PRAXIS & FORSCHUNG

Inverse Auktionen: Gunstiger
Beschaffen geht immer

Einkdufer nutzen inverse Auktionen schon seit Langem als Verhandlungs-
instrument. Durch transparenten Wettbewerb zwischen den Lieferanten
ermoglicht diese ungewohnliche Form der elektronischen Vergabe substan-
zielle Einsparungen - sogar beim Abschluss von Versicherungsvertragen.

Felix Lechner

Das Prinzip der inversen Auktion ist
zwar ungewohnlich - aber nicht neu.
Im Gegensatz zur traditionellen (Ver-
kaufs-)Auktion steigt hier der Preis
im Lauf einer Auktion nicht, sondern
sinkt mit jedem neuen Angebot, wo-
bei derjenige Bieter letztendlich den
Zuschlag erhalt, der alle Konkurren-
ten mit seinem Angebot unterbietet.
Die Erfahrungen mit dieser
Art der Auftragsvergabe zei-
gen, dass sich auch hoch-
komplexe Giiter dariiber be-
schaffen lassen. Damit eignet
sich das Verfahren nicht nur
tir die Beschaffung von
Massengiitern wie Heizol
oder Streusalz, sondern auch
fir IT-Ausriistungen oder
seit Neuem auch fiir Versi-
cherungsvertrage.

Neu fiir Versicherungsvertrage

Lloyds of London betreibt inverse
Auktionen fiir Versicherungsvertrage
schon seit 1688. Die Digitalisierung
des Vorgehens ist jedoch neu. Durch
diese spezielle Form des Wettbewerbs
steigen die Chancen des Einkaufers
(Versicherungsnehmers) enorm, sich
bei deckungsgleichem Angebotsin-
halt fiir das wirtschaftlich giinstigste
Angebot zu entscheiden. Die poten-
ziellen Verkéufer (Versicherungen)
unterbieten im Laufe der Auktion den
Verkaufspreis der Konkurrenz, den sie
jederzeit online einsehen kénnen.
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Uniibersichtlicher Markt

Gemiss der Liste der Eidgendssischen
Finanzmarktaufsicht (FINMA) gibt
es hierzulande 210 beaufsichtigte Ver-
sicherungsunternehmen.

Wettbewerb kann sich jedoch nur dort
richtig entfalten und zu einem Markt-
preis fithren, wo alle Anbieter die Ge-
legenheit erhalten mitzubieten und

«Lloyds of London betreibt in-
verse Auktionen fur Versiche-
rungsvertrage schon seit 1688.
Neu ist die Digitalisierung des

Vorgehens.»

ihr Angebot in Anbetracht eines bes-
seren Angebotes der Konkurrenz
auch nachbessern diirfen.

Fiir einen Versicherungsvergleich be-
deutet dies, dass allen Anbietern eine
Offertchance eingeraumt
muss und dies bei vollstandiger preis-
licher Transparenz der Mitbewerber-
angebote.

Positiv formuliert tibersteigt das die
Kapazititen der Beschaffungsseite,
die deshalb oftmals einen Versiche-
rungsbroker hinzuziehen. Doch auch
dieser hat einige grundsitzliche Uber-
legungen anzustellen, bevor eine in-
verse Auktion iiberhaupt gestartet
werden kann.

werden

Technologie und Bedarfe klaren

In der Vorbereitung der Auktion liegt
denn auch der Erfolg. So sollte zu-
néchst geklart werden, welche Art der
technischen Umsetzung, angepasst
an die individuellen Anforderungen
der Beschaffungsstelle, optimal ist.
Soll ein Auktionsdienstleister hinzu-
gezogen werden oder kommt eine
Software-Einzellosung zum Zug?
Die Offertanfragen sollten - und
das ist elementar — den hochsten
fachlichen Anforderungen ent-
sprechen, bevor sie den Versiche-
rungen zuginglich gemacht wer-
den. In der Folge miissen die
eingereichten Angebote eine qua-
litative Eignungspriifung (Vali-
dierung) bestehen, um fiir die in-
verse Auktion zugelassen zu sein.
Auch bei Versicherungsvertrigen ist
demzufolge eine ausreichende Spezifi-
zierung des Bedarfs, fiir den die Bieter
ihre Preisgebote abgeben sollen, zwin-
gend. So werden Missverstindnisse
auf Bieterseite vermieden und die Ge-
fahr minimiert, unterschiedliche An-
gebotsinhalte zu erhalten.

Zu beachten ist, dass die Versiche-
rungsbranche, wenn es um die Ver-
gleichbarkeit von Angeboten geht, ei-
nige Besonderheiten aufweist.

So sind gewisse Elemente, unter ande-
rem der Schadenservice einer Versi-
cherung, aufgrund ihrer spezifischen
Charakteristika schwer und meist nur
subjektiv zu quantifizieren. Eine
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Nutzwertanalyse als qualitative, nicht
monetdre Analysemethode sollte er-
gianzend eingesetzt werden.

Eine solche Standardisierung kann
unter Umstdnden aber auch den Er-
halt von moglicherweise innovative-
ren Angebote erschweren. Eine zeitge-
masse Auktionsplattform sollte es
ermoglichen, dass Bieter in Ergin-
zung zum geforderten Angebot inno-
vative Anregungen auffithren konnen.
Bestenfalls fithren diese Anregungen
zu einer neuen Auktionsrunde mit
veranderten Parametern.

Transparenz und Fairness

Der Strukturwandel in der Versiche-
rungswirtschaft aufgrund der Digita-
lisierung ist unausweichlich. Gemass
Alexander Braun, Professor fiir Versi-
cherungswirtschaft an der Universitat
St. Gallen (in einem NZZ-Artikel vom
4. November 2016), fithrt die Digitali-
sierung - und genau hier befinden wir
uns mit der inversen Auktion - zu
mehr Transparenz und zu einem stér-
keren Wettbewerb.

Fiir die Versicherer wird es problema-
tisch, wenn wenige digitale Broker die
Kundenschnittstelle langfristig nahe-
zu vollstindig besetzen, da die Pro-
duktanbieter in einem solchen Szena-
rio zu reinen «Risikolagerhdusern»
degradiert wiirden.

Die Versicherungen haben sowohl die
Problematik, aber auch das enorme
Potenzial von finanztechnologischen
(Insurtec) Innovationen erkannt und
beteiligen sich zunehmend an Insur-
tec-Start-ups.
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Die Versicherungsnehmer sind dar-
an interessiert, dass die Qualitat der
angebotenen Dienstleistungen lang-
fristig gleich bleibt und die Anbieter
ihre Dienstleistungen nicht in Billig-
lohnlander verlagern. Kleinere An-
bieter sollen zudem die Moglichkeit
haben, konkurrenzfihige Angebote
zu unterbreiten.

Fiir Beschaffungen, die dem o6ffentli-
chen Beschaffungsrecht zuzuordnen
sind, gelten gesonderte Grundregeln.
So werden normalerweise Angebote,
nachdem sie bei der Beschaffungsstel-
le eingereicht worden sind, nicht mehr
verandert (Grundsatz der Stabilitat
der Angebote). Angebotsinderungen
nach dem Zuschlag sind nur noch zu-
lassig, soweit sie nicht wettbewerbsre-
levant sind beziehungsweise wenn sie
mit einer gewissen Wahrscheinlich-
keit keine Riickwirkung auf die Aus-
wahl des Zuschlagsempfangers erzeu-
gen kénnten (Grundsatz der Stabilitét
der Ausschreibung).

Aufwand versus Ertrag

Ein prozentuales Einsparpotenzial fiir
eine einzelne Beschaffung muss na-
tiirlich auch vor dem Hintergrund ge-
sehen werden, mit welcher Haufigkeit
und fiir welche Beschaffungsvolumi-
na sich der Einsatz inverser Auktio-
nen empfiehlt.

Der Aufwand zur Auktionsvorberei-
tung und Durchfithrung muss den er-
warteten Einsparpotenzialen entgegen
gerechnet werden. Daher miissen in
einer wirtschaftlichen Betrachtung der
zu erwartende Spezifikationsaufwand

und der Einspareffekt gegeneinander
abgewogen werden. Fiir die wiederhol-
te Beschaffung gleicher Giiter oder
Leistungen wird von einem Erhalt des
erreichten Preisniveaus ausgegangen.
Um eine ausreichende Akzeptanz auf
Bieterseite und damit Teilnahme an
der inversen Auktion zu gewéhrleisten,
muss die Beschaffungsseite den Ein-
satz und die Teilnahmemdglichkeit
entsprechend offen kommunizieren.
Aus der Sicht der Versicherungen ist
der Einsatz elektronischer Auktionen
mit einer hoheren Transparenz ver-
bunden. Diese bildet die Wettbe-
werbssituation glaubhaft ab.

Im Gegensatz zu anderen Verhand-
lungsmethoden muss der Anbieter
sich nicht mehr auf die Aussage des
Einkiufers verlassen, dass ein Wettbe-
werber angeblich ein giinstigeres Al-
ternativangebot abgegeben hat. Er
kann diese Behauptung des Versiche-
rungseinkdufers sogleich direkt am
Bildschirm iiberpriifen.

Felix Lechner
Der Autor ist Griinder und CEO
der LRM Risikomanagement

AG, einem Industrieversiche-
rungsbroker und Teilhaber der
Digital INSURTEC Group AG,

einem Fintech-Start-up.

25



