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Stormshield rozwija swoje skrzydta

w Polsce

/ Rolfem Van Gentem,

dyrektorem Netasg na Europe
Potnocna i Wschodnia,

| Pawtem Jurkiem, wicedyrektorem
ds. rozwoju Dagma, rozmawia
Wojciech Urbanek

W ubiegtym roku zmienili$cie na-
zwe z Netasq na Stormshield. Co
wptlyneto na te decyzje?

ROLF VAN GENT - Jest to wynik prze-
jecia Netasq przez inwestora strate-
gicznego, ktory przejat kilka miesie-
cy pozniej rowniez firme Arkoon Net-
work Security. Netasq byt bardzo silng
marka we Francji, cieszyt sie tez du-
73 popularnoscig w Polsce, czego nie
mozna powiedzie¢ o Arkoon Network
Security. Pofaczenie firm Netasq i Ar-
koon ze wsparciem duzego inwestora
strategicznego dato poczatek nowej
marce. Zdecydowalismy sie wybrac
wspoélng nazwe dla obu firm i opra-
cowac jednolitg strategie dziafania. In-
formacje dotyczaca nowego podmio-
tu oficjalnie ogtosilismy w lipcu
2014 roku. Stormshield taczy
linie produktéw Netasq i Ar-
koon Network Security. To na-
zwa znakomicie pasujgca do
firmy z branzy bezpieczen-

stwa.

Zmiana marki zazwyczaj wigze
sie z opracowaniem i wdro-
zeniem nowej strategii. Czy
podobnie jest w przypadku
Stormshield?

ROLF VAN GENT - Naj-
wazniejsze zmiany wigzg sie

z geografig sprzedazy. Wcze-
$niej koncentrowalismy sie na
kilku rynkach, rowniez pozaeu-
ropejskich. Obecnie skupiamy
sie na Europie. Francja, Niemcy
oraz Wielka Brytania to dla nas
kluczowe kraje, cho¢ wazna
role w naszych planach od-
grywa rowniez Polska. Dlate-
go w najblizszym czasie za-
trudnimy tutaj Country Ma-
nagera, a w dalszej kolejnosci
3-5 pracownikéw. Bedzie-
my kontynuowac wspot-
prace z Dagma, ktora wy-
konuje doskonatg prace na
polskim rynku, pomagajac

nam we wsparciu technicznym, pro-
mocji naszych rozwigzan oraz pozyski-
waniu nowych reselleréw.

PAWEL JUREK - Otwarcie biura
w Polsce to bardzo dobra informacja
zarobwno dla reselleréw, jak i klientow.
Duze firmy badz instytucje, realizujace
wieksze zamowienia, czesto chcg mied
bezposredni kontakt z producentem.
Odpowiednie wsparcie vendora pod-
czas realizacji duzych projektéw po-
moze rowniez resellerom.

Do jakich grup odbiorcéw sg ad-
resowane produkty Stormshield?
Czy sa to rozwigzania wylacznie dla
SMB?

ROLF VAN GENT - To w duzym stop-
niu zalezy od kraju, w ktérym sprze-
dajemy produkty. Jesli przyjrzymy sie
Polsce, to najwiecej klientow wywo-
dzi sie ze $rednich firm. Nie widzimy
przewagi ktérejkolwiek branzy. Na li-
$cie polskich odbiorcéw obok matych
i srednich firm widniejg instytucje
rzadowe, edukacja, placowki stuzby
zdrowia. Nie ukrywam, ze zamierza-
my mocniej zaistnie¢ wsrdéd duzych
organizacji.

Specjalng oferte przygotowujemy tak-
ze dla branzy przemystowej. W listo-
padzie pojawi sie na rynku nowa linia
firewalli, adresowana wiasnie dla tej
grupy odbiorcow. To unikalne rozwia-
zanie, ktorego nie oferujg inni dostaw-
cy UTM. Bardzo interesuje nas ochrona
infrastruktury krytycznej — energetycz-
nej, wodociggowej itp. S to kluczowe
obszary dla funkcjonowania i obron-
nosci panstwa i wymagaja szczegolnej
ochrony.

PAWEL JUREK - W ostatnim czasie
zauwazamy, ze klienci zaczynaja przy-
wigzywac wieksza wage do kraju po-
chodzenia vendora. Sg to zazwyczaj
firmy oraz instytucje posiadajgce wraz-
liwe dane, firmy produkcyjne posiada-
jace wartosciowe patenty badz obstu-
gujace np. instalacje energetyczne.

nr13-14 (271-272) « wrzesierh 2015

iT Reseller 1



» WYWIAD

Fakt, ze producent systemow bezpie-
czenstwa pochodzi z Unii Europejskiej,
ma dla tej grupy odbiorcéw duze zna-
czenie. Jesli potaczymy to z faktem, iz
Netasq zawsze przyktadat ogromng
wage do technologii ochrony przed
wiamaniami (Intrusion Prevention), zy-
skujemy kombinacje dwdch mocnych
atutow.

Wspominacie Panowie o ochronie
instytucji rzadowych, kluczowych
instalacji. Domyslam sie, ze po-
strzegacie cyberwojne jako realne
zagrozenie. A moze to tylko szum
medialny?

ROLF VAN GENT - Nie jest to szum
medialny. Nie ulega watpliwosci, ze
mamy do czynienia z powaznym za-
grozeniem. Niezaleznie od tego, czy
rozmawiamy o matych czy duzych,
z prawej badz lewej strony. Na te pro-
blematyke otworzyt nam oczy réw-
niez przypadek Edwarda Snowde-
na. Panstwa nawzajem sie szpieguja
od wiekdéw, nie ma w tym nic nowe-
go. Ale w obecnych czasach niepo-
koi to, ze na $wiatto dzienne wycho-
dza wrazliwe dane dotyczace instytu-
cji rzadowych. To budzi uzasadniony
niepokdj. Zresztg kwestie ochrony za-
sobow cyfrowych nie dotycza jedynie
wielkich organizacji rzadowych. Nie-
dawno rozmawiatem ze znajomym,

Wydajemy coraz wieksze Srodki
na badania i rozwoj, inwestujac
W trzy grupy produktow -
Network Protection, Data
Protection oraz Endpoint
Protection. Obecnie
poszukujemy 50 deweloperow.

wtascicielem niewielkiej — dwudzie-
stoosobowej firmy, specjalizujgcej sie
w badaniach rynkowych. Okazuje sie,
ze szyfrujg okoto 80 procent danych,
wykorzystujac do tego najmocniejsze
algorytmy. Obecnie réwniez mata fir-
ma, jesli ma wartosciowe dane, mo-
Ze stac sie obiektem ukierunkowane-
go ataku.

Hakerzy wydaja coraz wiecej pie-
niedzy i siegaja po wysublimowa-
ne narzedzia. Jaka jest odpowiedz
firmy Stormshield? Czy przezna-
czacie wiecej srodkéw na badania
i rozwo;j?

ROLF VAN GENT - Nasza strategia
sprowadza sie do tego, zeby zaofe-
rowac jak najbardziej zaawansowany
produkt o najlepszym poziomie za-
bezpieczen w cenie, ktérg zaakceptujg
klienci. Uzytkownicy biznesowi korzy-
stajg z nowych technologii, w zwigzku
ztym musza liczy¢ sie z wiekszymi wy-
datkami na bezpieczeristwo. Jesli ha-

STORMSHIELD
tACZY DWIE MARKI

ROZWIAZANIA STORMSHIELD
tworzone sg przez firme Netasq, ktéra

w 1998 roku zaproponowata wiasna
technologie wigzac zapore sieciowa

z systemem IPS na poziomie jadra.

0d 2012 roku Netasq jest cztonkiem Airbus
Group (dawniej European Aeronautic
Defence and Space Company — EADS)

— koncernu lotniczo-zbrojeniowego
powstatego w 2000 roku wyniku fuzji
aktywdw Francji, Niemiec i Hiszpanii.

W 2014 roku Netasq potaczyfa sie z firma
Arkoon.

Rozwigzaniami firmy Netasq chronig
swoje sieci m.in. takie instytucje, jak Unia
Europejska i NATO. To podmioty szczegéInie
chronigce interesy i bezpieczeristwo
europejskie.

kerzy zaatakujg firme i zatrzymaja na
caty dzien produkcje, moze to dopro-
wadzi¢ nawet do zamkniecia biznesu.
Duzy przemyst ma pewne specyficzne
wymagania — na ktére odpowie nasza
nowa linia firewalli, o ktérych wcze-
$niej wspominatem.

Wydajemy coraz wieksze $rodki na ba-
dania i rozwdj, inwestujac w trzy grupy
produktow — Network Protection, Data
Protection oraz Endpoint Protection.
Obecnie poszukujemy 50 dewelope-
row. Na koniec roku personel Storm-
shield liczy¢ bedzie 260 oséb.

Wymienit Pan kilka cech wyréznia-
jacych firewalle, ktére niebawem
zadebiutuja na europejskim rynku.
Jakie sg atuty systeméw UTM ofero-
wanych obecnie przez Dagme?

ROLF VAN GENT - Wielofunkcyjne
urzadzenia Stormshield UTM wypo-
sazone s3 w unikalng, stworzong w la-
boratoriach firmy technologie wykry-
wania i blokowania atakéw, o nazwie
ASQ (Active Security Qualification).
Poziom zabezpieczeri oraz inteligen-
cja w zakresie wykrywania ztodliwe-
go oprogramowania nalezg do naj-
lepszych rozwigzan na rynku. Innym
atutem jest szybkos¢ dziatania, co po-
twierdzaja liczne benchmarki, w kté-
rych zazwyczaj wyprzedzamy konku-
rentow. Kolejnym bardzo powaznym
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walorem s3 certyfikaty bezpieczen-
stwa Unii Europejskiej. Zaden z na-
szych konkurentéw nie moze pochwa-
li¢ sie tego typu $wiadectwami. Jeste-
$my dumni z przyjaznego, polskiego
interfejsu  opracowanego wspodlnie
z Dagma. Wielu polskich reselleréw,
ktérzy wczedniej sprzedawali inne pro-
dukty, zdecydowato sie na nasz sys-
tem. To pokazuje, jak wazna role moze
odgrywac przyjazny interfejs, dostep-
ny w jezyku ojczystym. Ma to szcze-
golne znaczenie dla mniejszych firm.

PAWEL JUREK - Oproécz atutéw pro-
duktu wazne jest tez bezposrednie
wsparcie, jakie mozemy zaoferowac
resellerom w procesie sprzedazy. Fi-
rewalle sg ztozonymi rozwigzaniami,
realizujgcymi wiele zaawansowanych
funkcji. Mniejsze firmy resellerskie cze-
sto nie posiadaja wykwalifikowanych
fachowcow. W Dagmie pracuje 18 in-
zynieréw doskonale zaznajomionych
z produktami Stormshield. Dzieki te-
mu mozemy zapewni¢ petne wspar-
cie techniczne klientom po sprzeda-
7y, odcigzajac w razie potrzeby reselle-
row. Nasi partnerzy moga tez liczy¢ na
wsparcie przedsprzedazowe — pomo-
cy w konfiguracji w trakcie testéw, pro-
wadzenia webinariow badz indywidu-
alnych sesji dla klientéw. To pomoc,
z ktorej korzystajg gtéwnie mniejsi re-
sellerzy. Wieksze firmy budujgce kom-
petencje swoich inzynierow moga
przysta¢ takze swoich pracownikéw
na certyfikowane przez producenta
szkolenia techniczne bgdz sprzedazo-
we. Jestesmy otwarci na wspotprace
zaréwno z matymi firmy resellerskimi,
jak i duzymi integratorami.

Duzo méwimy o wsparciu technicz-
nym. Czy macie dodatkowe wyma-
gania wobec dystrybutora?

ROLF VAN GENT - Dagma jest jed-
nym z naszych najlepszych dystry-

butoréw w Europie. Poza wsparciem
technicznym zapewnia polskim klien-
tom petna obstuge w jezyku polskim.
Prowadzi bardzo dobry serwis interne-
towy poswiecony marce Stormshield,
gdzie resellerzy i klienci znajdg mno-
stwo interesujgcych informacji. Po-
nadto dystrybutor petni kluczowa role
w pozyskiwaniu reselleréw Inne waz-
ne zadania to zarzadzanie sprzedaza
i logistyka.

PAWEL JUREK - Doceniamy aktyw-
nych reselleréw, poswiecajacych swoj
czas na poznawanie silnych stron pro-
duktéw, mocno angazujacych sie
w sprzedaz. Tego typu partnerzy mo-
ga liczy¢ na godziwe marze. Dbamy
takze o nowych reselleréw, zapewnia-
jac im odpowiedni dostep do wiedzy
i poczatkowo w razie potrzeby moze-
my nawet wspolnie poprowadzi¢ z ni-
mi pierwsze projekty. Obecnie ma-
my zarejestrowanych 100 resellerow,
w tym okoto 40 dziata bardzo aktyw-
nie. Naszg polityke reguluje program
partnerski Stormshield, ktérym zarza-
dzamy lokalnie.

Krajobraz IT zmienia sie bardzo
szybko. Pojawiaja sie nowe trendy:
cloud computing, media spotecz-
nosciowe, internet rzeczy. Czy do-
trzymujecie im kroku?

- Jestesmy przygotowani na wiek-
szos¢ nowych trendéw. Mamy spo-
ro produktéw zorientowanych na
chmure lub na niej bazujacych. Wpro-
wadzilismy tez nowe modele ceno-
we. Cloud computing w niektdrych
regionach cieszy sie catkiem duzym
zainteresowaniem. Ale w wielu pan-
stwach, w tym réwniez w Polsce, fir-
my majg czesto watpliwosci, czy war-
to migrowa¢ do chmury. Obecnie
dziatamy na odpowiednim poziomie,
aby sprosta¢ trendom i potrzebom
naszych klientow.

Co do internetu rzeczy, jest to bar-

AIRBUS STAWIA NA BEZPIECZENSTWO W EUROPIE

Obecna sytuacja wymaga skonsolidowanego europejskiego podejscia do
kwestii obrony i bezpieczeristwa wsréd narodéw europejskich. Tylko taka
jednolita strategia pozwoli nam sprostac wyzwaniom niestabilnosci, z ktérymi
mamy obecnie do czynienia, a takze przysztymi zagrozeniami. Polska, z jej
inicatywami i duzym znaczeniem regionalnym, moze odgrywac kluczowa role
w przeprowadzeniu takiej zmiany.

TOM ENDERS, dyrektor generalny Grupy Airbus

Polska jest w tej chwili znaczacym

i dobrze rozpoznawalnym partnerem
dostarczajacym czesci do petnej gamy
samolotéw Airbus. Dostawy od polskich
kooperantow maja w tej chwili wartos¢
187 min euro rocznie, na co skfadajq sie
struktury i systemy lotnicze, a takze ustugi.
Airbus zatrudnia w Polsce 900 wysoko
wykwalifikowanych pracownikéw.

dzo ciekawe Zzjawisko, jednak dopo-
ki w ramach tych urzadzen nie poja-
wig sie istotne dane do ochrony, mo-
zemy raczej teoretycznie rozwazac to,
jak chroni¢ szczoteczke do zebdw, eks-
pres do kawy czy lodéwke. Jednak ry-
nek konsumencki nie interesuje nas
bezposrednio. Patrzymy na to zjawi-
sko przez pryzmat przemystu i stoso-
wania zabezpieczen na poziomie ma-
szyn, produkcji i infrastruktury.

Wiele zagrozen czyha na uzytkow-
nikéw mobilnych terminali. Czy jest
to segment rynku, na ktérym za-
mierzacie mocniej zaistniec?

— Nie mamy produktow dla klientow
indywidualnych, nie jest to obszar na-
szego dziatania. Aczkolwiek posiada-
my w ofercie takie produkty, jak Data
Protection czy Endpoint Protection,
pozwalajagce na ochrone mobilnych
terminali, z ktérych korzystaja pracow-
nicy. Niebawem oba rozwiazania dota-
czg do produktow Network Protection
i bedg oferowane w Polsce.

Czy dostrzega Pan réznice miedzy
resellerami z Polski i tymi z zachod-
niej czesci kontynentu?

— Tych roéznic jest coraz mniej. Mozna
powiedzie¢, ze firmy z krajow Bene-
luksu czy Skandynawii wydaja wiecej
pieniedzy na IT. Ale réznica miedzy ni-
mi a reszty krajow maleje. Inna kwe-
stia wigze sie z sytuacja geopolitycz-
na. Polscy eksperci IT z duzg rezerwg
patrza na rozwiazania pochodzace od
vendorow z Rosji. Stawia nas to w bar-
dzo korzystnej sytuacji, bowiem jeste-
smy europejskim vendorem. Niemniej,
kiedy obserwuje Dagme czy jej part-
neréw, nie dostrzegam roznic w zakre-
sie wiedzy czy kompetencji miedzy ni-
mi a kolegami po fachu z Niemiec czy
Francji. @
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