Subasta inversa

Que son

El concepto es tan vigo como la hidoria de las transacciones econdmicas en una
transaccion tipica, la oferta “ofrece’ un bien 0 sarvicio a la demanda. Cuando la oferta es
escasa, inauficiente, 0 heterogéneamente vaorada, d moddo de subasta propone posbles
mecaniamos para la adjudicacion de las unidades exigtentes a los diferentes postores, que
pueden girar en torno a un precio que s eeva progresvamente, o que disminuye, a una
ronda de ofertas en sobre cerrado, etc. (ver “Subastas en Internet y Comercio C2C7,
publicado en esta misma seccion, 16 de Jio de 2000). La subesta inversa, como U
nombre indica, busca un mecanismo de transaccion para cuando existe abundante oferta
paa un bien 0 savico determinado, y la demanda puede exponer sus necesdades y
permitir que la oferta compita entre i para sdtisfacerlas. Tan sencillo como, utilizando un
gemplo que le ha dado popularidad, “quiero vigar de Madrid a Los Angdes, ¢quién me
llevaria por sesenta mil pestas?” En d &ea dd businessto-consumer, la subagta inversa
$* plantea como una expecie de “abogado dd diente’, un diado que permite que
podamos acceder a meores precios gracias a que las diferentes empresas “andosas’ de
vendernos se peeen entre §. El gemplo més conocido es Pricdine, empresa fundada por
Jay Waker en 1998 con € edogan “Name your own price” (“TU pones d precio’), pero
tenemos gemplos egpaioles, tdes como VigaBgoPrecio.com, con moddo y edogan
dmilares

Como funciona

Imaginemos que queremos hacer un vige Nuestras poshilidades de deccion de
compafiia son mltiples y todas nos ofrecen un curioso abanico de precios dependiendo
de los més variados factores. ¢Se ha parado a pensar a que responde € curioso esquema
de fijacion de precios de una aerolines? Por otro lado, la mayoria de las compafiias
vudan con capacidad ociosa en sus aviones, sdvo en dietas épocas. ¢Por cuanto podria
una aerolinea vendernos un gStio vacio? Tedricamente por muy poco, Smplemente d
coste de darnos de comer (ese debe ser bgo) y poco mas. Ademds, las agroliness saben
prever la demanda muy bien... ¢podria entonces una aerolinea efectuar esa previson y
ofertar esas plazas a precios muy bgos? Seguramente no... la Direccion de Marketing, la
imagen de la compaiiia o d resto de dientes que han pagado precio normd tendrian dgo
que decir.

La subasta inversa plantea que los clientes pueden enunciar su producto, cuanto estén
dispuestos a pagar por d, y que las empresss decidan S lo aceptan. Pero 9 edto
funcionase bien, ¢quién iba a pagar d billete completo? No parece ese un escenario ided
para la aerolinea.. Aqui rige d 6Optimo de Pareto: € 20% de los dientes genera d 80% de
los ingresos. Y eté perfectamente claro quienes son ese 20%... vigeros de clase business,
no demesiado sensbles d precio, que ademés no suden pagar élos No nos interesa que
estos dlientes puedan poner libremente d precio, porque en redidad edarian dispuestos a
pagar € que decide la aerolinea...

Volvamos d tema de las tarifas ¢qué hace que d precio de un hillete de avion dependa
de factores peregrinos, y que paezca dificil encontrar a dos persones que paguen la



misma cantidad? El intento de la agrdlinea de discriminar € precio. Es decir, hacer que
pague més quien edaba digouesto a pagar més, y menos quien de otra manera no volaria
Vido ad, la subagta inversa parece un buen sstema, pero con cuidado. S todos los
clientes pudieran entrar, € colgpso financiero seria totd. Por tanto, necesitamos formas
de assguranos que ex HHecto 20% de dientes no entra ¢Como? Muy sendllo:
fadidigndolos.  Introduciendo  atificidmente incatidumbres en d Sdema que hagan
dificl que ese diente compre ahi. Por gemplo:. obligarle a que nos entregue su tarjeta de
crédito antes de que la transaccion se complete, que sepa que no se podra echar arés. O
incertidumbre en la aerolinea que le va a llevar, 0 en d nimero de paradas intermedias, 0
en la hora de sida, eic. El dgema funcionaria perfectamente sn dlo, pero evita que
determinados vigeros puedan utilizar este sarvicio.

Otra cuegtion es d tipo de acuerdo d que = llega con la agrolinea. No seria operativo
conaultar cada caso, adl que la empresa llega a un acuerdo del tipo “esto es lo minimo que
eda agrolinea edd dispueta a acepta”. S un diente quiere volar por sgtenta, y d
minimo eran cincuenta, € negocio parece evidente. ¢Significa esto que ahora la demanda
tenga més fuerza? No exactamente. El Ssema drve paa un tipo de diente muy
determinado, en unas circundancias muy deeminedes Y, por otro lado, es muy
dependiente de factores como la escda, d volumen, etc. No es lo mismo pedir una ruta
en la que podemos escoger entre més de diez compafiias, que otra donde solamente exita
una El volumen que la empresa de subastas representa para la aerolinea también es
importante, pues determina su poder de negociacion. Como en tantos otros casos, las
economias de escala determinan lavaidez del modelo de negocio.

Para que se usan

Debemos tener en cuenta que aunque d gemplo escogido a modo iludrativo sea € de las
aeroliness, un gemplo daramente B2C, d B2B es donde las subadtas inversas dcanzan
U verdadera dimendgdn. Que una empresa pueda enunciar la transaccion deseeda d
precio deseado, y sea la oferta la que compita para poder hacer esa transaccion es ago
gue ya conociamas, pero que gracias a la reduccion de friccion que Internet supone, toma
un acance epectacular, y dtera la manera de competir en muchos sectores. En & ambito
B2C, las subadtas inversas estén triunfando para viges, hoteles, coches e hipotecas, y han
fdlado edrepitosamente paa cosss como la ceda de la compra o la gasolina
Evidentemente, d ansa de sentirnos consumidores més intdigentes tiene un limite. Pero
en d mundo B2B no tiene por que s ad, y la funcion de compras podria dterarse
mucho en € futuro.
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