LA VANGUARDIA

13 MAYO 2018 Dinero 7

< ECONOMIA DIGITAL

INNOVACION

Primeros resultados de
la cotizada Drophox

La firma estadounidense de almacena-
miento de archivos en la nube Dropbox
registr6 pérdidas de 465,5 millones de
délares (391 millones de euros) en el
primer trimestre del afio, lo que supone

multiplicar por 14 los ‘niimeros rojos’
del mismo periodo del 2017. La empre-
sa debutd en Wall Street el pasado 23
de marzo y atribuyé este resultado
negativo al pago de compensaciones en
acciones. Los ingresas sumaron un tatal
de 316,3 millones de ddlares, un
27,6% mds que un afio antes
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Transformacion con
vistas a la seguridad

Mutua General de Catalunya aborda
su transicion tecnoldgica hacia la

nube hibrida

Norherto Gallega
Que Miitua General de Catalu-
ya sea una entidad sin fines de
luero no quita que deba ser
competitiva en un scctor, los
seguros de salud, que se carac-
teriza por un uso intensivo de
las tecnologias de la informa-
ci('m.Esunsector,porcierto,en
el que se hace notar la presen-
cia como usuarios de una gene-
racion de natives digitales que
esperan un nuevo modelo de
reluacion con el prestatario de
servicios. Sobre estadoble pre-
misa describe Toni Ayala, di-
rector de innovacidn, la digita-
lizacion de una entidad funda-
da en 1984 que cuenta con
80.000 socios mutualistas: “El
focoenel usuarionoes un men-
saje, tienes que aplicartelo”,
“Hemos emparejado dos
transformaciones. Una, llevar
procesos al modo cloud; otra,
replantear los que se quedan
internamente como si se hicie-
ran en cloud. Esta es nuestra
forma de entender la nube hi-
brida”, explica Ayala. Aclara
que no estd previsto sustituir
los centros de datos ni externa-
lizarlos, “pero, claramente, la
ideaesquetode funcione conla
mayor aparienciade cloud;sien
el futuro hubiera que profundi-
zar, lo tendriamos mas facil”,
Desde el 2016, el nimero de
proyectos de tecnologias de la
informacion se ha duplicado
para responder a la demanda.
“Tenemos mds mutualistas
que atender y para eso no sélo
necesitames mds capacidad si-
no avanzar para pader ofrecer
servicios como consultas por
video o chat, autorizaciones
electrénicas,.. que eran impen-
sables hace unos pocos ailos”.
La conversion al modelo
cloud no es un acto épico. El
pragmatismo hace empezar
por las aplicaciones no criticas,
lo que Ayala expresa como “no
pasar de cero a cien [...] tienes

que planificar; nosotros empeza-
mos por implantar Office 365 [la
oferta de software como servicio
de Microsoft] que esuna auténtica
transformacion”.

Antes de dar ese paso, hubo que
tomar otra decision, romper la
historica atadura a Linux y pasar-
se a Windows. “Sin negar las ven-
tajas que tiene el software open
source, nuestros empleados [unos
300] se sienten mds cémodos con
las herramientas asociadas a Win-
dows; cada vez que aparece un
nuevo dispositivo, descubres que
hay un driver para Windows pera
no para Linux [..] Asi nos fuimos
decantando naturalmente por Mi-
crosoft”. Lo que no deja de tener
gracia, apunta el cronista, cuando
Microsoft ha abandonado su in-

Nuevos mutualistas,
nativos digitales,
reclaman modelos
de servicio acordes
con los tiempos

quina hacia Linux y en su cloud
Azure se beneficia de la compati-
bilidad.

Latransicion de laMtituaa Offi-
ce 365 ha sido ripida ylade Linux
a Windows “un poco menos ripi-
da porque aprovechamos parare-
novar el equipamiento de los
usuarios [...] La integracion de las
aplicaciones propias con ¢l modo
Saa$ [software como servicio] “ha
desmentido los temores a que pu-
diera significar una carga de tra-
bajo excepcional”.

Puestos a repasar una experien-
cia real de transformacion [que
nunca son como se supone en las
mesas redondas] la conversacidn
aborda un punto eritico, la seguri-
dad. Como organizacion dedicada
a la asistencia sanitaria, “los datos
personales que gestionamos tie-
nen legalmente un rango de pro-
teccion avanzada, por lo que este
eraun asunto de primer plano”,

La estrategia de cloud hibrida
requiere trasladar alanube de Mi-
crosoft parte de las cargas de tra-
bajo locales. Para prevenir ata-
ques a los puestos de trabajo se
buscabaun refuerzo adicional ala
proteccion que ofrece de serie Of-
fice 365 y, al tiempo, simplificar
los accesos desde dispositivos
multiples. Tras analizar alternati-
vas, se escogid la plataforma Deep
Security 10, suministrada por
TrendMicro e integrada in situ
por Inforein,

Estasolucidnaportaunaprotec-
cion disefiada especificamente
para la nube pero que se integra
conlos dos centros de datos desde
los cuales la Mutua General de Ca-
talunya centraliza los procesos de
sus 23 delegaciones. Destaca Aya-
la: “Lo definitivo, lo que nos atrajo
de la propuesta de TrendMicro
fue que simplifica la visibilidad y
control de los incidentes de segu-
ridad que se produzean; damucha
tranquilidad en el diaa dia”.

Ademds, y no es para nada se-
cundario, sirve de punto de parti-
da para el cumplimiento del Re-
glamento General de Proteccion
de Datos, que entrara en vigor el
25 de mayo. “Nos parece una bue-
na base para el proyecto de segui-
miento permanente del RGPD
desde el primer dia, que ahora
mismo estamos montando. Mis
oportuno, imposible”. @

Una macroencuesta indica que los
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El 37% cede sus
datos personales

consumidores dejan informacion a
las marcas si reciben valor afiadido

Piergiorgio M, Sandri

En plena tormenta sobre el uso
de informacion sensible por
parte de las empresas, una ma-
croencuesta (22.000 personas)
llevadaacabo por la consultora
PwC (Global Consumer In-
sigths Survey) revela un dato
sorprendente: el 37% de los
compradores espaioles -41%
en el mundo- dicen confiar en
los retailers cuando estos reco-
pilan datos sobre sus interac-
ciones en el entorno online pa-
ra después utilizar esa infor-
macion y hacerles ofertas
personalizadas. Es cierto que
un 34% (-30% a escala global)
desconfian de ese uso pero los
porcentajes reflejan una divi-
sién en lugar de una condena
uninime,

“La cuestién es como ganar-
se la confianza de este colecti-
vo”, precisa Alfonso Cossio,
socio responsable de Custo-
mer en PwC. Y esto se consi-
gue, segin este experto, nosolo
bajo el compromiso de guardar
los datos y no difundirlos a ter-
ceros sino también ofreciendo
valor anadido, “Las empresas
tiene que cumplir con lo que
dicen y mantener informado al
cliente con prapuestas que le
sean de utilidad.

sAlgiin ejemplo? Si con el re-
conocimiento facial el encar-
gado de una tienda sabe las
compras habituales del cliente,
éste estard contento de recibir
informacion personalizada. Si
en cambio una universidad
manda ofertas aex alumnos de
cursos juridicos mientras algu-
nos de éstos se han hecho eco-
nomistas, lo encontraran como
spam. “Las empresas tienen
dos identidades, la off line y la
digital. El consumidor puede
confiar en sus productos, pera
si luego en internet la compa-
fiia no acierta de poco le va a
servir esta reputacién”, indica
Cossio.

El debate estd abierto, pero
tal vez lo mis importante es
que el camino parece trazado.
Laencuestade PwC seialaque
por debajo de los 30 afios, el
porcentaje de personas que ve
con buenos ojos la cesion de
datos personales para finalidad
comercial se dispara al 50%.
“Este colectivo estin mds acos-
tumbrado a compartir infor-
macidn y ya entiende que hay
que hacerlo de forma segura”,
subraya Cossio. Los mayores
arrastran mas reticencias, mo-
tivadas o no. Es un tema cultu-
ral. 0 mis bien generacional. o
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