A Service of

ECOMNZTOR pr

Make Your Publications Visible.

Leibniz-Informationszentrum
Wirtschaft

Leibniz Information Centre
for Economics

Moldovanu, Benedict

Article — Digitized Version

William Vickrey und die Auktionstheorie: Anmerkungen

zum Nobelpreis 1996

Wirtschaftsdienst

Suggested Citation: Moldovanu, Benedict (1996) : William Vickrey und die Auktionstheorie:
Anmerkungen zum Nobelpreis 1996, Wirtschaftsdienst, ISSN 0043-6275, Nomos, Baden-Baden, Vol.

76, Iss. 12, pp. 651-656

This Version is available at:
https://hdl.handle.net/10419/137420

Standard-Nutzungsbedingungen:

Die Dokumente auf EconStor durfen zu eigenen wissenschaftlichen
Zwecken und zum Privatgebrauch gespeichert und kopiert werden.

Sie dirfen die Dokumente nicht fiir 6ffentliche oder kommerzielle
Zwecke vervielféltigen, 6ffentlich ausstellen, 6ffentlich zugénglich
machen, vertreiben oder anderweitig nutzen.

Sofern die Verfasser die Dokumente unter Open-Content-Lizenzen
(insbesondere CC-Lizenzen) zur Verfiigung gestellt haben sollten,
gelten abweichend von diesen Nutzungsbedingungen die in der dort
genannten Lizenz gewahrten Nutzungsrechte.

WWW.ECONSTOR.EU

Terms of use:

Documents in EconStor may be saved and copied for your personal
and scholarly purposes.

You are not to copy documents for public or commercial purposes, to
exhibit the documents publicly, to make them publicly available on the
internet, or to distribute or otherwise use the documents in public.

If the documents have been made available under an Open Content
Licence (especially Creative Commons Licences), you may exercise
further usage rights as specified in the indicated licence.

Mitglied der

Leibniz-Gemeinschaft ;


https://www.econstor.eu/
https://www.zbw.eu/
http://www.zbw.eu/
https://hdl.handle.net/10419/137420
https://www.econstor.eu/
https://www.leibniz-gemeinschaft.de/

WISSENSCHAFT FUR DIE PRAXIS

Benny Moldovanu*

William Vickrey und die Auktionstheorie
Anmerkungen zum Nobelpreis 1996

In diesem Jahr wurden die beiden Okonomen William Vickrey und James Mirrlees
fur ihre bahnbrechenden Forschungen auf dem Gebiet der ,,Informationsékonomie*
mit dem Nobelpreis fiir Wirtschaftswissenschaften geehrt. Einen Uberblick Gber die

Arbeiten von William Vickrey gibt zunédchst Professor Benny Moldovanu.
AnschlieBend stellt Professor Dieter Bés die Arbeiten von James Mirrlees vor.

Ein Teilnehmer einer Tauschhandlung verfigt tber
relevante Information bezliglich der Transaktion,
die ein anderer Teilnehmer nicht besitzt. Solche
Informationsasymmetrien tauchen in den meisten
6konomischen Beziehungen auf: in der Beziehung
zwischen Kaufer und Verkaufer, wenn nur der Ver-
kaufer die wahre Qualitét des verkauften Gutes kennt;
zwischen Arbeitgeber und Arbeitnehmer, wenn der
Arbeitseinsatz des Arbeitnehmers nicht Uberwacht
werden kann; zwischen Anteilseignern und Ge-
schaftsfiihrung; zwischen Versicherer und Versicher-
tem, usw. SchlieBlich kdnnen auch die Schwierig-
keiten bei der Etablierung eines funktionstiichtigen
Gesundheitssystems auf die vielféltigen Informations-
asymmetrien zurlickgefiihrt werden, die im gesamten
Bereich der medizinischen Versorgung anzutreffen
sind (zwischen den Versicherungsunternehmern und
den Patienten, zwischen den Patienten und den Arz-
ten, zwischen den Arzten und den Versicherungs-
unternehmen ...).

Schon vor 50 Jahren argumentierte F. A. Hayek, ein
weiterer Nobelpreistrdger: ,Das 6konomische
Grundproblem der Gesellschaft ist daher nicht nur ei-
ne Frage der Allokation gegebener Ressourcen ... Es
ist vielmehr ein Problem der Sicherung der besten
Verwendung der Ressourcen, die manchen Mit-
gliedern der Gesellschaft bekannt sind, flir Zwecke,
deren relative Bedeutung nur einzelnen Individuen be-
kannt sind. Um es kurz zu sagen, es ist ein Problem
der Nutzung von Wissen, das in seiner Gesamtheit
keinem Individuum gegeben ist.”

Prof. Dr. Benny Moldovanu, 34, lehrt Volkswirt-
schaftslehre, insbesondere Wirtschaftstheorie,
an der Universitidt Mannheim.
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Hayek betonte deshalb die Einzigartigkeit des
Marktes (d.h. des Preissystems) in seiner Fahigkeit,
verstreute Informationsbruchstlicke zusammenzufi-
gen und so 6konomische Aktivitaten effizient zu koor-
dinieren. Ungliicklicherweise zeigt eine Beschéftigung
mit dem Preissystem in Situationen asymmetrischer
Information, daB eine effiziente Ressourcenallokation
nicht immer erreicht werden kann, da die Wirtschafts-
subjekte ihre Informationsvorteile strategisch ausnut-
zen. In den letzten Jahren wurde es immer deutlicher,
daB ein Verstandnis sowohl der Anreize, Information
auszunutzen, als auch der Art und Weise, wie diese
Anreize von institutionellen Regeln beeinfluBt werden,
unabdingbar ist, um die meisten dkonomischen und
sozialen Situationen zu analysieren und um die Aus-
gestaltung besserer Institutionen voranzubringen.

Ein Teilgebiet der oben umrissenen Forschungs-
richtung widmet sich der Erforschung von Preis-
bildungsmechanismen unter asymmetrischer Infor-
mation, wobei insbesondere Auktionen (oder
Bietprozesse) im Mittelpunkt des Interesses stehen.
Vickrey leistete auf diesem Gebiet in seinem mittler-
weile klassischen Artikel ,Counter-speculation,
Auctions, and Competitive Sealed Tenders*? Pionier-
arbeit.

Auktion als Marktmechanismus

Eine Auktion ist eine Marktinstitution mit einem ex-
pliziten System von Regeln, die die Ressourcen-
allokation und die Preise auf der Grundlage von

* lch méchte mich bei Andreas Reuther und Christian Vleuge!s
fiir die Hilfe bei der Erstellung dieses Berichts bedanken.

'"F A. Hayek: The Use of Knowledge in Society, in: American
Economic Review, September 1945, 35 (4), S. 519-530.

2 Journal of Finance, Vol. 16, 1961, S. 8-37.
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Geboten der Marktteilnehmer bestimmt. Das Spek-
trum an Gtern, die durch Auktionen verkauft werden,
ist sehr breit. Die bekanntesten Beipiele sind Aktien-
und Glterboérsen, wo Kaufer und Verkaufer Gebote fir
eine groBe Anzahl von Objekten abgeben, sowie &f-
fentliche Ausschreibungen, wo Firmen Gebote abge-
ben, um Giter oder Dienstleistungen abzusetzen oder
um Genehmigungen fir ihre unternehmerischen
Tatigkeiten (wie Lizenzen) zu erhalten. Andere wohl-
bekannte Beispiele finden sich bei VerduBerungen von
Kunstobjekten, Agrarprodukten (Blumen, Fisch ..)),
amerikanischen Schatzbriefen und dem deutschen
Zinstender.

In jingster Zeit verkaufte die Administration der
US-amerikanischen Regierung Lizenzen flr gréBere
Bereiche des elektromagnetischen Spektrums (fir die
Nutzung durch Mobiltelefone, Pager u.d.) in Form ei-
ner Auktion, die von erfahrenen Auktionstheoretikern
speziell fiir dieses GroBvorhaben gestaltet wurde (der
Erlos Ubertraf 10 Mrd. Dollar). Das amerikanische
Bundesamt fiir Kommunikationswesen hatte sich an
die Experten gewandt, nachdem die beschdmenden
Ergebnisse von schlecht gestalteten Auktionen be-
kannt wurden, die in Neuseeland und anderen Lan-
dern fur &hnliche Zwecke eingesetzt wurden. Alle
gréBeren Firmen, die an der Versteigerung teilnahmen
(besonders Telekommunikations-Konzerne wie MCI,
Pacific Bell, McGraw Cellular and Bell Atlantic), lieBen
sich durch Auktionstheoretiker wahrend des Bietpro-
zesses beraten. Die ,Spektrum Auktion” ist vielleicht
eine der spektakuldrsten Erfolge der ékonomischen
Theorie. )

Das grundlegende Charakteristikum von Auktionen
ist, daB sie den Teilnehmern private Information (in
Form von Geboten) entlocken, diese zusammen-
fuhren und die gesammelte Information dann nutzen,
um Preise zu bilden und die Ressourcen zu allozieren.
Da sich die Teilnehmer des Umstandes bewuBt sind,
daB die offenbarten Informationen die resultierende
Allokation beeinflussen, werden sie ihre Gebote unter
strategischen Gesichtspunkten formulieren.

Die Theorie der Auktionen® kann in zwei Haupt-
stromungen aufgeteilt werden: Ein groBer Teil der
Literatur widmet sich der Fragestellung, wie die Teil-
nehmer in bestimmten Auktionsformen strategisch

* Einige gute Uberblicksarbeiten sind: P. McAfee, J. McMitlan:
Auctions and Bidding, in: Journal of Economic Literature, XXV (1987),
S. 699-738; P. Milgrom: Auction Theory, in: T. Bewley (Hrsg.):
Advances in Economic Theory 1985, Cambridge University Press,
1986; R. Wilson: Auction Theory, in: J. Eatwell, M. Milgate,
P. Newman (Hrsg.): The New Paigrave: A Dictionary of Economics,
Macmillan, 1987.
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bieten. Die zweite Stromung vergleicht dagegen ver-
schiedene Auktionsformen unter Berlcksichtigung
strategischen Bietverhaltens. Sie gibt Antworten auf
Fragen wie: In welchen Auktionen und unter welchen
Umsténden ist die resultierende Allokation effizient?
Welche Auktionsform maximiert den Erlds fir den
Verkdufer in einem bestimmten Informationsfeld?
Warum werden verschiedene Gliter unter verschiede-
nen Auktionsregeln versteigert? Beide Strémungen
wurden von Vickrey initiiert. Lassen Sie uns nun eini-
ge wohlbekannte Auktionsformen naher betrachten.

Auktionsformen

Die Englische Auktion ist die gebrauchlichste
Auktionsform; die altesten bekannten Beispiele sind
die Versteigerungen von Sklaven und Ehefrauen (1) in
antiken Gesellschaften. In diesem AuktionsprozeB
wird der Preis sukzessiv erhoht, bis schlieBlich nur
noch ein Bieter Ubrigbleibt, der das Gut zum aktuellen
Preis erwirbt (man beachte, daB sich das Wort Auktion
aus dem lateinischen Verb augere (steigern) herleitet,
worauf ebenfalls das deutsche Synonym , Ver-Steige-
rung“ hinweist).

In der Hollandischen Auktion, die ihren Namen den
hollandischen Blumenmarkten verdankt, ruft der
Auktionator einen zunichst sehr hohen Anfangspreis
aus, um diesen allmahlich zu senken, bis schlieBlich
ein Bieter seine Bereitschaft bekundet, das Gut zu
diesem Preis zu erwerben (dies ist dann sein Gebot).

Offentliche Ausschreibungen sind gewdhnlich
durch den Gebrauch versiegelter Gebote gekenn-
zeichnet. Die Bieter Uberreichen verschlossene
Umschlége, die ihr Gebot enthalten. Das zu verstei-
gernde Objekt (z.B. eine Abholzungslizenz) wird dann
dem Bieter zugesprochen, der das héchste Gebot
eingereicht hat. Analog dazu erhalt der Bieter mit dem
niedrigsten Gebot den Zuschlag, wenn die Gebote die
Kosten einer angebotenen Dienstleistung oder der
Erfullung eines Beschaffungsauftrages sind. In einer
Erstpreis-Auktion mit versiegelten Geboten muB3 der
Gewinner (der das hochste Gebot eingereicht hat) ei-
nen Preis in Hohe seines eigenen Gebotes zahlen. In
einer Zweitpreis-Auktion gewinnt ebenfalls der Bieter
mit dem héchsten Gebot, der zu zahlende Preis ent-
spricht allerdings nur dem zweithdchsten Gebot, das
eingereicht wurde!

Diese scheinbar seltsame Prozedur wird manchmal
als ,,Vickrey Auktion“ bezeichnet — und sie hat einzig-
artige Eigenschaften. Auf den ersten Blick hat es den
Anschein, daB ein Verkdufer immer die Erstpreis-
Auktion mit versiegelten Geboten bevorzugen sollte,

WIRTSCHAFTSDIENST 1996/XIlI
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da er hier einen Verkaufspreis erzielen kann, der dem
héchsten Gebot entspricht, wahrend bei einer Zweit-
preis-Auktion nur das zweithéchste Gebot den
Verkaufspreis bestimmt. Dieses Argument ist aller-
dings ziemlich naiv, da es die verschiedenen strategi-
schen Anreize Ubersieht, die in diesen beiden
Institutionen entstehen.

Wie soll man bieten?

Lassen Sie uns annehmen, daB der Verk&ufer ein
unteilbares Objekt verkaufen will und daB es n poten-
tielle Kaufer (Bieter) gibt. Jeder Bieter wei3, wieviel er
selbst flir das Objekt zu zahlen bereit ist, aber er be-
sitzt keine Information Uber die Wertschatzungen der
anderen Bieter. Statt dessen betrachtet er die Wert-
schitzungen der anderen Bieter als Ziehungen aus ei-
nem bestimmten Intervall geméaB einer bestimmten
Wahrscheinlichkeitsverteilung. Darliber hinaus weiB
er, daB auch die anderen Bieter sowie der Verkdufer
seine eigene Wertschétzung als Ziehung aus einem
Intervall gemaB einer Wahrscheinlichkeitsverteilung
betrachten. Diese Wahrscheinlichkeitsverteilungen
sind allgemein bekanntes Wissen.

Flr unsere Analyse werde ich folgende vereinfa-
chende Annahmen treffen: Die Anzahl der Bieter und
ihre Risikoeinstellung sind bekannt; die Bieter sind
risikoneutral; ihre verschiedenen mdglichen Wert-
schatzungen sind statistisch unabhingige GrdBen.
Die Bieter verhalten sich symmetrisch, weil ihre Be-
wertungen alle gemaB derselben Wahrscheinlichkeits-
verteilung gezogen werden; und die Bieter treffen kei-
ne Absprachen bezluglich ihrer Gebote. Die letzte
Annahme flhrt zu unserem Gleichgewichtskonzept:
Jeder Teilnehmer bietet einen solchen Betrag in Ab-
héangigkeit seiner eigenen Bewertung, daB er sich
nicht durch irgendein anderes Gebot besserstellen
kann, gegeben die Bietfunktionen der anderen Teil-
nehmer*.

Ein erstes einfaches Resultat ist die Tatsache, daB
die Holldndische Auktion und die Erstpreis-Auktion
mit versiegelten Geboten genau zum gleichen Ergeb-
nis fuhren. In beiden Bietprozessen sehen sich die
Teilnehmer der gleichen Situation gegeniiber: Sie
missen entscheiden, welcher Kaufpreis fir sie akzep-
tabel ist, ohne irgendeine weitere Information lber die
Entscheidungen ihrer Mitbieter zu besitzen; und in
beiden Auktionsformen bezahlt der Gewinner genau
sein eigenes Gebot®. Welchen Betrag sollte dann ein
Individuum mit einer Wertschitzung von v bieten? Da
sich der Ertrag des Gewinners aus v — b ergibt, wenn
das Gebot b ist, fiihrt ein Gebot b 2 v zu negativen
(oder gar keinen) Ertragen. Die Teilnehmer werden al-
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s0 b < v bieten miissen. Der genaue Betrag, um den
das Gebot unterhalb der eigenen Wertschitzung lie-
gen sollte, hangt von der Zahl der Bieter und den
Uberzeugungen hinsichtlich der méglichen Wert-
schétzungen der anderen Bieter ab.

Lassen Sie uns ein einfaches Beispiel betrachten,
in dem es drei Bieter mit den jeweiligen Wertschét-
zungen 3, 6 und 10 gibt. Stellen wir uns auBerdem vor,
daB diese Bewertungen allen Teilnehmern bekannt
sind. Dann ist es offensichtlich, daB der Bieter mit ei-
ner Wertschitzung von 10 das zu versteigernde
Objekt bekommt, wobei er ein wenig mehr als 6 (die
zweithéchste Bewertung) bezahlen muB. Ein geringe-
res Gebot als 6 kann nicht optimal sein, da der Bieter
mit der zweithdchsten Wertschitzung bereit ist, maxi-
mal 6 fiir das Objekt zu bezahlen.

Wenn die individuellen Bewertungen nun unbe-
kannt sind, sollte ein Kaufer mit einer Bewertung von
v wie folgt vorgehen, um sein Gebot zu berechnen:

(i) Gehe davon aus, daB alle Wettbewerber niedri-
gere Wertschétzungen besitzen.

(i) Berechne bei gegebenen eigenen Vermutungen
Uber die Wertschitzungen der Konkurrenten den er-
warteten Wert flr die hichste aller Bewertungen der
anderen Bieter, unter der Nebenbedingung, daB diese
unter deiner eigenen Wertschétzung liegt.

(ili) Mache ein Gebot genau in der Hohe dieses er-
warteten Werts.

Man beachte, daB die Annahme in (i) finanziell un-
gefahrlich ist, denn wenn sie nicht erfillt ist, kann un-
ser Kéufer die Auktion nicht fiir sich entscheiden -
und die Verlierer missen nichts bezahlen.

Vickrey hat gezeigt daB ein Bieter mit der Wert-
schdtzung v, wenn es n Bieter gibt, deren Bewertung
alle unabhéngig voneinander und zuféllig gleichverteilt
aus dem Intervall [0,1] gezogen werden, im einzigen
Gleichgewicht ein Gebot der Héhe

b)=n=1 v
n

abgeben wird. Man beachte, daB (trotz des strategi-
schen Unterbietens) die Gebote mit den Wertschét-

* Prinzipiell kbnnen alle oben genannten Annahmen gelockert oder
modifiziert werden. Zum Beispiel kbnnen die Bieter und der Verkaufer
risikoavers sein, die Wertschéatzungen der Bieter kdnnten miteinander
korreliert sein (man denke an offentliche Ausschreibungen), die ge-
naue Anzahl der Bieter konnte unbekannt sein, oder es konnten
Absprachen unter den Bietern moglich sein. Der hier gewdhlte
Analyserahmen ist der einfachste und entspricht dem urspriinglichen
Rahmen, den Vickrey untersuchte.

s Dieses Aquivalenz gilt auch fir den Fall risikoaverser Kaufer und fir
den Fall korrelierter Bewertungen.
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zungen der Bieter zunehmen, so daB der Bieter mit
der hdchsten Bewertung tatsdchlich das hdchste
Gebot abgeben und den Zuschlag erhalten wird. Das
Ergebnis der Auktion ist also effizient.

Vickrey-Auktion

Wenden wir uns nun der Zweitpreis-Auktion mit
versiegelten Geboten zu. Ich werde zeigen, daB in ei-
ner Zweitpreis-Auktion ein Bieter mit der Bewertung v
immer (unabhéngig von der Zahl der anderen Bieter
und seinen Vermutungen hinsichtlich der Wertschat-
zungen dieser Bieter!) ein Gebot in Hdhe seiner Zah-
lungsbereitschaft abgeben sollte, d.h. b(v) = v. Unter-
stellen wir einmal, daB ein Bieter mit der Bewertung v
glaubt (warum auch immer), da3 das hdchste Gebot
seiner Wettbewerber b’ sein wird.

Betrachten wir nun den Fall, wo b’ < v. Dann wird
unser Bieter durch das Gebot b = v den Zuschlag er-
halten, wobei er nur b’ bezahlen muB3, was zu einem
strikt positiven Ertrag (v — b’} fUhrt. Durch ein Gebot
b < v kann der Gewinn nicht erhoht werden, da der
Preis nur von den Geboten der anderen Teilnehmer
abhéngt, unser Bieter dann aber das Risiko eingeht,
das Objekt nicht zu erhalten (also keinen Gewinn zu
haben), wenn b < b’ < v gilt.

Stellen wir uns jetzt vor, daB b’ > v. Wiederum ist
ein Gebot b = v optimal, da unser Bieter die Verstei-
gerung nicht gewinnen mochte, weil er dann einen
Preis bezahlen miite, der Uber seiner Wertschiatzung
liegt. Ein ahnliches Argument trifft im Fall b’ = v zu.

Wir haben gezeigt, daB ein Bieter mit der Bewer-
tung v, unabhangig vom hichsten Gebot der anderen
(welches das einzig relevante unbekannte Gebot ist),
deswegen auch unabhéngig von seinen Vermutungen
Uber die Wertschatzung der anderen Bieter und von
den Entscheidungen seiner Konkurrenten, es immer
als optimal erachten wird, ein Gebot b(v) = v abzuge-
ben. Das Ergebnis der Auktion ist wiederum effizient,
denn der Bieter mit der hochsten Wertschétzung er-
halt den Zuschlag. Zusétzlich entspricht es den indivi-
duellen Interessen der sich strategisch verhaltenden
Bieter, ihre personliche, nur ihnen selbst bekannte
Wertschatzung flir das Objekt in ihren Geboten
wahrheitsgemaB zu offenbaren.

Nun kénnen wir auch etwas Uber die Englische
Auktion sagen. Man beachte, daB der vorletzte Bieter
sicher aus dem BietprozeB ausscheiden wird, sobald
der aktuelle Preis seine Bewertung leicht Ubersteigt.
So gewinnt schlieBlich der Bieter mit der héchsten
Bewertung (also auch der letzte aktive Bieter) die
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Versteigerung, aber er muB3 nur den Preis bezahlen,
bei dem der letzte Wettbewerber ,kapituliert” hat.
Dieser Preis wird gewohnlich unter der Wertschatzung
des (ibrigbleibenden Bieters liegen. Genau wie bei der
Analyse der Zweitpreis-Auktion mit versiegelten
Geboten besitzt deshalb jeder Bieter eine optimale
Strategie, unabhéngig von seinen Vermutungen Uber
die Bewertung und das Verhalten seiner Konkur-
renten: Mache so lange bei den Auktionen mit, bis der
aktuelle Preis deine Wertschatzung erreicht; danach
steige aus dem Bietprozef3 aus. Der vom Gewinner zu
zahlende Preis wird wiederum dem Gebot des vor-
letzten Bieters entsprechen, also dem zweithdchsten
Gebot. Die Allokation des Objekts und der an den
Verkdufer zu entrichtende Betrag sind in der
Englischen Auktion und in der Zweitpreis-Auktion mit
versiegelten Geboten identisch®.

Die Sicht des Verkaufers

Wir haben herausgefunden, daB einerseits eine
Hollandische Auktion einer Erstpreis-Auktion mit ver-
siegelten Geboten entspricht und da3 andererseits ei-
ne Englische Auktion dquivalent zu einer Zweitpteis-
Auktion mit versiegelten Geboten ist. Stellen Sie sich
nun vor, Sie wéren ein Verkdufer und wollten” den
héchsten Verkaufspreis erzielen. Sollten Sie eine
Erstpreis- (oder Hollandische) Auktion oder aber eine
Zweitpreis- (oder Englische) Auktion bevorzugen?
Vielleicht sollten Sie aber auch eine vollkommen an-
dere Auktionsform entwerfen? (Sie kénnten z.B. dem
héchsten Gebot den Zuschlag geben - aber alle
Bieter ihre Gebote zahlen lassent)

Bei der Zweitpreis-Auktion mit versiegelten
Geboten erhélt der Verkaufer nur einen Verkaufserlos
in Hohe des zweithtchsten Gebotes, aber die Gebote
in der Zweitpreis-Auktion sind durchgéngig héher als
die in einer Erstpreis-Auktion. (Im obigen Beispiel bie-
tet ein Individuum mit der Bewertung v den Betrag
b(v) = v bei einer Zweitpreis-Auktion, aber nur

bv)=n=1 v
n

in der Erstpreis-Auktion.) Es ist zundchst ungewiB,
welche Auktionsform zu hoheren Verkaufspreisen
fuhrt. Wieder einmal hatte Vickrey eine Antwort! (Ich
fordere jeden Leser auf, das Ergebnis zu erraten.)

Vickreys Antwort ist eines der schénsten Ergeb-
nisse der 6konomischen Theorie, das sogenannte

& Wenn die Bewertungen der Kéufer positiv korreliert sind, unter-
scheidet sich die Englische Auktion grundlegend von den anderen
drei Formen, da relevante Information im Laufe des Bietprozesses
offenbart wird.

WIRTSCHAFTSDIENST 1996/XIl
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Eriés-Aquivalenz-Theorem: Alle vier Auktionstypen
flhren zum gleichen erwarteten Erldés fir den
Verkaufer. Lassen Sie uns versuchen, die Logik hinter
diesem Resultat zu verstehen. Da wir schon sowohl
Uber die Aquivalenz der Englischen und der
Zweitpreis-Auktion als auch (ber die Aquivalanz der
Hollandischen und der Erstpreis-Auktion gesprochen
haben, brauchen wir nur die beiden Formen mit ver-
siegelten Geboten zu vergleichen. In der Zweitpreis-
Auktion machen die Teilnehmer Gebote genau in
Héhe ihrer Wertschatzungen, wobei der Gewinner ei-
nen Preis in der Hohe des zweithdchsten Gebots be-
zahlt. Daher ist der erwartete Verkaufspreis fir den
Verkdufer genau der Erwartungswert der zweithéch-
sten Wertschédtzung. Bei der Erstpreis-Auktion bieten
die Teilnehmer einen Betrag in Héhe des erwarteten
Maximums der anderen Bewertungen, unter der
Voraussetzung, daf3 dieses Maximum unter ihrer eige-
nen Wertschatzung liegt. So wird der Gewinner (der
die héchste Wertschitzung besitzt) den Erwartungs-
wert des Maximums aller anderen Bewertungen als
Gebot abgeben. Das ist aber genau der Erwartungs-
wert der zweithdchsten Wertschatzung. Da der
Gewinner den Betrag seines eigenen Gebotes be-
zahlt, erzielt der Verkdufer denselben erwarteten
Verkaufspreis wie in der Zweitpreis-Auktion’.

Mehrere Forscher, die Vickreys Forschungsansatz
weiterverfolgt haben, haben gezeigt, daB die vier
Auktionsformen nicht nur erlés-dquivalent fir den
Verkéufer sind, sondern daB sie auch noch dann er-
l6s-maximierend sind, wenn der Verkaufer zusétzlich
einen Mindestpreis verkiindet, unterhalb dessen er
nicht zum Verkauf bereit ist: Es gibt keinen anderen
denkbaren VerkaufsprozeB, der zu einem héheren er-
warteten Preis fir den Verkdufer fiihrt®. (Wenn Sie
glauben, daB es zu héheren Gewinnen fiihrt, wenn
man ebenfalls von den Verlierern der Auktion Zah-
lungen in Héhe ihrer Gebote verlangt, versuchen Sie
einmal Uber die strategischen Anreize nachzudenken,
denen sich die Bieter in einer solchen Situation
gegenibersehen.)

WahrheitsgeméaBe Offenbarung von Information

Zwischen der Zweitpreis-Auktion und der Erst-
preis-Auktion gibt es einen wichtigen Unterschied.
Das ,optimale” Gebot in der Erstpreis-Auktion hangt
von den Vermutungen ab, die man bezlglich der
Bewertungen seiner Mitbieter hat. AuBerdem ist das
Gebot, so wie wir es berechnet haben, nur dann opti-
mal, wenn die Konkurrenten ihr Gebot auf die gleiche
Art und Weise berechnen. In der Sprache der Spiel-
theorie haben wir ein Nash-Gleichgewicht berechnet.
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Im Gegensatz dazu ist in einer Zweitpreis-Auktion ein
Gebot in Héhe der eigenen Wertschatzung optimal.
Und dies héngt weder von den Vermutungen Uber die
Bewertung noch dem tatséachlichen Bietverhalten der
Wettbewerber ab. In der Sprache der Spieltheorie ist
das Bietverhalten, ein Gebot in Héhe der eigenen
Wertschétzung abzugeben, eine dominante Strategie.

Was genau schafft die Anreize fir die sich strate-
gisch verhaltenden Individuen, zum einen, die nur ih-
nen zugéngliche Information wahrheitsgemaB zu of-
fenbaren, und dies zum anderen unabhéngig von den
Handlungen der anderen Teilnehmer zu tun? Zwei
Faktoren spielen hier eine Rolle:

(i) In der Zweitpreis-Auktion bestimmt sein Gebot
lediglich, ob ein Bieter das Gut bekommt oder nicht,
es steht aber in keiner Verbindung zu dem Preis, der
fir das Gut bezahlt werden muB. Dieser wird vielmehr
ausschlieBlich durch die Gebote der anderen Teil-
nehmer bestimmt.

(i) Der Preis, den der Gewinner der Versteigerung
bezahlen muB, entspricht genau dem zweithéchsten
Gebot.

Um es anders auszudriicken: Der Gewinner muB
exakt fir den ,Schaden bezahlen, den er der Bieter-
Gemeinschaft dadurch zufligt, daB er selbst den
Zuschlag fir das Gut erhalt. Wenn der Bieter, der die
Auktion gewinnnt, nicht mitb6te, ginge das Gut
tatséchlich an den Bieter mit der zweithdchsten
Wertschitzung; der soziale UberschuB wire also ge-
rade dessen Wertschatzung gewesen. Der Gewinner
bezahlt einen Preis, der genau diesem verlorengegan-
genen UberschuB entspricht, er muB also den exter-
nen Effekt vollstdndig internalisieren, der der Teilneh-
merschaft aus seinem Gebot erwéchst. (Eine
Drittpreis-Auktion mit versiegelten Geboten hat z.B.
keine dieser wiinschenswerten Eigenschaften.)

Diese grundlegende und sehr tiefe Idee wurde
ebenfalls von Vickrey in seinem Artikel 1961 ent-
wickelt. Viele Jahre spéater wurde sie bei der Konstruk-
tion der sogenannten Clarke-Groves-Vickrey-Mecha-
nismen angewandt. Diese Mechanismen induzieren
ehrliche Angaben der betroffenen Teilnehmer bezlig-

7 Wenn die Bewertungen der Kaufer positiv korreliert sind, ist der
Erlés des Verkaufers in der Englischen Auktion héher als in den drei
anderen Formen. Der Verkdufer kann sich aber sogar noch besser
stellen, indem er kompiliziertere Mechanismen anwendet. Wenn die
Kaufer risikoavers sind, erzielt die Erstpreis-Auktion mit versiegeiten
Geboten héhere Ertrage als die anderen Formen.

¢ Siehe z.B. R. Myerson: Optimal Auction Design, in: Mathe-
matics of Operations Research 6 (1), 1982, S. 58-73.
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lich ihrer Zahlungsbereitschaft und implementieren
die effiziente Allokation in Allokationsproblemen wie
der Bereitstellung &ffentlicher Guter.

SchluBbemerkung

Es féllt schwer, sich einen wirdigeren Nobelpreis-
trager fir Okonomie vorzustellen als William Vickrey.
Er hat, zusammen mit anderen herausragenden
Wissenschaftlern wie Ken Arrow, John Harsanyi und
Jim Mirrlees, die Grundlage flrr eines der wichtigsten
Gebiete der Okonomie geschaffen: die Okonomie der
Information und der Anreize.

Vickreys beriihmtester Beitrag ist die véllig eigen-

sténdige Begriindung der Auktionstheorie. Auktionen
und andere auktionsartige Markte mit wohldefinierten
und transparenten Regeln werden immer haufiger und
Uberall fur die effiziente Allokation von Ressourcen in
den verschiedenen Kontexten benutzt. Fir Politiker
und andere Entscheidungstrager (hier in Deutschland
und in anderen Landern) ist die Zeit gekommen, sich
fur den Einsatz von Auktionen bei Privatisierungen,
Ausschreibungen und Lizenzvergabe zu entscheiden.
Die Zeiten soliten endlich voriiber sein, in denen sich
Lobbies unterschiedlicher Interessengruppen unge-
rechtfertigte 6konomische Renten sichern, weil ihnen
obskure und oft unausgegorene Vergabeprozeduren
die Erlangung der Verfliigungsrechte ermdglichen.
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