alge-
mein festgelegt und verbindlich fir jede einzelne Auktion. Fur Ausschrei-
bungen ist jedoch denkbar, dass eine Menge moglicher Regeln festgelegt
wird, von denen fur konkrete Ausschreibungen einzelne ausgewahlt wer-
den. Daraus lief3e sich zum Beispiel die Unterscheidung von Ausschrei-
bungen, fur die nur ein Durchlauf vorgesehen ist, von Ausschreibungen, in
denen ausgewdhlte Teillnehmer in einer zweiten Runde erneut Gebote ein-
reichen dirfen, ableiten.

Eine Verhandlungsform kann das einmalige Durchlaufen des vorgegebenen
Regelwerks vorsehen oder mehrmaliges Durchlaufen mit jeweils aktuali-
sierten Informationsstand, was einem rundenbasierten Protokoll entspricht.

Die Bestimmung des Endes einer Verhandlung kann entweder Uber einen
festen Zeitpunkt erfolgen und/oder Uber einen festen Zeitabstand zu dem
letzten Gebot. Aus den traditionellen Auktionsformen ist das so genannte
,weiche’ Verhandlungsende bekannt. Zum Beispiel hat das Internet-
Auktionshaus eBay die eher unibliche Form der Bestimmung des Endes
einer Auktion Uber einen im Vorhinein festgelegten Zeitpunkt gewahlt.

Die Interaktion zwischen den Verhandlungspartnern geschieht Gber den
Austausch von Geboten. Die folgenden Unterkapitel beschreiben die Re-
geln, die sich auf mogliche Eigenschaften von Geboten bzw. deren Glltig-
keit und die Ergebnisbestimmung beziehen (vgl. [Stro02] S. 53 ff).

a) Gebot-Spezifikation/-Formulierung

In einer Verhandlungsform wird Ublicherweise zumindest das Attribut
,Preis’ as verhandelbar deklariert. Gebote kénnen jedoch auch Angebote
fir Werte einer Reihe verhandelbarer Attribute beinhalten, welche sich
entweder auf Eigenschaften des Gutes selber oder auf Konditionen im Um-
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2 Grundlagen

feld der Transaktion beziehen (z. B. Liefer- und Zahlungsbedingungen).
Die Anzahl und Menge der Attribute kann entweder im Vorhinein festge-
legt werden oder sich erst im Verlauf der Verhandlung ergeben. Fur die
Definition eines Verhandlungstyps konnen einige Attribute vorgegeben
sein (z. B. der Preis) und andere Attribute sich erst in Abhangigkeit von
dem konkret zu verhandel nden Objekt ergeben.

Die Attributwerte kdnnen in Form von Einzelwerten oder mdglichen Wer-
tebereichen bzw. Alternativen verhandelt werden. Einzelne Werte kdnnen
als verhandelbar gekennzeichnet sein, oder aber eine Unterscheidung ver-
handelbarer und nicht-verhandelbarer Attribute wird nicht unterstiitzt.

Gebote kdnnen entweder mit dem Ziel einer einzelnen Transaktion spezifi-
ziert werden oder aber fur unterschiedliche Transaktionen — gleichzeitig
oder sequentiell nacheinander — abgegeben werden.

In einem Gebot kann entweder auf ein einzelnes zu erwerbendes bzw. zu
verkaufendes Objekt Bezug genommen werden oder aber auf eine Menge —
homogener oder heterogener — Objekte. Verhandlungsprotokolle kénnen
die Verhandlung einer unterschiedlichen Anzahl von Einheiten eines Pro-
duktes abbilden. Ungleich komplexer wird die Abbildung durch einen e-
lektronischen Verhandlungsprozess jedoch, wenn Produkte verhandelt
werden, die durch verschiedene Attribute charakterisiert werden ([Rebs01]
S. 613).

b) Gebot-Einreichung

Ublicherweise darf wahrend einer Verhandlung jeder Teilnehmer nur eine
Rolle einnehmen (z. B. entweder Verkaufer oder Kaufer). In verschiedenen
Auktionsformen durfen Teilnehmer mehrere Rollen einnehmen (z. B. Bor-
se, doppelte Auktion)

Gebote kénnen von dem potentiellen Kaufer an den Verkaufer ausgespro-
chen werden (forward) oder umgekehrt durch die Verkéufer an den Kaufer
(reverse). Die traditionellen Auktionsformen bspw. sind ,forward aucti-
ons, in denen ein Verkdufer sein Gut mehreren Interessenten anbietet. In
doppelten Auktionen werden die Gebote in beide Richtungen abgegeben.

Die Maoglichkeit zur Einreichung von bzw. Reaktion auf Gebote(n) kann
vOllig unbeschréankt moglich sein oder aber zeitlich beschrankt bzw. ereig-
nisgesteuert sein. Die Abgabe von Kaufgeboten erfordert z. B. jeweils ein
bestehendes V erkaufsgebot. Rundenbasierte Ausschreibungen bspw. erfor-
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dern den Eingang einer Ruckmeldung vom ausschreibenden Unternehmen
bevor ein erneutes Angebot eingereicht werden kann.

c) Gultigkeit von Geboten

Abhéangig von der Verhandlungsform sind Gebote nur dann gultig, wenn
sie bestimmte Bedingungen erfullen. Sie missen bspw. zu einem bestimm-
ten Zeitpunkt abgegeben werden oder der Wert des Gebotes muss stetig
aufsteigend oder absteigend im Verhdtnis zu schon gegebenen Geboten
sein ([LWJ03] S. 10).

Ein Verhandlungsprozess heifdt steigend (ascending), wenn die Attribut-
werte eines neuen gultigen Gebotes hoher sein mussen als die des beste-
henden besten Gebots. Im umgekehrten Fall heifdt er fallend (descending).
Steigende Gebote sind typisch fur ,foward” Auktionen; bei umgekehrten
Auktionen sind die Gebote Ublicherweise fallend.

Fur die Gultigkeit von Geboten kann es sein, dass ihre Attributwerte grof3er
(low-cut) bzw. kleiner (high-cut) als ein bestimmter Schwellenwert sein
mussen. Bel englischen Auktionen bspw. sieht der Verkaufer einen Reser-
vationspreis vor, der Uberschritten werden muss, damit es zu einer Eini-
gung kommen kann.

Es kann moglich sein, dass zu einem Gebot ein Glltigkeitszeitraum festge-
legt wird oder dass Gebote fir eine festgelegte Zeitdauer wieder zuriickge-
zogen werden dirfen (z. B. Continuous Double Auction)(vgl. [WurmO1] S.
38).

d) Verhandlungsergebnis

Die Bestimmung der konkreten Verpflichtungen beider Seiten kann entwe-
der direkt von den Geboten der Sieger abgeleitet werden (z. B. Englische
Auktion) oder davon unabhangig sein (z. B. Vickrey Auktion).

Sind mehr as zwei Teillnehmer in einer Verhandlung beteiligt, so gibt es
abhangig vom Verhandlungstyp verschiedene Formen der Zuschlagsbe-
stimmung. Eine Gewichtungs- oder Priorisierungsfunktion fir die einge-
henden Gebote muss insbesondere dann im Vorhinein festgelegt werden,
wenn mehrere Einheiten eines Gutes verhandelt werden ([LWJO03] S. 12).
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Eigenschaften elektronischer Verhandlungen

Strobel schlagt weitere Kriterien vor, die sich auf elektronische Verhand-
lungen beziehen. Hier werden insbesondere Aspekte der Verfligbarkeit von
Informationen Uber die Identitét und Aktivitdten anderer Verhandlungsteil-
nehmer relevant (vgl. [Stro02] S. 57).

a) Kommunikation

Die Kommunikation kann auf das Einreichen von Geboten reduziert sein
oder es werden auch andere Formen der Kommunikation mehr oder weni-
ger strukturiert unterstiitzt. Argumentationsbasierte Ansétze zur automati-
sierten Verhandlungsfiihrung zielen auf den Austausch zusétzlicher Infor-
mation, wie bspw. Begrindungen eigener Angebote, Intentionen oder
Winsche [JFL+01].

Prozessverlaufe vergangener Verhandlungen bzw. des aktuellen Verhand-
lungsprozesses kénnen gespeichert werden oder eine Historie der Verhand-
lungsablaufe bzw. Transaktionen wird nicht vorgehalten.

b) Transparenz

Der derzeitige Status der Verhandlung kann entweder allen Agenten zu-
ganglich sein (public), nur den beteiligten Agenten (protected) oder aber
nur dem Intermediér, der zu einem gewissen Zeitpunkt die ausgewéhlten
Agenten informiert (private). Sind mehrere Teilnehmer an einer Verhand-
lung beteiligt, so ist der Zeitpunkt der Vertffentlichung der Gebote rele-
vant und beeinflusst — durch die davon abhangige Kenntnis tber die Zah-
lungsbereitschaft bzw. Préferenzen der Mitbieter — die Bietstrategie der
einzelnen Teilnehmer ([LWJO03] S. 10).

Die verflgbare Information steht den jeweiligen Agenten uneingeschrankt
zur Verfiigung oder es werden nur einzelne Aspekte des Verhandlungssta-
tus bzw. des Verhandlungsergebnisses bekannt gegeben.

Die relevanten Informationen kénnen zu einem bestimmten Zeitpunkt oder
ereignisgesteuert sichtbar gemacht werden bzw. zum eigenstdndigen
Zugriff durch die Agenten standig aktualisiert werden (siehe auch
[WurmO1] S. 39).

Der Informationsaustausch in einem Verhandlungsprozess 18sst es nicht zu,
die Agenten zugehtrig zu einem Angebot zu identifizieren oder die Zuord-
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nung von Agenten zu Aktionen ist moglich.

c) Geschaftsmodell

Die Geschéftsmodelle fur Anbieter elektronischer Verhandlungen (im In-
ternet) lassen sich Uber ihr Gebuhrenmodell und Mechanismen zur Re-
geleinhaltung, wie bspw. Ratings, klassifizieren (vgl. [Str602] S. 57 ).

Die Gebihren kénnen entweder in Abhangigkeit
= von den Aktionen bzw. in Anspruch genommenen Diensten,
= von dem Verhandlungsergebnis,
= von der Hohe des Informationszugriffs (z. B. Datenvolumen)

oder gar nicht erhoben werden (in diesem Fall geschieht die Finanzierung
primér Uber Werbung und bspw. Auswertung und Verkauf von Kundenda-
ten).

Das Abweichen von vorgegebenen Regeln kann entweder durch aktive
Bestrafung (z. B. zusétzliche Zahlungen) geahndet, ohne Auswirkung tole-
riert oder aber die Einhaltung von Regeln kann aktiv belohnt werden. Ein-
haltung der meisten Regeln sollte durch das Informationssystem gepruft
werden kénnen. Ausnahmen sind z. B. Koalitionsbildung und Scheingebo-
te, wo die Nachweisbarkeit i. A. nicht gegeben ist. Die Steuerung der Ein-
haltung von Verbindlichkeiten kann Uber ein entsprechendes Rating der
Agenten geschehen (erfordert jedoch Mdglichkeit der Zuordnung von A-
genten zu Geboten fur Beteiligte).

Die Einstufung der Agenten kann durch den Betreiber der Plattform selbst
oder andere Agenten geschehen. Bel gegenseitigem Rating durch die Teil-
nehmer besteht jedoch die Gefahr von , Schein’-Ratings, da die tatsachliche
Identitét der Teilnehmer nicht garantiert werden kann und jede realweltli-
che Person i. A. mehrere Kennungen auf solch einer Plattform erzeugen
kann.

2.1.2.4 Abschlie3ende Bemerkungen

Abbildung 7 zeigt die im vorherigen Kapitel entwickelten Kriterien zur Be-
schreibung von Verhandlungen angewendet auf die Englischen Auktion.
Die Englische Auktion sieht zwei Klassen von Teilnehmern vor, wobei von
der Klasse der Verkaufer nur ein Teilnehmer pro Auktion beteiligt ist, je-
doch mehrere Kaufer beteiligt sein kénnen. Die Rundenanzahl ist nicht be-
grenzt, es durfen prinzipiell unbegrenzt viele Kaufgebote abgegeben wer-
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den. Das Ende einer klassischen englischen Auktion wird Uber eine be-
stimmte Zeitdauer, innerhalb derer keine weiteren Kaufgebote eingehen,
festgelegt. Wie bei jeder Auktion wird auch in einer englischen Auktion nur
um den Preis verhandelt und in klassischen englischen Auktionen ist nur ein
einzelnes Objekt zur Versteigerung vorgesehen.

Die Gebote werden von den potentiellen Kaufern an den Verkaufer gerichtet
(forward) und die Hohe aufeinander folgender Gebote sollte aufsteigend
sein. Ublicherweise wird die Hohe der Gebote durch ein vorgeschriebenes
Bietinkrement eingeschrankt und es kann ein Reservationspreis vorgegeben
werden, der als Schwellenwert fur gultige Gebote dient. Die englische Auk-
tion ist eine offene Auktion, daher sind die abgegebenen Gebote fur ale
Beteiligten sichtbar. Die Kommunikation zwischen den Teilnehmern be-
schrénkt sich in klassischen englischen Auktionen auf die Abgabe formaler
Gebote.

Teilnehmer *  Verkéaufer:Kaufer
« 1IN
Prozess * Rundenanzahl nicht begrenzt
e Endei. A. durch Time-Out (zum
1.,2,3)
Richtung + forward
Beziehung zwischen * Aufsteigend
Geboten » Bietinkrement
Verhandlungsdimension « Preis
Schwellenwert + Reservationspreis
Anzahl Objekte * i. A. nur ein Objekt
Sichtbarkeit » Alle Aktionen fir alle sichtbar
Art der Kommunikation * Gebote

Abbildung 7: Eigenschaften der Englischen Auktion.

Die beispielhafte Anwendung der identifizierten grundlegenden Eigenschaf-
ten von Verhandlungen macht deutlich, dass eine Klassifikation dynami-
scher Preisbildungsmechanismen anhand der klassischen Kriterien ,offen
vs. geschlossen’ (vgl. Abbildung 6, S. 22) nicht ausreichend ist. Sondern es
gibt eine Vielzahl haufig orthogonal zueinander stehender Eigenschaften,
die zur Beschreibung und Klassifikation bestehender, jedoch auch zur Spe-
zifikation neuer dynamischer Preisbildungsmechanismen herangezogen
werden kann.
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2.2 Intermediation in elektronischen Méarkten

Im Rahmen dieses Kapitels soll die Rolle von Intermediaren bel der Preis-
bildung untersucht werden. Zu Anfang wird dazu der Begriff des Intermedi-
aren naher untersucht (Kapitel 2.2.1). Darauf folgend wird die allgemeine
Diskussion um die verdnderte Rolle von Intermedidren in elektronischen
Maérkten im Gegensatz zu ihrer traditionellen Rolle und verschiedene Erkl&-
rungsansétze dargestellt (Kapitel 2.2.2). Auf diese Ausfihrungen aufbauend
werden anschlief3end die Einflussméglichkeiten und denkbaren Funktionen
von Intermedidren fur die Preisfindung diskutiert (Kapitel 2.2.3).

2.2.1 Begriffsbestimmung

Intermedidre sind als Handelsmittler fur die Abwicklung verschiedener
Funktionen zwischen den Marktteilnehmern zustandig. Als Intermedidre
konnen all digenigen Institutionen bezeichnet werden, welche in die Pro-
duktion und Distribution 6konomischer Leistungen involviert sind, jedoch
nicht mit dem Produzenten oder Konsumenten in einer Wertschépfungskette
gleichzusetzen sind (siehe z. B. [Linc02] S. 55).

Eine bessere Einordnung des Begriffes erlaubt die Unterscheidung von
Héandlern und Maklern als zwel grundlegende Arten von Intermedidren. Sie
weisen insbesondere  Unterschiede bzgl. der Zuweisung von
Verfugungsrechten und der Form der Kompensation oder Finanzierung auf
([Linc02] S. 56 f):

* Handler (auch Marketmaker genannt) sind Intermediére, welche Ei-
gentumsrechte an Gltern erwerben und diese dann weiterveraul3ern.
Die Finanzierung geschieht Ublicherweise Uber die Differenz zwi-
schen Einkaufs- und Wiederverkaufspreis.

* Makler (auch Matchmaker oder Broker genannt) bieten eine reine
Vermittlung zwischen Kéufern und Verkéaufern an, sie erwerben je-
doch selber keine Verfigungsrechte an den getauschten Gutern.
Makler finanzieren sich daher i. A. durch die Erhebung einer Ver-
mittlungsgebuihr.

Zusétzlich sind Zwischenformen denkbar, bel denen Intermediére zwar pri-
maér als Vermittler von Angebot und Nachfrage fungieren, jedoch gleichzei-
tig durch langfristige Rahmenvertrage an einzelne Marktteilnehmer gebun-
den sind (z. B. Vertragshandler).
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Typische Funktionen von Intermediaren sind die Suche und Vermittiung
von Kaufern und Verkaufern, die Bereitstellung von Produktinformation
und die Preisbestimmung. Die Entstehung bzw. der Einsatz von Intermedi&-
ren wird vielfach mit Hilfe transaktionskostentheoretischer Uberlegungen
begriindet. Aufgrund von Skaleneffekten, eines hohen Spezialisierungsgra-
des und typischerweise hoher Kontakteffizienz kénnen sich Intermedidre in
den verschiedensten Branchen etablieren [MY B87].

2.2.2 Rolle von Intermediaren in elektronischen Markten

Die frihe Diskussion der Rolle von Intermedi&ren in elektronischen Mark-
ten wurde von der Hypothese dominiert, dass elektronische Méarkte durch
die Senkung der Transaktionskosten zu einer starken Reduktion der Anzahl
von Intermedidren oder gar zu ihrer vollstandigen Eliminierung fihren wiir-
den (z. B. [MYB87], [WiBe95]). Der Wegfall von Zwischenstufen in Wert-
schopfungsketten durch direkte Interaktion zwischen Produzenten und Kon-
sumenten wird vielfach mit dem Begriff , Disintermediation® umschrieben
(z. B. [GKO99], [Gell96], [ChKa99]) (vgl. Abbildung 8). , Reintermediati-
on" bezeichnet das Wiedereintreten vormals traditioneller Intermediére in
elektronische Markte [ChKa99]. Unter dem Begriff ,, Cybermediation” soll
im Folgenden das Auftreten neuer Intermedidre in elektronischen Mérkten
verstanden werden (vgl. [SBS95)).

Disintermediation | Herausdrangen bestehender (traditioneller) Intermediare
(z. B. [Gell99]) aus den Wertschopfungsketten/Markten.

Reintermediation | Langfristige (Re-)Intermediation vormals traditioneller
(z. B. ChKa99)) Vermittler in elektronische Markte, welche kurzfristig aus
dem Markt herausgedrangt worden waren.

Cybermediation Auftreten neuer Intermediare bzw. neuer Rollen oder
[SBS95] Funktionen fur Intermediére in elektronischen Méarkten.

Abbildung 8: Begriffe Dis-, Re-, Cybermediation

Eine Disintermediation, so stark wie sie vielfach angenommen worden war,
konnte jedoch nicht beobachtet werden [BaBa97]. Im Folgenden werden
bekannte Erklarungsansétze fur eine verstarkte Re- bzw. Cybermediation
diskutiert.
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2.2.2.1 ,IDR-Cycle*

Chircu und Kauffman entwickelten ein Modell, welches die langfristige
Entwicklung der Rolle der Intermediare in elektronischen Méarkten be-
schreibt [ChKa99]. Disintermediation — also das Herausdrangen von Zwi-
schenstufen aus der Wertschopfungskette bzw. deren Ersatz durch neue
technologie-orientierte Intermedidre — geschieht nach diesem Modell nur
kurzfristig, da ein langfristiger Wettbewerbsvorteil durch Einsatz innovati-
ver Technologien alleine nicht durchzusetzen ist. Traditionelle Intermediare
koénnen danach bestehende Wettbewerbsvorteile (z. B. Erfahrungen in tradi-
tionellen Mérkten, bestehende Kunden- und Lieferantenbeziehungen, Ska-
leneffekte) nutzen, welches langfristig zum Wiedereintritt traditioneller In-
termedidre in die (neuen) elektronischen Mérkte fuhrt ([ChKa99] S. 5). Sie
nehmen daher einen zyklischen Verlauf der Rolle (traditioneller) Intermedi-
are in elektronischen Méarkten an (IDR-Cycle: Intermediation — Disinterme-
diation — Reintermediation).

Bisher konnte nur fir einzelne Branchen (z. B. Reisebranche [ChKa99])
gezeigt werden, dass traditionelle Intermediére sich durch langjdhrige Bran-
chenkenntnis und eine bestehende effiziente Organisation Vorteile gegen-
Uber neuen (Cyber-) Intermediéren verschaffen konnten. Die zurlickhaltende
Position von Chircu und Kauffman: ,, We do not argue here that reinterme-
diation is the only possible outcome” ([ChKa99] S. 12) ist aufgrund fehlen-
der Falstudien und der Vielfalt an Branchen und Funktionen, in denen In-
termediare tdtig sind, gerechtfertigt. Zu betonen bleibt jedoch, dass
langfristig keine Wettbewerbsvorteile durch den Einsatz von Informations-
und Kommunikationstechnologien alleine aufrechterhalten werden konnen.
Andert man daher in der Diskussion um die Rolle von Intermedizren in e-
lektronischen Markten die haufig sehr kurzfristige Sichtweise zu einer lan-
gerfristigen Betrachtungsweise, so sollten neben der technischen Infrastruk-
tur auch Aspekte der Organisation und Branchenwissen bzw. Erfahrungen
in entsprechenden Méarkten als Wettbewerbsfaktoren hinzugezogen werden.

2.2.2.2 Transaktionskostenbasierter Erklarungsansatz

Es lésst sich fur eine Zunahme der Anzahl Intermedidre und ihrer Bedeu-
tung in elektronischen Markten argumentieren ([SBS95], [BaBa97],
[SBS98], [GKO99]). Hierfur wird — obwohl die Transaktionstheorie gleich-
zeitig frihe Argumente fur eine starke Disintermediation stlitzt — auf trans-
aktionskostentheoretische Uberlegungen zuriickgegriffen. In diesem Fall
findet eine Unterscheidung so genannter Produktionskosten und Governan-

37



2 Grundlagen

ce-Kosten Anwendung. Ersteres meint die Kosten zum Aufbau und Pflege
des Kommunikationskanals (T) und letztere Kostenart bezieht sich auf die
Kosten zur Uberwachung der (internen oder externen) Einheit, welche die
Transaktion durchfthrt (T4) (vgl. Abbildung 9).

Intermediar

g—;duzent T, > Konsument

Abbildung 9: Transaktionskostenmodell (direkte vs. vermittelte Kanale).

Aufgrund von Skaleneffekten sind die Kosten zum Aufbau und zur Pflege
des Kommunikationskanals durch einen Intermediér (T2 ) tendenziell kleiner
als die des direkten Kanalaufbaus des Produzenten zum Konsumenten (T>).
Eine Disintermediation wéare aus 6konomischer Sicht nur dann angeraten,
wenn die Kosten zur Koordination und Uberwachung der internen Einheiten
(T,) bei der Transaktionsdurchfiihrung wesentlich geringer sind als die Kos-
ten zur Koordination eines Intermedidres (T1). Welit verbreitete Kommuni-
kationsinfrastruktur fuhrt zwar zu sinkenden Kosten der Koordination zwi-
schen Produzent und Konsument (T»), gleichzeitig ist jedoch mit sinkenden
Kosten der Koordination mit Intermediéren (T1) und der Interaktion zwi-
schen Intermedidren und Konsumenten zu rechnen (siehe z. B. [SBS95],
[SBS98]). Es wird daher angenommen, dass verbesserte und weit verbreitete
Kommunikationsinfrastruktur nicht als Bedrohung fur Intermedidre zu se-
hen ist, sondern neue Mdglichkeiten fir externe Dienstleister bietet
[SBS98].

Die Differenzierung der Transaktionskosten in Kosten fir den Aufbau bzw.
die Pflege des Kanals und Kosten fur die Steuerung bzw. Kontrolle der die
Transaktion durchfihrenden Einheit erscheint als Analyseinstrument durch-
aus sinnvoll. Die vielfaltigen Moglichkeiten zur Intermediation in elektroni-
schen Mérkten legen jedoch zusétzlich eine nach verschiedenen Funktionen
differenzierte Betrachtung nahe.
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2.2.2.3 Funktionsorientierter Erklarungsansatz

Nach Bakos lassen sich verschiedene Funktionen identifizieren, welche von
Intermediaren Gbernommen werden [Bako98]. Anhand dieser Funktionen
kann die veranderte Rolle von Intermedidren in elektronischen Markten dif-
ferenzierter diskutiert werden (vgl. fir die folgenden Ausfihrungen [Ba
Ba97], [Bako98], [GKO99]).

Zentrale Funktion von Mérkten ist der Abgleich von Angebot und Nachfra-
ge. Dieser Funktion kénnen drel zentrale Aufgaben zugeordnet werden, die
typischerweise von Intermedi&ren erfillt werden:

Bestimmung des L eistungsangebots: Durch ihren direkten Kontakt
zu einer Vielzahl von Kaufern konnen Intermediére die Anbieter mit
Informationen Uber die bestehende und zu erwartende Nachfrage
versorgen. Direkte Kundenansprache durch die Intermediére ermog-
licht die Personalisierung von Produkten durch Anpassung des Leis-
tungsangebots an die Kundenpraferenzen. Die individuelle Zusam-
menstellung des Produktangebots durch Bindelung komplementérer
Produkte und/oder Dienstleistungen in vielen Féllen aus unterschied-
lichen Branchen er6ffnet weitere Méglichkeiten flr neue Intermedi&
re in elektronischen Markten.

Suche (nach Kaufern/Verkaufern, Produkten): Intermedidre ermog-
lichen Uber ihre Funktion als Aggregator einen fokussierten Zugriff
auf Informationen und kdnnen so zur Reduzierung der Suchkosten
sowohl auf der Seite des Verkéufers als auch des Kaufers beitragen.
Dies kann in anbetracht der gestiegene Menge an Informationen zu-
ganglich Uber Informations- und Kommunikationsnetzwerke, sowie
die gleichzeitig ansteigende Komplexitéat der Geschafts- und Liefer-
bedingungen in globalen Méarkten als ein weiterer Erklérungsansatz
fur die nicht in dem erwarteten Mal3e eingetretene Disintermediation
herangezogen werden (vgl. z. B. [GKO99] S. 9).

Preisfindung: Die Rolle eines Intermediares in Bezug auf die Preis-
findung variiert mit dem konkreten Preisbildungsmechanismus. Ins-
besondere dynamische Mechanismen zur Preisbildung, welche eine
Vielzahl Anbieter und Nachfrager zusammenbringen, erfordern ei-
nen Vermittler, welcher die notwendige (technische) Infrastruktur
bereitstellt. Weitere Aufgaben eines Intermediaren bzgl. der Preis-
findung sind das Aufstellen von (Prozess) Regeln, sowie deren
Durchsetzung im Rahmen einer geeigneten Prozesssteuerung.
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Neben der Funktion, Anbieter und Nachfrager zu Aggregieren und einander
zuzuordnen, gibt es eine Reihe transaktionsunterstiitzender Funktionen, die
Ublicherweise von Intermedi&ren Gbernommen werden:

Schaffen von Vertrauen: Die Durchfiihrung von Markttransaktion
erfordert ein gewisses Mal3 an Vertrauen in den Marktpartner, bzw.
Mechanismen, welche die betroffenen Kaufer und Verkaufer vor
dem opportunistischen Verhalten des jeweils anderen Marktpartners
schitzen. Dieser Funktion wird in elektronischen Markten eine gro-
[3e Bedeutung zugesagt, da traditionelle Mechanismen der direkten
Uberpriifung des Marktpartners bzw. des betroffenen Produktes
(bspw. durch personliches Inspizieren) i. A. nicht moglich sind.
Neue Intermedidre sind hier so genannte Trusted Third Parties (z. B.
VeriSign), deren Siegel von Unternehmen erworben werden kann,
welches fur eine bestimmten Grad an Zuverlassigkeit und Vertrau-
enswirdigkeit steht.

Logistik: Nach der Einigung der Transaktionspartner Uber die
Konditionen und dem Vertragsschluss muss das erworbene Gut
physisch oder elektronisch an den Kaufer ausgeliefert werden.
Logistische Funktionen, wie der Versand und die Lagerung werden
haufig von Intermediéren tbernommen. Elektronische Méarkte haben
das Potentia, die notwendigen logistischen Aktivitéten fur eine
Transaktion zu minimieren, da Wege von und zu einem (physischen)
Markt eingespart werden (z.B. Holléndischer Blumenmarkt)
([GKO99] S. 10).

(Zahlungs-)Abwicklung: Zur vollstandigen Abwicklung einer
Transaktion muss die Durchfiihrung des Zahlungsverkehrs erfolgen.
Typische Intermedidre sind hier Banken. In elektronischen Méarkten
eréffnen sich Moglichkeiten fir neue Intermediére, welche bspw.
Zahlungssysteme zur Zahlung von Kleinstbetrégen anbieten.
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2.2.3 Rolle von Intermediaren in der Preisfindung

Unterstiitzung der Preisfindung ist eine mogliche Funktion von Intermedi&-
ren. Ob ein Intermedidr eingesetzt wird, ist daher auch ein denkbares
Merkmal zur Klassifikation von Preishildungsmechanismen und wird — wie
oben schon angedeutet wurde — insbesondere bel dynamischen Mechanis-
men zur Preisbildung relevant (vgl. auch ([Rebs01] S. 613).

Preishbildung geschieht mit Hilfe der Mal3nahmen der klassischen Preispoli-
tik i. A. ohne Einsatz von Intermedidren. Die Preispolitik entspricht dbli-
cherweise einer nicht an einen externen Partner abzugebende Aufgabe. Es
ist daher anzunehmen, dass bei einer Auslagerung der dynamischen Preis-
bildung im Business-to-Business- oder Business-to-Consumer-Bereich viel-
fach die Regeln fUr den Ablauf von Auktionen durch eine Seite vorgegeben
werden und der Intermedidr nur fir die reine Abwicklung im Sinne der
Prozesssteuerung verantwortlich ist.

Vermittlung durch Intermedidre im Preisbildungsprozess ist insbesondere
im Consumer-to-Consumer-Bereich und bei multilateralen Auktionen von
Bedeutung. Intermediére unterstiitzen die dynamische Preisbildung im Con-
sumer-to-Consumer -Bereich indem sie Regeln fir den Ablauf von Preisfin-
dungsprozessen aufstellen und Uber eine geeignete Prozesssteuerung durch-
setzen. Zusdtzlich schaffen Intermediare im Consumer-to-Consumer-
Bereich im Internet vielfach Vertrauen, indem sie geeignete Reputationsme-
chanismen aufstellen. Bei multilateralen Auktionen ist das Eingreifen von
Intermedidren as zentrale Instanz zur Zuordnung von Angebot und Nach-
frage erforderlich (z. B. Borse) [BSB98].

Zusammenfassend lasst sich sagen, dass die Preisfindung i. A. dann Gber
einen Intermediar geschieht, wenn der zusétzlich zu erbringende Koordina-
tionsaufwand bzw. die transaktionsspezifischen Kosten fur die Seite des
Verkaufers oder Kaufers zu hoch wéren und die entsprechende Infrastruktur
kostenguinstiger durch einen Intermediar bereitgestellt werden kann. Dies
ist vor allem im Consumer-to-Consumer-Bereich aber auch bei multilatera-
len Auktionen der Fall.

Intermedidre haben i. A. nur einen indirekten Einfluss auf den Preisbil-
dungsprozess. Insbesondere im Consumer-to-Consumer-Bereich geben sie

1 Im weiteren Verlauf werden Intermedidre im Sinne von Handlern oder Brokern betrachtet.
Intermedidre, welche selbst als Handler auftreten, werden im Kontext der Preisbildung wieder-
um als Kaufer oder Verkaufer betrachtet.
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zwar die Prozessregeln vor, beeinflussen Ublicherweise jedoch nicht den
konkreten Ablauf. Als Ausnahme konnen Demand-Collection-Ansétze be-
trachtet werden (siehe Kapitel 2.1.2.2), welche dem Nachfrager den konkre-
ten Prozess der Preisfindung nicht vollsténdig transparent machen.

Die Festlegung der Regeln und die systemtechnische Unterstiitzung des
Bietprozesses ermdglichen den Intermedidren nur einen indirekten Einfluss
auf die erzielten Preise. Zum Beispiel nutzt eBay die Kenntnis der Zah-
lungsbereitschaft der Nachfrager (durch deren Initialisieren eines proxy bid-
ding agents), um erneute Gebote umgehend zu Uberbieten. Die Tatsache,
dass der Zeitpunkt des Uberbietens durch den proxy bidding agent nicht frei
wahlbar ist, sondern unmittelbar nach einer Gebotabgabe erfolgt, steigert die
Bietfrequenz und damit tendenziell die Hohe der Gebote.
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2.3 Systeme zur Unterstltzung dynamischer Preisbil-
dungsmechanismen

Eine Unterstitzung dynamischer Preisbildung durch Informations- und
Kommunikationstechnologien ist in vielerlei Hinsicht denkbar: bspw. zur
Suche nach dem geeigneten Marktpartner, zur Informationssammlung bzgl.
der Zahlungsbereitschaft potentieller Kunden oder zur elektronischen Abga-
be von Geboten wahrend einer Auktion. Der Begriff der elektronischen
Verhandlung soll im Folgenden verwendet werden, um zu beschreiben, dass
die Kommunikation und Interaktion zwischen den Verhandlungspartnern
zumindest teilweise Uber geeignete Kommunikationsmedien mit system-
technischer Unterstiitzung erfolgt (vgl. [Zarn99] S. 179).

Gleichzeitig zu den eingangs aufgefUhrten unterschiedlichen Dimensionen
denkbarer elektronischer Unterstiitzung gibt es unterschiedliche Grade der
moglichen Automatisierung von Verhandlungen (vgl. [BKS02] S. 12). Al-
lein die Nutzung von elektronischer Post als Kommunikationsmedium qua-
lifiziert eine Verhandlung — aus Sicht mancher Autoren — als elektronische
Verhandlung (vgl. [Kers03] S. 2). Die Moglichkeit zur elektronischen Ab-
gabe von Geboten in einem traditionellen Auktionshaus entspricht lediglich
einer tellweisen elektronischen Unterstiitzung. Einen héheren Automatisie-
rungsgrad erlauben z. B. Bietagenten einschlagiger Auktionshauser im In-
ternet, welche selbstandig — nach Parametrisierung durch den Benutzer und
in Abhangigkeit von den Geboten der Mitbieter — Gebote bis zu einer ange-
gebenen Hohe setzen.! So genannte Verhandlungs-Agenten, welche eine
Einigung auf elektronischem Weg ,aushandeln’ und anschlief3end dem Ent-
scheider als Losungsvorschlag vorlegen, versprechen einen noch hoheren
Automatisierungsgrad [BeSe9§].

Nach einer kurzen Diskussion grundlegender Aspekte in Kapitel 2.3.1 wer-
den die verschiedenen Systemklassen zur Unterstiitzung dynamischer Preis-
bildungsmechanismen kurz beschrieben (Kapitel 2.3.2). Der Ausblick in
Kapitel 2.3.3 gibt zusammenfassend Hinweise auf Potentiale der system-
technischen Unterstiitzung von Verhandlungsprozessen und formuliert zent-
rale Anforderungen an Systeme zur Unterstitzung dynamischer Preisbil-
dungsmechanismen.

! Kommerziell eingesetzte Bietagenten sind bspw. , bid butler* auf www.ubid.com und ,, proxy
bidding agent* auf www.ebay.com.
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2.3.1 Grundlegende Aspekte

Software-Agenten (SW-Agenten) stellen eine im Kontext der (teil-) automa-
tisierten Verhandlungsfihrung vielfach genannt Klasse von Softwarearchi-
tekturen dar. Daher sollen in diesem Kapitel einige grundlegende kritische
Bemerkungen zum Begriff des SW-Agenten und seiner Verwendung vor-
ausgeschickt werden (Kapitel 2.3.1.1).

Preisbildung tritt i. A. an Schnittstellen zwischen zwei Parteien, Unterneh-
men oder Systemen auf. Um eine in weiten Teilen automatisierte Abwick-
lung der Preisbildung zu ermdglichen ist es daher notwendig, auf Kommu-
nikationsstandards zuriickzugreifen. Ansdtze zur Standardisierung im
Bereich der automatisierten Verhandlungsfihrung bzw. der Preisbildung
werden daher in diesem Kapitel kurz geschildert (Kapitel 2.3.1.2).

2.3.1.1 Software-Agenten

Beispiele fur typische SW-Agenten im Umfeld der Verhandlungsfihrung
sind Bietagenten, welche auf bestimmte Ereignisse oder Zustandsanderun-
gen reagieren und durch den Benutzer vordefinierte Aktionen durchfthren,
oder SW-Agenten zur Produkt- bzw. Anbietersuche, welche das Internet
nach bestimmten Mustern durchsuchen, die durch den Benutzer vorspezifi-
ziert sind.

Die sehr haufige Verwendung des Begriffes SW-Agenten verhindert eine
eindeutige Definition oder Abgrenzung des Begriffs. Allgemein kann ein
SW-Agent als eine Software- (oder Hardware-) Komponente beschrieben
werden, welche dazu in der Lage ist, bestimmte Aufgaben fur den Benutzer
zu erfullen ([Nwan96] S. 5). Mit dieser sehr algemein gefassten Definition
konnten folglich alle Systeme, welche Auftrége in gewisser Weise paramet-
risiert im Auftrag des Benutzers durchfihren, als Agentensysteme eingeord-
net werden. Eine Abgrenzung wird haufig versucht, indem agentenbasierten
Systemen bestimmte Eigenschaften zugesprochen werden. Sie deuten an,
dass mit dem Begriff des SW-Agenten vielfach hohe Erwartungen verbun-
den sind, welche jedoch kritisch zu betrachten sind. Folgende Fahigkeiten
werden SW-Agenten vielfach zugesprochen (siehe bspw. [Nwan96], [He-
Le02)]):

» die Fahigkeit zu eigenstandigem Ausfihren bestimmter Aktionen
(Autonomie),

» die Fahigkeit zur Interaktion mit anderen Agenten (Kooperation),
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» die Fahigkeit, an verschiedenen Standorten im Netzwerk zu agieren
(Mobilitét),

e die Fahigkeit, sich in gewissem Mal3e eigensténdig Wissen Uber die
Umwelt anzueignen (Lernen).

Die Fahigkeit zur selbsténdigen Ausfihrung bestimmter Aktionen setzt vor-
aus, dass der Agent einen eigenen inneren Zustand besitzt und bestimmte
Ziele (im Auftrag des Benutzers) verfolgt. Zentral fur die Eigenschaft der
Autonomie ist, dass der Agent ein hinreichend genaues Modell der Welt
besitzt, in welcher er agieren und das von seinem Benutzer vorgegebene
Ziel bestmoglich erreichen soll ([Nwan] S. 6). Diese Fahigkeit kann daher
ausschliefdlich SW-Agenten in geschlossenen Systemen zugesprochen wer-
den. Die koordinierte Zusammenarbeit setzt immer die Fahigkeit zur Inter-
aktion und Kommunikation voraus, welches eine gemeinsame Sprache er-
fordert. Dies stellt insbesondere in offenen Systemen, bzw. Systemen mit
heterogenen Agenten eine zentrale Herausforderung dar.

Die vielfach postulierte Lernfahig bzw. Intelligenz von Software-Agenten
reduziert sich i. A. auf eine Verfeinerung des eigenen Modells von der Au-
Renwelt oder eine immer feinere Abstimmung auf die Anspriiche des Be-
nutzers durch die Interaktion mit der Umwelt. Burkhardt bspw. schrankt die
Anforderung an SW-Agenten auf intelligente Unterstiitzung des Benutzers
folgendermalien ein: ,[..] wobei mit Intelligenz lediglich die Fahigkeit zu
einer in gewissem Mal3e selbsténdigen Problemldsung in Bezug auf ein ge-
gebenes Ziel bezeichnet wird." ([Burk98] S. 108).

2.3.1.2 Standards

Preisbildung tritt Gblicherweise an Schnittstellen zwischen zwei Transakti-
onspartnern auf und die Durchftihrung dynamischer Preisbildungsprozesse
erfordert die Interaktion der Verhandlungspartner. Um eine automatisierte
Abwicklung der Preisbildung zu erméglichen ist es notwendig, auf Stan-
dards zur Kommunikation zwischen den Systemen der verschiedenen Par-
teien zurtickzugreifen. Im Folgenden werden daher kurz relevante Standards
im Umfeld von SW-Agenten vorgestellt. Anschlief3end wird die Abbildung
von Preisen und Preisbildungsparametern in Produktkatal ogen betrachtet.
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Kommunikationsstandards fir SW-Agenten

Die zentrale, zur Verhandlungsfihrung notwendige Eigenschaft, ist die F&
higkeit zur Kooperation und Interaktion der Verhandlungspartner unterein-
ander. Eine echte Verhandlung mit dem Marktpartner erfordert immer auch
Kommunikation und damit eine gemeinsame Sprache (vgl. auch [Zarn99] S.
152 ff). Die Abbildung der verhandlungsrelevanten Konzepte (z. B. Pro-
duktmerkmale, Finanzierungs- und Lieferungsbedingungen) in einem ge-
meinsamen semantischen Referenzsystem muss so geschehen, dass ein A-
gent in der Lage ist, die Vor- und Nachteile bzw. die Auswirkungen der
einzelnen Variablen abzuwagen ([BeSe98] S. 264).

Eine einheitliche Kommunikation zwischen SW-Agenten zu ermdglichen,
ist das Zie so genannter Agent Communication Languages (ACLS)
([LabrOl1] S. 1). Sie schaffen eine gemeinsame Basis und eine einheitliche
Syntax fur zu akzeptierende Annahmen, Forderungen und Befehle ([He-
Le02] S. 273). Es haben sich zwel ACLs durchgesetzt: sowohl KQML
(Knowledge Query Manipulation Language) als auch FIPA ACL' basieren
auf Nachrichtentypen, die von der Typisierung der Sprechakt-Theorie abge-
leitet wurden ([LabrO1] S. 4).

Obwohl diese Sprachen einen Schritt in Richtung eines Kommunikations-
standards darstellen, sind doch weitere Standards mit Einigung auf domé&
nenspezifische Begrifflichkeiten und Konzepte notwendig, um Verhand-
lungsabléufe in einer realweltlichen Umwelt zu erméglichen.

Katalogstandards

Preisbildung in elektronischen Kaufprozessen geschieht heute immer noch
Uberwiegend Uber die Bereitstellung statischer Produkt- und Preisinformati-
onen durch den Verkéufer. Standardisierte Produktkataloge erlauben einen
weitestgehend automatisierten Zugriff auf die relevanten Daten.

Leukel und Schmitz geben eine Ubersicht tber die Abbildung von Preisin-
formationen in Katal ogstandards [LeSc02]. Ausihrer Ubersicht geht hervor,
dass Katalogstandards zwar die Abbildung einer Reihe von Faktoren der
Preisbildung im Sinne der Preisdifferenzierung unterstiitzen (z. B. Preise
abhangig von der Auslieferungsregion, vom einzelnen Kunden, von be-
stimmten Zeitperioden und von der Bestellmenge, oder Preisbildung unter

! Agent Communication Language der Foundation for Intelligent Physical Agents
(http://www.fipa.org/).
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Verweis auf Rahmenvertrage). Es wird jedoch ebenfalls deutlich, dass be-
stehende Standards nur sehr flache Modelle der statischen Preisfindung ab-
bilden. Sie erlauben es nicht, die in der Praxis haufig angewendeten mehr-
stufigen Rabattsysteme darzustellen oder die Preisbildung komplexer
Produkte, wie bspw. Varianten oder konfigurierbarer Produkte, zu unterstiit-
zen ([LeSc02] S. 181).

Eine Standardisierung der Syntax und formalen Semantik ist jedoch kein
Garant fur den erfolgreichen Einsatz von Standards im Bereich des elektro-
nischen Handels zur Automatisierung der Interaktion zwischen verschiede-
nen Systemen [Fran00b]. Esist vielmehr notwendig, ein gemeinsames Ver-
sténdnis Uber die Semantik der verwendeten Konzepte zu erlangen. Dazu ist
bspw. die Verwendung semantisch-reichhaltiger objektorientierter Konzepte
hilfreich [Fran00b]. Zur Beschreibung der Interaktion im elektronischen
Handel bietet sich die Nutzung objektorientierter Konzepte weiterhin an, da
die objektorientierte Modellierung als Grundlage der Softwareentwicklung
einen ,nahtlosen’ Ubergang zur systemtechnischen Umsetzung erlaubt. Un-
terstiitzende Methoden, standardisierte Modellierungssprachen und Werk-
zeuge sind relativ weit verbreitet und versprechen so eine effiziente Anwen-
dung der Konzepte.

2.3.2 Systemklassen

Im Folgenden soll ein kurzer Uberblick Ulber gangige Systeme zur Unter-
stitzung der dynamischen Preisbildung gegeben werden. Die Differenzie-
rung in einzelne Systemklassen geschieht anhand des Automatisierungsgra-
des, den die jeweiligen Systeme unterstitzen. Zu Anfang wird auf
Werkzeuge zur Unterstiitzung der Tétigkeiten im Umfeld von Verhandlun-
gen, insbesondere der Entscheidungsfindung, eingegangen. Anschlief3end
werden kurz Eigenschaften von Verhandlungsplattformen genannt. Dieses
Kapitel schliefit mit der Betrachtung von Systemen, die eine vollstéandige
Automatisierung des V erhandlungsprozesses erlauben.

2.3.2.1 Verhandlungsunterstitzende Werkzeuge

Als verhandlungsunterstiitzende Werkzeuge werden Systeme bezeichnet,
welche den Verhandlungsteilnehmer bei der Entscheidungsfindung unter-
stitzen. Dies sind z. B. Systeme zur Sammlung und Aggregation von In-
formationen oder Entscheidungsunterstiitzungssysteme (Decision Support
Systeme). Diese Systemklasse wird unter dem Begriff der Negotiation Sup-
port Systems diskutiert. Sie entsprechen im Kern Decision Support Syste-
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men oder Management Informations Systemen, welche im Bereich der
Preisfindung Anwendung finden und zusétzlich e ektronischer Kommunika-
tionskandle unterstitzen (siehe [Kers03] S. 2., fur Beispiele siehe z. B.
[Str601] S. 16).

2.3.2.2 Verhandlungsplattformen

Elektronische Medien zur Verhandlung ermdglichen den Datenaustausch
zwischen Verhandlungspartnern. Einfachstes Beispiel ist die Nutzung von
E-Mails zur Kommunikation zwischen Verhandlungspartnern. Verhand-
lungsplattformen stellen weitergehende Funktionalitat bereit. Uber sie wer-
den — mehr oder weniger vollstandig — die Regeln fur den Verhandlungs-
prozess abgebildet und sie steuern auf diese Weise die Ausfihrung einzelner
Transaktionen.

Die meisten kommerziellen Systeme fokussieren auf eine Unterstiitzung des
Verhandlungsprozesses ohne den Anspruch, eine vollautomatische Ergeb-
nisfindung zu ermdglichen (vgl. [Rebs01] S. 614). Diese eher prozessorien-
tierten Ansétze fokussieren auf die Unterstiitzung der Kommunikation zwi-
schen den V erhandlungspartnern und des  vorgegebenen
Verhandlungsprotokolls (vgl. [Rebs01], [LWJ03]). Beispiele hierfr finden
sich bei Handelsplattformen fir das Internet, wie bspw. Ariba Dynamic
Trade (siehe z. B. [Mitc00]). Aber auch géngige ERP-Systeme stellen Mo-
dule zur Prozessunterstitzung von Auktionsverfahren oder Ausschreibun-
gen bereit, welche Ublicherweise gekoppelt sind mit bestehenden Produktda-
tenbanken und typischen Preisfindungsparametern (vgl. [SAP02)).

SW-Agenten werden vielfach unterstiitzend zur Produkt- oder Anbietersu-
che eingesetzt ([Burk98] S.84, [MGM99] S. 81). Die Trennung der Phasen
einer Markttransaktion in eine Informationsphase, zu welcher Agenten zur
Produkt- bzw. Anbietersuche zugeordnet werden kdnnen, und eine davon
sequentiell nachgestellten Einigungsphase fur die Preisermittlung entspricht
jedoch nicht einer Verhandlungsunterstiitzung i. e. S., sondern orientiert sich
an der Vorstellung des Einsatzes elektronischer Produktkataloge bel stati-
scher Preisfestsetzung (vgl. [Pete00]). Zur Abbildung echter Verhandlungen
in elektronischen Mérkten konnen die Phasen der Transaktion nicht strikt
nach Information und Einigung getrennt werden. Einigungsprozesse sind
vielmehr durch , das sukzessive Offenbaren und de[n] strategische[n] Aus-
tausch privater Information® ([Pete00] S. 413) gekennzeichnet.
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2.3.2.3 Automatisierte Verhandlungen

Im Kontext der vollautomatischen Verhandlungsfiihrung werden haufig
verhandlungsfihrende Software Agenten (Negotiation Sofware Agents) ge-
nannt, welche i. A. in geschlossenen Systemen agieren und die menschli-
chen Teilnehmer einer Verhandlung bzgl. der Entscheidungsfindung und
Kommunikation mit den Verhandlungspartnern ersetzen. Geschlossenen
Agentenumgebungen sind reprasentativ fur den Grof3teil von Anwendungen
zur Unterstitzung von Verhandlungen, bel denen ein hoher Automatisie-
rungsgrad mit einer starken Simplifizierung und damit erhohter Realitdts-
ferne des Anwendungsszenarios einhergeht (vgl. [Rebs0l] S. 612, [Pe-
te00]).!

Die wohl prominentesten Beispiele sind Kasbah (vgl. [ChMa96], [Gu-
Ma98]) und Tete-a-Tete (vgl. [MGM99])% Beide Systeme wurden als el ekt-
ronische Marktpldtze entwickelt, in dessen Rahmen Softwareagenten als
Kéaufer bzw. Verkaufer auftreten und vereinfachte Verhandlungen selbstén-
dig fihren. Ein SW-Agent reprasentiert jeweils einen Teilnehmer mit einem
Kaufs- bzw. Verkaufswunsch. Ein SW-Agent wird zu Anfang parametri-
siert, indem der jeweilige Teilnehmer bestimmte Bedingungen formuliert.
Hier kdnnen Angaben gemacht werden Uber ((MGM99] S. 90):

e deninitia zu nennenden Preis,
e denmaximal (bzw. minimal) akzeptablen Preis (Reservationspreis)

e ein Datum, welches den am spatesten mdglichen Transaktionszeit-
punkt festlegt,

» Restriktionen bzgl. der akzeptablen Verhandlungspartner (in Bezug
auf eilnen im System angewandten Reputationsmechanismus) und

* Angaben dartber, wie der Preis im Laufe der Zeit bzw. wéhrend ei-
ner Verhandlung gedndert werden soll (hierzu sind drei Verhand-
lungsstrategien vorgesehen, welche das Preisgebot in Abhéngigkeit

! Wiein vielen Bereichen der Systementwicklung streben wissenschaftliche Anwendungen auch
bei verhandlungsunterstiitzenden Systemen immer noch das Ziel der Vollautomatisierung an;
kommerzielle Entwicklungen hingegen begniigen sich vielfach mit nur teilweiser Automatisie-
rung ([Rebs01] S. 615).

% Fur eine kurze Beschreibung der wichtigsten agentenbasierten elektronischen Marktplétze
(Kashah, Tete-a-Tete, ZEUS, CASBA) siehe z. B. [KuLo02] S. 9 ff.
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von einer linearen, quadratischen bzw. exponentiellen Funktion im
Zeitverlauf erhohen).

Die Verhandlung findet daraufhin bilateral zwischen einzelnen Kauf- und
Verkaufsagenten statt, deren einzig gultige Interaktion sich auf die Abgabe
von Verkaufsgeboten (Verkaufs- an Kaufagenten) bzw. die Abgabe von
Kaufgeboten (Kauf- an Verkaufagenten) und die Antwort auf Gebote mit
einem bindenden ,Ja oder ,Nein’ ([GuMa98] S. 5). Entsprechend der durch
den Benutzer gewahlten Verhandlungsstrategie werden die Preisgebote nach
einem ,Nein’ aktualisiert und erneut abgegeben.

Kasbah und Tete-a-Tete stehen exemplarisch fur geschlossene agentenba-
sierte Verhandlungssysteme, welche eine feste Auswahl mdglicher Ver-
handlungsstrategien vorgeben. Diese Eigenschaft ist typisch fur die Mehr-
heit agentenbasierter Systeme.! Die Popularitét dieser Agentensysteme
macht deutlich, dass sehr einfache Verhandlungsstrategien notwendig sind,
um den Entscheidungsfindungsprozess fur die Benutzer ausreichend trans-
parent und nachvollziehbar zu gestalten, und so eine breite Akzeptanz zu
sichern ([Rebs01] S. 614, [KuLo02] S. 11). Relativ einfache Verhandlungs-
strategien sind jedoch mit dem Nachteil verbunden, dass sie gleichzeitig
vom gegnerischen Verhandlungspartner tendenziell leichter zu , durch-
schauen® sind.

Sowohl wissenschaftliche als auch kommerziell entwickelte Systeme zur
Unterstiitzung automatisierter Verhandlungsprozesse bilden in den meisten
Falen nur einattributive Verhandlungen ab ([Rebs0l] S. 615). Tete-a-Tete
stellt eines der wenigen agentenbasierten Systeme dar, die eine Verhandlung
nicht nur auf Basis des Preises, sonder unter Einbeziehung mehrerer Attri-
bute erlauben ((MGM99] S. 90). Es unterstiitzt die Abbildung verschiedener
Préferenzen bzgl. Produkt- und Anbietercharakteristika, welche Uber multi-
atributive  Nutzenfunktionen den Verhandlungsverlauf  bestimmen
(IMGM99] S. 91).

Eine vollstandige Automatisierung der Verhandlungsfuhrung und der
Transaktionsdurchfiihrung wird nicht nur durch eine geschlossene Umwelt
mit bekannten Schnittstellen, sondern ebenfalls durch formalisierbare Me-

! Es gibt weitere Agenten-Umgebungen, die speziell dafiir konzipiert werden, dass jeder Benut-
zer sich seinen eigenen Agenten spezifiziert bzw. mit Hilfe einer definierten Schnittstelle pro-
grammiert. Diese Agenten kdnnen entsprechend der benutzerdefinierten Strategien miteinander
interagieren. Dies geschieht jedoch bisher ausschliefdlich in Testumgebungen (z. B. AuctionBot
[WWW98] oder Fishmarket [RMN+98]).
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chanismen der Preisbestimmung und formalisierbare Produktbeschreibun-
gen erleichtert. Klassisches Beispiel sind Boérsenhandelssysteme, welche
heute in weiten Teilen fur die Transaktionsabwicklung in Finanzméarkten
eingesetzt werden (vgl. [FiIKuO1] S. 757). Bspw. wird das Transaktionssys-
tem Xetra® fir den elektronischen Aktien- und Rentenhandel seit 1998 an
der Deutschen Bérse eingesetzt (vgl. z. B. [GBK+99], [Gomb0Q] S. 28 ff):
Es erlaubt den fortlaufenden Handel mit hochliquiden Werten sowie den
Handel mit weniger liquiden Werten Uber periodisch stattfindende Auktio-
nen. Das Matching sich gegentberstehender ausfuhrbarer Orders fir liquide
Werte erfolgt dabel vollstandig automatisiert. Das in Xetra verwendete of -
fene Orderbuch, welches pro Titel angelegt wird und alle Transaktionswin-
sche kumuliert nach gleichem Limit anzeigt, macht die durch den Einsatz
des Systems geschaffene Markttransparenz deutlich.

Die in den Finanzmérkten schon seit einigen Jahren vollstéandig automati-
sierten Transaktionsdurchftihrungen lief3en sich bisher jedoch auf anderen,
i. A. weniger transparenten Méarkten nicht durchsetzen. Griinde hierfir lie-
gen zu grof3en Teilen in dem Streben der Anbieter, die Markttransparenz zu
verringern, um eigene Preisspielrdume ausnutzen zu kdnnen. Dies wiederum
stellt neben der generellen Komplexitét der Aufgabe einen Grund daflr dar,
dass notwendige Kommunikations- und Produktbeschreibungsstandards (bis
auf Ausnahmen in speziellen Branchen, z. B. der Chemieindustrie) nicht
geschaffen werden.

2.3.3 Ausblick

Abschlief3end sollen in diesem Kapitel die Potentiale der Unterstiitzung von
Verhandlungsprozessen durch Informations- und Kommunikationstechno-
logien (IuK) kurz diskutiert werden. Zusétzlich werden zentrale Anforde-
rungen an Systeme zur Unterstiitzung dynamischer Preisbildungsmechanis-
men formuliert.

2.3.3.1 Potentiale der systemtechnischen Unterstitzung

Auf der einen Seite verspricht die systemtechnische Unterstiitzung von Ver-
handlungsprozessen direkte Vorteile, wie bspw. Zeitgewinne bei der Suche
nach Produkten oder bestimmten Anbietern. Die Unterstitzung von IuK
sowie die Nutzung des weltweit verflgbaren Internets er6ffnen noch dar-
Uber hinausgehende Chancen. Auf der anderen Seite gibt es jedoch Schwie-
rigkeiten, die erst aufgrund der systemtechnischen Unterstiitzung entstehen
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und bel der Entwicklung entsprechender Systeme beriicksichtigt werden
sollten.

Chancen

Strébel argumentiert, dass mit der verbreiteten Nutzung des Internets die
Relevanz elektronischer Verhandlungen steigt ([Stro01] S. 12 f): Verhand-
lungsmacht ist ein zentraler Faktor, der die Bereitschaft beider Seiten zur
Teillnahme an einer Verhandlung bestimmt. Das Internet ermdglicht (1) eine
Erhohung der Markttransparenz und damit bessere Information der Kunden
und (2) eine bessere Koordination zwischen Nachfragern. Beide Faktoren
konnen dazu beitragen, die Macht des Kunden zu fordern, was sein Interesse
an Preisverhandlungen steigen | &sst.

Nachfolgend wird die Chance sinkender Transaktionskosten sowie neuer
Preishildungsmechanismen durch die systemtechnische Unterstiitzung bzw.
die Nutzung des Internets kurz diskutiert. Anschlief3end werden fir den Ein-
satz im Internet vorteilhafte Produktei genschaften betrachtet.

a) Sinkende Transaktionskosten

Ein zentraler Vortell durch den Einsatz von IuK zur Unterstiitzung von Ver-
handlungsprozessen begriindet sich in sinkenden Transaktionskosten (vgl.
z. B. [Bak098], [BKS02] S. 13 f). Dies kann durch eine Unterstiitzung des
Verhandlungsprozesses i. w. S. erreicht werden; bspw. durch den Einsatz
von Agenten zur Produkt- oder Anbietersuche.

Eine vollsténdige Automatisierung des Verhandlungsprozesses ermdglicht
das Einsparen von Ressourcen, da es bspw. nicht mehr die Anwesenheit
einer Person zur Durchfhrung von Verhandlungsprozessen erfordert. Auf-
grund der im Verlauf dieses Kapitels schon genannten Schwierigkeiten ist
dies jedoch bisher nur fur standardisierte Transaktionen oder im Rahmen
von Forschungsprojekten durchfihrbar.

b) Neue Preisbildungsmechanismen

Der Einsatz globaler Kommunikationstechnologien ermdéglicht neue Preis-
bildungsmechanismen bzw. macht deren Einsatz erst 6ékonomisch sinnvall.
Bspw. wird die Nachfragebiindelung vielfach erst Gber das Internet auch aus
O6konomischer Sicht sinnvoll umsetzbar; Auktionen fir seltene Sammlerge-
genstande erscheinen aus 6konomischer Sicht erst durch den durch globale
Kommunikationstechnologien gréferen Teilnehmerkreis (Markt) als ange-
bracht (vgl. auch [CSW97] S. 516 ff). Zusétzlich ermoglichen Informations-
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und Kommunikationstechnologien eine individuelle Preisgestaltung bzw.
die Moglichkeit zur Anwendung spezifischer der jeweiligen Marktsituation
angepassten Prei sbildungsmechanismen.

c) Vortelhafte Produkteigenschaften

Verschiedene Produktei genschaften erleichtern den Vertrieb Uber elektroni-
sche Medien. Standardisierte bzw. formal gut beschreibbare Guter (mit U-
berwiegender Sucheigenschaft vgl. Kapitel 3.1.1.2) sind tendenziell besser
fUr den Vertrieb Uber das Internet geeignet, als Giter, welche erst dann be-
urteilt werden kénnen, wenn sie in einem Geschéft angesehen und maogli-
cherweise ausprobiert werden (vgl. [PRW] S. 356).

Aus Sicht der Transaktionskostentheorie sind Transaktionen mit sehr hoher
Spezifitdt mit dem Bedarf, die einzelnen Produkte individuell anzupassen,
fur das Internet mit heutigen Technologien nicht 6konomisch sinnvoll um-
setzbar. Eher standardisierte Transaktionen kénnen dagegen aufgrund der
geringen Spezifitdt der Produkte relativ leicht im Internet durchgefihrt wer-
den ([HummO2] S. 719 f). Eine geeignete Unterstiitzung der Konfiguration
von Produkten konne nur dann durch entsprechende Technologien mit ver-
tretbarem Aufwand erreicht werden, wenn eine Beschrénkung auf eine feste
Anzahl Konfigurationsparameter moglich ist.*

Gefahren

In diesem Abschnitt soll kurz auf Gefahren eingegangen werden, die durch
die Nutzung von IuK zur Unterstitzung von Preisbildungsmechanismen
entstehen. Die angesprochenen Punkte werden tellweise an spéterer Stelle
bei der Anwendung des Bezugsrahmens fur verschiedene Auktionsformen
weiter konkretisiert (vgl. 3.2.2).

a) Unerlaubte Absprache

Die Maoglichkeiten des Internets zur (kostengiinstigen) Koordination (bspw.
zur Nachfragebuindelung) birgt gleichzeitig die Gefahr der unerlaubten Ab-
sprache (collusion) unter Anbietern oder Nachfragern (vgl. z. B. [KIem02]).

! Hier sei jedoch angemerkt, dass gebrauchte Giiter relativ hoher Spezifitét (z. B. Abend- oder
Brautkleider) vielfach auf Auktionsplattformen im Internet gehandelt werden. Die notwendige
Anpassung geschieht dann durch den Nachfrager.
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b) Sniper

Insbesondere Auktionsformen mit einem fest vorgegebenen Endzeitpunkt
koénnen durch den Einsatz entsprechend programmierter Software unterlau-
fen werden. So genannten Shiper werden bspw. eingesetzt, um in dem In-
ternet-Auktionshaus eBay kurz vor Auktionsende den aktuell Hochstbieten-
den zu Uberbieten (vgl. [Bapn03]).

c) Mobile Agenten

Der Einsatz insbesondere mobiler SW-Agenten zur relativ selbstandigen
Aggregation von Informationen und die Ubertragung von Verhandlungs-
kompetenz auf in gewissem Mal3e autonom handelnde Agenten birgt aus der
Sicht der Anbieter von Produkten als auch aus der Sicht der Nutzer bzw.
Kunden gewisse Risiken.

Lasst man fremde mobile Agenten auf dem eigenen Host im Netzwerk zu,
S0 missen aus technischer Sicht geeignete Sicherheitsmal3nahmen getroffen
werden, um die Aktionsmdglichkeiten der fremden Agenten einzuschrén-
ken. Es besteht die Gefahr des unrechtméldigen Datenzugriffs, Uberméiiger
Belastung des eigenen Systems und der Beschédigung bestehender Daten-
bestdnde oder Anwendungen ([HeLeO2] S. 274 f). Die Glaubwuirdigkeit
mobiler Agenten selber wird dadurch gefdhrdet, dass es theoretisch moglich
ist, die von einem Agenten schon gesammelte Information bzw. sein aktuel-
len Suchpréferenzen zu extrahieren oder zu manipulieren ([HeLeO2] S.
274). Dies kommt insbesondere dann zum tragen, wenn einem Agenten eine
bestimmte Verhandlungsaufgabe Ubertragen wird. Diese Schwierigkeiten
sind auch der Grund dafUr, dass verhandlungsunterstiitzende Systeme in der
Praxis Ublicherweise dem Benutzer die Zusage zum tatséchlichen Kauf G-
berlassen.

Aus wettbewerbstechnischen Gesichtspunkten sperren sich viele Anbieter
gegen den Zugriff durch informationsaggregierende Agenten, da sie eine
Gefahr in der dadurch vielfach erhohten Markttransparenz sehen (siehe z. B.
[Tuwa02)).

2.3.3.2 Anforderungen

In den vorigen Kapiteln wurden verschiedene Aspekte der Systemunterstit-
zung beschrieben. Abschlief3end sollen nun zentrale Anforderungen an die
systemtechnische Unterstiitzung dynamischer Preisbildungsmechanismen
zusammenfassend diskutiert werden.
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I ntegration der Syntax

An verschiedenen Stellen wurde schon betont, dass Auktions- oder Ver-
handlungsprozesse insbesondere Interaktionsprozesse sind. Die Interaktion
und Kommunikation zwischen den Systemen zweler Verhandlungspartner
erfordert bis zu einem gewissen Grad die Integration beider Systeme. Ein
System zur Unterstitzung von Verhandlungsprozessen sollte daher Schnitt-
stellen zur Anbindung bzw. Integration mit bestehenden ERP-Systemen
bzw. die auf beiden Seiten vorgehaltenen Kunden/Lieferanten- und Pro-
duktdaten bereitstellen.

Harmonisierung der Semantik

In engem Zusammenhang mit der Anwendungsintegration steht das Prob-
lem der ,Harmonisierung der Semantik unterschiedlicher Anwendungsdo-
manen® ([Rebs0l] S. 615). Eine (vollstandige) Automatisierung von Ver-
handlungsprozessen wird durch die Notwendigkeit eines gemeinsamen
Begriffssystems erschwert (siehe z. B. [BeSe98], [Burk98]). Daher sollte
mit der Motivation eines erhdhten Investitionsschutzes auf Standards zur
Spezifikation von Geboten, Produktbeschreibungen und Konditionen zu-
rickgegriffen werden. Fur offene, vollsténdig automatisierte agentenbasierte
Verhandlungsplattformen ist es notwendig auf generelle Kommunikations-
standards zurtickzugreifen. Im Rahmen der Diskussion von Standards (vgl.
Kapitel 2.3.1.2) wurde schon angedeutet, dass objektorientierte Konzepte
ein relativ hohes semantisches Niveau bieten, welches zu einer erhdhten
Integration im Sinne einer ,Harmonisierung der Semantik’ beitragt. Die
Modellierung in spateren Kapiteln dieser Arbeit wird daher einen objektori-
entierten Ansatz verwenden.

Wohlstrukturierte Verhandlungsprotokolle

Die Abbildung von Verhandlungen mit Hilfe von Informationssystemen
wird durch stark vereinfachte Verhandlungsprotokolle und wohl strukturier-
te, standardisierte Interaktionsméglichkeiten zwischen den Verhandlungs-
partnern erleichtert (vgl. [Str602] S. 22, [Vari99]). Interaktionen zwischen
Verhandlungspartnern in Auktionen reduzieren sich i. A. auf die Kommuni-
kation von Geboten, die nur den Preis enthalten und daher relativ leicht
formalisiert werden konnen. Aus diesen Grinden wird sich das im Verlauf
dieser Arbeit zu entwickelnde Referenzmodell auf Auktionsmechanismen
als abzubildende Doméne beschranken. Diese Einschrankung gilt jedoch nur
far die Entwicklung des Referenzmodells, der im Folgenden beschriebene
Bezugsrahmen betrachtet Prei shildungsmechanismen im Allgemeinen.
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3 Entwicklung eines Bezugsrahmens

Das Internet bietet neue Chancen fur die individualisierte Preisdifferenzie-
rung und hat an vielen Beispielen gezeigt, dass Auktionen fir relativ stan-
dardisierte Produkte als effizienter Mechanismus zur Preisbildung herange-
zogen werden konnen [Klei00]. Die beschriebenen grundlegenden
Eigenschaften von Verhandlungen (siehe Kapitel 2.1.2.2) machen deutlich,
dass es eine Vielzahl mdglicher dynamischer — Uber die klassischen Aukti-
onsformen hinausgehende — Preishildungsmechanismen gibt, welche mit
Hilfe dieser Eigenschaften charakterisiert werden konnen (vgl. [WurmOQ1] S.
37). Zusétzlich bekommen Kunden in Deutschland nach dem Wegfall des
Rabattgesetzes im Einzelhandel die Chance, um den Preis zu verhandeln
(val. [SeMa02)).

Die durch diese Faktoren immer weiter steigenden Moéglichkeiten der Preis-
bestimmung deuten an, dass die Aufgabe der Auswahl des geeigneten Preis-
bildungsmechanismus fir einen konkreten Anwendungsfall nicht trivial ist.
Die traditionelle Unterscheidung zwischen Konsumgitern, die typischer-
weise im Einzelhandel vertrieben werden, und kiinstlerischen Einzel stiicken,
welche in Auktionshausern versteigert werden, muss also hinterfragt wer-
den.

Im Rahmen dieser Arbeit soll aufgrund der Vielzahl denkbarer Mechanis-
men nicht versucht werden, fir jeden der beschriebenen Preisbildungsme-
chanismen (vgl. Kapitel 2.1) den angemessenen Anwendungskontext zu
spezifizieren. Das Ziel dieses Kapitels ist es vielmehr — zusétzlich zu den
schon entwickelten Strukturkriterien — relevante Faktoren zu identifizieren,
die zur Charakterisierung des Umfelds und der Qualitdt von Preisbildungs-
mechanismen herangezogen werden kénnen (Kapitel 3.1). Der so entwickel-
te Bezugsrahmen wird anschlief3end exemplarisch zur Diskussion der An-
gemessenheit einzelner Mechanismen der Preishildung angewendet (K apitel
3.2).
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3.1 Kriterienkatalog

Die Angemessenheit einzelner Preisbildungsmechanismen ist von ener
Vielzahl Faktoren abhangig. Denkbare Beispiele sind verschiedene Pro-
dukteigenschaften, die Heterogenitét der Nachfrage oder die Kenntnis der
Anbieter Uber die Zahlungsbereitschaft potentieller Kunden. Abbildung 10
zeigt die hier verwendete Strukturierung von Kriterien zur Klassifikation
von Prei shildungsmechanismen’.

Endogene Kriterien Exogene Kriterien

Strukturkriterien:

Strukturkriterien beschreiben die | Exogene Kriterien beschreiben das
verschiedenen maglichen struk- | Umfeld in dem der Preisbildungs-
turellen Auspragungsformen des | mechanismus (z. B. eine Verhand-

Aufbaus und Prozesses von lung) durchgefihrt wird. Das Un-

Preisbildungsmechanismen (sie- | ternehmensumfeld gibt bspw.

he Kapitel 2.1). Hinweise darauf, welcher Preishil-
Qualitatskriterien: dungsmechanismus angebracht ist

Mit Hilfe von Qualitatskriterien (siehe Kapitel 3.1.1).

kénnen Anforderungen an Preis-
bildungsprozesse und deren Er-
gebnisse formuliert werden (sie-
he Kapitel 3.1.2).

Abbildung 10: Einordnung der Kriterien des Bezugsrahmens.

» Endogene Kriterien® umfassen Begriffe zur Beschreibung der verschiede-
nen moglichen Auspréagungsformen. Sie dienen der Charakterisierung der
Preisbildungsmechanismen selbst und lassen sich in Strukturkriterien und
Qualitétskriterien unterscheiden. Strukturkriterien beziehen sich auf die im
Entwurf von Preisbildungsmechanismen explizit wahlbaren Auspragungs-
dimensionen (z. B. mdgliche Teilnehmertypen und Ablaufregeln). Eine Sys-
tematisierung existierender und denkmdglicher Preisbildungsmechanismen,
sowie ein Kriterienkatalog mit Strukturkriterien zur Charakterisierung der
verschiedenen Preisfindungsmechanismen wurde schon im Rahmen des
Grundlagenkapitels (2.1) vorgeschlagen. Qualitétskriterien beschreiben As-
pekte der Qualitét von Preisbildungsmechanismen bzw. des Erfolgs einzel-
ner Preisbildungsprozesse. Mit ihrer Hilfe lassen sich Anforderungen an

! Der Aufbau des Kriterienkatal oges erfolgt in Anlehnung an [Stré02] (S. 52).
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Preisbildungsprozesse bzw. deren Ergebnis formulieren. Grundlegende
Qualitatskriterien werden in Kapitel 3.1.2 diskutiert.

»Exogene Kriterien“ beschreiben die Eigenschaften der Umwelt, welche
von auf¥en die Angemessenheit eines Preisbildungsmechanismus beeinflus-
sen koénnen. Sie erlauben es, das Umfeld zu charakterisieren, in dem die
Transaktion bzw. die Preisbildung stattfindet. Kriterien zur Beschreibung
der Umwelt werden im Folgenden naher betrachtet (Kapitel 3.1.1).

3.1.1 Exogene Kriterien

In diesem Kapitel werden exogene Kriterien untersucht, welche die Ange-
messenheit von Preisbildungsmechanismen beeinflussen konnen. Dazu wer-
den relevante Eigenschaften des Marktes und Produkteigenschaften ndher
betrachtet, welche die aus 6konomischer Sicht angeratenen Mdglichkeiten
zur Preisbildung einschranken.

3.1.1.1 Markteigenschaften

Verschiedene Markteigenschaften beeinflussen potentiell die Angemessen-
heit unterschiedlicher Preisbildungsmechanismen. An dieser Stelle sollen
dazu der Begriff der Homogenitédt des Marktes, mogliche quantitative
Marktstrukturen und allgemeine Faktoren, welche die Wettbewerbsintensitét
beeinflussen, betrachtet werden.

Homogenitat des Marktes

Die Konstruktion des vollkommenen (oder homogenen) Marktes dient in
der Preistheorie als idealisiertes Referenzsystem fir die Analyse von Mark-
ten, welche realweltlich durch Heterogenitét gekennzeichnet sind (vgl. z. B.
[BBC+95] S. 61). Der vollkommene Markt definiert sich Uber die maximale
Homogenitét der Produkte und vollstandige Markttransparenz. Hierbel be-
inhaltet der Begriff der Produkthomogenitét auch die Gleichheit der Préfe-
renzen bzw. die Abwesenheit von personlichen oder értlichen Praferenzen
zwischen den Marktteilnehmern, sowie die Abwesenheit zeitlicher Diffe-
renzierung. Zusétzlich wird unterstellt, dass alle Marktteilnehmer eine Ma-
ximierung ihres Nutzens anstreben und sich entsprechend im Markt verhal-
ten.

In einem vollkommenen Markt ist der Preisspielraum fir die Anbieter mi-
nimal. Sie streben daher eine geringere Marktvollkommenheit an und versu-
chen, bspw. durch den Aufbau von Markteintrittsbarrieren und Produktdif-

58



3 Entwicklung eines Bezugsrahmens

ferenzierung, die Markttransparenz zu senken und damit ihren Preisspiel-
raum zu vergrofdern.

Quantitative Marktstrukturen

Die Moglichkeiten zur Preisbildung hdngen nicht nur ab von dem Grad der
Marktvollkommenheit sondern auch von den ,, quantitativen Strukturen des
Angebots und der Nachfrage® ([BBC+95] S. 66). Bel der Gegentiberstellung
der Quantitdten von Angebot und Nachfrage werden drel Mengenkonstella-
tionen als zentral betrachtet:

= Polypol (viele kleine Anbieter — viele kleine Nachfrager),
= Oligopol (wenige mittlere Anbieter — viele kleine Nachfrager),
= Monopol (ein grof3er Anbieter — viele kleine Nachfrager).

Eine weiterte Definition dieser Klassifizierung geschieht mit Hilfe der Elas-
tizitét der Nachfrage (vgl. z. B. [BBC+95] S. 68 f): Ein Polypol besteht
dann, wenn Reaktionen der Nachfrage auf preispolitische Mal3nahmen nur
fur das eigene nicht aber fir Konkurrenzunternehmen spirbar sind, weil bei
bspw. Preiserhthungen sich die abwandernden Kunden auf die grof3e Men-
ge der Konkurrenzunternehmen verteilen. Zur Formulierung der eigenen
(Preis-) Strategie muss daher nicht das Verhalten des einzelnen Konkur-
renzunternehmens miteinbezogen werden, sondern das Marktgeschehen
insgesamt. Bei wenigen Anbietern (Oligopol) sind Reaktionen der Nachfra-
ge auf Preisdnderungen fur alle Konkurrenzanbieter spirbar. Daher muss
sowohl die Reaktion der Nachfrager als auch das Verhalten der Konkurrenz
in der eigenen Preisstrategie Beachtung finden.

Die Unterscheidung von Polypol, Oligopol und Monopol bezieht sich dbli-
cherweise auf Endverbrauchermérkte. Zur Charakterisierung von Business-
to-Business-Mérkten sind weitere quantitative Strukturen denkbar. Bei 6f-
fentlichen Ausschreibungen bspw. sind Konstellationen Ublich, bei denen
wenige Nachfrager vielen kleinen Anbietern gegentber stehen.

Wettbewer bsintensitat

Der Wettbewerbsdruck ist umso grof3er je hoher der Vollkommenheitsgrad
eines Marktes ist. Wie oben schon erlautert wurde, beeinflussen verschiede-
ne Konstellationen von Quantitdten der Anbieter und Nachfrager ebenfalls
die Preisspielraume der Anbieter. Die Mengenreaktion der Nachfrager gibt
also einen Hinwels auf die Hohe des Wettbewerbsdrucks.
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Die Intensitét des Wettbewerbs zeigt sich in der Hohe der Gewinnmargen,
welche den Preisspielraum fir einzelne Anbieter beeinflussen. Bel geringer
Markttransparenz erhoht sich tendenziell der Preisspielraum der Wettbe-
werber.

Bel gegebener Nachfrage ist die Intensitét des Wettbewerbs in einem Markt
von weiteren Faktoren abhéngig: von der Anzahl der Anbieter und der Art
der angebotenen Guiter. Bei steigender Anzahl der Anbieter erhoht sich c. p.
der Wettbewerbsdruck. Mérkte mit leicht substituierbaren Gitern verschér-
fen ebenfalls den Wettbewerbsdruck. Durch Ausnutzung von Komplemen-
taritatsbezienung (z. B. Produktbindelung) kann der Wettbewerbsdruck
gemildert werden.

3.1.1.2 Produkteigenschaften

Fur bestimmte Produkte erscheint es ,intuitiv’ wenig sinnvoll, einen dyna-
mischen Preisbildungsmechanismus (z. B. eine Englische Auktion) anzu-
wenden. Dies trifft fir Glter des taglichen Bedarfs zu (z. B. Shampoo),
welche wiederholt gekauft werden. Es fallt jedoch auf, dass immer mehr
Produkte (z. B. Unterhaltungselektronik) neben dem traditionellen Vertrieb
Uber den Einzelhandel im Internet Gber Nachfragebiindelung oder abgewan-
delte Englische Auktionen angeboten werden.

Anhand dieser Beispiele sollte deutlich werden, dass es selten moglich ist,
den geeigneten Preisbildungsmechanismus allein in Abhéngigkeit ausge-
wahlter Produkteigenschaften zu bestimmen. Nichtsdestotrotz konnen ver-
schiedene Produkt- oder produktnahe Eigenschaften identifiziert werden,
die eine 6konomisch sinnvolle Umsetzung einzelner Preisbildungsmecha-
nismen erleichtern bzw. erschweren.

Z. B. werden Niedrigpreis-Produkte typischerweise mit Festpreis verkauft,
der auf eine bestimmte Weise statisch gebildet wird (vgl. [Milg89] S. 18).
Dies lésst sich damit begrinden, dass der vom Nachfrager empfundene
Aufwand zur dynamischen Preisbildung hier nicht im geeigneten Verhdltnis
zum erzielten Preis stiinde. Ebenso werden standardisierte Massenguter ty-
pischerweise mittels fester Preise vertrieben, da die vom Nachfrager emp-
fundenen akkumulierten Transaktionskosten fur wiederholte dynamische
Preisfindung die dadurch erzielte Preisersparnis tUbersteigen wirden.

Im Folgenden wird auf den Begriff der Preisvolatilitét, sowie Spezifitdt und
Beurteilbarkeit als fur die Preisbildung relevante Produkteigenschaften n&
her eingegangen.
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Preisvolatilitat

Gibt es Griinde dafir, dass der Preis eines Gutes im Zeitverlauf sehr volatil
ist, bspw. Uber eine stark schwankende Nachfrage bzw. ein schwankendes
Angebot (z. B. bei Agrarprodukten), so sind tendenziell dynamische Preis-
bildungsmechanismen angemessen (z. B. Tulpen-Auktionen in Amsterdam).
Milgrom fasst folgende Eigenschaften fur Guter, die traditionell Gber Aukti-
onen versteigert werden, zusammen (vgl. [Milg89] S. 19):

= Nicht standardisiert (z. B. Kunstwerke)
= |nstabile Preise am Markt (z. B. Vieh, Blumen)

» Unbekannte bzw. (im Zeitverlauf) stark variierende Wertschdtzung
durch die Kéufer (z.B. bel Firmenauflésung, Versteigerung der
Konkursmasse)

Diese Eigenschaften fihren i. A. zu im Zeitverlauf variierenden oder nicht
abschétzbaren Preisen, was die Preisbildung Uber reine statische Preisbil-
dungsmechanismen erschwert. Folglich sind dynamische Preisbildungsme-
chanismen fir Produkte mit im Zeitverlauf stark schwankenden Preisen ten-
denziell angemessener als Fixpreise.

Spezfitat

Der Begriff des Spezifitétsgrad einer Transaktion ist aus der Transaktions-
kostentheorie bekannt. Der Spezifitatsgrad von Produkten ist umso hoher, je
stérker der erzielbare Preis féllte, wenn das Gehandelte nicht entsprechend
seines urspriinglich angestrebten Zwecks verwendet wird ([PRWO01] S.51).

Die Spezifitdt eines Gutes lasst sich also daran messen, wie viel zusétzlicher
Aufwand notwendig ist, um esin einer anderen as der geplanten Transakti-
on zu veraul3ern. Zum Beispiel besitzt ein nach personlichen Anforderungen
handgefertigtes Mobelstiick eine hdhere Spezifitét als massengefertigte Gu-
ter. Ein weiteres Beispiel liefern Dienstleistungen: Wahrend vieler Diens-
leistungsprozesse muss ein externer Faktor, wie bspw. der Kunde selber
oder ein Gut aus dessen Besitz, integriert werden ([Bode99] S. 2). Diese
Eigenschaft fuhrt dazu, dass Dienstleistungen tendenziell sehr individuell
und sehr spezifisch fur einen einzelnen Kunden bzw. eine einzelne Transak-
tion ausgefthrt werden.

Esist einsichtig, dass die Bildung des Preises tUber Nachfragebtindelung bel
in hohem MalRe konfigurierbaren (d.h. sehr spezifischen) Produkten
schwieriger ist. Es kdnnen nur die Nachfrager gebiindelt werden, die bzgl.
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der Dienstleistung @nliche Anforderungen besitzen (z. B. Krankenversiche-
rungen fur Familien). Ebenso sind multilaterale Preisbildungsmechanismen
bei sehr spezifischen Produkten selten anwendbar. Des Weiteren fihrt die
hohe Spezifitét eines Gutes tendenziell dazu, dass es nicht Ubertragbar bzw.
wieder verkduflich und daher fur die (individuelle) Preisdifferenzierung
besonders geeignet ist.

Beurteilbarkeit

Aus informationsokonomischer Sicht kénnen Giter nach dem Grad ihrer
» Beurteilbarkeit” eingeordnet werden. Eine Abstufung der Beurteilbarkeit
von Gitern geschieht in der Literatur Uber die Begriffe Such-, Erfahrungs-
und Vertrauenseigenschaft (vgl. z. B. [PRWO01] S. 356): Giter mit Uberwie-
gender Sucheigenschaft kénnen von dem Kunden bereits vor dem Kauf
vollstandig beurteilt werden. Uberwiegt die Erfahrungseigenschaft eines
Gutes, so l&sst sein Nutzen sich erst nach dem Erwerb vollstandig einschét-
zen. Giuter mit Uberwiegend Vertrauenseigenschaften, kénnen weder vor
noch nach dem Kauf vollsténdig bewertet werden, da der Kunde bspw. das
notwendige Fachwissen nicht besitzt.

Zum Beispiel ist der immaterieller Charakter ein grundlegendes Merkmal
von Dienstleistungen. Sie sind héaufig dadurch gekennzeichnet, dass ihr Er-
gebnis oder der Nutzen, den sie stiften, nicht unmittelbar fassbar oder phy-
sisch messbar ist ([Bode99] S. 2). Der immaterielle Charakter von Dienst-
leistungen fuhrt dazu, dass ihr Wert in vielen Féllen erst in spdteren Phasen
nach dem Kauf beurteilt werden kann, sie also Uberwiegend Erfahrungs-
oder Vertrauenselgenschaften aufweisen. In weiten Tellen standardisierte
und nachvollziehbare Dienstleistungen dagegen sind in ihrem Wert Ubli-
cherwei se besser einschétzbar (z. B. Haarschnitte beim Stammfriseur).

Die Fahigkeit, den Wert eines Gutes vor dem Kauf zu beurteilen, bestimmt
Zu grof3en Tellen, ob die Zahlungsbereitschaft des Kunden dem Anbieter
bekannt ist. Die Bekanntheit der Zahlungsbereitschaft kann wiederum als
Kriterium zur Einordnung der Angemessenheit von Preisbildungsmecha
nismen dienen. Bspw. werden dynamische Preisbildungsmechanismen ten-
denziell bevorzugt, wenn der Anbieter wenig Kenntnis tber der Zahlungs-
bereitschaft der Nachfrager besitzt.

Weitere Produkteigenschaften, wie Erklarungsbedurftigkeit, Beratungsin-
tensitdt und Standardisierung geben zwar Hinweise auf die Angemessenheit
des Kommunikationskanals (z. B. personlich, telefonisch oder tber das In-
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ternet) zur Durchfthrung der verschiedenen Transaktionsphasen (vgl. z. B.
[PRWO1]). Sie erscheinen jedoch ungeeignet zur Beschreibung der Ange-
messenheit von Preisbildungsmechanismen.

3.1.2 Qualitatskriterien

Zur Einordnung der unterschiedlichen Preisbildungsmechanismen sollte
neben beschreibenden Strukturkriterien ebenfalls betrachtet werden, wie
und aus welchen verschiedenen Blickwinkeln sich die Angemessenheit der
Preisbildungsmechanismen bewerten lasst. Bspw. wird aus Sicht des Ver-
kaufersi. A. der Preisbildungsmechanismus gewéahlt, der eine Maximierung
des Verkaufspreises erzielt. Insbesondere im Rahmen der klassischen Auk-
tionstheorie wird die Gewinnmaximierung® auf Seiten des Auktionators
(d. h. des Verkéufers) als das Hauptkriterium fur die Bestimmung der ,,op-
timalen* Auktionsform herangezogen (siehe z. B. [Milg89] S. 17).

Sowohl bei der Forderung nach Gewinnmaximierung durch die Verkaufer-
seite als auch bel der Frage der Preistransparenz liegen die Interessen der
Nachfrager i. A. kontrér zu den Forderungen der Anbieter. Die Nachfrager-
seite bevorzugt transparente und nachvollziehbare Preis- und Konditionen-
systeme (siehe z. B. [SeMa02]). Dieser Anforderung steht das typischerwei-
se gegensdtzliche Interesse der Anbieterseite gegeniber, welche durch
Anwendung verschiedenster Instrumente auf eine Senkung der Markttrans-
parenz zielt, um sich auf diese Weise von der Konkurrenz abzusetzen und
einen eigenen (Preis-)Spielraum zu schaffen. Im Folgenden werden drei
zentrale Anforderungen formuliert, deren Umsetzung aus ©konomischer
Sicht erstrebenswert ist. Sie konnen als allgemeine Qualitatskriterien von
Prei shildungsmechanismen dienen.

3.1.2.1 Effizienz

Aus 6konomischer Sicht ergibt sich das Kriterium der (Allokations-) Effi-
zienz als Anforderung an das Ergebnis eines Preisbildungsprozesses. Ein
Ergebnis heil}t effizient (pareto-optimal), wenn jedes andere Verhandlungs-
ergebnis, dass aus Sicht eines Beteiligten — gemald seiner personlichen Pr&
ferenzen — besser wére, gleichzeitig aus Sicht eines anderen Beteiligten ein
schlechteres Ergebnis darstellte (siehe z. B. [Str602] S. 58). Anders formu-
liert sollte derjenige mit der hochsten Wertschétzung tatsachlich den Zu-
schlag erhalten (siehe z. B. [MiWe82] S. 1019). Zur Steigerung der Effi-

! 1m Sinne einer Maximierung der in den einzelnen Auktionen jeweils erzielten Verkaufspreise.
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zienz sollte daher jeder Beteiligte — durch die Regeln des Mechanismus zur
Preisbildung — dazu motiviert sein (dominante Strategie), seine wahre Wert-
schéatzung bekannt zu geben (siehe z. B. [Str602] S. 59, [Wurm01] S. 39).

Ein Mechanismus zur Preisbildung sollte zusétzlich individuell rational sein,
d. h. dass nach dem Preisbildungsprozess (z. B. einer Verhandlung) keiner
der (Transaktions-) Teillnehmer schlechter gestellt sein soll, als vorher (vgl.
[WurmO1] S. 39).

Die Transaktionskostentheorie hebt die Annahme der klassischen Okonomie
auf, dass der Austausch von Giitern keinen Aufwand erfordert. Ublicherwei-
se zielen ale Marktteilnehmer auf eine Minimierung der Kosten, die zur
Durchfhrung der Transaktion und insbesondere der (Preis-) Verhandlung
entstehen. Unterschiedliche Verhandlungsformen lassen sich daher bzgl. der
entstandenen Transaktionskosten bewerten.

Im Hinblick auf die Transaktionskosten lasst sich das Effizienzkriterium
erweitern um die Bedingung, dass der erzielte Preis zuzlglich der Transak-
tionskosten des Kaufers kleiner sein sollte al's seine Wertschatzung. Aus der
Sicht des Verkaufers ergibt sich die Forderung nach einem positiven De-
ckungsbeitrag, wobei die zu veranschlagenden variablen Kosten um die
Transaktionskosten pro Stiick erweitert werden.

Die akkumulierten bzw. die relativen Transaktionskosten — jeweils im Ver-
héltnis zum erzielten Preis bzw. zur erzielten Preisersparnis — kdnnen als
Kriterium herangezogen werden, um die Angemessenheit verschiedener
Prei shildungsmechanismen fir eine Transaktion zu vergleichen.

3.1.2.2 Robustheit

Robustheit eines Preishbildungsmechanismus wird insbesondere von der
Verkdauferseite, bzw. von der Kauferseite bei umgekehrten Auktionen, ge-
fordert ([Milg89] S. 17). Unter Robustheit wird in diesem Kontext eine Im-
munitdt vor Tauschung verstanden. Dies hat insbesondere bei Internetaukti-
onen Relevanz, da hier nicht nur die Gefahr der unerlaubten Absprache
besteht, sondern alein die Identifizierung der Teilnehmer geeignete Sicher-
heitsmechanismen erfordert.

3.1.2.3 Fairness

Aus dem Blickwinkel des Kaufers werden tendenziell Preisbildungsmecha-
nismen bevorzugt, die den Verkaufspreis minimieren und zu nachvollzieh-
baren Preisen fihren. Das Kriterium der Fairness fordert zusétzlich gleiche
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Chancen und Rechte fir alle Beteiligten ([Str602] S. 58, [SeMa02]). Insbe-
sondere bzgl. des Informationszugriffs und der Mdglichkeit Aktionen
durchzuftihren, sollten alle Beteiligte einer Seite die gleichen Chancen be-
sitzen. FUr beide Seiten sollte die Regelgebundenheit in gleichem Male
gefordert werden.

Das Kriterium der Fairness wurde im Kontext elektronischer Auktionen mit
Bezug auf den Begriff der Verteilungsgerechtigkeit aus der Okonomie kon-
kretisiert [ALFO2]. Es wird die horizontale und vertikale Gerechtigkeit un-
terschieden: Horizontale Gerechtigkeit strebt eine gleiche Behandlung aller
Teilnehmer unabhéngig von ihrem sozialen Status oder anderen diskriminie-
renden Faktoren an. Sie kann ebenfalls als Distributionseffizienz verstanden
werden in dem Sinne, dass durch den Preisbildungsmechanismus die Domi-
nanz einzelner Marktteilnehmer verhindert wird.

Vertikale Gerechtigkeit dagegen zielt darauf, einen Ausgleich zu schaffen,
indem Marktteilnehmer mit unterschiedlichem Hintergrund entsprechend
gefordert werden. Die Anwendung des Kriteriums der vertikalen Verte-
lungsgerechtigkeit erscheint insbesondere im Kontext elektronischer Aukti-
onen wenig angebracht, da Interaktionen Uber das Internet eine eindeutige
Identifizierung (Authentisierung) eines Auktionsteilnehmers bzw. seine Zu-
gehorigkeit zu einer bestimmten Gruppe erschweren.

3.1.3 Zusammenfassung

In den vorhergehenden Abschnitten wurde eine Reihe von Kriterien entwi-
ckelt, die zur Wahl des angemessenen Preishildungsmechanismus herange-
zogen werden kdnnen. Insgesamt lassen sich endogene von exogenen Krite-
rien unterscheiden. Letztere beziehen sich auf Faktoren der Umwelt, in
welcher die Preishildung stattfindet. Endogene Kriterien hingegen beschrei-
ben strukturelle Auspragungskriterien (Strukturkriterien) und mogliche An-
forderungen an die Qualitdt bzw. den Erfolg konkreter Preisbildungsprozes-
se.

Grundlegende Strukturkriterien wurden schon in Kapitel 2.1 as Mittel der
Klassifikation von Preisbildungsmechanismen eingeftihrt. Abbildung 11
fasst den Kriterienkatalog noch einmal zusammen. Die Einschrénkung auf
dynamische Preishildungsmechanismen geschieht dabei in Hinblick auf die
Entwicklung von Referenzmodellen fur Auktionsformen in den spateren
Kapiteln diese Arbeit.
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Endogene Kriterien

Strukturkriterien:

Teilnahme: Geboteinreichung:
- Beteiligte Seiten (Anbieter, Nach- « Anzahl Rollen pro Teilnehmer
frager, Intermediar) e Richtung
e Anzahl Teilnehmer pro Seite « Einreichungsbeschrankung

»  Zulassungsbeschrankung L i
* Madglichkeit zur Absprache Gltigkeit von Geboten:

Prozessregeln: e Beziehung zwischen Attributwer-

ten
« Regelvariation e Schwellenwert
* Runden e Glultigkeitszeitraum

*  Verhandlungsende Verhandlungsergebnis:

Gebotspezifikation: . Zuschlagsbestimmung

e Attributanzahl « Konfiguration
* Verhandelbarkeit der Attributwerte * (Verpflichtung)
e Abhangigkeit zwischen Transaktio-

nen

¢ Anzahl Objekte

Qualitatskriterien:

Effizienz: Robustheit:
» Allokationseffizienz e Maximierung der Immunitét vor
e Individuell rational Tauschung
. T'ransaktiqnskosteneﬁi;ient (er- Fairness:
zZielter Preis — Transaktionskosten
< personliche Wertschétzung) * Gleiche Regelgebundenheit fur
e Minimierung der akkumulierten alle Seiten
bzw. relativen Transaktionskosten ¢ Gleiche Chancen/Rechte fur alle
im Verhaltnis zum erzielten Preis Beteiligten einer Seite (Prozess-
(bzw. zur erzielten Preisersparnis) transparenz)

e Horizontale Gerechtigkeit (Distri-
butionseffizienz)

Exogene Kriterien

Markteigenschaften: Produkteigenschaften:
¢ Vollkommenheit des Marktes e Preisvolatilitat
e Quantitative Marktstrukturen e Spezifitat
*  Wettbewerbsintensitat e Beurteilbarkeit

Abbildung 11: Kriterienkatalog (dynamische Preisbildungsmechanismen)
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3.2 Exemplarische Anwendung

Bei der Wahl eines Preishildungsmechanismus stellt sich auf oberster Ebene
die Frage, ob der Preis einseitig (statisch) oder zusétzlich als Ergebnis eines
Interaktionsprozess mit den potentiellen Kaufern erfolgen soll. Aus der
Sicht des Anbieters ist eine dynamische Preisbildung in Form von Verhand-
lungen tendenziell dann den reinen Festpreisen vorzuziehen, wenn die aktu-
elle Zahlungsbereitschaft unbekannt ist und so die Chance besteht, durch
eine Verhandlung die Konsumentenrente besser abzuschépfen ([Str601] S.
11, [McMc97] S. 704). Aus Sicht des Kaufers bieten Verhandlungen die
Chance, einen gewissen Wettbewerbsdruck zu erzeugen und so einen gins-
tigeren Preiszu erzielen ([Stro01] S. 11).

Fixpreise haben aus Sicht des Kunden den Vorteil der direkten Vergleich-
barkeit. Wie oben schon angedeutete (siehe Kapitel 3.1.1.2) sind insbeson-
dere Niedrigpreis- und MassengUter tendenziell eher fir die statische Preis-
bildung geeignet, da die erhthten Transaktionskosten der dynamischen
Preisbildung den i. A. sehr kleinen Vorteil der Preisersparnis aus 6konomi-
scher Sicht nicht rechtfertigen. Die statische Preisfestlegung geschieht in
vielen Féllen auf Basis der Bestimmung der (durchschnittlichen) Zahlungs-
bereitschaft. Einzigartigkeit von Produkten oder Sonderposten, bzw. im
Zeitverlauf stark &ndernde Nachfrage (Preisvolatilitdt) erschweren eine sol-
che statische Preisfestlegung (vgl. [Str602] S. 3).

Im Folgenden sollen nun konkrete Preisbildungsmechanismen bzw. deren
Eigenschaften untersucht werden. Im anschlief3enden Unterkapitel wird né-
her auf die Angemessenheit statischer Preisbildungsmechanismen einge-
gangen (Kapitel 3.2.1). Darauf folgend wird die Angemessenheit dynami-
scher Preisbildungsmechanismen untersucht (Kapitel 3.2.2). Abschlief3end
werden die identifizierten Hinweise kurz zusammengefasst (Kapitel 3.2.3).

3.2.1 Einordnung statischer Preisbildungsmechanismen

In diesem Abschnitt werden die Anwendungsmoglichkeit und Anforderun-
gen statischer Mechanismen zur Preisbildung fur die erfolgreiche Umset-
zung erortert und jeweils vorteilhafte Produkt- und Marktei genschaften dis-
kutiert. Zusétzlich wird jeweils deren Eignung zur Anwendung im Internet
kurz betrachtet.
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3.2.1.1 Preisdifferenzierung (horizontal)

Preisdifferenzierung kann nur unter folgenden Bedingungen im Sinne einer
Gewinnmaximierung auf der Anbieterseite umgesetzt werden (vgl. fur wei-
tere Ausfuhrungen z. B. [MeffO0] S. 186 f):

» Es ist eine heterogene Nachfrage bzgl. Zahlungsbereitschaft und
Preiselastizitét ([BBC+95] S. 92) erforderlich. D. h. auf der Nach-
fragerseite sollten unterschiedliche Zahlungsbereitschaften und Re-
aktionsfunktionen auf Preisanderungen existieren.

» Die Marktsegmente sollten identifizierbar sein und gezielt bearbeitet
werden konnen.

= Arbitrageprozesse — bspw. Wiederverkauf in ,grauen Mérkten" —
koénnen durch faktische Trennung der Marktsegmente eingeschrankt
werden.

Es ist winschenswert, dass intern homogene und extern heterogene Markt-
segmente gebildet werden, dass die Kriterien zur differenzierten Marktbear-
beitung operationalisierbar sind und diese eine Identifizierung und Anspra-
che der jeweiligen Kundengruppen ermdglichen. Die Kriterien sollten so
gewdahlt werden, dass der zusétzliche Nutzen durch die Preisdifferenzierung
den dafur notwendigen Aufwand rechtfertigt. Zusétzlich sollten die Krite-
rien im Zeitverlauf moglichst stabil sein.

Preisdifferenzierung, z. B. durch Personalisierung und individuelle Produkt-
anpassung, kann leichter umgesetzt werden, wenn die Giter nicht Ubertrag-
bar sind ([BBC+95] S. 92). Aus Sicht des Verkaufersist das Ziel der maxi-
malen Abschopfung der Konsumentenrente immer erstrebenswert.
Insbesondere bel der Kombination verschiedener Differenzierungskriterien
zur Preisgestaltung besteht jedoch die Gefahr, dass die Bildung des Preises
fUr den Kunden nicht mehr nachvollziehbar ist [EsJa01].

Preisdifferenzierung: ohne Selbstselektion
Eine Preisdifferenzierung ohne Selbstselektion durch die Nachfrager setzt

die Moglichkeit zur Identifikation der Personen bzw. die Nachprifbarkeit
der Zugehorigkeit zu einer Gruppe voraus.

Im Internet gestaltet sich eine Preisdifferenzierung nach Gruppenzugehérig-
keit as relativ schwierig, da die Moglichkeit zur Identifikation bzw. Nach-
prifbarkeit der Gruppenzugehorigkeit selten (d. h. Gblicherweise nur bei
langfristig bestehenden Kundenbeziehungen) gegeben ist (vgl. [EsJa0l]).
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Preisdifferenzierung: mit Selbstselektion

Eine Preisdifferenzierung mit Selbstselektion durch die Nachfrager setzt
voraus, dass die Zahlungsbereitschaft der Kunden in Abhéngigkeit des ge-
wahlten Differenzierungskriteriums stark heterogen ist.

Die zeitliche Differenzierung ist bei der Nutzung des Internets als Absatz-
kanal aufgrund der unbeschrénkten zeitlichen Verfligbarkeit gut anwendbar
[EsJa01]. Leistungsbezogene Preisdifferenzierung ist im Internet insbeson-
dere bei digitalen Produkten relativ kostenglinstig umsetzbar (siehe z. B.
[EsJa01], [ShVa99)).

Das Internet fuhrt in weiten Teilen zu einer Verringerung der Suchkosten,
insbesondere der Suchkosten fur Preisinformationen. Eine Differenzierung
der Produkte, die Uber den Preis alleine hinausgeht, ermdglicht den Anbie-
tern, dem ,Preiskrieg® auszuweichen, der sich typischerweise bei hoher
Markttransparenz entwickelt (siehe z. B. [Str602] S. 5).

Individuelle Preisdifferenzierung

Im Gegensatz zu einer Preisdifferenzierung ohne Selbstselektion ist eine
Anndherung an die Preisdifferenzierung 1. Grades im Internet tendenziell
eher umsetzbar. Kundendaten (z. B. Kaufhistorie, Clickstream) sind in gro-
Berer Zahl verflUgbar und relativ kostengunstig erfassbar. Sie bieten eine
bessere Grundlage zur Bestimmung von Préaferenzprofilen und der Zah-
lungsbereitschaft (vgl. z. B. [EsJa01]).

3.2.1.2 Nachfragebindelung

Als Malinahme der Preisdifferenzierung erfordert die Nachfragebtindelung
ebenfals eine heterogene Nachfrage. Selbstselektion geschieht bei der
Nachfragebindelung Uber die vom Kunden wahrgenommenen Transakti-
onskosten zum Zusammenschluss zu einer Gruppe von Nachfragern
[BaumOO]. Um sich dem Ziel der maximalen Abschopfung der Konsumen-
tenrente ndhern zu kénnen, muss die Gruppe der Nachfrager diese Transak-
tionskosten als unterschiedlich hoch wahrnehmen: ,,[Es] mul3 gelten, dal3 die
preissensibleren Kunden im Durchschnitt niedrigere Transaktionskosten als
die weniger preissensiblen Kunden besitzen. [..] Die individuelle maximale
Zahlungsbereitschaft muf3 also positiv mit den wahrgenommenen Transakti-
onskosten korrelieren.” ([BaumQ0] S. 165).

Das Internet bietet hier die Chance, die Kosten zur Bereitstellung der Mog-
lichkeit zur Nachfragebiindelung durch die Anbieterseite oder einen Inter-
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medidr soweit zu senken, dass eine 6konomisch sinnvolle Umsetzung erst
maoglich wird ([Baum00] S. 155). Die Transaktionskosten (insbesondere die
Suchkosten) fur die Nachfrager konnen durch den Einsatz des Internets er-
heblich gesenkt werden und die Reichweite eines Anbieters kann erheblich
vergrofRert werden (siehe z. B. [Bako98], [PRWO1]).

Hierbel sollte jedoch beachtet werden, dass die zurzeit im Internet gangigen
Geschaftsmodelle, welche auf Nachfragebiindelung bauen, haufig die Funk-
tion eines Intermediaren zwischen dem eigentlichen Anbieter eines Produk-
tes und dem Konsumenten Ubernehmen. Da diese von den Skaleneffekten
durch die Aggregation unterschiedlicher Anbieter und Nachfrager profitie-
ren (vgl. Kapitel 2.2).

3.2.1.3 Produktblindelung

Produktbindelung als eine weitere Form der Preisdifferenzierung ist eben-
falls nur bei heterogener Nachfrage mit unterschiedlicher Zahlungsbereit-
schaft sinnvoll einsetzbar. Sie scheint insbesondere bel Komplementérpro-
dukten erfolgreiche Anwendung zu finden (im Dienstleistungsbereich,
Computerhersteller, Software, siehe z. B. [HEWU99])

Um bestimmen zu kdnnen, ob aus Sicht des Anbieters fur konkrete Produkte
die Festlegung eines Individual- oder Bundelpreise bzw. eine gemischte
Bindelung vorteilhafter ist, ist es notwendig, die Reservationspreise der
Kunden fur die individuellen Produkte sowie fir die Produktbiindel zu ken-
nen [HeWu99].

3.2.1.4 Rabatte

Viele Rabattformen lassen sich gleichzeitig als eine Mal3nahme zur Preisdif-
ferenzierung betrachten (z. B. Mengen- und Zeitrabatte). Zeitliche Rabatte
und andere Mal3nahmen zur dedizierten Steuerung der Kapazitétsauslastung
bzw. des Absatzzeitpunktes sind insbesondere bei verderblichen Produkten
bzw. bei Produkten mit hohen Lagerungskosten anwendbar.

3.2.1.5 Yield-Management

Eine grundlegende Annahme der klassischen Preistheorie bezieht sich auf
die Eigenschaften der auf den Markten gehandelten Produkte: die Markt-
preismodelle gehen von Konsumgtern aus, die ihren Wert bis zu dem Zeit-
punkt behalten, an dem sie von dem Konsumenten verzehrt werden, und
anschlieffend nicht mehr existent sind. YM findet insbesondere dort An-
wendung, wo verderbliche, nicht lagerbare Giter (Dienstleistungen) gehan-
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delt werden (siehe z. B. [Wend98]). Weitere Voraussetzungen bzw. Rah-
menbedingungen fur den erfolgreichen Einsatz von YM-Methoden sind
(vgl. [MeffOQ] S. 558, [Wend98]):

= kurzfristig inflexible Kapazitéten,
= hoher Fixkostenantell,

= die Nachfragerseite ist in Segmente unterteilbar und (bspw. durch
Buchungsrestriktionen) auch voneinander abgrenzbar,

= be Nichtabhnahme der Lestungseinheit verfallt deren Wert auf
Null.

Beispiele fur verderbliche Produkte, die einige der oben genannten Kriterien
erfullen, sind Lebensmittel, Modeartikel, Luftfahrtindustrie (Passagier- und
Cargoflige) und die Tourismusbranche (z. B. Hotels) [Wend98].

3.2.2 Einordnung dynamischer Preisbildungsmechanis-
men

In Anlehnung an die in Kapitel 2.1.2.3 eingefihrte Systematisierung grund-
legender Eigenschaften von Verhandlungen wird die Angemessenheit von
Verhandlungen im Folgenden anhand der Angemessenheit einzelner Eigen-
schaftsauspragungen untersucht.

3.2.2.1 Rollen, Teilnehmertypen

Sind die Gebote fur alle Teilnehmer offen sichtbar, so kann der Verhand-
lungsablauf leichter an einen Intermediér delegiert werden ([Milg89] S.19),
welches — aus Sicht der Teilnehmer — zu einer Steigerung der Fairness des
V erhandlungsprozesses fiihren kann (siehe [Str602] S. 20).

Bel steigender Tellnehmerzahl steigt der Wettbewerbsdruck, die
Notwendigkeit der Bekanntgabe der eigenen Zahlungsbereitschaft
(Préferenzen) und somit die (Allokations-) Effizienz der Transaktion. Aus
Sicht des Verkaufers (bzw. Kéaufers bel umgekehrten Auktionen) ist eine
grof’e Anzahl Bieter erstrebenswert. Insbesondere Auktionen mit
steigenden Geboten sind dem potentiellen Nachteil einer ungentigend
grofRen Anzahl Auktionsteilnehmer ausgesetzt (siehe z. B. [Klem0Q2] S. 5).
Auktionen sollten daher in einer Weise gestaltet sein, dass eine Teilnahme
fur potentielle Bieter attraktiv ist ([Klem02] S. 20).

Bilaterale Verhandlungen finden insbesondere bei Verhandlungen um Pro-
dukte mit hoher Spezifitdét Anwendung. Im Gegensatz zu multilateralen
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3 Entwicklung eines Bezugsrahmens

Verhandlungen wird in bilateralen Verhandlungen i. A. kein Wettbewerbs-
druck ausgel 6st, der zur Mitteilung der wahren Zahlungsbereitschaft fihren
wurde. Dadurch besteht die Gefahr, dass in bilateralen Verhandlungen die
Ergebnisse (z. B. die erzielten Preise) nicht effizient sind (siehe [Str602] S.
20, [Milg89] S. 19).

Es kann vorkommen, dass bestimmte Auktionsformen, wie bspw. versie-
gelte Auktionen, zu einem ineffizienten Ergebnis fuhren, wenn die Trans-
aktionskosten fur die Teilnahme zu hoch sind bzw. die Asymmetrien zwi-
schen potentiellen Bietern so grof sind, dass der Teilnehmerkreis absehbar
klein wird (entspr. Beispiel findet sichin [Klem02] S. 5).

Die Gefahr der Absprache zwischen Bietern besteht insbesondere bei
Auktionen um mehrere Einheiten eines Produktes (siehe weitere
Ausfuhrungen zu Objekt-Anzahl). (Fur mogliche Vorteile geplanter
Absprachen siehe Kapitel 2.1.1.1 Giber Nachfragebindelung.)

3.2.2.2 Prozessregeln

Bel festgelegten Regeln vereinfacht sich die Automatisierbarkeit bzw. De-
legation an Intermedidre. Variierbare Regeln ermdglichen eine geeignete
Anpassung an neue Marktbedingungen. Es besteht jedoch die Gefahr, dass
ein Eindruck der Willkur entsteht, wenn die Regeln fir einen bestimmten
Verhandlungstyp nicht fir alle Seiten Gberschaubar und kalkulierbar sind.

Verhandlungen in mehreren Runden haben — bei der Abgabe offener Gebo-
te — den Vorteil, dass die Bieter eine bessere Vorstellung tber die (verof-
fentlichte) Zahlungsbereitschaft und Préferenzen der Mitbieter erhalten und
somit die Kalkulation der eigenen Gebote tendenziell einfacher wird.

Die Tatsache, dass der Zeitpunkt zum Beenden einer Auktion bel eBay
statisch festgelegt wird und nicht vom Zeitpunkt des letzten Gebotes ab-
hangt, hat den negativen Effekt, dass per Hand programmierte Software-
Agenten das vorgesehene Bietverhalten umgehen konnen, indem sie im
letzten Moment das bestehende Hochstgebot noch Uberbieten [Bapn03].
Dieses Problem kann umgangen werden, wenn der festgelegte Endzeit-
punkt mit einem Verzoégerungszeitraum nach dem letzten Gebot kombiniert
wird.

72

Zulassungsbe-
schrankung

Méoglichkeit zur
Absprache (collu-
sion)

Regelvariation

Runden

Verhandlungsende
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Gebot-Spezifikation/-Formulierung

Eine Verhandlung nur um den Preis entspricht dem aus der Spieltheorie
bekannten Nullsummenspiel, in dem der zu verhandelnde Wert sich nur
entlang einer Dimension veréndert. Die verhandelnden Parteien verfolgen
also sich gegenseitig ausschliel3ende Ziele (siehe z. B. [Raif96] S. 33,
[GuMa98] S.4). Dies fuhrt dazu, dass eine Vergrofderung des Nutzens auf
der einen Seite immer mit einer Verringerung des Nutzens auf der Seite des
jewells anderen Marktpartners einhergeht. Multiattributive Verhandlungen
ermdglichen u. U. eine gleichzeitige Steigerung der Wohlfahrt beider Ver-
handlungsteilnehmer, indem sie diese negativen Eigenschaften Gberwinden
([Str602] S. 21).

Insbesondere in steigenden Auktionen um mehrere Einheiten ist die Gefahr
der Tauschung durch Absprachen auf der Kauferseite relativ hoch
[Klem02]. Absprachen auf der Seite der Nachfrager mit der Einigung, sich
nicht gegenseitig zu Uberbieten, konnen dazu fihren, dass der erzielte Ver-
kaufspreis niedriger ist, as bei unabhangiger Abgabe von Geboten (vgl.
[Milg89] S. 18, [GuMagg] S. 7). Ist die Anzahl der Bieter gleich der An-
zahl der angebotenen Objekte, so wiirden alle Bieter ihren Bedarf auf eine
Einheit reduzieren und somit vermeiden, dass der Preisin die Hohe getrie-
ben wird (siehe z. B. [Wamb01] S. 9)

Klemperer zeigt auf, dass bspw. die Auktionen um UMTS-Lizenzen haufig
nicht das erhoffte Ergebnis erzielten, weil sich die Bieter mit jeweils einem
Bruchteil der Frequenzen zufrieden gaben. Die Auktion 1999 um die zehn
Frequenzbander in Deutschland bspw. war schon nach zwei Runden ge-
schlossen und die einzigen ernstzunehmenden Bieter (Mannesmann, T-
Mobil) konnten die gewunschten Frequenzen zu einem relativ niedrigen
Preis erwerben (siehe [Klem02] S. 3, und die dort angegebenen Quellen).

Gultigkeit von Geboten

Bekannt als ,,the winner’s curse” ist das Paradoxon, dass bel einer Engli-
schen Auktion (aufsteigend) das erfolgreiche Gebot tendenziell héher ist
as die eigentliche Wertschétzung des Bieters (siehe z. B. [Milg89], [Gu-
Ma98] S. 6). Dies ist vor alem dann der Fall, wenn die Wertschatzung
mehrerer Bieter als gleich angenommen werden kann, der tatsachliche
Wert eines Gutes sich aber nicht eindeutig im Vorhinein festlegen |&sst.
Auch hier 18sst sich das Beispiel der Versteigerung von Mobilfunklizenzen
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3 Entwicklung eines Bezugsrahmens

anwenden ([Klem02] S. 6).

Bel steigenden Auktionen besteht die Gefahr von Scheinbietern (Shills)
von der Anbieterseite, welche mit bieten, um den Markt zu beeinflussen;
diestreibt in der Regel den erzielten Verkaufspreisin die Hohe ([GuMa98]
S.7).

Die Hohe des Reservationspreises, der bestimmt zu welchem Preis mindes-
tens eine (steigende) Auktion enden muss, beeinflusst die Strategie der
tellnehmenden Bieter. Klemperer erklart, dass insbesondere im Business-
to-Business-Bereich, die starken Bieter bei einem relativ niedrigen Reser-
vationspreis Absprachen anstreben, um ein Beendigung der Auktion inner-
halb weniger Runden zu einem niedrigen Preis zu erzielen. Bel hdher ange-
legtem Reservationspreis wird es jedoch eher vorkommen, dass die starken
Bieter durch aggressives Mitbieten versuchen, die schwachen Bieter so
schnell wie mdéglich zu Uberbieten (siehe [Klem02] S. 8).

Verhandlungsergebnis

Unter der Annahme, dass die Bieter nicht risikoneutral sondern risikoavers
sind, ist die Vickrey Auktion der Erstpreis-Auktion vorzuziehen ([Milg89]
S. 710). Denn es konnte gezeigt werden, dass die Gewinn-Varianz bei der
Erstpreis-Auktion bzw. der Hollandischen Auktion hoher ist, als bel der
Zweltpreis- bzw. Englischen Auktion [Vick61].

Transparenz

Bel versiegelten Auktionen ist die Gefahr der Absprache zwischen den
Bietern tendenziell geringer as bel nicht versiegelten, sofern die Beteilig-
ten bei der einmaligen Abgabe des Gebotes noch keine Informationen tber
die Teilnahme bzw. Hinweise auf die Wertschdtzung anderer Bieter besit-
zen (siehe z. B. [Klem02] S. 13).

Das Ergebnis von Erstpreis-Auktionen ist tendenziell weniger effizient als
das Ergebnis einer Englischen Auktion (siehe [Klem02] S. 14), da es fir
die Abgabe eines geeigneten versiegelten Gebotes notwendig ist, die Ver-
tellung der Wertschétzung der Mitbieter zu kennen. In der Englischen
Auktion muss einfach nur solange mit geboten werden, bis ein weiteres
Gebot die eigene Wertschatzung tbersteigen wiirde.
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3 Entwicklung eines Bezugsrahmens

3.2.3 Zusammenfassung

An dieser Stelle werden die in den vorherigen Abschnitten entwickelten
Hinweise zur Angemessenheit verschiedener Preisbildungsmechanismen

noch einmal Uberblicksartig zusammengefasst.

Reine statische Preishbildungsmechanismen fordern tendenziell die Ver-
gleichbarkeit von Preisen und sollten eingesetzt werden, wenn folgende
Bedingungen erfillt sind:

» die Zahlungsbereitschaft ist durch den Anbieter einschétzbar und

» die Transaktionskosten fir dynamische Preisbildung sind relativ
hoch im Verhdltnis zur Wertschétzung (z. B. Niedrigpreis- oder
Massengutern)

Dynamische Preisbildungsmechanismen sorgen tendenziell fur eine Erho-
hung des Wettbewerbsdrucks und sollten dann angewendet werden, wenn
die Zahlungsbereitschaft auf Nachfragerseite unbekannt ist. Dies ist der
Fall

e bel Produkten mit hoher Preisvolatilitét durch im Verlauf stark vari-
ierendes Angebot oder Nachfrage, und

* bei einzigartigen Produkten oder Sonderposten.
Samtliche Mal3nahmen der Preisdifferenzierung erfordern:

» ene heterogene Nachfrage (bzgl. Zahlungsbereitschaft und Preis-
elastizitét),
* identifizierbare und getrennt bearbeitbare Marktsegmente, und

e nicht Ubertragbar Produkte (zur Vermeidung von Arbitrageprozes-
sen).

Zur erfolgreichen Umsetzung der Nachfragebindelung als eine Form der
Preisdifferenzierung mussen diese Anforderungen ebenfals erfillt sein.
Zusétzlich sollte die Gruppe der Nachfrager die zusétzlichen Transaktions-
kosten zur Nachfragebindelung als unterschiedlich hoch wahrnehmen:
preissensible Kunden sollten die zusétzlichen Transaktionskosten als nied-
riger wahrnehmen, als weniger preissensible Kunden.

Produktbtindelung ist eine weitere Form der Preisdifferenzierung; es soll-
ten also ebenfalls die obigen Anforderungen erflillt sein. Des Weiteren hat
sich herausgestellt, dass sie vielfach bel komplementéren Produkten einge-
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setzt wird.

Der erfolgreiche Einsatz von Yield-Management zur gleichzeitigen Prels-  Yield-Management
bildung und Kapazitétssteuerung stellt folgenden Anforderungen:

o kurzfristig inflexible K apazitéten,
* hoher Fixkostenantell,

» die Nachfragerseite ist in Segmente unterteilbar und (bspw. durch
Buchungsrestriktionen) auch voneinander abgrenzbar,

* bei Nichtabhnahme der Lestungseinheit verfallt deren Wert auf
Null.

Hinweise zur Anwendung dynamischer Preisbildungsmechanismen lassen  Bilaterale
sich fur bilaterale und multilaterale Verhandlungen bzw. fir offene und verhandingen
geschlossene Auktionen differenzieren. Bel Produkten mit hoher Spezifitét

sollte die Preisbildung Uber bilaterale Verhandlung geschehen.

Der Wettbewerbsdruck steigt bei multilateralen Verhandlungen mit der {\//lmf;zﬁ:]z .
Anzahl Tellnehmer. Gleichzeitig steigt hier jedoch die Gefahr der Abspra-

che bel Auktionen um mehrere Objekte (aufsteigende Auktion), wenn kein

hoher Wettbewerbsdruck besteht (Anzahl Teilnehmer kleiner oder gleich

der Anzahl nachgefragter Objekte).

Folgende Hinweise zur Eignung versiegelter Auktionen konnten identifi-  versiegelte Auktion
ziert werden:

* Bei zu hohen Zulassungsanforderungen zur Teilnahme an versiegel -
te Auktionen sinkt der Wettbewerbsdruck durch die absehbar gerin-
gere Anzahl Teilnehmer.

* Be versiegelten Auktionen ist die Gefahr der Absprache tenden-
ziell geringer as bei offenen Geboten. Mdgliche Vorteile durch
Absprachen und damit eine erhohte Gefahr der Absprache ergibt
sich bei der Versteigerung mehrerer Einheiten eines Produktes.

Fur offenen Auktionen gelten folgende Eigenschaften: Offene Auktion

* Der Verhandlungsablauf ist tendenziell eher an einen Intermediar
delegierbar als bei geschlossenen Auktionen.

* Be aufsteigenden Auktionen besteht die Gefahr der Absprache auf
Anbieterseite.

* Gleichzeitig kommt es haufig zu dem winner’s curs.
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Bel mehreren Runden in offenen Auktionen fallt die Kalkulation
der eigenen Gebote leichter.

Der Endzeitpunkt einer offenen Auktion im Internet sollte immer
vom Zeitpunkt des letzten Gebotes abhangig sein, da sonst die Ge-
fahr des Einsatzes so genannter Shipers besteht.
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4 Entwurf eines Referenzmodells

Ein Modell wird in der Wirtschaftsinformatik tblicherweise dann as Refe-
renzmodell bezeichnet, wenn es fir einen bestimmten Bereich Referenz-
Charakter besitzt (vgl. z. B. [Hars93] S. 12 ff, [Schii98] S. 69 f, [Sche99]).
Zentral fur den Begriff des Referenzmodells ist folglich die Intention, im
Referenzmodell beschriebene Abstraktionen fur die Modellierung einer
Reihe von Einzelfallen wieder zu verwenden.

Ein Referenzmodell kann sowohl dynamische als auch statische Aspekte
abbilden (auch Verhaltens- bzw. Struktursicht genannt, vgl. [FeLo02] S.
17). Von einem Referenzmodell wird ein gewisser Grad an Allgemeingul-
tigkeit gefordert: ,,es muss potentiell fir die Erstellung mehrere spezifischer
Modelle niitzlich sein® ([Hars93] S. 15) in der Hinsicht, dass es im Kontext
der Unternehmensmodellierung fir eine spezifische Menge oder Klasse von
Unternehmen verwendet werden kann (vgl. z. B. [FeLo02] S. 9). In &hnli-
cher Weise wird auch mit dem Begriff des Meta-Modells die Forderung
nach Wiederverwendbarkeit durch die Bereitstellung algemeingultiger
Konzepte verbunden. Meta-Modelle kénnen folglich ebenfalls als Refe-
renzmodell betrachtet werden, da sie den fir Referenzmodelle geforderten
Vorlage-Charakter erfiillen.t

Referenzmodellierung als Prozess kann in zwei grundlegende Teilprozesse
unterteilt werden ([FeLo02] S. 10): den Prozess der Entwicklung des Refe-
renzmodells und den Prozess der Anwendung des Referenzmodells fur die
Konstruktion unternehmensspezifischer Modelle. Zur systematischen Wie-
derverwendung von Referenzmodellen ist eine Vorgehensweise erforder-
lich, welche Schritte zur Konstruktion spezifischer Modelle auf Basis der im
Referenzmodell bereitgestellten Konzepte vorschlagt (siehe z. B. [FeLo02]).

Diese Arbeit fokussiert auf die Auswahl bzw. Konstruktion geeigneter
Sprachen zur Entwicklung von Referenzmodellen (Kapitel 4.2). Unter Ver-
wendung dieser Sprachen werden Referenzmodelle fir bekannte Auktions-
formen entwickelt (Kapitel 4.3). Das diesen Teil der Arbeit abschlief3ende

1 In der Literatur wird zwar versucht, beide Begriffe tiber den Anspruch auf Vollstéandig-
keit bzw. die unterschiedlichen Abstraktionsebenen abzugrenzen (vgl. z. B. [Hars93] S. 15).
Die Nutzung des Begriffes , Referenzmodell’ ist jedoch so weitlaufig, dass eine klare Tren-
nung nicht aufrechtzuerhalten ist.
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Kapitel geht kurz auf Aspekte der Wiederverwendung der entwickelten Re-
ferenzmodelle ein (Kapitel 4.4). Zu Anfang werden jedoch in einem einfih-
renden Kapitel zentrale Fragestellungen geklart.
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4.1 Einfihrung

Bevor konkrete Modellierungssprachen ausgewahlt werden konnen, soll
hier die Zielsetzung der Modellierung gekléart werden. Dabel wird mit Be-
zug auf die in den Grundlagenkapiteln identifizierten Gestaltungskriterien
fur Verhandlungsformen der Umfang des Modells abgegrenzt. Zusétzlich
wird die grundlegende Frage der Wahl eines Modellierungsansatzes zur
statischen Modellierung erortert und ein Ansatz fur die Modellierung im
Rahmen dieser Arbeit ausgewahlt.

4.1.1 Zielsetzung

Die Entwicklung eines (Referenz-)Modells setzt immer die Festlegung einer
abzubildenden Doméne und eine Zielsetzung voraus. Das im Rahmen dieser
Arbeit zu entwickelnde Modell soll im Hinblick auf die Entwicklung einer
Handelsplattform im Internet alle solche Auktionsformen abbilden, die
sinnvoller Weise von einem Intermediar im Internet angeboten werden kon-
nen.

Um den Verhandlungsstatus abbilden zu kénnen, beschrankt sich das Mo-
dell auf die Abbildung von Auktionen beginnend mit einem Angebot zum
Kauf bzw. Verkauf. (Multilaterale Auktionen, bel denen der Verhandlungs-
status abhéngig ist von der Beziehung verschiedener Verkaufs- und Kaufge-
bot zueinander kbnnen folglich nicht abgebildet werden.)

Die Diskussion der verschiedenen Mechanismen zur Preisbildung hat ge-
zeigt, dass sich die Einigung zwischen Kaufer und Verkaufer Gber die Kon-
ditionen fur eine Transaktion nicht allein auf den Preis des nachgefragten
Gutes beziehen muss. Multi-attributive Verhandlungen ermdglichen die
Einbeziehung verschiedener Verhandlungsdimensionen. Das Ziel der Mo-
dellierung multi-attributiver Verhandlungen wird jedoch in dieser Arbeit
nicht verfolgt. Vielmehr sollen grundiegende Aspekte der Einigung auf
Preise Uber einen geregelten Interaktionsprozess zwischen Anbietern und
Nachfragern modelliert werden. Die Untersuchung weiterer Gber den Preis
hinausgehender Einigungsprozesse zwischen Marktteilnehmern liegt auf3er-
halb des Rahmens dieser Arbeit.

Das zu entwickelnde Modell beschrankt sich nicht auf bestimmte Produkt-
gruppen oder Branchen. Es verfolgt vielmehr das Ziel, von diesen soweit
wie moglich zu abstrahieren, um eine méglichst generische Abbildung von
Prei shildungsmechanismen zu erméglichen.
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4.1.2 Modellierungsansatz

Bel einer objektorientierten Modellierung muss immer die Entscheidung
getroffen werden, ob die Wiederverwendbarkeit haufig vorkommender
Konzepte durch Spezialisierung einer generellen Beschreibung und Hinzu-
flgen spezieller Attribute oder durch Instanziierung erzielt wird. Im letzte-
ren Fall ist ein Meta-Modell zu entwickeln, welches Konzepte definiert, die
zur Beschreibung der verschiedenen Typen im Rahmen eines Schemas
Verwendung finden. Es gibt generell drei mdgliche Ansétze zur Modellie-
rung:

» Entwicklung einer Sprache, welche Konzepte zur Beschreibung von
Auktionsformen bereitstellt (z. B. in Form einer Grammatik oder ei-
nes Meta-Modells).

* Entwicklung eines (Referenz-)Modells bspw. mit Hilfe der Model-
lierungssprache UML, welches grundlegende Abstraktionen von
Auktionen abbildet.

e Eine dritte Alternative sind Mischformen aus den beiden obigen
Ansétzen.

Betrachtet man Auktionen as eine Form zur Bildung des Preises, so lassen
sich die drel typischen Abstraktionsebenen unterscheiden, welche fur die
Entwicklung einer Sprache mit Hilfe eines Meta-Modell-basierten Ansatzes
sprechen (vgl. Abbildung 12).

Abstraktionsebene Beschreibung Beispiel

Meta-Ebene Konzepte zur Be- Z. B. Verhandlungstypen, denen bestimmte
schreibung von Me- | Rollenkonzepte und Konzepte zur Be-
chanismen zur schreibung von Typen von Geboten zuge-
Preisbildung ordnet werden kénnen.

Typ-Ebene Beschreibung eines | Bspw. kdnnen die Teilnehmer einer Engli-
konkreten Preisbil- schen Auktion entweder die Rolle des K&u-

(Schema)

dungsmechanismus

fers oder Verkaufers annehmen. In
Abhéangigkeit von der Rolle kénnen die
Teilnehmer Gebote zum Verkauf oder Kauf
abgeben.

Instanz-Ebene

Ein konkretes Real-
weltliches Vorkom-
men

eBay-Auktion um DVD ,xyz" von Teil-
nehmer ,,MarkusT" gestartet am 25. Dez 02
um 15:00 MEZ.

Abbildung 12: Beispiel fur Abstraktionsebenen bei Verhandlungen.

Auf der obersten Ebene werden Konzepte bereitgestellt mit deren Hilfe
Auktionstypen beschrieben werden kénnen. Hier werden Konzepte sowie
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Beziehungen zwischen Konzepten abgebildet, die generell fur ale Aukti-
onsformen gultig sind. Diese sind z. B. Rollenkonzepte fur die Teilnehmer
und Konzepte zur Spezifikation verschiedener Typen von Geboten. Hier
sollte bspw. die Zuordnung von Kaufgebottypen zu dem Rollentyp Kéufer
bzw. Verkaufsgebottyp zu dem Rollentyp Verkaufer abgebildet werden, die
allgemein fir jeden Auktionstyp gultig ist.

Auf der néchsten Ebene werden die verschiedenen Verhandlungstypen né
her spezifiziert. Dies geschieht mit Hilfe der Konzepte der hoheren Abstrak-
tionsebene. Ein Modell der Schema-Ebene reprasentiert all jene Konzepte,
die fur alle Auktionen eines bestimmten Typs gelten. Es wird bspw. festge-
legt, dass innerhalb einer Englischen Auktion nur ein Tellnehmer mit der
Rolle des Verkaufers und unbegrenzt viele Teilnehmer der Rolle des Kéu-
fers zugelassen sind. Auf dieser Ebene wird weiterhin beschrieben, wie Ge-
bote strukturiert sind, welche Attribute den Teilnehmern zugeordnet wer-
den, und wie viele (Kauf-/Verkaufs-)Gebote ein Inhaber einer bestimmten
Rolle abgeben darf. Die tatsachlich realweltlich durchgefiihrten Verhand-
lungen werden der néchsten Ebene zugeordnet. Hier werden z. B. das kon-
krete Verkaufsgebot, welches eine (englisch) Auktion auf eBay initiiert, und
die konkreten Teilnehmer angefuhrt.

Eine zentrale Anforderung fur die Abbildung von Mechanismen zur Preis-
bildung fir Handelsplattformen im Internet ist die Erweiterbarkeit und An-
passbarkeit. Eine solche Plattform sollte jederzeit um neue Mechanismen
zur Preisbildung erweiterbar sein (vgl. [Str602] S. 26 f). Dazu missen im
ersten Schritt, bspw. im Rahmen eines MetaModell basierten Ansatzes,
Konzepte bereitgestellt werden, anhand derer neue Formen der Preisbildung
spezifiziert werden konnen. Um bestehende Funktionalitét nutzen zu kon-
nen, sollte die Mdoglichkeit zur Spezialisierung bestehender Mechanismen
und deren Erweiterung bestehen.

Es sprechen mehrere Griinde dafr, einen Meta-Modell-basierten Modellie-
rungsansatz zu wahlen: Erstens werden durch ein Meta-Modell Konzepte
bereitgestellt, die zur Beschreibung aller Auktionsformen genutzt werden
konnen (Wiederverwendbarkeit). Zweitens schrénkt das Meta-Modell die
Verwendung der beschreibenden Konzepte ein, mit dem Ziel, mit den vor-
gegebenen Mitteln nur glltige Auktionsformen beschreiben zu kénnen.
Zentrale Konzepte, wie Gebottypen, (Teilnehmer-) Rollentypen und Aukti-
onstypen bzw. deren mogliche Beziehungen untereinander lassen sich im
Rahmen eines Meta-Model|s adaguat beschreiben.
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Es wurde schon eine Reihe von Auktions- und Verhandlungsformen vorge-
stellt (vgl. Kapitel 2.1.2). Jedoch lésst sich — trotz der Einschrankung auf
Auktionsformen — fir die verschiedenen (bekannten) Auktionstypen keine
eindeutige Speziaisierungshierarchie definieren. Es lassen sich vielmehr
eine Relthe von Eigenschaften mit zugehoérigen Eigenschaftsauspragungen
identifizieren (vgl. Kapitel 2.1.2.2), welche erste Hinweise auf grundlegende
Konzepte einer Sprache (Meta-Modell) zur Beschreibung von Auktionsfor-
men geben.

Neben den genannten Vorteilen eines Meta-Modell-basierten Ansatzes, gibt
es verschiedene Nachteile, die mit einem solchen Ansatz einhergehen. Zu
nennen ist hier insbesondere der erhthte Anspruch an die Anwender des
Meta-Modells, da die Nutzung die Fahigkeit zur Betrachtung der Konzepte
auf einem relativ hohen Abstraktionsniveau voraussetzt. Zusétzlich lassen
sich verschiedene Aspekte nur Uber Speziaisierung und nicht Gber Instanzi-
ierung darstellen, was im spéteren Verlauf der Arbeit noch weiter themati-
siert werden wird. Dennoch erscheint die Nutzung eines Meta-Modell-
basierten Ansatzes im Hinblick auf die generische Modellierung von Aukti-
onsformen insgesamt als vorteilhaft und wird daher im Folgenden zur stati-
schen Modellierung von Prei shildungsmechani smen umgesetzt.

Da es eine Reihe weit verbreiteter und héufig verwendeter Auktionsmecha-
nismen gibt, werden die im Rahmen des Meta-Modells entwickelten Kon-
zepte zur statischen Modellierung und die bestehenden Konzepte einer ge-
eigneten Prozessbeschreibungssprache verwendet, um Referenzmodelle fir
konkrete Auktionsformen zu entwickeln. Der hier gewéhlte Modellierungs-
ansatz und die analoge Struktur der folgenden Kapitel lassen sich demnach
wie folgt in die oben genannten Abstraktionsebenen einordnen:

 Meta-Ebene: Entwicklung eines Meta-Modells zur Beschreibung
zentraler Sprachkonzepte, welche zur Spezifikation von Auktions-
formen genutzt werden konnen (Kapitel 4.2.1). Fur die Beschreibung
dynamischer Aspekte wird auf Sprachkonzepte bestehender Pro-
zessmodel lierungssprachen zurlickgegriffen (Kapitel 4.2.2).

e Schema-Ebene: Entwicklung einzelner Referenzmodelle zur Be-
schreibung gangiger Auktionsformen unter Nutzung der auf der Me-
ta-Ebene bereitgestellten Konzepte (Kapitel 4.3). Auf dieser Abs-
traktionsebene ist ebenfalls die Entwicklung spezifischer Modelle
durch Adaption der Referenzmodelle einzuordnen (Kapitel 4.4).
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4.2 Modellierungssprachen

Die Wahl der geeigneten Modellierungssprache fiir die statische als auch die
dynamische Modellierung von Auktionsmechanismen wird in den folgenden
Abschnitten diskutiert.

4.2.1 Statische Modellierung

Dieses Kapitel beschéftigt sich mit der Modellierung statischer Aspekte von
Auktionsformen. Die zu verwendende Modellierungssprache wird in Form
eines Meta-Modells eingefiihrt, welches Konzepte zur Beschreibung von
Auktionsformen definiert.

Folgende Konventionen sollen fir die Notation des Meta-Modells bzw. die
davon abgeleiteten Instanzen gelten:

* DasMeta-Modell selber wird mit den Konzepten der UML Klassen-
diagramme beschrieben.! Die Beschreibung einer konkreten Aukti-
onsform geschieht anhand der im Meta-Modell definierten Konzepte
wiederum in der Notation der UML-Klassendiagramme.

e Kilassen im Meta-Modell werden im zugehdrigen Schema verwen-
det, indem Instanzen gebildet werden, welche wiederum als UML-
Klassen dargestellt sind. Die Klassenbezeichner sollten von den
Namen der zugehdrigen Meta-Klasse abgeleitet werden (ohne
»_TYp*, gof. mit zusétzlicher laufender Nummer bel Mehrfachvor-
kommen).

» Beziehungen zwischen Klassen im Meta-Modell geben Beziehungen
im Schema zwischen den zugehorigen Klassen vor. Die Angaben der
Kardinadité im Meta-Modell bezieht sich auf die zugelassene An-
zahl in Beziehung stehender Klassen im Schema; die Kardinalitdten
im Schema beziehen sich auf die zugelassene Anzahl auf der In-
stanzebene (sie weichen daher i. A. voneinander ab).

Ein Meta-Model sollte die Gesamtheit aler Konzepte bereitstellen, die zur
Beschreibung von — in diesem Fall — Auktionsformen gebraucht werden.
Gleichzeitig sollte es so restriktiv wie moglich sein, um nur tatsachlich gul-

! Die Unified Modeling Language (UML) ist eine durch die Object Management Group (OMG)
standardisierte objektorientierte Modellierungssprache, fir deren Anwendung eine Reihe von
Werkzeugen auf dem Markt verfiigbar ist (vgl. z. B. [BRJ98]).
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tige Auktionsformen zuzulassen. Da auf der Schema-Ebene ebenfalls Klas-
sendiagramme verwendet werden sollen, sollten im Meta-Modell, neben
auktionsspezifischen Konzepten, alle auf Schema-Ebene zusétzlich benétig-
ten Konzepte in Anlehnung an das entsprechende UML Meta-Modell be-
schrieben werden. Zusétzlich sollte ein MetaModell maximal determinis-
tisch sein, d. h. es sollte entsprechend der Forderung nach Vollstandigkeit
zwar ale Auktionsformen zulassen, jedoch sollten gleichermal3en alle for-
mal aus dem Meta-Modell ableitbaren Schemata guiltige Auktionstypen rep-
résentieren.

Es wird sich herausstellen, dass es Gemeinsamkeiten auf der Instanz-Ebene
gibt, die fur alle Auktionsformen gleichermalien gelten, jedoch nicht tber
die Ublichen Konzepte eines Meta-Modells abgebildet werden konnen. Dies
begrindet sich darin, dass das Meta-Modell nur (Sprach-)K onzepte zur Be-
schreibung von Modellen der néchsten Ebene liefert und nicht auf die In-
stanz-Ebene ,durch’-greifen kann. Z. B. wére es winschenswert, schon auf
der Meta-Ebene festzulegen, dass jede Gebot-Klasse der Typ-Ebene ein
Attribut , zeitpunkt’ besitzt, da der Einreichungszeitpunkt fur alle Gebotsty-
pen unabhéngig von der konkreten Auktionsform relevant ist und daher ab-
gebildet werden sollte. Dies setzt voraus, dass im MetaModell Konzepte
verwendet werden konnen, die konkrete Attribute der Schema-Ebene
bestimmen. Diesist jedoch Ublicherweise nur in Ansdtzen méglich, in denen
ein (Referenz-)Modell as Grundlage dient und weitere Modelle as Spezia-
lisierung dieses Modells gebildet werden. Daher wird insgesamt ein Ansatz
basierend auf einem erweiterten MetaModell gewahlt. Die tUber die Mog-
lichkeit zur Instanziierung hinausgehende Funktion von Referenzmodellen,
als Vorlage (template) fur einen dhnlichen Anwendungszweck zu dienen,
soll durch die Einfiihrung zusétzlicher Konzepte ebenfalls aufgegriffen wer-
den.

Das Meta-Modell wird in den folgenden Unterkapiteln in drel Stufen vorge-
stellt. Zuerst erfolgt die Darstellung der UML-spezifischen Konzepte des
Meta-Modells. Anschlief3end werden die domanenspezifischen Kernkonzep-
te notwendig zur Beschreibung von Auktionen vorgestellt. In einer dritten
Stufe wird eine Erweiterung der Sprachkonzepte vorgeschlagen, die es er-
laubt, auf der Meta-Ebene weitergehende Einschrankungen bzw. Vorgaben
fur die Modelle der Typ-Ebene zu definieren. Diese zusétzlichen Sprach-
konzepte werden auf der Meta-Ebene verwendet, um Gemeinsamkeiten aller
Auktionsformen abzubilden, die mit den Ublichen Sprachkonzepten nicht
abgebildet werden kénnen.
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4.2.1.1 UML-spezifische Konzepte

Abbildung 13 zeigt den Ausschnitt des Meta-Modells, welcher die bendtig-
ten UML-spezifischen Konzepte beschreibt. Alle im Meta-Modell vorge-
schriebenen Klassen sind as Spezialisierung der Oberklasse Cl ass zu be-
trachten (sie besitzen demnach alle das Attribut nane).

Attribute -besitzt Domain
-name : string
0..* * 1
-besitzt *
Class 1 0.* AssociationEnd -gehdrtZu Association
etri -name : string —
- 1 st T . - st
name - string -multiplicity : string = [0..1; 0..*; 1..1; 1..%] name - strng
-besitzt 2 1

Abbildung 13: Ausschnitt des Meta-Modells (UML-spezifische Konzepte).

Auf Schema-Ebene benttigte Konzepte des UML Meta-Modells sind Klas-
sen und den Klassen zugeordneten Attribute und Wertebereiche, sowie As-
soziationen mit Namen und Kardinalitéten, einer Klasse von der sie ausge-
hen und einer Klasse zu der sie, hin’-gehen (vgl. [OMGO01] S. 2-14).

4.2.1.2 Doméanenspezifische Konzepte

Abbildung 14 zeigt das Meta-Modell, welches Konzepte bereitstellt, die es
erlauben die verschiedenen Auktionsformen zu beschreiben. Die Charakte-
riserung enes bestimmten Auktionstyps wird durch die Klasse
Ver handl ungs_Typ und ihre Beziehungen zu anderen Klassen ersicht-
lich. Jeder Auktionstyp (d. h. Instanz der Klasse Ver handl ungs_Typ) ist
mit genau einer Instanz der Klasse Er gebni s_Typ, mindestens jeweils
einer Instanz der Klasse Ver kauf er Rol | en_Typ bzw. Kauf er Rol -
| en_Typ und jeweils einer Instanz der Klasse Ver kauf sgebot _Typ
bzw. Kauf gebot _Typ assoziiert.

Allgemein sollte gelten, dass nur solche Instanzen der Klassen Er geb-
nis_Typ, Roll en_Typ und Gebot _Typ (sowie deren Speziaisierun-
gen) im Schema erlaubt sind, die als Tell des Ver handl ungs_Typ defi-
niet sind (d.h. in direkter Beziehung mit der Instanz von
Ver handl ungs_Typ stehen). Dies wird Uber die Kardinalitét ,1’' der ent-
sprechenden A ssoziationen abgebildet.
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PreisDomane_Typ

-schranktEin | *
v

In Beziehung stehende Instanzen der Meta-Klasse Rollen_Typ, ﬁ

Gebot_Typ und Ergebnis_Typ mussen zu der gleichen Instanz der

Meta-Klasse Verhandlungs_Typ in Beziehung stehen. -

Preis_Typ|
Teilnehmer_Typ . -~ }
1.* -istSichtbarFar | * [T msen N
- V'S 71 Attemativen
1 » |Ergebnis_Typ 1.x “bietetAn -
* i -
-istinhaberVonp [Rollen_Typ - : — ’ Gebot_Typ pietetan -
R <—wahItAus -istFunktionUbe * -
1 .Y.-~" [Verhandlungsgegenstand_Typ
V'S
-definiert | 1 1
1 1 |erhandlungs_Typ| -definiert), ‘
VerkéauferRollen_Typ| _beschreibung : string +—Verkaufsgebot_Typ
4erlaubt * 1.*
1 | cerlaubt | -definiert bezientSichg!
v *
1 * v *
-gibtAb | 1 - *
E - KéauferRollen_Typ Kaufgebot_Typl—
*
1. . —a
v | | -beziehtSichAuf
-gibtAb 1 *

Abbildung 14: Meta-Modell zu Verhandlungen.

Eine zusétzliche Bedingung besteht darin, dass in Beziehung stehende In-
stanzen der MetaKlasse Rol | en_Typ, Gebot Typ und Ergeb-
ni s_Typ zu der gleichen Instanz der Meta-Klasse Ver handl ungs_Typ
in Beziehung stehen sollten (siehe Kommentar oben links im Modell).

Die domanenspezifischen Konzepte des Meta-Modells sollen in den folgen-
den Unterkapiteln in Anlehnung an die folgenden vier grundlegenden Fra-
gestellungen vorgestel It werden:

* Welche Rollen kénnen die Teilnehmer einnehmen?
Jede Verhandlungsform sieht verschiedene Teilnehmertypen oder Rollen
vor, die die Verhandlungsteilnehmer einnehmen kdnnen. Das Recht,
verschiedene Aktionen durchzufiihren, ist mit der Inhaberschaft einer
Rolle gekoppelt.

(Relevante Klassen: Tei | nehner _Typ sowie Rol l en_Typ und
dessen Subklassen.)

*+ Wiewerden die Gebote charakterisiert?

Aktivitéten im Rahmen von Auktionen reduzieren sich auf die Abgabe
von Geboten, in welchen Preisvorschldge gegeben werden und/oder der
V erhandlungsgegenstand vorgestel It wird.

(Relevante Klassen: Gebot _Typ und deren Subklassen, Klasse Ver -
handl ungsgegenst and_TypundPrei s_Typ.)
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* Wortber wird verhandelt?

Die zur Verhandlung stehenden Attribute werden mit Verhandlungsdi-
mensionen bezeichnet. Fir die folgende Diskussion werden die Ver-
handlungsdimensionen auf den Preis reduziert, wie es fur Auktionen
charakteristisch ist.

(Relevante Klassen: Prei s_Typ und Pr ei sDonéne_Typ.)

*  Wiewird das Verhandlungsergebnis bestimmt?

Das Verhandlungsergebnis entspricht tblicherweise einer Funktion tber
die abgegebenen Gebote und ermittelt welcher Teillnehmer zu welchen
Konditionen den Zuschlag erhélt.

(Relevante Klasse: Er gebni s_Typ.)

Rollenkonzept

Grundsétzlich stellt sich die Frage, ob Teilnehmer bzw. deren Aktionen
(Gebote) wahrend einer Verhandlung Uber festgelegte Teilnehmertypen ab-
gebildet werden sollen (z. B. Anbieter und Nachfrager), oder ob die Nut-
zung eines Rollenkonzeptes angebracht ist.

Die Beschreibung der Teilnehmer durch Einordnung in Teillnehmertypen
legt eine Nutzung durch Spezialisierung der Oberklassen ,Anbieter’ und
,Nachfrager’ nahe. Die jeweils spezialisierten Konzepte kdnnen noch weite-
re Attribute zur Beschreibung der Teilnehmer hinzufiigen. Der Nachteil fur
die Implementierung dieser Abstraktionen in einem Informationssystem
liegt darin, dass jeder Teilnehmer nur entweder ,Anbieter’ oder ,Nachfra-
ger’ sein kann. Es ist jedoch denkbar, dass ein bestimmter Teilnehmer (in
unterschiedlichen Auktionen) sowohl als Anbieter as auch as Nachfrager
auftritt. Des Weiteren ist es winschenswert, dass die Funktion innerhab
einer Verhandlung von den sonstigen Eigenschaften eines Teillnehmers un-
abhangig modelliert wird. So dass die von einzelnen Verhandlungsformen
unabhéngigen Teilnehmereigenschaften auch verhandlungsformiibergrei-
fend wieder verwendet werden kdnnen. Aus diesen Grinden ist eine rollen-
basierte Modellierung der Teilnehmer von Vorteil. Wobei zwischen einer
Rolle und einer Person, welche as Rolleninhaber fungiert, eine Delegati-
onsbeziehung besteht.

Als Rolle versteht man ,, eine Abstraktion, die mit der Zustandigkeit fir eine
Aufgabe oder Funktion verbunden ist.* ([Frva03] S.75); der Rolleninhaber
delegiert bestimmte Verantwortlichkeiten an seine Rolle (, Delegation” vgl.
[Fran00a)). Die Aktionen der Teilnehmer von Auktionen beschranken sich
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ublicherweise auf die Kommunikation von Geboten. Die Inhaberschaft einer
Rolle regelt folglich das Recht auf die Abgabe von bzw. den Zugriff auf
bestimmte Gebotstypen.

Um abbilden zu koénnen, dass Verkaufsgebote immer vom Anbieter und
Kaufgebot immer vom Nachfrager abgegeben werden (Assoziation gi b-
t Ab), werden im Meta-Modell jeweils eigenstandige Meta-Typen definiert
(Subklassen von Rol | en_Typ und Gebot _Typ) .

Da die Sichtbarkeit einzelner Gebotstypen fur unterschiedliche Teilnehmer-
rollen mit der Verhandlungsform variieren kann, ist deren Darstellung un-
abhangig von den eigenstéandigen Meta-Typen Uber die Assoziation
i st Si cht bar Fur zwischen Rol | en_Typ und Gebot _Typ modelliert.

DieKlasse Tei | nehnmer _Typ kann genutzt werden, um geeignete Rollen-
inhaber fr die verschiedenen Instanzen der Klasse Rol | en_Typ zu spezi-
fizieren. Bel der Festlegung der Rollen fur einen Verhandlungstyp, sollte
abgebildet werden, wie viele Inhaber einer bestimmten Rolle an einer Auk-
tion teilnehmen durfen. Dies wird auf Schema-Ebene Uber die Kardinalitd-
ten der Assoziation i st | nhaber Von zwischen den Klassen Tei | neh-
mer _Typ und Rol | en_Typ abgebildet.

Gebottypen

Die verschiedenen Aktionen wahrend einer Auktion beziehen sich auf Ge-
bote. Auch die Eroffnung einer Verhandlung kann durch die Abgabe eines
initialen Gebotes abgebildet werden. Es werden verschiedene Arten von
Geboten unterschieden, die durch die Klassen Kauf gebot Typ und
Ver kauf gebot _Typ représentiert werden.

Ein Gebot _Typ kann allgemein entweder zum Anbieten bestimmter Preise
oder zum Anpreisen eines bestimmten Verhandlungsgegenstands genutzt
werden (siehe Assoziationen bi et et An ausgehend von der Klasse Ge-
bot _Typ und den zugehdrigen Kommentar).

Die Klasse Ver handl ungsgegenst and_Typ wird fir jede Auktions-
form nur einmalig instanziiert und kann zur Beschreibung des zu verstei-
gernden Objektes verwendet werden. Die zuléssige Anzahl eines Produktes
pro Teilnehmer kann auf Schema-Ebene Uber die Kardinalitét der Assoziati-
on bi et et An zwischen Gebot Typ und Ver handl ungsgegens-

t and_Typ abgebildet werden.
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Ein konkreter Gebotstyp wird zusétzlich tber folgenden drei Eigenschaften
charakterisiert:

* (Uber die Rollentypen, welche ein Gebot dieses Typs abgeben dirfen
(Assoziation gi bt Ab zu den Subklassen von Gebot _Typ),

* (Uber die Gebottypen, auf welche sie sich beziehen (Assoziationen
bezi eht Si chAuf  zwischen Ver kauf sgebot Typ und
Kauf gebot _Typ) und

» (Uber die Rollentypen, fur welche die Abgabe eines solchen Gebots
sichtbar® ist (Assoziation i st Sichtbar Fir zwischen Ge-
bot TypundRol | en_Typ).

Jeder Ver kauf sgebot _Typ ist sinnvoller Weise sichtbar fur die Inhaber
von Rollen vom Typ Kauf er Rol | en_Typ. Ebenso sollte jeder Kauf -
gebot _Typ sichtbar fir die Inhaber von Rollen des Typs
Ver kauf er Rol | en_Typ sein. Dies wird impliziert durch die Abgabe
von Geboten an den jeweils anderen Verhandlungspartner. Die
entsprechenden Assoziationen werden daher sowohl im MetaModell as
auch in den spéter zu entwickelnden Schemata als Instanzen des Meta-
Modells aus Griinden der Ubersichtlichkeit weggel assen.

Auktionsformspezifische Sichtbarkeit bezieht sich folglich nur auf die Fra-
ge, ob die Gebote fir die anderen Inhaber von Rollen des eigenen Typs
sichtbar sind. Um néher zu spezifizieren, inwiefern die abgegebenen Gebote
fur die anderen Teilnehmer einsehbar sind, kann die Assoziation
i st Si cht bar Fir zwischen Instanzen der Klasse Gebot _Typ und
Rol | en_Typ genutzt werden.

Die Frage, wie viele Instanzen eines Gebottyps (d. h. wie viele konkrete
Gebote) pro Teilnehmer der assoziierten Rolle abgegeben werden dirfen,
sollte zusétzlich zur Beschreilbung eines Gebot-Typs abgebildet werden.
Dies lasst sich Uber die entsprechenden Kardinalitdten der Assoziation
gi bt Ab auf der Schema-Ebene modellieren.

! Es lassen sich unterschiedliche Arten der Sichtbarkeit identifizieren: zum Beispiel kann der
Zugriff erlaubt sein (pull) oder die zugehérige Information wird aktiv an die betroffenen Teil-
nehmer weitergeleitet (push). Hiervon soll an dieser Stelle jedoch abstrahiert werden.
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Verhandlungsdimension

Verhandlungsdimensionen beschreiben die verhandelbaren Aspekte eines
Gutes bzw. andere relevanten Eigenschaften im Umfeld der Transaktion
(z. B. Produktmerkmale, Preis oder Liefer- und Zahlungsbedingungen). Bei
Auktionen ist der Preis Ublicherweise die einzige Verhandlungsdimension.

Die gultigen Werte fir ein Preisgebot bzw. einen Endpreisim Rahmen einer
Auktion werden in vielen Féllen Uber die Festlegung eines Reservations-
preises und eines Bietinkrements eingeschrankt. Der Reservationspreis ent-
spricht einer festen Untergrenze bel steigenden Geboten bzw. einer festen
Obergrenze fur den Preis bei sinkenden Geboten. Das Bietinkrement
schrankt die gultigen Werte fur einen Preisvorschlag auf solche teilbar
durch die Hohe des Bietinkrements ein.

Die Konkretisierung der moglichen Werte (Doméane) einer Verhandlungs-
dimension ist zu verschiedenen Zeitpunkten bzw. auf verschiedenen Abs-
traktionsebenen denkbar. Hier einige denkbare Beispiele zu Verhandlungs-
dimension des Preises:

a) Fur Verhandlungstyp , Auktionstyp X' wird festgelegt, dass nur
der Preis mit der Wahrung ,EURO’ verhandelbar ist. Das Biet-
inkrement und der Reservationspreis konnen fir jede Verhand-
lung individuell vom Auktionator festgelegt werden.

b) Fir Verhandlungstyp ,Auktionstyp Y’ wird festgelegt, dass nur
der Preis mit der Wahrung ,US$' verhandelbar ist. Das Bietin-
krement und der Reservationspreis kénnen fur jede Verhand-
lung individuell vom Auktionator festgelegt werden, mit der
Bedingung, dass das Bietinkrement und der Reservationspreis
mindestens 5 US$ betragen.

¢) Fir Verhandlungstyp ,Auktionstyp Z' wird keine bestimmte
Waéhrung festgelegt, eine Wahrung und ein angemessenes Biet-
inkrement kann fir jede konkrete Auktion dieses Typs einzeln
festgelegt werden.

Es kann also vorkommen, dass die Doméne des Preises bei der gleichen
Auktionsform mit dem konkret zu verhandelnden Gut oder mit jeder kon-
kreten Durchfiihrung der Auktion variiert. Es ist einsichtig, dass fur jede
durchzuftihrende Verhandlung festgelegt werden muss, mit welcher Wah-
rung die Angabe des Preises geschieht, ob ein Reservationspreis notwendig
ist und wie hoch das Bietinkrement ist. Es ist jedoch nicht denknotwendig,
dass die Hohe des Reservationspreises und das Bietinkrement schon fir
jeden Verhandlungstyp (wie z. B. Englische oder Hollandische Auktion)
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festgelegt werden mussen. Daher scheint eine Abbildung dieser Konzepte
auf der M eta-Ebene ungeeignet.

Die Klassen Prei sdomane_Typ und Prei s_Typ koénnen verwendet
werden, um die verschiedenen Einschrankungen der gultigen Preise inner-
halb einer Auktion zu formulieren. Aus den genannten Grinden kann die
Charakterisierung der Preisdoméane auf der Meta-Ebene nur sehr abstrakt
bleiben; anschauliche Beispiele zur Verwendung der Meta-Klassen finden
sichin Kapitel 4.3.

Lasst man Verhandlungen nicht nur Gber den Preis zu, so sollten Konzepte
zur Modellierung von Produkteigenschaften bereitgestellt werden. Da die
relevanten Produkteigenschaften i. A. nicht mit dem Verhandlungstyp son-
dern mit jeder durchzufiihrenden Verhandlung variieren, scheint auch hier
eine Modellierung im Rahmen eines Meta-Modells nicht angebracht.

Ergebnistyp

Ein Ergebnistyp legt fest, welcher Rollentyp as Sieger hervorgehen kann
und aus welchen Verhandlungsdimensionen bzw. den Instanzen welcher
Gebottypen sich das Ergebnis zusammensetzt (z. B. bekommt bei einer
Ausschreibung Ublicherweise der Lieferant den Zuschlag, welcher das An-
gebot mit dem niedrigsten Preis eingereicht hat).

Die Klasse Er gebni s_Typ kann genutzt werden, um zu verdeutlichen,
aus welcher Art von Geboten (Instanzen von Gebot _Typ) sich das Ergeb-
nis einer Auktion zusammen setzt und welche Rolle (Instanz von Rol -
| en_Typ) als Sieger ausgewahlt wird.

Zusétzlich sollte in dem Ergebnistyp festgelegt werden, wie viele Inhaber
der assoziierten Rolle as Sieger hervorgehen kénnen. Dies wird Uber die
Kardinalitét der Assoziation wahl t Aus zwischen Er gebni s_Typ und
Rol | en_Typ abgebildet. Viele Verhandlungsformen unterstiitzen einen
leeren Ergebnistyp, d. h. es ist auch moglich, dass die Verhandlungsteil-
nehmer zu keinem Ergebnis kommen und diese vom initiierenden Teilneh-
mer abgebrochen wird. Dies geschieht z. B. dann, wenn in einer steigenden
Auktion das beste Gebot nicht den gesetzten (internen) Reservationspreis
Ubersteigt. Dieser Umstand kann ebenfalls tiber die Kardinalitét der Assozi-
ation wahl t Aus auf Schema-Ebene modelliert werden.
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4.2.1.3 Zusétzliche Sprachkonzepte

Es gibt eine Rethe Gemeinsamkeiten auf Instanzebene, die nicht Uber die
bestehenden Konzepte des Meta-Modells formulierbar sind. Es ist bspw.
winschenswert, dass schon auf der Schema-Ebene festgelegt werden kann,
dass jede Instanz der Meta-Klasse Tei | nehner _Typ ein eindeutiges Att-
ribut ,1D’ besitzt oder dass jede Instanz der Meta-Klasse Gebot _Typ ein
Attribut , zeitpunkt’ verwenden sollte.

Es gibt also eine Menge Attribute, die fir alle Auktionsinstanzen win-
schenswert erscheinen, bzw. Einschrankungen bzgl. der Kardinalitéten, wel-
che fir ale Instanzen gleichermal3en glltig sind. Diese Zusammenhénge
sind jedoch mit den gegebenen UML-Sprachkonzepten nur Uber Speziaisie-
rung und nicht Gber den hier verfolgten Meta-Modell-basierten Ansatz ab-
bildbar.

Um diese Gemeinsamkeiten dennoch abbilden zu koénnen, werden daher
zusétzliche Konzepte auf der Meta-Ebene benétigt'. Dazu soll der Gedanke
eines Referenzmodells als Vorlage fir weitere Modelle mit dem des Meta-
Modells weiter integriert werden.

Notation

Fur Meta-Klassen fur die es notwendig erscheint, Attribut der néchsten E-
bene vorzugeben, kann eine Vorlagen-Klasse abgebildet werden, welche
Uber eine ,istInstanzVVon’-Beziehung (visuaisiert als Pfeil) mit der zugeho-
rigen Meta-Klasse verbunden ist (vgl. Abbildung 15 a). Innerhalb dieser
Klasse (gekennzeichnet durch <<template>>) kdnnen vorgegebenen Attri-
bute oder auch Methoden der Typ-Ebene spezifiziert werden.

Erlaubt die Vorlage weitere Attribute oder Methoden, so wird esin den je-
weiligen Klassen durch ,..." ausgedriickt. Andernfallsist die Menge vorge-
gebener Attribute und Methoden abschlief3end. Sie ist in den Instanzen der
zugehorigen Meta-Klasse nicht erweiterbar. Innerhalb von Spezialisierungs-
hierarchien beziehen sich Vorgaben in Template-Klassen der Superklassen
gleichermal3en auf alle Subklassen.

! Der hier dargestellte Lésungsansatz stammt aus Diskussionen tiber die Problematik Meta-
Modell-basierter Ansdtze mit Hanno Schauer. Mit seinem Einverstdndnis verwende ich das von
ihm vorgeschlagene Konzept der , Template -Klassen.
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Vorgabe von Attributen der Schema-Ebene durch
Angabe des Attributnamens und Typs innerhalb einer
Template-Klasse direkt verbunden mit der zug. Meta-
Klasse:

«template»
Teilnehmer
-id @ int

T

«template»
Gebot

-zeitpunkt : Date|

a) Vorgabe von Attributen

Einschrankungen der Kardinalitaten auf Schema-Ebene
durch Angabe der Kardinalitat innerhalb einer Ellipse an
das zugehorige Assoziationsende im Meta-Modell:

* | -istinhaberVon

Oder Angabe der Kardinalitaten an der Assoziationen
zwischen (bestehenden) Template-Klassen der in
Beziehung stehenden Meta-Klassen:

-beziehtSichAuf

!

<<temb|ate» * 1.1 <<temb|ate»
Kaufgebot "7 |Verkaufsgebot
-zeitpunkt : Date|

-zeitpunkt : Date|

-beziehtSichAuf

b) Einschrankung der Kardinalitaten

Abbildung 15: Konzepte zur Einschrénkung der Attribute und Kardinalitaten
auf Schema-Ebene.

Erweiterung des Meta-Modells

Folgende Attribute sind fir die Instanzen aller Auktionsformen wiinschens-
wert und werden im erweiterten Meta-Modell (vgl. Abbildung 16) Uber eine
annotierte Ellipse verbunden mit der zugehdrigen Meta-Klasse beschrieben:

Jede Teilnehmer-Klasse sollte fr ihre Instanzen ein eindeutig identi-
fizierendes Attribut vorsehen. (Attribut ,1D’ fur Instanzen der Meta-Klasse
Tei | nehner _Typ)

Jedem realweltlichen Gebot sollte ein Einreichungszeitpunkt zuge-
ordnet werden. (Attribut ,zeitpunkt’ fir Instanzen der Meta-Klasse Ge-
bot _Typ und ihrer Unterklassen)

Jedem Verhandlungsgegenstand wird Ublicherweise ein Reservati-
onspreis (i. A. nicht offentlich) zugeordnet.(Attribut ,reservationspreis

fir Instanzen der Meta-Klasse Ver handl ungsgegenst and_Typ)

Jede Preisdomane sollte eine Wahrung angeben. (Attribut ,wahrung’ fir

Instanzen der Meta-Klasse Pr ei sdonéine_Typ)
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PreisDoméane_Typ|

-schranktEin | *

«template»
PreisDomane|

Gebot_Typ und Ergebnis_Typ miissen zu der gleichen Instanz der -wahrung

In Beziehung stehende Instanzen der Meta-Klasse Rollen_Typ, ﬁ

Meta-Klasse Verhandlungs_Typ in Beziehung stehen. Breis_Typ
1
-istSichtbarFur | *  F~<l__
2 it S N
N N ) Alternativen

i Ergebnis_T 1. -bietetAn
Teilnehmer_Typ| -istinhabervon e 1 * [Erg _Typ - GeboLTYA picroran -

S oflen_1yp R -istFunktionUber * P

oD ¢ -wahitAus preas + _--" [Verhandlungsgegenstand_Typ|

1 smplate

Gebot 1
«template» -definiert | 1 -zeitpunkt : Date| \
Teilnehmer| . - - «template»
-id 1. 1 |verhandlungs_Typ| -definiert Verhandlungsgegenstand|

id : int —
erkauforRollon. Typ -bESChreibung:string—‘ -reservationspreis : int

-erlaubt * +—|Verkaufsgebot_Typ| |-..

= K
AT 1 | -erlaubt | -definiert 1] |

o -beziehtSichAuf e

-gi L | @D | TED

gibtAD | 2 KéauferRollen_Typ T — —

(1.1 .
Kaufgebot_Typ<
= 1%
-gibtAb | 1 (D ""n?,,,,:-jbeziethichAuf

Abbildung 16: Erweitertes Meta-Modell.

Die Einschrankung der Kardinalitdten kann der Ubersichtlichkeit halber
anhand zweler aquivalenter Notationen erfolgen (vgl. Abbildung 15 b, S.
94). In beiden Fdllen werden die Kardinaitden mit Hilfe einer
Mengenschreibweise annotiert, welche an die Ubliche Notation for
Kardinalitéten angelehnt ist. Folgende Einschrankungen der Kardinalitaten
sollten fur alle Instanzen des Meta-Modells gelten:

» Jedes Kaufgebot muss sich auf genau ein Verkaufsgebot beziehen
(forward auction) bzw. jedes Verkaufsgebot muss sich auf genau ein
Kaufgebot beziehen (reverse auction). (Kardinalitét von Assoziationsende
,beziehtSichAuf’ = 1)

* Ein Gebot kann immer nur von einer Teilnehmerrolle (Person) ein-
gereicht werden. (Kardinaitét von Assoziationsanfang , gibt ab’ = 1)

* Telnehmer bzw. dessen Rollen werden nur dann als Teil einer Auk-
tion betrachtet, wenn sie aktiv werden. (Kardinalitét von Assoziationsende
,gibt ab’ >=1)

* Eine Rolle kann maximal von einem Teilnehmer eingenommen wer-
den. (Kardinalitét von Assoziationsanfang ,istinhaberVon' = 0..1)

Insgesamt wird also fur die statische Modellierung ein erweitertes Meta-
Modell zugrunde gelegt, welches neben Ublichen Konzepten der Meta
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Modellierung mit Klassendiagrammen zusétzlich die Formulierung von
Vorgaben flr Attribute Uber so genannte Template-Klassen erlaubt.! Ebenso
werden innerhalb des Meta-Modells Einschrénkungen fur mdgliche Kardi-
nalitaten auf Typ-Ebene spezifiziert.

Dieser Losungsansatz erlaubt das bei Meta-Modell basierten Ansétzen auf-
tretende Problem, auf Konzepte, die Ublicherweise erst auf der Schema
Ebene spezifiziert werden, nicht zugreifen zu kdnnen, zumindest auf der
formalen Sprachebene zu |6sen. Jedoch bleibt der Nachteil bestehen, dass
dieses Konzept von einschlagigen CASE-Tools derzeit nicht unterstiitzt
wird und damit der deterministische Charakter nicht werkzeugunterstiitzt
durchgesetzt werden kann. Das von UML vorgesehene Konzept der Stereo-
typen liefert jedoch eine mogliche Notation fir die Abbildung von Templa-
te-Klassen in UML-Klassendiagrammen.

4.2.2 Dynamische Modellierung

Erganzend zur Entwicklung statischer Modelle, erlaubt die Modellierung
dynamischer Aspekte Einblicke in die Struktur des Ablaufes von Auktions-
typen. Zur Beschreibung der dynamischen Aspekte von Auktionen soll im
Rahmen dieses Kapitel eine geeignete (Prozess-) Modellierungssprache
ausgewahlt werden.

EinfUhrend werden im folgenden Unterkapitel die grundlegenden dynami-
schen Strukturen von Auktionsmechanismen diskutiert (Kapitel 4.2.2.1).
Anschlieflend werden in Kapitel 4.2.2.2 Anforderungen an Modelle zur
Beschreibung von Auktionsprozessen bzw. an zu verwendende Prozessmo-
dellierungssprachen entwickelt. Darauf Bezug nehmend werden dann aus-
gewdhlte Prozessmodellierungssprachen vorgestellt und im Hinblick auf die
Anwendung zur Beschreibung von Auktionsprozessen bewertet (Kapitel
4.2.2.3). Dieses Kapitel schliefst mit einer Gegenlberstellung der Angemes-
senheit der vorgestellten Sprachen und der Auswahl einer Sprache zur wei-
teren Verwendung im Rahmen dieser Arbeit (Kapitel 4.2.2.4).

! Eine Vorgabe von Schnittstellen und Methoden schon auf der Meta-Ebene wére auf dhnliche
Weiserealisierbar.
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4.2.2.1 Grundlegende dynamische Strukturen von Aukti-
onsprozessen

Es gibt verschiedene dynamische Aspekte, die fur den Ablauf von Auktio-
nen charakteristisch sind. Dazu zéhlen festgelegte Zeitdauern bzw. vorgege-
bene Zeitpunkte zu denen ein bestimmtes Ereignis eintritt und die Vorgabe
einer festen Reihenfolge bzw. rundenbasierte Auktionsprozesse. Typisch fur
offene Auktionen ist zum Beispiel, dass der Ablauf einer bestimmten Zeit-
dauer (,zum Ersten, zum Zweiten, zum Dritten*) abgebildet werden muss.
Bei geschlossenen Auktionen muss in vielen Fallen das Erreichen von Zeit-
punkten beriicksichtig werden (z. B. ,, Die Ausschreibung endet am 14.05.03
um 12:00 Uhr*).

Die Gilltigkeit von Geboten in Verhandlungen bezieht sich haufig auf eine
bestimmte zeitliche Reihenfolge. Die Er6ffnung ist bel allen Auktionen &hn-
lich. Sie werden durch ein initiales Gebot erdffnet, erst danach kénnen Ge-
bote von der anderen Seite eingereicht werden. Es gibt jedoch Unterschiede
in der zeitlichen Reihenfolge der Abgabe von (aktualisierten) Geboten und
der Ermittlung des Endes einer Verhandlung. Hier einige Beispiele bekann-
ter Verhandlungsformen:

Englische Auktion: Hier ist die zeitliche Reihenfolge der Gebote nicht
beschrankt, d. h. jeder Bieter kann zu jeder Zeit ein neues Angebot
einreichen. Das Ende der Verhandlung kann nach einer festen
Zeitperiode, in welcher keine Gebote mehr eingegangen sind, au-
tomatisch herbeigefuhrt werden.

Hollandische Auktion: Hier werden Verkaufsgebote so lange vom An-
bieter ausgerufen bis ein Kaufer zusagt. Das erste Kaufgebot mar-
kiert folglich das Ende der Verhandlung.

Vickrey-Auktion und Erstpreis-Auktion: Hier konnen die Kaufer nur
jeweils ein Angebot wahrend eines vorgegebenen Zeitraumes ein-
reichen. Das Ende des Zeitraumes markiert das Ende der Verhand-
lung. Anschlief3end wird das Ergebnis bekannt gegeben.

Offene Ausschreibung: Hier durfen neue Gebote erst eingereicht wer-
den, wenn das Zwischenergebnis vom Nachfrager bekannt gege-
ben worden ist. (Dies betrifft jedoch nur digjenigen, die als poten-
tielle Lieferanten weiterhin in Frage kommen.) Das Ende der
Verhandlung wird von der initiierenden Partel, d. h. dem Nachfra-
ger, festgesetzt.
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Diese Beispiele machen deutlich, dass ein Auktionsprozess insbesondere
einen Interaktionsprozess zwischen den Auktionsteilnehmern darstellt. Of-
fene Auktionsformen sehen Ublicherweise einen iterativen Bietprozess vor;
flr sie ist daher eine relativ haufige Interaktion zwischen Anbietern und
Nachfragern (mit mehrmaliger Aktion desselben Nachfragers) charakteris-
tisch. Bel geschlossenen Auktionsformen erlaubt die Bietphase Ublicherwei-
se das von mehreren Teilnehmern gleichzeitige Einreichen von Geboten,
wobei sich die Interaktion i. A. auf eine einmalige Gebotsabgabe pro Teil-
nehmer beschrankt.

4.2.2.2 Anforderungen an Sprachen zur Modellierung von
Auktionsprozessen

Ein dynamisches Modell zur Abbildung eines Auktionsprozesses sollte ei-
nige grundlegenden Bestandteile abbilden. Aus der Diskussion im vorigen
Unterkapitel wurde deutlich, dass die Interaktion zwischen den Verhand-
lungspartnern charakteristisch fir jeden Verhandlungsprozess ist; die Inter-
aktion zwischen den Beteiligten Uber den Austausch von Nachrichten sollte
daher in dem dynamischen Modell deutlich werden. Des Weiteren sollte ein
Modell verschiedene Sichten unterstiitzen; sie erleichtern die Identifikation
von Schnittstellen und Abhéngigkeiten zwischen den Akteuren bzw. ihren
(Teil-)Systemen.

In den meisten Falen laufen Auktionsprozesse rundenbasiert ab. Es sollte
daher abgebildet werden konnen, wie oft die Runden durchlaufen werden
durfen bzw. ob der Eintritt in die nachste Runde (z. B. die erneute Gebot-
Abgabe) an das Erreichen eines bestimmten Zustandes bzw. Auftreten eines
Ereignisses gekoppelt ist.

Die Anzahl Teilnehmer wahrend eines Verhandlungsprozesses ist fur die
meisten Auktionen nicht fest vorgegeben. Daher sollte das Modell eine be-
liebige Anzahl Teilnehmer zulassen bzw. in den Féllen, in denen die Anzahl
beschrankt ist auf eine entweder fest vorgegebene oder aber im Zeitverlauf
der Verhandlung sich @ndernde Zahl, eine adéaquate Abbildung unterstitzen.
Zusétzlich sollte die Beziehung zum statischen Modell durch einen explizi-
ten Verwels des dynamischen Modells auf die Elemente (Klassen, Attribute)
des zugehdrigen Schemas deutlich gemacht werden kénnen.
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Aus den genannten Anforderungen an das Modell lassen sich grundlegende
Anforderungen an die zu verwendende Modellierungssprache ableiten, die
im Folgenden aufgelistet werden*:

Rollenkonzept: Der Verhandlungsprozess wird vor allem durch die Inter-
aktionen zwischen den Teilnehmern charakterisiert. Es sollte daher die
Moglichkeit bestehen, die Aktionen beider Verhandlungsteilnehmer
voneinander zu unterscheiden. Dies kann im Ansatz zum Beispiel durch
so genannte ,swim lanes® in einem UML-State Chart oder durch expli-
zite Rollenzuweisung der Teilprozesse geschehen.

Nachrichtenaustausch: Zur Modellierung von Verhandlungen als Inter-
aktionsprotokoll sind neben expliziter Unterscheidung der beteiligten
Rollen zusétzlich Konzepte zur Beschreibung des Nachrichtenaustau-
sches wiinschenswert.

Zeitdauern/Zeitpunkt: Auktionen sind dadurch charakterisiert, dass das
Ende der Bietphase Uber eine festgelegte Zeitdauer gemessen ab dem
Auktionsbeginn und/oder dem letzten abgegebenem Gebot bestimmt
wird. Daher sollte eine geeignete Modellierungssprache die Darstellung
zeitlicher Aspekte ebenfalls unterstiitzen.

Alternativen, Iterationen: Die Anzahl der eingehenden Gebote (z. B.
durch die potentiellen Kéufer in einer Englischen Auktion) variiert bei
unterschiedlichen Prozessinstanzen. Daher muss eine geeignete Model-
lierungssprache insbesondere Konzepte zur Beschreibung von Alterna-
tiven und Iterationen bereitstellen.

Nebenléufigkeit: Die Abbildung paralleler oder nebenlaufiger Prozesse
ist insbesondere zur Beschreibung des Ablaufs von versiegelten Auktio-
nen und geschlossenen Ausschreibungen relevant. Charakteristisch ist
hier, dass die parallel ablaufenden Teilprozesse haufig vom gleichen
Prozesstyp sind und die Anzahl der gleichzeitig auszufihrenden Pro-
zessinstanzen (d. h. die Anzahl Tellnehmer) nicht absehbar ist. Eine ge-
eignete Sprache sollte entsprechende Konzepte bereitstellen.

Bedingungen: der Verlauf eines Auktionsprozesses ist haufig von Bedin-
gungen abhangig. Bspw. kann in einer (steigenden) Auktion nur ein

! Im Folgenden wird auf spezifische Anforderungen fir Sprachen zur Modellierung von
Verhandlungs- bzw. Auktionsprozessen fokussiert. Eine umfassende Diskussion allgemeiner
Anforderungen an Sprachen zur Modellierung von Geschéftsprozessen findet sich in [Frva03].
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Sieger ermittelt werden, wenn das erzielte Hochstgebot den Reservati-
onspreis Ubersteigt. Eine Sprache zur Beschreibung von Verhandlungs-
prozessen sollte daher auch die Annotation bestimmter Teilprozesse o-
der Aktionen mit Bedingung ermdglichen. Hier wéare ein geeigneter
Formalismus winschenswert, der es erlaubt, auf Konzepte des stati-
schen Modells zurlickzugreifen und zu verwei sen.

4.2.2.3 Vorstellung ausgewahlter Prozessmodellierungs-
sprachen

Zur Prozessmodelierung kann eine Reihe mehr oder weniger formale Spra-
chen herangezogen werden. Petri Netze und Zustandslbergangsdiagramme
(z. B. UML State Charts) bieten relativ formale Konzepte zur Beschreibung
von Prozessen auf der Basis von Ereignissen und Zustanden bzw. Zustand-
Ubergangen. UML Interaktionsdiagramme (Sequenz- bzw. Kollaborations-
diagramme) besitzen ebenfalls eine relativ gut formalisierbare Semantik und
fokussieren dabei auf den Nachrichtenaustausch zwischen Objekten im Sin-
ne der Objektorientierung. UM L-Aktivitdtsdiagramme bilden Ablaufe ab, in
denen Teilaktivitéten geknipft an bestimmte Bedingungen parallel oder
sequentiell ausgefuhrt werden.

Die von Scheer entwickelten Ereignis-Prozess-Ketten (vgl. [Sche99]) erlau-
ben eine Beschreibung von Geschaftsprozessen mit relativ einfachen Kon-
zepten auf verschiedenen Abstraktionsebenen. Hierbei konnen innerhalb
eines Prozesses Ereignisse sowohl Ergebnis as auch Ausléser von Funktio-
nen (welche moglicherweise selbst Prozesse darstellen) sein. Eine @hnlich
semi-formale Beschreibung erlaubt die Modellierungssprache MEMO-
OrgML (bzw. MEMO-PML), welche zusétzlich unterschiedliche Prozessty-
pen (bzgl. des Automatisierungsgrades) bzw. Ereignistypen und die integ-
rierte Betrachtung von Unternehmensressourcen unterstitzt [ Fran99].

Eine représentative Auswahl von Prozessmodellierungssprachen soll im
Folgenden kurz vorgestellt und mit Bezug auf die oben aufgestellten Anfor-
derungen in Hinsicht auf die Angemessenheit zur Modellierung von Aukti-
onsprozessen untersucht werden. Zu Anfang wird ein Ansatz zur Prozess-
modellierung vorgestellt, welcher eine an UML-Aktivitatsdiagrammen
angelehnte Sprache verwendet. Dieser Ansatz wurde verwendet, um ein
Referenzprozessmodell fur elektronische Ausschreibungen im industriellen
Einkauf zu entwickeln.
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Basierend auf der mathematischen Netztheorie bieten Petri Netze die Mog-
lichkeit zur relativ formalen Darstellung von Prozessen. Die Angemessen-
heit von Petri-Netzen zur Beschreibung von Auktionsprozessen wird im
zweiten Unterkapitel untersucht.

Als dritte Prozessbeschreibungssprache werden ausgewéhlte Sprachkonzep-
te der Unternehmensmodellierungssprache MEMO diskutiert. Die hier ver-
wendeten Konzepte sind weniger formal, erlauben jedoch eine relativ an-
schauliche Visualisierung und den Verweis auf domanenspezifische
Konzepte.

Aktivitatsdiagramme (in Anlehnung an [BBZ02))

Buchwalter et al. stellen ein Referenzprozessmodell fur elektronische Aus-
schreibungen aus Sicht des industriellen Einkaufs vor [BBZ02]. Mit Hilfe
der Erfahrungen und Anforderungen aus verschiedenen Industrieunterneh-
men wurde ein Basisprozess mit sechs moglichen Auspragungen fir die aus
ihrer Sicht wichtigsten Gestaltungsalternativen entwickelt.

Die Beschreibung der einzelnen Teilprozesse erfolgt anhand so genannter
Aufgabenkettendiagramme, die in Syntax und Semantik zu grof3en Teilen
den UML-AKktivtatsdiagrammen gleichen. Aufgaben werden Uber Rechtecke
visualisiert und Rauten zeigen Entscheldungsmdglichkeiten innerhalb des
Prozesses an, dessen maglicher Verlauf durch Pfeile zwischen den Recht-
ecken und Rauten dargestellt wird. Uber die Zuordnung der Rechtecke bzw.
Rauten zu beschrifteten Spalten, kdnnen die zugehérigen Aufgaben einer
bestimmten Rolle oder Organisationseinheit zugeordnet werden. In
Abbildung 17 findet sich die Darstellung des Aufgabenkettendiagrammes
fUr den Teilprozess der Angebotsphase.

Generell werden fur die Beschreibung des Referenzprozesses zwei Sichten
unterschieden: die Sicht des Lieferanten (Anbieter) und die des Kunden
(Nachfrager). Im Folgenden soll die Modellierung der Angebotsphase kurz
vorgestellt werden. Aus Lieferantensicht umfasst die Angebotsphase die
Erstellung des bzw. der Angebot(e). Hierzu erfolgt im ersten Schritt die
technische Analyse potentieller Ausschreibungen und es werden ggf. Ruck-
fragen an die Produktion gestellt. Daraufhin wird die Entscheidung zur An-
gebotserstellung gefélt. Ggf. wird daraufhin ein Angebot auf die gegebene
Anforderungsspezifikation hin erstellt, digitalisiert und dem potentiellen
Kunden zur Verfiigung gestellt. Bei offenen Ausschreibungen ist eine spéte-
re Anpassung durch den Lieferanten moglich. Bei geschlossenen Ausschrei-
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bungen kann ein Angebot fir eine Ausschreibung nur einmal eingereicht
und anschlief3end nicht mehr modifiziert werden.

Kunde (einkaufendes Unternehmen) Lieferant

Einkauf Vertrieb [ Produktion
strategisch [ operativ :
- 1
|
1
|
. |
Angebote Ausschr_elbung 1
vergleichen <+ analysieren :
1
1
1
|
¢ l |
|

nein Sealed | Techn.

' Bid Techn. B | Sperifikation

Nachfrage H festl

Auction | estlegen
ja nein :
|
|

Angebotlerstellen
nein -

Auswahl o
Lieferant

; '

» Neues Angebot
erstellen

Information an

Lieferanten
y
Digitalisierung
und
neues ja Veroffentlichung
Angebot des Angebots

Abbildung 17: Teilprozess Angebotsphase (nach [BZZ02] S. 350).

Aus der Sicht des einkaufenden Unternehmens findet innerhalb der Ange-
botsphase die Angebotspriifung statt. Sie umfasst die Auswertung und Ana-
lyse der eingereichten Angebote. Bei einer geschlossenen Ausschreibung
wird das beste Angebot ermittelt und der zugehdrige Lieferant Uber den Zu-
schlag informiert. Bel offenen Ausschreibungen kann eine Gruppe potentiel-
ler Lieferanten ausgewahlt werden. Diese wird vom Kunden informiert und
aufgefordert ein verbessertes Angebot einzureichen. Daraufhin wiederholt
sich die Angebotsphase bis ein einzelner Lieferant ausgewahlt wird.

Abschlief3end soll kurz die hier verwendete Sprache in Bezug auf die oben
entwickelten Anforderungen bewertet werden: Die Verwendung von Sich-
ten auf den Referenzprozess erleichtert die Identifikation von Schnittstellen
und Abhangigkeiten zwischen den Teilprozessen der beteiligten Seiten. Es
wird jedoch keine expliziter Bezug zwischen den betroffenen Organisati-
onseinheiten und maoglicherweise an anderer Stelle definierte Organisati-
onsmodelle hergestellt.
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Weiterhin erflllt die hier verwendete Modellierungssprache die Anforde-
rung der Abbildung von Bedingungen (hier in Rauten) und von Iterationen
bzw. Alternativen. Es ist jedoch nicht méglich mit den gegebenen
Sprachkonzepten zeitliche Aspekte, wie den Ablauf bestimmter Zeitdauern
oder das Erreichen von Zeitpunkten abzubilden.

Die Interaktion zwischen beiden Teilnehmerrollen im Ausschreibungspro-
zess wird zwar teilweise durch das Uberschreiten von swim lanes deutlich,
es wird jedoch kein explizites Konzept fur die Abbildung des Nachrichten-
austausches zwischen den verschiedenen Rollen bereitgestellt.

Petri Netze

Petri Netze bieten, basierend auf der mathematischen Netztheorie, graphi-
sche Formalismen zur Beschreibung von Ablaufen. Petri Netze konnen da-
her mittels Simulation auf bestimmte Formen semantischer Korrektheit ge-
priaft werden ([Fran94] S. 101). Sie unterstitzen die Darstellung
sequentieller, alternativer und nebenldufiger Aktivitdten (vgl. fur die fol-
genden Ausfihrungen z. B. [EKO96], [Reis85], [Reis91]).

Als graphische Beschreibungsmittel werden nur Knoten und Kanten ver-
wendet, wobei zwei Arten von Knoten unterschieden werden: Stellen repré-
sentieren statische Aspekte (z. B. Zustand, Bedingung) und Transitionen
stellen dynamische Komponenten dar; die Kanten verlaufen immer zwi-
schen einer aktiven und einer passiven Komponente. Alternativen werden
durch mehrere aus einer Transition ausgehende Kanten visualisiert und ne-
benlaufige Prozesse kdnnen durch mehrere von Stellen ausgehenden Kanten
dargestellt werden. Die Dynamik des abzubildenden Systems wird durch
den Transport so genannter Marken durch das Netz dargestelit.

Es wurden verschiedene Formen von Petri-Netzen entwickelt, die sich ins-
besondere durch die jeweils fur die Zustdnde und Ereignisse darstellbare
Semantik unterscheiden ([Fran94] S. 101 f). So genannte Stellen-
Transitions-Netze heben sich von einfachen Petri-Netzen in der Form ab, als
dass jede einzelne Stelle n verschiedene Zusténde reprasentieren kann. Denn
jeder Stelle kénnen 0 bis n Marken zugeordnet werden. Die Kapazitét einer
Stelle wird durch die maximal mdégliche Anzahl Marken reprasentiert. Eine
Transition kann schalten (,feuern’), wenn die vorgelagerten Stellen die be-
notigte Anzahl Marken und die nachgelagerte(n) Stelle(n) entsprechende
freie Kapazitdten besitzen.
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Hohere Petri Netze eignen sich fur die Modellierung von Geschéftsprozes-
sen; hier sind insbesondere Préadikat-Transitions-Netze zu nennen, welche
durch ihre Néhe zum relationalen Datenmodell haufig Verwendung finden
([EKO96] S. 134 f). Stellen reprasentieren hier Pradikate in Form von Rela-
tionenschemata. Eine Markierung folgt durch die Belegung des zugehérigen
Schemata mit einer oder mehreren Relation(en). Transitionen reprasentieren
(eine Menge) von Operationen auf den Eingangsrelationen, welche die zu-
gehdrigen Ausgangsrelationen erzeugen.

Ein zentraler Vorteil der Petri Netze ist die Moglichkeit, unzul&ssige Ent-
wurfe durch Simulation zu ermitteln. Die entwickelten Anforderungen an
Sprachen zur Modellierung von Verhandlungsprozessen werden von (héhe-
ren) Petri Netzen jedoch nur teilweise unterstiitzt. Wie oben schon angedeu-
tet, kdnnen Alternativen und auch Iterationen mit den Mitteln der Pradikat-
Transaktions-Netze dargestellt werden.

Petri Netze erlauben fur vergleichsweise einfache Netze eine anschauliche
Darstellung der zeitlichen Beziehungen innerhalb eines Systems, jedoch
wird die Abbildung komplexer Fallunterscheidungen relativ schnell untiber-
sichtlich (vgl. [Fran94] S. 104). Die Darstellung konkreter Zeitdauern in-
nerhalb eines Petri Netzes wird nicht unterstitzt.

Die Unterscheidung der Aktivitdten der verschiedenen Teilnehmerrollen
kann durch geeignete Kennzeichnung der Stellen bzw. Marken veranschau-
licht werden. Es gibt verschiedene Ansétze hoherer Petri Netze, die es er-
lauben Transitionen mit Bedingungen zu versehen, die erfullt sein missen,
damit diese Transitionen schalten kénnen (vgl. z. B. [Lako01] S. 4).

Das Senden von Nachrichten kann in einem Petri Netz als das Schalten von
Transitionen verstanden werden, sobald die Informationen notwendig fur
eine Nachricht zur Verfligung stehen. Konzepte zur Unterscheidung ver-
schiedener Typen von Transitionen und zur Darstellung konkreter Nachrich-
tentypen beziehen sich auf die Daten- bzw. Objekttypen, die von den zuge-
horigen Stellen unterstiitzt werden.

Petri Netze unterstiitzen nicht die Abbildung verschiedener Objekte inner-
halb einer Stelle ([Fran94] S. 105). Als weiterhin nachteilig erweist es sich,
dass keine Konzepte bereitgestellt werden, die es erlauben, die Sender und
Empfanger von Nachrichten darzustellen. Die Abbildung der Interaktion
wird von Petri-Netzen folglich nur ungentigend unterstiitzt.
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Modellierung mit MEMO-OrgML

Als Teil der Unternehmensmodellierungsmethode MEMO stellt die Sprache
MEMO-OrgML* Konzepte zur Beschreibung der Organisation von Unter-
nehmen bereit. Sie fokussiert im Kern auf die Modellierung von Geschéfts-
prozessen, erlaubt jedoch zusdtzlich die integrierte Betrachtung doménen-
spezifischer Konzepte wie Ressourcen (z. B. Organisationseinheiten) und
Informationsbestande (siehe [Fran99] S. 11 ff).

Grundlegende Konzepte von MEMO-OrgML sind Prozess- und Ereignisty-
pen. Alle Prozesstypen sind komponierbar, zusétzlich werden bzgl. des Au-
tomatisierungsgrades unterschiedliche Prozesstypen bereitgestellt. Es stehen
verschiedene Ereignistypen zur Verfiigung, die sowohl die Abbildung des
Eingangs von Nachrichten als auch die Abbildung zeitlicher Aspekte erlau-
ben (vgl. Abbildung 18).

Prozesstypen Ereignistypen
Unspezifizierter Aggregierter Start-Ereignis: End-Ereignis:
Prozess: Prozess:

<Rolle oder <Rolle oder
Organisation> Organisation>

Bezeichner Bezeichner
- Nummer - - Nummer -
Bezeichner Bezeichner
. Zeitpunkt- Zeitdauer-
Manueller Automatisierter Ereignis: Ereignis:
Prozess: Prozess:

<Rolle oder <Rolle oder *
Organisation> Organisation>
9. g ®
5 -1D- -ID-

Bezeichner Bezeichner
- Nummer - - Nummer -

Bezeichner Bezeichner

Nachrichten-

. . Ereignis:
Teilautomatischer
Prozess:

<Rolle oder
Orggnisation>

]
) -ID -
5 Bezeichner

- Nummer -

Bezeichner

Abbildung 18: Ubersicht der Prozess- und Ereignistypen in MEMO-OrgML.

Generell kann fur MEMO-PML eine Workflow-Semantik angenommen
werden: die Ablaufe stellen folglich einen Objekt- oder Dokumentenfluss
dar. Die Semantik der verschiedenen Ereignisse in MEMO-OrgML ist daher

! Die Sprachkonzepte aus MEMO-OrgML zur Abbildung dynamischer Aspekte werden eben-
falls mit dem Begriff MEMO-PML umschrieben.

105



4 Entwurf eines Referenzmodells

tendenziell als das Auftreten externer Ereignisse zu verstehen. Die Verwen-
dung des ,Nachrichten’- und des , Zeitdauer’-Ereignisses bspw. fur die In-
formation des Siegers einer Auktion bzw. fir die Darstellung eines time-
outs erscheint in gewissem Mal3 zweckentfremdet, da sie bei einer solchen
Verwendung zur Darstellung des Ablaufes prozessinterner Zeitdauern und
zum Austausch von Nachrichten zwischen Prozessteilnehmern verwendet
wrden.

Die Prozesse konnen sequentiell, parallel oder auch alternativ ablaufen,
welches durch die die Prozesse und Ereignisse verbindenden Pfeile darge-
stellt wird. Die gestellte Anforderung der Unterstiitzung eines Rollenkon-
zeptes wird dadurch unterstiitz, dass den einzelnen Prozessen eine zustandi-
ge Rolle (Organsiationseinheit) zugeordnet werden kann.

MEMO-PML bietet die Moglichkeit Bedingung (constraints) zu formulie-
ren. Dieses Konzept kdnnen z. B. verwendet werden, um auszudriicken,
dass eine Englische Auktion immer dann zu einem leeren Ergebnis kommt,
wenn der vom Verkaufer gesetzte Reservationspreis kleiner ist als der er-
zielte Hochstpreis.

4.2.2.4 Auswahl einer Prozessmodellierungssprache

Die oben vorgestellten Ansdtze bzw. Beispiele zur Modellierung von dyna-
mischen Preishildungsmechanismen geniigen den zu Anfang (siehe Kapitel
4.2.2.2) entwickelten Anforderungen nur teilweise. Die Ubersicht in
Abbildung 19 fasst die Bewertung der verschiedenen Sprachen zur Ange-
messenheit bzgl. der Modellierung von Auktionsprozessen noch einmal zu-
sammen.

Als grundlegender Nachteil aler hier vorgestellten Prozessmodellierungs-
sprachen hat sich gezeigt, dass die Abbildung eines Auktionsprozesses als
Interaktionsprozess nur ungenugend unterstiitzt wird. Andere Anforderun-
gen, wie die Moglichkeit, Bedingungen zu formulieren, und die Abbildung
zeitlicher Aspekte, werden nur vereinzelt unterstitzt.

Alle drei Ansdtze erlauben — jeweils auf verschiedene Weise — die Abbil-
dung eines Rollenkonzeptes bzw. die Zuordnung verschiedener Aktionen zu
einzelnen Teilnehmertypen oder Rolleninhabern. Jedoch unterstiitzt keine
der betrachteten Sprachen einen Formalismus um auf statische Aspekte
(z. B. Rollenkonzepte/Organisationseinheiten oder im Rahmen von Bedin-
gungen) zu verwel sen.
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Anforderung Aktivitatendiagramm | Petri-Netze MEMO-OrgML
Ja Ja Ja

Iteration

Nebenlaufigkeit | Ja (nicht beliebig fir Ja (nicht beliebig fir Ja (nicht beliebig fur
den selben Prozesstyp) | den selben Prozesstyp) | den selben Prozesstyp)

Bedingung Ja (in Rauten) Ja (hohere Petri Netze) | Ja (Uber Annotation)
Rollenkonzept Ja (visualisiert durch Nein (nur implizit Ja
swim lanes) Uber unterschiedliche
Marken)
Nachrichten- Wird nicht explizit Wird nicht explizit Wird nicht explizit
austausch unterstitzt. (Interakti- | unterstutzt. (eingehen- | unterstutzt. (fr , Nach-
onwird Uber swim de Marken alsallge- richten’-Ereignisse ist
lanesin Ansétzen meine Nachricht an nicht die Semantik
deutlich.) den Prozess jedoch eines Interaktionspro-
nicht explizit zwi- zesses vorgesehen,;

schen Teillnehmern) keine Angabe fir Sen-
der bzw. Empféanger
von Nachrichten)

Zeitdauern/ Nein Nein Ja (die genaue Seman-
Zeitpunkt tik bleibt jedoch unklar)

Abbildung 19: Ubersicht der Bewertung der Prozessmodellierungssprachen.

Die Abbildung nebenlaufiger Tellprozesse wird zwar generell von allen
M odellierungssprachen unterstiitzt, jedoch erlaubt keine der hier vorgestell-
ten Sprachen die explizite Abbildung einer beliebigen Anzahl nebenl&ufiger
Teilprozesse desselben Typs.

Der exemplarische Vergleich der Modellierungssprache zeigt, dass die dy-
namischen Aspekte von MEMO trotz der aufgezeigten Schwéachen relativ
gut fUr die Prozessbeschreibung im Kontext der konzeptuellen Modellierung
von Auktionsformen geeignet sind. Im folgenden Kapitel wird daher ME-
MO-OrgML mit den bestehenden Konzepten zur Prozessmodellierung mit
zusétzlichem Verweis auf die jeweils relevanten Elemente des statischen
Modells angewendet.!

! Fur eine Erweiterung der MEMO-OrgML um geeignete Konzepte zur Modellierung von Inter-
aktionsprozessen sollen im Rahmen dieser Arbeit nur Anforderungen formuliert werden. Eine
Entwicklung zusétzlicher Konzepte liegt auf3erhalb des Rahmens dieser Arbeit.

107



4 Entwurf eines Referenzmodells

Die Semantik der in Abbildung 18 (Seite 105) dargestellten unterschiedli-
chen von MEMO-OrgML bereitgestellten Prozesstypen ist durch die
Sprachdefinition nicht genau festgelegt, daher sollen im weiteren Verlauf
folgende Konventionen gelten: Das Symbol eines vollstandig automatisier-
ten Prozesses steht fir Tellprozesse, welche ohne manuelle Eingriffe ange-
stof3en und durchgefihrt werden kénnen. Halbautomatisierte Prozesse wer-
den verwendet, um einen Teilprozess darzustellen, welcher ene
Entscheidungsfindung durch einen der Teillnehmer voraussetzt und tech-
nisch unterstitzt durchgefihrt werden kann (z. B. Abgabe eines Gebotes).
Manuelle Teilprozesse werden in den folgenden Prozessmodellen nicht
verwendet, da von einer systemtechnischen Unterstiitzung ausgegangen
wird.
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4.3 Referenzmodelle

Die im vorherigen Kapitel diskutierten Modellierungssprachen sollen an
dieser Stelle zur Entwicklung konkreter Referenzmodelle fur ausgewéhlte
Auktionsformen angewendet werden. Die zu entwickelnden Referenzmodel-
le bestehen aus Schemata zur Beschreibung statischer Aspekte und Pro-
zessmodellen zur Beschreibung des Ablaufs.

Fur die Entwicklung der statischen Schemata wird auf die im Meta-Modell
bereitgestellten Konzepte zurtickgegriffen. Die zu entwickelnden Schemata
werden um die Modellierung dynamischer Aspekte ergéanzt. Die Prozess-
modelle sollen dabei den typischen Verhandlungsprozess der jeweiligen
Auktionsform darstellen. Die Auktion vorbereitende Mal3nahmen, wie
bspw. Sondieren der Marktlage und Festlegen des Reservationspreises, wer-
den nicht betrachtet. Ebenso wenig ist die anschlief3ende Einigung zwischen
den resultierenden Transaktionspartnern (iber konkrete Ubergabe- und Lie-
ferbedingungen Teil der zu modellierenden Abléufe. Der Fokus liegt viel-
mehr auf der Abbildung der Prozesse der Einigung um den Preis durch Ab-
gabe von Geboten. Dabei sind die Prozessmodelle aus der Sicht der Rolle zu
betrachten, welche die Auktion initiiert. Die Beziehung zwischen statischen
und dynamischen Aspekten einer Auktionsform wird tber eine Erweiterung
der Prozessmodelle durch die Annotation der fur jeden Teilprozess relevan-
ten Klassen bzw. Attribute dargestel|t.

Im Folgenden werden Referenzmodelle fur eine reprasentative Auswahl der
gangigsten Auktionsformen vorgestellt: es werden sowohl klassische Aukti-
onsformen (Englische und hollandische Auktion, Erstpreis-/Zweitpreis-
Auktion) als auch die geschlossene Ausschreibung als Beispiel einer umge-
kehrten Auktionsform modelliert.

4.3.1 Englische Auktion

Abbildung 20 zeigt ein konzeptuelles Modell zur Beschreibung des Ver-
handlungstyps der Englischen Auktion. Die Englische Auktion sieht zwei
Teilnehmerrollen vor. Bel einer Verhandlung ist jewells nur ein Inhaber der
Ver kauf er Rol | e involviert, es konnen jedoch mehrere Teilnehmer die
Rolle eines Kaufers (Kauf er Rol | €) annehmen. Ein Teilnehmer kann im
Verlauf einer Auktion nur eine Rolle, entweder die des Kaufers oder des
Verkaufers, einnehmen.
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Verhandlung (engl. Auktion)

AN
N {gilt fir alle Preise} _
-erlaubt Preis

* | -erlaubt < -
~< -wert : int|

1
1% * -istSichtbarFar ~ *

[ | bietetAn
KéauferRolle Kaufgebot| _ _
Zeitpunkt , -beziehtSichAuf

T ! I 0.

0x |

* [Ergebnis| -istFunktionUber

-wahltAus

-schrénktEin | *

i

-istinhaberVon

PreisDoméne Teilnehmer
-wahrung : Wahrung -id it
-bietinkrement : int = 1 -name : string

1 1 | -istinh@berVon

0.1 1 Verhandlungsgegenstand
= -name : string
VerkauferRolle -gibtAb Verkaufsgebot| -bietetAn  |.peschreibung : string
1.1 -zeitpunkt -mindestgebot : int
] 1 0.1 1 1 |-héchstgebot : int

-legtFest  * -reservationspreis : int = 0

* | -istSichtbarFur

Abbildung 20: Schema einer Englischen Auktion.

Diein einer Auktion versteigerte Anzahl eines Gutes wird Uber die Kardina-
litdt der entsprechenden Beziehung der Klasse Ver kauf sgebot zu der
Klasse Ver handl ungsgegenst and im Schema beschrieben. Hier wird
die traditionelle Englische Auktionsform beschrieben, in welcher jewells
nur eine Einheit eines Gutes (Ver handl ungsgegenst and) angeboten
wird. Somit kann sich jedes Gebot auf nur eine Einheit des Gutes beziehen.

In einer Englischen Auktion gibt es zwei verschiedene Arten von Geboten,
die sich jeweils auf den Pr ei s as einzige Verhandlungsdimension bezie-
hen. Es gibt nur ein Ver kauf sgebot , welches von dem Teilnehmer mit
Ver kauf er Rol | e abgegeben wird, und mehrere Kauf gebot e, die je-
weils von einem Inhaber der Kauf er Rol | e abgegeben werden. Da die
Englische Auktion eine offene Auktion ist, sind die Gebote fur ale Teil-
nehmerrollen jederzeit sichtbar.

Die Pr ei sDomane wird nur einmal instanziiert. Sie beschreibt die Vorga-
ben fur die Preise, die in den (Kauf-)Geboten angegeben werden. Zentral ist
hier die Angabe des Bietinkrements.

Die Klasse Ver handl ungsgegenst and beschreibt die fir den Kontext
der Verhandlung grundlegenden Eigenschaften des zu versteigernden Guites.
Neben einer allgemeinen Beschreibung kann hier das initial erforderliche
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Mindestgebot, der aktuell gebotene Hochstpreis, und der Reservationspreis
festgehalten werden.

Die Englische Auktion sieht einen Ergebnistyp vor (Er gebni s), der ma-
xima einem Inhaber der Kauf er Rol | e den Zuschlag gibt. Die Héhe des
Verkaufspreises ergibt sich a's eine Funktion Uber die abgegebenen Kauf -

gebot e.

Abbildung 21 zeigt die Modellierung des Ablaufes einer Englischen Aukti-
on mit MEMO-PML. Im ersten Schritt wird ein Verkaufsgebot von der Sei-
te des Verkéaufers entworfen und verdffentlicht. Fur den weiteren Verlauf
des Prozesses gibt es zwei Alternativen: 18uft eine (vorher) bestimmte Zeit-
dauer ab, ohne dass ein Kaufgebot abgegeben wird, so wird die Auktion
erfolglos beendet. Wird ein Gebot von einem (potentiellen) Kaufer abgege-

ben, so beginnt der eigentliche Bietprozess.

Keine Gebot
ezogen auf Abgabe.
von
i Ir
ID

Zeitdauer X
abgelaufen

ezogen auf
nde von
eilprozess Nr. 2

I

<Vgrkéufer> <‘<aufer> <Verkaufer> <Verkaufer>
L1 [}
] . / 7
D 1 -1- 7 -3- -ID - 4 -4- alternativ -ID-
Auktionsende

1 -2-
. /
Zeitdauer X »° Bestimmen des

AL_’_k"‘)”S' ,] Erstellen/ J Gebot erstellen ! Aktualisieren und €
eroffnung J Verbffentlichen / und abgeben Verbffentlichen ahgelaufen ,/ Ergebnisses
| des Verkaufs- 1 /  des Mindestgebot 7/
/' gebot, Mindest- / / 7
h gebot und i! / /
9% /
i Bietinkrement | 7 _____ e,
_______ e _ ] [ S . 1 <Verkéufer>
r . 1 ] | Klassen: I | Klassen: grevter
1 Klassen: . 1 / I VerkauferRolle, Teilnehmer | | ET0€bNiS, VerkauferRolle : g
| VerkauferRolle, Teilnehmer 1 N I Verhandlungs ’e enstand | I KauferRolle, Teilnehmer | 5
| Verkaufsgebot, 1 I v erandiun g_g_ g ______ ! : Kaufgebot, Preis i
| Verhandlungsgegenstand, ! r TrTTTTTT T T e el - -5
| PreisDoméane ! ! /// Sieger informieren
_______________ | ___J.——————————I e
| Klassen: L ___ [P
| KauferRolle, Teilnehmer, : :-Klassen:
|

|
1 i .
i Kaufgebot, Preis | Ergebnis, KauferRolle, :
——————————————— : VerkéuferRolle, Teilnehmer |

Abbildung 21: Prozessmodell einer Englischen Auktion in MEMO-PML.

Nach der Abgabe eines Gebotes erfolgt zuerst die Aktualisierung der jewei-
ligen Datenbesténde. In Abhangigkeit des Bietinkrements, des Mindestge-
botes und des gebotenen Preises wird der fur weitere Gebote erforderliche
Mindestpreis neu gesetzt. Werden hierauf fir eine bestimmte Zeitdauer kei-
ne Kaufgebote eingereicht, so wird der ndchste Schritt, (die Bestimmung
des Ergebnisses) durchgefihrt. Erfolgt die zusétzliche Abgabe von Kaufge-
boten so wird in einer Schleife das Mindestgebot wieder aktualisiert. Es
kommt zur Bestimmung des Ergebnisses der Auktion, wenn innerhalb der

vorgegebenen Zeitdauer kein Gebot eingereicht wurde.
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4 Entwurf eines Referenzmodells

Fur eine Englische Auktion gibt esi. A. zwel mogliche Ergebnisse: entwe-
der der Hochstbietende wird zum Sieger ernannt und erhélt das Gut zu dem
von ihm geforderten Preis, oder es wird kein Sieger ausgewahlt, da es zu
keinem Gebot kam oder das Hochstgebot kleiner as der Reservationspreis
ist.

4.3.2 Hollandische Auktion

Wie die Englische Auktion, so ist auch die holléndische Auktion eine for-
ward auction, daher bleibt die Beziehung zwischen der Klasse Ver hand-
| ung, Kaufer Rol | e, VerkduferRoll e und Tei |l nehmer gleich
(vgl. Abbildung 22).

Verhandlung (holland. Auktion)

* | -erlaubt
* | -erlaubt
1% * -istSichtbarFir ~ *
[ |
KéuferRolle| . Kaufgebot
-gibtAb utg -beziehtSichAuf
-zeitpunkt
—‘ . ] 1
0.1 0.1 .
0.1
N Ergebnis] -istFunktionUber
‘\\\ -wahltAus
1 -istlnhabe\r\/sn
Teilnehmer s N
PreisDoméane -id @ int
-wahrung : Wahrung -name : string .
_|-bietdekrement : int = 1] //’
-schranktEin 1 ’jstmﬁaberVOn
1 0.1
VerkauferRolle gibtAb
1.1 1.% ‘ 1
‘ 1 Verhandlungsgegenstand|
* ’
-legtFest Verkaufsgebot| -bietetAn [ name : string
-zeitpunkt -beschreibung : string
1 1 |-reservationspreis : int = 0
Preis L * | -bietetAn
7 |-wert :in
*/l

/
/

AN
{gilt fur alle Preise}

Abbildung 22: Schema einer Hollandischen Auktion.

Charakteristisch fur die hollandische Auktion ist jedoch, dass nur genau ein
Gebot von der Kaufer-Seite abgegeben wird (Kardinalitéat 1:1 fir die Asso-
ziation bezi eht Si chAuf zwischen den Klassen Kauf gebot und Ver -
kauf sgebot ) . Andererseits werden im Gegensatz zur Englischen Aukti-
on mehrere Verkaufsgebote abgegeben, welches zu verdnderten
Kardinalitéten der Assoziation gi bt Ab zwischen Ver k&uf er Rol | e und
Ver kauf sgebot fihrt. Bel einer hollandischen Auktion sind es die Ver-

112
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kaufsgebote, welche — sukzessiv fallend — den Preis vorgeben, daher wird
dieKlasse Pr ei s mit der Klasse Ver kauf spr ei s assoziiert.

In Hollandischen Auktionen wird der Preis sukzessiv durch den Verkaufer
gesenkt bis ein Kaufer zusagt. Abbildung 23 veranschaulicht diesen Aukti-
ONSProzess.

| Klassen: 1

: PreisDoméane ]
————— -
¢ \
\
\
<Verkaufer> <Verkaufer> N
)
1 |
.ID- //’ 1. ij 2. Alternative
Auktionsstart 7 Verhandlungsgeg /i Preis nennen Preis
// enstand / dekrementieren Preis <
/,« vorstellen. 7 Reservations-
/ .
7 / preis
[ o e
[-———— === b I i
| Klassen: | | Klassen: |
| VerkauferRolle, Teilnehmer : | VerkauferRolle, Teilnehmer, |
| Verkaufsgebot, | : Verkaufsgebot, Preis I <Kaufer> <Verkaufer>
: Verhandlungsgegenstand, |  —————————————— ! s |
| PreisDomane jI 5
______________ /
/ -3- 4 -4- -ID -
// Zusagen / Ergebnis Auktionsende
7 4 bekanntgeben
/ /
/ /
Fr=-=--—So-—-o \-———= e q
| Klassen: 1 | Klassen: 1
| KauferRolle, Teilnehmer, | Ergebnis, KauferRolle, :
I
|

| Kaufgebot, Preis

| ) : VerkéuferRolle, Teilnehmer

Abbildung 23: Prozessmodell einer Hollandischen Auktion.

Nach dem Start der Auktion wird der Verhandlungsgegenstand durch den
Verkdufer vorgestellt. Anschlief3end nennt er den ersten Verkaufspreis. Dar-
aufhin kommt es entweder zu einer Zusage durch einen der potentiellen
Kéufer oder der Verkaufspreis wird dekrementiert. Ergibt die sukzessive
Dekrementierung des Preises einen Wert kleiner als der vom Verkaufer ge-
setzte Reservationspreis, so wird die Auktion ohne Zuschlag beendet. Er-
folgt vorher eine Zusage, so erhélt der betroffene Kaufer den Zuschlag, das
Ergebnis kann automatisch aus dem aktuellen Verkaufsgebot abgeleitet
werden und die Auktion ist beendet.

4.3.3 Erstpreis-/Zweitpreis-Auktion

Wie die anderen klassischen Auktionsformen ist die Erstpreis-Auktion eine
,forward auction’, d.h. dass die Beziehung zwischen Kauf er Rol | e,
Tei | nehmer und Vekauf er Rol | e unverandert bleibt. Sowohl die
Erstpreis- als auch die Zweitpreis-Auktion sind typische Auktionen mit ver-
siegelten Geboten. Dies hat Auswirkungen auf die Sichtbarkeit der Kaufge-
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bote; folglich gibt es keine Assoziation i st Si cht bar Fir zwischen der
Klasse Kauf er Rol | e und Kauf gebot (vgl. Abbildung 24).

Verhandlung (Erstpreis-Auktion)

AN
{gilt fir alle Preise}
* | -erlaubt Preis
* | -erlaubt

< -
~. -wert : int]

~

1
-bietetAn | *

KauferRollg] -gibtAb Kaufgebot
-zeitpunkt

-beziehtSichAuf

1 1

0.

* |Ergebnis -istFunktionUbe

-wahltAus

-schrénktEin | *

Teilnehmer
-id : int
-name : string

PreisDoméane
-wahrung : Wahrung
-bietinkrement : int = 1)

{alternativ}

-

-istinhal
1

0.1
1
\VerkauferRolle] gibtab —— Verhandlungsgegenstand
\Verkaufsgebot| -bietetAn  |-name : string
1.1 ‘ 1 0.1 [zeitpunkt -beschreibung : string
; 1 1 -mindestgebot : int
-legtFest  * -reservationspreis : int = 0

Abbildung 24: Schema einer Erstpreis-/Zweitpreis-Auktion.

Auf ein Verkaufsgebot hin kdnnen mehrere Kaufgebote eingereicht werden
(Kardinalitéat 1 : 0..* zwischen Ver kauf sgebot und Kauf gebot), je-
doch darf jeder Teilnehmer, bzw. dessen Kauf er Rol | e nur genau en
Gebot abgeben.

Die Erstpreis-Auktion unterscheidet sich von der Zweitpreis-Auktion nur in
der Form der Ergebnisbestimmung. Da von der konkreten Ergebnisbestim-
mung im Rahmen dieses Referenzmodells nur abstrahiert wird (eine Abbil-
dung erfolgt lediglich tber die Assoziation i st Funkt i onUber zwischen
den Klassen Er gebni s und Kauf gebot ), ergeben sich keine Unterschie-
de im zugehorigen Schema.

Der Ablauf einer versiegelten Erstpreis- oder Zweitpreis-Auktion ist da-
durch charakterisiert, dass keine Iterationen im Bietprozess vorkommen
(vgl. Abbildung 25). Sie beginnt mit der Bekanntgabe des V erhandlungsge-
genstandes. Anschlief3end kdnnen die potentiellen Kaufer ihre Gebote ein-
reichen, dies kann von verschiedenen Nachfragern gleichzeitig jedoch von
jedem einzelnen Nachfrager nur einmalig geschehen. MEMO-OrgML stellt
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hierfir kein eigenes Konzept bereit, daher kann dieser Umstand nur durch
einen zusatzlichen Kommentar im Modell ausgedrickt werden.

rKIassen: :
| VerkauferRolle, Teilnehmer | [~——————————=== 1
I verkaufsgebot, | | Klassen: ) |
Verhandlungsgegenstand, | : KauferRolle, Te_llnehmer, :
| PreisDomane : | Kaufgebot, Preis |
———————— e e e ——————
\ /
\\ <Verkaufer> <Kaufer> /
e [ /
' —> '5 = e 'ﬁ
ID -1- S
Auktionsstart Verhandlungsgeg Gebot entwerfen
enstand und einreichen.

vorstellen.

Dieser Teilprozess kann
parallel mehrfach vorkommen,
jedoch von jedem Kaufer nur
einmal durchgefihrt werden.

<Verkéaufer/

<Verkaufer> Kéufer>
3 : .
> —> '5 = '5 = —

()
\

-1D- -3- 4.\ -ID-
Bieprozess- Gebote auswerten Zusage von \\ Auktionsende
Endzel}punkt Il Verkauferan — \

erreicht ! Kaufer \\
:Klassen: I r———-- \i————————-i
| Ergebnis, VerkauferRolle : | Klassen: A\ |
| KauferRolle, Teilnehmer | | Ergebnis, KauferRolle, |
| I

| Kaufgebot, Preis : VerkauferRolle, Teilnehmer
______________________________ 4

Abbildung 25: Prozessmodell einer Erstpreis-/Zweitpreis-Autktion.

Nach Erreichen eines zu Auktionsbeginn festgelegten Zeitpunktes werden
die Gebote durch den Verkaufer ausgewertet und ein Nachfrager ausge-
wahlt, der anschlieffend die entsprechende Zusage zum Kauf erhélt.

4.3.4 Umgekehrte Auktion

Eine Ausschreibung entspricht einer umgekehrten Auktion und kann auf
unterschiedliche Weise durchgefihrt werden. An dieser Stelle soll das Bei-
spiel einer geschlossenen Ausschreibung in Anlehnung an die Beschreibung
in [BBZ02] durch ein Schema représentiert werden (vgl. Abbildung 26).

Da die Ausschreibung einer umgekehrten Auktion entspricht, gibt es nur
einen Tellnehmer in der Rolle des Kaufers, es sind jedoch mehrere Lieferan-
ten zugelassen (Assoziation er | aubt von der Klasse Ver handl ung zu
der Klasse Kauf er Rol | e bzw. Ver kauf er Rol | e). Der Kunde initiiert
diese Verhandlungsform indem er ein Kauf gebot (die ,Ausschreibung’)
veroffentlicht, welches damit fir ale potentiellen Lieferanten sichtbar ist. In
der Ausschreibung selber werden die Leistungsparameter als Anforderungen
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beschrieben. Die Klasse Ver handl ungsgegenst and ist daher mit der
Klasse Kauf gebot assoziiert.

Verhandlung (geschl. Ausschreibung)

Verhandlungsgegenstand
-name : string
* | -erlaubt -beschreibung : string
-erlaubt 1 |reservationspreis : int = 0
1 -bietetAn | 1
-legtFest i
KauferRollg] PP Kaufgebot N
-zeitpunkt
1 1
0.1
1 1 | -istinhaberVon
PreisDoméane 'll'efllnehmer {alternativ}
-wéhrung : Wéhrung -id - |ntA i
-bietinkrement : int = 1 -hame - string
1 | -istinhabérVon
* | -schranktEin * [Ergebnis| -istFunktionUber
0.10.1 -wahltAus
VerkauferRolle| gibtAb _beziehtSichAuf
L Verkaufsgebot
N 1 1 |-zeitpunkt 0.*
Preis 1 * | -bietetAn
-wert @ in

Abbildung 26: Schema einer geschlossenen Ausschreibung.

Die Angebote (Ver kauf sgebot ) der Lieferanten missen sich auf die
Ausschreibung (Kauf gebot ) beziehen und zusétzlich einen Preis nennen
(Klasse Ver kauf sgebot ist assoziiert mit der Klasse Pr ei s). Jeder Lie-
ferant darf nur ein Angebot einreichen (Kardinalitét der Assoziation zwi-
schen Ver kauf er Rol | e und Ver kauf sgebot ist 1:1).

Das Ergebnis einer geschlossenen Ausschreibung besteht darin, dass einem
der potentiellen Lieferanten der Zuschlag gegeben wird. Die Entscheidung
dartiber ergibt sich als Funktion Uber die Angebote sdmtlicher Lieferanten.
Folglich ist die Klasse Er gebni s im Gegensatz zu den Schemata der klas-
sischen Auktionsformen mit der Klasse Ver kauf er Rol | e und Ver -
kauf sgebot assoziiert.

Der Prozess einer geschlossenen Ausschreibung ist dem Prozess einer ver-
siegelten Auktion in struktureller Hinsicht sehr dhnlich. Innerhalb der um-
gekehrten Auktion &ndern sich jedoch die bei den jeweiligen Prozessen be-
troffenen Rollen. D.h. dass im Vergleich zu Abbildung 27 fur die
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Beschreibung eines Ausschreibungsprozesses Nachfrager durch Verkaufer
bzw. Lieferant durch Kaufer zu ersetzen ist (vgl. Abbildung 25).

:_Klassen: :
| KauferRolle, Teilnehmer |
| Kaufgebot, |
Verhandlungsgegenstand, |
PreisDoméne :

|
.

r
| Klassen: |
| VerkauferRolle, Teilnehmer, !
: Verkaufsgebot, Preis :

i~~~ TTTT T ST
\ /
\ <Nachfrager> <Lieferant>/
Ve . . ,
— g — i
-ID- -1- -2-
Auktionsstart Verhandlungsgeg Gebot entwerfen
enstand und einreichen.
vorstellen.
Dieser Teilprozess kann parallel
mehrfach vorkommen, jedoch von
jedem Lieferanten nur einmal
durchgefihrt werden.
<Nachfrager/
<Nachfrager> Lieferant>
XTI L
i [}
- T 9
([ | |
-1D- -3- -4- \\
Bieprozess- Gebote auswerten Zusage von
Endzeitpunkt Verkauferan '\
erreicht / Kiufer \
! \
| -
| Klassen: - \§
| Klassen:

| Ergebnis, VerkauferRolle
| KauferRolle, Teilnehmer

Abbildung 27: Prozessmodell einer geschlossenen Ausschreibung.
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4 Entwurf eines Referenzmodells

4.4 Adaption und Anwendung der Referenzmodelle

Zu Anfang dieses Kapitels wurde schon angedeutet, dass eine sinnvolle
Anwendung von Referenzmodellen eine geeignete Vorgehensweise zur
Wiederverwendung voraussetzt. Die Moglichkeiten der Anwendung und
Anpassung der oben vorgestellten Modelle sollen in diesem Kapitel kurz
diskutiert werden.

Die entwickelten Modelle zur Beschreibung sowohl statischer als auch dy-
namischer Aspekte der klassischen Auktionsformen sowie der umgekehrten
Auktion kénnen als Grundlage eines Objektmodells bzw. eines Prozessmo-
dells fir Systeme dienen, welche entsprechende Auktionsmechanismen be-
reitstellen und deren Ablauf steuern. Zur tatsachlichen Nutzung bestehender
Referenzmodelle muss jedoch die Moglichkeit des ,, Wiederauffindens* der
Modelle gegeben sein. Dieser Prozess kann in verschiedene Teilschritte un-
terteilt werden (z. B. Suche, Selektion, Auswahl, Beschaffung), wovon ins-
besondere die Selektion prinzipiell geeigneter Referenzmodelle durch eine
angemessene Methode unterstitzt werden sollte (vgl. [FeLo02] S. 12 f). Die
Auswahl des geeigneten Auktionsmechanismus kann durch den in Kapitel 3
entwickelten Bezugsrahmen unterstitzt werden. Er liefert eine detaillierte
Systematisierung mdglicher Eigenschaften und Eigenschaftsauspragungen
von Verhandlungen, welche fur den Entwurf von Auktionsmechanismen
angewendet werden kdnnen. Zusétzlich wurde eine Menge exogener Krite-
rien sowie mogliche Qualitétskriterien fur Auktionsmechanismen formu-
liert, welche Hinweise auf den fUr einen bestimmten Kontext geeigneten
Auktionsmechanismus liefern.

Nach der Wahl eines geeigneten Referenzmodells kann die Anpassung fur
ein spezifisches Modell geschehen. Die Anpassung der entwickelten Refe-
renzmodelle fur Auktionsformen ist in vielerlel Hinsicht denkbar. Mdgliche
Mal3nahmen zur Anpassung von Referenzmodellen konnen in zwei Katego-
rien unterteilt werden (vgl. [Schii98]): das Modells kann durch Ldschen und
Erganzen einzelner Bestandteile schrittweise an einen konkreten Anwen-
dungsfall angepasst werden (kompositorische Mal3nahmen); fir einzelne
Referenzmodelle kénnen jedoch auch generische Maldnahmen in Form von
Regeln, Vorgehensweisen oder Methoden formuliert werden, welche den
Anpassungsprozess auf einer hdheren Abstraktionsebene steuern und so die
Nutzung der Referenzmodelle erleichtern. Im Rahmen dieser Arbeit sollen
nur Ansdtze zur Anpassung der entwickelten Modelle aufgezeigt werden.
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Daher wird im Folgenden auf kompositorische Mal3nahmen zur Anpassung
der Referenzmodelle ndher eingegangen.

4.4.1 Anpassung der Prozessmodelle

Vergleichend betrachtet erméglichen die hier entwickelten Prozessmodelle,
die Unterschiede und Ahnlichkeiten zwischen den Ablaufen verschiedener
klassischer Auktionsformen aufzuzeigen. Es wird z. B. klar, dass das Cha
rakteristikum der ,versiegelten’ oder ,geschlossenen’ Auktion fur die Pro-
zessstruktur mehr Relevanz hat, als die Unterscheidung von klassischen und
umgekehrten Auktionen.

Bzgl. der dynamischen Charakteristika von Preishildungsprozessen ist ein
groRerer Moglichkeitsraum denkbar, als er in den entwickelten Referenz-
modellen bisher dargestellt ist. Die modellierten Prozessmodelle geben nur
grundlegende Hinweise auf den mdglichen Ablauf von Auktionen. Die iden-
tifizierten Tellprozesse und Kontrollflisse explizieren denkbare Parameter
fur die Ablaufe von Auktionen. Mdgliche Anderungen beziehen sich hier
insbesondere auf die Einschrankung der Anzahl der Runden bei bestehenden
Iterationen (z. B. konnte die Englische Auktion auf eine feste Anzahl einge-
hender Gebote pro Auktionsprozess beschrankt werden) bzw. die Erganzung
von Teilprozessen um Iterationen (z. B. bei versiegelten Auktion ist die Ein-
fuhrung eines zweiten Durchlaufs fir eine bestimmte Menge Hochstgebote
denkbar).

4.4.2 Anpassung der Schemata

Eine Nutzung der entwickelten Schemata ist in dreierlei Hinsicht denkbar.
Zur Entwicklung weitergehender Auktionsformen kénnen die in den beste-
henden Referenzschemata beschriebenen Auktionsmerkmale angepasst
werden. Zusétzlich erscheint eine Anpassung an unternehmens- oder bran-
chenspezifische Charakteristika notwendig. Die Bereitstellung der Mdglich-
keit eines dynamischen Wechsels erscheint insbesondere fir die Entwick-
lung von Systemen zur Unterstitzung unternehmens-  oder
branchentibergreifender Transaktionsplattformen sinnvoll. Die folgenden
Unterkapitel gehen auf diese Aspekte ndher ein.

4.4.2.1 Anpassen der Auktionsmerkmale

Die entwickelten Modelle bilden zwar die Ublicherweise bekannten, jedoch
nicht die Menge aller moglichen Auktionsformen ab. Geringfiigige Ande-
rungen an den statischen Strukturen der klassischen Auktionsformen kénnen
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durch Anpassen der entsprechenden Referenzmodelle umgesetzt werden.
Z.B. kann ein Objektmodell fir eine abgewandelte Form der Englischen
Auktion, welche den Verkauf mehrer Einheiten eines Gutes zuldsst, durch
Anderung der entsprechenden Kardinalitéten im Referenzschema der Engli-
schen Auktion abgeleitet werden.

Der Raum aler mdglichen Auktionsformen, der deutlich Uber die bereits
entwickelten Referenzmodelle fur die klassischen Auktionsformen hinaus-
geht, wird jedoch nur durch die Nutzung des Meta-Modells selber deutlich.
Mit Hilfe der bereitgestellten Konzepte erlaubt es die Modellierung zusétz-
licher Schemata, welche ihrerseits al's Referenzmodell dienen konnen.

4.4.2.2 Anpassung an unternehmensspezifische Eigen-
schaften

Da die entwickelten Modelle von unternehmens- oder branchenspezifischen
Aspekten der Preisbildung abstrahieren, ist fur die tatsichliche Anwendung
der Referenzmodelle die Erweiterung durch zusétzliche Klassen bzw. Integ-
ration mit bestehenden Unternehmensmodellen notwendig. Hier ist bspw. an
eine geeignete Erweiterung des Verhandlungsgegenstandes durch eine ver-
besserte Produktmodellierung bzw. die Integration mit bestehenden Pro-
duktmodellen zu denken.

Eine mdgliche Form der Anpassung der statischen Modelle an unterneh-
mensspezifische Eigenschaften ist die Spezialisierung der entwickelten
Schemata im Sinne einer Erweiterung der bestehenden Klassen um zusétzli-
che Attribute und Methoden. Eine fur alle Referenzmodelle notwendige
Erweiterung besteht bspw. in der Spezifikation einer Operation zur Berech-
nung des Endprei ses aus den gegebenen Geboten.

4.4.2.3 Integration verschiedener Auktionsmechanismen

Eine weitere Form der mdglichen Anwendung ist die Integration der
bestehenden statischen Modelle bzw. die Integration mit Schemata
(entwickelt auf Basis des Meta-Modells) weiterer Auktionsmechanismen.

Eine Bestimmung des Preisbildungsmechanismus zur Laufzeit wird dann
ermdglicht, wenn das Meta-Modell selber im System abgebildet wird. Eine
weniger generische Wahl des Auktionsmechanismus — weil beschrankt auf
eine feste Anzahl zuvor modellierte Auktionsformen — zur Laufzeit kann
dann unterstlitzt werden, wenn eine Reihe von Preisbildungsmechanismen
innerhalb eines integrierten Schemas modelliert und entsprechend im Sys-
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tem abgebildet wird. Das im Meta-Modell vorgeschlagene Rollenkonzept
nutzt das Prinzip der Delegation und ermdglicht dadurch die Abbildung ei-
ner Teilnehmer-Klasse mit verschiedenen Gebots- und Rollentypen inner-
halb eines Modells (vgl. [Fran00a]).

Ein sicherer und komfortabler Wechsel zwischen Preisbildungsmechanis-
men setzt voraus, dass sowohl die konzeptuellen als auch die ablaufbezoge-
nen Unterschiede und Gemeinsamkeiten zwischen verschiedenen Mecha-
nismen bekannt sind. Die Gemeinsamkeiten auf konzeptueller Ebene
wurden durch die Entwicklung des Meta-Modells an friiherer Stelle deutlich
gemacht (vgl. Kapitel 4.2.1). Hier sollen daher die oben entwickelten Refe-
renzmodelle fUr die verschiedenen Auktionsformen in Bezug auf ihre kon-
zeptuellen Unterschiede untersucht werden (siehe Abbildung 28).

Charakteristika Klassische Auktion (for- Umgekehrte Auktion
ward)

Anzahl Teil- Esist nur eine Instanz der Esist nur eine Instanz der

nehmer pro Klasse Ver kauf er Rol | e Klasse Kauf er Rol | e jedoch

Rolle jedoch mehrere Instanzen der mehrere Instanzen der Klasse
Klasse Kauf er Rol | e er- Ver kauf er Rol | e erlaubt.
laubt.

Anzahl Gebote | Esgibt nur ein Verkaufsgebot, | Esgibt nur ein Kaufgebot,

pro Typ

welches gleichzeitig den Ver-

handlungsgegenstand definiert.

welches gleichzeitig den Ver-
handlungsgegenstand definiert.

Es gibt mehrere Kaufgebote. Es gibt mehrere Verkaufsgebo-

te.

Preis-Angebot Die Kaufgebote schlagen Prei-
sevor, sind daher mit der

Klasse Pr ei s assoziiert.

Die Verkaufsgebote schlagen
Preise vor, sind daher mit der
Klasse Pr ei s assoziiert.

Das Er gebni s ist assoziiert
mit Ver kauf er Rol | eund
Ver kauf sgebot .

Ergebnis DasEr gebni s ist assoziiert

mit Kauf er Rol | e und
Kauf gebot .

Abbildung 28: Konzeptuelle Unterschiede zwischen klassischen und umge-
kehrten Auktionen.

Das Beispiel der geschlossenen Ausschreibung als eine Form der umgekehr-
ten Auktion macht deutlich, dass es wesentliche konzeptuelle Unterschiede
zwischen Schemata zur Beschreibung klassischer Auktionsformen und sol-
chen zur Beschreibung umgekehrter Auktionen gibt.

Weitere konzeptuelle und ablaufbezogene Anderungen zwischen den vorge-
stellten Auktionsformen werden in Abbildung 29 dargestellt. Die konzeptu-
ellen Unterschiede in den Schemata beziehen sich in den meisten Féllen auf
die Anzahl einzureichender Gebote insgesamt bzw. die erlaubt Anzahl pro
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Tellnehmer, auf die Sichtbarkeit der Gebote, oder auf die oben schon disku-
tierten Unterschiede zwischen klassischen und umgekehrten Auktionen.

Die Prozessmodelle der klassischen Auktionsformen weisen erhebliche Un-
terschiede auf. Es gibt nur zwei Auktionsformen deren Prozessmodell zu-
mindest in struktureller Hinsicht gleich ist: der Ablauf einer geschlossenen
Ausschreibung (umgekehrte Auktion) und einer Erst- oder Zweltpreis-
Auktion unterscheiden sich lediglich in der Rollenverteilung fur die einzel-
nen Teilprozesse.
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VWOenChSZiI Hollandische Auktion | Erst-/Zweitpreis Auktion | Umgekehrte Auktion

Englische Schema: Schema: Schema:

Auktion Nur genau ein Kaufgebot Kaufgebote sind nicht fur (siehe Abbildung 28),
(Kardinalitét von Kauf ge- | die anderen Kéufer sichtbar, Verkaufsgebote sind nicht
bot bezi eht Si chAuf = | esigt nur ein Gebot pro fur die anderen Verkaufer
1), KéuferRolle erlaubt (Kardi- | sichtbar.
mehrere V erkaufsgebote nalitét Kauf er Rol | e Prozess:

(Kardinalitét von Verkau- gi bt Ab = 1:1). Es gibt keine lteration im
ferRollegibtAb =11.%), | prozess Prozess, sondern beliebig
Preiswirdim Verkaufsge- | Es gibt keine Iteration im viel parallele Durchfiih-

bot vorgegeben. Prozess, sondern beliebig rung des Teilprozesses
Prozess: viel parallele Durchfuhrung | ,Verkaufsgebot einrei-
Stark unterschiedliches des T_ei I prozesses, Kaufge- | chen'.
Prozessmodell (siehe Kapi- | bot einreichen’.
tel 4.3.2).
Hollandi- Schema: Schema:
sche Aukti- Es kann mehr as ein | (siehe Abbildung 28),
on Kaufgebot eingereicht | verkaufsgebote sind nicht

werden, jedoch ebenfalls | fiy gie anderen Verkaufer
nicht  mehr ds en | gchibar.
Kaufgebot pro KauferRolle,

Kaufgebote sind nicht fur
die anderen Kéufer sichtbar.

Prozess.

Es gibt keine Iteration im
Prozess, sondern beliebig

Prozess. viele parallele Durchfiih-
Es gibt keine Iteration im rung des Teilprozesses
Prozess, sondern beliebig , Verkaufsgebot einrei-
viele parallele Durchfih- chen’

rung des Teilprozesses

, Kaufgebot einreichen’

Erst-/Zweit- Schema

preis Aukti- (siehe Abbildung 28)
on Prozess:

Gleicher Prozessaufbau,
jedoch unterschiedliche
Rollenverteilung.

Abbildung 29: Uberblick der konzeptuellen und ablaufbezogenen Unter-
schiede.
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5 Zusammenfassung & Ausblick

Im ersten Teil dieser Arbeit wurden die verschiedenen Moglichkeiten zur
Preisbildung aufgezeigt und systematisiert. Insbesondere fur dynamische
Preishildungsmechanismen konnte gezeigt werden, dass die klassische Sys-
tematisierung anhand einzelner Kriterien den Moglichkeitsraum der Preis-
findung nicht vollstéandig erfasst. Vielmehr konnte eine Reihe orthogonaler
Eigenschaften und méglicher Eigenschaftsauspragungen fir Verhandlungen
identifiziert werden. Zusétzlich zu der Klassifikation statischer und dynami-
scher Preishildungsmechanismen wurde ein Bezugsrahmen mit Kriterien zur
Einschdtzung der Angemessenheit einzelner Preisbildungsmechanismen
entwickelt. Der so entstandene Kriterienkatalog differenziert endogene
Struktur- bzw. Qualitétskriterien und exogenen Kriterien as Anhaltspunkte
zur Einordnung der Angemessenheit verschiedener Preisbildungsmechanis-
men.

Diverse Auktionsformen werden immer haufiger im Internet zur Preishil-
dung eingesetzt. Daher befasste sich der zweite Teil der Arbeit mit der Mo-
dellierung von Auktionen, as die vorherrschende Form dynamischer Preis-
bildungsmechanismen. Die ldentifizierung zentraler Eigenschaften von
Verhandlungen stellte den ersten Schritt zum Auffinden geeigneter Abstrak-
tionen fur die Modellierung dar. Hierbel wurde in weiten Teilen auf die im
ersten Teil der Arbeit entwickelten Strukturkriterien zurtickgegriffen.

Eine Sprache zur Beschreibung der statischen Aspekte von Auktionsformen
wurde in Form eines Meta-Modells entwickelt. In dessen Rahmen wurde ein
zusétzliches Beschreibungskonzept eingeftihrt, mit dem Ziel, alle Gemein-
samkeiten der Instanzebene schon auf der Meta-Ebene definieren zu kon-
nen. Es bietet einen Ansatz zur Losung des bei Meta-Modell basierten An-
sétzen haufig auftretenden Problems, auf Konzepte, die Ublicherweise erst
auf der Schema-Ebene spezifiziert werden, nicht zugreifen zu konnen.
Nachteilig hierbei ist, dass dieses Konzept von einschlégigen CASE-Tools
derzeit nicht unterstiitzt wird. Das von UML vorgesehen Konzept der Ste-
reotypen kann jedoch als eine Notation der Template-Klasse verwendet wer-
den.

Aufbauend auf die durch das Meta-Modell bereitgestellten Konzepte und
unter Verwendung der MEMO-OrgML zur Beschreibung dynamischer As-
pekte wurden Referenzmodelle verschiedener Auktionsformen entwickelt.
Wegen der haufigen Anwendung in der Praxis bilden diese die klassischen
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Auktionsformen (Englische, Hollandische, Erstpreis- und Zweitpreis- Auk-
tion), sowie die geschlossene Ausschreibung als Beispiel einer umgekehrten
Auktion ab. In einem abschlief3enden Kapitel wurden Mdglichkeiten zur
Adaption und Anwendung der entwickelten Referenzmodelle aufgezeigt.

Grundlegende Abstraktionen und Eigenschaften fir die Beschreibung von
Auktionen konnten im Rahmen der Modellierung identifiziert werden. Es
wurden jedoch gleichzeitig einige Unzulanglichkeiten bestehender Model-
lierungssprachen erkannt. Insbesondere die betrachteten Prozessmodellie-
rungssprachen zeigen Schwachen auf, welche eine adaquate Abbildung von
Verhandlungen als Interaktionsprozesse verhindern. Eine Erganzung von
MEMO-OrgML um entsprechende Konzepte wére daher anzuraten.

Im Rahmen dieser Arbeit konnte der Moglichkeitsraum denkbarer Anpas-
sungen und der Integration der entwickelten Modelle nur angedeutet wer-
den. Zusétzlich wurden die konzeptuellen Unterschiede zwischen den ent-
wickelten Modellen deutlich gemacht, um auf die Schwierigkeiten der
Integration verschiedener Preisbildungsmechanismen hinzuweisen. Da sie
eine fur die Umsetzung in der Praxis notwendige Voraussetzung darstellen,
bedarf es jedoch noch der Entwicklung konkrete Methoden zur stufenweisen
Anpassung und Integration bestehender Modelle.

Aufgrund der immer starker werdenden Differenzierung von Produkten ist
vielfach eine Ausweitung der Preispolitik auf Produktkonfigurationsmog-
lichkeiten und Konditionen im Umfeld von Produkten zu beobachten. Fur
eine konzeptuelle Modellierung der Preisbildungsmechanismen bedarf es
daher zusétzlich einer geeigneten Produktmodellierung. Die Vorteile multi-
attributiver Verhandlungen wurden in dieser Arbeit kurz dargestellt. Um
diese abbilden zu kénnen, ist u. A. ebenfalls eine integrierte Produktmodel -
lierung erforderlich.
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