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Primers resultats de la
cotitzada Drophox

La firma dels Estats Units d'emmagatze-
mament d'arxius al nival Dropbox va
registrar perdues de 465,5 milions de
dblars (391 milions d'euros) el primer
trimestre de I'any, cosa que suposa

multiplicar per 14 els ‘niimeros ver-
mells’ del mateix periode del 2017.
Uempresa va debutar a Wall Street el
23 de marc i va atribuir aquest resultat
negatiu al pagament de compensacions
en accions. Els ingressos van sumar un
total de 316,3 milions de dblars, un
27,6% més que un any abans.
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Transformacié amb
vista a la seguretat

Mutua General de Catalunya aborda
la seva transicid tecnologica cap al

navol hibrid

MNorberto Gallego

Que Mutua General de Catalu-
yasigui una entitat sense anim
de lucre no treu que hagide ser
competitiva en un sector, les
assegurances de salut, que es
caracteritza per un Us intensiu
de les tecnalogies de la infor-
macié. Es un sector, per cert,
en qué es fa notar la preséncia
com a usuaris d'una generacio
de nadius digitals que esperen
unnoumodel derelacié amb el
prestatari de serveis. Sobre
aquesta doble premissa des-
criu Toni Ayala, director d’in-
novacid, la digitalitzacié d'una
entitat fundada el 1984 que té
80.000 socis mutualistes: “El
focus en l'usuari no és un mis-
satge, te I'has d’aplicar”.

“Hem aparellat dues trans-
formacions. Una, portar pro-
cessos almode cloud; unaaltra,
replantejar els que es queden
internament com si es fessin
en cloud, Aquesta és la nostra
manerad’entendre el ntivol hi-
brid”, explica Ayala. Aclareix
que no estd previst substituir
els centres de dades ni exter-
nalitzar-los, “perd, clarament,
la idea és que tot funcioni amb
Paparenga més gran de cloud;
si en el futur calgués aprofun-
dir, ho tindriem més fcil”,

Des del 2016, el nombre de
projectes de tecnologies de la
informacié s'ha duplicat per
respondre a la demanda. “Te-
nim més mutualistes per aten-
dre i per fer-ho no només ne-
cessitem més capacitat sind
avancar per poder oferir ser-
veis com consultes per video o
xat, autoritzacions electroni-
ques... que erenimpensables fa
uns quants anys”.

La conversid al model cloud
no és un acte épic. El pragma-
tisme vacomengar per les apli-
cacions no critiques, el que Ay-
ala expressa com “no passar de
zero a cent [...] has de planifi-
car; nosaltres vam comencgar

per implantar 'Office 365 [I'ofer-
tade software com aserveide Mi-
crosoft] que és una auténtica
transformacio”.

Abans de fer aguest pas, va cal-
dre prendre una altra decisio6,
trencar 'historie lligam amb Li-
nux i passar-se a Windows. “Sen-
se negar els avantatges que té el
software open source, els nostres
empleats [uns 300] se senten més
comodes amb les eines associa-
des a Windows; cada vegada que
apareix un dispositiu nou, desco-
breixes que hi ha un driver per a
Windows perd no peraLinux [...]
Aixi, ens vam anar decantant na-
turalment per Microsoft”. Cosa
que no deixa de tenir gricia,
apunta el cronista, quan Micro-
soft ha abandonat la seva malvo-

Nous mutualistes,
nadius digitals,
reclamen models
de servei d'acord
amb els temps

lenca cap a Linux i al seu cloud
Azure es beneficia de la compati-
bilitat.

La transicio de la Matua a 'Of-
fice 365 ha estat rapida i la de Li-
nux a Windows “una mica menys
rapida perque vam aprofitar per
renovar I'equipament dels usua-
1is [..] La integracié de les aplica-
cions propies amb el mode Saa8
[software com a servei] “ha des-
mentit els temors que pogués sig-
nificar una carrega de treball ex-
cepcional”.

Posats a repassar una experién-
ciareal de transformacid -que no
s0n mai com se suposa a les taules
rodones—, la conversa aborda un
puntecritic, laseguretat. Comaor-
ganitzacio dedicada a I'assistén-
cia sanitaria, “les dades personals
que gestionem tenen legalment
un rang de proteccid avangada,
per la qual cosa aquesta era una
qiiestio de primer pla”.

L’estratégia de cloud hibridare-
quereix traslladar al nivol de Mi-
crosoft part de les carregues de
treball locals. Per prevenir atacs
als llocs de treball es buscava un
reforg addicional a la proteccié
que afereix de série Office 365 i,
alhora, simplificar els accessos
des de dispositius multiples. Des-
prés d’analitzar alternatives, es va
escollir la plataforma Deep Secu-
rity 10, subministrada per Trend-
Micro i integrada in situ per Info-
rein.

Aquesta solucidé aporta una
proteccid dissenyada especifica-
ment per al ntivol pero que s'inte-
gra amb els dos centres de dades
des dels quals la Mitua General
de Catalunya centralitza els pro-
cessos de les seves 23 delegaci-
ons, Destaca Ayala: “Fl definitiu,
elque ensvaatreure de la propos-
ta de TrendMicro va ser que sim-
plifica la visibilitat i el control
delsincidents de seguretat que es
produeixin; dona molta tran-
quil-litat en el dia a dia”.

A més, i no és gens secundari,
serveix de punt de partida per al
compliment del Reglament Ge-
neral de Proteccid de Dades, que
entrara en vigor el 25 de maig.
“Iins sembla una bona base per al
projecte de seguiment perma-
nent del RGPD des del primer
dia, que ara mateix estem mun-
tant. Més oportd, impossible”, @
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Una macroenquesta indica que
els consumidors deixen informacio
a les marques si reben valor afegit

Piergiorgio M. Sandri

En plena tempesta sobre I'is
d'informacio sensible per part
de les empreses, una macroen-
questa (22,000 persones) duta
a terme per la consultora PwC
(Global Consumer Insigths
Survey) revela una dada sor-
prenent: el 37% dels compra-
dors espanyols ~41% al mén-
diuen que confien en els retai-
lers quan aquests recopilen
dades sobre les seves interac-
cions en Pentorn en linia per
després utilitzar aquesta in-
formacié i fer-Jos ofertes per-
sonalitzades. s cert que un
34% (-30% a escala global)
desconfien d’aquest Gs pero
els percentatges reflecteixen
una divisio en lloe d’una con-
demna unanime.

“La qliestid és com guanyar-
se la confianca d'aquest
collectin”, precisa Alfonso
Cossio, soci responsable de
Customer a PwC. I aixo
s'aconsegueix, segons aquest
expert, no només amb el com-
promis de guardar les dades i
no difondre-les a tercers sind
també oferint valor afegit.
“Les empreses han de complir
amb el que diuen i mantenir
informatel client amb prepos-
tes que li siguin d'utilitat.

Algun exemple? Si amb el
reconeixement facial Pencar-
regat d’'unabotiga sap les com-
pres habituals del client,
aquest estara content de rebre
informacid personalitzada, Si
en canvi una universitat envia
ofertes a exalumnes de cursos
juridics  mentre  alguns
d’aquests s'han fet economis-
tes, ho trobaran com a correu
brossa. “Les empreses tenen
dues identitats, la fora de linia
i la digital. El consumidor pot
confiar en els seus productes,
perd si després a internet la
companyia no ho fa bé de poc
li servira aquesta reputacié”,
indica Cossio.

Eldebatesta abert, perd pot-
ser el més important és que el
cami sembla tragat. L'enques-
ta de PwC assenyala que per
sota dels 30 anys, el percen-
tatge de persones que veu de
bon ull la cessit de dades per-
sonals per a finalitats comerci-
als es dispara al 50%. “Aquest
collectiu esth més acostumat a
compartir informacio i ja en-
tén que s’ha de fer de manera
segura”, subratlla Cossio. Els
grans arrosseguen meés refi-
céncies, motivades o no. Bsun
tema cultural. O més aviat ge-
neracional. e




