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ENTREVISTA | JONATHAN LEVIN

El economista y profesor de la Universidad de Stanford reflexiona sobre las
posibilidades que ofrece el big data para estudiar el comportamiento de los
consumidores y analiza el panorama actual del comercio electronico

“Sacar partido a la informacién
es un desafio para las empresas”

Luis Federico Florio

1 uso diario de la tecno-
logia hace que la canti-
dad de informacion
que se recopila sobre
el usuario crezca a un
ritmo vertiginoso. Se puede sa-
ber como se comporta, qué
compra o donde se encuentra.
Aprovechar esos datos para me-
jorar el negocio ha impulsado
el analisis del big data, que ha-
ce referencia al enorme volu-
men disponible. El economista
y profesor de Stanford Jona-
than Levin ha usado esos nue-
vos datos para estudiar como
funcionan los mercados digita-
les y las subastas on line. La se-
mana pasada dio una conferen-
cia en Barcelona sobre big data,
consumidores y mercados, or-
ganizada por la Barcelona Gra-
duate School of Economics.

La mayoria de las interacciones en
linea quedan registradas. ;Somos
capaces de manejar toda la infor-
macion que se recoge?

Tenemos mas datos de los que
podemos asimilar, se da en to-
das las industrias. En el sector
privado hay muchas empresas
que todavia intentan compren-
der cémo utilizar la gran canti-
dad de informacién que almace-
nan. Podrian ofrecer mejores
productos, llevar el negocio
con mas eficiencia o predecir el
mercado. Pero saber como sa-
carles partido es el desafio, al-
go que también pasa en el terre-
no de la investigacion. Tam-
bién tiene su lado bueno: antes
era mucho mas dificil acceder
a los datos, perdias horas y ho-
ras buceando en los registros.

Ademas de empresas e investiga-
dores, iquién mdas puede aprove-
char el big data?

Los gobiernos recopilan una
gran cantidad de informacion
con su actividad, al prestar
servicios sanitarios, sociales o

El economista Jonathan Levin, durante su visita a Barcelona

con la recaudacion de impuestos.
El problema es que no utilizan la
informacién de forma analitica,
no la aprovechan en su totalidad.
También enfrentan limitaciones
diferentes: mientras que las fir-
mas privadas la usan para crear
experiencias y productos muy
personalizados, para los gobier-
nos algo similar es imposible. Un
plan de impuestos para cada per-
sona del pais es impensable.

Por lo que explica, gobiernos y em-
presas se nutren de nuestra informa-
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En la actualidad, los
vendedores compiten
para ofrecer el producto
a un coste mas bajo, en
lugar de que el cliente
ofrezca el mayor precio
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cion. ¢Hasta qué punto se tolera?
En Estados Unidos hay mas reti-
cencia a que lo haga el gobierno.
En Europa ocurre lo contrario.
Las administraciones acceden a
datos increiblemente detallados
que no tolerariamos que estuvie-
ran en posesion del sector priva-
do. En teoria, si los tuviera una
empresa no estariamos muy tran-
quilos. En la practica se da una
gran contradiccién. Las empre-
sas pueden saber qué hacemos
en la red, con quién hablamos,
dénde vamos... Uno piensa que la
gente se alejaria de esos servicios
por temor, pero al final los que
mas datos recopilan resultan ser
los mas populares.

A pesar del dominio de las grandes
plataformas, en sus investigaciones
sobre comercio electrénico concluye
que los vendedores locales tienen
un peso muy importante. :El nego-
cio no es tan global como se cree?
Las grandes plataformas de e-
commerce son globales, sin duda.
Solo hay que fijarse en el tamafio
de Amazon o eBay, donde mucha
gente vende a nivel internacio-
nal. Pero si miras a quién le com-
pra la gente de forma individual,
muestran preferencia por tratar
con vendedores de su zona. Asi
es mas facil el envio, lo que redu-
ce los costes de la operacion.
Otro aspecto clave es la confian-
za: confiards mas en quien esté
en tu ciudad o en tu pais. Se daen
las redes que triunfan ahora, co-
mo Uber o Airbnb, en la que com-
partes lo que es tuyo.

Con el auge de nuevas formas de ne-
gocio, ;qué ha sido de las subastas?
Seglin su investigacion, hace diez
afos eran una de las principales for-
mas de entretenimiento en internet.
Hoy lo son las redes sociales.

El porcentaje de subastas sobre
ventas totales se ha desplomado.
Hay que tener en cuenta que ha-
ce una década no habia tantas op-
ciones para entretenerse y las su-
bastas se imponian como ocio,

ahora se ha extendido la compra
con precio establecido. Los con-
sumidores lo prefieren porque re-
duce costes. Por otro lado, hay
una competencia feroz por la
atencién del usuario, donde ga-
nan las redes sociales. Desde lue-
go las subastas no estan a la cabe-
za en esa carrera, aunque en cier-
ta manera todavia son una parte
importante de la red si nos fija-
mos en como funciona Amazon:
los vendedores compiten para
ofrecer el producto a un precio
mas bajo, antes el cliente ofrecia
el mayor precio. Ha cambiado la
forma, pero no desaparecen.

Si todavia estan vigentes, icudl es
su futuro?

Mientras haya elementos difici-
les de tasar o unicos seguiran
siendo necesarias. No deja de ser
la mejor forma para saber cuanto
vale una cosa. Pero si es algo nor-
mal, basico, no tiene muchas posi-
bilidades de triunfar. No puede
luchar con los precios fijos de los
portales de venta al detalle. Es un
sector muy competitivo y el con-
sumidor compara precios de for-
ma inmediata, eliminando inter-
mediarios. Asi, el usuario ha gana-
do poder.

Las empresas tecnoldgicas también
han ganado poder en los tiltimos
aiios, aunque algunos plantean que
se alimenta otra burbuja puntocom,
ya que se sobredimensionan.

No es tan alarmante. Existen
grandes diferencias entre la pri-
meraoleada de empresas que sal-
taron a bolsa hace unos quince
afos, en plena burbuja, y la actua-
lidad. Hoy son las grandes empre-
sas con bases solidas las que deci-
den dar el paso y cotizar, como
han hecho Facebook o Alibaba.
Se espera mas para hacerlo: exis-
ten alternativas para financiarse
y la legislacion es mds dura.

Alternativas como el bitcoin no lo-
gran establecerse. ¢las transaccio-
nes en la red estaran siempre liga-
das al mundo real?

De momento no se pueden sepa-
rar. Si bien el bitcoin es una va-
riante atractiva, no se sabe hasta
qué punto podria bajar el coste
de las operaciones. Y si pretende
competir con el dolar lo tiene
muy dificil: es una gran tecnolo-
gia, estable, que permite unos cos-
tes de transaccion reducidos y es
aceptada en todo el mundo.
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