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Algosec will im DACH-Markt durchstarten
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»Wir managen Cisco-Produkte
besser als Cisco selbst«

Algosec hat sein Engagement in der DACH-Region verstirkt. Der Spezialist fiir das Management von
Sicherheitsrichtlinien will bei Partnern und Kunden mit Automatisierung und cleveren Zusatzfunkti-
onen punkten. Daneben soll aber auch die enge Zusammenarbeit mit Cisco helfen, sich im hiesigen

Markt zu etablieren.

Daniel Dubsky | Zwar wurde Al-
gosec bereits 2004 gegriindet,
doch in den vergangenen beiden
Jahren legte das Unternehmen
noch mal einen ziemlichen
‘Wachstumsschub hin. Dafiir ver-
antwortlich sind komplexer wer-
dende IT-Infrastrukturen mit ei-
ner Vielzahl an Sicherheitslésun-
gen, die IT-Abteilungen schnell
iiberfordern koénnen. Gebraucht
werden dort Tools, die einen um-
fassenden Uberblick verschaffen
und eine zentrale Verwaltung er-
moglichen — etwas, das Algosec
liefern kann, So schnellte denn
die Mitarbeiterzahl des Herstel-
lers zuletzt deutlich nach oben,
auch in der DACH-Region, wo
man lange nur mit einem einzel-
nen Kollegen unterwegs war.

Mehr als Firewall-
Management

Mittlerweile gibt es hierzulande
ein Team bestehend aus Vertrieb-
lern, Technikern und einem Chan-
nel-Manager, das von Robert Blank
geleitet wird. Ihm ist wichtig her-
auszustellen, dass Algosec mehr
als Firewall-Management macht.
Die Losungen des Sicherheits-
spezialisten erlauben es nicht nur,
die Sicherheitsrichtlinien von Fire-
walls, UTM-Appliances und ande-
ren Netzwerk-Sicherheitsproduk-
ten auszulesen und zu verwalten.
Analyse- und Automatisierungs-
funktionen sollen zudem dabei
helfen, die Vorgaben zu optimie-
ren, Einstellungen zu iiberpriifen
und sich wiederholende manuelle
Titigkeiten zu vermeiden. Dari-
ber hinaus werden aber auch

Robert Blank, DACH
Lead und Regional Sales
Manager bei Algosec

Uberblick iiber
Datenfliisse
und genutzte
Applikationen

Kommunikations-
und Datenfliisse
vom Netzwerk bis
in die Cloud ana-
lysiert, um das
Zusammenspiel
von Anwendun-
gen und Netzwerk-
nutzung sicht-
bar zu machen so-
wie Abhingigkei-
ten erkennen und
Risiken analysie-
ren zu konnen.
»Das ist ein neuer
Markt, ein Wachs-
tumsmarkt«, un-
terstreicht Blank,
yund in dem wollen wir uns und
unsere Partner etablieren.«

Breite Unterstiitzung
von Security-Produkten

Helfen diirfte Algosec dabei, dass
die eigenen Losungen die physika-
lischen und virtuellen Security-
Appliances aller wichtigen Herstel-
ler unterstiitzen und zudem auch
mit vielen Schwachstellenscan-
nern, SIEM-Systemen und ITSM-
Anwendungen zusammenarbei-
ten. Besonders tief geht die Integra-
tion mit den Cisco-Produkten, da
die beiden Hersteller in der Ent-
wicklung kooperieren. »Wir ma-
chen heute ein besseres Manage-
ment fiir die Cisco-Produkte als
Cisco selbst«, erklart Blank selbst-
bewusst.

Cisco wird die Algosec-Losungen
demnichst in seine Preisliste auf-
nehmen, sodass sie auch tiber die
Cisco-Partner vertrieben werden.
Algosec erhilt so Zugang zu einem
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