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Cybersecurity in der Schweiz — personlich
und unabhdngig

Cybersecurity wird zur strategischen Frage: G DATA sieht in der Schweiz grosses Potenzial fiir Losungen, die Sicherheit,
digitale Souverdnitdt und Unabhdngigkeit verbinden. Im Gesprdch erklart Manuel Hohwieler, welche Rolle Partner,
personliche Ndhe und Profondia dabei spielen.
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Bitte stellen Sie die G DATA CyberDefense AG kurz vor und wie
Sie den Schweizer Markt betreuen.

Manuel Hohwieler: G DATA gehart zu den Pionieren der IT-Sicher-
heit und entwickelt seit iber 40 Jahren Cybersecurity-Losungen in
Deutschland. Das Portfolio reicht von Managed Extended Detec-
tion and Response (MXDR) tiber Security-Awareness-Trainings bis
zu weiteren IT-Sicherheitsdienstleistungen. Neben dem Schutz vor
Cyberangriffen gewinnen Datenschutz, digitale Souverdnitdt und
technologische Unabhdngigkeit an Bedeutung. In der Schweiz ar-
beiten wir mit einem langjdhrig aufgebauten Netzwerk an Part-
nern, die ihre Kunden und deren Anforderungen genau kennen.
Gleichzeitig ist uns die personliche Ndhe wichtig. Von meinem
Standort siidlich von Freiburg im Breisgau aus bin ich schnell vor
Ort, was den direkten Austausch enorm erleichtert und hilft, An-
forderungen friih zu erkennen und rasch zu reagieren.

Wo sehen Sie die grossten Wachstumschancen?

Besonders interessant ist die Verbindung von Cybersecurity und
digitaler Souverdnitdt. Schweizer Unternehmen wollen ihre Daten
und Sicherheitsinfrastruktur zunehmend unter eigener Kontrolle
wissen und setzen dabei auf vertrauenswiirdige Anbieter. Wachs-
tum sehen wir insbesondere bei Endpoint Security, Security

Awareness, Managed Security Services und beim Schutz vor
KI-gestiitzten Bedrohungen. Gleichzeitig verschdrft der Fachkrdf-
temangel in der IT-Sicherheit den Bedarf an Managed Services.
Vielen Unternehmen fehlen die Ressourcen, um ihre Sicherheits-
infrastruktur rund um die Uhr zu iiberwachen und weiterzuent-
wickeln. Als europdischer Anbieter konnen wir hier einen wichti-
gen Mehrwert bieten: Technologie kombiniert mit Datenschutz,
Transparenz und Unabhdngigkeit sowie bei Bedarf operativer
Unterstitzung.

Welche Kandle nutzen Sie fiir den Schweizer Markt?

Der wichtigste Kanal ist unser bereits erwédhntes Partnernetzwerk.
Der enge Austausch hilft uns, Kundenbediirfnisse friih zu erkennen
und passende Losungen anzubieten. Ergénzend setzen wir auf per-
sonliche Kontakte, Vor-Ort-Termine, die Teilnahme an Fachveran-
staltungen sowie spezialisierte Schweizer Marketing-Partner wie
Profondia. Digitale Kandle wie Linkedin, Webinare und Onlinekam-
pagnen runden unsere gezielte Marktbearbeitung ab.

Warum setzen Sie bei der Lead-Generierung seit Jahren auf
Profondia?

Profondia verbindet fundierte Marktkenntnis, hochwertige Unter-
nehmensdaten und langjdhrige Erfahrung in der Ansprache von
Entscheidern. Gerade in der Schweiz ist der richtige, vertrauens-
volle Zugang zu potenziellen Kunden entscheidend. Besonders
schdtzen wir den fachlichen Austausch: Profondia bringt eine her-
vorragende Datenbasis und ein grosses Wissen iiber den Schwei-
zer Markt ein, wir unsere Cybersecurity-Expertise, Kenntnisse ak-
tueller Bedrohungslagen und die notigen technologischen Ent-
wicklungen. So entsteht ein gemeinsames Verstdndnis fiir die
Herausforderungen unserer Zielgruppen. Potenzielle Kunden kén-
nen dadurch gezielter und relevanter angesprochen werden.

Was bringt Thnen die Zusammenarbeit konkret?

Die Zusammenarbeit hat unsere Prdsenz im Schweizer Markt er-
weitert und neue Kontakte, qualifizierte Leads und konkrete Ge-
schdftsmoglichkeiten hervorgebracht. Gleichzeitig erhalten wir
wertvolle Informationen zu Markttrends, Branchenentwicklungen
und Kundenanforderungen. Diese Erkenntnisse fliessen in unsere
Vertriebs- und Channelstrategie ein. Dadurch konnen wir Kunden-
bediirfnisse friihzeitig erkennen und nachhaltige Geschiftsbezie-
hungen im Schweizer Markt aufbauen.
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