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Kapitel 1

Einleitung

Die Bedeutung von Online-Auktionen hat in den letzten Jahren stark zugenommen.
Laut einer Studie des Bundesverbands Informationswirtschaft, Telekommunikation
und neue Medien e. V. (BITKOM) haben 27 Millionen Deutsche mindestens ein-
mal Waren oder Dienstleistungen im Internet ersteigert.! Der Marktfiihrer eBay
besitzt laut eigenen Aussagen in Deutschland iiber 16 Millionen aktive Mitglieder,
die stéindig mehr als 50 Millionen Artikel handeln.? Weltweit werden in diesem
Online-Auktionshaus Waren und Dienstleistungen im Wert von fast 70 Milliarden

US-$ jéhrlich umgesetzt.?

In Online-Auktionen sind oft Manipulationen zu beobachten, die andere Markt-
teilnehmer benachteiligen bzw. schidigen. Eine besondere Stellung nehmen Ma-
nipulationen ein, die wihrend der Bietphase einer Auktion durchgefiihrt werden.
Diese Verhaltensweisen zielen darauf ab, den wettbewerblichen Prozess zu verdndern
und koénnen daher als Wettbewerbsmanipulationen bezeichnet werden. Unter den

Wettbewerbsmanipulationen heben sich drei Formen besonders hervor. Dazu gehoren:

e Sniping,

e Shilling und

1Vgl. BITKOM 2010.
Zhttp://presse.ebay.de/fakten-deutschland. Abruf am 06.03.2012.
3http:/ /presse.ebay.de/fakten-weltweit. Abruf am 06.03.2012.



2 KAPITEL 1. EINLEITUNG

e Online-Kollusionen.

Sniping bezeichnet die Gebotsabgabe in den letzten Sekunden einer Auktion, mit dem
Ziel, den Konkurrenten keine ausreichende Zeit fiir Gegengebote zu lassen. Dieses
Verhalten hat sich in den letzten Jahren zu einer ,best-practice“-Strategie entwickelt.
So zeigen Ockenfels und Roth 2006, dass etwa 12% aller Gebote in eBay-Auktionen
in den letzten zehn Sekunden abgegeben werden. Eine andere weit verbreitete Mani-
pulationsform ist das Shilling, welches das Bieten der Verkédufer in eigenen Auktionen
bezeichnet. Untersuchungen gehen davon aus, dass dieses Phidnomen in bis zu 18%
aller Online-Auktionen auftritt.* Eine weitere Manipulationsform, die bereits aus
traditionellen Auktionen bekannt ist, wird als Kollusion bezeichnet. Dabei handelt
es sich um Preisabsprachen zwischen Bietern. Kollusionen stellen in traditionellen
Auktionen vor allem bei Ausschreibungen ein grofes Problem dar. Untersuchungen
gehen davon aus, dass Kollusionen unter anderem bei der Vergabe von Strafsenbau-
auftrdgen in Schweden (Jakobsson 2007) und den USA (Bajari und Ye 2003 sowie
Porter und Zona 1993) sowie bei der Versteigerung von Holz in den USA (Bald-
win, Marshall und Richard 1997) und Kanada (Price 2008) durchgefiihrt worden sind.

Die Betrachtung der unterschiedlichen Formen der Wettbewerbsmanipulationen
wirft die Frage nach deren Bedeutung in Online-Auktionen auf. Dies beinhaltet vor
allem den Verbreitungsgrad und die Profitabilitdt der Manipulationsformen. Dabei
tritt das fiir Wettbewerbsmanipulationen charakteristische Problem der schwierigen
Identifizierung auf. Daher stellt sich auch die Frage nach geeigneten Verfahren zur

Aufdeckung von Wettbewerbsmanipulationen.

Aus den aufgeworfenen Fragestellungen leiten sich zwei Ziele der Arbeit ab. Das
erste Ziel umfasst die Entwicklung geeigneter Identifizierungsverfahren fiir Wett-
bewerbsmanipulationen in Online-Auktionen. Das zweite Ziel ist die Gewinnung
von Erkenntnissen iiber die Verbreitung der Manipulationsformen in der Praxis. Im
Fokus der Arbeit liegen dabei die drei Manipulationsformen Shilling, Sniping und

Online-Kollusionen.

4Siehe Ford, Xu und Valova 2010.



Fiir die Identifizierung von Shilling und Online-Kollusionen werden neue Verfahren
entwickelt, die verschiedene Indizien mit Hilfe statistischer Verfahren zu der Aussage
aggregieren, ob Marktteilnehmer Shilling bzw. Online-Kollusionen durchfiihren. Indi-
zienbasierte Verfahren haben sich bei der Identifizierung von Shilling in der Literatur
bereits etabliert.” Die neuen Verfahren heben sich von den bereits entwickelten
insofern ab, als das eine statistische Aussage auf Basis eines gegebenen Signifikanzni-
veaus ermoglicht wird. Fiir die Identifizierung von Kollusionen wurden zwar bereits
Verfahren fiir traditionelle Auktionen entwickelt.® Online-Auktionen bieten jedoch ge-
geniiber traditionellen Auktionen verdnderte Rahmenbedingungen, so dass etablierte
Verfahren nicht oder nur sehr schwer auf Online-Kollusionen iibertragbar sind. Fiir
die Identifizierung von Online-Kollusionen wird daher ein neues Verfahren entwickelt,
welches analog zu dem des Shilling ebenfalls Indizien mit Hilfe von statistischen
Verfahren miteinander verkniipft. Geeignete Indizien konnen jedoch nicht aus der Li-

teratur entnommen werden, so dass hier die Entwicklung neuer Indizien notwendig ist.

Die Eignung der Identifizierungsverfahren fiir Shilling und Online-Kollusionen wird
jeweils anhand eines Simulationsmodells tiberpriift. Dabei werden fiktive Auktionen
den verschiedenen Manipulationsformen ausgesetzt. Anschliefend werden jeweils die
Identifizierungsverfahren durchgefiihrt und im Rahmen einer Analyse iiberpriift, wel-
che der durch die Verfahren identifizierten Marktteilnehmer tatsédchlich manipulieren

und welche Akteure falschlicherweise verdédchtigt wurden.

Mit Hilfe der entwickelten Identifizierungsverfahren wird die Haufigkeit der Wettbe-
werbsmanipulationen in realen Online-Auktionen ermittelt. Dabei werden verschiede-
ne Datensétze aus dem Online-Auktionshaus eBay und dem Ausschreibungsportal
myHammer analysiert. Das Ergebnis soll zeigen, inwieweit Wettbewerbsmanipulatio-

nen bereits in Online-Auktionen auftreten.

5Siehe Dong, Shatz und Xu 2010, Engelberg und Williams 2009, Ford, Xu und Valova 2010,
Goel, Xu und Shatz 2010, Kauffman und Wood 2003, Rubin, Christodorescu et al. 2005, Shah,
Joshi et al. 2003, Trevathan und Read 2009, Xu und Cheng 2007 und Xu, Bates und Shatz 2009.

6Siehe Bajari und Ye 2003, Baldwin, Marshall und Richard 1997, Bajari und Summers 2002,
Porter und Zona 1993, Feinstein, Block und Nold 1985, Blanckenburg, Geist und Kholodilin 2010,
Abrantes-Metz, Froeb et al. 2006 und Bolotova, Connor und Miller 2008.
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Der Schwerpunkt der Analyse von Sniping liegt in der Ermittlung der Profita-
bilitdt, die durch den Einsatz dieser Manipulationsform erzielt wird. Obwohl Sniping
oft in Online-Auktionen auftritt, konnte bislang noch kein statistisch gesicherter
Nachweis eines Preiseffekts erbracht werden.” Daher soll anhand empirischer Daten
der Auktionsplattform eBay iiberpriift werden, welcher Zusammenhang zwischen

Sniping und einer Preisverdnderung existiert.

Die Arbeit gliedert sich wie folgt. In Kapitel zwei werden die Rahmenbedingun-
gen von Online-Auktionen dargestellt. Dabei wird auf die auktionstheoretischen
Grundlagen eingegangen, wie beispielsweise die verschiedenen Modelle der Wert-
schitzung. Diese sind in der Auktionsmodellierung von grofer Bedeutung, da mit
ihrer Hilfe Verhaltensunterschiede bei Bietern erklart werden konnen. Aufserdem
werden die Bietstrategien in den Standardauktionen ebenso beschrieben wie das Auk-
tionsfieber, das als ein wesentlicher Faktor im Bieterverhalten gilt. Dariiber hinaus
werden in Kapitel zwei die Besonderheiten von Online-Auktionen herausgestellt und

Unterschiede zu traditionellen Auktionen erarbeitet.

Der Ausgangspunkt in Kapitel drei ist die Darstellung der verschiedenen Mani-
pulationsformen in Online-Auktionen. Die Schwerpunkte des Kapitels liegen in der
Beschreibung von verschiedenen Formen der Wettbewerbsmanipulation und der
Charakterisierung ihrer Bedeutung im Rahmen von Online-Auktionen. Das Ergebnis
stellt dabei die Manipulationsformen Shilling, Online-Kollusionen und Sniping heraus,

die in den nachfolgenden Kapiteln untersucht werden.

Das Kapitel vier beinhaltet die Analyse des Shilling. Dabei wird insbesondere ein
Verfahren entwickelt, dass Verkdufer identifiziert, die in ihren eigenen Auktionen
bieten. Gegeniiber bereits existierenden Verfahren werden mehrere Formen des Shil-
ling bei der Analyse beriicksichtigt und mit Hilfe statistischer Methoden untersucht.
Anschliefend wird das Verfahren auf empirische Daten eines Online-Auktionshauses

angewendet.

“Siehe Berstein 2007, Ely und Hossain 2009, Gray und Reiley 2007 sowie Wintr 2008.



Online-Kollusionen werden in Kapitel fiinf untersucht. Der Schwerpunkt der Analyse
liegt hier ebenfalls in der Entwicklung eines Identifizierungsverfahrens. Die Eignung
des Verfahrens wird anhand eines Simulationsmodells iiberpriift. Eine anschliefsende
Untersuchung von empirischen Daten identifiziert Bieter, die Preisabsprachen auf

einer Ausschreibungsplattform fiir Dienstleistungen durchfiihren.

Das Kapitel sechs umfasst die Analyse des Snipings. Den zentralen Aspekt des
Kapitels bildet die Ermittlung der Profitabilitdt dieser Manipulationsform. Aufier-
dem werden Wirkungszusammenhénge untersucht, die zwischen dem Auftreten von
Sniping und verschiedenen Merkmalen der Auktionen vorhanden sind. In Kapitel

sieben werden die Ergebnisse zusammengefasst.



KAPITEL 1. EINLEITUNG



Kapitel 2

Auktionen 1im Internet

Auktionen sind regelbasierte Marktinstitutionen, die die Allokation von Ressourcen
und deren Preise auf Basis von Geboten der Marktteilnehmer festlegen.® Der Begriff
der Auktion ist von dem lateinischen Wort augere abgeleitet, das vergrofsern oder
vermehren bedeutet, wobei die Vorstellung einer klassischen Versteigerung mit sich
wechselseitig iiberbietenden Teilnehmern zugrunde liegt.” Auktionen kénnen fiir einen
Anbieter von Vorteil sein, falls er nur wenige Informationen iiber die Zahlungsbe-
reitschaften der Nachfrager besitzt. Er iiberlésst es dem Wettbewerb zwischen den

Nachfragern, den Kiufer und den giiltigen Kaufpreis zu bestimmen.*°

,Elektronische Auktionen erfolgen im Prinzip nach denselben Regeln wie ihr traditio-
nelles Pendant“!!, wobei Bieter ihre Gebote per Internet abgeben. Das elektronische
Bieten fiihrt in Online-Auktionen jedoch zu einem Identifizierungsproblem der Ak-

teure und bietet die Grundlage fiir verschiedene betriigerische Verhaltensweisen.

8Vgl. McAfee und McMillan 1987, S. 701.
9Vgl. Peters 2010, S. 127.

10Vgl. Krikel 1992, S. 8.

HPpeters 2010, S. 127.
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2.1 Grundlagen von Auktionen

2.1.1 Geschichte der Auktionen

Auktionen wurden bereits in frithen zivilisierten Gesellschaften durchgefiihrt.!? Die
ersten Auktionen wurden vor circa 2.500 Jahren im antiken Babylon abgehalten.
Dabei wurden auf Heiratsmérkten einmal im Jahr Frauen versteigert. Im Rémischen
Reich wurden im atrium auctionarium regelméfig Waren verdufert. Grofere Auktio-
nen wurden unter anderem von den Kaisern Caligula und Marcus Aurelius organisiert,
um Schulden durch die Verduferung ihrer privaten Besitztiimer zu tilgen.'® Eine der
umfangreichsten Auktionen wurde im Jahr 193 durchgefiihrt. Nachdem die pratoria-
nische Garde den Imperator Pertinax hinrichtete, wurde das ganze Romische Reich
versteigert. Der Sieger, Didius Julianus, zahlte 6.250 Drachmen an jeden Soldaten

der pratorianischen Garde. Zwei Monate spéter wurde er jedoch von ihnen enthauptet.

Nach dem Untergang des Romischen Reiches haben sich Auktionen erst wieder
im 17. Jahrhundert etabliert. Im Jahr 1674 wurde das nach eigenen Angaben &lteste
noch bestehende Auktionshaus ,, Auktionsverket” eréffnet.!4 In England wurden 1680
die puritanischen Gesetze Oliver Cromwells aufgehoben, die jeden Kunstimport aus
dem Ausland untersagten, was den Beginn einer zunehmenden Sammlertétigkeit
ausloste.'® In der Folge boten Verkdufer Kunstwerke regelméfig in Kaffeehdusern und
Tavernen zur Versteigerung an.'® Das Angebot begehrter Kunstwerke zog daraufhin
die zahlungskréftige und gebildete Oberschicht an. Mit der zunehmenden Popu-
laritit der Auktionen wurden im 18. Jahrhundert die Auktionshiuser Christie’s!”
und Sotheby’s!® eréffnet. Die Auktionshiuser gestalteten die Auktionen zunehmend

zu gesellschaftlichen Ereignissen. Unter dem Begriff auctainment® versteht man

daher das Erlebnis einer Auktion als Verkniipfung der Begriffe ,entertainment und

12Eine umfassende historische Betrachtung von Auktionen beinhaltet Cassady 1980, S. 26ff.

13Vgl. Tenney 1940, S. 39f., zitiert nach Cassady 1980, S. 28.

1Siehe http://auktionsverket.com/about-us/about-stockholms-auktionsverk/. Abruf am
17.11.2011.

15Vgl. Boll 2005, S. 16.

16Vgl. Cassady 1980, S. 29f.

Thttp: / /www.christies.com

Bhttp: / /www.sothebys.com
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,auction.1?

In der zweiten Hélfte des 19. Jahrhunderts wurden zunehmend Gebote in Brief-
form abgegeben und Vertreter beauftragt, im Namen der Bieter bei Auktionen
teilzunehmen. Daraus entwickelten sich die so genannten ,mail-sales”, bei denen kein
Auktionssaal mehr bendtigt wurde, da sie ausschliefslich mit Briefgeboten stattfan-

den.?’ In solchen Auktionen konnte man vor allem Briefmarken ersteigern.?!

Mit der Entwicklung des Internets erfolgte eine Verlagerung von ,mail-sales* in
textbasierte Newsgroups, wobei nun auch andere Artikel, wie Spielkarten oder Miin-
zen, gehandelt wurden. Eine Auktion startete mit einem Inserat eines Kauf- bzw.
Verkaufsgesuchs, das neben der Artikelbeschreibung auch eine Erklarung des Aukti-
onsmechanismus beinhaltete, der sehr unterschiedlich sein konnte.?? AnschlieRend
wurden Gebote via E-Mail abgegeben und der Gewinner durch den Inserenten ermit-
telt. Diese frithen Formen der Online-Auktionen waren jedoch noch relativ aufwéandig
zu organisieren und gegeniiber Manipulationen anféllig. Eine Teil-Automatisierung
der Auktionsphasen und erste Mafsnahmen zur Verringerung von Manipulationen
brachten Mitte der 90er Jahre des 20. Jahrhunderts die ersten webbasierten Auktions-
hauser. Onsale und eBay waren 1995 zwei der ersten Auktionshéduser, die die Vorteile,
die das Internet anbot, nutzten. Dazu gehorten automatische Gebote, Suchmaschinen
und Kategorien, durch die Bieter navigieren konnten, um die gesuchten Artikel zu

finden.??

Die Vernetzung der Auktionsteilnehmer und die technologische Unterstiitzung der
Auktionsdurchfithrung resultierte in einer Verringerung der Transaktionskosten und
einer besseren Erreichbarkeit fiir Verkdufer und Bieter. Damit wurde die Moglichkei-
ten geschaffen, auch geringwertige Objekte zu verdufern und Waren durch private

Anbieter zu versteigern.

19Giehe Glanzer und Schifers 2001, S. 612.

20Zur Geschichte der ,mail-sales siche Lucking-Reiley 2000b.
21ygl. Lucking-Reiley 2000b, S. 186.

22Gjehe Lucking-Reiley 1999, S. 1067.

23Vgl. Lucking-Reiley 2000a, S. 228.
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2.1.2 Ablauf einer Auktion

Eine Auktion kann in verschiedene Phasen eingeteilt werden.?* Dazu zéhlen

die Informationsphase,

die Verhandlungsphase,

die Abwicklungsphase und
die After-Sales-Phase.

Die Informationsphase wird auch als Anbahnungs- oder Suchphase bezeichnet und
zielt darauf ab, die Transaktionsbediirfnisse der Marktteilnehmer zu erfassen und
die fiir die Verhandlung notwendigen Vorbereitungen durchzufiihren.?® Verkiufer
versuchen, Interessenten mit moglichst hohen Zahlungsbereitschaften zu finden. Dem-
gegeniiber suchen Bieter Artikel, die ihren Bediirfnissen am besten entsprechen. Somit
iibernimmt das Auktionshaus die Rolle eines Vermittlers, mit dem Ziel, Anbieter

und Nachfrager zusammenzufiihren.

Die Verhandlungsphase wird auch als Einigungs- oder Vereinbarungsphase bezeichnet
und ist das zentrale Element einer Auktion. Anhand der Auktionsregeln und der
abgegebenen Gebote wird der Preis ermittelt, den der Gewinner der Auktion zu

zahlen hat. Die Vereinbahrungsphase endet mit dem Abschluss eines Vertrages.

Die Abwicklungsphase umfasst die Realisierung der in der Verhandlungsphase ge-
troffenen Absprachen. Dazu gehoren die Zahlung und der Versand der Ware. Die
After-Sales-Phase beinhaltet alle Aktivitdten, die nach der Abwicklungsphase im
Rahmen der Auktion auftreten. Darunter zahlen Umtauschwiinsche, Reklamationen
oder spéter in Anspruch genommene Versicherungs- und Serviceleistungen. Auch

Aktivitaten, die den Zoll betreffen, fallen darunter.

24In der Literatur finden sich zwar verschiedene Varianten dieser Phasen, die sich jedoch weitest-
gehend &hneln. Siehe Peters 2002, Picot, Reichwald und Wigand 2003, Kollmann 2007, Guttman,
Moukas und Maes 1998, Schmid und Lindemann 1997, Amor 2000 sowie Schneider und Schnetkamp
2000.

25Vgl. Peters 2002, S. 15.
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2.1.3 Standardauktionen

Auktionen konnen in vier Grundformen unterschieden werden. Diese Grundformen
werden als Standardauktionen bezeichnet und dienen oft als Ausgangspunkt fiir die

Entwicklung weiterer Auktionsformen. Zu den Standardauktionen gehoren

die Englische Auktion,

die Hollédndische Auktion,

die verdeckte Erstpreisauktion und

die verdeckte Zweitpreisauktion.

Die Englische Auktion

Die Bezeichnung ,Englische Auktion“ basiert auf einer Auktionsform, die in den
englischen Auktionshdusern Christie’s und Sotheby’s seit dem 18. Jahrhundert
verwendet wird. Grundsétzlich werden darunter Auktionen verstanden, bei dem
Gebote offen und aufsteigend abgegeben werden. Die Englische Auktion kann in

verschiedenen Varianten auftreten.? Dabei werden

e die aufsteigende Englische Auktion,
e die Englische Ausruf-Auktion (English outery auction) und

e die Japanische Auktion

unterschieden. Bei der aufsteigenden Englischen Auktion wird der Auktionspreis
schrittweise durch den Auktionator gesteigert. Fine Erhéhung erfolgt, falls ein Bieter
seine Bereitschaft signalisiert, zum aktuellen Preis kaufen zu wollen. Das Preisinkre-
ment wird vom Auktionator vorgegeben. Die Auktion endet, sobald ein hoherer Preis

nicht mehr akzeptiert wird. Den Zuschlag erhélt der Bieter mit dem héchsten Gebot.

Bei der Englischen Ausruf-Auktion fordert der Auktionator die Gebote ein, die

26Siehe Steiglitz 2007, S. 10fF.
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durch lautes Rufen in den Saal geworfen werden.?” Die Hohe des Preisinkrements
wird jeweils von dem Bieter bestimmt, der das Gebot abgibt. Dabei kann es zu
so genannten Jump-Geboten kommen, bei denen Bieter sehr hohe Gebotsschritte

wihlen, um ihre Dominanz in der Auktion zu suggerieren.?®

Die Japanische Auktion wird in mehreren Runden durchgefiihrt. In jeder Runde gibt
der Auktionator einen hoheren Preis vor. Bieter miissen die Auktion verlassen, falls
sie nicht bereit sind, zum aktuellen Preis kaufen zu wollen. Sie konnen spéter nicht
wieder in die Auktion einsteigen. Der Preis wird solange erhoht, bis nur noch ein

Bieter verbleibt und den Zuschlag damit erhélt.

Die Hollandische Auktion

In der Hollandischen Auktion wird ein hoher Preis solange reduziert, bis das Signal
eines Bieters die Auktion beendet und der Bieter den Zuschlag zum aktuellen
Preis erhélt. Die Namensgebung der Auktionsform geht auf die Versteigerung von
Blumen in Holland zuriick. Noch heute werden téglich 125.000 Auktionen in Aalsmeer
durchgefiihrt, bei denen jiahrlich 12 Milliarden Schnittblumen versteigert werden.?”
Der Gesamtumsatz der Auktionen betrug im Jahr 2011 fast 2,5 Milliarden €.3° Das
Auktionsgebdude in Aalsmeer ist, gemessen an der Nutzflache von fast einer Million
Quadtratmeter, das zweitgrofite Gebaude der Welt.?! Mit der Holldndischen Auktion

werden auch Fisch in Israel und Tabak in Kanada versteigert.3?

Die verdeckte Erstpreisauktion

Die verdeckte Erstpreisauktion ist gekennzeichnet durch die verdeckte Abgabe eines

Gebots je Bieter. Der Bieter mit dem hochsten Gebot erhélt den Zuschlag in Hohe

27Sjehe Krishna 2002, S. 90.

28Giehe Kapitel 3.2.3.

http:/ /www.floraholland.com/en/AboutFloraHolland / Auctioning /Pages/default.aspx. Abruf
am 15.06.2012.

30http:/ /www.floraholland.com /nl/overfloraholland / Cooperatie /Documents /Kengetallen %20EN
%202011.pdf. Abruf am 15.06.2012.

3thttp:/ /www.wikipedia.de. Abruf am 15.06.2012.

32Vgl. Klemperer 2004, S. 12.
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seines Gebots. Der Einsatzbereich der verdeckten Erstpreisauktion liegt vorwiegend in
Ausschreibungen, wie beispielsweise bei der Vergabe von Bauprojekten. Hier wird die

Auktionsform in umgekehrter Form verwendet, wobei das niedrigste Gebot gewinnt.

Die verdeckte Zweitpreisauktion

Die verdeckte Zweitpreisauktion funktioniert nach einem @hnlichen Prinzip wie die ver-
deckte Erstpreisauktion. Allerdings zahlt hier der Héchstbieter nur den Preis in Héhe
des zweithdchsten Gebots. Die verdeckte Zweitpreisauktion wird auch als Vickrey-
Auktion bezeichnet, da William Vickrey 1961 die Vorteile dieser Auktionsform als
erster beschrieb.3® Auf Seiten der Bieter liegen diese vor allem in der einfachen Wahl

einer optimalen Bietstrategie, die im Bieten der eigenen Zahlungsbereitschaft besteht.

Verdeckte Zweitpreisauktionen wurden bereits im 19. Jahrhundert regelméfig durch-

t.34 Eine beriihmte verdeckte Zweitpreisauktion stammt aus dem Jahr 1797.3

gefiihr
Dabei schickte Johann Wolfgang von Goethe das Manuskript von ,Herrmann und
Dorothea” an seinen Verleger und bat ihn einen Preis zu nennen, zu dem er bereit
ware, das Werk zu kaufen. Gleichzeitig schickte er einem Vertrauten einen versie-
gelten Brief, der den Mindestpreis beinhaltete, den er verlangte. Goethe erklarte
dem Verleger, dass er hochstens den Betrag im Brief bezahlen miisste, falls sein
Angebot diesen Betrag iibersteigt. Andernfalls wiirde Goethe den Brief versiegelt

zuriicknehmen und der Verkauf kiime nicht zustande. Der Verleger bot nach einem

Hinweis des Vertrauten exakt den Wert, den Goethe verlangte.

2.1.4 Wertschatzungen der Bieter

Bei der Betrachtung von Auktionen ist die Art der Wertschétzungen, die die Bieter
iiber ein Auktionsobjekt besitzen, von wesentlicher Bedeutung. Grundsatzlich werden

zwei Modelle unterschieden: private value (PV) und common value (CV).

33Siehe Vickrey 1961.
34Giehe Lucking-Reiley 1999.
35Giehe Moldovanu und Tietzel 1998.
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Im PV-Modell wird davon ausgegangen, dass das Auktionsobjekt fiir jeden Bie-
ter einen personlichen Wert hat, der nur ihm bekannt ist und der sich auch dann
nicht dndert, falls er Kenntnis {iber Wertschitzungen anderer Auktionsteilnehmer
erhilt. Das PV-Modell wird oft mit der Versteigerung von Kunstgegenstianden erklart,

da jeder Bieter dort eine individuelle Wertvorstellung iiber das Kunstwerk besitzt.

Das CV-Modell beruht auf der Grundannahme, dass ein einheitlicher (Markt-)Wert
fiir das Auktionsobjekt existiert, der zum Zeitpunkt der Versteigerung noch unbe-
kannt ist.>0 Allerdings besitzen die Bieter private und unvollstindige Informationen
iiber den tatsédchlichen Wert. Als ein typisches Beispiel fiir das CV-Modell dient
oft die Versteigerung eines Geldglases. Dabei wird ein mit Geld gefiillter und ver-
schlossener Glasbehélter versteigert, bei dem die Geldmenge durch Abzéahlen nicht
ermittelt werden kann. Die Bieter miissen daher den Wert des Glasinhalts schétzen.
An diesem Beispiel zeigt sich, dass das Ziel der Bieter in Auktionen des CV-Modells
die moglichst prazise Bestimmung des realen Werts ist, um weder ein zu geringes,

noch ein zu hohes Gebot abzugeben.?”

In den Auktionen des CV-Modells kann sich herausstellen, dass der Preis, zu dem
das Auktionsobjekt vergeben wurde, hoher liegt als der eigentliche Wert. Diese

Uberschitzung des tatsichlichen Werts ist als ,Fluch des Gewinners* bekannt.

Sowohl im PV- als auch im CV-Modell werden die Abhéngigkeiten der privaten Be-
standteile der Wertschiatzung von denen anderer Bieter differenziert. In PV-Modellen
betrifft dies die private Wertschéatzung, in CV-Modellen die privaten Informationen,
iiber die ein Bieter verfiigt. Dabei werden unabhéngige, korrelierende und affiliierte
Beziehungen unterschieden. Der Begriff der Affiliation wurde von Milgrom und Weber

1982 eingefiihrt und bezeichnet positiv korrelierende Werte, womit die Affiliation

36Vgl. Krikel 1992, S. 11.

3"Die Ermittlung des realen Werts ist manchmal auch nach Auktionsschluss nicht méglich und
auch spéter nur schwer durchzufiihren. In diesem Fall schlagen Goeree und Offerman 2003 zwei
einfache Mdoglichkeiten zur Bestimmung vor. Bei der ersten Moglichkeit bestimmt das Gebot den
realen Wert, das letztendlich den Zuschlag erhélt. Dabei liegt die Annahme zugrunde, dass ein
Auktionsobjekt so viel wert ist, wie jemand bereit ist, dafiir zu zahlen. Die zweite Moglichkeit
umfasst den Mittelwert der Maximalgebote aller Bieter. Der Mittelwert reprisentiert die Aggregation
der verschiedenen Bieterinformationen und stellt somit den ,common value* dar.
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eine Sonderform der Korrelation darstellt. Mit der Verflechtung von Grundmodel-
len und unterschiedlichen Einflusstypen privater Werte lassen sich verschiedene

Wertschiatzungsmodelle klassifizieren. Abbildung 2.1 stellt hierzu ein Beispiel dar.

Abbildung 2.1: Struktur der Wertschatzungmodelle am Beispiel des IPV-Modells

Strukctur der Wertschiatzungsmodelle

|
|
Art der Wertschitzung

Beziehung der privaten Werte

korrelierend/interdependent

private value (PV)  common value (CV) unabhéingig

afiliiert

~eage”

independent private value Modell (IPV-Modell)

Quelle: eigene Darstellung.

Im Fall des PV-Modells fiihrt die Annahme unabhéngiger Wertschiatzungen zum
independent private value Modell (IPV-Modell), welches in vielen Auktionsanalysen
zugrunde gelegt wird, da gegenseitige Einfliisse der verschiedenen Wertschatzungen
nicht betrachtet werden miissen. Das correlated private value Modell fordert dagegen
korrelierende private Wertschatzungen, die beispielsweise in einer Geméldeauktion
eines kiirzlich verstorbenen Malers auftreten konnen. Dabei erhéhen sich die Wert-

schiatzungen der Bieter, ohne dass sie den Wiederverkauf des Gemaéldes erwigen.

In CV-Modellen lassen sich die unterschiedlichen gegenseitigen Einfliisse der privaten
Bieterinformationen am Beispiel der Versteigerung eines Geldglases verdeutlichen.
Unabhéngige und private Informationen sind eher bei einer einmaligen Versteigerung
des Geldglases zu finden. Demgegeniiber treten korrelierende Werte vermehrt auf,
falls die Auktion wiederholt stattfindet und die Bieter dhnliche Erfahrungen machen

kénnen.

In der Praxis treten die reinen Formen der Auktionsmodelle jedoch kaum auf.3® Oft

38Reine CV-Modelle sind auch als mineral rights oder pure common value Modelle bekannt. Siche
Milgrom und Weber 1982 sowie Klemperer 1999.
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besitzen Auktionen die Eigenschaften mehrerer Modelle.?® So kann die Wertschit-
zung fiir einen Kunstgegenstand auch die Wiederverkaufsabsicht einschliefsen. Daher
miissen die Wertschétzungen der anderen Bieter ebenfalls in Betracht gezogen werden.
Bei der Versteigerung eines Olfeldes konnen beipielsweise unabhéingige private Infor-
mationen die Wertschétzungen der Bieter beeinflussen. Dazu zédhlen unter anderem
unterschiedliche Prognosen iiber den Absatzpreis oder unterschiedliche Kosten der

Foérderung.*?

2.1.5 Bietstrategien in Standardauktionen

In Auktionen stehen Bieter vor der Herausforderung eine Bietstrategie zu wéhlen,
die zwei entgegengesetzte Ziele verfolgt. Zum einen soll die Wahrscheinlichkeit, die
Auktion zu gewinnen, maximiert werden. Zum anderen ist der Auktionspreis zu
minimieren, der im Erfolgsfall zu zahlen ist. Die Ausgangspunkte der Bietstrategien
sind die Zahlungsbereitschaft im PV-Modell und das private Signal im CV-Modell.
Falls der Bieter im Erfolgsfall weniger als seine Zahlungsbereitschaft bzw. sein privates

Signal zahlen muss, kann er einen Gewinn realisieren.*!

Bietstrategien des PV-Modells

Die Bietstrategien des PV-MOdells kénnen wie folgt beschrieben werden. In der
verdeckten Zweitpreisauktion ist es fiir einen Bieter optimal, ein Gebot in Hohe
seiner Zahlungsbereitschaft zu bieten. Wiirde er ein hoheres Gebot abgeben, miisste
er im Erfolgsfall mehr zahlen, als er bereit ist. Bei einem geringeren Gebot kdnnte er

durch andere Bieter iiberboten werden.

In der Englischen Auktion wird eine dhnliche Bietstrategie verfolgt. Sie umfasst
das Mitbieten bis zur Hohe der individuellen Zahlungsbereitschaft. Eine Abweichung

von dieser Strategie fiihrt zu einer Schlechterstellung des Bieters.

39Giehe beispielsweise Bajari und Hortacsu 2003, S. 335.
40Vgl. Armantier 2002, S. 784.
41Hier gilt die Voraussetzung, dass der ,Fluch des Gewinners* nicht auftritt.
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In der Hollandischen und in der verdeckten Erstpreisauktion ist eine derartige
Bietstrategie weniger geeignet, denn mit einem Gebot in Hohe seiner Zahlungsbereit-
schaft wiirde ein Bieter einen Gewinn von Null realisieren. Eine gewinnbringende
Bietstrategie fordert daher ein Gebot, das geringer als die Zahlungsbereitschaft ist.
In der Literatur werden spezifische Rahmenbedingungen vorgegeben, mit denen sich
ein ,optimales“ Gebot ermitteln ldsst. Dazu zéhlt unter anderem ein symmetrisches
Verhalten der Bieter, d. h. dass jeder Bieter die gleiche Bietstrategie verfolgt. Ein
wesentlicher Einflussfaktor ist die Anzahl der konkurrierenden Bieter. Dabei nimmt
das ,optimale* Gebot mit steigender Bieteranzahl zu.*? Eine Ursache dafiir ist die mit
der Bieteranzahl zunehmenden Wettbewerbsintensitét, die hohere Gebote fordert,

um sich gegen Konkurrenten durchsetzen zu koénnen.

Ein weiterer Einflussfaktor der Bietstrategie sind die unterschiedlichen Risikoneigun-
gen der Bieter. Risikoscheue Bieter erhthen ihr Gebot um einen ,Sicherheitsbetrag*,
damit sich das Risiko des Uberbietens durch Konkurrenten verringert. Risikofreudige
Bieter riskieren dagegen mit geringeren Geboten keinen Zuschlag zu erhalten. Sie

erzielen aber im Erfolgsfall einen héheren Gewinn.

Die Bietstrategien der Hollandischen und verdeckten Erstpreisauktion gelten als
strategisch dquivalent.*® Allerdings bezieht sich dies auf eine ,Jogische”, nicht aber
auf eine ,psychologische* Aquivalenz.** In einer Hollindischen Auktion spielt die Zeit
eine wesentlich grofere Rolle, so dass verschiedene Auktionsergebnisse bei emotional

beeinflussten Bietern resultieren konnen.

Bietstrategien des CV-Modells

Die Bietstrategien des CV-Modells basieren auf denen des PV-Modells. Den Aus-
gangspunkt stellt das private Signal des Bieters {iber den Wert des Auktionsobjekts

dar.

42Giehe Menezes und Monteiro 2008, S. 144F.
43Siehe Matthews 1995, S. 30.
41Vg]. Steiglitz 2007, S. 20.
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In der verdeckten Zweitpreisauktion ist es fiir einen Bieter optimal, ein Gebot
in Hohe seines privaten Signals zu bieten, wobei er annehmen muss, dass das hochste
Gebot seiner Konkurrenten maximal genau so hoch ist.*® In diesem Fall ist der
resultierende Gewinn zwar gleich Null, er nimmt jedoch zu, falls der zweithéchste
Bieter ein geringeres Gebot abgibt. Ein Bieter wird schlechter gestellt, falls er von
dieser Strategie abweicht. Ein Gebot, das hoher als das private Signal ist, wiirde im
Erfolgsfall dazu fiihren, dass der Bieter mehr zahlen muss, als er bereit ist. Ande-
rerseits kann er bei einem geringeren Gebot von Konkurrenten iiberboten werden,

obwohl er bereit wére, mehr zu bieten.

In der Englischen Auktion besitzen die Bieter die Moglichkeit, Informationen iiber die
Wertschatzung anderer Bieter anhand deren Gebote zu erhalten. Eine strategische
Aquivalenz zu der verdeckten Zweitpreisauktion ist im Gegensatz zum PV-Modell
hier nicht gegeben. Die 6ffentlichen Informationen aus anderen Geboten kénnen
Bieter zur Préizisierung der eigenen Wertschitzung verwenden. Allerdings kann hier

eine Fehleinschiatzung der Signale anderer Bieter zum , Fluch des Gewinners* fiithren.

Bei einer verdeckten Erstpreis- und einer Holldndischen Auktion ist die Ermitt-
lung eines optimalen Gebots ungleich aufwéndiger, da hier das private Signal um

einen konkurrenzabhiingigen Betrag verringert werden muss.6

2.1.6 Auktionsfieber

In Auktionen werden oft hohere Preise erzielt als bei vergleichbaren Festpreis-
Angeboten.*” Zum einen wird dieses Phinomen mit rationalen Verhaltensweisen der
Bieter erklirt. Dazu zahlt beispielsweise der ,Fluch des Gewinners®, der ein Symptom
fiir die Unsicherheit iiber den Wert des Auktionsobjekts darstellt.*® Zum anderen
wird der hohere Auktionspreis durch das so genannte Auktionsfieber erklart, bei dem

emotionale Einfliisse zu einem scheinbar irrationalem Entscheidungsverhalten fiithren.

45Vgl. Krikel 1992, S. 68 und siehe Milgrom 1978, S. 3ff.

46Siehe unter anderem Krishna 2002, S. 92ff.

47Siehe Ariely und Simonson 2003 sowie Lee und Malmendier 2006.
48Vgl. Steiglitz 2007, S. 43.
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In der Literatur finden sich zahlreiche Definitionen von Auktionsfieber.*® Grundsétz-
lich wird unter Auktionsfieber eine durch Emotionen verursachte Verhaltenséinderung
eines Bieters verstanden, die sich oft in einer Erhohung der Zahlungsbereitschaft
niederschliagt. Dabei bietet sogar ein Bieter mit perfekten Informationen mehr als

seine urspriingliche Zahlungsbereitschaft, falls er durch Emotionen beeinflusst wird.?®

Das Auktionsfieber stellt ein wesentliches Element verschiedener Manipulationsfor-
men in Online-Auktionen dar. Dazu zéahlen Verkiaufer, die durch Shilling versuchen,
das Auktionsfieber zu generieren, um hohere Preise zu erzielen.’® Ein anderes Beispiel
sind Bieter, die mit Sniping lediglich ein Gebot kurz vor Auktionsende abgeben, um

Auktionsfieber zu vermeiden.®?

In der Literatur werden verschiedene Ursachen fiir Auktionsfieber aufgefiihrt, die
sich in drei Gruppen gliedern lassen. Abbildung 2.2 zeigt eine Ubersicht der Gruppen
wahrgenommener Wettbewerb, versunkene Kosten und wahrgenommene Besitzan-

spriiche.

Wahrgenommene Besitzanspriiche

Eine Ursache fiir Auktionsfieber wird durch den Pseudo-Besitztumseffekt beschrie-
ben.?® Dieser basiert auf dem Besitztumseffekt von Thaler 1980, der besagt, dass
ein Individuum ein Objekt hoher bewertet, falls es in dessen Besitz ist. Der Pseudo-
Besitztumseftekt erweitert dieses Prinzip dahingehend, dass ein Bieter das Objekt
hoher bewertet, sobald er in einer Auktion darauf bietet. Bei dem Bieter entwickelt
sich die Vorstellung, dass sich das Objekt bereits in seinem Besitz befindet. Tritt
durch ein neues Hochstgebot ein ,Verlust® des Auktionsobjekts ein, fiihrt dies bei

dem Bieter zu einer Erhohung der Zahlungsbereitschaft, um die Besitzanspriiche

49Fiir eine Ubersicht von Definitionen von Auktionsfieber sieche Adam 2010, S. 13.
50Vgl. Ku, Malhotra und Murnighan 2005, S. 90.

51Giehe Kapitel 4.

52Giehe Kapitel 6.

%3Giehe Ariely und Simonson 2003 sowie Wolf, Arkes und Muhanna 2005.



20 KAPITEL 2. AUKTIONEN IM INTERNET

Abbildung 2.2: Ursachen fiir Auktionsfieber

Ursachen fiir

Auktionstieber
|
| | |
Wahrgenommene . - Wahrgenommener
Besitzanspriiche feakene iasicn Wettbewerb
Pseudo- o
Besitztumsettekt Zeitdek
L.attachment M -
offect™ Gruppeneffekte

— Rivalitiit

L. Fluch des
Verlierers™

Quelle: eigene Darstellung, in Anlehnung an Adam 2010, 16ff.

wieder geltend zu machen.?

Ein &hnliches Phédnomen ist durch den so genannten ,attachment-effect® zu be-
obachten, bei dem die individuelle Zahlungsbereitschaft durch den persénlichen
Kontakt mit dem Auktionsobjekt steigt. In einer experimentellen Untersuchung von
Wolf, Arkes und Muhanna 2008 konnte ein signifikant hoherer Preis in den Auktionen
beobachtet werden, in denen die Bieter vorher mehr Zeit mit den Auktionsobjekten

verbrachten.

54Vgl. Ariely und Simonson 2003, S. 117.
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Versunkene Kosten

Die Teilnahme an Auktionen verursacht Aufwendungen bzw. Kosten. Zu den Auf-
wendungen zahlen unter anderem die Suche nach dem gewiinschten Auktionsobjekt,
der Vergleich von Alternativen und die Abgabe von Geboten. Kosten kénnen bei-
spielsweise durch Auktionsgebiihren entstehen. Werden Aufwendungen und Kosten
in der Zahlungsbereitschaft beriicksichtigt, entsteht die Gefahr, dass diese ,yersunke-
nen Kosten“ als Rechtfertigung fiir weitere Gebote dienen. Die zusétzlichen Gebote
verursachen meist weitere Kosten, wodurch immer hohere Gebote gerechtfertigt

werden.

Wahrgenommener Wettbewerb

In der Verhandlungsphase einer Auktion kénnen Bieter durch verschiedene psycholo-
gische Faktoren so beeinflusst werden, dass sie die Wettbewerbsintensitét subjektiv
stiarker wahrnehmen als sie tatsdchlich ist. Das empfundene Wettbewerbsniveau kann
gegeniiber einem rationalen Entscheidungsverhalten zu anderen Geboten fiihren. Die
psychologischen Faktoren umfassen den Zeitdruck, die Gruppeneffekte, die Rivalitat

und den so genannten ,Fluch des Verlierers".

In der Endphase einer Auktion miissen Bieter oft schnelle Entscheidungen treffen, wo-
durch sie emotionalem Stress ausgesetzt werden. Infolgedessen treffen sie zunehmend
Entscheidungen auf Basis von Heuristiken und bereits bekannten Entscheidungswe-
gen.” Dadurch werden rationale Verhaltensweisen verdringt und die Moglichkeit
geschaffen, iiberhchte Gebote abzugeben. Der Zeitdruck kann auch zu einer verén-
derten Risikoneigung der Bieter fiihren. Maule, Hockey und Bdzola 2000 zeigen, dass
sich Individuen risikofreudiger verhalten, falls sie verlustbehaftete Entscheidungen
unter Zeitdruck treffen miissen. Vor dem Hintergrund des Pseudo-Besitztumseffekts,
bei dem die Abgabe eines Gebots als verlustbehaftete Entscheidung gilt, konnen
risikoreichere Entscheidungen am Auktionsende durch den ,imagindren” Verlust des

Auktionsobjekts erklart werden.

55Vgl. Ku, Malhotra und Murnighan 2005, S. 92.
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Das Auftreten emotionalen Verhaltens in Online-Auktionen kann auch anhand
so genannter Gruppeneffekte erklautert werden, die den gegenseitigen Einfluss von
Bietern umfassen. Gruppeneffekte konnen in zwei Klassen unterschieden werden:
,audience effects* und ,co-action effects“.?®  Audience effects” stellen Einfliisse auf
das Verhalten von Bietern dar, die ausschliefslich von der Anwesenheit anderer Teil-
nehmer ausgehen, die keine aktiven Handlungen vornehmen. Die Vorstellung, der
Aufmerksamkeit anderer ausgesetzt zu sein, kann zu Verhaltensdnderungen fiihren.
Mit ,co-action effects“ werden Verhaltensénderungen beschrieben, die auftreten, falls
andere Individuen die gleiche Aktivitdt ausiiben. Gruppeneffekte werden durch den
Spotlight-Effekt verstérkt, bei dem Individuen die auf sie gerichtete Aufmerksamkeit

systematisch iiberschitzen.?”

Eine weitere Ursache fiir Auktionsfieber ist der Nutzen aus dem rivalisierenden
Konkurrenzkampf mit anderen Bietern. Der dadurch entstehende , Thrill, gegen
andere im Wettbewerb zu stehen, kann dazu fithren, dass Bieter mehr als in einer
Fixpreis-Umgebung zahlen wiirden.’® So kénnen Bieter den Eindruck erwecken, dass

sie nur bieten, weil ihnen das Bieten so sehr gefillt.>

Eine weitere Ursache fiir Auktionsfieber basiert auf dem so genannten ,Fluch des
Verlierers®. Der ,Fluch des Verlierers® beschreibt eine fehlerhafte Wahrnehmung des
Informationsgehalts konkurrierender Gebote, die einem Bieter suggeriert, ein zu
niedriges Gebot abzugeben.®’ Bieter bedauern den Verlust einer Auktion, falls sich
herausstellt, dass der Wert des Auktionsobjekts grofer als ihr Maximalgebot ist. Um
eine solche Situation zu vermeiden, versuchen Bieter in der Endphase einer Auktion
aggressiver Gebote abzugeben. Das potentielle Bedauern, am Ende der Auktion zu
wenig geboten zu haben, wird durch die Bieter schon vor dem Ende der Auktion
antizipiert und in ihren Zahlungsbereitschaften beriicksichtigt. In Online-Auktionen

ist dieser Effekt umso deutlicher, da der offentliche aktuelle Preis in der Regel geringer

56Siehe Zajonc 1965, 269fF.

5TSiehe Gilovich, Medvec und Savitsky 2000.
58Vgl. Ockenfels, Reiley und Sadrieh 2006, S. 590.
Vel. Boll 2005, S. 328.

60Vgl. Holt und Sherman 1994, S. 642.
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ist als das Gebot, das bendtigt wird, um das Hochstgebot zu iiberbieten.®! Ariely und
Simonson 2003 zeigen, dass Bieter 6fter Bedauern, nicht genug geboten zu haben als
zu viel geboten zu haben. Damit spielt in der Wahrnehmung der Bieter der ,Fluch

des Verlierers” eine grofsere Rolle als der ,Fluch des Gewinners®.

2.2  Online-Auktionen

Bei Online-Auktionen handelt es sich um elektronische Mérkte, bei denen die Nach-
frager und Anbieter direkt miteinander kommunizieren und iiber ein elektronisches
Absatz- und Beschaffungssystem versuchen, die fiir sie giinstigsten Preise zu er-
mitteln.®? In Online-Auktionen ist der Ablauf automatisiert und wird elektronisch
gefiihrt. Damit grenzen sie sich gegeniiber ihrem traditionellen Pendant ab, das von
einem Auktionator geleitet wird. Die Bedeutung von Online-Auktionen hat in den
letzten Jahren stark zugenommen. Laut einer Studie des Bundesverbands Informa-
tionswirtschaft, Telekommunikation und neue Medien e. V. (BITKOM) haben 27
Millionen Deutsche mindestens einmal Waren oder Dienstleistungen im Internet
ersteigert.®® Dies entspricht 54% aller deutschen Internet-Nutzer ab 14 Jahren. Der
Marktfithrer eBay besitzt laut eigenen Aussagen in Deutschland {iber 16 Millionen
aktive Mitglieder, die stindig mehr als 50 Millionen Artikel handeln.®* Weltweit
werden in diesem Online-Auktionshaus Waren und Dienstleistungen im Wert von

fast 70 Milliarden US-$ jéhrlich umgesetzt.%

2.2.1 Online-Auktionstypen

In Online-Auktionen wird oft ein Auktionstyp verwendet, der als Kalifornische
Auktion bezeichnet wird und vor allem durch die Auktionsplattform eBay bekannt
geworden ist. Dariiber hinaus finden sich im Internet weitere Auktionstypen, wie

beispielsweise Ausschreibungen, Borsen oder so genannte Gewinnauktionen, bei

61Vgl. Ariely und Simonson 2003, S. 117.

62Vgl. Heydenreich 2001, S. 551.

63Vgl. BITKOM 2010.

64http:/ /presse.ebay.de/fakten-deutschland. Abruf am 06.03.2012.
65http:/ /presse.ebay.de/fakten-weltweit. Abruf am 06.03.2012.
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denen Kosten fiir Gebote erhoben werden. Einige Auktionstypen haben sich im
Internet weniger durchsetzen kénnen, wie zum Beispiel die Holldndische Auktion. Sie
wird jedoch in einer modifizierten Form als so genannte IPO-Auktion (Initial Public
Offering) verwendet. Dabei handelt es sich um die Erstversteigerung der Aktien eines

Unternehmens im Rahmen eines Béorsengangs.%¢

Kalifornische Auktion

Die Kalifornische Auktion ist durch aufsteigende, wechselseitige Gebotsabgaben
gekennzeichnet und vereint Merkmale der Englischen Ausruf-Auktion und der ver-
deckten Zweitpreisauktion. Sie besitzt ein festgelegtes Auktionsende und die Moglich-
keit einer mehrfachen Gebotsabgabe. Der Preis wird durch das zweithdchste Gebot
am Ende der Auktion bestimmt. Somit dhnelt die Kalifornische Auktion eher der
verdeckten Zweitpreisauktion, die kontinuierliches Bieten ermoglicht, ein festes Ende

besitzt und dynamisch die zweithdchsten Gebote offen legt.5”

Ein wesentliches Merkmal der Kalifornischen Auktion ist der Einsatz eines internen
Bietagenten, der im Auftrag eines Bieters an der Auktion teilnimmt. Der Bietagent
ermoglicht asynchrones Bieten, wodurch Bieter nicht gezwungen sind, bis zum Ende
der Auktion zuzusehen und mitzubieten.®® Eine Kalifornische Auktion besitzt damit
die vorteilhafte Eigenschaft, dass Bieter ihre Zahlungsbereitschaften geheim halten

konnen, falls sie die Auktion gewinnen.

Der Begriff der Kalifornischen Auktion basiert auf dem Stammsitz des Unternehmens
eBay.% Aufgrund der weiten Verbreitung dieses Auktionstyps wird der Begriff der
Online-Auktion sowohl umgangssprachlich als auch in der Literatur oft als Synonym
fiir eine Kalifornische Auktion gebraucht. Aus diesem Grund wird in den folgenden

Kapiteln eine Online-Auktion als Kalifornische Auktion verstanden.

66Bei IPO-Auktionen werden Preise und Mengen von Bietern geboten. Der Emmittent der Aktien
legt daraufhin einen gemeinsamen Preis fest, den alle Bieter zu zahlen haben, die mindestens
genauso hoch geboten haben. Die IPO-Auktion wurde beispielsweise beim Borsenstart von Google
im Jahr 2004 verwendet.

67Vgl. Steiglitz 2007, S. 27.

68Vgl. Heyman, Orhun und Ariely 2004, S. 10.

69Das Auktionshaus eBay bezeichnet eine Kalifornische Auktion auch als Chinesische Auktion.
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Gewinnauktion

Die Gewinnauktion zeichnet sich durch kostenpflichtige Gebote und einen geringen
Auktionspreis aus. Sie dhnelt der so genannten All-pay-Auktion, bei der jeder Bieter
sein Gebot zahlen muss, unabhéngig davon, ob er der Hochstbieter ist oder nicht.
All-pay-Auktionen treten zwar in der Praxis selten auf, sie finden jedoch Verwendung
in der theoretischen Modellierung von Lobbyarbeit, politischen Kampagnen oder

,Patentrennen®.™

Bei Gewinnauktionen entsteht die Gefahr des Auktionsfiebers, falls die versun-
kenen Kosten der abgegebenen Gebote als Begriindung fiir weitere Gebote dienen.
Dies kann zu einer Eskalation des Bietprozesses fithren. Ein Beispiel einer solchen
Eskalation beschreibt Shubik 1971 anhand der so genannten Dollar-Auktion. Die
Dollar-Auktion basiert auf der Englischen Ausruf-Auktion, mit dem Unterschied,
dass am Ende der Auktion auch der zweithéchste Bieter sein Gebot zahlen muss. Der
Bietprozess kann eskalieren, da sich der zweithochste Bieter kurzfristig besser stellen
kann, falls er ein weiteres Gebot abgibt. Gegeniiber der Alternative nicht zu bieten,
erhélt er durch ein neues Gebot die Chance, einen Gewinn bzw. einen geringeren

Verlust zu realisieren.

Neben dem Problem des eskalierenden Bietprozesses existiert in Auktionshiusern
mit Gewinnauktionen die Gefahr von so genannten Phantomgeboten, bei denen
die Auktionshiuser Gebote unter fremden Identititen abgeben.”™ Der Anreiz von
Phantomgeboten ist bei Gewinnauktionen sehr hoch, da sie zum einen héhere Ertrége
aus den Gebotsgebiihren der Bieter generieren, falls diese weiter bieten. Zum anderen
werden Verkdufe an reguldre Bieter verhindert, falls Phantomgebote am Ende der
Auktion den Zuschlag erhalten. Da die Auktionshauser in der Regel als Anbieter der

gehandelten Waren auftreten, miissen sie die Artikel nicht liefern.

0Vgl. Klemperer 2004, S. 81.

"1Obwohl Phantomgebote in Gewinnauktionen bisher noch nicht nicht
nachgewiesen werden konnten, existieren einige Verdachtsmomente. Siehe
http://www.spiegel.de/wirtschaft /unternehmen/0,1518,822064,00.html.
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Gewinnauktionen werden beispielsweise auf der Plattform swoopo durchgefiihrt.”
Hier iiberbieten sich die Teilnehmer gegenseitig mit kostenpflichtigen Geboten bis die
Auktion zu einer festgelegten Zeit beendet wird. Jede Gebotsabgabe verldngert die
Auktion um wenige Sekunden und erhoht den Preis um einen sehr geringen Betrag.
Der Bieter mit dem letzten Gebot gewinnt die Auktion nach Ablauf der Auktionszeit.
Die Endpreise liegen zwar meist weit unterhalb des Marktwerts der versteigerten

Artikel. Der Gesamtbetrag der abgegebenen Gebote liegt jedoch oft weit dariiber.

Ein weiteres Beispiel fiir Gewinnauktionen ist auf Internet-Plattformen zu finden,
die Auktionen durchfiihren, bei denen das niedrigste alleinstehende Gebot gewinnt.™
Mit kostenpflichtigen Geboten werden ebenfalls oft Erlose oberhalb marktiiblicher

Preise erzielt.

Die Scratch-Auktion ist eine weitere Form der Gewinnauktion. Sie basiert auf dem
Prinzip der Hollandischen Auktion, wobei der Preis verdeckt ist. Bieter konnen sich
kostenpflichtig kurzzeitig iiber den aktuellen Preis informieren, wodurch dieser um
einen bestimmten Betrag verringert wird. Die Auktion wird beendet, sobald ein

Bieter kauft.

Online-Ausschreibungen

Ein in jlingster Vergangenheit stetig an Bedeutung gewinnender Online-Auktionstyp
ist die Online-Ausschreibung, die auch als ,reverse auction“ bezeichnet wird. Sie
ist durch einen Nachfrager charakterisiert, der eine Leistung beschreibt, um deren
Erbringung mehrere Bieter konkurrieren.” Online-Auschreibungen werden vorwie-
gend von Unternehmen und der 6ffentlichen Hand durchgefiihrt. Seit einiger Zeit
existieren Internet-Plattformen, auf denen Privatpersonen Auftrige vergeben kon-
nen. Der Ausschreibungsprozess wird elektronisch durch Funktionen unterstiitzt,

die beispielsweise Suchwerkzeuge, vorgefertigte Angebotstexte oder Reputationssys-

http://www.swoopo.de.
"3Siehe beispielsweise http://www.hammerdeal.de.
"Vgl. Picot, Reichwald und Wigand 2003, S. 347.
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teme umfassen. In Deutschland ist myHammer ein Beispiel fiir eine Plattform fiir

Online-Ausschreibungen von Handwerkerdienstleistungen.”™

Online-Borsen

Online-Borsen sind elektronisch gefithrte doppelte Auktionen, bei denen viele Nachfra-
ger vielen Anbietern gegeniiber stehen. Doppelte Auktionen kénnen in zwei Gruppen

gegliedert werden:™

e Bei klassischen doppelten Auktionen werden die Kauf- und Verkaufgebote vom
Auktionator entgegengenommen und die Auktion geschlossen. Anschliefend
wird ein Preis ermittelt, der die Kéufer und Verkidufer so zusammenfiihrt, dass

der Auktionsumsatz maximiert wird.

e In der kontinuierlichen doppelten Auktion werden fortlaufend Kauf- und Ver-
kaufgebote abgegeben. Dabei wird standig {iberpriift, ob neue Transaktionen

realisiert werden konnen.

Online-Borsen werden vor allem beim Wertpapierhandel, wie der Handelsplattform
XETRA (Exchange Electronic Trading), eingesetzt. Sie finden auch beim Handel von
Stromkontrakten Verwendung, wie beispielsweise bei der EEX (European Energy

Exchange).

2.2.2 Unterschiede zwischen traditionellen Auktionen und Online-

Auktionen

Online-Auktionen unterscheiden sich von ihrem traditionellen Pendant in einigen
Merkmalen. Tabelle 2.1 stellt wesentliche Unterscheidungsmerkmale dar. Die Merk-
malsverdanderungen bilden in Online-Auktionen oft die Grundlage von Manipulati-

onsmoglichkeiten.

"Shttp:/ /www.myhammer.de.
"6Siehe Picot, Reichwald und Wigand 2003, S. 347f.



28 KAPITEL 2. AUKTIONEN IM INTERNET

Tabelle 2.1: Unterschiede zwischen traditionellen und Online-Auktionen

Eigenschaft traditionelle Auktionen Online-Auktionen
Beschaffenheit des Auktionsraumes physisch virtuell
Auktionsgestaltung Auktionshaus Verkaufer
Transaktionskosten hoch gering

Dauer der Verhandlungsphase Minuten Tage

Grad der Anonymitét gering hoch

zeitliche Bindung ja nein

ortliche Bindung ja nein
Gebotsabgabe manuell elektronisch
Gewidhrleistung der Integritit des Auk- Auktionshaus Verkaufer

tionsobjekts und des Auktionsablaufs

Beschaffenheit des Auktionsraumes

Wihrend traditionelle Auktionen in einem realen Auktionsraum stattfinden, erfolgen
Online-Auktionen virtuell. Eine personliche Begutachtung des zu ersteigernden
Objekts ist meist nicht moglich. Bieter miissen darauf vertrauen, dass die ihnen
zur Verfiigung gestellten Informationen korrekt sind und auch qualitdtsmindernde
Faktoren beinhalten. Aufgrund des ,attachment-effects”, der in Kapitel 2.1.6 bereits
beschrieben wurde, kann der fehlende persénliche Kontakt zu dem Auktionsobjekt
ein verindertes Bieterverhalten auslosen, das zu einem Verzicht der Gebotsabgabe

oder einer Reduzierung der Gebote fiihrt.

Auktionsgestaltung

Bei traditionellen Auktionen ist die Gestaltung der Verhandlungsphase eine der
Aufgaben des Auktionators. Dazu kénnen u. a. die Festlegung des Startpreises und
die Laufzeit der Auktion gehoren. In Online-Auktionen iibernimmt der Verkdufer
diese Aufgaben, wobei seine Entscheidungen Einfluss auf das Auktionsergebnis haben.
Empirische Analysen zeigen, dass eine Variation der Auktionsdauer signifikante
Veranderungen der Endpreise bewirken konnen. Die Untersuchungen kommen al-
lerdings zu unterschiedlichen Ergebnissen. Einige Analysen finden einen positiven

Zusammenhang, d. h., dass hohere Preise in lingeren Auktionen erreicht werden.””

""Siehe Lucking-Reiley, Bryan et al. 2007 sowie Gonzales, Hasker und Sickles 2009.
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Eine Erklarung hierfiir ist eine mit der Laufzeit der Auktion steigenden Bieteranzahl,
die in héheren Preisen resultiert. Dem gegeniiber stehen Untersuchungen, die einen
negativen Zusammenhang zwischen Auktionsdauer und Endpreis identifizieren.™
Dies wird durch einen héheren Wettbewerbsdruck in kiirzeren Auktionen erklért.
Melnik und Alm 2002 kénnen allerdings keinen signifikanten Zusammenhang zwischen

Auktionsdauer und Endpreis nachweisen.

Transaktionskosten

Ein fiir die weite Verbreitung von Online-Auktionen entscheidendes Merkmal ist
eine Reduzierung der Transaktionskosten im Vergleich zu traditionellen Auktionen.™
Dies betrifft vor allem die Informationsphase, in der Informationen iiber potenzielle
Vertragspartner, Preise, Qualitéit und sonstigen Konditionen gewonnen werden.®® In
traditionellen Auktionshdusern entsteht ein Koordinierungsaufwand durch das Dru-
cken und das Verschicken von Katalogen, damit bei der Auktion moglichst viele Bieter
anwesend sind. Die Auktionshéduser sind dabei meist auf bereits bekannte Interessen-
ten angewiesen und kénnen nur schwer neue identifizieren. Online-Auktionshéuser
stellen hingegen Infrastrukturen fiir die Suche nach geeigneten Transaktionspartnern
bereit. Durch Suchfunktionen wird die Informationstransparenz sowohl auf Seiten
der Bieter als auch auf Seiten der Verkdufer erhcht, wodurch eine Veranderung des

Auktionscharakters von einer Verkdufer-orientierten Marktform hin zu einem auf

beiden Seiten durch Wettbewerb gepragten Marktplatz erfolgt.

Andere Auktionsphasen weisen in Online-Auktionen ebenfalls geringere Transak-
tionskosten auf. Wahrend der Verhandlungsphase ist die physische Prasenz der
Marktteilnehmer nicht mehr notwendig. Somit entfallen Reisekosten oder Kosten fiir
die Entsendung eines Stellvertreters. Ebenso kann auf den Einsatz eines Auktionators
verzichtet werden, da der Ablauf automatisiert erfolgt. In der Abwicklungsphase

konnen elektronisch gestiitzte Zahlungssysteme zu einer weiteren Verringerung der

"8Siehe Ariely und Simonson 2003.

" Transaktionskosten stellen die Kosten der ,Produktion® einer Organisationsleistung dar. Vgl.
Picot, Reichwald und Wigand 2003, S. 27.

80Giehe Calliess 2001.
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Transaktionskosten in Online-Auktionen fiithren.

Wihrend traditionelle Auktionen bisher nur sehr eingeschrénkt und nicht fiir den Mas-
senmarkt nutzbar waren, weil die hohen Transaktionskosten dafiir sorgten, dass nur
Seltenheitsgiiter oder Unikate gehandelt werden konnten, eréffnet das Internet neue
Moglichkeiten.®! So kénnen in Online-Auktionen auch geringwertige Giiter gewinn-
bringend versteigert werden, da Transaktionskosten im Vergleich zu traditionellen

Auktionen geringer sind.

Dauer der Verhandlungsphase

Traditionelle Auktionen werden iiblicherweise innerhalb weniger Minuten abgewickelt.
In Online-Auktionen werden dafiir mehrere Tage beansprucht, so dass Bieter in aller
Ruhe die Auktionen verfolgen und ihre Gebote erhohen konnen, sollten sie iiberboten

werden.®?

In Online-Auktionen kénnen Informations- und Verhandlungsphase aufgrund der
langen Auktionsdauer und der Moglichkeit, jederzeit in die Auktion einzutreten, nur
schwer abgegrenzt werden. Dies kann dazu fithren, dass Bieter den wettbewerblichen
Bietprozess zu ihren Gunsten manipulieren. Ein Beispiel hierfiir ist das so genannte
,Bid Shielding®, bei dem ein Bieter am Anfang einer Auktion neben seinem Gebot
mit Hilfe anderer Identitdten zusétzliche hohe Gebote abgibt und diese kurz vor
Auktionsschluss wieder zuriick zieht.®? Die hohen Gebote dienen zur Abschreckung
potenzieller Konkurrenten. Durch deren Zuriicknahme féllt der Preis auf ein sehr

niedriges Niveau und der Bieter erhalt den Zuschlag zu einem giinstigen Preis.

Anonymitiat der Marktteilnehmer

Online-Auktionshiuser verwenden zumeist einen relativ schwachen Authentifizie-
rungsmechanismus. Fiir die Abgabe von Geboten ist oft lediglich eine giiltige E-Mail-

Adresse notwendig. Damit steigt der Anonymitéatsgrad der Teilnehmer, wodurch eine

81Vgl. Glianzer und Schifers 2001, S. 611.
82vgl. Illik 2002, S. 68.
83Siehe Kapitel 3.2.6.
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wesentliche Grundlage fiir betriigerische Verhaltensweisen und Manipulationen in
Online-Auktionen geschaffen wird. So kénnen zum einen Manipulationen verschleiert
werden, falls die Auktionsteilnehmer multiple Identitdten verwenden. Zum anderen
fiihren anonyme Identitdten zu Problemen bei der Verfolgung aufgedeckter Mani-
pulationen. Daher ist es die Aufgabe des Auktionshauses, die Authentizitit der
Auktionsteilnehmer zu garantieren, um sicherzustellen, dass getroffene Vereinbarun-
gen eingehalten werden.®* Eine Méglichkeit bieten so genannte Postident-Verfahren,
bei denen ein neutraler Dienstleister die Uberpriifung der Identitit durch die persén-

liche Vorstellung und den Abgleich mit offiziellen Dokumenten vornimmt.

Eine weitere Moglichkeit der Verringerung von Anonymitéatsproblemen sind Reputati-
onssysteme, die die Vertrauenswiirdigkeit der Marktteilnehmer abbilden. Gegenwértig
konnen sie jedoch nur offensichtliche betriigerische Verhaltensweisen erfassen. Sie
scheitern bei der Abbildung weniger offensichtlicher Manipulationen. So kann bei-
spielsweise ein Verkédufer bei einer piinktlichen Lieferung einen guten Reputationswert
erhalten, obwohl er selber in der Auktion geboten hat, um den Preis zu erhéhen.
Dariiber hinaus sind Reputationssysteme nicht frei von Manipulationen, so dass sie

die Vertrauenswiirdigkeit der Marktteilnehmer nicht immer korrekt abbilden.

Zeitliche und raumliche Bindung

Traditionelle Auktionen sind durch einen starken Orts- und Zeitbezug gekennzeichnet.
In Online-Auktionen besteht dagegen die Moglichkeit, beide Restriktionen aufzuwei-
chen und so zu jeder Zeit an jedem beliebigen Ort handeln zu kénnen.® Die virtuelle
Handelsebene impliziert dabei Moglichkeiten einer Entkopplung der Kommunikation
von Raum und Zeit, d. h. die Ubertragung von Informationen ist nicht an értliche
Gegebenheiten gebunden und kann jederzeit ,yirtuell” initiiert werden.®¢ So kénnen
viele Bieter adressiert werden, da sich die Teilnehmer nicht an einem Ort treffen

miissen.?”

84Vgl. Kollmann 2007, S. 427.

85Zum ,anytime/anyplace”-Prinzip sieche O’Hara-Devereaux und Johansen 1994, S. 199.
86Vgl. Kollmann 2007, S. 21.

87Vgl. Ehrhart und Ott 2003, S. 12.
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Gebotsabgabe

Wiéhrend in traditionellen Auktionen die Gebotsabgabe meist durch Handzeichen
erfolgt, werden in Online-Auktionen Gebote ausschlieklich elektronisch iibermittelt.
Dadurch bietet sich die Moglichkeit, Software einzusetzen. In den meisten Online-
Auktionshédusern kénnen interne Bietagenten genutzt werden, die im Auftrag der
Bieter mitsteigern, bis die ihnen iibermittelten Hochstgebote erreicht sind. Dariiber
hinaus konnen so genannte ,Sniper* eingesetzt werden, um Gebote in letzter Sekunde

abzugeben, damit andere Bieter nicht mehr reagieren kénnen.®

Gewihrleistung der Integritit des Auktionsobjekts und des Auktionsab-

laufs

Traditionelle Auktionshéuser iibernehmen in der Regel die Authentifizierung der
zu versteigernden Auktionsobjekte. Dariiber hinaus gewéhrleisten sie den ordnungs-
geméfen Ablauf der Auktion. Dabei befinden sich die Auktionsobjekte oft schon
im Besitz der Auktionshduser und werden dem Hochstbieter nach Erhalt des Kauf-
preises iibergeben. In Online-Auktionen fehlt eine solche neutrale Instanz, so dass
Manipulationsmoglichkeiten entstehen. Ein bekanntes Beispiel ist das so genannte
Non-Delivery, welches das Verhalten eines Verkdufers bezeichnet, der ein bereits

bezahltes Auktionsobjekt nicht verschickt.

88Diese Manipulationsform wird spiter in Kapitel 6 ausfiihrlich behandelt.



Kapitel 3
Manipulationen in Online-Auktionen

Online-Auktionen sind einer Vielzahl unterschiedlicher Manipulationsmoglichkeiten
ausgesetzt. Manipulationen in Online-Auktionen sind Verhaltensweisen von Marktteil-
nehmern, die zu einer Benachteiligung anderer fithren. Darunter zéahlen beispielsweise
Betrugsfille, bei denen die bereits bezahlte Ware nicht versendet wird und das so
genannte Shilling, bei dem Verkéufer in ihren Auktionen bieten. Manipulationen
konnen anhand ihres zeitlichen Auftretens den einzelnen Auktionsphasen zugeordnet

werden.

Abbildung 3.1: Auktionsphasen, die von Manipulationen betroffen sind

Manipulationen

Informationsphase Verhandlungsphase Abwicklungsphase After-Sales-Phase

Quelle: eigene Darstellung.

Von besonderer Bedeutung sind Manipulationen in der Verhandlungsphase der
Auktion, die den wettbewerblichen Bietprozess beeinflussen und daher als Wettbe-

werbsmanipulationen bezeichnet werden kénnen. Sie sind besonders problematisch,

33
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da sie meist schwer zu identifizieren sind. Im folgenden Abschnitt werden die Mani-

pulationsformen néher vorgestellt.

3.1 Manipulationen in der Informationsphase

In der Informationsphase von Online-Auktionen ermitteln die Bieter insbesondere
Preise der von ihnen nachgefragten Produkte. Dabei konnen sie Opfer so genannter
Mock-Auktionen werden. Mock-Auktionen sind Scheinauktionen eines Verkaufers,
bei denen identische oder &hnliche Objekte nacheinander versteigert werden. Diese
Manipulation wird in eine Vorbereitungsphase und eine Hauptphase unterteilt. In der
Vorbereitungsphase geben Komplizen des Verkédufers iiberhohte Gebote ab, wodurch
Preise weit iiber dem iiblichen Wert erreicht werden. Das Ziel ist die Tauschung un-
erfahrener Bieter, die daraufhin ihre Zahlungsbereitschaften erh6hen und in spateren
Auktionen, der Hauptphase, mehr bieten, als den Marktwert der Auktionsobjek-
te. Mit Hilfe von Mock-Auktionen versuchen Verkdufer den ,Fluch des Gewinners"
systematisch zu erzwingen. Die Preise in den ersten Auktionsrunden kénnen so
manipuliert sein, dass in den folgenden Auktionen Bieter zwar zu viel geringeren

Preisen gewinnen, allerdings immer noch mehr als den Marktwert zahlen miissen.

Online-Auktionen bieten fiir die Durchfiihrung von Mock-Auktionen vorteilhafte
Eigenschaften. Erstens erschwert die Verwendung unterschiedlicher und anonymer
Identitédten die Identifizierung und Verfolgung der Manipulationen. Zweitens entsteht
durch die Benutzung mehrerer Identitdten die Moglichkeit, Mock-Auktionen ohne
Komplizen durchzufiihren. Drittens vermindert die fehlende persénliche Begutachtung
die Chance, den korrekten Wert des Auktionsobjekts erkennen zu kénnen. Wahrend
in traditionellen Auktionen die Eigenschaften, wie Gewicht, Farbe, Geruch oder

Grofle tiberpriift werden koénnen, ist dies bei Online-Auktionen nicht moglich.

Im Rahmen traditioneller Auktionen werden Mock-Auktionen vor allem bei Stra-

fenverkiufen durchgefiihrt.?® In Online-Auktionen sind Mock-Auktionen zwar noch

89Gteiglitz 2007 beschreibt Mock-Auktionen, bei denen Diamantringe versteigert werden. Siehe
Steiglitz 2007, 1571f.
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nicht nachgewiesen worden, allerdings treten andere Manipulationen der Zahlungsbe-
reitschaften auf, die als Mock-Auktionen im weiteren Sinn aufgefasst werden konnen.
Dies betrifft beispielsweise die Versteigerung einiger Uhren-Marken, deren Produkte
relativ einfach gefertigt aber als Luxus-Uhren verkauft werden. Dabei werden die
Uhren ausschlieftlich in Online-Auktionshédusern vertrieben. Die Héndler berufen
sich auf die von den Herstellern empfohlenen hohen Verkaufspreise und geben in
den Online-Auktionshéusern hohe Rabatte im Rahmen von Fixpreis-Angeboten.
Die Preise dienen den Bietern zur Orientierung und werden auch in den Auktionen
erreicht. Mittlerweile werden ,schwarze Listen von Uhren-Marken gefiihrt, bei denen

diese Manipulationen der Zahlungsbereitschaften bekannt sind.”°

Unter Mock-Auktionen werden auch Auktionen verstanden, bei denen die Erwar-
tungshaltung von Bietern manipuliert wird.”! Dabei werden in aufeinander folgenden
Auktionen Preisnachlésse oder Gratis-Produkte angeboten, falls Bieter die Auktionen
gewinnen. Im Verlauf der Auktionen werden immer wertvollere Produkte verdufert
und mehr Rabatte gegeben bis schlieflich, entgegen der Erwartung der Bieter, die
teuersten Produkte ohne Preisnachlédsse oder nur mit geringwertigen Zugaben veréu-
fsert werden. Diese Manipulationsform wurde 1961 in Grofsbritannien mit dem Mock
Auction Act verboten.”? Als Strafe fiir die Durchfiihrung dieser Mock-Auktionen

waren bis zu 1.000 Pfund oder bis zu zwei Jahren Gefangnis vorgesehen.

3.2 Manipulationen in der Verhandlungsphase

Manipulationen in der Verhandlungsphase einer Auktion versuchen den Auktions-
preis zugunsten des Manipulierenden zu verindern. Eine Ubersicht der auch als
Wettbewerbsmanipulationen bezeichneten Verhaltensweisen ist in Abbildung 3.2

dargestellt.

90Siehe http://www.trustedwatch.de/community /blacklist. Abruf am 16.02.2012.

91Vgl. Clark und Pinch 1995, S. 199.

92Gjehe Parliament of the United Kingdom 1961. Im Jahr 2008 wurde der Mock Auction Act
durch das Gesetz ,,Consumer Protection from Unfair Trading Regulations® abgel&st.
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Wettbewerbsmanipulationen kénnen auf Seiten der Verkaufer, der Bieter oder der
Auktionatoren bzw. der Auktionshauser auftreten. Dabei werden Manipulations-
formen unterschieden, die mit anderen Auktionsteilnehmern gemeinsam realisiert
werden und solche, die keine Kooperation erfordern. Wettbewerbsmanipulationen sind
besonders problematisch, da sie oft nicht erkannt werden und Gegenmafnahmen nur
schwer moglich sind. Im Folgenden werden die einzelnen Wettbewerbsmanipulationen

naher betrachtet.

3.2.1 Shilling

Mit Shilling wird das Verhalten eines Verkidufers bezeichnet, der in seiner eigenen
Auktion bietet. Shilling wird zwar grundséatzlich durch die allgemeinen Geschéfts-
bedingungen der Auktionshduser verboten, allerdings wird es bei vielen Verkdufern
lediglich als ,Kavaliersdelikt” betrachtet. Die Shilling-Gebote werden iiblicherweise
mit Hilfe Dritter oder unter falschen Identitdten abgegeben. Es werden die Shilling-

Formen

Reservationspreis-Shilling,

Wettbewerbs-Shilling,

Unmasking und

Buy-Back-Shilling

unterschieden.

Reservationspreis-Shilling

Verschiedene Online-Auktionshduser verlangen Gebiihren in Abhéngigkeit des vom
Verkaufer gewahlten Startpreises einer Auktion. Dabei werden fiir Auktionen mit
geringem Startpreis zumeist nur geringe Gebiihren erhoben. Das Reservationspreis-
Shilling zielt darauf ab, die Auktionsgebiihr zu reduzieren, indem der Verkdufer
die Auktion mit einem geringen Startpreis einstellt und dann mit Geboten unter
fremdem Namen den Preis auf die Hohe seines tatséchlichen Reservationspreises

anhebt.
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Wettbewerbs-Shilling

Das Wettbewerbs-Shilling (Competitive Shilling) zielt darauf ab, durch zusétzliche
Gebote eine hohere Nachfrage zu simulieren, um so einen héheren Auktionspreis zu
erzielen. Dabei kann zwischen aggressivem Shilling und Benign-Shilling unterschieden
werden.”® Bei aggressivem Shilling findet ein wiederholtes Uberbieten reguldrer
Gebote statt, um den Preis so weit wie mdglich nach oben zu treiben. Das Benign-
Shilling wird demgegeniiber zu Auktionsbeginn durchgefiihrt, um damit andere Bieter

zur Gebotsabgabe zu stimulieren.

Unmasking

Das Unmasking ist eine Form des Shilling, die darauf abzielt, das aktuelle Héchstgebot
in einer verdeckten Auktion zu ermitteln. Dabei wird der Umstand genutzt, dass viele
Bieter auf den internen Bietagenten der jeweiligen Online-Plattform zuriickgreifen. Im
Auktionsverlauf kann hierbei der Fall eintreten, dass das dem Bietagenten vorgegebene
Maximalgebot ein Fremdgebot zwar iibersteigt, die Differenz jedoch nicht fiir das in
der Auktion geforderte Mindestinkrement ausreicht. Der interne Bietagent platziert
in diesem Fall dennoch ein giiltiges Gebot in Hohe des Maximalgebotes. Dies kann im
Rahmen einer ,discover-and-stop*-Strategie dazu genutzt werden, das Maximalgebot
anhand einer Folge von Shill-Geboten aufzudecken.?® Eine weitere Moglichkeit das
Hochstgebot zu ermitteln besteht darin, ein eigenes Hochstgebot zu platzieren und
dieses anschliefsend zuriickzuziehen. Wahrend des temporéaren Hochstgebotes wird
das zweithochste Gebot sichtbar, und der Shill-Bieter kann den Auktionspreis mit

dieser Information anschliefend durch ein geringfiigig kleineres Gebot erhohen.

Buy-Back-Shilling

Beim Buy-Back-Shilling ersteigert der Verkidufer sein Auktionsgut unter falscher
Identitét selbst, weil beispielsweise nicht der erwartete Preis erzielt wurde. Diese

Form des Shilling ist schwer nachweisbar, da sich das beobachtbare Verhalten auch

93Giehe Trevathan und Read 2007, S. 64.
94Giehe Engelberg und Williams 2009.
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als erfolgreiches Sniping interpretieren lasst. Der Verdacht von Buy-Back-Shilling
entsteht, sobald ein eindeutig identifizierbarer Artikel mehrmals von demselben

Verkaufer erfolgreich versteigert wird.

3.2.2 Siphoning

Siphoning bezeichnet das Verhalten eines Verkiufers (Siphoners), den Bietern in frem-
den Auktionen alternative bzw. identische Produkte direkt anzubieten.? Dies setzt
voraus, dass Kontaktinformationen der Bieter fiir Dritte zur Verfiigung stehen. Der
Siphoner umgeht den tiblichen Auktionsprozess. Thm entstehen weder Auktionsgebiih-
ren, Werbungskosten oder Kosten, die mit der Erstellung der Auktion verbunden sind.
Er kann sich iiber die Zahlungsbereitschaften der Bieter in der Auktion informieren,
falls deren Maximalgebote offen gelegt werden. Dies ermdglicht ihn, den Festpreis
entsprechend anzupassen. Siphoning benachteiligt zum einen den Auktionator, da
dieser fiir seine Intermedidrdienste keine Gebiihren erhélt. Zum anderen schadet
es dem Verkaufer, der seine Produkte regelméafig im Auktionshaus vertreibt, da

potenzielle Kunden und Marktanteile an den Siphoner iibertragen werden.%

Siphoning kann zusammen mit Wettbewerbs-Shilling auftreten. Dies betrifft Auk-
tionen, bei denen ein Shilling-Gebot des Verkdufers nicht mehr durch andere Bieter
iibertroffen wird. Besteht fiir den Verkidufer die Moglichkeit den néachsthochsten Bieter
zu kontaktieren, kann er ihm das Produkt unter einem Vorwand anbieten. Daraus
resultiert der fiir den Siphoner vorteilhafte Effekt der Aufdeckung der héchsten
Zahlungsbereitschaft aller Bieter.

Siphoning kann in der Regel durch einfache Mafsnahmen verhindert werden. Hierfiir
ist lediglich die Anonymisierung von Identifizierungs- und Adressinformationen not-
wendig, so dass ausschlieflich der Kontakt zwischen Verkdufer und Héchstbieter nach
Abschluss einer Auktion ermdéglicht wird. Dadurch konnen direkte Kontaktaufnahmen

und somit Siphoning unterbunden werden.

95Vgl. Boyd und Mao 2000, S. 3.
96Vgl. Trevathan und Read 2006, S. 456.
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3.2.3 Jump-Bidding

Unter Jump-Bidding wird der Versuch eines Bieters verstanden, durch hohe Gebot-
sinkremente andere Bieter von der Auktion abzuschrecken. Dieser Effekt wird mit
zwei unterschiedlichen Annahmen begriindet. Einerseits soll eine Uberlegenheit ge-
geniiber anderen Bietern demonstriert werden. Dabei hélt nicht das Gebot als solches
andere Bieter vom Bieten ab, sondern die mit dem Gebot verbundene Information,
dass es sich um einen Bieter mit hoher Zahlungsbereitschaft handelt.®” Anderer-
seits soll Jump-Bidding anderen Bietern suggerieren, dass sie Informationsdefizite
besitzen.”® Dabei soll das Jump-Gebot als Expertise des Bieters interpretiert und
anderen Bietern vermittelt werden, dass sie den Wert des Auktionsobjekts nicht so
gut einschétzen konnen. Des Weiteren wird mit Jump-Bidding die Absicht verfolgt,

anderen zu suggerieren, dass sie im Erfolgsfall dem ,Fluch des Gewinners"* unterliegen.

Ein frithzeitiges hohes Gebot kann neben dem Abschreckungs-Effekt jedoch auch
cinen Eskalations-Effekt auslosen.?® Dabei kann es zu einer Fehlinterpretation des
hohen Gebots dahingehend kommen, dass dieses als Qualitdtssignal aufgefasst wird.
Infolgedessen werden Gebote aggressiver abgegeben, wodurch die Wettbewerbsinten-

sitat erhoht und ein hoheres Preisniveau erreicht wird.

Jump-Gebote treten in der Regel in Englischen Ausruf-Auktionen auf, da der aktuelle
Auktionspreis direkt durch das Jump-Gebot bestimmt wird. Bei Online-Auktionen
steigt der Auktionspreis durch ein Jump-Gebot jedoch lediglich auf ein Niveau in
Hohe des aktuellen zweithochsten Gebots. Um den Auktionspreis zu erhohen, miissen
daher zwei Jump-Gebote unter Verwendung verschiedener Bieteridentitiaten abgege-

ben werden.

Der Erfolg einer Jump-Bidding-Strategie hangt in Online-Auktionshédusern dar-
iiber hinaus von zwei weiteren Einflussfaktoren ab. Zum einen ist das Angebot von

Parallelauktionen entscheidend, bei denen identische bzw. &hnliche Objekte verstei-

97Vgl. Fishman 1988, S. 100.
98Giehe Avery 1998, S. 186.
99Vgl. Hérner und Sahuguet 2007, S. 174.
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gert werden. Je mehr alternative Auktionen verfiigbar sind, desto wahrscheinlicher
ist ein Wechsel der iiberbotenen Bieter zu anderen Auktionen, bei denen der aktuelle
Preis geringer ist. Zum anderen spielt der Zeitpunkt des Auktionseintritts eine Rolle.
Falls Bieter einer Auktion erst in deren Endphase beitreten, besteht die Moglichkeit,

dass das ,,Jump-Gebot“ nicht erkannt wird und die Bieter nicht beeinflusst werden.

Eine empirische Analyse von 17.000 skandinavischen Mobel-Auktionen auf der Platt-
form Lauritz.com zeigt, dass eine Jump-Bidding-Strategie am Anfang einer Auktion
zu niedrigeren Preisen fiihren kann.'® Wird sie dagegen am Ende einer Auktion
durchgefiihrt, werden eher héhere Preise erzielt. Eine Studie von Easley und Tenorio
2004, bei der Auktionen der Auktionshéuser Onsale.com und uBid.com analysiert wer-
den, identifiziert 32% aller Erstgebote als ,Jump-Gebote“. Diese Untersuchung zeigt
aulerdem, dass Jump-Bidding eher in wettbewerbsintensiven Auktionen durchgefiihrt

wird.

3.2.4 Sniping

Sniping bzw. Last-Minute-Bidding oder Late-Bidding bezeichnet eine Bietstrate-
gie, bei der Gebote kurz vor Ende der Auktion abgegeben werden und die darauf
abzielt, einen starken Preisanstieg durch wechselseitiges Uberbieten zu vermeiden.
Eine wesentliche Voraussetzung ist dabei ein festes Auktionsende. Sniping ist ein
in der Praxis oft zu beobachtendes Verhalten. Ein Grund dafiir ist der Einsatz von
Software-Agenten, die im Auftrag eines Bieters automatisch Sniping-Gebote in der
Auktion abgeben. Somit miissen Sniping-Bieter nicht bis zum Ende der Auktion
warten, um ihr Gebot abgeben zu kénnen. Obwohl Sniping in Online-Auktionen
haufig auftritt, konnten bisherige empirische Untersuchungen keine statistisch gesi-
cherten Preiseffekte nachweisen. Daher wird diese Manipulationsform in Kapitel 6

ausfihrlicher untersucht.

100Gj6he Bramsen 2008.
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3.2.5 Online-Kollusionen

Die Verringerung des Wettbewerbs in Auktionen durch Absprachen zwischen den
Bietern wird als Kollusion bezeichnet, wobei sich die Gewinne des Verkdufers zu

101 Kollusionen stellen in traditionellen

Gunsten der Kollusionsbieter reduzieren.
Auktionen ein bedeutendes Problem dar. Einer der bekanntesten Félle ereignete sich
1999 bei der Versteigerung von Mobilfunkfrequenzen in Deutschland, bei der eine
Auktionsregel forderte, dass jedes neue Gebot auf einen Frequenzblock mindestens
zehn Prozent hoher sein musste als das vorangegangene. Mannesmann startete mit
einem Gebot von 18,18 Mio. DM je Megahertz fiir die Blocke eins bis fiinf und
20 Mio. DM fiir die Blocke sechs bis zehn. T-Mobile verstand die Absprache und
bot lediglich auf die Blocke eins bis fiinf mit dem geforderten Gebotsinkrement von
10%. Die zwei Unternehmen konnten sich so die Frequenzblocke zu jeweils 20 Mio.

DM untereinander aufteilen und die Auktion schloss nach zwei Runden.'%? In einer

Vielzahl von empirischen Untersuchungen wurden Kollusionen aufterdem

bei der Vergabe von StraRenbauauftrigen in Schweden!®® und den USA04,

bei dem Verkauf von Basmatireis in Nordindien,%

bei dem Holzverkauf in den USA'%® und Kanada!®” und

bei der Vergabe von Schulmilchvertrigen in den USA%®

identifiziert. Kollusionen sind bisher nur in traditionellen Auktionen untersucht
worden. Dabei stellt sich die Frage, inwieweit Online-Auktionen bereits durch Kollu-
sionen beeinflusst werden. Aus diesem Grund werden Online-Kollusionen in Kapitel

5 ausfiihrlicher analysiert.

101yg], Mailath und Zemsky 1991, S. 468.

102Gjehe Klemperer 2004, S. 104f.

103Sjehe Jakobsson 2007.

104Giehe Bajari und Ye 2003 und Porter und Zona 1993.
105Giehe Banerji und Meenakshi 2004.

106Gjehe Baldwin, Marshall und Richard 1997.

107Sjehe Price 2008.

108Gjehe Pesendorfer 2000 und Porter und Zona 1999.
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3.2.6 Bid Shielding

Bid Shielding ist eine Form der Wettbewerbsmanipulation, mit der andere Bieter von
einer Auktion abgeschreckt werden sollen. Dabei wird neben einem geringen Gebot
mindestens ein zusétzliches hohes Gebot (shield) mit Hilfe anderer Bieteridentitdten
abgegeben. Das Ziel ist die Abschreckung von Konkurrenten durch den steigenden
Auktionspreis. Kurz vor Auktionsende werden die hohen Gebote zuriickgezogen,
womit der Auktionspreis auf das Niveau des geringen Gebots fillt und das Aukti-
onsobjekt giinstig erworben wird. Damit ist Bid Shielding im gewissen Sinne ein
invertiertes Shilling.'® Ein solches Verhalten benachteiligt zum einen den Verkiufer,
zum anderen auch die ,ehrlichen” Kéaufer, die so aus der Auktion ausgeschlossen wer-
den.'? Bid Shielding erfordert in Online-Auktionen aufgrund multipler Identitéiten
nicht zwangsldufig die Kooperation mehrerer Teilnehmer. Die Manipulation kann

durch eine Einschrankung der Gebotsriicknahmen verhindert werden.

3.2.7 Phantomgebote

Phantomgebote sind Gebote, die ein Auktionator bei einer so genannten ,lift-lining-
Strategie” im Bietwettbewerb  kiinstlich“ einwirft, falls er das Gefiihl hat, dass der
letzte verbleibende Bieter noch mehr bieten wiirde.!'! Das Motiv des Auktionators
liegt in den mit den Endpreisen steigenden Auktionsgebiihren. Er extrahiert somit
niitzliche Informationen, die in den Bietsequenzen enthalten sind, um seinen Gewinn

zu steigern.!!?

Phantomgebote grenzen sich gegeniiber Shilling-Geboten insofern ab, als dass sie
durch den Auktionator und nicht durch den Verkéufer initiiert werden. Diese klare
Abgrenzung kann jedoch nicht beibehalten werden, falls der Auktionator gleichzeitig
als Verkaufer auftritt. Dabei vermischen sich die Eigenschaften beider Manipulati-

onsformen. Im Internet betrifft dies vor allem die in Kapitel 2.2.1 beschriebenen

109y/g]. Lucking-Reiley 2000a, S. 246.

110Vgl. Trevathan und Read 2006, S. 452.
1yg]. Graham und Marshall 1987, S. 1221.
112ygl. Bag, Dinlersoz und Wang 2000, S. 701.
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Gewinnauktionen, bei denen das Auktionshaus vollstandige Transparenz iiber die
Zahlungsbereitschaften der Bieter besitzt, falls diese die zur Verfiigung gestellten
Bietagenten nutzen. Die Kenntnis iiber die Hohe des dem Bietagenten iibergebenen

Ho6chstgebots kann das Auktionshaus verwenden, um Phantomgebote einzusetzen.

3.2.8 Informationshandel

In verdeckten Auktionen sind Gebote vertrauliche und private Informationen, die nur
dem Auktionator bekannt sind, aber fiir andere Marktteilnehmer durchaus profitabel
sein kénnen.''3 Der Informationshandel bezeichnet den Verkauf dieser Informationen,
mit deren Hilfe Manipulationsgewinne ermdoglicht werden. Online-Auktionshéuser
verfiigen iiber die Hochstgebote, sobald diese den internen Bietagenten iibermittelt
werden. Diese Information ist fiir Bieter und Verkdufer sehr wertvoll. Wéhrend Bieter
ihre Zahlungsbereitschaft und Bietstrategie anpassen kénnen, wird dem Verkaufer die
Moglichkeit geboten, ein Gebot unter fremder Identitéit zu platzieren. So schopft er

die Zahlungsbereitschaften vollsténdig aus und realisiert einen maximalen Gewinn.

3.3 Manipulationen in der Abwicklungssphase

Manipulationen in der Abwicklungsphase einer Auktion erfiillen oft den Tatbestand
des Betrugs (Fraud). Sie sind bei Online-Auktionen von groferer Bedeutung als
bei traditionellen Auktionen, da hier die Integritdt des Auktionsobjekts und eine
sichere Ubergabe der Ware nicht durch einen Auktionator gewihrleistet wird. Viele
Manipulationsformen der Abwicklungsphase bleiben den Geschidigten nicht verbor-
gen, sondern verursachen einen sichtbaren Schaden. Damit konnen beispielsweise
Reputationssysteme eingesetzt werden, um manipulierende Marktteilnehmer zu iden-
tifizieren und weitere Betrugsfille zu verhindern. Abbildung 3.3 stellt eine Ubersicht

der verschiedenen Manipulationen der Abwicklungsphase dar.

113Vgl. Peters 2010, S. 142.
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Manipulationen sind sowohl bei Kéufern als auch bei Verkdufern zu beobachten, wobei
die Betrugsmoglichkeiten auf Seiten der Verkdufer umfangreicher sind. Dazu zédhlen
Manipulationen, die den Versand und den Zustand der Ware betreffen sowie Betrugs-
falle, die auf eine absichtliche Verschleppung der Kommunikation zuriickzufiihren

sind. Zu den Manipulationen seitens der Kaufer gehort die Zahlungsverweigerung.

Probleme mit dem Versand

Manipulationen, die den Versand von Auktionsobjekten betreffen, kénnen in zwei
Gruppen unterschieden werden. Die erste Gruppe umfasst Verhaltensweisen, bei
denen das Auktionsobjekt nach der Auktion nicht verschickt wird. Dazu kann das
Zuriickhalten der Zahlungsinformationen ebenso gezihlt werden, wie das Leugnen des
Verkiufers, etwas verkauft zu haben. Eine grofie Bedeutung besitzt in dieser Klasse
das so genannte Non-Delivery, welches das Verhalten eines Verkdufers beschreibt,
die Ware trotz Zahlung nicht zu verschicken. Verschiedene Studien haben gezeigt,
dass mehr als ein Drittel aller Beschwerden {iber Verkdufer in Online-Auktionen
dem Non-Delivery zuzuordnen sind.!'** Dieses Verhalten ist jedoch nicht nur auf
Online-Auktionen begrenzt. Laut dem Internet Crime Complaint Center betraf im
Jahr 2009 fast jeder fiinfte Betrugsdelikt im Internet das Non-Delivery.!!® Eine
andere Manipulationsform, bei der ein Problem mit dem Versand auftritt, wird als
Shell-Auktion bezeichnet. Dabei fiihrt ein Verkdufer eine Auktion nur zum Zweck

der Beschaffung von Bankverbindungen und Kreditkartendaten durch.!6

Die zweite Gruppe der Versandprobleme umfasst Verhaltensweisen von Verkéu-
fern, bei denen die Auktionsobjekte nicht in der ordnungsgeméfen Verpackung oder
zu abweichenden Konditionen verschickt werden. Dies umschliefit auch das so ge-
nannte Fee-Stacking, unter dem man das nachtrégliche Hinzufiigen von zusatzlichen

Gebiihren, wie Frachtzuschldge oder Bearbeitungsgebiihren, versteht.

1141 einer Analyse von Beschwerden in Online-Auktionen kommen Gregg und Scott 2008 zu dem
Ergebnis, dass 36,5% der Beschwerdefalle dem Non-Delivery zugeordnet werden kénnen. In einer
weiteren Untersuchung erhalten Resnick und Zeckhauser 2002 einen &hnlich hohen Anteil von 34%.

115Giehe Internet Crime Complaint Center 2010, S. 6. Diese Daten basieren auf Beschwerden, die
vorwiegend in den USA aufgenommenen wurden.

116Vg], Kwan, Overill et al. 2010, S. 98.
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Probleme mit dem Zustand des Auktionsobjekts

Manipulationen, die in Problemen mit dem Zustand des Auktionsobjekts resultieren,
lassen sich in drei Gruppen einteilen.''” Die erste Gruppe umfasst Probleme, bei
denen das Auktionsobjekt zwar unbeschadigt geliefert wird, jedoch trotzdem Mangel
besitzt, da es beispielsweise eine verminderte Qualitit, fehlende Teile oder eine
unerwartete Farbe hat. Die zweite Gruppe beinhaltet die Félle, bei denen defekte
oder beschadigte Waren geliefert werden. Die dritte Gruppe lésst sich unter dem
Begriff |illegale Waren“ zusammenfassen und beinhaltet sowohl den Verkauf von
Waren, deren Handel nicht erlaubt ist und die ausschliefslich auf dem Schwarzmarkt
verdufert werden als auch die so genannte Triangulation. Bei der Triangulation
werden Auktionsobjekte mit den gestohlenen Daten einer Kreditkarte gekauft und in
einer anderen Auktion weiterverkauft. Der dadurch entstehende Schaden ist nicht
nur auf den Verlust des Kreditkartenbesitzers beschrankt. Der Kaufer ist ebenso

geschédigt, falls er das Auktionsobjekt im Fall der Aufdeckung wieder abgeben muss.

Kommunikationsverschleppung

Oft sind Verkdufer nach Auktionsende nicht bereit, den Verkauf abzuwickeln, weil
beispielsweise nicht der erwartete Preis erzielt wurde. Ein Instrument zur Vermeidung
der Transaktion ist die absichtliche Verschleppung der Kommunikation, in der Hoff-
nung, dass der Kaufer im Lauf der Zeit nicht mehr an der Transaktionsabwicklung
interessiert ist. Kommunikationsverschleppungen werden auch zur Verschleierung

anderer Manipulationen in der Abwicklungsphase eingesetzt.

Manipulationen der Kéaufer in der Abwicklungsphase

Die Kaufverpflichtung, die durch die Abgabe eines giiltigen Hochstgebots eintritt,
wird durch Kéufer manchmal nicht erfiillt, weil sie eine preisgiinstigere Alternative
finden oder dem Auktionsfieber unterliegen und iiber ihrer Budgetgrenze bieten.

Infolgedessen begleichen Kéufer den Kaufpreis nicht oder nicht vollstéindig. Die

17Siehe Gregg und Scott 2008, S. 72.
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Teilzahlungen konnen dabei einen Verkdufer dazu verleiten, ,im guten Glauben* das
Auktionsobjekt zu verschicken, wobei die versprochene Restzahlung dann oft nicht

geleistet wird.

3.4 Manipulationen in der After-Sales-Phase

Manipulationen in der After-Sales-Phase treten nach der Transaktionsabwicklung
auf. Sie umfassen Manipulationen bei der Riickerstattung mangelhafter Waren
und unrechtméfkige Reklamationen der Kéufer. Eine schematische Darstellung der

Manipulationsformen ist in Abbildung 3.4 dargestellt.

Abbildung 3.4: Manipulationen in der After-Sales-Phase

After-Sales-
Phase
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Quelle: eigene Darstellung, in Anlehnung an Gregg und Scott 2008, S. 70

Auf Seiten der Verkdufer treten vor allem Manipulationen bei der Riickerstattung
auf. Diese umfassen die unrechtméfige Ablehnung oder eine nur teilweise akzeptierte

Riickerstattung, obwohl der Anspruch auf eine vollsténdige Riickzahlung gegeben ist.

Zu den Manipulationen auf der Kéuferseite gehoren die Reklamation von absicht-
lich beschadigter Ware und das so genannte buy-and-switch. Unter buy-and-switch
versteht man das Verhalten eines Kaufers, ein unbeschédigtes Auktionsobjekt nach

Erhalt zu reklamieren, um ein vorher erworbenes identisches Produkt einzuschi-
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cken, welches entweder beschadigt, von geringerer Qualitéit oder von zweifelhaftem

Ursprung ist.!8

3.5 Relevanzanalyse der Wettbewerbsmanipulatio-

nen

Die Wettbewerbsmanipulationen in Online-Auktionen werden durch zwei wesentliche
Eigenschaften charakterisiert. Dazu zéhlen die Identifizierbarkeit und die Moglichkei-

ten die verschiedenen Manipulationen zu verhindern.

3.5.1 Identifizierbarkeit

FEin grundlegendes Merkmal von Wettbewerbsmanipulationen ist deren schwierige
Identifizierung. Die wesentlichen Griinde dafiir sind die hohe Anonymitat der Aukti-
onsteilnehmer und das Fehlen auffalliger Hinweise auf manipulatives Verhalten in

den Auktionsdaten.

Der Anonymitéatsbegriff kann in Online-Auktionen in zwei Gruppen gegliedert werden.
Zum einen kann darunter das Verbergen der wahren Identitét eines Marktteilnehmers
gegeniiber dem Auktionshaus bzw. anderer Marktteilnehmer verstanden werden.
Dies betrifft vor allem den Einsatz multipler Identitdten. Dadurch sind Komplizen
bei der Durchfiihrung einiger Wettbewerbsmanipulationsformen, wie Shilling oder
Bid-Shielding, nicht notwendig. Aufserdem bieten Identitdtswechsel die Moglichkeit,
auffillige Muster in den Auktionen zu vermeiden, die durch das systematische Auf-
treten identischer Teilnehmer entstehen. Zum anderen kann ein Anonymisieren von
Marktteilnehmern gegeniiber anderen Marktteilnehmern durch das Auktionshaus
erfolgen. In Online-Auktionen ist dieses Vorgehen oft zu beobachten. Dadurch wird
einerseits Siphoning verhindert, andererseits sind Phantomgebote durch die Bieter

schwerer zu identifizieren.

H18Vgl. Kwan, Overill et al. 2010, S. 98.
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Ein weiteres Merkmal von Wettbewerbsmanipulationen, das deren Identifizierung
erschwert, ist das Fehlen von auffélligen Hinweisen in den Auktionsdaten, die auf
manipulatives Verhalten schliefsen lassen. Auffallige Auktionsdaten, die Wettbe-
werbsmanipulationen vermuten lassen, kénnen auch zufillig entstehen. So muss
beispielsweise ein hohes Gebot kurz vor Auktionsende nicht zwangslaufig aufgrund
von Bid Shielding zuriickgenommen worden sein, sondern wegen eines tatséchlichen
Irrtums. Im Rahmen von Sniping kann ein Gebot kurz vor Auktionsende auch
durch einen Bieter erklért werden, der erst am Ende in den Auktionsprozess eintritt.
Dennoch ergeben sich beim Auftreten von Sniping und Bid Shielding aufféllige Auk-
tionsdaten. Demgegeniiber verursachen andere Wettbewerbsmanipulationsformen
weit weniger sichtbare Hinweise. Siphoning, Online-Kollusionen und Informations-
handel treten in den davon betroffenen Auktionen kaum hervor. Ein Resultat des
Siphonings kann eine geringere Nachfrage in nachfolgenden Auktionen von dhnlichen
Objekten sein, wenn die Transaktionsbediirfnisse der nicht erfolgreichen Bieter durch
das Siphoning befriedigt sind und diese damit nicht mehr in weiteren Auktionen
teilnehmen. Bei Online-Kollusionen ist das vielleicht einzige Indiz die Tragheit der
Gebote und sogar dies ist manchmal nicht vorhanden, falls eine gut organisierte
Kollusion den Wettbewerb auf geringen Preisniveaus simuliert.!!® Die durch einen
Informationshandel verursachten Gebote sind ebenfalls sehr schwer zu identifizieren,

falls sie sich nicht von Geboten reguléarer Bieter unterscheiden.

3.5.2 Gegenmalinahmen

Um Wettbewerbsmanipulationen in Online-Auktionen zu erschweren oder vollstan-
dig zu verhindern, kénnen verschiedene Gegenmafinahmen ergriffen werden. Eine

Ubersicht ist in Tabelle 3.1 dargestellt.

Sniping

Sniping zielt darauf ab, anderen Bietern keine ausreichende Zeit fiir weitere Ge-

bote zur Verfiigung zu stellen. Eine Verdnderung der Auktionsform hinsichtlich

H9Vgl. Cassady 1980, S. 181.
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Tabelle 3.1: Mafnahmen gegen Wettbewerbsmanipulationen

Manipulationsform Gegenmafnahmen

Sniping automatische Verlangerung der Auktionsdauer

Jump-Bidding Authentifizierung der Bieter

Shilling Authentifizierung der Bieter

Bid-Shielding Beschrankung von Gebotsriicknahmen, Authentifizierung
der Bieter

Siphoning Anonymisierung der Bieterinformation

Phantomgebote De-Anonymisierung der Bieterinformationen

Informationshandel -

Online-Kollusionen -

einer automatischen Verlingerung der Auktionsdauer bei einer Gebotsabgabe kurz
vor Auktionsende bietet anderen Bietern zusétzliche Zeit fiir Gegengebote. Der Ef-
fekt einer Sniping-Strategie wird dadurch vermindert. Ariely, Ockenfels und Roth
2005 zeigen in einem Experiment, dass bei einer automatischen Verlangerung der

Auktionsdauer Sniping weniger oft durchgefiihrt wird.

Jump-Bidding

Mit einer Jump-Bidding-Strategie versucht ein Bieter durch friihzeitig hohe Gebote
Konkurrenten abzuschrecken. In Online-Auktionen ist das aktuelle Hochstgebot
jedoch verdeckt, so dass fiir die Platzierung eines hohen sichtbaren Gebots zwei
Gebote von unterschiedlichen Identitédten notwendig sind. Daher wird Jump-Bidding
durch eine starke Authentifizierung der Bieter erreicht, wodurch die Jump-Bieter auf

Komplizen angewiesen sind.

Shilling

Bei der Shilling-Strategie sind die Verkdufer auf andere Identitdten angewiesen. Eine
starke Authentifizierung der Marktteilnehmer kann daher die Durchfithrung von Shil-
ling erschweren, da Verkaufer in diesem Fall Komplizen benétigen. Die Identifizierung
von Shilling wird beeintréchtigt, falls es im Rahmen so genannter Bietergemeinschaf-
ten tiber Internet-Plattformen automatisiert durchgefiihrt wird. Internet-Portale fiir

Bietergemeinschaften werden in Kapitel 4.1 ausfiihrlicher behandelt.
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Bid Shielding

Eine einfache Mafsnahme zur Verhinderung von Bid-Shielding, die oft in der Praxis zu
beobachten ist, umfasst die Begrenzung der Gebotsriicknahme. Dabei wird zwischen
einem generellen und einem gestuften Verbot der Gebotsriicknahmen unterschieden.
Wihrend ein generelles Verbot die Riicknahme eines Gebots vollsténdig ausschlieft,
wird mit einem gestuften Verbot die Riicknahme eines Gebots zeitlich begrenzt. Dabei
kann ein Gebot innerhalb einer festgelegten Frist wieder zuriick genommen werden.
Im Verlauf einer Auktion wird die Frist reduziert, so dass ab einem bestimmten

Zeitpunkt der Auktion keine Gebotsriicknahme moglich ist.

Siphoning

Fiir die Durchfiihrung von Siphoning werden die Kontaktinformationen der Bieter
benotigt. Siphoning kann daher vermieden werden, falls nur die fiir die Transaktions-
abwicklung notwendigen Kontaktdaten zwischen Verkdufer und Auktionsgewinner
vermittelt werden. So kann bei anonymen Bieterinformationen kein Siphoning durch-

gefiihrt werden.

Phantomgebote

Phantomgebote werden durch das Auktionshaus bzw. den Auktionator abgegeben.
Anonyme Bieter in einer Auktion ermoglichen dem Auktionshaus, diese Gebote in
einer Auktion zu integrieren, ohne dass andere Bieter die Moglichkeit einer Validierung
dieser Gebote haben. Eine Aufdeckung der Bieteridentitéten wiirde Phantomgebote
erschweren, weil die Moglichkeit besteht, eine Identitétsiiberpriifung durch andere

Bieter zu realisieren.

3.5.3 Relevanz

Aufgrund der verschiedenen Eigenschaften besitzen die Formen der Wettbewerbsma-
nipulation eine unterschiedlich hohe Relevanz hinsichtlich weiterfithrender Analysen.

Eine Ubersicht stellt Tabelle 3.2 dar.
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Tabelle 3.2: Relevanz der Wettbewerbsmanipulationen

Manipulationform Relevanz Grund

Siphoning gering leicht zu verhindern

Jump-Bidding gering geringe Wahrnehmung durch Bieter
Bid-Shielding gering leicht zu verhindern
Phantomgebote gering sehr unwahrscheinlich
Informationshandel gering sehr unwahrscheinlich

Shilling hoch weit verbreitet, hoher Schaden
Sniping hoch weit verbreitet

Online-Kollusionen hoch hohes Schadenspotential

Einige Manipulationsformen besitzen in Online-Auktionen nur eine untergeordnete
Bedeutung. Siphoning hat in Online-Auktionen nur einen geringen Stellenwert, da
das Auktionshaus durch die Verwendung anonymer Bieteridentitéiten direkte Kon-
takte zwischen den Marktteilnehmern wirksam unterbinden kann. Der Einfluss von
Jump-Bidding auf Online-Auktionen wird durch den Umstand reduziert, dass Bieter
oft erst am Ende einer Auktion auftreten, so dass hohe Preisspriinge in fritheren
Auktionsphasen durch sie nicht berticksichtigt werden. Bid-Shielding spielt durch
die in der Praxis bereits eingefiihrten Beschrankungen der Gebotsriicknahmen in
den Online-Auktionshdusern nahezu keine Rolle. Der abschreckende Effekt auf an-
dere Bieter ist hier nur auf den Anfang der Auktion beschrinkt, wenn die Regeln
der Gebotsriicknahmen noch nicht greifen. Phantomgebote und Informationshandel
treten vermutlich bei im Markt etablierten Online-Auktionshiusern nicht auf, da der
potentielle Verlust der Reputation geschéftskritische Folgen haben wiirde und durch

die Gewinne aus den Manipulationen wahrscheinlich nicht gerechtfertigt wére.

Bei der Relevanzanalyse der Wettbewerbsmanipulationen in Online-Auktionen he-
ben sich drei Formen von den iibrigen ab. Dazu gehoren Shilling, Sniping und
Online-Kollusionen. Shilling stellt in Online-Auktionen ein grofes Problem dar, da
dessen Identifizierung durch den Einsatz anonymer Bieteridentitaten sehr schwierig
ist. Zudem gehen erste Ansétze zur Identifizierung von Shilling von bis zu einem
zweistelligen prozentualen Anteil der Auktionen mit Shilling-Geboten aus, so dass

die Vermutung nahe liegt, dass dadurch ein erheblicher Schaden verursacht wird.'?°

120Gjehe Ford, Xu und Valova 2010, Engelberg und Williams 2009 und Nikitkov und Bay 2008.
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Die weite Verbreitung von Sniping zeigt, dass sich diese Manipulationsform zu ei-
ner ,best-practice-Losung entwickelt hat.!?! Dabei stellt sich die Frage, ob sich
durch diese Bietstrategie ein Preisvorteil gegeniiber der Alternative einer fritheren
Gebotsabgabe ergibt. Bisherige Untersuchungen konnten allerdings keinen statistisch
gesicherten Preiseffekt nachweisen. Obwohl Félle von Online-Kollusionen bislang
noch nicht bekannt sind, haben sie eine grofse Bedeutung fiir Online-Auktionen, da
sie ein hohes Schadenspotenzial besitzen. Mit der Erstellung eines Internet-Portals
fiir Online-Kollusionen konnten dariiber hinaus einige Probleme aus traditionellen
Kollusionen verringert werden. Daher stellt sich auch hier die Frage nach wirksamen
Identifizierungsverfahren. Die aufgeworfenen Fragestellungen werden in den néchsten

Kapiteln bearbeitet.

121Gjehe Bajari und Hortagsu 2003 und Ockenfels und Roth 2006.
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Shilling

Unter Shilling (Shill-Bidding) versteht man das Bieten eines Verkidufers in einer
eigenen Auktion. Mit Shilling kann der Verkdufer unterschiedliche Ziele verfolgen,
anhand derer sich verschiedene Shilling-Formen abgrenzen lassen. Diese sind in

Kapitel 3.2.1 bereits beschrieben worden und umfassen

e das Reservationspreis-Shilling,

e das aggressive Shilling,

das Benign-Shilling,

das Unmasking und

das Buy-Back-Shilling.

Das aggressive und das Benign-Shilling wird auch zusammengefasst als Wettbewerbs-
Shilling bezeichnet. Bisherige Untersuchungen gehen davon aus, dass Shilling oft
in Online-Auktionen auftritt. Die Schatzungen gehen dabei allgemein von Shilling-
Quoten zwischen 1% und 10%, teilweise auch von bis zu 18% (Ford, Xu und Valova
2010) aus. Shilling tritt auch in traditionellen Auktionen auf. Im Rahmen von Schein-
auktionen bieten insbesondere Galeristen in eigenen Auktionen, um die ,Kurse* der

von ihnen vertretenen Kiinstler zu stiitzen.!22

122yg]. Boll 2005, S. 151.
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Shilling-Gebote werden vom Verkéufer typischerweise unter einer falschen Identitét
abgegeben, da Shilling in der Regel durch die Geschéftsbedingungen der Online-
Auktionshéuser untersagt ist. Zudem wiirden die meisten Shilling-Formen ihr Ziel
verfehlen, sobald die Manipulation durch identische Namen und Adressen aufge-
deckt wird. Uber einen darauf ausgerichteten Adressabgleich wurde beispielsweise in
GroRbritannien ein eBay-Handler iiberfiihrt und erstmals strafrechtlich verfolgt.!?3
Da die meisten Online-Auktionshauser keine starke Authentifizierung ihrer Teilneh-
mer fordern, ist das Erlangen einer falschen Identitét leicht méglich. Um Shilling
identifizieren zu konnen, sind daher Verfahren notwendig, die multiple Identitédten
beriicksichtigen. Die bereits existierenden Identifizierungsansétze sind allerdings noch
mit Problemen behaftet. Vor diesem Hintergrund soll in diesem Kapitel ein neuer

Ansatz vorgestellt, getestet und auf empirische Daten angewendet werden.!?4

4.1 Portale fiir Bietergemeinschaften

Die allgemeinen Geschéftsbedingungen der Online-Auktionshauser verbieten im All-
gemeinen Gebote der Verkdufer in ihren Auktionen. Ein Shilling-Verkdufer greift
daher entweder auf ihm bekannte Marktteilnehmer zuriick oder errichtet mehrere
Identitdten in dem Online-Auktionshaus. Dabei besteht das Problem, dass starke
Beziehungen zwischen Verkdufern und Bietern den Verdacht von Manipulationen
erhirten. Eine Losung stellt die mehrfache Generierung falscher Identitédten in dem
Online-Auktionshaus dar. Allerdings steigt der Bedarf an falschen Identitdten mit der
Anzahl der manipulierten Auktionen. Vor allem bei professionellen Shilling-Verkaufern
kann daher ein hoher Aufwand bei der Durchfithrung von Shilling entstehen. Einen
Ausweg bieten Portale fiir so genannte ,Bietergemeinschaften, mit deren Hilfe Shil-

ling komfortabler durchgefiihrt werden kann.!?®

123http: / /www.onlinemarktplatz.de/15911 /in-grosbritannien-erstmals-strafverfolgung-wegen-
shill-bidding-bei-ebay/. Abruf am 29.04.2010.

124 Ausziige aus diesem Kapitel sind bereits in Schmeifer und Peters 2011 verdffentlicht.

125Ein Beispiel fiir Bietergemeinschaften ist das Portal xxlsell.com, dessen Betrieb mittlerweile
eingestellt worden ist.
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Durch Internet-Portale fiir Bietergemeinschaften kénnen Shilling-Verkaufer , kiinst-
liche Gebote generieren lassen. Dabei greifen die Portale auf die Benutzernamen
und Passworter regulidrer Teilnehmer eines Online-Auktionshauses zuriick. Diese
Informationen werden durch die Shilling-Verkaufer zur Verfiigung gestellt. Sobald ein
Shilling-Verkédufer die Gebotshche und die Auktionsnummer angibt, wird zuféllig ein
Teilnehmer ausgewihlt und mit dessen Identitdt in der Auktion das Gebot automa-
tisch abgegeben. Die Verkédufer verpflichten sich, nicht auf den Kauf zu bestehen, falls
ein Mitglied der Bietergemeinschaft die Auktion gewinnt. Fiir diese Dienstleistung
beansprucht das Portal eine Gebiihr in Abhéngigkeit des Shilling-Gebots. Dabei
werden den Verkdufern, die ihre Benutzernamen und Passworter dem Portal fiir

Shilling-Gebote zur Verfiigung stellen, in der Regel Preisnachlésse eingerdumt.

Internet-Portale fiir Bietergemeinschaften sind jedoch dem Vertrauensproblem ausge-
setzt, bei dem sich Shilling-Verkédufer nicht an die getroffenen Vereinbarungen halten.
So konnen Verkaufer eine profitable Strategie verfolgen, bei der sie bewusst iiberhchte
Gebote generieren und nach Auktionsende auf den Kauf bestehen. Da nach Abschluss
der Auktion ein giiltiger Kaufvertrag zwischen Verkdufer und Hochstbieter besteht,
ist es fiir den Bieter schwer, von diesem Vertrag zuriickzutreten, falls der Verkédufer

auf die Vertragserfiillung besteht.

4.2 Stand der Forschung

Die bisher entwickelten Verfahren zum Nachweis von Shilling konzentrieren sich auf
den Vergleich charakteristischer Verhaltensmuster in Auktionen. Dabei werden die
Auktionen eines Verkdufers oder alle Auktionen, auf die ein Bieter geboten hat, zu
einer Gruppe zusammengefasst und analysiert. Eine Ubersicht der bereits entwickelte
Verfahren zur Shilling-Identifizierung ist in Tabelle 4.1 dargestellt. Die Ansétze
unterscheiden sich hinsichtlich der untersuchten Shilling-Formen, der verwendeten

Indizien und der Methode, mit der die Indizien miteinander verkniipft werden.

Die bisherigen Ansétze basieren vorwiegend auf Scoring-Modellen und Premium-
Geboten. Scoring-Modelle zur Identifizierung von Shilling analysieren geeignete

Verhaltensmuster von Auktionsteilnehmern und aggregieren diese zu einer Kennzahl
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Tabelle 4.1: Ansétze zur Shilling-Identifizierung

Autoren Methode Anzahl der Primédr untersuchte
verwendeten  Shilling-Formen
Indizien
Dong, Shatz und Dempster-Shafer- 8 Wettbewerbs-Shilling
Xu 2010 Theorie
Engelberg und Wil- Scoring-Modell 3 Unmasking
liams 2009
Ford, Xu und Valo- Hierarchisches Clus- 7 Wettbewerbs-Shilling
va 2010 tering Reservationspreis-
Shilling
Unmasking

Goel, Xu und Shatz
2010

Bayes’sches Multi-
State Netzwerk

Kauffman und Premium-Gebote Reservationspreis-
Wood 2003 Shilling
Rubin, Christodo- Konfidenzintervalle 3 Wettbewerbs-Shilling

rescu et al. 2005

Shah, Joshi et al. Assoziations- ) Wettbewerbs-Shilling
2003 Analyse Reservationspreis-
Shilling
Unmasking
Trevathan und Scoring-Modell 6 Wettbewerbs-Shilling
Read 2009
Xu und Cheng 2007 Premium-Gebote 7 Wettbewerbs-Shilling
Xu, DBates und Scoring-Modell 9 Wettbewerbs-Shilling
Shatz 2009 Unmasking

(Score), die die Intensitét des Shilling ausweist. Xu, Bates und Shatz 2009 stellen
einfache Verhaltensannahmen auf, die als Indizien fiir Shilling gewertet werden. Ein
Shilling-Bieter wird verdachtigt, sobald er eine bestimmte Mindestanzahl dieser
Verhaltensannahmen erfiillt. Dabei wird eine Auktion in drei Phasen unterteilt,

in denen jeweils verschiedene Verhaltensannahmen fiir Shilling gelten. Wird eine
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Verhaltensannahme von einem Bieter erfiillt, so erhoht sich dessen Score-Wert. Mit
zunehmendem Score steigt die Wahrscheinlichkeit, dass der betreffende Bieter Shilling
betreibt. Xu, Bates und Shatz 2009 definieren fiir den Score einen festen Schwellwert,
bei dessen Uberschreitung ein Bieter als Shilling-Bieter identifiziert wird. Trevathan
und Read 2009 nutzen ein dhnliches Modell, bei dem die Verhaltensannahmen jedoch

gewichtet in einen Score iiberfithrt werden.

Ein weiteres Verfahren wird von Engelberg und Williams 2009 vorgeschlagen. Sie
konzentrieren sich auf die Shilling-Form Unmasking, bei der Bieter mehrere Gebots-
inkremente in kurzer Zeit abgeben, ohne das aktuelle Maximalgebot zu iiberbieten.
Engelberg und Williams 2009 identifizieren dabei Merkmale, die mit diesem Verhal-
ten in einem engen Zusammenhang stehen und entwickeln daraus einen Score-Wert.
Sie zeigen anhand empirischer Auktionsdaten, dass Hochstbieter in Auktionen, in
denen die zweithéchsten Bieter hohe Score-Werte aufweisen, 6fter ihre maximale
Zahlungsbereitschaften zahlen miissen als die Héchstbieter in Auktionen, in denen

die zweithochsten Bieter geringere Score-Werte besitzen.

Eine zweite Gruppe von Verfahren zum Nachweis von Shilling basiert auf der Ana-
lyse so genannter Premium-Gebote bzw. fragwiirdiger Gebote (questionable bids).

Premium-Gebote!26

sind Gebote, die in einer Auktion abgegeben werden,
e obwohl der Preis in einer Parallelauktion mit identischer Ware niedriger oder

maximal genauso hoch ist,
e die Auktion erst nach der Parallelauktion endet und

e der betreflende Bieter nicht in beiden Auktionen bietet.

Premium-Gebote werden als ein starkes Indiz fiir Shilling gewertet, da sich der betref-
fende Bieter durch ein Gebot in der Parallelauktion besser stellen kénnte. Anhand
einer empirischen Studie zeigen Kauffman und Wood 2003, dass sich Bieter mit
Premium-Geboten auf weniger Verkdufer beschranken, hohere Gebotsinkremente

abgeben und die Auktion eher verlassen. Diese Verhaltensmerkmale unterstiitzen die

126ygl. Kauffman und Wood 2003, S. 262.
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Annahme, dass Premium-Gebote auf Shilling hinweisen. Dariiber hinaus zeigen die
Ergebnisse der Untersuchung, dass nicht alle Verkdufer gleichermafen Shilling betrei-
ben. Vielmehr ist Shilling ein Verhaltensmerkmal, dass jeden einzelnen Verkaufer
iiber den betrachteten Zeitraum hinweg charakterisiert. Ein auf Premium-Geboten
basierender Ansatz wird ebenfalls von Xu und Cheng 2007 vorgestellt, bei dem
Verhaltensweisen von Bietern entweder fiir oder gegen Shilling sprechen kénnen. Dies
fithrt zu einer Verstarkung oder einer Veringerung der Verdachtsmomente fiir Shilling,
die in einem Indikator aggregiert werden. Somit kombiniert dieses Verfahren die

Vorgehensweisen von Scoring-Modellen und Premium-Geboten.

Neben den Scoring-Modellen und Verfahren auf Basis der Premium-Gebote wurden
auch andere Methoden zum Nachweis von Shilling entwickelt. Rubin, Christodo-
rescu et al. 2005 konzentrieren sich auf die Verkédufer-iibergreifenden Verteilungen
verschiedener Indizien. Verkdufer werden verdachtigt Shilling zu betreiben, falls sie
hinsichtlich mehrerer Indizien auffallige Werte aufweisen. Dabei erhértet sich der
Verdacht des Shillings bei einem Verkdufer, falls er beziiglich eines Indizes aufserhalb
eines festgelegten 95%-igen Konfidenzintervalls liegt. Ein Shilling-Verhalten gilt als
erwiesen, falls ein Verkdufer in allen betrachteten Verteilungen Werte aufierhalb der
Konfidenzintervalle besitzt. Dariiber hinaus verweisen Rubin, Christodorescu et al.
2005 auf die Moglichkeiten eines Verkiufers, die zu seiner Uberfithrung notwendigen

auffalligen Werte zu verschleiern.

Dong, Shatz und Xu 2010 greifen zur Identifizierung von Shilling auf die Dempster-
Shafer-Theorie zuriick.'?” Die Dempster-Shafer-Theorie ist eine Verallgemeinerung
der Wahrscheinlichkeitstheorie dahingehend, dass auch Ungewissheit, also das Feh-
len von Informationen, adiquat modelliert werden kann.'?® Ausgehend von einer
moglichen Zustandsmenge X wird in der Wahrscheinlichkeitstheorie die Wahrschein-
lichkeitsmasse auf die einzelnen Elemente in X verteilt. Demgegeniiber verteilt die
Evidenztheorie die Wahrscheinlichkeitsmasse auch auf alle Teilmengen von X und

erlaubt so die Einbindung von Ungewissheit. Die Verteilung erfolgt dabei nicht {iber

127Giehe Shafer 1976.
128Vgl. Presser 1999, S. 19.
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ein Wahrscheinlichkeitsmafs, sondern teilt die zur Verfiigung stehenden Informationen
auf zwei Mafe (Bel(X) und P1(X)) auf. Das Zutrauen, Bel(X), ist die Summe der
Gewichte der Griinde, die fiir X sprechen. Die Plausibilitéat, P1(X), ist die Summe
der Gewichte der Griinde, die nicht gegen X sprechen. Bel(X) und P1(X) lassen sich
als untere bzw. obere Grenze fiir die ,Wahrscheinlichkeit* der Menge X auffassen.'?’
Auf Basis von Indizien berechnen Dong, Shatz und Xu 2010 die Werte von Bel(X)

und P1(X) fiir jeden Bieter, um Shilling-Verhalten zu identifizieren.

Ford, Xu und Valova 2010 fassen Bieter mit Hilfe eines hierarchischen Clusterings
anhand ihrer Eigenschaften zu unterschiedlichen Klassen zusammen. Die Eigenschaf-
ten umfassen dabei sowohl Verhaltensmerkmale der Bieter als auch Kennzahlen der
von den Bietern besuchten Auktionen. Aus den gewichteten Eigenschaften werden
ahnliche Bieter zu Clustern gruppiert. Die Analyse der Clustereigenschaften weist
den zugehorigen Bietern ,normales”, ,verdéchtiges* oder ,sehr verdachtiges* Verhalten

hinsichtlich ihrer Shilling-Aktivitéit zu.

Goel, Xu und Shatz 2010 ermitteln die Wahrscheinlichkeit von Shilling anhand
eines fiir diesen Zweck trainierten Bayes’schen Multi-State Netzwerks, das mehrere
Indizien einer Auktion verarbeitet. Ein Bayes’sches Netz ist ein gerichteter azyklischer
Graph, bei dem die Knoten Variablen und die Kanten die bedingten Abhéngigkeiten
zwischen den Knoten darstellen.!3® Der Wert einer Variable hingt dabei von den
Auspriagungen der Elternvariablen und den zugehorigen Kantengewichten ab. Wah-
rend in Bayes’schen Netzen typischerweise dichotome Variable verwendet werden,
sind Bayes’sche Multi-State Netze durch kategoriale Variablen gekennzeichnet. Der
Einsatz eines Bayes’schen Netzes erfolgt zweistufig. In der ersten Phase werden die
Kantengewichte anhand von Trainingsdaten bestimmt. In der zweiten Phase wird
der eigentliche Datensatz an die Eingangsknoten angelegt und iiber die trainierten
Gewichte und nachfolgenden Knoten iibermittelt. Goel, Xu und Shatz 2010 bilden
fiir die Shilling-Identifizierung ein drei-schichtiges Bayes’sches Multi-State Netz. Die

erste Schicht beinhaltet drei Kennzahlengruppen von Bietern, Verkdufern und ih-

129Vg]. Presser 1999, S. 21.
130Vg]. Goel, Xu und Shatz 2010, S. 280.



62 KAPITEL 4. SHILLING

ren Beziehungen zueinander, die auf Shilling hindeuten. Die Knoten der zweiten
Schicht kénnen als unbeobachtete Variablen aufgefasst werden und représentieren
die Aggregationen der drei Kennzahlengruppen der ersten Schicht. Die Knoten der
dritten Schicht stellen das Ergebnis dar. Dabei reprasentiert jeweils ein Knoten ein

,hormales“ und ein durch Shilling gepragtes Verhalten.

Shah, Joshi et al. 2003 verwenden eine Assoziations-Analyse, um aufféillige Bieter-
Verkéufer-Beziehungen zu identifizieren. Dabei legen Sie die Annahme zugrunde,
dass das gemeinsame Auftreten von Bietern und Verkdufern unter wettbewerblichen

Bedingungen rein zuféllig ist. Die Préferenz eines Bieters fiir einen oder wenige

Verkaufer wird daher durch Shilling erklart.

4.3 Ansatz zur Identifizierung von Shilling

Obwohl die vorgestellten Verfahren erste Ansétze zur Identifizierung von Shilling
darstellen, sind sie noch mit verschiedenen Problemen behaftet. Bei den Scoring-
Modellen stellt sich beispielsweise die Frage, auf welcher Grundlage die verwendeten
Indizien ausgewahlt und gewichtet werden. Dariiber hinaus besteht ein Interpreta-
tionsproblem dahingehend, welcher Scoring-Wert zur Identifizierung von Shilling
erreicht werden muss. Die Ansétze mit Premium-Geboten haben das Problem, dass
die Analyse geeignete Parallelauktionen voraussetzt, die in der Praxis nur selten
zu finden sind. Aufserdem konnen unbeobachtete Heterogenitéten das Ergebnis ver-
falschen, falls beispielsweise Bieter bestimmte Verkdufer préferieren und deshalb
scheinbar irrationale Gebote abgeben. Vor dem Hintergrund der bekannten Probleme
soll ein eigener Ansatz zur Identifizierung von Shilling vorgestellt werden. Das Ziel des
Verfahrens ist die Identifizierung von Reservationspreis- und Wettbewerbs-Shilling
sowie von Unmasking. Auf die Ermittlung von Buy-Back-Shilling soll verzichtet
werden, da diese Shilling-Form aufgrund der zur Verfiigung stehenden Daten nicht
von der Manipulationsform Sniping abgrenzbar ist und damit keine belastbaren

Ergebnisse erzielt werden wiirden.
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4.3.1 Kurzbeschreibung

Der Ausgangspunkt des Verfahrens zur Identifizierung von Shilling ist die Annahme,
dass im Markt vorwiegend ehrliche Verkaufer auftreten. Einem Verkaufer wird Shilling
unterstellt, falls dieser sich in festgelegten Indizien, die in Kapitel 4.3.2 erlautert
werden, von den iibrigen Verkdufern in einer stochastischen Analyse auf Basis eines
Signifikanzniveaus o unterscheidet. Fiir jede Shilling-Form gilt eine spezifische Shilling-
Signatur, in der verschiedene Indizien zusammengefasst sind. Die Shilling-Signaturen
werden in Kapitel 4.3.3 vorgestellt. Abbildung 4.1 zeigt den schematischen Ablauf

des Verfahrens.

Abbildung 4.1: Ablauf der Shilling-Identifizierung

ﬁ[ Fiir alle Verkaufer s = [1...5]
=i+ lel Fiiralle Indizien k= [1...5]

Wilcoxon Rangsummentest:
“Weicht Indiz /& des Verkiduterssvom |
durchschnittlichen Indiz & der iibrigen Verkéufer !
\_ signifikant ab?” ] Ergebnis = p-value,
F=s
Anpassung der lokalen Signifikanzniveaus mit
| Hilfe der Methode von Holm-Bonferroni

\
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Shilling-Ergebnis

Quelle: eigene Darstellung.

Die Analyse beginnt mit der Uberpriifung der Indizien eines Verkiufers. Es findet fiir
jedes Indiz ein Einzeltest statt, wobei untersucht wird, hinsichtlich welcher Indizien

sich der Verkdaufer von den iibrigen Verkdufern unterscheidet. Die Analyse erfolgt
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mit Hilfe des nicht-parametrischen Wilcoxon-Rangsummentests auf Basis eines vor-
gegebenen globalen Signifikanzniveaus agepe und wird in Kapitel 4.3.4 beschrieben.
Das Ergebnis der einzelnen Tests zeigt, welche Shilling-Indizien durch den Verkaufer
erfiillt werden. Ein Verkaufer wird verdachtigt, eine Shilling-Form durchzufiihren,
falls er alle Indizien erfiillt, die anhand der zugehorigen Shilling-Signatur erforderlich
sind. Um die Trennschérfe zwischen den Shilling-Formen zu erhohen, wird zusétzlich
gefordert, dass auch alle untypischen Indizien der betreffenden Shilling-Form nicht

vorliegen diirfen.

Da die Entscheidung, einen Verkdufer als Shilling-Verkédufer zu verdéchtigen, auf
Basis multipler statistischer Hypothesentests getroffen wird, miissen die Signifikanz-
niveaus der einzelnen Hypothesentests angepasst werden, da sonst das statistische
Problem der a-Fehler-Kumulierung auftritt. Aus diesem Grund werden die lokalen
Signifikanzniveaus (yorq) bei der Aggregation der Einzeltests justiert. Die dazu

notwendigen Schritte werden in Kapitel 4.3.5 vorgestellt.

4.3.2 Indizien der Shilling-Formen

Die Durchfiihrung der verschiedenen Shilling-Formen verursacht teilweise unterschied-
liche Effekte in den betreffenden Auktionen. Fiir jede Shilling-Form lassen sich daraus
spezifische Indizen ableiten, die sich jeweils zu eindeutigen Shilling-Signaturen zusam-
menfassen lassen. Fiir das hier vorgestellte Verfahren werden sowohl in der Literatur
aufgefiihrte als auch neu entwickelte Indizien verwendet. Neben den dargestellten
Indizien werden in der Literatur noch einige weitere Indizien zur Identifizierung von
Shilling vorgeschlagen, auf die jedoch aufgrund einer ungeniigenden Datenlage nicht

eingegangen wird.

Reservationspreis-Shilling

Charakteristisch fiir das Reservationspreis-Shilling sind die zumeist am Anfang ei-

ner Auktion auftretenden Gebote, wohingegen regulére Gebote typischerweise zu
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Auktionsende gehiuft stattfinden.'®! Kauffman und Wood 2003 nutzen die daraus
resultierende Verschiebung des durchschnittlichen Gebotszeitpunkts als ein Indiz
fiir Reservationspreis-Shilling. In der folgenden Analyse werden mit der Gebotsan-
zahl und der relativen Gebotshéhe am Anfang der Auktion zwei weitere Indizien
betrachtet, die mit dem Reservationspreis-Shilling typischerweise zunehmen. Die
relative Gebotshohe bezeichnet hierbei den Quotienten aus dem Auktionspreis nach
Ablauf von zehn Prozent der Auktionszeit und dem in der Auktion erzielten Endpreis.
Die Anfangsphase der Auktion ist gegeniiber Xu, Bates und Shatz 2009 mit zehn
Prozent anstelle von 25 Prozent deutlich kiirzer gewahlt, um eine Fehlidentifikation
von den Geboten zu vermeiden, die bereits zum reguldrem Bietprozess gezihlt werden

koénnen. 32

Wettbewerbs-Shilling

Wettbewerbs-Shilling findet typischerweise relativ frith im Auktionsverlauf statt, um
den reguldren Bietern ausreichend Zeit fiir ihre Gegengebote zu lassen. Die damit
einhergehende Verschiebung des durchschnittlichen Gebotszeitpunkts wird in den
Verfahren von Dong, Shatz und Xu 2010, Shah, Joshi et al. 2003 sowie Trevathan
und Read 2009 als Indiz verwendet. Die durch das Shilling erhohte Gebotsanzahl
kann ebenso als Indiz gewertet werden.!3? Als weiteres Indiz fiir das Benign-Shilling
wird in dem Verfahren von Xu, Bates und Shatz 2009 die erh6hte Gebotsanzahl zu
Beginn der Auktion betrachtet.

Beim Wettbewerbs-Shilling wird in der folgenden Analyse die relative Gebotsan-
zahl einzelner Bieter ebenfalls als Indiz verwendet. Nimmt ein einzelner Bieter in
einer Auktion iiberdurchschnittlich viele Gebote vor, so kann dies ein Indiz fiir
einen entsprechenden Shill-Bieter sein. Als Messgrofse wird hierzu die Differenz aus

der Gebotsanzahl des Bieters mit den meisten Geboten und der durchschnittlichen

131Gjehe beispielsweise Anwar, McMillan und Zheng 2006.

132Dje empirische Analyse wurde vergleichend auch fiir den Wert von 25 Prozent durchgefiihrt,
wobei sich jedoch nur geringfiigige Unterschiede in den detektierten Shilling-Quoten ergeben.

133GSjehe Dong, Shatz und Xu 2010, Ford, Xu und Valova 2010, Rubin, Christodorescu et al. 2005
sowie Trevathan und Read 2009.
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Gebotsanzahl aller Bieter berechnet. Speziell fiir das Benign-Shilling wird auch die re-
lative Gebotshohe zu Auktionsbeginn verwendet, die durch die initialen Shill-Gebote

steigt.

Unmasking

Die bereits in Kapitel 3.2.1 vorgestellte ,discover-and-stop“-Strategie im Rahmen
des Unmaskings erhoht tendenziell die Anzahl der Gebote in einer Auktion und
stellt daher ein Indiz fiir diese Shilling-Form dar. Die hohe relative Gebotsanzahl des

Bieters mit den meisten Geboten wird in der Analyse ebenfalls als Indiz verwendet.

Indizieniibersicht

Aus der Analyse der verschiedenen Shilling-Formen ergeben sich folgende Indizien,

die fiir das Identifizierungsverfahren verwendet werden:

Indiz 1: Der durchschnittliche Zeitpunkt der Gebote ist in Auktionen mit Shilling-

Geboten frither als in Auktionen mit ausschliefslich reguldaren Geboten.

Indiz 2: Die Auktionen mit Shilling-Geboten sind durch eine erhéhte Gebotsan-

zahl gekennzeichnet.

Indiz 3: Die Auktionen mit Shilling-Geboten sind durch eine erhéhte Gebotsan-

zahl zu Beginn der Auktion gekennzeichnet.

Indiz 4: Die Auktionen mit Shilling-Geboten weisen einen héheren Preisanstieg

zu Beginn der Auktion auf.

Indiz 5: In den Auktionen mit Shilling-Geboten hat der Bieter mit den meisten

Geboten mehr Gebote als die {ibrigen Bieter im Durchschnitt.
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4.3.3 Shilling-Signaturen

In der Analyse werden die bereits vorgestellten Indizien je Shilling-Form zu einer
Signatur zusammengefasst. Alle verwendeten Indizien sind fiir jeweils mehrere Shilling-
Formen charakteristisch. Fiir die Detektion von Shilling miissen zum einen die jeweils
erforderlichen Indizien erfiillt werden und zum anderen diirfen die nicht geforderten
Indizien nicht vorliegen. Dadurch wird die Gefahr einer Mehrfachidentifizierung
vermieden und die Trennschéarfe zwischen den verschiedenen Formen erhéht. Dies
hat zur Folge, dass in der Analyse nur ,reine”“ Shilling-Formen erkannt werden.
Ein gemeinsames Auftreten verschiedener Shilling-Formen wird demgegeniiber in
Abhéngigkeit der jeweiligen Indizien-Signaturen nicht oder nur teilweise erfasst. Die
in der Analyse ausgewiesenen Shilling-Quoten sind daher insofern konservativ, als

dass sie das tatséchliche Shilling tendenziell unterschétzen.

Abbildung 4.2: Signaturen der Shilling-Formen

Reservationspreis-Shilling Benign-Shilling Unmasking | Aggressives Shilling

Indiz 1:
Durchschnittlicher Zeitpunkt
der Gebote friher

Indiz 2:
Mehr Gebote

Indiz 3:
Mehr Gebote zu
Auktionsbeginn

Indiz 4:
Héherer Preisanstieg in der
frihen Auktionsphase

Indiz 5:
Mehr Gebote des Bieters mit
den meisten Geboten

| Indiz darf nicht vorliegen |

Quelle: eigene Darstellung.

In Abbildung 4.2 ist die Zuordnung der Indizien zu den Shilling-Formen dargestellt.
Die Quellenangaben benennen den bereits aus der bestehenden Literatur bekannten
Einsatz einzelner Indizien. Die neu vorgeschlagenen Indizien und Zusammenhénge
sind jeweils dunkelgrau unterlegt. Indizien, die nicht erfiillt sein diirfen, sind hellgrau

gekennzeichnet. So erfordert beispielsweise die Identifizierung eines Verkdufers, der
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Reservationspreis-Shilling betreibt, die Erfiillung der Indizien eins, drei und vier

sowie ,normale‘ Werte in den Indizien zwei und finf.

4.3.4 Vergleich der Indizien eines Verkaufers

Einem Verkédufer wird Shilling unterstellt, falls dieser sich in den geforderten In-
dizien einer Shilling-Signatur von den iibrigen Verkdufern unterscheidet. Es wird
jedes Indiz eines Verkiufers einzeln untersucht. Die Uberpriifung erfolgt anhand des
Wilcoxon-Rangsummentests. Dieser parameterfreie Hypothesentest wird verwendet,
da durch die Datenlage die Bedingungen eines parametrischen Tests insbesondere bei
Verkdufern mit nur wenigen Auktionen nicht gewahrleistet werden kénnen. Zu den
Voraussetzungen parametrischer Tests gehoren insbesondere die Annahme, dass die zu
vergleichenden Merkmale normalverteilt sind und gleiche Varianzen aufweisen.'3* Die
Analyse kann daher unter Verwendung des parameterfreien Hypothenstests einheitlich
und ohne zusétzliche Annahmen gestaltet werden. Der Wilcoxon-Rangsummentest
vergleicht die zentrale Tendenz zweier Verteilungen mit mindestens ordinalem Ska-

lenniveau.3®

Dabei beschreibt die zentrale Tendenz den Wert, der eine Verteilung
am besten reprisentiert.’?® Da dieser Test nur die ordinalen Informationen der Ver-
teilungen verwendet und der Mittelwert in ordinalen Verteilungen nicht definiert ist,
kann somit nicht von Mittelwertvergleichen gesprochen werden.'3” Der Wilcoxon-
Rangsummentest ordnet die Stichprobenwerte der beiden Verteilungen zusammen
der Grofe nach und vergibt gemeinsame Rangzahlen. Treten Bindungen (ties) auf, d.
h. sind mehrere Werte gleich, so wird diesen Werten jeweils das arithmetische Mittel

der in Frage kommenden Rénge zugewiesen.!3®

Die Rangzahlen der n Stichprobenwerte eines Verkdufers werden mit den m Rang-

13474 den Bedingungen eines parametrischen Tests von Unterschiedshypothesen siche Bortz 1993,
S. 141.

135Der Wilcoxon-Rangsummentest ist dquivalent zum Mann-Whitney-U-Test. Siehe Biining und
Trenkler 1994, S. 131ff.

136Vigl. Bortz 1993, S. 40.

137Vgl. Bortz 1993, S. 141.

138Vg], Hartung 1993, S. 515f.
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zahlen der librigen Verkdufer verglichen. Dazu wird die Summe der Rangzahlen Wy

des Verkiufers gebildet. Anhand der Teststatistik

Wy —m(n+m+1)/2
B Vmn(n+m+1)/12

Z

lasst sich iiberpriifen, ob die zentrale Tendenz der Stichprobenwerte des Verkaufers
von der zentralen Tendenz der Stichprobenwerte der iibrigen Verkdufern abweicht.
Dabei werden die p-values der Teststatistiken mit den vorgegebenen lokalen Signi-
fikanzniveaus aqrq verglichen. Die Tests werden jeweils einseitig durchgefiihrt, so

dass das Indiz bei der Annahme der Alternativhypothese erfiillt wird.

4.3.5 Aggregation der Einzelindizien

Wird eine ,,globale Hypothese auf Basis mehrerer Signifikanztests getroffen, entsteht
das Problem der a-Fehler-Kumulierung.!3® Darunter versteht man die Erhéhung
des globalen Fehlerniveaus (oyop) durch die Aggregation der einzelnen lokalen
Testfehler. Ausgehend von einem Einzeltest entspricht ein a-Fehler von beispielsweise
5% einer 5-prozentigen Wahrscheinlichkeit, falschlicherweise die Alternativhypothese
anzunehmen. Daraus ergibt sich die Komplementarwahrscheinlichkeit von 95%, H,
korrekterweise beizubehalten. Bei zwei Einzeltests erhilt man eine Wahrscheinlichkeit
von 0,952 fiir den Fall, dass in beiden Tests H, korrekterweise beibehalten wird.
Verallgemeinert ergibt sich eine Wahrscheinlichkeit von (1 — a)*, Hy in k Einzeltests
korrekterweise beizubehalten. Dies fiihrt zu der Komplementérwahrscheinlichkeit, in
mindestens einem der Tests, Hy filschlicherweise zu verwerfen von 1 — (1 — a)*. Bei
vier Einzeltests mit lokalen Signifikanzniveaus von jeweils aqore; = 5% erhélt man so

eine Gesamtirrtumswahrscheinlichkeit von 18,5%.

Aus diesem Grund miissen die lokalen Signifikanzniveaus (qjorq) bei der Aggre-
gation der Einzeltests justiert werden. Eine Moglichkeit dazu bietet die so genannte

Bonferroni-Korrektur. Dabei wird auf Basis des vorgegebenen globalen Signifikanzni-

139Fiir eine detaillierte Beschreibung siehe Bortz 1993, S. 248.
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veaus (giobe;) Und der Anzahl der verschiedenen Tests (k) das lokale Signifikanzniveau

bestimmt:

Qglobal

Nokal = Lk .

Da dieser Test allerdings tendenziell eher konservativ ausfallt, wird oft auf die Holm-
Bonferroni-Korrektur zuriick gegriffen.!4’ Dabei werden zunichst die p-Werte der
Einzeltests der Grofe nach aufsteigend sortiert und anschliefsend dem i-ten p-Wert

das lokale Signifikanzniveau

Qlokal = M

k—i1+1
zugeordnet. Falls der Vergleich zwischen den lokalen Signifikanzniveaus und den
jeweiligen p-Werten bei einem Verkdufer zur Ablehnung aller Nullhypothesen fiihrt,
wird ihm Shilling unterstellt. Die Anpassung der lokalen Signifikanzniveaus erhoht
die Wahrscheinlichkeit, dass es sich bei identifizierten Shilling-Verkadufern auch tat-
séchlich um solche handelt, da die strengeren Signifikanzniveaus grofere Unterschiede
in den Indizien fordern. Die Wahrscheinlichkeit einer irrtiimlichen Klassifizierung

eines ,unschuldigen“ Verkaufers, Shilling zu betreiben, wird somit reduziert.

Dartiber hinaus ist zu beriicksichtigen, dass die verwendeten Indizien teilweise aus
gemeinsamen Basisdaten abgeleitet werden. Die Einzeltests sind damit nicht immer
stochastisch unabhéngig. Fiir die a-Fehler-Korrektur folgt daraus, dass diese mit
steigender Abhingigkeit konservativer ausfillt.!4! Die Validitit der Shilling-Analyse
wird durch eventuelle Abhéngigkeiten daher tendenziell erhoht. Als globales Signi-
fikanzniveau der empirischen Analyse wird ogopa = 1% gewahlt.!'4? Die auf Basis
der Indizien-Signaturen verwendeten fiinf Indizen werden daher mit den lokalen
Signifikanzniveaus von 1/5%, 1/4%, 1/3%, 1/2% und 1% getestet. Durch den Ver-
gleich der justierten lokalen Signifikanzniveaus mit den p-values eines Verkiufers

zeigt sich, welches Indiz eines Verkidufers verdachtiges Verhalten identifiziert. Die

140Giehe Holm 1979.
141ygl. Bortz 1993, S. 249.
142Giehe Kapitel 4.5.
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sich anschlieffende Aggregation der Indizien fiihrt zu dem Resultat, ob und beziiglich

welcher Shilling-Form der untersuchte Verkdufer verdachtigt wird.

4.4 Simulation der Shilling-Identifizierung

Eine Simulation soll die Eignung des entwickelten Verfahrens zur Shilling-Identifizierung
in Online-Auktionen tiiberpriifen. Mit Hilfe des Simulationsmodells und einer sich

anschliefsenden Sensitivitatsanalyse werden drei Fragestellungen untersucht:

1. Ist das Identifizierungsverfahren in der Lage, Shilling-Verhalten zu erkennen?

2. Unter welchen Rahmenbedingungen liefert das Identifizierungsverfahren kor-

rekte bzw. fehlerhafte Ergebnisse?

3. Welche Erkenntnisse lassen sich fiir die Anwendung des Verfahrens in der Praxis

gewinnen?

Simulationen werden oft eingesetzt, um die Auswirkungen verschiedenen Parame-
ter auf die Auktionsergebnisse ermitteln zu kénnen. Chou, Lin et al. 2007 setzen
Simulationen ein, um eine von ihnen entwickelte Methode zur Preisvorhersage in
Online-Auktionen zu iiberpriifen. Kim 2004 nutzt das Instrument der Simulation
zur Identifizierung von Auktionsparametern, die fiir Auktionatoren bzw. Verkaufer
zu hohen Preisen fithren. Ein Vergleich verschiedener Bietstrategien mit Hilfe einer

Simulation wird von Mizuta und Steiglitz 2000 durchgefiihrt.

Im Rahmen einer Simulation von Online-Auktionen vergleichen Bhargava, Jena-
mani und Zhong 2005 Shilling-Verhaltensweisen mit alternativen Bietstrategien. Das

Simulationsmodell besitzt folgende wesentliche Elemente:

1. Das Auktionsobjekt wird unter einer Anzahl von Bietern versteigert.

2. Die Zahlungsbereitschaft der Bieter wird aus einer uniformen Verteilungsfunk-

tion zuféllig ermittelt.



72 KAPITEL 4. SHILLING

3. Jedem Bieter wird eine Bietstrategie zugeordnet, wobei Shilling eine Moglichkeit

ist.

4. Eine Auktion wird jeweils in mehrere Zeitabschnitte unterteilt, in denen die

Bieter gegeneinander anhand ihrer vorgegebenen Bietstrategie bieten.

Das Simulationsmodell von Bhargava, Jenamani und Zhong 2005 wird als Grundlage
fiir die in dieser Arbeit entwickelten Simulation verwendet. Als Ausgangspunkt dient
die Modellierung eines einfachen Auktionsmarkts, auf dem die verschiedenen Shilling-
Formen durchgefiihrt werden. Das Simulationsmodell wird anschliefsend im Rahmen

einer Sensitivitatsanalyse variiert.

4.4.1 Simulationsmodell

Der Ablauf der Simulation ist in Abbildung 4.3 dargestellt. Die Basis des Modells
bildet ein Auktionsmarkt, auf dem S ehrliche Verkdufer und 7" Shilling-Verkaufer
jeweils O Auktionen durchfithren. An jeder Auktion nehmen B Bieter teil, wobei
B fiir jede Auktion gleich ist. In den insgesamt S + T Auktionen wird jeweils ein

einzelnes Objekt versteigert.

Bieterverhalten

Die Zahlungsbereitschaft v;; eines Bieters 7 in einer Auktion j wird aus einer unifor-
men Verteilungsfunktion zwischen 0 und 1 zuféllig ermittelt. Die Auktionen werden
dquivalent zu Online-Auktionen als dynamische verdeckte Zweitpreisauktionen mo-
delliert, wobei die Bieter ein Gebot in Hohe ihrer jeweiligen Zahlungsbereitschaften

einem internen Bietagenten iibergeben, der in ihrem Namen an der Auktion teilnimmt.
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Eine Studie von Anwar, McMillan und Zheng 2006 zeigt, dass die Anzahl der Gebote
in den ersten 95% der Auktionszeit relativ konstant ist und insgesamt 60% aller
Gebote enthalt. In den letzten 5% der Auktionszeit werden ca. 40% der Gebote
abgegeben. Eine Ubersicht der verwendeten Gebotswahrscheinlichkeiten ist in Abbil-
dung 4.4 dargestellt. Die Zeitpunkte der Gebotsabgaben sind bei der Identifizierung
von Shilling von wesentlicher Bedeutung. Daher werden sie durch eine Funktion
modelliert und héngen von der bereits abgelaufenen Auktionszeit ab. Dazu wird eine

Auktion in 20 Phasen p = [1...20] aufgeteilt.

In jeder Phase p wird fiir jeden Bieter i eine Gebotswahrscheinlichkeit w,; vor-
gegeben, mit der ein Gebot abgegeben wird. Diese Wahrscheinlichkeiten orientieren
sich an den empirischen Befunden der Untersuchung von Anwar, McMillan und

Zheng 2006.

Abbildung 4.4: Gebotswahrscheinlichkeiten eines Bieters in den Auktionsphasen

100% f
- 90% /i
T 80% / I
< 70% !
% 60%
T s0%
TE 40% 1
£ 30% ]
g 20% !
10% / !
0 ol S S S S S SR S S S . S S
1 2 3 4 5 o6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Auktionsphasen
—e&— kunmulierte Gebotswahrscheinlichkeiten eines Bieters
— &= Gebotswahrscheinlichkeiten eines Bieters je Auktionsphase

Quelle: eigene Darstellung.

Dabei wird die Gebotswahrscheinlichkeit w, ; eines Bieters ¢ in den Auktionsphasen
1 bis 19 auf jeweils 5% festgelegt. Daraus resultiert die kumulierte Gebotswahrschein-
lichkeit w? ; einer Auktionsphase aus w}; = 1 — (1 —0,05)". In der 19. Auktionsphase
ergibt sich die Wahrscheinlichkeit, dass ein Bieter bereits ein Gebot abgegeben hat
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von ca. 60%. Hat ein Bieter in den ersten 19 Phasen noch kein Gebot platziert, gibt
er ein Gebot in Phase 20 ab. Die Gebotsabgabe eines Bieters ist dann erfolgreich, falls
er mindestens das erforderliche Mindestgebot bietet. Das Mindestgebot wird aus dem
aktuellen Preis und einem Inkrement von 0,01 bestimmt. Ist das abgegebene Gebot
hoher als das aktuelle Hochstgebot, ist der Bieter der neue Hochstbieter der Auktion.
Der resultierende aktuelle Preis steigt dabei auf die Hohe des um ein Inkrement er-
hohten alten Hochstgebots, hochstens jedoch auf das Niveau des abgegebenen Gebots.
Ubersteigt das Gebot eines Bieters nicht das aktuelle Hochstgebot, ist der Bieter
lediglich der zweithdchste Bieter. Eine Auktion endet, sobald alle Auktionsphasen

durchlaufen sind.

Shilling-Verhalten

Fiir die verschiedenen Shilling-Formen werden jeweils separate Simulationslaufe
durchgefiihrt. In Abhéngigkeit der Shilling-Form wird fiir alle Shilling-Verkéaufer
T ein einheitliches Verhalten modelliert. Die Shilling-Formen treten typischerweise
zu unterschiedlichen Auktionszeitpunkten auf. Fiir die Simulation werden daher
Auktionsphasen festgelegt, in denen die Gebote der Shilling-Verkiaufer abgegeben
werden. In Abbildung 4.5 sind die jeweiligen Auktionsphasen der verschiedenen

Shilling-Formen dargestellt.

Abbildung 4.5: Auktionsphasen der verschiedenen Shilling-Formen

Reservationspreis-Shilling:

Benign Shilling:
Aggressives Shilling:

Unmasking:

1 5 10 15 20

Auktionsphasen

Quelle: eigene Darstellung.

Reservationspreis-Shilling: Das Reservationspreis-Shilling ist gekennzeichnet durch

ein Gebot des Verkdufers in Hohe seines Reservationspreises zu Beginn der Auktion.
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Der Reservationspreis des Verkdufers wird, dquivalent zu den Zahlungsbereitschaften
der Bieter, durch eine uniforme Verteilungsfunktion zwischen 0 und 1 zuféallig ermit-
telt. Im Simulationsmodell gibt der Shilling-Verkaufer seinen Reservationspreis als

Gebot in der ersten Auktionsphase als Gebot ab.

Aggressives Shilling: Bei aggressivem Shilling versucht der Verkdufer den Aukti-
onspreis durch eine kiinstlich erhéhte Nachfrage zu steigern. Dabei werden relativ
frith Gebote abgegeben, so dass reguldren Bietern ausreichend Zeit fiir Gegengebote
bleibt. Im Simulationsmodell wird dieses Verhalten vereinfacht durch zwei zusétzliche
Gebote in den Phasen sieben und acht seitens des Verkédufers modelliert. Dieser gibt
dabei jeweils ein Gebot ab, welches das Mindestgebot um 10% tibersteigt, vorausge-
setzt, der Verkiiufer ist nicht schon Hochstbieter der Auktion.'® Abbildung 4.6 zeigt

ein Beispiel des aggressiven Shillings.

Abbildung 4.6: Modellierung von aggresivem Shilling und Benign-Shilling

A | |
Gebotshéhe | I
¢ | ® |
Hochstgebot I Héchstgebot I
| |
------------------- 4-----0 |
I Shilling-Gebot |
+10% | I
------------------- T i
____________ 9 I dmdestgeb ot I
Shilling-Gebot | |
+10% | I
____________ ..
Mindestgebot I | -
\ i ; Auktionsphase
| |
Benign-Shilling: p=1 p=2
Aggressives Shilling:  p=7 p=28

Quelle: eigene Darstellung.

143Fs existieren keine empirischen Befunde, wie weit aggressive Shilling-Gebote die jeweils aktuellen
Preise {ibersteigen. Gleiches gilt fiir die Héhe der Benign-Shilling-Gebote.
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Benign-Shilling: Benign-Shilling zielt auf darauf ab, den Bietprozess bereits zu
Beginn der Auktion zu stimulieren. Im Simulationsmodell wird dies durch Gebote
des Verkaufers in den ersten beiden Auktionsphasen modelliert, die den ersten 10%
der Auktionszeit entsprechen. In beiden Phasen wird durch den Verkiufer ein Gebot
abgegeben, das 10% iiber dem jeweiligen Mindestgebot liegt, sofern er nicht schon
Hochstbieter der Auktion ist. Abbildung 4.6 zeigt die Gebote eines Benign-Shilling-
Verkaufers fiir den Fall, dass bereits mindestens ein weiteres Gebot abgegeben worden

ist.

Unmasking: Das Unmasking ist eine Form des Shilling, die darauf abzielt, das aktu-
elle Hochstgebot in einer verdeckten Auktion zu ermitteln. Dabei gibt der Verkdufer
in der Regel am Ende der Auktion eine Folge von Geboten ab. Im Simulationsmo-
dell wird dies durch maximal fiinf Gebote in Hohe des aktuellen Mindestgebots in
den Auktionsphasen 16 bis 20 seitens des Verkdufers modelliert. Die Unmasking-
Gebote erfolgen, solange das darauf folgende automatische Gegengebot dem reguléren
Mindestgebot von 0,01 entspricht. Bei einem geringeren Gegengebot verzichtet der
Unmasking-Bieter auf weitere Gebote, da in diesem Fall das Hochstgebot des aktuel-

len Hochstbieters erreicht ist.

4.4.2 Gitemerkmale des Identifizierungsverfahrens

Die Beurteilung des Identifizierungsergebnisses erfolgt anhand verschiedener Kriterien.

Den Ausgangspunkt bilden die in Tabelle 4.2 dargestellten Giitemerkmale.

Tabelle 4.2: Giitemerkmale des Identifizierungsverfahrens

Identifiziert als ehrli- Identifiziert als
che Verkiaufer Shilling-Verkaufer
Tatséchliche ehrliche | Korrekt identifizierte | -Fehler
Verkaufer ehrliche Verkaufer
Tatséchliche Shilling- | a-Fehler Korrekt identifizierte
Verkdufer Shilling-Verkéufer

Dazu gehoren neben den korrekt identifizierten ehrlichen Verkdufern und den korrekt
identifizierten Shilling-Verkaufern auch a-Fehler bzw. g-Fehler. Bei a-Fehlern handelt
es sich um Shilling-Verkéufer, die das Verfahren nicht erkannt hat. Die g-Fehler
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umfassen ehrliche Verkaufer, die irrtiimlich als Shilling-Verkédufer identifiziert werden.
Aufbauend auf diesen Giitemerkmalen werden zwei Kennzahlen entwickelt, die die
Vergleichbarkeit der Giite zwischen Simulationen mit einer unterschiedlichen Verkau-

feranzahl gewéhrleisten. Dazu gehoren die Trefferquote und der relative g-Fehler (5,.).

Mit der Trefferquote wird die Frage beantwortet, welcher Anteil der Shilling-Verkaufer
durch das Identifizierungsverfahren erkannt wird. Die Trefferquote bezeichnet somit
den Anteil der Summe korrekt identifizierter Shilling-Verkdufer von der Summe aller

tatsdchlicher Shilling-Verkaufer:

Summe der korrekt identifizierten Shilling-Verkaufer

Treff te =
retlerquote Summe der tatséchlichen Shilling-Verkaufer

Eine Trefferquote von 50% besagt beispielsweise, dass die Hélfte der tatsachlichen
Shilling-Verkaufer korrekt erkannt worden ist. Die zweite Kennzahl, die zur Beur-
teilung der Identifizierungsgiite verwendet wird, ist der (,-Fehler. Der (,.-Fehler
bezeichnet den Anteil der verdachtigten Shilling-Verkaufer, bei denen es sich tatséch-

lich um ehrliche Verkidufer handelt:

Summe irrtiimlich identifizierter Shilling-Verkédufer (/5-Fehler)

-Fehler =
fr-Fehler Summe der identifizierter Shilling-Verkaufer

So ergibt sich beispielsweise ein ,-Fehler von 2%, falls von 100 durch das Verfahren
verdachtigte Shilling-Verkaufer tatsachlich zwei Verkéaufer kein Shilling durchfiihren.

4.4.3 Ergebnisse des Simulationsmodells

Die Simulation wird mit Hilfe des Programms Matlab'4* durchgefiihrt. Die Shilling-
Formen werden unabhingig voneinander untersucht, auf eine Analyse gemischter
Shilling-Strategien wird verzichtet. Um belastbare Ergebnisse zu erhalten, werden
die Simulationen einer Shilling-Form 100 Mal wiederholt und die Ergebnisse zu-
sammengefasst. Fiir das Simulationsmodell werden die Parameter aus Tabelle 4.3

verwendet.

144Giehe http://www.mathworks.de, Abruf am 24.01.2012.
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Tabelle 4.3: Parameter des Simulationsmodells zur Shilling-Identifizierung

Parameter Ausprigung

Ehrliche Verkédufer S 16
Shilling-Verkéufer T = 4
Auktionen je Verkdufer O = 100
Bieter je Auktion B = 10
Globales Signifikanzniveau agopr = 10%

Die aus den Simulationslaufen resultierenden Trefferquoten sind in Abbildung 4.7
dargestellt. Dabei ist fiir jede Shilling-Form neben dem Mittelwert auch die geringste

und die hochste Trefferquote ausgewiesen.

Abbildung 4.7: Trefferquoten des Grundmodells

100°%
-‘- insgesamt L

90%

80%

70%

60%

50%

40%

Trefferquote

30% A

20%

10%

OQD T T T
Reservationspreis-Shilling Benign-Shilling Agoressives Shilling Unmasking

Quelle: eigene Darstellung.

Insgesamt zeigen sich vor allem beim Unmasking und beim Reservationspreis-Shilling
hohe Trefferquoten von iiber 90% bzw. 70%. Dem gegeniiber weisen Benign-Shilling
und aggressives Shilling geringere Trefferquoten auf. Bei der Identifizierung von
aggressivem Shilling tritt das Phénomen auf, das iiberwiegend Unmasking detektiert
wird, falls aggressives Shilling vorliegt. So steigt die Trefferquote bei aggressivem
Shilling von 28% auf 97%, falls die identifizierten Unmasking-Verkiufer in das Re-
sultat einbezogen werden. Dieses Phanomen ist lediglich auf das aggressive Shilling
begrenzt und ist nicht bei anderen Shilling-Formen zu beobachten. Verantwortlich
fiir diesen Effekt ist die dhnliche Shilling-Signatur zwischen aggressivem Shilling und
Unmasking, die sich lediglich hinsichtlich von Indiz 1 unterscheiden. Im Unterschied

zu Unmasking fordert das aggressive Shilling die Erfiillung von Indiz 1, das durch-
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schnittlich friihzeitigere Gebote umfasst. Diese Bedingung ist durch die vereinfachte
Modellierung von reguléaren Bietergeboten und Shilling-Geboten nicht immer erfiillt

und fiithrt daher zu einer Fehlidentifizierung.

Die §-Fehler des Identifizierungsverfahrens sind in Tabelle 4.4 dargestellt. Das Ergeb-
nis zeigt, dass bei der Identifizierung von Reservationspreis- und Benign-Shilling keine
ehrlichen Verkaufer irrtiimlich als Shilling-Verkaufer erkannt werden. Demgegeniiber

treten bei aggressivem Shilling und Unmasking S-Fehler von 2% bzw. 11% auf.

Tabelle 4.4: §,.-Fehler des Simulationsmodells zur Shilling-Identifizierung

Shilling-Form B,-Fehler
Reservationspreis-Shilling 0 %
Benign-Shilling 0 %
Aggressives Shilling 2 %
Unmasking 11 %

4.4.4 Sensitivitatsanalyse des Simulationsmodells

Im Rahmen einer Sensitivitatsanalyse werden im néchsten Abschnitt die Parameter

die Anzahl der Shilling-Verkiufer (7'),

die Anzahl der Auktionen je Verkdufer (O),
die Bieteranzahl je Auktion (B) und

das globale Signifikanzniveau (@giopar)

des Simulationsmodells variiert. Die Analyse soll zeigen, inwieweit die Identifizie-
rungsresultate von den Parametern abhéngen. Dabei wird die Simulation mit jeweils
unterschiedlichen Parameterwerten durchgefiihrt. Der Einfluss der Parametervariati-
on auf die Identifizierungsergebnisse wird anhand von Trefferquoten und [,-Fehlern

dargestellt.
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Variation der Anzahl der Shilling-Verkiufer
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Im Rahmen der ersten Parametervariation wird die Anzahl der Shilling-Verkiufer T

untersucht. Dabei werden die Trefferquoten und die §,-Fehler der einzelnen Shilling-

Formen jeweils mit 7" = {1, 2, 4,10, 20,50} ermittelt. Abbildung 4.8 zeigt die Ergeb-

nisse fiir die verschiedenen Shilling-Formen.

Abbildung 4.8: Trefferquoten und f,-Fehler der Shilling-Formen bei einer unterschied-

licher Anzahl von Shilling-Verkaufern
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Mit der steigenden Anzahl von Shilling-Verkdufern ist insgesamt eine Reduzie-
rung der Trefferquoten zu erkennen. Ein starker Riickgang ist vor allem bei dem
Reservationspreis-Shilling von ca. 70% bei T = 1 auf unter 20% bei T" = 50 zu
verzeichnen. Ein dhnliches Bild zeigt sich bei dem aggressiven Shilling, das eine
Verringerung von ungefihr 30% auf 2% aufweist. Bei der Analyse des aggressiven
Shillings werden Verkéufer, die aggressives Shilling betreiben, oft irrtiimlich als
Unmasking-Verkaufer identifiziert. Dabei erhoht sich die Trefferquote insgesamt auf
fast 100%. Die Trefferquoten bei Benign-Shilling liegen im Vergleich zu den iibrigen
Shilling-Formen auf einem niedrigeren Niveau und verringern sich leicht mit der stei-
genden Anzahl von Shilling-Verkéufern. Die Trefferquote von Unmasking-Verkdufern
liegt auf einem vergleichsweise hohem Niveau von durchschnittlich 95% und ist bei

der unterschiedlichen Anzahl von Shilling-Verkéufern relativ konstant.

Der S,-Fehler nimmt mit der Zunahme von Shilling-Verkdufern bei allen Shilling-
Formen ab. Dabei werden vor allem beim aggressiven Shilling und beim Unmasking
ehrliche Verkdufer filschlicherweise als Shilling-Verkaufer identifiziert. Die hochste
Fehlerrate ergibt sich bei der Identifizierung von Unmasking mit zwei Shilling-
Verkaufern. Hier fithren 16% der identifizierten Shilling-Verkiufer tatsachlich kein
Shilling durch.

Variation der Auktionsanzahl je Verkaufer

Im zweiten Teil der Sensitivitdtsanalyse wird die Anzahl der Auktionen je Verkdufer O
variiert. Dabei wird das Simulationsmodell mit 10, 50, 100, 200 und 500 Auktionen je
Verkiufer jeweils 100 Mal durchlaufen. Die resultierenden Trefferquoten und S,-Fehler

sind in Abbildung 4.9 dargestellt.

Hier zeigt die Simulation der verschiedenen Shilling-Formen unterschiedliche Er-
gebnisse. So werden Verkaufer, die Reservationspreis-Shilling betreiben, weniger oft
identifiziert, falls sie weniger als 50 oder mehr als 200 Auktionen durchfiihren. Bei
der Identifizierung von aggressivem Shilling wird mit zunehmender Auktionsanzahl
eine hohere Trefferquote erreicht. Diese steigt von 2% bei einer Auktionsanzahl von

O = 10 auf 86% bei O = 500. Im Rahmen der Identifizierung von aggressivem
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Abbildung 4.9: Trefferquoten und g,-Fehler der Shilling-Formen bei unterschiedlicher
Anzahl von Auktionen je Verkidufer
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Quelle: eigene Darstellung.

Shilling werden zwar Unmasking-Verkaufer identifiziert, die jedoch mit steigender
Auktionsanzahl je Verkdufer zunehmend korrekt als aggressive Shilling-Verkéufer
detektiert werden. Insgesamt ist die Trefferquote bei aggressivem Shilling mit iiber
95% auf einem hohen Niveau, sofern Verkaufer jeweils mindestens 50 Auktionen
durchfithren. Die Trefferquote von Unmasking-Verkédufern ist mit durchschnittlich

94% bei unterschiedlicher Auktionsanzahl je Verkdufer relativ stabil. Demgegeniiber
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werden bei Benign-Shilling geringere Trefferquoten von durchschnittlich 6% erreicht.

Das Identifizierungsverfahren hat bei Reservationspreis- und Benign-Shilling in kei-
nem Simulationsdurchlauf ehrliche Verkdufer falschlicherweise als Shilling-Verkéufer
ausgewiesen. Bei aggressivem Shilling werden 3,-Fehler von 1% bis 2% erreicht. Dabei
reduziert sich die Fehlerquote mit zunehmender Auktionsanzahl je Verkdufer. Die
hochsten Fehlerraten werden bei der Identifizierung von Unmasking erzielt. Hier
steigt der (,-Fehler mit zunehmender Auktionsanzahl je Verkdufer und erreicht bei

100 Auktionen ein Niveau von 10%.

Variation der Bieteranzahl je Auktion

Der dritte Teil der Sensitivitdtsanalyse beschéaftigt sich mit der Variation der Bie-
teranzahl je Auktion B. Dabei wird das Grundmodell mit 2, 4, 6, 8, 10 und 20 Bietern
jeweils 100 Mal durchlaufen. Abbildung 4.10 zeigt die resultierenden Trefferquoten
und f,-Fehler.

Die verschiedenen Shilling-Formen zeigen auch hier unterschiedliche Ergebnisse. Das
Reservationspreis- und das Benign-Shilling weisen mit zunehmender Bieteranzahl je
Auktion hohere Trefferquoten auf, wobei diese beim Reservationspreis-Shilling auf ein
Niveau von mehr als 70% steigt und beim Benign-Shilling maximal 23% erreicht. Die
Identifizierungsergebnisse von aggressivem Shilling und Unmasking sind relativ stabil
hinsichtlich einer Verédnderung der Bieteranzahl je Auktion. Beim Unmasking kénnen
Trefferquoten von iiber 90% erzielt werden. Ahnliche Werte werden beim aggressiven

Shilling erreicht, falls die identifizierten Unmasking-Verkéufer hinzugerechnet werden.

Beim Reservationspreis- und Benign-Shilling treten keine f,-Fehler auf. Die Iden-
tifizierung von aggressivem Shilling und Unmasking verursacht demgegeniiber mit
steigender Bieteranzahl je Auktion zunehmend f,-Fehler. Der Anstieg ist vor allem
beim Unmasking deutlich und erreicht bei 20 Bietern je Auktion eine Fehlerrate von

15%.
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Abbildung 4.10: Trefferquoten und f3,-Fehler der Shilling-Formen bei unterschiedlicher
Bieteranzahl je Auktion
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Quelle: eigene Darstellung.
Variation des globalen Signifikanzniveaus

Im vierten Teil der Sensitivitdtsanalyse werden die Auswirkungen unterschiedlicher
globaler Signifikanzniveaus analysiert. Dabei wird das Simulationsmodell mit einem
globalen Signifikanzniveau oo, von 0,01, 0,05, 0,1, 0,2 und 0,3 jeweils 100 Mal
durchlaufen. Das Identifizierungsergebnis ist in Abbildung 4.11 dargestellt.
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Abbildung 4.11: Trefferquoten und f3,-Fehler der Shilling-Formen bei unterschiedlichen
globalen Signifikanzniveaus
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Quelle: eigene Darstellung.

Das Ergebnis zeigt zwischen den Shilling-Formen unterschiedliche Zusammenhén-
ge von Trefferquote und globalem Signifikanzniveau. Wahrend mit zunehmenden
agiobe die Trefferquote bei Reservationspreis-Shilling und Unmasking sinkt, steigt
sie bei Benign- und aggressivem Shilling. Bei der Identifizierung von aggressivem
Shilling tritt zusédtzlich das Phénomen der detektierten Unmasking-Verkidufer auf.

Mit steigendem ovgiopq verringert sich jedoch die Unmasking-Trefferquote zugunsten
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der Trefferquote von aggressiven Shilling-Verkdufern. Insgesamt ergeben sich hohe

Trefferquoten von iiber 95%.

Bei der Identifizierung von Reservationspreis- und Benign-Shilling treten keine
B,-Fehler auf. Dagegen steigt beim aggressiven Shilling und beim Unmasking die
Wahrscheinlichkeit einer Fehlidentifizierung eines ehrlichen Verkdufers mit zuneh-
mendem globalen Signifikanzniveau. Im Rahmen der Unmasking-Identifizierung wird
dabei ein weitaus groferer Anstieg der Fehlerrate erzielt, der bei agopa = 0,3 ein

Niveau von iiber 50% erreicht.

4.4.5 Ergebnisse der Simulation

Die Simulationsanalyse erfolgt vor dem Hintergrund verschiedener Fragestellungen,

die im Folgenden beantwortet werden.

1. Ist das Identifizierungsverfahren in der Lage, Shilling-Verhalten zu erkennen?

Die Simulation zeigt die grundsétzliche Eignung des entwickelten Verfahrens fiir
die Identifizierung von Shilling in Online-Auktionen. Fiir die verschiedenen Shilling-
Formen werden unterschiedliche Ergebnisse erzielt. Unter den verwendeten Rah-
menbedingungen kénnen vor allem bei aggressivem Shilling und Unmasking hohe
Trefferquoten erreicht werden. Demgegeniiber féllt die Trefferquote von Benign-
Shilling relativ stark ab. Insbesondere beim aggressiven Shilling tritt das Problem
auf, bei dem die Shilling-Verkdufer zwar erkannt, aber einer anderen Shilling-Form

verdéchtigt werden.

2. Unter welchen Rahmenbedingungen liefert das Identifizierungsverfahren eher

gute bzw. eher schlechte Ergebnisse?

Die Simulationsergebnisse unterscheiden sich in den spezifischen Shilling-Formen.
Im Rahmen des Simulationsmodells hiangen die Trefferquote und die S,-Fehler von

verschiedenen Parametern ab. Dabei zeigen sich folgende Zusammenhénge:
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Die Identifizierung von Reservationspreis-Shilling wird begiinstigt durch

e cine geringe Anzahl von Shilling-Verkdufern T,
e cine hohe Anzahl von Bietern je Auktion B und

e cin geringes Signifikanzniveau ovopar-

Die Identifizierung von Benign-Shilling wird begiinstigt durch

e viele Auktionen je Verkdufer O,
e cine geringe Anzahl von Shilling-Verkédufern T,
e cine hohe Anzahl von Bietern je Auktion B und

e cin hoheres Signifikanzniveau avgopai-

Die Identifizierung von aggressivem Shilling wird begiinstigt durch

e viele Auktionen je Verkiufer O,
e cine geringe Anzahl von Shilling-Verkdufern T,
e eine hohe Anzahl von Bietern je Auktion B und

e cin hoheres Signifikanzniveau giopai-

Die Identifizierung von Unmasking wird beglinstigt durch

e cine geringe Anzahl von Bietern je Auktion B und

e cin geringes Signifikanzniveau cgopar-

3. Welche Erkenntnisse lassen sich fiir die Anwendung des Verfahrens in der Praxis

gewinnen?

Aus den gewonnenen Ergebnissen lassen sich zwei wesentliche Erkenntnisse fiir die
Anwendung des Verfahrens in der Praxis ableiten. Zum einen sind Reservationspreis-
und Benign-Shilling weniger anféllig fiir 5,.-Fehler als aggressives Shilling und Unmas-

king. Dies kann dazu fiihren, dass bei der empirischen Analyse die Shilling-Quoten bei
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aggressivem Shilling und Unmasking zu hoch eingeschétzt werden. Der Effekt kann
jedoch durch die Wahl eines strengen globalen Signifikanzniveau kompensiert werden.
Zum anderen besteht insbesondere beim aggressiven Shilling die Moglichkeit, dass

die identifizierten Shilling-Verkéaufer tatsachlich andere Shilling-Formen durchfiihren.

4.5 Empirische Analyse

Das entwickelte Verfahren zur Identifizierung von Shilling-Verkadufern wird im fol-
genden Abschnitt auf einen empirischen Datensatz angewendet. Die Untersuchung
soll Ergebnisse iiber das Shilling-Verhalten in realen Online-Auktionen liefern. Als
globales Signifikanzniveau oyopq Wird ein Wert von 1% festgelegt, da die Simulation
gezeigt hat, dass ein strengeres Signifikanzniveau tendenziell zu geringeren [3,-Fehlern

fihrt.

4.5.1 Datenbasis

Die fiir die Analyse verwendeten Daten wurden vom Online-Auktionshaus eBay!4°
iiber eine dort zur Verfligung gestellte Schnittstelle per Internet gewonnen. Es
konnten insgesamt tiber 80.000 Auktionen der Kategorie ,,US-Dollar-Miinzen®, die
zwischen Mai und August 2010 endeten, in die Stichprobe iibernommen werden. Die
Informationen zu den Auktionen beinhalten unter anderem die Start- und Endzeiten,
Startgebote, Verkidufer-IDs, Artikelnummern und Titel sowie Daten zu den in den
Auktionen abgegebenen Geboten. Die extrahierten Auktionen umfassen mehr als
10.000 Verkidufer und iiber 440.000 Bieter, die mehr als 710.000 Gebote abgegeben
haben. Abbildung 4.5 zeigt eine Beschreibung des Datensatzes.

Aufgrund der Anonymisierung der Daten werden Bieter, die in mehreren Auktionen
bieten, mehrfach gezéhlt. In einer Auktion werden durchschnittlich 1,6 Gebote je
Bieter abgegeben und jeder Verkaufer fiihrt im Durchschnitt ungefdhr acht Auktionen
durch.

145http: / /www.ebay.com
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Tabelle 4.5: Beschreibung des Datensatzes

Merkmal Minimum Mittelwert Maximum
Startpreis [US-$] 0,01 20,04 28.000
Endpreis [US-$] 0,01 73,60 28.000
Reputationswert der Verkéaufer -1 13.228 180.512
Gebote je Bieter 1 1,6 88
Auktionen je Verkaufer 1 8 2.158
Bieter je Auktion 1 5,2 25

4.5.2 Ergebnisse

Die Analyse der Shilling-Haufigkeit erfolgt jeweils fiir drei Klassen von Verkdufern, die
sich hinsichtlich der Anzahl der von ihnen durchgefithrten Auktionen unterscheiden.
Mit zunehmender Auktionszahl vergrofsert sich zum einen die Stichprobe, die zu
jedem Verkaufer vorliegt und damit auch die Belastbarkeit der Ergebnisse. Zum
anderen konnen durch die Klassenbildung auch Verhaltensunterschiede zwischen
Gelegenheitsverkaufern und professionellen, meist gewerblichen Handlern aufgedeckt
werden. Dabei werden als Klassen alle Verkdufer, Verkdufer mit mindestens 30

Auktionen sowie Verkdufer mit mindestens 100 Auktionen getrennt ausgewertet.

Ergebnisse der Einzelindizien

Zunéchst werden die Auktionsdaten beziiglich der Einzelindizien untersucht. In Abbil-
dung 4.12 ist der prozentuale Anteil der Verkiufer ausgewiesen, die das entsprechende

Indiz aufweisen.

Die detektierten Quoten schwanken stark mit dem jeweiligen Indiz und der zugrunde
gelegten Verkiaufer-Klasse. Der Minimalwert von 1% liegt bei Indiz 3 fiir die Klasse
aller Verkiufer vor, der Maximalwert von 52% bei Indiz 5 fiir die Klasse der Verkiufer
mit mindestens 100 Auktionen. Bei dem Vergleich der Einzelindizien fallt zudem auf,
das Indiz 3 (iiberdurchschnittlich viele Gebote zu Auktionsbeginn) unabhéngig von
der betrachteten Verkdufer-Klasse deutlich seltener als die iibrigen Indizien auftritt.
Die Quoten nehmen bei allen Indizien mit der betrachteten Verkaufer-Klasse deutlich
zu. Wihrend die Indizien fiir die Klasse aller Verkaufer nur geringe Quoten aufweisen,

wird bei den Verkadufern mit mindestens 100 Auktionen fiir vier von funf Indizien
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Abbildung 4.12: Anteil verdéchtiger Indizien in verschiedenen Verkaufer-Klassen
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Quelle: eigene Darstellung.

eine Quote von iiber 30% ermittelt. Beziiglich der Einzelindizien sind professionelle

Verkaufer damit deutlich auffélliger als Gelegenheitsverkaufer.

Ergebnisse der Shilling-Formen

Auf Basis der in Kapitel 4.3 festgelegten Shilling-Signaturen werden die Haufigkei-
ten der Shilling-Formen ermittelt. Die resultierenden Quoten schwanken stark mit
der jeweiligen Shilling-Form und der zugrundegelegten Verkaufer-Klasse. Fiir das
Reservationspreis-Shilling und das aggressive Shilling zeigen sich dabei unabhéngig

von der Verkdufer-Klasse nur geringe Quoten von bis zu 2%.

Deutlich héufiger treten demgegeniiber das Benign-Shilling und das Unmasking auf.
Hier zeigt sich auch wie bei den Einzelindizien eine starke Abhéngigkeit von der
betrachteten Verkaufer-Klasse. Wahrend die Quoten fiir die Klasse aller Verkaufer
bei nur 1% fiir Benign-Shilling und 0% fiir Unmasking liegen, steigen die Quoten bei
der Einschriankung auf Verkadufer mit mindestens 100 Auktionen auf 13% und 7%
an. Es ist daher anzunehmen, dass diese Shilling-Formen gezielt von professionellen

Verkaufern genutzt werden.
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Abbildung 4.13: Anteil der Shilling-Formen in verschiedenen Verkédufer-Klassen
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Variation des globalen Signifikanzniveaus agpa

Ein wichtiger Parameter bei der Identifizierung von Shilling ist die Wahl des globalen
Signifikanzniveaus agopq. Die Simulationsergebnisse zeigen, dass sowohl die Treffer-
quote als auch die (,-Fehler von der Hohe des globalen Signifikanzniveaus abhéngen.
Aus diesem Grund wird das Identifizierungsverfahren mit unterschiedlichen Werten
fiir o giopar durchgefiihrt. Um belastbare Ergebnisse zu erzielen, beschrankt sich die
Analyse auf die Klasse der Verkdufer mit mindestens 30 Auktionen, so dass 445

Verkaufer in die Untersuchung einbezogen werden.

Der erste Untersuchungsschritt betrachtet die Indizienh&ufigkeiten, die sich bei
dem Identifizierungsverfahren mit verschiedenen globalen Signifikanzniveaus ergeben.
Abbildung 4.14 stellt die Ergebnisse fiir die agopq- Werte von 1%, 5%, 10%, 20% und
30% dar.

Insgesamt zeigen sich steigende Indizienhdufigkeiten bei weniger strengen Singifi-
kanzniveaus. Gegeniiber anderen Indizien ist Indiz 3 weniger oft auffillig, wobei der
Anteil der Verkdufer mit einem verddchtigen Indiz 3 in einem Bereich von 9% bis
13% liegt. Die iibrigen Indizien weisen hohere Quoten auf, die bei einem agope; von

1% in einem Bereich zwischen 22% und 29% liegen und auf ein Niveau zwischen 35%
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Abbildung 4.14: Anteil auffilliger Indizien auf Basis unterschiedlicher globaler Signi-
fikanzniveaus
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Quelle: eigene Darstellung.

und 47% bei einem o opa von 30% steigen.

In einem zweiten Schritt werden die aus den Indizien-Héufigkeiten resultierenden

Shilling-Formen ermittelt. Die Ergebnisse sind in Abbildung 4.15 dargestellt.

Hier zeigt sich, dass das Identifizierungsverfahren mit zunehmendem globalen Si-
gnifikanzniveau insgesamt mehr Shilling-Verkédufer verdéchtigt. Der Anteil der in
Shilling-Verdacht stehenden Verkdufern steigt von 14% auf 22%, falls das globale
Signifikanzniveau von 1% auf 30% erhoht wird. Die Ursache liegt in dem steigenden
Anteil der Verkéufer, die durch das Identifizierungsverfahren als Benign-Shilling- und
Unmasking-Verkaufer erkannt werden. Die Quoten der Verkaufer, die verdachtigt
werden, aggressives oder Reservationspreis-Shilling zu betreiben, entwickeln sich

demgegeniiber relativ stabil jeweils auf einem Niveau zwischen 2% und 3%.



94 KAPITEL 4. SHILLING

Abbildung 4.15: Haufigkeiten der identifizierten Shilling-Formen auf Basis unter-
schiedlicher globaler Signifikanzniveaus
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Vergleich der empirischen Resultate mit den Simulationsergebnissen bei

variierendem globalen Signifikanzniveau

In einer weiteren Analyse werden die empirischen Resultate mit den Simulationsergeb-
nissen verglichen. Dabei wird der Frage nachgegangen, wie sich der Anteil der durch
das Identifizierungsverfahren verdachtigten Verkdufer bei unterschiedlichen globalen
Signifikanzniveaus entwickelt. Um belastbare Ergebnisse zu erzielen, werden aus den
empirischen Ergebnissen nur die Klasse der Verkdufer mit mindestens 30 Auktionen
verwendet. Abbildung 4.16 zeigt die Vergleiche fiir die verschiedenen Shilling-Formen.
Bei dem aggressiven Shilling und bei dem Unmasking werden zusétzlich die [3,.-Fehler

aus den Simulationsergebnissen dargestellt.46

Abbildung 4.16 weist bei allen Shilling-Formen gleiche Tendenzen zwischen empi-
rischen und Simulationsergebnissen auf. Dabei sinkt der Anteil der verdéchtigten
Verkiufer mit weniger strengen globalen Signifikanzniveaus bei dem Reservationspreis-
Shilling. Demgegeniiber steigt der Anteil in den {ibrigen Shilling-Formen. Allerdings

wird der Anstieg bei dem aggressiven Shilling und bei dem Unmasking im Rahmen

146Bei dem Reservationspreis- und bei dem Benign-Shilling treten keine 3,-Fehler auf.
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Abbildung 4.16: Vergleich des Anteils der verdéchtigten Shilling-Verkaufer zwischen

Simulation und empirischen Daten.
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der Simulation von einer Zunahme des (,-Fehlers verursacht. Daher wird vermutet,

dass die steigende Identifizierungsquote dieser Shilling-Formen in der empirischen

Analyse der irrtiimlichen Identifizierung von ehrlichen Verkdufern geschuldet ist.

4.6 Zusammenfassung

Es wurde ein neuer Ansatz zur Identifizierung von Shilling in Online-Auktionen

vorgestellt. Die Eignung des Identifizierungsverfahrens wurde im Rahmen einer Si-

mulation iiberpriift. Eine anschliefsende Untersuchung von realen Auktionsdaten

unter Verwendung des entwickelten Ansatzes detektiert Verkaufer, die unter Verdacht

stehen Shilling durchzufiihren.
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Ein Schwachpunkt aller vorliegenden Verfahren zur Erkennung von Shilling liegt in
der Anwendung von in der breiten Auktionspraxis kaum verifizierbaren Indizien. Ein
empirischer Nachweis der Funktionsfahigkeit von Shilling-Identifizierungsverfahren
ist aufgrund der mangelhaften Verfiigbarkeit ausreichender Datensétze nicht mog-
lich. Aus diesem Grund wird eine Simulation durchgefiihrt, um die Eignung des
Identifizierungsverfahrens zur Aufdeckung von Shilling-Verkdufern zu tiberpriifen.
Auferdem fiihrt das vorgeschlagene Verfahren Neuerungen ein, die die Belastbarkeit
der Ergebnisse erhohen. Ein wesentliches Element ist die Verwendung der Indizi-
enkombinationen, die die Wahrscheinlichkeit von Fehlklassifizierungen reduzieren.
Dabei werden nur dann Shilling-Verkéufer identifiziert, falls diese alle notwendigen
Indizien erfiillen. Zuséatzlich wird ein statistisches Verfahren vorgeschlagen, mit dem
der Schwellwert eines Indizes berechnet wird, bei dem sich ein ehrlicher von einem
Shilling-Verkéufer unterscheidet. Gegeniiber einem festen Schwellwert kann so auf
Basis eines Signifikanzniveaus die Klassifizierung dynamisch und in Abhéngigkeit

der Auktionsdaten erfolgen.

Die Korrektheit der Ergebnisse basiert damit entscheidend auf der zielgenauen
Konstruktion der zugrundeliegenden Indizien. Eventuelle Fehler in der Indizien-
Konstruktion kénnen dabei sowohl zum Unter- als auch zum Uberschiitzen der realen
Quoten fiihren. In dem vorgestellten Verfahren wird durch die Kombination verschie-
dener notwendiger Indizien zu einer hinreichenden Indizien-Signatur das Risiko einer
iiberschatzten Quote deutlich reduziert. Die Simulationsergebnisse lassen vermuten,
dass die irrtiimliche Klassifizierung von tatséchlich ehrlichen Verkdufern durch strenge
Signifikanzniveaus nahezu vermieden werden kann. Im Gegenzug werden die realen
Shilling-Quoten jedoch systematisch unterschétzt, da auf ,reine Shilling-Formen
abgestellt und das gleichzeitige Vorliegen mehrerer Shilling-Formen in Abhéngigkeit
der beteiligten Signaturen nicht oder nur teilweise erkannt wird. Dariiber hinaus
wurde das Signifikanzniveau in der empirischen Analyse mit g = 1% sehr re-
striktiv gewéhlt. Daher ist zu vermuten, dass die verschiedenen Shilling-Formen in
der Praxis deutlich hdufiger auftreten. Die ermittelten Quoten lassen sich somit als

eine untere Schranke interpretieren.
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Die aus der Literatur bekannten Schiatzungen gehen allgemein von Shilling-Quoten
zwischen 1% und 10%, teilweise auch von bis zu 18% (Ford, Xu und Valova 2010)
aus. Diese Quoten konnen fiir die Klasse aller Verkdufer mit einer Gesamtquote von
1% bestétigt werden. Fiir die Klasse der Verkdufer mit mindestens 100 Auktionen

liefert das neue Verfahren demgegeniiber eine deutlich hohere Quote von 22%.
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Kapitel 5

Online-Kollusionen

Die Verringerung des Wettbewerbs in Auktionen durch Absprachen zwischen den
Bietern wird als Kollusion bezeichnet. Dabei reduzieren sich die Gewinne des Ver-
kiufers zu Gunsten der kooperierenden Bieter.'*” Kollusionen stellen in klassischen
Auktionen ein grofses Problem dar. Sie wurden bereits in Ausschreibungen von Stra-
fenbauauftrigen, Schulmilchlieferungen und Versorgungsvertriigen identifiziert.!4®
Fiir Online-Auktionen sind Kollusionen bislang noch nicht untersucht worden und es

ist unklar, ob Online-Kollusionen in der Praxis auftreten.

Vor dem Hintergrund dieser Fragestellung liegen die Schwerpunkte dieses Kapi-
tels zum einen in der Analyse der Motivation von Bietern, Online-Kollusionen
durchzufithren. Dabei wird anhand realer Auktionsdaten untersucht, welche Gewinne
Kollusionsbieter erzielen konnten. Zum anderen wird ein Identifizierungsverfahren
fiir Online-Kollusionen entwickelt. Ein Ubertragen der bisherigen Ansitze zur Iden-
tifizierung von Kollusionen auf Online-Auktionen ist aufgrund deutlich anderer
Rahmenbedingungen kaum moglich. Die besondere Datenlage in Online-Auktionen
bietet jedoch die Moglichkeit der Entwicklung neuer Identifizierungsverfahren. Die
Eignung der entwickelten Methode zur Identifizierung von Kollusionsbietern wird
anhand einer Simulation tiberpriift. Anschliefend wird das Verfahren auf einen realen

Datensatz angewendet.

147Vgl. Mailath und Zemsky 1991, S. 468.
148Fine Ubersicht von empirischen Untersuchungen ist in Kapitel 3.2.5 dargestellt.
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5.1 Ermittlung des Gewinns von Online-Kollusionen

Das grundlegende Motiv von Bietern in Online-Kollusionen besteht in der Regel
darin, am Ende einer Auktion einen geringeren Preis zu erzielen als unter vollstan-
digen wettbewerblichen Bedingungen. Die Preisdifferenz wird als Kollusionsgewinn
bezeichnet und ist auch als ,Conspiracy Effect“ bekannt.'* Eine Untersuchung auf
Basis realer Daten des Auktionshauses eBay!'® soll zeigen, welche Kollusionsgewinne

in Online-Auktionen erzielt werden kénnen.!®!

5.1.1 Datenbasis

Fiir die Analyse wurden im Sommer 2008 Daten iiber Bieter in Auktionen aus
dem Online-Auktionshaus eBay iiber eine elektronische Schnittstelle bezogen. Um
potenzielle unterschiedliche Gebotsstrukturen aufgrund der Einfliisse von PV- und
CV-Eigenschaften in den Auktionen einzuschliefen, werden verschiedene Kategorien
betrachtet. Dazu gehoren ,, Antike Schrinke vor 1945“, Gebrauchte CPU* sowie ,Neue
Mobiltelefone”. Die Datenbasis ist in Tabelle 5.1 dargestellt und umfasst je Kategorie
mehr als 200 Auktionen.

Tabelle 5.1: Beschreibung des Datensatzes

Antike Schranke Gebrauchte CPU | Neue Mobiltelefone

vor 1945
Min Avg Max | Min  Avg  Max | Min Avg Max
Startpreis [€] 1,00 1,00 1,00 |1,00 1,00 1,00 | 1,00 1,00 1,00
Endpreis [€] 13,01 351,54 1665 | 5,60 68,65 679,59 | 6,99 162,37 1100
Gebote je Bieter 1 2,3 72 1 1,9 21 1 1,9 24
Bieter je Auktion 2 7.9 18 2 8,2 18 3 9,1 20

Min=Minimum, Avg=Mittelwert, Max=Maximum

Je Auktion wurden Informationen {iber die Bieter und ihre maximalen Gebote
bezogen. Aufgrund der Anonymisierung der Daten werden Bieter, die in mehreren

Auktionen bieten, mehrfach gezahlt.

19Froeb und Shor 2005, S. 235.
150http: / /www.eBay.de.
151 Ausziige aus diesem Abschnitt sind bereits in Schmeifier 2009 verdffentlicht.
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5.1.2 Methodenbeschreibung

Der Gewinn einer potenziellen Kollusion wird wie folgt ermittelt. Den Ausgangspunkt
bilden B Bieter, die individuelle und voneinander unabhéngige Wertschétzungen iiber
das Auktionsobjekt besitzen. Die Wertschétzungen stellen die jeweiligen maximalen
Gebote g; (i = 1,..., B) der Bieter i dar.!® Ordnet man die maximalen Gebote g;
der Grofse nach absteigend, so stellt g; das hochste und gp das niedrigste dar. In
der Verhandlungsphase der Auktion iiberbieten sich die Bieter bis zur Hohe ihrer
maximalen Gebote. In Online-Auktionen erhélt der hochste Bieter den Zuschlag,
sofern der Reservationspreis des Verkdufers erreicht ist und bezahlt einen Betrag
go, der den Auktionspreis unter wettbewerblichen Bedingungen darstellt. Kénnen
sich jedoch die zwei hochsten Bieter zu einer Online-Kollusion zusammenschliefen
und vereinbaren, dass der zweithéchste Bieter nicht an der Auktion teilnimmt, so
fallt der Auktionspreis auf das dritthochste maximale Gebot g3. Die Differenz von g,
und g3 kann die Online-Kollusion aus den zwei Bietern als Gewinn verzeichnen. In

Abbildung 5.1 ist die Ermittlung des Kollusionsgewinns fiir diesen Fall dargestellt.

Der Gewinn der Kollusion erhoht sich mit jeder Teilnahme eines weiteren Bieters,
vorausgesetzt, dass sowohl die Gebote von Bietern auferhalb der Online-Kollusion als
auch der Reservationspreis des Verkdufers geringer als das maximale Gebot des neuen
Kollusionsbieters ist. Mit der Aufnahme eines weiteren ,starken” Kollusionsbieters
fallt der Auktionspreis auf den néchsthoheren Bieter aufserhalb der Online-Kollusion

bzw. auf den Startpreis.

Fiir die Berechnung des Kollusionsgewinns werden die maximalen Gebote der Bie-
ter entsprechend ihrem Anteil am Hoéchstgebot der Auktion normiert. Durch die
Berechnung dieser relativen maximalen Gebote der Bieter lassen sich Auktionen
mit unterschiedlichen Endpreisen so zusammenfassen, dass durchschnittliche relative
Gebote einer Auktionsgruppe bestimmt werden kénnen. So ldsst sich die Information
ableiten, wie hoch der Bieter eines bestimmten Rangs durchschnittlich im Vergleich

zu den jeweiligen Endpreisen maximal bietet. Der Rang eines Bieters bestimmt sich

152Dje Annahme unabhingiger und individueller Wertschitzungen ist Bestandteil des IPV-Modells
und wird in Kapitel 2.1.4 beschrieben.
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Abbildung 5.1: Darstellung einer Kollusion
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Quelle: eigene Darstellung.

aus der nach den maximalen Geboten absteigend sortierten Reihenfolge der Bieter
einer Auktion, so dass beispielsweise dem Hochstbieter der Auktion der Rang eins
und dem zweithochsten Bieter der Rang zwei zugeordnet wird. In einer Kategorie
kénnen so die rangspezifischen Gebote zu Durchschnittswerten zusammengefasst

werden.

Mit Hilfe der durchschnittlichen rangspezifischen Gebote werden die durchschnitt-
lichen potenziellen Kollusionsgewinne ermittelt. Dabei werden ausgehend von den
Bietern der Hochstgebote schrittweise Bieter mit den Durchschnittsgeboten des jeweils
nichsthochsten Rangs in eine virtuelle Kollusion aufgenommen und der resultierende
Kollusionsgewinn errechnet. Das Ergebnis zeigt die Verteilung des durchschnittlichen

Kollusionsgewinns in Abhéngigkeit der Anzahl ,starker Kollusionsbieter.
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5.1.3 Ergebnisse

In dem ersten Analyseschritt werden die durchschnittlichen rangspezifischen Gebote in

den verschiedenen Kategorien ermittelt. Das Ergebnis ist in Abbildung 5.2 dargestellt.

Abbildung 5.2: Mittelwerte der normierten rangspezifischen Gebote in verschiedenen
Kategorien
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Quelle: eigene Darstellung.

Es ist zu erkennen, dass zwischen den Kategorien unterschiedliche rangspezifische
Gebote resultieren. In der Kategorie ,,Antike Schrinke vor 1945 bietet ein Bieter in
Abhéngigkeit des Hochstgebots im Durchschnitt stets weniger als ein Bieter gleichen
Rangs in der Kategorie ,Neue Mobiltelefone*.

Auf Basis der rangspezifischen Gebote lassen sich fiir die verschiedenen Katego-
rien potenzielle Kollusionsgewinne ermitteln. Ausgehend vom Hochstbieter werden
in absteigender Reihenfolge der Gebotshdhe sukzessiv weitere Bieter in eine ,yirtuel-
le* Online-Kollusion aufgenommen. Dadurch verringert sich der Auktionspreis auf
das Niveau des néchsthéchsten Einzelgebots. Die Differenz zwischen dem Auktions-
preis unter vollstéandigen wettbewerblichen Bedingungen und dem Auktionspreis bei
Kollusionseinfluss stellt den Kollusionsgewinn dar. Abbildung 5.3 zeigt den Kollusions-
gewinn als durchschnittlichen Anteil am Endpreis der Auktionen fiir die verschiedenen

Kategorien und der unterschiedlichen Anzahl ,starker Kollusionsbieter.
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Abbildung 5.3: Kollusionsgewinn in verschiedenen Kategorien
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Insgesamt steigt der Kollusionsgewinn zwischen den Kategorien unterschiedlich stark
an. Das Beispiel einer Online-Kollusion aus den zwei hochsten Bietern in der Ka-
tegorie ,,Neue Mobiltelefone zeigt einen durchschnittlichen Kollusionsgewinn von
ungefihr 12% des Endpreises, der sich unter wettbewerblichen Bedingungen ergeben
hat. Demgegeniiber steigt der Gewinn in einer Online-Kollusion mit dquivalenten
Teilnehmern in der Kategorie ,,Antike Schrinke vor 1945 auf fast 30% des Endpreises.
Der Unterschied zwischen den beiden Kategorien ist auch mit zunehmender Kollusi-
onsbieteranzahl zu erkennen. Gelingt es die zehn Bieter mit den hochsten Geboten
in einer Online-Kollusion zu gewinnen, wiirde sich der Preis um durchschnittlich 75%

bis 90% verringern.

Die Ergebnisse zeigen, dass Online-Kollusionen profitabel sein kénnen. Dabei sind le-
diglich die beiden Bieter mit den héchsten Geboten notwendig, um den Auktionspreis

in einer der untersuchten Kategorien um fast ein Drittel zu reduzieren.

5.2 Stand der Forschung

Online-Kollusionen wurden in der Literatur bisher noch nicht untersucht. Demgegen-
iiber existieren zahlreiche Untersuchungen, die sich mit Kollusionen in traditionellen

Auktionen auseinandersetzen. In diesem Abschnitt werden die wesentlichen Grundla-
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gen zu Kollusionen vorgestellt. Der Schwerpunkt liegt auf den bereits entwickelten

Identifizierungsverfahren.

5.2.1 Grundlagen von Kollusionen

Kollusionen stehen vier grundsitzlichen Problemen gegeniiber.!®® Erstens muss die
Aufteilung des Kollusionsgewinns alle Kollusionsbieter zufrieden stellen. Eine Mog-
lichkeit ist die Auszahlung gleicher Betréage an alle teilnehmenden Kollusionsbieter.
Ein weiteres Verteilungsprinzip entspricht einer leistungsabhéngigen Vergiitung, die
sich an den Zahlungsbereitschaften der Kollusionsbieter orientiert.!®* Bei der Vertei-
lung des Kollusionsgewinns besteht jedoch die Gefahr, dass Kollusionsbieter falsche
Angaben iiber ihre Zahlungsbereitschaften in den Kollusionen machen, um héhere
Auszahlungen zu erhalten. Aufferdem entsteht das Risiko der Teilnahme so genann-
ter schlepper, bei denen es sich um Kollusionsbieter handelt, die ausschlieflich an
den Kollusionsgewinnen und nicht am Auktionsobjekt interessiert sind. Das zweite
Problem von Kollusionen ist die Notwendigkeit, dass die getroffenen Absprachen der
Kollusionsmitglieder selbstbindend sein miissen, damit Anreize fiir abweichendes Ver-
halten vermieden werden. Denn aufgrund des gesetzlichen Verbots von Kollusionen
kann die Einhaltung der getroffenen Absprachen zwischen den Kollusionsmitglie-
dern in der Regel nicht vertraglich vereinbart werden. Drittens muss die Gefahr der
Zerstorung der Kollusion durch Neueinsteiger vermieden werden. Viertens sollten
Kollusionen moglichst geheim bleiben, damit Dritte keine Mafsnahmen ergreifen

kénnen, die Kollusion zu verhindern.

5.2.2 Kollusionsmechanismen

Der Ablauf von Kollusionen kann durch Kollusionsmechanismen beschrieben werden,
die aus einer Menge von Regeln bestehen. Kollusionsmechanismen lassen sich in

verschiedene Gruppen klassifizieren, die in Abbildung 5.4 dargestellt sind.!®® Ist

153yg]. McAfee und McMillan 1992, S. 579.
154Fin leistungsabhiingiger Verteilungsmechanismus wird von Graham, Marshall und Richard 1990

vorgestellt.
1557ur Gliederung der Kollusionsmechanismen siehe McAfee und McMillan 1992, S. 582.
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die Moglichkeit von Zahlungen zwischen den Kollusionsmitgliedern, so genannten
Seitenzahlungen, gegeben, spricht man von starken, andernfalls von schwachen

Kollusionsmechanismen. %%

Abbildung 5.4: Ubersicht Kollusionsmechanismen
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Quelle: eigene Darstellung.

Schwache Kollusionsmechanismen kénnen in tazite und koordinative Mechanismen
gegliedert werden. Unter taziten Kollusionsmechanismen wird das Verhalten von
Bietern verstanden, die ohne Absprache mit anderen Bietern in Auktionen koope-
rieren.'®” Koordinative Kollusionsmechanismen sind einerseits durch Absprachen
der Kollusionsbieter vor Auktionsbeginn gekennzeichnet und andererseits durch den
Verzicht auf Seitenzahlungen. Um Kollusionsbieter dennoch zu entlohnen, werden
Bietrotations-Mechanismen eingesetzt. Dabei werden die Kollusionsbieter anhand

einer festgelegten Regel ausgewédhlt, um in der eigentlichen Auktion bieten zu diirfen.

Starke Kollusionsmechanismen gliedern sich in Transfermechanismen und ,budget-
breaking-Mechanismen. Bei Transfermechanismen sind die Seitenzahlungen genau so

hoch wie der Kollusionsgewinn der Auktion. Werden Seitenzahlungen iiber mehrere

156yg]. Pesendorfer 2000, S. 382.

157Einer der bekanntesten Fille taziter Kollusionsmechanismen ereignete sich 1999 bei der Ver-
steigerung von Mobilfunkfrequenzen in Deutschland. Eine Auktionsregel forderte, dass jedes neue
Gebot auf einen Frequenzblock mindestens zehn Prozent héher sein musste als das vorangegangene.
Mannesmann startete mit einem Gebot von 18,18 Mill. DM je Megahertz (MHz) fiir die Blocke eins
bis fiinf und 20 Mill. DM fiir die Blocke sechs bis zehn. T-Mobile verstand dies als ein Angebot, auf
die Blocke sechs bis zehn zu verzichten, da 18,18 Mill. plus zehn Prozent 20 Mill. entspricht. Die
zwei Unternehmen konnten sich so die Frequenzblécke untereinander aufteilen und die Auktion
schloss nach zwei Runden. Siehe Klemperer 2004, S. 104f.
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Auktionen so verteilt, dass sie lediglich im Durchschnitt mit den erzielten Kollusions-

gewinnen iibereinstimmen, handelt es sich um ,budget-breaking“-Mechanismen.

Eigenschaften von Kollusionsmechanismen

Aufgrund der fehlenden Moglichkeit, die Absprachen zwischen den Kollusionsbie-
tern vertraglich abzusichern, miissen Kollusionsmechanismen derart gestaltet sein,
dass Kollusionsbietern keine Anreize fiir ein Verhalten geboten werden, das anderen
Kollusionsbietern schadet. Unter dem Begriff der Anreizkompatibilitit werden Eigen-
schaften von Kollusionsmechanismen verstanden, die kollusionsschédliches Verhalten

unterbinden.

In der Literatur sind verschiedene Bedeutungen von Anreizkompatibilitdt von Kollu-
sionsmechanismen zu finden. Graham und Marshall 1987 bezeichnen einen Kollusi-
onsmechanismus als anreizkompatibel, falls jeder Bieter in der Kollusion mindestens
einen genau so hohen Gewinn erwarten kann als auferhalb der Kollusion.!®® Marshall
und Marx 2007 unterscheiden die Anreizkompatibilitiat von Reports, Geboten und
Scheingeboten.'® Die Anreizkompatibilitit fiir Reports gewihrleistet eine wahr-
heitsgeméfe Angabe der Zahlungsbereitschaften durch die Kollusionsbieter in der
Kollusion. Die Anreizkompatibilitéit fiir Gebote stellt sicher, dass Kollusionsbieter
nur die vereinbarten Gebote in der Auktion abgeben. Die Anreizkompatibilitat fiir
die Unterlassung von Scheingeboten verhindert nicht vereinbarte Gebote von Kollusi-
onsbietern. Eine Kollusion, deren Mechanismus anreizkompatibel ist, wird auch als

stabil bezeichnet.

Eine weiteres Kriterium von Kollusionsmechanismen ist die Dominanz. Ein Kol-
lusionsmechanismus A dominiert einen Kollusionsmechanismus B, falls der erwartete
Gewinn fiir alle Kollusionsbieter in A hoher ist als der in B.'%° Als anreizeffizient
wird ein Kollusionsmechanismus bezeichnet, falls er durch keinen anderen Kollusions-

161

mechanismus dominiert wird."®* Die Anreizeffizienz stellt somit den pareto-optimalen

158Vg], Graham und Marshall 1987, S. 1223.
159Gjehe Marshall und Marx 2007, S. 380.

160yg]. Graham und Marshall 1987, S. 1223f.
161yg]. Graham und Marshall 1987, S. 1224.
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Rand der Gewinnaufteilung dar.

Ein Kollusionsmechanismus ist effizient, falls der Kollusionsbieter mit der hochsten
Zahlungsbereitschaft ausgewihlt wird, in der Auktion zu bieten.!%? Dabei ist die

Effizienz ein notwendiges Kriterium zur Maximierung des Kollusionsgewinns.

5.2.3 Identifizierung von Kollusionen

Die Verfahren zur Identifizierung von Preisabsprachen, zu denen auch Kollusionen
zdhlen, werden von Harrington 2007 in strukturelle und verhaltensbasierte Ansétze
gruppiert. Strukturelle Ansétze identifizieren Markte, bei denen bestimmte Eigen-

schaften das Entstehen von Preisabsprachen férdern. Dazu zédhlen beispielsweise:

e cine geringe Zahl von Martteilnehmern,
e hohe Markteintrittsbarrieren,
e cine hohe Markttransparenz und

e cin konstanter Marktteilnehmerkreis.

Die verhaltensbasierten Ansétze umfassen sowohl Untersuchungen des Bieterverhal-
tens als auch Analysen des Auktionsverlaufs bzw. des Auktionsergebnisses. Dabei
wird iiberpriift, ob das Verhalten eines Bieters zu einem Verhalten unter wettbewerb-
lichen Bedingungen passt bzw. ob ein struktureller Bruch des Bieterverhaltens im

Zeitverlauf zu erkennen ist.

Die bestehenden Verfahren zur Identifizierung von Kollusionen in Auktionen lassen
sich den verhaltensbasierten Ansétzen zuordnen. Die Aufdeckung von Preisabsprachen
in Auktionen ist allerdings sehr schwierig, da die Absprachen zwischen Bietern sehr
unterschiedlich gestaltet sein konnen.'®3 Cassady 1980 deutet an, dass das vielleicht
einzige Indiz einer durch Kollusion manipulierten Auktion die Trégheit der Gebote ist
und sogar dies ist manchmal nicht vorhanden, falls eine gut organisierte Kollusion den

Wettbewerb auf geringen Preisniveaus simuliert.'* Die lediglich zur Wettbewerbssi-

162yg], Pesendorfer 2000, S. 382 und Mailath und Zemsky 1991, S. 468.
163ygl. Froeb und Shor 2005, S. 238.
164yg]. Cassady 1980, S. 181.
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mulation dienenden Gebote werden als phony bids bezeichnet. Phony bids sind aus
traditionellen Auktionen, bei denen ein fester Bieterkreis vorhanden ist, bekannt. Bei
variierenden Bieterkonstellationen, wie sie oft in Online-Auktionen vorhanden sind,
spielen sie aufgrund der hohen Bieteranonymitéat vermutlich eine untergeordnete
Rolle. Hinzu kommt die Vielzahl potenzieller Bieter in Online-Auktionen gegeniiber
traditionellen Auktionen. Das systematische Fehlen eines Bieters in Auktionen ist in

variierenden Bieterkonstellationen ungleich schwieriger zu erkennen.

Die in der Literatur vorgeschlagenen Identifizierungsansétze fiir Kollusionen in Auk-
tionen versuchen Auffélligkeiten in den Geboten zu entdecken und lassen sich in zwei
Gruppen gliedern. Die erste Gruppe behandelt Preisabsprachen in Ausschreibungen
und ermittelt fiir jeden Bieter auf Basis seiner individuellen Kosten ein plausibles
Gebot. Weichen diese Gebote systematisch von den beobachteten Geboten ab, wird
dies als kollusives Verhalten interpretiert. Dabei wird die Plausibilitat der Gebote
auf Basis bekannter Parameter der Bieter, wie beispielsweise Entfernung zwischen
Unternehmenssitz und Projektort oder Kapazitéitsrestriktionen, iiberpriift. So ver-
wenden Bajari und Ye 2003 zur Identifizierung von Kollusionen in Ausschreibungen
im Bausektor ein Modell, bei dem die Gebote mit den erwarteten Projektkosten
der Bieter verglichen werden. Unter wettbewerblichen Bedingungen gilt dabei die
Annahme, dass lediglich die Kosten fiir das Projekt die Hohe des Gebots eines Bieters
bestimmen und daher Gebote zwischen Bietern mit gleichen Kosten austauschbar
machen. Eine Verletzung dieser Annahme fiihrt daher zu einem Kollusionsverdacht.
Aufserdem werden durch das Modell phony bids identifiziert, falls das Gebot des
Bieters weit iiber den Projektkosten liegt. Baldwin, Marshall und Richard 1997
entwickeln idealtypische Modelle fiir Auktionen, die sowohl unter wettbewerblichen
Bedingungen als auch unter Einfluss von Kollusionen durchgefiihrt werden. Diese
Modelle werden auf empirische Daten von Holz-Auktionen angewendet. Es werden
Kollusionen identifiziert, falls das Kollusionsmodell einen héheren Erklarungsgehalt
liefert als das Modell unter wettbewerblichen Bedingungen. Ahnliche Verfahren sind
auch bei Bajari und Summers 2002, Porter und Zona 1993, Porter und Zona 1999

sowie Price 2008 zu finden.



110 KAPITEL 5. ONLINE-KOLLUSIONEN

Die zweite Gruppe von Anséatzen zur Identifizierung von Preisabsprachen konzentriert
sich auf die technische Analyse von Zeitreihen. Dabei werden Auffilligkeiten in den
Preisverldufen von Auktionen, wie Mittelwert, Varianz, Kurtosis und Schiefe, als Indi-
zien fiir Kollusionen gewertet. So finden Feinstein, Block und Nold 1985 in Auktionen
mit Kollusionen hohere Mittelwerte und geringere Varianzen der Preise. Ahnliche
Analysen werden von Blanckenburg, Geist und Kholodilin 2010, Abrantes-Metz,
Froeb et al. 2006 sowie Bolotova, Connor und Miller 2008 durchgefiihrt.

5.3 Ansatz zur Identifizierung von Online-Kollusionen

Die vorgestellten Ansétze sind fiir die Identifizierung von Online-Kollusionen unge-
eignet, da notwendige Voraussetzungen, wie Kenntnisse tiber Kostenfunktionen der
privaten Bieter oder der regelméfige Handel identischer Produkte mit festen Bieter-
konstellationen in Online-Auktionen kaum vorliegen. Aufserdem werden bei einigen
Verfahren Preisabsprachen anbieterseitig betrachtet, wohingegen Online-Kollusionen
Preisabsprachen zwischen Nachfragern darstellen. Auf der anderen Seite existieren auf
Online-Auktionsméarkten umfangreiche Daten iiber Auktionen, Bieter und Verkaufer,
die als Basis neuer Identifizierungsansétze dienen kénnen. Im folgenden Abschnitt soll
ein neuer Ansatz zur Identifizierung von Online-Kollusionen vorgestellt werden, der
die verdnderte Datenverfiigbarkeit in Online-Auktionen berticksichtigt. Das Verfahren
orientiert sich an der Methode, die bereits bei der Aufdeckung von Shilling in Kapitel

4.3 verwendet wird.

5.3.1 Kurzbeschreibung

Als Ausgangspunkt des Verfahrens dient die Annahme, dass vorwiegend ehrliche
Bieter in den Auktionen agieren und dass sich bestimmte Kennzahlen eines Bieters
bei dessen Teilnahme an einer Kollusion verédndern. Einem Bieter wird die Teilnahme
an einer Kollusion unterstellt, falls dieser sich in festgelegten Indizien, die in Kapitel
5.3.2 vorgestellt werden, von den {ibrigen Bietern in einer stochastischen Analyse auf
Basis eines Signifikanzniveaus « unterscheidet. Abbildung 5.5 stellt den Ablauf des

Identifizierungsverfahrens dar.
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Abbildung 5.5: Ablauf des Verfahrens zur Identifizierung von Online-Kollusionen

M[ Fiir alle Bieter b = [1...5]

% Furalle Indizien & = [1...5]
p<s ( Wilcoxon Rangsummentest: )
“Weicht Indiz k des Bieters b vom
durchschnittlichen Indiz & der tibrigen Bieter
\_ signifikant ab?” Y,
k=5
Anpassung der lokalen Signifikanzniveaus mit ]
| Hilfeder Methode von Holm-Bonferroni |
[ Uberpriifung, welches Indiz k des Bieters b erfiillt |
L 1st )
beb Uberpriifung, ob Bieter b ein Kollusionsbieter ist
b =B
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Identifizierungsergebnis

Ergebnis = p-valuey,,

Quelle: eigene Darstellung.

In der Analyse findet fiir jeden Bieter zu jedem Indiz ein Einzeltest statt. Die

Uberpriifung erfolgt anhand statistischer Hypothesentests und wird in Kapitel 5.3.3

naher erlautert. Das Ergebnis der einzelnen Tests zeigt, welche Indizien durch einen

Bieter erfiillt werden. Ein Bieter wird verdéchtigt, falls er alle Indizien erfiillt. Da

die Entscheidung, einen Bieter als Kollusionsbieter zu verdéchtigen, auf Basis mul-

tipler statistischer Hypothesentests getroffen wird, miissen die Signifikanzniveaus der

einzelnen Hypothesentests angepasst werden, da sonst das statistische Problem der

a-Fehler-Kumulierung auftritt. Aus diesem Grund werden die lokalen Signifikanz-

niveaus (ayerq;) bei der Aggregation der Einzeltests justiert. Die dazu notwendigen

Schritte werden in Kapitel 5.3.4 vorgestellt.
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5.3.2 Indizien der Online-Kollusionen

Aufgrund der verdnderten Datenverfiigharkeit in Online-Auktionen gegeniiber tradi-
tionellen Auktionen werden die fiir das Identifizierungsverfahren verwendeten Indizien
neu entwickelt. Das Verfahren basiert auf insgesamt vier Indizien, die auf kollusives
Verhalten hindeuten. Die Indizienkonstruktion zielt auf Kollusionsbieter, die mit
Hilfe einer Kollusion Auktionen gewinnen. Kollusionsbieter, die entweder aufgrund
der Preisabsprache keine Gebote abgeben oder durch Einzelbieter tiberboten werden,
kénnen mit einem ,Conspiracy Effect” nicht in Verbindung gebracht werden und
werden daher nicht betrachtet. Dem Verfahren werden folgende Indizien zugrunde

gelegt:

Indiz 1: Kollusionsbieter sind erfolgreicher.

In einer effizienten Kollusion gibt der Kollusionsbieter mit der héchsten Zahlungs-
bereitschaft sein Gebot in der Auktion ab, wiahrend andere Bieter auf Gebote
verzichten.'% Die Gebotsabgabe eines Kollusionsbieters fiihrt daher mit hoherer
Wahrscheinlichkeit zum Auktionsgewinn als das Gebot eines Einzelbieters. Hierbei
werden dhnliche durchschnittliche Zahlungsbereitschaften aller Bieter unterstellt. Der
Anteil der Auktionen, die ein Bieter gewinnt, kann so als Indiz fiir dessen kollusives

Verhalten verwendet werden.

Indiz 2: Kollusionsbieter haben weniger Konkurrenz.

Der Verzicht der Gebotsabgabe von Kollusionsbietern fiihrt in Auktionen mit Kol-
lusionen zu einer Verringerung der Bieteranzahl. Daher stellt eine durchschnittlich
geringere Anzahl von Konkurrenten ein Indiz fiir die Kollusionszugehérigkeit eines

Bieters dar.

Indiz 3: Die Differenz zwischen dem hochsten und dem zweithdchsten Gebot ist
hoher, falls der Sieger ein Kollusionsbieter ist.
Der Endpreis einer Online-Auktion liegt in etwa in Hohe des zweithochsten Ge-

bots. In erfolgreichen Kollusionen fallt dieser Preis auf das hochste Gebot eines

165Bei Online-Auktionen wird davon ausgegangen, dass phony bids derzeit nicht vorliegen, da die
Simulation eines Wettbewerbs bei Online-Auktionen nicht notwendig ist.
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Einzelbieters aufgrund der zuriickgehaltenen Gebote anderer Kollusionsbieter. Eine
grofkere Differenz zwischen Hochst- und zweithéchstem Gebot wird daher als Indiz

fiir kollusives Verhalten verwendet.

Indiz 4: Falls Kollusionsbieter gewinnen, sind die Endpreise tendenziell geringer.

Die Konsequenz von erfolgreichen Kollusionen ist die Verringerung der Endpreise
in Auktionen. Der Verdacht der Kollusionszugehorigkeit eines Bieters erhértet sich,
falls dieser in Auktionen gewinnt, in denen durchschnittlich geringerer Endpreise

erreicht werden.

5.3.3 Vergleich der Indizien eines Bieters

Bei der Uberpriifung der Indizen erfolgt fiir jeden Bieter eine statistische Analyse
auf Basis eines vorgegebenen globalen Signifikanzniveaus. Existieren hinreichend
grofse Unterschiede, wird der betroffene Bieter als Kollusionsbieter identifiziert. Bei
dem Vergleich eines Indizes zwischen einem Bieter und den iibrigen Bietern werden
parameterfreie Hypothesentests verwendet, da die Bedingungen eines parametrischen
Tests, wie Normalverteilung und Varianzhomogenitit, insbesondere bei Bietern mit
nur wenigen Auktionen nicht gewahrleistet werden kénnen. Aus diesem Grund wird
fiir metrische Variablen der Wilcoxon-Rangsummentest verwendet und fiir dichotome
Variablen der Binomialtest. Der Wilcoxon-Rangsummentest iiberpriift, ob zwei
mindestens ordinal skalierte Verteilungen gleiche zentrale Tendenzen aufweisen.®
Der Binomialtest ist ein statistischer Hypothesentest, der einen bestimmten Anteil
einer Merkmalsauspriagung in einer Grundgesamtheit iiberpriift.'%” Er wird fiir die
Berechnung des Indizes 1 verwendet. Dabei wird getestet, ob sich der Anteil der
Auktionsgewinne eines Bieters signifikant von den iibrigen Bietern unterscheidet.
Dazu wird die Anzahl der Auktionsgewinne U eines Bieters im Verhéltnis zu den
Auktionsteilnahmen V' des Bieters mit dem Durchschnittswert der iibrigen Bieter py

verglichen. Anhand der Teststatistik

166Der Wilcoxon-Rangsummentest wird in Kapitel 4.3.4 niher erliutert.
167Vgl. Biining und Trenkler 1994, S. 85.
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U—Vp()

Vv Vpo(l = po)

ldsst sich tiberpriifen, ob ein Bieter signifikant 6fter in Auktionen gewinnt als die

iibrigen Bieter. Sowohl beim Binomialtest als auch beim Wilcoxon-Rangsummentest
werden die p-values der Teststatistiken mit den jeweiligen lokalen Signifikanzniveaus
(uokar) verglichen. Die Tests werden einseitig durchgefiihrt, so dass ein Indiz bei der

Annahme der Alternativhypothese erfiillt wird.

5.3.4 Aggregation der Einzelindizien

Wird eine ,,globale Hypothese auf Basis mehrerer Signifikanztests getroffen, ent-

168 Daher werden, dquivalent zu dem

steht das Problem der a-Fehler-Kumulierung.
Identifizierungsverfahren von Shilling, die lokalen Signifikanzniveaus (oyorq) bei
der Aggregation der Einzeltests geméaft der Holm-Bonferroni-Korrektur justiert. Da-
bei werden die p-values der Einzeltests der Grofe nach aufsteigend sortiert und

anschliefsend dem i-ten p-value das lokale Signifikanzniveau

Qlokal = —%Z.Obal

kE—i+1
zugeordnet. Falls der Vergleich zwischen den lokalen Signifikanzniveaus und den je-
weiligen p-value bei einem Bieter zur Ablehnung aller Nullhypothesen fiihrt, wird ihm
unterstellt, an einer Kollusion teilzunehmen. Die Anpassung der lokalen Signifikanzni-
veaus erhoht die Wahrscheinlichkeit, dass es sich bei identifizierten Kollusionsbietern
auch tatséchlich um solche handelt, da die strengeren Signifikanzniveaus grofere
Unterschiede in den Indizien fordern. Die Wahrscheinlichkeit einer irrtiimlichen Klas-
sifizierung eines ,unschuldigen” Bieters, an einer Kollusion teilzunehmen, wird somit

reduziert.

Dariiber hinaus ist zu beriicksichtigen, dass die verwendeten Indizien teilweise aus

gemeinsamen Basisdaten abgeleitet werden. Die Einzeltests sind damit nicht immer

168Fine Beschreibung der a-Fehler-Kumulierung ist in Kapitel 4.3.5 zu finden.
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stochastisch unabhéngig. Fiir die a-Fehler-Korrektur folgt daraus, dass diese mit
steigender Abhingigkeit konservativer ausfillt.!%? Die Validitéit der Analyse wird
durch eventuelle Abhéngigkeiten daher tendenziell erhoht.

5.4 Simulation der Identifizierung von Online-Kollusionen

Mit Hilfe einer Simulation soll iberpriift werden, inwieweit das entwickelte Verfahren
kollusives Verhalten in Online-Auktionen identifizieren kann. Im Vordergrund stehen
drei Fragestellungen, die mit dem Simulationsmodell beantwortet werden sollen.
Dabei werden die Fragen analog zu den Fragen der Shilling-Identifizierung in Kapitel

4.4 formuliert:

1. Ist das Identifizierungsverfahren in der Lage, kollusives Verhalten zu erkennen?

2. Unter welchen Rahmenbedingungen liefert das Identifizierungsverfahren kor-

rekte bzw. fehlerhafte Ergebnisse?

3. Welche Erkenntnisse lassen sich fiir die Anwendung des Verfahrens in der Praxis

gewinnen?

Das Instrument der Simulation wird oft zur Uberpriifung verschiedener Einflussfak-
toren auf Auktionsergebnisse verwendet. In Kapitel 4.4 werden bisherige Ansétze zur
Simulation von Online-Auktionen kurz vorgestellt. In der Literatur sind bisher noch
keine Simulationsmodelle entwickelt worden, die die speziellen Rahmenbedingungen
von Online-Kollusionen berticksichtigen. Als Ausgangspunkt der Simulation dient

ein einfaches Grundmodell, das anschlieffend variiert und erweitert wird.

5.4.1 Simulationsmodell

Der Ablauf der Simulation ist in Abbildung 5.6 dargestellt.

169Vgl. Bortz 1993, S. 249.
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Abbildung 5.6: Simulationsmodell zur Identifizierung von Online-Kollusionen
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Quelle: eigene Darstellung.

Die Grundlage des Modells bildet ein Auktionsmarkt mit insgesamt O Auktionen, in
denen N Einzelbieter und M Kollusionsbieter auftreten. Bei jeder Auktion nehmen
B (B <= M + N) Bieter teil. Den Auktionen werden zuféllig Bieter zugeordnet,
wobei die Anzahl von Einzel- und Kollusionsbietern fiir jede Auktion gleich ist. Das
Verhéltnis von Einzel- zu Kollusionsbietern ist dabei so gewihlt, dass jeder Bieter mit
der gleichen Wahrscheinlichkeit an einer Auktion teilnimmt. In den Auktionen wird
jeweils ein einzelnes Objekt versteigert. Die Zahlungsbereitschaft v;; eines Bieters 4
in einer Auktion 7 wird aus einer uniformen Verteilungsfunktion zwischen 0 und 1
zufdllig gewahlt. In der Simulation wird eine verdeckte Zweitpreisauktion modelliert,
in der die Einzelbieter ihre jeweiligen Zahlungsbereitschaften bieten. Demgegeniiber
stimmen sich die Kollusionsbieter einer Auktion untereinander ab, so dass lediglich

der Kollusionsbieter mit der hochsten Zahlungsbereitschaft aller Kollusionsbieter
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der Auktion ein Gebot in Hohe seiner Zahlungsbereitschaft abgibt. Alle anderen
Kollusionsbieter der Auktion verzichten auf die Gebotsabgabe. Das Indiz 2, das
auf einer variierenden Anzahl von Wettbewerbern basiert, kann im Grundmodell
nicht verwendet werden, da eine feste Anzahl der Teilnehmer gefordert ist. Das

Grundmodell beschréankt sich daher auf lediglich drei Indizien.

5.4.2 Giitemerkmale des Identifizierungsverfahrens

Die Beurteilung des Identifizierungsergebnisses erfolgt anhand verschiedener Kriterien.
Die Giitemerkmale entsprechen denen der Shilling-Identifizierung in Kapitel 4.4 und

sind in Abbildung 5.2 dargestellt.

Tabelle 5.2: Giitemerkmale des Identifizierungsverfahrens

Identifiziert als Identifiziert als
Einzelbieter Kollusionsbieter
Tatséchliche Korrekt identifizierte | 5-Fehler
Einzelbieter Einzelbieter
Tatséachliche a-Fehler Korrekt identifizierte
Kollusionsbieter Kollusionsbieter

Die Giitemerkmale umfassen neben den korrekt identifizierten Einzelbietern und den
korrekt identifizierten Kollusionsbietern auch a-Fehler bzw. g-Fehler. Bei a-Fehlern
handelt es sich um Kollusionsbieter, die das Verfahren nicht erkannt hat. Der (-
Fehler bezeichnet Einzelbieter, die irrtiimlich als Kollusionsbieter identifiziert werden.
Aufbauend auf diesen Giitemerkmalen werden zwei Kennzahlen entwickelt, die die
Vergleichbarkeit der Giite zwischen Simulationen mit einer unterschiedlichen Bie-

teranzahl gewéhrleisten. Dazu gehoren die Trefferquote und der relative g-Fehler (/3,.).

Als Trefferquote wird der Anteil der tatséchlichen Kollusionsbieter bezeichnet, der

durch das Verfahren korrekt identifiziert wird:

Summe der korrekt identifizierten Kollusionsbieter

Trefferquote =
4 Summe der tatsachlichen Kollusionsbieter

Unter der Annahme, dass von zehn tatséchlichen Kollusionsbieter drei erkannt werden,

ergibe sich somit eine Trefferquote von 30%. Die zweite Kennzahl, die zur Beurteilung
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der Identifizierungsgiite verwendet wird, ist der (,-Fehler. Der ,-Fehler bezeichnet
den Anteil der verdéchtigten Kollusionsbieter, bei denen es sich tatsédchlich um

Einzelbieter handelt:

Summe irrtiimlich identifizierter Kollusionsbieter (/-Fehler)

B.-Fehler =

Summe der identifizierter Kollusionsbieter

So ergibt sich beispielsweise ein f3,-Fehler von 20%, falls sich unter fiinf durch das

Verfahren verdéachtigten Kollusionsbietern tatséchlich ein Einzelbieter befindet.

5.4.3 Ergebnisse des Simulationsmodells

Fir die Simulation des Grundmodells werden die Parameter

e Kollusionsbieter M = 4,

Einzelbieter N = 8§,

Auktionsanzahl O = 1000,

Bieter je Auktion B = 6 (2 Kollusionsbieter und 4 Einzelbieter) und

Aglobal — 071

verwendet. Um aussagekriftige Ergebnisse zu erhalten, wird die Simulation 100 Mal
wiederholt. Das Verfahren identifiziert durchschnittlich 0,5 der vier Kollusionsbieter.
Dies entspricht einer Trefferquote von 12,75%. Einige Simulationslidufe weisen keine
Treffer auf, in anderen werden bis zu zwei Kollusionsbieter identifiziert, was eine
Trefferquote von 50% ergibt. In keinem Simulationslauf werden Einzelbieter irrtiimlich

als Kollusionsbieter identifiziert, so dass keine S-Fehler auftreten.

5.4.4 Sensitivititsanalyse des Simulationsmodells

Im folgenden Abschnitt wird das Grundmodell hinsichtlich der Parameter Aukti-
onsanzahl O, Einzelbieteranzahl N und globalem Signifikanzniveau cgopq variiert.
Die Darstellung der Identifizierungsergebnisse erfolgen fiir jeden Parameter separat.
Dabei zeigen die Resultate fiir jeden Parameterwert das Minimum, das Maximum

und den Mittelwert der aus den Simulationsldufen ermittelten Trefferquoten.
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Variation der Auktionsanzahl

In der ersten Parametervariation des Grundmodells wird die Auktionsanzahl in einer
Bandbreite zwischen 100 und 20.000 Auktionen variiert. Das Simulationsergebnis ist

in Abbildung 3 dargestellt.

Abbildung 5.7: Identifizierungsergebnisse des Grundmodells mit variierender Aukti-
onsanzahl

Trefferquote 100% i T
80% |
60% A
A
, A
409
N: 8 ¢
O: variabel A
B: 6 0% & . ‘ : : .
Ooippal: 0,1 100 500  1.000 2.000 3.000 4.000 5.000 10.000 20.000
Auktionsanzahl

Quelle: eigene Darstellung.

Bei einer Auktionsanzahl von O = 100 werden durchschnittlich 0,02 Kollusionsbieter
detektiert, was einer Trefferquote von 0,5% entspricht. Die Trefferquote steigt mit
zunehmender Auktionsanzahl und erreicht bei 20.000 Auktionen mit durchschnitt-
lich 3,9 identifizierten Kollusionsbietern 97,5%. In keinem Simulationslauf werden

Einzelbieter irrtiimlich als Kollusionsbieter identifiziert.

Variation der Anzahl der Einzelbieter

Die zweite Parametervariation untersucht die Auswirkungen von unterschiedlich
vielen Einzelbietern N. Unter der Bedingung, dass jeder Bieter mit der gleichen
Wahrscheinlichkeit an einer Auktion teilnimmt, &ndert sich mit der Anzahl der
Einzelbieter N auch der Anteil der Einzelbieter in einer Auktion. Das Identifizie-
rungsergebnis ist in Abbildung 5.8 dargestellt und zeigt, dass mit zunehmender

Einzelbieteranzahl geringere Trefferquoten erzielt werden.
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Abbildung 5.8: Identifizierungsergebnisse des Grundmodells mit variierender Einzel-
bieteranzahl

Trefferquote 100%
80%
60%
N: variabel
40%
M 4 ° Y
Q: 1000 ‘
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Ogiona: 0.1 A A
0% A
: + 8 10 20 50 100
Einzelbieteranzahl

Quelle: eigene Darstellung.

Mit der steigenden Einzelbieteranzahl sinkt die Wahrscheinlichkeit, dass ein Kollusi-
onsbieter eine Auktion gewinnt. Dadurch verringert sich der ,conspiracy effect”, so
dass die Kollusionsmuster in den Auktionsdaten weniger systematisch und zunehmend
zuféllig erscheinen, was in einer Verringerung der Trefferquote resultiert. In keinem

Simulationslauf werden Einzelbieter irrtiimlich als Kollusionsbieter identifiziert.

Variation des globalen Signifikanzniveaus

In der dritten Parametervariation wird das Identifizierungsverfahren unter verschie-
denen globalen Signifikanzniveaus durchgefiihrt. Abbildung 5.9 stellt die Identifizie-
rungsergebnisse des Grundmodells mit verschiedenen Werten von o von 0,01 bis

0,5 dar.

Das Resultat zeigt einen Anstieg der Trefferquote mit zunehmenden e Bei einer
sehr restriktiven Wahl von argioper = 0,01 werden durchschnittlich 0,1 Kollusionsbieter
identifiziert, was einer Trefferquote von 2,8% entspricht. Die Trefferquote steigt auf
durchschnittlich 43% bzw. 1,7 Kollusionsbieter auf einem globalen Signifikanzniveau
von 0,5. In keinem Simulationslauf werden Einzelbieter irrtiimlich als Kollusionsbieter

identifiziert.
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Abbildung 5.9: Identifizierungsergebnisse des Grundmodells mit variierendem globalen
Signifikanzniveau
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Quelle: eigene Darstellung.
5.4.5 FErweiterung des Grundmodells

Das Grundmodell wird hinsichtlich einer variablen Bieteranzahl je Auktion veréndert.
Damit kann das Indiz 2, welches auf der unterschiedlichen Bieteranzahl einer Auktion
basiert, in das Identifizierungsverfahren aufgenommen werden. Wie bereits im einfa-
chen Grundmodell wird ein Auktionsmarkt mit N Einzel- und M Kollusionsbietern
betrachtet, die in insgesamt O Auktionen bieten. Die Bieteranzahl einer Auktion
wird im erweiterten Modell jedoch mit Hilfe einer uniformen Verteilung zwischen 1
und N + M zufallig ermittelt. Dabei wird die Bedingung aufrecht erhalten, bei der
jeder Bieter mit der gleichen Wahrscheinlichkeit an einer Auktion teilnimmt. Das
Verhéltnis zwischen der Anzahl von Kollusions- und Einzelbietern je Auktion wird

dabei von den Parametern N und M bestimmt.

Das erweiterte Modell wird analog zum Grundmodell einer vergleichbaren Sen-
sitivitdtsanalyse mit identischen Parametervariationen unterzogen. Die Ergebnisse
des erweiterten Modells sind vergleichend mit den Resultaten des Grundmodells in

Abbildung 5.10 dargestellt.

Der Vergleich zeigt dhnliche Resultate zwischen Grund- und erweitertem Modell,

wobei sich insgesamt geringere Trefferquoten im erweiterten Modell ergeben. Dies
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Abbildung 5.10: Vergleich der Identifizierungsergebnisse zwischen Grund- und erwei-
tertem Modell
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Quelle: eigene Darstellung.
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ist auf die Einfiihrung eines zusétzlichen Indizes zuriickzufiihren, wodurch strengere
Kriterien erfiillt werden miissen, um einen Kollusionsbieter zu identifizieren. Dariiber

hinaus treten auch bei der Simulation des erweiterten Modells keine §-Fehler auf.

5.4.6 Ergebnisse der Simulation

Die Ergebnisse der Simulation werden anhand der aufgeworfenen Fragestellungen

dargestellt.

1. Ist das Identifizierungsverfahren in der Lage, Online-Kollusionen zu erkennen?

Die Simulationsergebnisse zeigen, dass das entwickelten Verfahren grundséatzlich fiir
die Identifizierung von Online-Kollusionen geeignet ist. Die Trefferquoten hangen
jedoch von den konkreten Rahmenbedingungen ab. Bei der Simulation werden phony
bids nicht betrachtet, so dass sich die Trefferquoten wahrscheinlich reduzieren, sobald
diese Scheingebote vorliegen. Insgesamt zeigt sich die Konstruktion des Verfahrens

sehr konservativ, da es in keinem Simulationslauf g-Fehler verursacht.

2. Unter welchen Rahmenbedingungen liefert das Identifizierungsverfahren korrekte
bzw. fehlerhafte Ergebnisse?
Die Ergebnisse der Sensitivitdtsanalyse weisen darauf hin, dass sich verschiedene

Faktoren giinstig auf die Identifizierungsresultate auswirken. Dazu gehoren:

e cine hohe Anzahl von Auktionen
e eine geringe Anzahl von Einzelbietern und

e cin hohes globales Signifikanzniveau.

Aufgrund fehlender S-Fehler konnen jedoch nur beschrinkte Aussagen zur Identifi-
zierungsgiite gemacht werden. Es kann vermutet werden, dass im Falle komplexerer
Auktionsstrukturen vermehrt S-Fehler auftreten. Dariiber hinaus zeigen sich im
erweiterten Modell durch das zusétzlich geforderte Indiz geringere Trefferquoten als
im Grundmodell. Es ist zu vermuten, dass sich durch die strengeren Anforderungen

eines zusétzlichen Indizes auch der (,-Fehler reduziert. Die einfache Konstruktion
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des Simulationsmodells kann dies jedoch nicht bestétigen.

3. Welche Erkenntnisse lassen sich fiir die Anwendung des Verfahrens in der Praxis
gewinnen?

Fiir den praktischen Einsatz des Verfahrens konnen verschiedene Erkenntnisse ge-
wonnen werden. Erstens legt die mit der Auktionsanzahl steigenden Trefferquote
nahe, dass auch in der Praxis bessere Ergebnisse mit einer groferen Auktionsanzahl
erzielt werden konnen. Zweitens erhoht sich mit steigendem Signifikanzniveau zwar
die Trefferquote in der Simulation, in der Praxis ist jedoch die Zunahme von Fehli-
dentifizierungen zu erwarten. Drittens fithren zusétzliche Indizien einerseits zu einer

geringen Trefferquote, andererseits wird damit die Gefahr von g-Fehlern verringert.

5.5 Empirische Analyse

Das entwickelte Verfahren wird auf reale Daten des Internetportals MyHammer
angewendet. Auf dieser Plattform werden Dienstleistungen ausgeschrieben, auf die
potenzielle Auftragnehmer bieten konnen. Der Zuschlag erfolgt nicht zwangslaufig
zum niedrigsten Gebot, sondern kann durch den Ausschreibenden frei vergeben

werden.

5.5.1 Datenbasis

Die Stichprobe umfasst ungefidhr 40.000 unterschiedliche Bieter, die in iiber 360.000
Auftragen mehr als 1.500.000 Gebote abgaben. Eine Beschreibung des Datensatzes
zeigt Tabelle 5.3.

Tabelle 5.3: Beschreibung des Datensatzes

Merkmal Minimum Mittelwert = Maximum
Preisvorstellung des Ausschreibenden [€] 0  2.325,05 100.000.000
Bieter je Auftrag 1 4.4 93
Anzahl der Ausschreibungsgewinne je Bieter 1 13 1.089

Niedrigstes Gebot je Ausschreibung [€] 0,01 4.214,73 999.000.000
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Um den Einfluss der regionalen und kategorialen Unterschiede in den Wettbewerb-
sintensitdten zu mindern, wird die Analyse jeweils in Teilméarkten durchgefiihrt.
Dabei werden Ausschreibungen eines Bundeslandes und einer Kategorie zu einem
Segment zusammengefasst. Aus den 33 Kategorien und 17 Regionen entstehen so
561 Teilmérkte, wobei in der Untersuchung nur 448 Segmente mit mindestens einer

Ausschreibung vorliegen.

5.5.2 [Ergebnisse

Das Identifizierungsverfahren wird mit unterschiedlichen globalen Signifikanzniveaus
durchgefiihrt. Neben den bei statistischen Hypothesentests iiblichen Signifikanz-
niveaus von 1%, 5% und 10% werden die Ergebnisse zusétzlich auf den Niveaus
von 20% und 30% ausgewiesen. Tabelle 5.4 zeigt die Anzahl der in den Segmenten

identifizierten Kollusionsbieter und die Anzahl der davon betroffenen Segmente.

Tabelle 5.4: Identifizierte Kollusionsbieter

Qglobal Anzahl Kollusionsbieter Anzahl Segmente
Gesamt Ohne Mehrfachzahlung

1% 4 3 3

5% 29 17 14

10% 133 108 41

20% 666 583 166

30% 2.322 1.949 293

Da ein Kollusionsbieter in mehreren Segmenten identifiziert werden kann, erfolgt die
Angabe der Anzahl der Kollusionsbieter auch ohne Mehrfachzéhlung. Das Verfahren
identifiziert bei einem globalen Signifikanzniveau von agepe = 1% drei Kollusionsbie-
ter, wobei ein Kollusionsbieter in zwei Segmenten auffillig ist. Mit weniger strengem
Signifikanzniveau steigt die Anzahl detektierter Kollusionsbieter und erreicht bei

Qgiobar = 30% einen Umfang von ungefdhr 2.000 Bietern.

Belastbarere Ergebnisse konnen bei Kollusionsbietern mit einer Vielzahl von Teilnah-
men im jeweiligen Segment erhalten werden. Daher wird in Tabelle 2 die Anzahl der
Kollusionsbieter ausgewiesen, die in mindestens 30 Ausschreibungen im beobachteten

Segment teilnehmen.
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Tabelle 5.5: Identifizierte Kollusionsbieter mit mindestens 30 Teilnahmen

Qglobal Anzahl Kollusionsbieter Anzahl Segmente
Gesamt Ohne Mehrfachzahlung

1% 4 3 3

5% 20 11 11

10% 35 29 18

20% 82 55 31

30% 169 111 51

Das Verfahren identifiziert hier drei Kollusionsbieter auf Basis eines globalen Si-
gnifikanzniveaus von 1%, wobei ein Kollusionsbieter in zwei Segmenten auffallige
Indizien aufweist. Die Anzahl detektierter Kollusionsbieter steigt mit zunehmendem
globalen Signifikanzniveau. Bei oyopa = 30% werden insgesamt 111 Kollusionsbieter

identifiziert.

5.6 Zusammenfassung

In Online-Auktionen besteht, wie im traditionellen Pendant, die Gefahr von Preisab-
sprachen. Anhand der durch Online-Kollusionen realisierbaren Gewinne kann gezeigt
werden, dass starke Anreize fiir Preisabsprachen in Online-Auktionen vorhanden sind.
Um derartige Manipulationen zu vermeiden, bedarf es eines Verfahrens, das manipu-
lierende Bieter identifizieren kann. In der Literatur sind hierzu jedoch bisher keine
Ansétze entwickelt worden, so dass eine neue Methode fiir die Identifizierung von
Online-Kollusionen vorgeschlagen wird. Diese basiert auf der statistischen Analyse
auffalliger Wettbewerbsintensitaten. Das Verfahren kann versagen, falls die auffalli-
gen Wettbewerbsintensititen aus anderen Griinden auftreten. Daher kann nur eine
sich anschliefende tiefergreifende und genauere Untersuchung zur beweiskraftigen
Uberfithrung von Kollusionsbietern fiihren. Der neu entwickelte Identifizierungsansatz
liefert Hinweise, bei welchen Kollusionsbieter eine weiterfithrende Analyse notwendig

ist.

Die Uberpriifung des Identifizierungsverfahrens mit Hilfe eines Simulationsmodells
zeigt die grundlegende Eignung zur Identifizierung von Online-Kollusionen. Die Tref-

ferquoten erhohen sich mit einer zunehmenden Auktionsanzahl, mit einer geringeren
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Anzahl von Einzelbietern und mit einem zunehmenden globalen Singifikanzniveau.
Bei der Simulation des Verfahrens werden keine Einzelbieter filschlicherweise als
Kollusionsbieter erkannt. Damit zeigt sich das Verfahren unter den vereinfachten
Rahmenbedingungen als sehr robust. Die Uberpriifung empirischer Daten mit dem
entwickelten Ansatz identifizierte drei Bieter auf einem strengen globalen Signifikanz-

niveau von e = 1%.
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Kapitel 6

Sniping

In Online-Auktionen werden Gebote oft gezielt kurz vor Ende der Auktion abgegeben.
Diese als Sniping bezeichnete Bietstrategie hat zum Ziel, einen starken Preisanstieg
durch wechselseitiges Uberbieten zu vermeiden. Sniping ist ein typisches Phanomen
in Online-Auktionen, das in traditionellen Auktionen weitestgehend unbekannt ist.
Obwohl die weite Verbreitung von Sniping in Online-Auktionen dessen Profitabilitét
nahelegt, wurde in bisherigen Analysen bislang noch kein statistisch gesicherter
Nachweis fiir diesen Zusammenhang erbracht.!”™ Die in diesem Kapitel vorgestellte
Analyse untersucht die Profitabilitdt von Sniping anhand von Daten der Aukti-
onsplattform eBay und iiberpriift, welcher Zusammenhang zwischen Sniping und
einer Preisverdnderung existiert. Den Schwerpunkt des Kapitels bildet daher eine
empirische Analyse, die neben der Profitabilitat weitere Wirkungszusammenhénge

im Rahmen von Sniping untersucht.!™

6.1 Sniping-Agenten

Die Abgabe eines Sniping-Gebots kann durch den Bieter direkt oder mit Hilfe so
genannter Sniping-Agenten erfolgen. Sniping-Agenten sind Software-Agenten, die

automatisch im Auftrag eines Bieters zu einem festgelegten Zeitpunkt ein Gebot

170Giehe Berstein 2007, Ely und Hossain 2009, Gray und Reiley 2007 sowie Wintr 2008.
171 Ausziige aus diesem Kapitel sind bereits in Peters und Schmeifer 2012 verdffentlicht.
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172 Sje unterscheiden sich von den Bietagenten der Online-Auktionshéuser

abgeben.
insofern, als dass sie nicht Gebote als Reaktion der Offerten anderer Bieter abgeben,

sondern zu einem definierten Zeitpunkt bieten.

Sniping-Agenten lassen sich hinsichtlich ihrer Funktionsweise in zwei Gruppen glie-
dern. Die erste Gruppe umfasst Sniping-Agenten, die auf den Rechnern des Nutzer
installiert werden miissen. Damit diese Agenten Gebote abgeben kénnen, muss zum
Zeitpunkt der Gebotsabgabe eine Verbindung zum Internet hergestellt sein. Die
zweite Gruppe der Sniping-Agenten ist gekennzeichnet durch eine zentrale Online-

Plattform, die die Agenten zur Verfiigung stellt.

In beiden Gruppen miissen den Sniping-Agenten Benutzernamen und Passworter
iibergeben werden. Dies stellt ein wesentliches Vertrauensproblem dar, bei dem
sich Bieter auf die ordnungsgeméfe Verwendung ihrer personlichen Daten verlassen

mussen.

Gegeniiber manuellen Sniping-Geboten besitzen Sniping-Agenten zwei wesentliche
Vorteile. Erstens agieren die Software-Agenten automatisch, sodass die Bieter zum
Auktionsende keine Gebote manuell abgeben miissen. Zweitens beriicksichtigt die
Software die Latenzzeiten der Dateniibetragung iiber das Internet, um sicherzustellen,
dass die Sniping-Gebote rechtzeitig abgegeben werden. Haufig werden hierfiir Dummy-
Gebote abgegeben, um die Dauer des Verbindungsaufbaus bis zur Gebotsabgabe zu

messen.

6.2 Stand der Forschung

In bisherigen empirischen Untersuchungen hat sich gezeigt, dass die Haufigkeit der
Gebote stark von der Restlaufzeit einer Online-Auktion abhédngt. Eine Haufung der
Gebote ist dabei vor allem in den Endphasen der Auktionen zu beobachten. In einer

Studie von Bajari und Hortagsu 2003 erfolgen mehr als die Hélfte aller Gebote in

172yg]. Bapna 2003, S. 154.
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den letzten 10% der Auktionszeit. In einer weiteren Untersuchung zeigen Ocken-
fels und Roth 2006, dass etwa 12% aller Gebote in eBay-Auktionen in den letzten
zehn Sekunden abgegeben werden. Einen weiteren Einfluss auf den Zeitpunkt der
Gebotsabgabe hat die Form des Auktionsendes. Dabei lasst sich zwischen Auktionen
mit festem Ende und solchen mit einem Countdown unterscheiden, bei denen bei
Geboten kurz vor Auktionsende die Restlaufzeit verlangert wird. Ockenfels und Roth
2006 zeigen, dass in Auktionen mit festem Ende etwa 20% aller Gebote innerhalb
der letzten Stunde abgegeben werden. In Auktionen mit flexiblem Ende betragt
dieser Anteil lediglich 7%. Der Zeitpunkt der Gebotsabgabe hingt ebenfalls von der
Erfahrung eines Bieters ab. Wilcox 2000 zeigt, dass erfahrene Bieter spéter bieten
als unerfahrene. Zu einem dhnlichen Ergebnis kommen Ariely, Ockenfels und Roth

2005 in einer experimentellen Arbeit.

Ein breites Forschungsfeld beschéftigt sich mit der Motivation der Bieter, Sni-
ping durchzufiithren. Dabei wird in der Literatur der mit Sniping in Verbindung
gebrachte Effekt einer Preisreduzierung unterschiedlich erklirt.'™ Die verschiedenen

Begriindungen lassen sich thematisch in

die ,beste’ Antwort auf inkrementelles Bieten,

das Reduzieren des Bieterwettbewerbs,

den Schutz vor Manipulationen,

die Bewahrung der Méglichkeit, in Alternativauktionen zu bieten sowie

die Vermeidung von Auktionsfieber

gruppieren. Den Ausgangspunkt fiir Sniping bildet das wechselseitige Uberbieten
konkurrierender Auktionsteilnehmer. In einem derartigen inkrementellen Bietprozess
ldsst ein hinreichend spétes Sniping-Gebot den Konkurrenten keine ausreichende
Reaktionszeit, wobei die fiir ein weiteres Gebot notige Reaktionszeit hier unter
anderem durch die Latenzzeiten des Internet bei der Dateniibertragung bestimmt ist.
Diese Strategie ist vor allem gegeniiber unerfahrenen Konkurrenten erfolgreich, selbst

wenn diese viel hohere Zahlungsbereitschaften besitzen und wird beispielsweise von

173Giehe Bajari und Hortagsu 2004, S. 461fF.
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Ockenfels und Roth 2006 als Erklarung fiir das Auftreten von Sniping gegeben. Die
internen Bietagenten der Online-Auktionshéuser bieten Schutz vor dieser Sniping-
Strategie, falls der Bieter als Maximalgebot seine maximale Zahlungsbereitschaft

angibt.

Ein anderer Erklédrungsansatz fiir Sniping betrachtet den Informationsaustausch
zwischen den konkurrierenden Bietern im Rahmen ihrer Gebote. Hierbei wird ange-
nommen, dass ein Bieter umso besser gestellt ist, je weniger Informationen er von sich
preisgibt und je mehr Informationen von anderen Bietern verdffentlicht werden.!™
In Auktionen, die sich dem Common-Value-Modell zuordnen lassen, wird dieser Zu-
sammenhang mit dem von Milgrom und Weber 1982 aufgestellten Linkage-Principle
erklart. Dieses besagt, dass sich der Auktionspreis mit der Menge der den Bietern
zur Verfiigung gestellten Informationen erhoht. Fiir Auktionen, die dem Independent-
Private-Modell entsprechen, stiitzt sich Rasmusen 2006 auf die Annahme, dass sich
die Zahlungsbereitschaft erst im Verlauf der Auktion vollstdndig ausbildet. Da das
Konkretisieren der Zahlungsbereitschaft dem Bieter Kosten verursacht, erfolgt dies
erst, sobald der Auktionsverlauf es notwendig macht. Sniping zielt darauf ab, diesen

Prozess auf Seiten konkurrierender Bieter nicht anzustofen.

Ein weiterer Erklarungsansatz betrachtet den Schutz vor Manipulationen wie Phan-
tomgeboten und Shilling. Schindler 2003 beschreibt dazu ein ,Moral-Hazard“-Problem
des Online-Auktionshauses, das mit der Nutzung der internen Bietagenten entsteht.
Online-Auktionshéauser sind aufgrund ihrer Gebiihrenstrukturen an hohen Aukti-
onspreisen interessiert. Da die Bieter dem Bietagenten ihre Zahlungsbereitschaft
offenbaren, besteht fiir das Online-Auktionshaus die Moglichkeit zu Phantomgeboten,
die den Auktionspreis erhéhen. Anhand von Sniping kénnen die Bieter den Einsatz
derartiger Phantomgebote erschweren. Roth und Ockenfels 2002 sowie Wang, Hidvegi
und Whinston 2004 betrachten in d&hnlicher Weise die Gefahr von inkrementellen
Shilling-Geboten seitens des Verkdufers. Sniping bietet auch hier eine Strategie,

die Informationen zuriick halt und damit die Zeit fiir eine derartige Manipulation

174ygl. Steiglitz 2007, S. 40.
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verkiirzt.17®

Peters und Severinov 2006 interpretieren Sniping als eine Strategie, die es dem
Bieter ermdéglicht, in Alternativauktionen zu bieten. Durch die Abgabe eines frithen
Gebots entstehen dem Bieter Opportunitiatskosten aus der Wahrscheinlichkeit, dass
in einer spiteren Auktion das gleiche Gut zu einem geringeren Preis verfiighar ist.!7
Infolgedessen wird vermutet, dass Sniping insbesondere bei Giitern mit hoher Substi-

tulerbarkeit Vorteile bietet.

Eine weitere Erklarung basiert auf der Annahme, dass Bieter anhand von Sniping ein
,2Auktionsfieber vermeiden méchten, das bereits in Kapitel 2.1.6 vorgestellt wurde.
Im Rahmen einer Untersuchung von Roth und Ockenfels 2002 wurden Bieter, die
Sniping durchgefiihrt haben zu ihrer Motivation befragt. Dabei gaben 91% an, spétes

Bieten oft als bewusste Strategie zur Vermeidung eines ,Bieterkrieges anzuwenden.

6.3 Empirische Analyse

Das Ziel der empirischen Analyse ist die Ermittlung der Profitabilitdt von Sniping
sowie die Untersuchung von Wirkungszusammenhéngen zwischen verschiedenen
Merkmalen der Auktionen und dem FEinsatz von Sniping. Dazu werden die fiir
die Analyse notwendigen Schritte ndher erlautert und die verwendete Datenbasis

vorgestellt.

6.3.1 Untersuchungsmethodik

Den Ausgangspunkt der Analyse bildet die Identifikation von Sniping-Geboten. In
der Literatur werden Sniping-Gebote dadurch charakterisiert, dass sie kurz vor
Auktionsende erfolgen, wobei jedoch keine einheitliche Definition des relevanten
Zeitintervalls existiert. In der vorliegenden Analyse werden Gebote in den letzten zehn

Sekunden einer Auktion als Sniping interpretiert. Um den Einfluss des Zeitintervalls

175Vgl. Wang, Hidvegi und Whinston 2004, S. 3.
176Vgl. Peters und Severinov 2006, S. 236.
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von zehn Sekunden auf die erzielten Ergebnisse zu priifen, wird eine ergénzende
Sensitivitéitsanalyse vorgenommen. Sniping liegt in einer Auktion genau dann vor, falls
innerhalb der letzten zehn Sekunden mindestens ein Gebot erfolgt. Treten mehrere
Gebote innerhalb dieser Frist auf, so konnen sich darunter auch Gebote befinden,
die nicht aus dem Motiv des Sniping heraus erfolgen, sondern als Reaktion auf ein
Sniping-Gebot ausgelost wurden. Dies gilt insbesondere fiir Gebote des internen
Bietagenten der Auktionsplattform, die jedoch anhand des Zeitstempels der initialen
Gebotsabgabe eindeutig identifiziert werden kénnen. Fin Sniping-Gebot fiihrt daher
nicht zwangsldufig zum Gewinn der Auktion, sondern kann durch ein Gebot des
internen Bietagenten auf der Auktionsplattform oder eines anderen Snipers {iberboten
werden. Im Ergebnis kénnen damit drei Gruppen von Auktionen unterschieden
werden, die in Abbildung 6.1 dargestellt sind. Diese umfassen Auktionen, in denen
ein Sniping-Gebot gewinnt (Agg), Auktionen, in denen Sniping nicht zum Gewinn

der Auktion fiihrt (Aske) und Auktionen, in denen kein Sniping stattfindet (A,s).

Abbildung 6.1: Gliederung der Auktionsgruppen

Auktionen

Auktionen ohne Auktionen nut
Sniper (A,q) Sniper (Ag)

. . Auktionen, in
Auktionen, in .
denen kein

denen ein Sniper L -
: Sniper gewinnt
gewinnt (Ayq) =
(Agra)

Quelle: eigene Darstellung.

Das Kriterium der Profitabilitdt von Sniping wird als erfiillt betrachtet, falls sich
in den Sniping-Auktionen anhand statistischer Hypothesentests ein signifikant ge-
ringeres Preisniveau zeigt. Der Vergleich erfolgt anhand des einseitigen Wilcoxon-
Rangsummentests.!”” Dieser Test {iberpriift, ob zwei mindestens ordinal skalier-

te Verteilungen gleiche zentrale Tendenzen aufweisen. Ein Vorteil dieses nicht-

1777Zur Beschreibung des Wilcoxon-Rangsummentests siche Kapitel 4.3.4 sowie Biining und Trenkler
1994, S. 131ff.
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parametrischen Tests besteht darin, dass keine Kenntnisse iiber Verteilungsparameter
der untersuchten Stichprobe bendtigt werden. So kann ohne zusétzliche Restriktionen
eine einheitliche Analyse der verschiedenen Stichproben-Segmente erfolgen. Die An-
nahme der Alternativhypothese des Wilcoxon-Rangsummentests zeigt dabei jeweils

Unterschiede zwischen zwei Auktionsgruppen.

6.3.2 Datengrundlage

Die in der Analyse verwendeten Daten wurden zwischen Januar und Méarz 2011
iiber eine Schnittstelle des Online-Auktionshauses eBay per Internet bezogen. Dabei

handelt es sich um Auktionsdaten aus verschiedenen Produktkategorien der landess-

pezifischen Webseiten fiir Deutschland und die USA.

Als Produktkategorien werden das ,JPad 16GB 3G, das ,IPad 32GB 3G", das
JPad 64GB 3G“, das PC-Spiel ,Sims 3%, das ,Parfiim Chanel Mademoiselle so-
wie ,,Windows 7 Professional“ untersucht. Um den Einfluss von unterschiedlichen
Eigenschaften der Produkte in der Analyse moglichst gering zu halten, sind die
Produktkategorien in Hinblick auf eine starke Homogenitét der betroffenen Aukti-
onsgiiter gewéhlt. Dazu zéhlen gleichartige Ausfithrungen, Qualitdten, Mengen und
Zustdande. Es werden nur Auktionen betrachtet, die in der Landeswéhrung erfolgten
und deren Artikelzustand mit ,neu gekennzeichnet ist. Auktionen, die nicht exakt
dem geforderten Auktionsobjekt entsprechen, da sie beispielsweise eine mehrfache
Anzahl oder die Kombination von Produkten betreffen, werden nicht betrachtet.
Der Datenbestand wird dariiber hinaus um fiir die Analyse stérende Informatio-
nen bereinigt. So werden Auktionen mit einem Manipulationsverdacht aufgrund
unplausibler Endpreise ausgeschlossen. Dazu zdhlen Auktionen, in denen extrem
hohe Endpreise erreicht wurden und die zwei hochsten Bieter nach der Auktion nicht
mehr im Auktionshaus angemeldet waren. Aufserdem werden [Pad-Auktionen mit
Endpreisen tiber 1.000€/$ sowie unter 200€/$ entfernt. Nach der Bereinigung stehen
fiir die Analyse insgesamt 2.977 Auktionen von 2.153 Verkdufern zur Verfiigung.
Abbildung 6.2 stellt zwei Kennzahlen der Datenbasis segmentiibergreifend dar.
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Abbildung 6.2: Haufigkeiten der Auktionsanzahl je Verkdufer und der Bieteranzahl
je Auktion
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Quelle: eigene Darstellung.

Die Darstellung zeigt, dass die untersuchten Auktionen durch eine heterogene Ver-
kauferstruktur gepragt sind, wobei iiber 80% der Verkaufer lediglich eine Auktion
durchfiithren. Dagegen treten nur wenige Verkdufer in den Auktionen mehrfach auf.
In der Abbildung 6.2 ist auferdem die Bieteranzahl je Auktion dargestellt. Es ist zu
erkennen, das bei iiber 300 Auktionen lediglich ein Bieter teilnimmt. Dartiber hinaus
ist die Bieteranzahl je Auktion relativ gleichméfig verteilt. Auktionen mit mehr als

14 Bietern treten weniger haufig auf.

Die Anzahl der Auktionen und die Anzahl der Verkdufer, die fiir die Analyse in den
jeweiligen Segmenten zur Verfiigung stehen, ist in Tabelle 6.1 dargestellt. Weitere

Kennzahlen des Datensatzes sind im Anhang B zu finden.
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Tabelle 6.1: Auktions-und Verkiduferanzahl in der Datenbasis

Auktionsanzahl Verkéduferanzahl

Deutschland USA Deutschland USA
IPad 16GB 3G 257 463 223 365
IPad 32GB 3G 188 412 174 345
IPad 64GB 3G 184 573 167 435
Sims 3 (PC-Spiel) 164 112 127 60
Chanel Mademoiselle 99 54 61 25
Windows 7 Pro. 233 238 108 109

6.4 Ergebnisse

Die Auswertung der Ergebnisse erfolgt segmentiert nach Landern und Auktions-
gilitern. Um belastbare Ergebnisse zu erhalten, wird die Mindestanzahl zweier zu
vergleichender Mengen auf jeweils 30 festgelegt. Die Segmente, die diese Anforderung

nicht erfiillen, werden bei den Ergebnissen in Klammern () ausgewiesen.

6.4.1 Haufigkeit von Sniping

In der Analyse werden in insgesamt 37% der untersuchten Auktionen Sniping-
Gebote identifiziert. Die Haufigkeit der Sniping-Gebote variiert deutlich zwischen
den verschiedenen Léndern und Kategorien. Abbildung 6.3 zeigt, dass in Deutschland
in jeder zweiten Auktion Sniping-Gebote auftreten. In den USA sind demgegeniiber

nur 30% der Auktionen von Sniping betroffen.

Auch die Erfolgswahrscheinlichkeit, dass eine Auktion mit Sniping mit einem Sniping-
Gebot gewonnen wird, ist landerspezifisch. Wahrend dies in Deutschland lediglich
56% der Auktionen sind, betragt der Anteil in den USA 69%. Damit wird Sniping
in Deutschland zwar in einem grofseren Anteil der Auktionen eingesetzt als in den
USA, es ist jedoch prozentual seltener erfolgreich. In den verschiedenen Produktka-
tegorien wird Sniping unterschiedlich héufig identifiziert und reicht von 26% (Sims
3) bis zu 40% (IPad 16GB 3G und Windows 7 Professional) der Auktionen. Die
landeriibergreifende Erfolgswahrscheinlichkeit von Sniping ist demgegentiber fiir alle

Produktkategorien dhnlich und liegt bei ungefihr sechs von zehn Féllen.
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Abbildung 6.3: Sniping-Quoten
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Quelle: eigene Darstellung.

Insgesamt geben Sniping-Bieter (Bg) weniger Gebote ab als Bieter, die kein Sniping
betreiben (B,s). Dieser in Tabelle 6.2 dargestellte Unterschied ist in nahezu allen
Segmenten hochsignifikant. Dabei geben 76% der Sniping-Bieter in der jeweiligen
Auktion genau ein Gebot ab und verwenden damit eine reine Sniping-Strategie. Die
verbleibenden 24% setzen entweder eine kombinierte Bietstrategie ein oder entschei-
den sich erst im Auktionsverlauf fiir Sniping. Dieser Befund bestétigt tendenziell
die Studie von Roth und Ockenfels 2002, in der 91% der befragten Sniping-Bieter

angaben, ihre Sniping-Strategie schon am Anfang einer Auktion geplant zu haben.

Tabelle 6.2: Durchschnittliche Gebotsanzahl von Sniping-Bietern und Bietern ohne
Sniping

Deutschland USA
B,s Differenz (Bs — B,s) B,s Differenz (Bg — B,gs)

IPad 16GB 3G 1,94 -0,32%** 2,13 -0,209%**
[Pad 32GB 3G 1,99 -0,49%** 1,96 -0,58***
IPad 64GB 3G 2,02 -0,72%** 2,04 -0,61***
Sims 3 (PC-Spiel) 1,65 -0,07%%* (1,93)  (1,13%%%)
Chanel Mademoiselle 1,76 -0,65%*** (2,12) (-0,50)

Windows 7 Pro. 1,69 -0,43%** 1,87  -0,53%**

Bg... Sniping-Bieter
B,s... Bieter, die kein Sniping betreiben
ook ok k.. Annahme der Alternativhypothese nach dem einseitigen Wilcoxon-
Rangsummentest auf dem jeweils 1/5/10-prozentigen Signifikanzniveau.
()...  Unzureichende Fallzahl.
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6.4.2 Profitabilitit von Sniping

Die weite Verbreitung zeigt die Bedeutung von Sniping als ,best-practice-Strategie.
Die grundlegende Motivation fiir Sniping bildet die Annahme, mit dieser Strategie
das Auktionsobjekt im Erfolgsfall zu einem giinstigen Preis zu erhalten. Der Vergleich
der durchschnittlichen Endpreise zwischen Auktionen mit und ohne Sniping ist fiir
die einzelnen Segmente in Tabelle 6.3 dargestellt. Dabei zeigt sich in sechs von
zehn Segmenten mit ausreichender Fallzahl ein signifikanter Preisunterschied. Vor
allem bei den IPad-Auktionen in den USA sind hochsignifikante Preisdifferenzen zu
beobachten. In Deutschland konnen drei Segmente mit signifikanten Preisdifferenzen

identifiziert werden.

Tabelle 6.3: Vergleich der durchschnittlichen Endpreise zwischen Auktionen mit und
ohne Sniping

Deutschland [€] USA [9]
Ays  Differenz (Ag — Aos) Ays Differenz (Ag — Aos)

TPad 16GB 3G 453,66 -11,74%* 528,28  -36,42%%*
[Pad 32GB 3G 51521 -13,75 603,51  -40,47%¥*
[Pad 64GB 3G 607,88 -20,77** 696,76  -31,26%**
Sims 3 (PC-Spiel) 2434 1,00 (21,28)  (2,34)
Chanel Mademoiselle 67,37  -0,40 (58,68) (-3,22)
Windows 7 Pro. 60,90 -2,36* 92,11 5,34

Ag... Auktionen mit Sniping
Ays...  Auktionen ohne Sniping
Aok ik k. Annahme der Alternativhypothese nach dem einseitigen Wilcoxon-
Rangsummentest auf dem jeweils 1/5/10-prozentigen Signifikanzniveau.
()...  Unzureichende Fallzahl.

Darauf aufbauend stellt sich die Frage, wie hoch der individuelle Gewinn eines
Bieters ist, falls eine Auktion per Sniping-Gebot gewonnen wird. Hierzu wird die
Differenz der durchschnittlichen Endpreise der Auktionen, in denen Sniping zum
Gewinn fiihrte und denen ohne Sniping betrachtet. Um den individuellen Gewinn
eines Bieters durch Sniping eindeutig bestimmen zu kénnen, werden Auktionen,
in denen Sniping nicht zum Gewinn fiihrte, aus der Untersuchung ausgeschlossen.
Tabelle 6.4 zeigt unterschiedlich hohe Gewinne durch Sniping in den verschiedenen
Segmenten. Der hochste signifikante Gewinn ist bei den [Pad-32GB-3G-Auktionen in
den USA zu finden und belduft sich mit ungefdhr 37$ auf 6% des Auktionspreises. In

den untersuchten Auktionen in Deutschland ist ein durchschnittlicher Gewinn von
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1% bis 5% zu messen. Insgesamt ist Sniping damit haufig profitabel, fithrt jedoch
nicht immer zu einer Preisersparnis. In drei Segmenten werden fiir Sniping sogar

hohere Preise ermittelt, wobei allerdings das Signifikanzkriterium nicht erfiillt wird.

Tabelle 6.4: Preisdifferenz zwischen Auktionen, in denen Sniper gewonnen haben und
Auktionen ohne Sniping

Deutschland [€] USA [§]
Ayg Differenz (Asg — Aos) Ays Differenz (Asg — Aos)

[Pad 16GB 3G 453,66  -12,40* 528,28  -34,51%**
[Pad 32GB 3G 51521  -15,57* 603,51  -36,60%%*
[Pad 64GB 3G 607,88 -8,16 696,76  -35,49%**
Sims 3 (PC-Spiel) 2434 0,58 (21,28)  (3.97)
Chanel Mademoiselle  (67,37) (-1,65) (58,68) (-1,51)
Windows 7 Pro. 60,90 -2, TT** 92,11 7,04

Agqg... Auktionen mit Sniping
Aos... Auktionen ohne Sniping
ok ok k. Annahme der Alternativhypothese nach dem einseitigen Wilcoxon-
Rangsummentest auf dem jeweils 1/5/10-prozentigen Signifikanzniveau.
()...  Unzureichende Fallzahl.

6.4.3 Sensitivititsanalyse

Im Rahmen einer Sensitivititsanalyse wird untersucht, inwieweit die Profitabilitét
von Sniping von dem zugrunde gelegten Zehn-Sekunden-Intervall abhéngt. Dabei
wird betrachtet, ob alternative Intervalle von 5, 20, 60 und 120 Sekunden zu &hnlichen
Ergebnissen fiihren. Tabelle 6.5 stellt die signifikanten Abweichungen der Endpreise
zwischen Sniping-Auktionen (Ag) und Auktionen ohne Sniping (A,s) in den jeweiligen

Segmenten fiir unterschiedliche Sniping-Intervalle dar.

Es werden in 31 der insgesamt 49 Segmente mit ausreichender Fallzahl signifikante
Unterschiede bei den Endpreisen gemessen. Dabei zeigen sich dhnliche Resultate
fiir die verschiedenen Sniping-Intervalle, jedoch auch einige kleinere Abweichungen.
Relativ einheitliche Ergebnisse treten vor allem bei den Segmenten der USA auf,

wahrend in Deutschland grofere Unterschiede vorhanden sind.
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Tabelle 6.5: Abweichungen der Endpreise fiir alternative Sniping-Intervalle

Deutschland USA
Sekunden ) 10 20 60 120 ) 10 20 60 120
IPad 32CB 3G Kok * k% kkk  kkk Rk Rk Rk
Sims 3 (PC-Spiel) () G G G )
Chanel Mademoiselle  (...) (..) () G G (G
Windows 7 Pro. K 1
ok aok k. Annahme der Alternativhypothese nach dem einseitigen Wilcoxon-

Rangsummentest auf dem jeweils 1/5/10-prozentigen Signifikanzniveau.
()...  Unzureichende Fallzahl.
L., Signifikant hoherer Endpreis in Sniping-Auktionen

6.4.4 Wirkungszusammenhange
Erfolgswahrscheinlichkeit eines Sniping-Gebots

Mit der Abgabe eines Sniping-Gebots stellt sich die Frage nach der Wahrscheinlich-
keit, mit diesem Gebot in der Auktion zu gewinnen. Abbildung 6.4 zeigt, dass die
Gewinnwahrscheinlichkeit eines Sniping-Gebots mit zunehmender Bieteranzahl der

Auktion abnimmt.

Abbildung 6.4: Sniping-Erfolgswahrscheinlichkeit und Anteil der Sniping-Auktionen
mit multiplen Sniping-Geboten
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Quelle: eigene Darstellung.
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Dabei fithrt eine Sniping-Strategie in Auktionen mit maximal vier Bietern in circa
zwei Dritteln aller Félle zum Gewinn der Auktion. Die Erfolgswahrscheinlichkeit sinkt
auf ein durchschnittliches Niveau von ungefiahr 40% bei Auktionen mit mehr als 13
Bietern. Eine wesentliche Ursache fiir die geringere Erfolgsquote bei wettbewerbsin-
tensiven Auktionen sind Sniping-Gebote mehrerer Bieter in einer Auktion. Mit einer
zunehmenden Bieteranzahl erhoht sich die Wahrscheinlichkeit, dass mehrere Bieter
eine Sniping-Strategie wihlen. Abbildung 6.4 stellt den Anteil der Sniping-Auktionen
dar, die multiple Sniping-Gebote aufweisen. Dabei ist mit einer zunehmenden Bie-
teranzahl in einer Auktion ein Anstieg der multiplen Sniping-Gebote zu erkennen.
In Sniping-Auktionen mit zwei Bietern geben in jeder 10. Auktion beide Bieter
ein Sniping-Gebot ab. In Sniping-Auktionen mit mehr als 13 Bietern stehen sich

durchschnittlich in fast jeder dritten Auktion mehrere Sniping-Bieter gegeniiber.

Zusammenhang von Sniping und Bieteranzahl

Bei der Analyse des Bieterverhaltens zeigt sich, dass die Wahrscheinlichkeit fiir das
Auftreten von Sniping in einer Auktion mit der Zahl der Bieter zunimmt. Abbildung
6.5 stellt diesen Zusammenhang fiir die untersuchten Auktionen dar. Insgesamt erhéht
sich die Sniping-Wahrscheinlichkeit von 10% in Auktionen mit nur einem Bieter
auf ungefahr 50% in Auktionen mit mehr als zwolf Bietern. Der Zusammenhang
zwischen dem Auftreten von Sniping und der Bieteranzahl lasst sich anhand einer

punktbiserialen Korrelationsanalyse iiberpriifen.

Eine punktbiseriale Korrelationsanalyse erfasst die Abhéngigkeit zwischen einem
dichotomen (Sniping, kein Sniping) und einem intervallskalierten Merkmal (Bieteran-
zahl je Auktion).!™ Das Ergebnis der Analyse zeigt einen Korrelationskoeffizienten
von 0,22, der auf dem 1-prozentigen Niveau signifikant ist.'™ Das Resultat legt einen
stark positiven Zusammenhang zwischen der Bieteranzahl und dem Auftreten von

Sniping dar.

178Vgl. Bortz 1993, S. 207.
I9Djie Berechnung des Korrelationskoeffizienten der punktbiserialen Korrelationsanalyse ist in
Bortz und Schuster 2010, S. 207 beschrieben.
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Der empirische Befund lésst sich mit einem einfachen statistischen Urnenmodell ver-
gleichen, in dem Sniping-Bieter und normale Bieter durch zwei Lostypen sniper und
normal reprasentiert werden. Die Wahrscheinlichkeit von Sniping in einer Auktion

nimmt mit zunehmender Bieterzahl B zu und betragt

p(B) =1- (1 _psm'per>B-

Dabei beschreibt pgpper die Wahrscheinlichkeit, dass es sich bei der zufélligen Auswahl
eines Bieters um einen Sniping-Bieter handelt. Die hieraus resultierenden theoreti-
schen Sniping-Wahrscheinlichkeiten sind in Abbildung 6.5 vergleichend fiir alternative

Werte von pgpiper dargestellt.

Abbildung 6.5: Sniping-Wahrscheinlichkeit
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Quelle: eigene Darstellung.

Im Vergleich zeigt die empirische Sniping-Wahrscheinlichkeit einen flacheren Verlauf
als aus dem statistischen Modell zu erwarten ist. Die Sniper treten damit gehauft
in Auktionen mit wenigen Bietern auf und meiden damit Auktionen mit héherer
Wettbewerbsintensitiat. Eine Ursache kann in der mit zunehmender Bieteranzahl
sinkenden Erfolgswahrscheinlichkeit eines Sniping-Gebots liegen, die durch die oft
erfahrenen Sniping-Bieter erkannt wird und zu einem Verzicht von Sniping-Geboten

fiihrt.
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Zusammenhang von Startpreis und Bieteranzahl

Ein weiterer Zusammenhang besteht zwischen der Hohe des Startpreises und der
Anzahl der Bieter einer Auktion. Tabelle 6.6 stellt diese statistisch hochsignifikante,
stark negative Beziehung der beiden Kennzahlen in den untersuchten Segmenten dar.
Ein geringer Startpreis attrahiert mehr Bieter, womit auch die Wahrscheinlichkeit fiir
Sniping zunimmt. Ein eindeutiger Zusammenhang zwischen Startpreis und Endpreis

lasst sich anhand der Auktionsdaten jedoch nicht feststellen.

Tabelle 6.6: Spearmannsche Rangkorrelationskoeffizienten zwischen Bieteranzahl und
Startpreis

Deutschland USA

IPad 16GB 3G -0,51%** -0,81%%*
[Pad 32GB 3G L0,67FFF (), 80%*
IPad 64GB 3G -0,56+** -0,81%%*
Sims 3 (PC-Spiel) -0,41%%* -0,62%**
Chanel Mademoiselle -0,49%** -0,48%***
Windows 7 Pro. -0,47F%* -0,60***
ook ok k. Annahme der Alternativhypothese nach dem einseitigen Signifikanztest

auf dem jeweils 1/5/10-prozentigen Signifikanzniveau.

Sniping zur Vermeidung von Shilling

Eine der Motivationen fiir Sniping ist die Vermeidung von Shilling. Fiir die hier
vorgenommene Analyse des Zusammenhanges zwischen Shilling und Sniping wird das
Identifizierungsverfahren aus Kapitel 4.3 verwendet, das verschiedene Ansétze aus der
Literatur mit statistischen Methoden kombiniert. Als Stichprobe dient die Datenbasis
aus Kapitel 4.3, bei der anhand des Verfahrens auf einem globalen Signifikanzniveau
von giober = 0,01 445 Verkdufer untersucht werden, die mindestens 30 Auktionen
durchgefiihrt haben. Im Ergebnis wird bei 63 Verkdufern Shilling detektiert. Demge-
geniiber stehen 382 Verkaufer ohne Shilling-Verdacht.

Mit einem zweiseitigen Wilcoxon-Rangsummentest wird anschlieffend iiberpriift,
ob sich die durchschnittliche Sniping-Quote in den Auktionen der Shilling-Verkdufer
von der anderer Verkdaufer unterscheidet. Das Ergebnis zeigt eine durchschnittliche

Sniping-Quote von 40% bei den Shilling-Verkaufern gegeniiber einer Quote von 34%
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bei den anderen Verkdufern. Der Unterschied ist signifikant auf einem Fehlerniveau
von einem Prozent. Der Unterschied in den Sniping-Quoten kann durch zwei Erkla-

rungsansatze begriindet werden.

Zum einen kann der Befund ein Indiz dafiir sein, dass zumindest ein Teil der Bieter das
Shilling der Verkdufer korrekt antizipiert und Sniping durchfiithrt, um den Verkdufern
weniger Gelegenheiten fiir Shilling-Gebote zur Verfiigung zu stellen. Zum anderen
besteht die Mdoglichkeit, dass es sich bei den Sniping-Geboten um Gebote einer Buy-
Back-Shilling-Strategie oder einer Unmasking-Strategie der unter Shilling-Verdacht
stehenden Verkdufer handelt.

6.5 Zusammenfassung

Sniping ist eine in Online-Auktionen weit verbreitete Bietstrategie, die darauf abzielt,
den Preisanstieg im Auktionsverlauf abzuschwéchen. Die empirische Analyse zeigt,
dass Sniping in Abhéngigkeit des betrachteten Marktsegments zu durchschnittlichen

Preisreduzierungen von bis zu 6% des Auktionspreises fiihrt.

Obwohl Sniping in Deutschland besonders weit verbreitet ist, fallt die Profitabi-
litdt hier gegeniiber den USA vergleichsweise gering aus. Der Analyse liegt ein
Sniping-Intervall von zehn Sekunden zugrunde, das sich im Rahmen einer Sensitivi-
téatsanalyse als unkritisch fiir die erzielten Ergebnisse zeigt. Als Motivation fiir Sniping
werden in der Literatur verschiedene Erklarungen genannt, die sich empirisch anhand
der Auktionsdaten bislang nur schwer voneinander abgrenzen und verifizieren lassen.
Die im Anschluss an die Kernfrage nach der Profitabilitdt angestellte explorative
Datenanalyse liefert dazu erste Anhaltspunkte. So kann das statistisch tiberpropor-
tionale Auftreten von Sniping in Auktionen mit wenigen Bietern als ein Indiz fiir das
in der Literatur oft genannte Schnédppchenjiger-Motiv interpretiert werden. Auch fiir
das Motiv eines Schutzes vor Shilling-Geboten finden sich Indizien. Hier bietet sich
ein noch weitgehend offenes Forschungsgebiet, das interessante Ergebnisse erwarten

lasst.
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Ein weiteres Resultat der Untersuchung zeigt, dass Sniping auch zu héheren Prei-
sen fithren kann. Die Erklarungsmoglichkeiten dafiir sind vielfdltig. Erstens kann
hier der ,Fluch des Gewinners* auftreten, bei dem schlecht informierte Bieter den
Wert des Auktionsobjekts zu hoch einschétzen und ein iiberhéhtes Sniping-Gebot
abgeben. Zweitens kann es sich um Unmasking-Gebote des Verkdufers handeln, der
das Ziel einer Preiserh6hung verfolgt. Drittens kann die Preiserh6hung durch ein
Derivat des Pseudo-Besitztumseffekts verursacht werden. Der in Kapitel 2.1.6 bereits
beschriebene Effekt, bei dem ein Bieter seine Wertschiatzung lediglich aufgrund seiner
Gebotsabgabe in der Auktion erhoht, kann auf das Sniping-Verhalten iibertragen
werden. Dabei lésst sich vermuten, dass sich beim Sniping die Zahlungsbereitschaft
bereits bei der Beobachtung des Auktionsobjekts und der damit verbundenen , menta-
len Vorbereitung* des Sniping-Gebots erhoht. Ein vierter moglicher Grund resultiert
aus dem Ansatz von Rasmusen 2006, der die Ermittlung der eigenen individuellen
Zahlungsbereitschaft als kosten- und zeitaufwéndigen Prozess definiert. Dabei kann
das iiberhohte Sniping-Gebot als Pramie verstanden werden, um den aufwindigen

Prozess zu vermeiden, der fiir die Bildung der Zahlungsbereitschaft erforderlich ist.



Kapitel 7

Zusammenfassung

Online-Auktionen sind durch eine Vielzahl verschiedener Manipulationen gekenn-
zeichnet. Von besonderer Bedeutung sind Manipulationen, die darauf abzielen, den
wettbewerblichen Bietprozess wiahrend der Verhandlungsphase der Auktionen zu
verandern. Es konnen verschiedene Formen von Wettbewerbsmanipulationen unter-
schieden werden. Dabei treten die Formen Shilling, Online-Kollusionen und Sniping
gegeniiber anderen Manipulationsformen hervor. Wahrend Shilling und Sniping auf-
grund ihrer weiten Verbreitung hohe Relevanzen besitzen, sind Online-Kollusionen
aufgrund ihres hohen Schadenspotentials von Bedeutung, welches bereits in traditio-
nellen Auktionen erkannt worden ist. Andere Formen der Wettbewerbsmanipulationen
spielen in Online-Auktionen nur eine untergeordnete Rolle, da sie entweder leicht
zu verhindern sind (Siphoning, Bid Shielding), als sehr unwahrscheinlich gelten
(Phantomgebote, Informationshandel) oder nur geringe Auswirkungen auf die Aukti-

onsergebnisse haben (Jump-Bidding).

Wettbewerbsmanipulationen sind in der Regel schwierig zu identifizieren. Daher
lassen sich Aussagen iiber die Verbreitung einzelner Manipulationsformen meist nur
mit Hilfe geeigneter Identifizierungsverfahren treffen. Daraus ergeben sich die zwei
Ziele der Arbeit. Diese umfassen die Entwicklung von Verfahren, die die Identi-
fizierung von Wettbewerbsmanipulationen ermoglichen. Dariiber hinaus stellt die
Gewinnung von Erkenntnissen iiber die Verbreitung von manipulativem Verhalten in

Online-Auktionen ein weiteres Ziel der Arbeit dar.
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Fiir die Identifizierung von Shilling wird eine neue Methode vorgeschlagen, die
verschiedene Indizien mit Hilfe statistischer Methoden kombiniert. Die Vorteile des
Verfahrens gegeniiber anderen Methoden ist zum einen die auf den Auktionsdaten ba-
sierende Berechnung des Schwellwerts, der ehrliche Verkdufer von Shilling-Verkéufern
unterscheidet. Zum anderen werden die Gewichtungsfaktoren der einzelnen Indizien

durch das Verfahren vorgegeben.

Mit Hilfe einer Simulation wird die Eignung der entwickelten Methode iiberpriift.
Dabei finden fiir einzelne Parameter des Simulationsmodells Sensitivitdtsanalysen
statt. Das Simulationsergebnis zeigt die grundlegende Eignung dieses Ansatzes zur
Identifizierung von Shilling in Online-Auktionen. Bei der Identifizierung von aggressi-
vem Shilling und Unmasking werden gegeniiber den anderen Shilling-Formen hohere
Trefferquoten erzielt. Im Rahmen der Simulation werden Verkidufer mit aggressivem

Shilling durch das Verfahren in einigen Fillen einer anderen Shilling-Form beschuldigt.

Eine anschlieffende Anwendung des Verfahrens auf reale Auktionen des Online-
Auktionshauses eBay zeigt vor allem bei professionellen Verkdufern Shilling-Verhaltens-
weisen. Hier wird fast jeder vierte Verkdufer verdachtigt, Shilling durchzufiihren.
Demgegeniiber tritt bei Gelegenheitsverkidufern eine geringere Shilling-Quote auf.
Das Identifizierungsverfahren weist zwar mit einem weniger strengen globalen Signifi-
kanzniveau hohere Shilling-Quoten aus. Ein Vergleich mit den Simulationsergebnissen
zeigt jedoch, dass dies iiberwiegend auf zunehmende Fehlidentifizierungen zuriickzu-

fiihren ist.

Den zweiten Schwerpunkt der Arbeit bildet die Analyse von Online-Kollusionen.
Online-Kollusionen sind zwar bisher noch nicht in Online-Auktionen nachgewiesen
worden, die weite Verbreitung in traditionellen Auktionen zeigt jedoch die grofse
Bedeutung dieser Manipulationsform. Eine Identifizierung mit Hilfe der bereits entwi-
ckelten Verfahren zur Aufdeckung von Kollusionen in traditionellen Auktionen kann
aufgrund der spezifischen Datenverfiigharkeit kaum gelingen. Aus diesem Grund wird

eine neue Methode entwickelt, die sich an dem Verfahren zur Shilling-Identifizierung
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orientiert. Dabei werden ebenfalls Indizien, die auf Online-Kollusionen hinweisen,

mit Hilfe statistischer Verfahren kombiniert.

Anhand einer Simulation wird die Eignung der Methode tiberpriift. Die Treffer-
quote kolludierender Bieter steigt mit zunehmender Auktionsanzahl und steigendem
Signifikanzniveau des Verfahrens und verringert sich mit zunehmender Einzelbie-
teranzahl. Bei der Simulation des Verfahrens werden in keinem Simulationslauf
ehrliche Bieter féalschlicherweise verdachtigt, Online-Kollusionen durchzufiihren. Dies
ist entweder auf die einfache Konstruktion des Modells oder auf die sehr restrikti-
ven Bedingungen zuriickzufiihren, die notwendig sind, damit ein Kollusionsbieter
verdachtigt wird. Das Verfahren zur Identifizierung von Kollusionsbietern wird an-
schlieffend auf empirische Daten des Ausschreibungsportals myHammer angewendet.
In Abhéngigkeit des gewéhlten globalen Signifikanzniveaus werden von den ungeféhr
40.000 Bietern der Stichprobe zwischen drei und 111 Bieter verdéchtigt, Kollusionen

durchzufithren.

Der dritte Schwerpunkt der Arbeit ist die Analyse des Snipings in Online-Auktionen.
Der Untersuchung liegt das Problem zugrunde, dass die Profitabilitéat des weit verbrei-
teten Sniping-Verhaltens in bisherigen Untersuchungen nicht statistisch nachgewiesen
werden konnte. Die in der Arbeit durchgefithrte Analyse zeigt jedoch, dass in einzel-
nen Segmenten Sniping zu signifikant niedrigeren Preisen fithren kann. Dies betrifft
vor allem Auktionen in den USA, in denen Sniping eine durchschnittliche Preis-
reduktion um bis zu 6% des Auktionspreises bewirkt. Das Untersuchungsergebnis
zeigt weiterhin, dass der Erfolg von Sniping mit dessen Haufigkeit tendenziell sinkt.
Gegeniiber den Auktionen in den USA sind deutsche Auktionen 6fter von Sniping

betroffen, das sich jedoch als weniger profitabel zeigt.

Neben der Profitabilitdt werden weitere Wirkungszusammenhénge im Rahmen von
Sniping untersucht. Dabei wird unter anderem der Zusammenhang zwischen der
Bieteranzahl einer Auktion und der Erfolgswahrscheinlichkeit eines Sniping-Gebots
analysiert. Hier zeigt sich mit einer zunehmenden Wettbewerbsintensitét eine Verrin-

gerung der Erfolgswahrscheinlichkeit. Eine wesentliche Ursache hierfiir sind Sniping-
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Gebote mehrerer Bieter. Wahrend in Sniping-Auktionen mit zwei Bietern nur in jeder
zehnten Auktion beide Bieter ein Sniping-Gebot abgeben, stehen sich in Sniping-
Auktionen mit mehr als 13 Bietern durchschnittlich in jeder dritten Auktion mehrere

Sniping-Bieter gegeniiber.

Ein weiterer Zusammenhang wird zwischen dem Auftreten von Sniping und der
Bieteranzahl untersucht. Hier kann anhand einer punktbiserialen Korrelationsana-
lyse festgestellt werden, dass mit zunehmender Bieteranzahl Sniping 6fter auftritt.
Allerdings ist die Zunahme der Sniping-Gebote nicht so hoch, wie es anhand eines theo-
retischen Modells zu erwarten wére. Daraus lédsst sich schlieffen, dass Sniping-Bieter
wettbewerbsintensive Auktionen eher meiden. Dariiber hinaus kann ein negativer

Zusammenhang zwischen Startpreis und Bieteranzahl identifiziert werden.

Eine Motivation fiir Sniping ist die Vermeidung von Shilling. Ein Vergleich der
Auktionen von Verkdufern, die unter Shilling-Verdacht stehen und den Auktionen
der tibrigen Verkaufer zeigt eine durchschnittliche Sniping-Quote von 40% bei den
Shilling-Auktionen gegeniiber 34% bei den iibrigen Auktionen. Dieser Unterschied ist
auf dem 1%-Niveau signifikant. Dies kann zum einen durch eine Shilling vermeidende
Strategie seitens der Bieter erklart werden. Zum anderen besteht die Moglichkeit,
dass es sich bei den Sniping-Geboten um Gebote einer Buy-Back-Shilling-Strategie
oder einer Unmasking-Strategie der unter Shilling-Verdacht stehenden Verkdufer

handelt.

Die vorliegenden Ergebnisse zeigen die grundlegende Eignung indizienbasierter Ver-
fahren zur Identifizierung von Manipulationen in Online-Auktionen. Grundséatzlich
besteht die Moglichkeit, die entwickelte Identifizierungsmethode durch zusétzliche
Indizien zu erweitern, falls umfangreichere Datensétze erhoben werden kénnen. Da-
durch verringert sich tendenziell das Ausmaf der félschlichen Beschuldigung ehrlicher
Teilnehmer. Auf der anderen Seite werden manipulierende Teilnehmer weniger oft
identifiziert. Die Wahl des globalen Signifikanzniveaus kann dabei als Steuerin-
strument dienen, um die Schwelle zwischen verdéachtigem und ehrlichem Verhalten

festzulegen.
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Das Ziel der Identifizierungsverfahren ist die Suche nach verdachtigen Verhaltens-
mustern, die sich als Manipulationen interpretieren lassen. Dariiber hinaus besteht
die Moglichkeit, dass die Muster durch andere Ursachen entstanden sind. Daher
kann nur eine sich anschlieffende tiefergreifende und genauere Untersuchung zur
beweiskriftigen Uberfithrung von Manipulationen fithren. Allerdings liefern die vor-
gestellten Identifizierungsverfahren dafiir notwendige Voraussetzungen, indem sie

den Manipulationsverdacht auf wenige Martkteilnehmer eingrenzen.

Die Ergebnisse der Arbeit verdeutlichen das Problem der Wettbewerbsmanipu-
lationen in Online-Auktionen. Dariiber hinaus ist weitere Forschung notwendig, um
zu klaren, inwieweit die Ergebnisse auch auf andere Regionen, Kategorien oder Markt-
plétze tibertragen werden konnen. Das unterschiedliche Sniping-Verhalten zwischen
Deutschland und den USA lésst vermuten, dass auch bei anderen Manipulationsarten
lander- bzw. kulturspezifische Differenzen auftreten. Weiterhin stellt sich die Frage,
mit welchen Mafnahmen Wettbewerbsmanipulationen verhindert bzw. in ihrem

Ausmals verringert werden koénnen.
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Anhang A

Symbolverzeichnis

Qlglobal ... globales Signifikanzniveau

lokal ... lokales Signifikanzniveau

a-Fehler ... Wahrscheinlichkeit, H falschlicherweise zu verwerfen
Aos ... Auktionen ohne Sniping

Ag ... Auktionen mit Sniping

Asc ... Auktionen, in denen ein Sniping-Gebot gewinnt
Asia ... Auktionen, in denen kein Sniping-Gebot gewinnt

B ... Bieteranzahl

b ... DBieter,b=1,...,B

Bel ... Zutrauen

B-Fehler ... Wahrscheinlichkeit, H filschlicherweise nicht abzulehnen
B-Fehler ... relativer g-Fehler

Bs ... Sniping-Bieter

B,S ... Bieter, die kein Sniping durchfiihren

cv ... common value

Ji ... Gebot eines Bieters 7

Hy ... Hypothese 1

1PV ... independent private value

k ... Indizienanzahl

M ... Anzahl der Kollusionsbieter

xiil



Xiv

S = 3

.

Po

PSniper
Pl

PV
S

S

T
TQ

ANHANG A. SYMBOLVERZEICHNIS

Anzahl der Stichprobenwerte der tibrigen Verkdufer / Bieter
Anzahl der Einzelbieter

Anzahl der Stichprobenwerte des untersuchten Verkéufers / Bieters
Auktionsanzahl

Auktionsphase

Wahrscheinlichkeit, dass von B Bietern mindestens ein Bieter Sni-
ping durchfiihrt

Anteil der Auktionsgewinne der iibrigen Bieter
Wahrscheinlichkeit, dass ein Bieter Sniping durchfiihrt
Plausibilitét

private value

Verkauferanzahl

Verkaufer, s =1,...,.5

Anzahl Shilling-Verkaufer

Trefferquote

Anzahl der Auktionsgewinne eines Bieters

Anzahl der Auktionsteilnahmen eines Bieters

Zahlungsbereitschaft

Gebotswahrscheinlichkeit eines Bieters ¢ in der Auktionsphase p
kumulierte Gebotswahrscheinlichkeit eines Bieters ¢ in der Aukti-
onsphase p

Summe der Rangzahlen

Zustandsmenge

Teststatistik



Anhang B

Datenbeschreibung der

Sniping- Analyse

Tabelle B.1: Startpreis

Deutschland [€] USA [§]
Min Avg Max | Min  Avg Max
[Pad 16GB 3G 1 46,77 539,90 | 0,01 223,69 900,00
[Pad 32GB 3G 1 96,25 899,00 | 0,01 277,44 751,00
[Pad 64GB 3G 1 7895 695,00 | 0,01 316,20 899,00
Sims 3 (PC-Spiel) 1 2,62 2990 | 0,49 13,82 49,99
Chanel Mademoiselle 1 5,32 73,00 | 0,01 18,78 62,00
Windows 7 Pro. 1 7,60 105,00 | 0,01 30,88 119,99
Min=Minimum, Avg=Mittelwert, Max=Maximum
Tabelle B.2: Endpreis
Deutschland [€] USA [3]
Min Avg Max Min Avg Max
[Pad 16GB 3G 223,00 447,18 556,00 | 202,50 516,88 900,00
[Pad 32GB 3G 391,00 507,38 899,00 | 237,50 592,12 810,00
[Pad 64GB 3G 444,00 595,35 726,00 | 405,00 686,99 935,00
Sims 3 (PC-Spiel) 1,00 24,70 36,40 0,49 21,57 49,99
Chanel Mademoiselle 43,50 67,24 111,00 | 17,40 58,02 84,98
Windows 7 Pro. 10,46 59,83 121,99 0,01 94,00 198,50

Min=Minimum, Avg=Mittelwert, Max=Maximum

XV
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Tabelle B.3: Gebote je Auktion

Deutschland USA
Min Avg Max | Min Avg Max
IPad 16GB 3G 1 23,64 T2 1 19,93 122
IPad 32GB 3G 1 21,74 68 1 16,90 94
[Pad 64GB 3G 1 23,78 82 1 17,66 112
Sims 3 (PC-Spiel) 1 10,53 34 1 6,38 28
Chanel Mademoiselle 1 17,13 50 1 11,53 32

Windows 7 Pro. 1 13,67 34 1 13,03 44

Min=Minimum, Avg=Mittelwert, Max=Maximum

Tabelle B.4: Bieter je Auktion

Deutschland USA
Min Avg DMax | Min Avg Max
IPad 16GB 3G 1 12,34 23 1 9,42 42
IPad 32GB 3G 1 11,13 21 1 8,64 42
IPad 64GB 3G 1 12,06 28 1 870 34
Sims 3 (PC-Spiel) 1 6,41 15 1 3,22 11
Chanel Mademoiselle 1 9,87 19 1 550 14

Windows 7 Pro. 1 8,27 16 1 7,12 26

Min=Minimum, Avg=Mittelwert, Max=Maximum
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