11. НЕБЛАГОПРИЯТНЫЙ ОТБОР С НЕСКОЛЬКИМИ АГЕНТАМИ: АУКЦИОНЫ.

1. Ценность  объекта, выставляемого на аукцион. Сравнение неаукционных и гибридных институтов.  

2. Правила проведения аукциона и стратегическая эквивалентность аукционов.

3. Равновесные стратегии в аукционах 1 и 2 с нейтральными к риску     участниками, чьи оценки независимо и идентично распределены.

3. Теорема эквивалентности(revenue equivalence theorem).
5. Аукционы с варьируемым количеством (Hansen,1988)и предпочтительность   аукциона 1
6.  Аукционы с неизменным количеством и предпочтительность аукциона 2.

7.  Оптимальный аукцион
8. Несклонность агентов, участвующих в аукционе,  к риску и     предпочтительность аукциона 1.
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До сих пор мы изучали проблемы неблагоприятного отбора, абстрагируясь от воздействия, которое конкуренция между агентами может оказывать на тип и характер заключаемых контрактов . Наконец  настало время учесть и эту возможность, обратившись тем самым к рассмотрению аукционов и того, какими должны быть стратегии участников аукционов. 


 Исходя из соображений самого общего характера  несложно предсказать, что конкуренция между агентами должна приводить к  усилению позиций принципала, его "bargaining power". Соответственно, интерес представляет , с одной стороны, то, каким образом принципал, варьируя те или иные формы аукционов, может максимально реализовать эти  свои преимущества , и , с другой стороны, какие стратегии(аукционные ставки) агентов являются оптимальными в аукционах различных типов. 

11.1. ЦЕННОСТЬ  ОБЪЕКТА, ВЫСТАВЛЯЕМОГО НА АУКЦИОН.


Как правило одной лишь конкуренции между агентами еще недостаточно для того, чтобы  превалирующей формой взаимодействия, предшествующего заключению контракта стали аукционные торги. Как известно, в тех случаях, когда объектом продажи являются недорогие стандартизированные товары (например, билеты в театр), речь, как правило, идет об обычной торговле даже в условиях конкуренции между агентами. 


Аукционы , как правило, используются  принципалом при продаже имущества, стоимость которого весьма затруднительно определить, как в силу того, что характеристики  выставляемого на аукцион объекта являются не вполне определенными, или же его из-за того, что его цена  является крайне нестабильной.  Например, не вполне очевидно, содержат ли недра того или иного земельного участка полезные ископаемые, или  будет ли  расти курсовая стоимость той или иной ценной бумаги или же снизится. Игровая интерпретация подобного рода ситуаций: природа сделала свой ход, выбрав тип выставленного на аукцион объекта, но информация об этом недоступна. Обратите внимание: агент не только не знает, какова оценка этого объекта, даваемая другими агентами,  затруднения у него вызывает и определение собственной оценки этого объекта. При этом  чрезвычайно важны ожидания сторон по поводу того,  каким был ход  Природы, а, соответственно, и усилия по формированию  у них тех или иных ожиданий: например, стремясь заполучить объект, один из агентов может распространять информацию о "нежелательных" характеристиках объекта. Приведенные примеры  аукционов относятся к категории аукционов с общей(common) оценкой, в которых  конечный исход  неопределен, но он, по крайней мере, не зависит от того, кто станет владельцем объекта. Проблема усложняется и приобретает еще более "аукционный " характер, если объект по-разному оценивается  потенциальными покупателями, то есть у каждого из них существует  его частная (private) оценка( Природа выбирает не тип товара, а  тип агента). К подобной (private - value) категории   принадлежат  аукционы , на которых выставляются произведения искусства. Если с аукционах с общей оценкой выставленного объекта,  знание оценок, даваемых объекту другими участниками, является крайне ценным для уточнения собственной оценки, то в аукционах  с частной оценкой подобного рода информация (хотя и представляет ценность с точки зрения выработки стратегической линии), не способна повлиять на оценку, даваемую объекту данным участником. Наличие у  другого участника  китайской вазы, парной к выставляемой на аукционе,  не повлияет на оценку, даваемой этой вазе другим  участником аукциона( если приобретается она не для последующей перепродажи). 


Разумеется, такого рода классификация является очень условной, поскольку на практике один и тот же аукцион может иметь черты как аукциона с "частной", так и аукциона с "общей" оценкой. Типичным примером подобного рода ситуации является поглощение фирмы, в результате которого возможно повышение эффективности производства как за  счет назначения лучших управляющих(дисциплинарный эффект), так и за счет  выигрыша, порождаемого объединением поглощенной компании именно с данной фирмой - поглотителем(синергетический эффект). С учетом первого обстоятельства аукцион имеет некую "общую" стоимость, в то время как рассмотрение второго  -  позволяет охарактеризовать его как аукцион с частной стоимостью.  


 Итак, принципал, не обладая информацией о  оценке, даваемой принадлежащему ему объекту агентами, стремится организовать процесс таким образом, чтобы агенты выявили свои истинные оценки, что не может не сказаться благотворно на уровне цены, а, следовательно, и размерах получаемой им прибыли . Разумеется, можно говорить не только о продаже некоторого объекта принципалом, но и о обратной ситуации, когда принципал выступает в роли покупателя, неосведомленного о частных оценках различных продавцов. 


Институт аукционов обладает некоторыми преимуществами перед институтом традиционных переговоров(торга), связанного с заключением контракта. Например, если в аукционе участвуют два покупателя с резервными ценами  20 и 18 , то он должен принести продавцу по крайней мере 18, в то время как торг с участником,  имеющим оценку 20, как правило, даст меньше(не говоря уже о возможности незаключения контракта). В Новой Англии купцы  спонсировали закон, запрещающий аукционы , на которых продавался хлопок,  отчетливо продемонстрировав тем самым то, как невыгодна им была покупка хлопка на аукционе. Более свежий пример, приведенный в Jonh McMillan Games, Strategies and Managers, pp.144: традиционно аэропорты торговались с каждой из авиакомпаний по поводу  landing slots. Но в 1991 году при банкротстве компании Eastern Airlines принадлежащие ей права по решению судебных органов были выставлены на аукцион . Результат оказался ошеломляющим: вместо ожидавшихся  $ 155 млн  было получено  $ 260 млн (прирост 70%), причем  по отдельным составляющим было достигнуто более чем трехкратное превышение  цены.


По сравнению с торгом аукционы предпочтительнее еще и  вследствие того, что участие в них возможно доверить лицу, которое нет необходимости контролировать. Публичные аукционы  предоставляют меньшую возможность заключения сепаратной сделки между представителями покупателя и продавца, чем торг. 


Впрочем,  иногда выгодно  бывает комбинировать элементы торга и аукциона(чередуя их во времени).


Следует заметить,  обращаясь к рассмотрению аукционов, мы затрагиваем существенно более широкий класс проблем, чем это может показаться. Аукционными  по сути своей часто являются ситуации, в которых начисто отсутствует формально проводимый аукцион.  Например, проводя переговоры о поглощении или о подписании иного контракта с несколькими агентами, фирма, в сущности, организует аукцион того или иного типа в зависимости от того, как построен процесс переговоров, какой информацией располагают  агенты о предложениях конкурентов и пр. 

11. 2. ПРАВИЛА ПРОВЕДЕНИЯ АУКЦИОНА И СТРАТЕГИЧЕСКАЯ ЭКВИВАЛЕНТНОСТЬ АУКЦИОНОВ.

Открытые аукционы


Открытые аукционы предполагают информированность агентов о ставках прочих участников аукциона и  дают возможность изменения первоначальной ставки в ходе проведения аукциона.  Основными разновидностями открытого аукциона являются

•
аукцион английский(  first - price open - cry аuction ): цена растет до тех пор, пока не останется единственный покупатель(для того чтобы победить надо лишь чуть превысить ближайшую оценку, т.е. вторую цену).Чем ближе будет эта вторая цена к истинной оценке победителя, тем ниже излишек, им получаемый.


Стратегия поведения агентов в  английском аукционе достаточно проста: повышать ставку до тех пор, пока она не превысит  их индивидуальную оценку выставленного объекта . В равной степени эта стратегия применима как в аукционах с частной, так и в аукционах с общей стоимостью. Различия состоят лишь в том, что повышение ставок прочими агентами или же напротив - их отказ от дальнейшего участия в аукционных торгах, абсолютно неинформативные в аукционах с частной оценкой, может служить серьезным основанием для  уточнения собственной оценки в аукционах с общей стоимостью. 

•
аукцион голландский: цена падает до тех пор, пока покупатель не согласится приобрести товар по названной цене. Оптимальная стратегия в голландском аукционе -  включение в аукционные торги в момент снижения цены до уровня  истинной оценки(об этом подробнее будут сказано позднее).

Подавляющее большинство формальных аукционов(до 75%) проводятся именно в виде открытых аукционов. Аналогом формального аукциона является торг принципала с несколькими агентами, сопровождающийся постоянным информированием  участников переговоров о характере предложений, выдвигаемых конкурентами.

Закрытые аукционы (аукционы sealed bidd). 


Закрытые аукционы предполагают отсутствие у агентов информации о ставках конкурентов и невозможность пересмотра изначально установленной ставки (заявки  подаются в запечатанных конвертах). Разумеется, на практике аукционные торги могут иметь несколько этапов, в конце каждого из которых выделяется группа лидеров, допущенных к участию в последующих стадиях, причем конкуренты имеют возможность ознакомиться со ставками(  условиями подписания контракта), предложеннными прочими участниками. Подобного рода старатегия позволяет принципалу достичь более выгодных условий. Но пока мы обсудим лишь самые общие черты закрытых аукционов, полагая их одноэтапными.   Основными разновидностями закрытых аукционов являются

•
аукцион первой цены (аукцион 1)- побеждает назвавший высшую цену. Ее  он и должен заплатить. Участник  подобного закрытого аукциона  рискует, с одной стороны, назвать слишком низкую цену и лишиться возможности приобрести объект, выставленный на торги. С другой стороны, существует и опасность переплатить : ставка, им сделанная может оказаться намного выше ставки ближайшего конкурента.  В аукционах с общей стоимостью возникает и дополнительный риск - переплатить за объект. Последняя опасность получила название "проклятие победителя". Действительно, не зная  ставок конкурентов(и соответственно, не имея возможности скорректировать оценку объекта, агент может стать победителем в аукционе с общей стоимостью только в случае, когда его ожидания являются самыми  оптимистичными(никто, помимо него не готов заплатить за объект так много). Соотвественно, крайне велика и опасность того, что названная победителем цена является чрезмерной.


В 80-х годах США были охвачены волной поглощений, нацеленных на дальнейшую перепродажу  подразделений или активов поглощенных компаний по частям. В явном виде такого рода поглощения не носили характер аукционных торгов, но являлись ими по сути. Фирме- поглотителю противостоял фондовый рынок, на котором формировалась альтернативная цена компании(как сумма стоимости ее акций). Неудачные попытки такого рода поглощений несли на себе отпечаток "проклятия победителя": акции компаний не оказывались недооцененными, чрезмерной была цена, уплаченная в ходе поглощения. 


Впрочем, осознание такого рода опасностей приходит достаточно быстро, а с ним и стремление быть более осторожным. Соответственно, как правило, в открытых аукционах, где поведение прочих агентов служит неким ориентиром, цена, как правило, оказывается ниже, чем в аукционах закрытых.

•
аукцион второй цены(аукцион 2) - побеждает назвавший высшую цену(но он платит вторую цену, т.е. цену ближайшего конкурента)

 
Аукцион второй цены подобен английскому аукциону : для того, чтобы победить достаточно назвать цену, незначительно превышающую цену ближайшего конкурента, в то время как  аукцион первой цены сходен с голландским 

аукционом(победить может лишь тот, кто готов заплатить самую высокую цену). 
В аукционе 1  исход может быть неэффективным с той точки зрения, что выигрыш может не достаться участнику с наивысшей  оценкой. Пусть, например, оценка одного из участников равна  $ 101, в то время как оценка другого с вероятностью 0.8 может быть равна $ 50  и с вероятностью 0.2  -  $75. Первый участник в подобном случае, выбрав в качестве цены сумму в $ 51, получит приз с вероятностью 0.8, что обеспечит ему уровень ожидаемой прибыли  в $ 40:     

 Е= 0.8(101- 51) = 40.  Для нейтрального к риску участника это равнозначно гарантированному получению $ 40 прибыли . Следовательно, он никогда не будет назначать цену , превышающую 62, т.к. в подобном случае его прибыль будет меньше(101- 62=39). Соответственно, товар может достаться второму участнику, несмотря на то, что его оценка товара( $75) - ниже. В аукционе 2 исход был бы иным.

Впрочем,  начать  следует с обсуждения равновесных стратегий поведения участников в аукционах типа 1 и 2.
11.3. РАВНОВЕСНЫЕ СТРАТЕГИИ В АУКЦИОНАХ 1 И 2 С  НЕЙТРАЛЬНЫМИ К РИСКУ 

    УЧАСТНИКАМИ, ЧЬИ ОЦЕНКИ НЕЗАВИСИМО И ИДЕНТИЧНО РАСПРЕДЕЛЕНЫ.


Упростим задачу  анализа различных типов аукционов, предположив, что в них участники

•
нейтральны к риску , 

•
их оценки отвечают предпосылке IID(identically independenly distributed),  т.е. независимы и идентично распределены, что, в свою очередь, является "общим знанием". 


Итак, множество к которому принадлежит участник и соответствующее распределение известно всем(и более того участнику известно, что всем известно, что ...  и т.д) -"общее знание". Неясно лишь то, каков именно тип  участника. Тем самым  перед нами типичная  игра с неполной информацией.

i - индекс агента;

bi  - заявка i - го агента

i  - денежный эквивалент полезности от приобретения товара(оценка товара)

               1, если i -ый участник победил в аукционе: bi > bj для всех j
yi   =    0, если i -ый участник проиграл в аукционе 
ti - плата за товар

Функция полезности i- го участника аукциона ui = i yi - ti 

 Участник максимизирует ожидаемую полезность:

  maxbi Prob(bi > bj(j))(i - bi) 

Аукцион 1

Рассмотрим аукцион  1  с всего двумя нейтральными к риску участниками, чьи  оценки i  независимо, равномерно  и идентично  распределены в интервале[ 0,1].

Гипотеза - линейная  зависимость заявки bi от i :  bi(i)= ai + cii

Участник 1      maxb1   Prob(b1 > b2(2))  (1 - b1) 

Prob(b1 > b2(2)) =Prob(b1>(a2 + c22)=Prob(2<(b1- a2)/c2) = (b1- a2)/c2

	Для первого участника:
maxb1   [(b1- a2)/c2 ](1 - b1) 

F.O.C.   1 - 2 b1 +a2 =0

          b1(1)= (a2 / 2 )+1/ 2 

             a1 = a2 / 2 ; c1 =1/2
	Для второго участника аналогично:

maxb2   [(b2 - a1)/c1 ](2 - b2) 

F.O.C.   2 - 2 b2 +a1 =0
          b2(2)= (a1/ 2 ) +2/ 2   

              a2 = a1 / 2 ; c2 =1/2



Решая совместно(поскольку нам следует найти равновесные стратегии) получаем: a1 = a2 =0 ; c1 = c2 = 1/2  . Итак, при упомянутых ожиданиях агентов по поводу того, как распределены оценки конкурента, наилучшими стратегиями являются ставки, равные половине истинной оценки:
b1*(1) = 1/ 2 

b2*(2) = 2/ 2
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	bi*(1) = i/ 2 
	


Найденные стратегии участников аукциона  вкупе с их ожиданиями формируют равновесие по Баейесу-Нэшу.

 В общем случае (при числе участников равном n ):   bi*= ((n -1)/ n )i <  i.

Как видно, увеличение численности участников аукциона приближает их ставки к истинным оценкам.

Vickrey:
Предположение о том, что участники имеют независимые и идентично распределенные оценки объекта  приводит к возникновению  в аукционе 1 равновесия, в котором  все участники имеют одинаковые стратегии, а именно их ставка представляет собой некую определенную часть ценности, приписываемой ими объекту, выставленному на аукцион. В подобном случае, естественно, побеждает участник, для которого ценность объекта наиболее высока, т.е. распределение оказывается эффективным. 

Упражнение: как изменились бы равновесные стратегии, если бы истинные оценки участников были бы независимо и равномерно распределены в интервале [ v , V ], а не [ 0,1] ? 

Решение:  bi ≥  v  Линейной полагается часть ставки, превышающая

(нижнее пороговое значение  v , т.е.  b2 =  v  + a2 + c22 
Prob(b1> b2(2))=Prob(b1>(v + a2 + c22)=Prob(2 < (b1 - a2 - v)/c2)=

= (b1- a2 - v )/ (V - v ) c2

	Для первого участника:
maxb1 [(b1- a2 -v )/(V- v )c2 ](1-b1) 

F.O.C.   1 - 2 b1 + a2 + v  =0

b1(1)= (v /2)+(a2 / 2 )+1/ 2 =

v   + (a2 / 2 )+(1 - v )/ 2 

a1 =(a2 / 2) ; c1 =1/2
	Для второго участника аналогично:

maxb2 [(b2 - a1 - v)/(V- v )c1 ](2 - b2) 

F.O.C.   2 - 2 b2 +a1 + v =0
b2(2)= (v /2) +(a1/ 2) +2/ 2 = 

v + (a1 / 2 )+(2 - v )/ 2 

a2 = (a1 / 2) ; c2 =1/2
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Решая совместно, получаем: a1 = a2 = 0 ; c1 = c2 = 1/2  . Соответственно, 

b1(1)=   (v / 2)+1/ 2 

Аукцион 2
Обозначим  b* наивысшую заявку, из числа поданных прочими участниками( за исключением  i - го участника ) :
 b* = max {b1 ; b2 ;. .. bi-1 ; bi+1 ...bn }  наивысшая  заявка  для i-1 

 В аукционах 2  выбор  заявки на уровнеi  ,т.е. bi = i , будет представлять собой слабо доминирующую стратегию для любого игрока. Действительно

	   если
i ≥ b* 
	bi  ≤ b* 

bi  > b* 
	ui = 0                     проигр
ui =1 - b* > 0     выигр  
	bi  cтанет наивысшей заявкой, а b* - второй. Выбор  bi  =i   ничем не хуже прочих(полезность не зависит от  bi) 

	  если

i <  b*
	 bi ≤ b* 
 bi > b* 
	u1= 0                     проигр
u1=1 - b* <  0    выигр  

    
	выиграть можно только составив заявку  bi > b*, но это повлечет за собой

 ui = 1 - b* < 0,

 и выбор  bi =i   ничем не хуже прочих 


Вывод:  bi* = i . Тем самым и в аукционе 2 победителем  всегда оказывается участник с самой высокой частной  оценкой.
11.4. ТЕОРЕМА ЭКВИВАЛЕНТНОСТИ(REVENUE EQUIVALENCE THEOREM).
Литература:
Paul Milgrom Auctions and Bidding: A primer. 

      Journal of Economic Perspectives. 1989 Volume 3, Number 3, pp.3-22.

До сих пор мы обсуждали стратегии участников аукциона, однако в контексте рассмотрения механизмов сканирования, собственно говоря, нам важнее сопоставить различные типы аукционов с точки зрения принципала, сталкивающегося с неполнотой информации о типах агентов(т.е. участников аукциона). Если принципал может устанавливать правила аукциона, то он может выбрать тот тип аукциона, который наиболее выгоден ему.  Не вызывает сомнения, что одновременное сосуществование в хозяйственной практике различных типов аукционов отражает предпочтительность того или иного типа  аукциона в зависимости от специфики реализуемых товаров, степени конкурентности торгов, возможности варьирования размеров партии  и  множества прочих факторов(вплоть до легкости манипулирования результатами торгов коррумпированными чиновниками). Понимая всю условность такого рода анализа, попытаемся все же выделить основные факторы, обусловливающие (или  уже давным - давно обусловившие) выбор того или иного типа аукциона в различных ситуациях.


Как уже отмечалось превалирующим типом аукциона является аукцион открытого типа. Объяснением тому отчасти может служить  большая осторожность агентов в закрытых аукционах, порождаемая  "проклятием победителя".

Не задаваясь вопросом о том, какой из двух типов открытых аукционов - английский или голландский - обеспечит принципалу  более предпочтительные условия  контракта, сразу перейдем к сопоставлению двух различных типов закрытых аукционов(полученные выводы значимы и для открытых аукционов).


 Можно предположить, что само по себе использование закрытых аукционов может быть связано с тем, что они затрудняют сговор агентов, или, по крайней мере, затрудняют контроль за возможными отклонения от оговоренной линии поведения. Действительно, в ходе открытого аукциона отклонение одного из участников сговора от ранее намеченнной стратегии становится очевидным практически немедленно(еще в ходе  аукциона), а, соответственно, легче становится, прибегая к наказанию, обеспечить  лояльность данного участника. Например,  американские баскетбольные клубы, столкнувшиеся в конце 70-х годов с резким повышением уровня оплаты игроков, с середины 80-х годов перешли к тактике наказания за переманивание игроков лучшими условиями оплаты. Как только становилось известно о поступившем  от клуба А в адрес одного из игроков клуба В предложении, клуб В отвечал симметрично, выдвигая сходные предложения игроку клуба А. Нечто подобное имеет место и на аукционах антиквариата, где претендуя на получение предмета, предназначенного(в результате предварительного сговора) другому покупателю, агент сталкнется с наказанием либо в виде дальнейшего повышения ставок на данный раритет, либо в виде острой конкуренции при покупке особо интересующих его объектов. Такого рода конкуренция невыгодна агентам, и, в конечном счете, это приводит к  сговору по поводу раздела между покупателями предметов выставляемых на аукцион . Разумеется, если куш очень велик, агент может нарушить соглашение. Впрочем, мы уже говорили о устойчивости такого рода соглашений, рассматривая повторяемые игры. Используемые на практике схемы включающие компенсации, выплачиваемые"победителем"  прочим агентам, могут быть довольно сложными. В литературе имеется описание реальной схемы, использованной в Нью-Йорке группой из 7 дилеров. До начала аукциона по продаже некоего раритета двое из них получили по 100 долл. за отказ от участия в аукционных торгах, в то время как остальные договорились не вступать в конкурентную борьбу друг с другом, уступив предмет одному из участников, который и смог приобрести его за $ 5 тыс. После аукциона  эти пятеро направились в близлежащее кафе и провели там свой собственный  закрытый аукцион, в ходе которого предмет и обрел своего истинного хозяина. Пять ставок, написанных на клочках бумаги,выглядели следующим образом(см. первый столбец):

	Ставки в закрытом аукционе
	Компенсации
	

	1 =$ 6 тыс.
	200 
	1 - 4 : (1 - 5 тыс)/ 5 =1000/ 5= 200

	2 = $ 7.5 тыс. 
	200 +375                  =575
	2- 4  : (2 - 1 )/ 4 =1500/ 4 = 375

	3 = $ 8.25 тыс. 
	200 +375+250          =825
	3- 4  : (3 - 2 )/ 3 = 750/ 3 = 250

	4 = $ 9  тыс. 
	200 +375+250+375 =1200
	    4  : (4 - 3 )/ 2 =750/ 4 = 375

	5 = $ 10 тыс.
	                  
	

	
	Итого:                      2800
	


Участник, назвавший наивысшую цену( $ 10 тыс.), получил  предмет в свое распоряжение, выплатив прочим  дилерам компенсации(см. столбцы 2-3). С учетом 200 долл, выплаченных до начала аукциона, этот участник получил предмет за 

5000+ (100+100) + 2800=8000.


Проводя дальнейшее сопоставление открытых и закрытых аукционов, следует указать на то, что проведение аукционных торгов,  которые предполагают заключение сложных контрактов(подобно инвестиционным торгам или торгам при выделении заказов на поставку военной техники), включающим множество деталей, также делает более предпочтительным обращение к закрытой форме проведения аукциона. Предложения конкурентов необходимо сопоставить между собой, что влечет за собой значительные издержки, в частности, тредует значительного времени. Например, известен случай, когда оценка предложений всего лишь четырех конкурирующих поставщиков вооружений  потребовала 182 тыс. часов работы государственных чиновников.


 Итак,  в определенных ситуациях закрытые аукционы практически не имеют альтернативы. Но какой из  двух типов закрытых аукционов является более предпочтительным с точки зрения принципала? Приводит ли аукцион 1, в котором участник платит заявленную им  самим цену, в среднем к более высоким или более низким поступлениям для принципала, чем аукцион 2, в котором участник платит цену названную вторым участником? Ответ на этот вопрос, в сущности,  не совсем очевиден, поскольку в аукционе 1 участники называют более низкие цены, но в аукционе 2 выплачивается не первая, а вторая цена. 

Теорема эквивалентности: 

Аукцион 1 и аукцион 2 обеспечивают одну и ту же ожидаемую полезность(выигрыш) нейтральным к риску агентам с IID  оценками   и одну и ту же  ожидаемую цену продавцу, т.е. принципалу.

Доказательство. Обозначим

 Еt - ожидаемый платеж(простоты ради будем полагать, что платит только победивший)
 - ценность объекта для участника 
 P - вероятность выигрыша

Тогда ожидаемая полезность(или ожидаемый выигрыш , что тождественно для нейтрального к риску агента)

Еu(P, Еt ,) =Е(P, Еt ,) =  P (-  Еt )

Выбор заявки есть, по сути, выбор (P, Еt), точнее(P(),  Еt()).

Предположим участник аукциона  выбрал  P*() и  Еt *(), максимизирующие целевую функцию    U (P, Еt,)= Еu(P, Еt,) = Е(P, Еt ,) =  P (- Еt )  .

Тогда  в полном соответствии с теоремой об огибающей( The EnvelopeTheorem),  производная  этой целевой функции по параметру в точке оптимума может быть определена взятием частной производной по этому параметру.

U* '(P*(), Еt *(),) = P*()

Учтем, что U*( 0) = 0  и проинтегрируем  это тождество, что позволит нам получить
U* ()=P*(s) ds     ( интеграл - от 0 до )

U* ()  равна вероятности того, что данный участник выиграет или вероятности того, что ставки других участников меньше,   т.е. едина для любого аукциона, распределение выигрыша в котором будет эффективным .  Соответственно,  если ожидаемая прибыль участников оказывается тождественной в аукционах различных типов, то и ожидаемая цена также должна быть одинаковой.


Тем не менее наиболее распространенным типом аукциона остается английский аукцион( и подобный ему аукцион  2), хотя при  получении промышленных заказов превалирующей формой является аукцион 1. Материал следующего раздела позволяет частично объяснить причины подобного положения.
11.5. АУКЦИОНЫ С ВАРЬИРУЕМЫМ КОЛИЧЕСТВОМ (Hansen,1988)

Литература:
Paul Milgrom Auctions and Bidding: A primer. 

      Journal of Economic Perspectives. 1989 Volume 3, Number 3, pp.3-22.

Объяснение того, почему при  распределении промышленных заказов используются аукционы 1. Отличие от предыдущей модели: 

•
 агенты продают товар принципалу, т.е. выбрано будет предложение с минимальной ценой p
•
 покупатель может купить любое количество единиц товара по цене, выбранной на аукционе  q(p).

При этом предполагается, что  q '(p) <  0, и cуществует такой уровень цены  p , при превышении которого спрос падает до нулевого уровня.  

Продавцы имеют постоянные предельные издержки с, но уровень их различен. Именно уровень предельных издержек и определяет частную оценку (тип)каждого участника аукциона. 


Как и в предыдущей модели существует  равновесие  в аукционной игре, в которой каждый участник выбирает одну и ту же стратегию(именно стратегию, а не заявку), и заявки являются некоей возрастающей функцией от уровня предельных издержек. В этом случае приз(заказ) достается фирме, предложившей низшую цену, т.е. фирме с самыми низкими издержками. Однако, поскольку цена ( и в аукционе 1 и в аукционе2) будет превышать предельные издержки, распределение не будет эффективным( в первом случае - заявки будут завышены, во втором - поставки будут осуществляться по второй цене).


Сравним аукцион 1 с аукционом 2. 


В аукционе 2 участники выступают в роли ценополучателей: несмотря на то, что их выигрыш обусловлен тем, что им удалось предложить более низкую цену, уровень цены в конечном счете определяется ценой ближайшего конкурента. Доминирующая стратегия - выбор цены на уровне собственных предельных издержек.


Аукцион 1, как уже отмечалось, делает для участников выгодным сокрытие их истинной цены(в данном случае - завышение). Полагая объем  заказа фиксированным, мы констатировали бы совпадение уровня средней цены в обоих аукционах. Однако  в данной модели понижение цены ведет к повышению объема заказа.

Ожидаемая прибыль        Е(р) =  Рrob(р)  (р - с) q(р) , где 
Рrob(р) - вероятность выигрыша  в случае выбора участником заявки р 

F.O.C.  Е(р) '=  Рrob'(р)  (р - с)  q +  Рrob(р) q  +  Рrob(р) (р - с)q ' = 0

Полагая q ' < 0, мы будем получать, решая эту задачу, более низкие значения для  р  чем при q ' = 0. Действительно появление третьего отрицательного слагаемого  означает, что наклон кривой ожидаемой прибыли будет более пологим при q ' < 0. При уровне цены р*, прежде(т.е. q ' = 0)при обеспечивавшем максимум прибыли :  Е(р*) '= 0, наклон кривой ожидаемой прибыли уже будет отрицательным, тем самым  возможность варьировать размеры заказа приводит к снижение уровня цены по сравнению с  р* . 
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Повышенная агрессивность поведения отдельных участников   формирует  в  аукционе 1  более низкую среднюю цену, чем в аукционе 2.


Может показаться предположить, что понижение средней цены, достигаемое в аукционе 1,  уменьшает  и полезность агентов. Однако это неверно, поскольку ожидаемые прибыли продавцов также выше в аукционе 1.

Доказaтельство. Предположим  Q(P, t,) 
U(Q, Еt  , c ) = Q( t - c)  где Еt - ожидаемая цена

U*(c)= U(Q*( c), Еt (c),c)

Применим теорему об огибающей

U* 'c =  Q*(c)






  -- 

Если уровень издержек достигает уровня средней цены:  U*(р) = 0                                                             





       -- 

U* (с) =Q*(s) ds     ( интеграл - от c до p)


Поскольку в аукционе 1 оптимальное количество будет  больше, то и значение 

U* (с) в аукционе 1, то с учетом совпадения уровня средней цены, будет также превышать соответствующее значение для аукциона 2, а, соответственно,  выше  будет и полезность продавцов(участников аукциона).


Если кривая спроса имеет отрицательный наклон, то общество не склонно к риску при определении уровня заказа: оно всегда предпочтет получение излишка , соответствующего определенному объема выпуска q, рискованной ситуации в которой  математическое ожидание выпуска равно q. В аукционе 1 количество определено, в то время как  в аукционе 2 оно зависит от того, кто окажется ближайшим конкурентом(и от того, соответственно, какой окажется цена). Соответственно, излишек принципала - покупателя, а, следовательно, и ожидаемый общий излишек будет больше при аукционе 1. 


Если количество  оговорено заранее, то более обычным является аукцион 2 (английский аукцион). Почему?


Для начала снимем предпосылку независимости оценок, ранее задействованную в модели. Тогда мы  можем полагать что оценки являются коррелированными, а именно рост собственной оценки объекта  повышает и предположительные оценки (вероятности) того, что объект высоко оценивается  прочими участниками аукциона.  В подобном случае аукцион 2 обеспечивает получение продавцом товара(вернемся к стандартному аукциону, где принципал продает товар) -  более высокой ожидаемой  цены.

 ОПТИМАЛЬНЫЙ АУКЦИОН. МИНИМАЛЬНАЯ ЦЕНА
ЛИТЕРАТУРА: 

John G.Riley, William F. Samuelson  Optimal Auctions. 


The American Economic Review, June 1981, pp.382- 386

Roger B. Myerson  Mechanism Design ( from Palgrave Dictionary for Economics)


Какими же должны быть правила проведения аукциона с тем, чтобы на нем достигался максимум ожидаемого выигрыша продавца?  

Myerson(1981)разработал эту проблему применительно к ситуации, когда агенты нейтральны к риску и имеют независимые распределения.  Ожидаемый выигрыш  продавца при  нейтральности  всех агентов к риску  и  принятии IIL предпосылки может быть максимизирован при использовании любого из основных двух типов аукционов(1 или  2), но при оговоренном изначально  минимальном уровне цены. Более того, что уровень этой минимальной цены  не зависит от числа покупателей - агентов и всегда строго превышает частную оценку объекта, выставленного на аукцион, для его продавца.


Например, пусть в аукционе участвуют пять индивидов, индивидуальная оценка объекта которыми непрерывно распределена в интревале от  $ 0 до $ 10 и может быть равен 0 для продавца . Установление минимальной цены на уровне $ 5 может привести к тому что объект не будет продан вообще(вероятность этого равна  (1/2)5. Тем не менее даже с учетом такого рода ситуаций  ожидаемый выигрыш( ожидаемая цена объекта) все равно окажется выше, ибо минимальная цена будет вынуждать агентов предлагать более высокую цену при превышении их частной оценки  $ 5.

11.7. НЕСКЛОННОСТЬ АГЕНТОВ, УЧАСТВУЮЩИХ В АУКЦИОНЕ,  К РИСКУ И ПРЕДПОЧТИТЕЛЬНОСТЬ АУКЦИОНА 1.

Литература: John G.Riley, William F. Samuelson  Optimal Auctions. 


The American Economic Review, June 1981, pp.388- 392

 Если участники аукциона не склонны к риску,  то нарушается  эквивалентность  аукционов 1 и 2, доказанная при принятии предпосылки о их нейтральности к риску,  а именно -  аукцион 1 становится более предпочтительным для принципала, чем аукцион 2.  Объясним этот результат несколько подробнее. Отношение к риску агентов- участников аукциона не играет роли, если речь идет об  аукционе 2: слабо доминирующей стратегией для них по-прежнему будет указание своей истинной ценности. Иначе будет выглядеть поведение не склонных к риску агентов в аукционах 1, а именно, они будут вести себя более агрессивно по сравнению с нейтральными к риску  агентами, т.е. назначать более высокие ставки, что обеспечит принципалу более высокий уровень прибыли, чем при проведении аукциона 2(напомню, что при нейтральности к риску агентов, ожидаемая прибыль принципала в обоих случаях была одинаковой).


Доказательство наличествует в приложении к (6), здесь же возможно ограничиться интуитивным объяснением. Действительно несклонность к риску делает менее значимым возможный выигрыш от понижения первоначального уровня ставки, все равно оказавшейся наивысшей, по сравнению с потерями  

 i - bi, возникающими, если в результате понижения первоначальной ставки агент оказался в проигрыше. 


Впрочем, следует иметь в виду, что  вывод о повышенной агрессивности несклонных к риску агентов в аукционах 1 и неизменности их поведения   в аукционах 2  справедлив применительно к аукционам с частной оценкой. В  случае, когда на аукционе продается объект с общей (common) оценкой  сложно сказать что бы то ни было определенное.
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