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—INTERVIEW

JoeE WANG

CEO bei Watchguard Technologies

Zur Person: Joe Wang

Joe Wang wurde im April 2007 zum CEO bei
Watchguard Technologies berufen. Der
45-Jahrige verfiigt liber mehr als zwei Jahr-
zehnte Erfahrung und Wissen in der Soft-
ware-Branche. So war er vor seinem Enga-
gement bei Watchguard vier Jahre lang als
CEO bei LAN Desk Software. In dieser Zeit
steigerte er den Umsatz des Unternehmens
von 40 auf iiber 100 Millionen Dollar.

Weitere Stufen in seiner Karriere waren die
Tatigkeit als Vizeprasident und General
Manager bei Symantec sowie als CEO bei
20/20 Software.

Vom Unified zum Extensible
Threat Management

In den vergangenen zwolf Monaten hat Watchguard nach eigenen Aus-

sagen den groRten Entwicklungsschritt seit der Griindung im Jahr 1996

gemacht. CEO Joe Wang Uber die Hintergr(] nde.  Das Interview fiihrte Dr. Andreas Bergler

[TB:

Wo liegen die Griinde fiir das derzei-
tige Wachstum von Watchguard?

WanG: Was wir derzeit fithlen, ist wahr-

scheinlich vergleichbar mit dem En-
thusiasmus, der in der Phase des grofs-
ten Aufschwungs im Silicon Valley
herrschte. Ich denke, bei uns spielen
viele Griinde eine Rolle — technische,
geschiftliche und historische — und
die Tatsache, dass sie alle zur richtigen
Zeit zusammen kommen. Wir haben
derzeit die Stoffkraft, das Budget, die
richtige Technik und den Channel, um
unsere Entwicklung aktiv vorantrei-
ben zu konnen.

ITB:

Wie wirkt sich das Wachstum im Pro-
duktbereich aus?

WaNG: Im Januar 2008 haben wir mit Fire-

ware 10, Edge 10 und dem Watch-
guard System Manager 10 gleich drei
neue Software-Versionen fiir unsere
UTM-Losungen Firebox X Peak, Fire-
box X Core und Firebox X Edge vor-
gestellt, die das Potenzial der kom-
pletten Produktlinie deutlich erhoht
haben. Das grofSte Release der letzten
eineinhalb Jahre wird jedoch die kom-
mende Version sein, die wir noch vor
Ende dieses Jahres veroffentlichen
werden. Vom Budget und von der Ent-
wicklung aus haben wir sehr viel
investiert.

ITB:

Der Markt fiir Unified Threat Ma-
nagement, UTM, wuchs 2007 welt-
weit um 35 Prozent. Kann das so
weitergehen?

WanG: Aus unserer Sicht wird dieses

Wachstum anhalten. Insel-Losungen

werden zunehmend durch integrierte
UTM-Appliances ersetzt. Ein Grund,
warum wir unsere Produkte immer
mehr vervollstindigt haben und heu-
te im Wettbewerbsvergleich das um-
fangreichste Set an Sicherheitskompo-
nenten in einer Box anbieten konnen.
Unsere strategische Vision der Zu-
kunft des UTM-Marktes heifst XTM,
wobei das X fiir Extensible steht. Wir
glauben, dass die bisherigen Sicher-
heitsmafSnahmen allein nicht mehr
ausreichend sein werden. Sie miissen
bei Bedarf durch weitere erginzt wer-
den konnen und einzelne Funktionen
sollten sich ab- oder zuschalten las-
sen. Diese Modularitit und Skalier-
barkeit steckt unter anderem in dem
Begriff XTM.

ITB: Wie definieren Sie XTM?
WanG: XTM besteht aus drei Ebenen: Ers-

tens wollen wir eine noch hohere Per-
formance in puncto IT-Sicherheit er-
reichen. Dafiir erweitern wir unsere
Appliances mit eigenen Entwicklun-
gen, wie etwa Komponenten zum
Ausbau der Web-Proxy-Funktionali-
tit. In diesem Bereich war Watch-
guard vor fast einer Dekade unter den
ersten Anbietern und ist nach wie vor
fuhrend. Gleichzeitig planen wir,
Technologien oder sogar externe Ent-
wicklungsunternehmen zu akquirie-
ren. Zweitens geht es um einen
hoheren Durchsatz und bessere Ver-
fugbarkeit. Hier spielt beispielsweise
der allgemeine Trend zur Mobilitit ei-
ne Rolle, sowie neue Anforderungen

an die IT-Sicherheit durch die Zunah-
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me von Consumer- und Web-2.0-
Applikationen in den Unternehmen.
Der dritte Aspekt schlieSlich dreht sich
um mehr Flexibilitit fiir das Manage-
ment: Moglichkeiten fiir Reporting
und Logging, individuelle Integration
von bestehender Software oder die
mafSgeschneiderte Erweiterung der
XTM-Technologie — dhnlich XML -
durch eigene Entwicklungen. Zusam-
mengefasst soll XTM auch vor unvor-
hergesehenen  Angriffen schiitzen,
Netzwerk-Administratoren die unein-
geschriankte Kontrolle geben und Fle-
xibilitit in der Auswahl und im Einsatz
der Komponenten gewihren.

[TB:

Ersetzt das X das U?

Wane: Nein, XTM ist keine eigene Katego-

rie, sondern die Erweiterung von UTM.
Watchguard wird auch zukiinftig sei-
nen grofSten Fokus auf den Bereich
UTM legen. Was uns besonders freut:
Von unseren drei Kernprodukten er-
fahrt die Firebox X Peak fiir groffe Un-
ternehmen mit 500 bis 2.000 Arbeits-
plitzen eine erheblich stirkere

also auch in ein neues Kundensegment

Austausch der Hardware notig. Dieses
Angebot macht bisher nur Watch-
guard, und der Erfolg dieser Strategie
ist auch ein Grund fiir unser Wachs-
tum. Mit der XTM-Vision kniipfen wir
hier an. Auflerdem wollen wir aus der
Position heraus, in der wir uns mittler-
weile befinden, aktiv in das Marktge-
schehen eingreifen und dieses mitge-
stalten.

ITB:

Der Trend geht auch zur Virtualisie-
rung — werden die Kunden zukiinftig
dennoch eine UTM-Box in ihr Unter-
nehmen stellen wollen?

WaNG: Virtualisierung kann verschieden

definiert und verwendet werden. Ich
sehe ein enormes Wachstum im Bereich
Managed Security Services. Meiner An-
sicht nach wird dieser Bereich sich
noch schneller entwickeln als die nor-
male IT-Sicherheit. Doch auch wenn
beispielsweise Cloud-basierte Sicher-
heitsservices bei vielen bereits sehr
beliebt sind, wird es meiner i
nach trotzdem weiterhin eine’'™N3
ge nach den UTM-Boxen gebeh.

o/ Empfehlung fiir das eine oder andere

Rolle der Reseller

Wahrend das Marktwachstum fiir Unified
Threat Management (UTM) derzeit bei 25
Prozent liegt, kann Watchguard selbst ein
Haushaltswachstum von rund 40 Prozent
verzeichnen. Hierzu haben maBgeblich die
Partner mit beigetragen. Denn das Geschaft
des Security-Anbieters basiert zu hundert
Prozent auf dem Channel.

Im vergangenen Jahr wurde das Partner-
programm flexibler gestaltet, um den Chan-
nel wieder mehr zu aktivieren. Vor wenigen
Wochen wurde die EMEA-Zentrale in Den
Haag er6ffnet. Von dort aus sollen die Ver-
kaufs- und Vertriebsaktivitaten in weiteren
europdischen Landern koordinieret und aus-
geweitet werden.

Unter dem Begriff »Watchguard Finance«
soll demnéchst eine weitere Komponente in
das Partnerprogramm des Unternehmens
eingebunden werden. Reseller haben die
Méglichkeit, die Produkte zu leasen und
missen gegeniiber den Kunden finanziell
nicht mehr in Vorleistung gehen.

-

Nachfrage als bisher. Watchguard st6ft . )guard spricht seinen Kunden keine
N

aus. Egal wie die Unternehmen wach-
sen wollen, wir bieten ihnen sowohl

fir UTM-Losungen vor. Indem wir den _
Funktionsumfang der UTM-Box im- ?' ‘
mer mehr erweitern, ermoglichen wir (88 den Support als auch die Technik da-
nicht nur kleinen und mittleren Unter4 ™ iir an. Und natiirlich wird es auch wei-
nehmen mit unseren Produkten zj{ terhin die roten Fireware-Boxen von
wachsen. E Watchguard geben. ) O

Extensible Threat Ma-
nagement liefert ein
modulares, erweiter-
bares System unter-

schiedlichster Security-
Komponenten.

H

['TB: Was schitzen Thre Kunden am meisten
an Thren Produkten?

WanG: Zuverlassigkeit ist der entscheidende
Faktor. Im Wettbewerbsvergleich hat
Watchguard die grofite Kundenbin-

dung. Die meisten unserer rund

500.000 verkauften Appliances sind

seit Jahren bei den Kunden im Einsatz.

Zum einen ist hierfir die niedrige Aus-

fallrate unserer Hardware verantwort-

lich, die weit unter dem Marktdurchs
schnitt liegt. Zum anderen ist dig

Moglichkeit zum regelmafigen Up

grade fiir Anwender ein entscheidender

Aspekt, und bei uns ist hierfiir kein

U




