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und gesicherten mobilen Zugriff auf elektronische 
Nachrichten und Daten seiner Vertriebsmitarbeiter 
beim Kunden vor Ort abhängt. Der Einsatz  von 
dedizierten Servern ist in diesem Zusammenhang 
wohl dringend angeraten.

Ein wesentlicher Punkt, über den sich ein IT-
Interessent klar werden muss, ist,  daß es neben 
all den harten Fakten eines Hosting-Services einen 
erheblichen Kostenfaktor gibt - den Support. Da 
Support weder ein markenrechtlich noch verfah-
renstechnisch geschützter Begriff ist, stellt er sich 
meist als weitaus dehnbarer als Zeit dar. Unterneh-
menspolitik und anvisierte Kundschaft des jewei-
ligen Anbieters sind hier absolut ausschlaggebend. 
Der mögliche Supportaufwand eines Unternehmens 
ist im Grunde ein simples Rechenspiel. Wer ungefähr 
weiß, was eine Arbeitsstunde eines ausgebildeten 
Administratoren kostet, der kann sich vorstellen, 
wie viel persönlicher Support bei einem monatli-
chen 29 Euro-Paket, inklusive aller bereitgestellter 
Hardwarestruktur, eingeplant ist. Dies hat selbstver-
ständlich seine Berechtigung, eine klar de� nierte 
Zielgruppe. Ein Kunde, welcher sich für ein solches 
Paket entscheidet, ist entweder selbst ein Pro� , oder 
setzt ganz einfach andere Prioritäten.

Ein Unternehmen, welches ganz oder teilweise 
seine IT-Abteilung auslagern und somit konso-
lidieren möchte, ist auf einen individuellen und 
kompetenten Support de� nitiv angewiesen, will 
man vermeiden, dass der Computerkurs-geschulte 
Praktikant kurzer Hand den Firmenbetrieb stilllegt 
oder dem geschätzten Mitbewerber versehentlich 
interne Kennzahlen online zur Verfügung stellt. 
Der Service zur Vermeidung solcher und ähnlicher 
Unglücke liegt im Angebot der Managed Server. 
Dies bedeutet, auch hier von Anbieter zu Anbieter Ni
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unterschiedlich interpretiert, der Provider küm-
mert sich um den ständigen Betrieb des Servers, 
dessen Überwachung bis hin zum Einspielen 
von Software-Updates und ähnlichem. Die dem 
zu Grunde liegenden Service-Level-Agreements 
bestimmen den Umfang eines solchen „Sorglos-
Paketes“. Sicherheitsstandards im physikalischen 
Sinn, wie beispielsweise eine unterbrechungsfreie 
Stromversorgung, oder auch pro aktives Monitoring, 
welches sich anbahnende Risiken erkennt und 
vorher de� nierte Eskalationspläne in Gang setzt, 
sind einzuhalten. Nicht zuletzt die Erreichbarkeit 
und Kompetenz der technischen Hotline sind 
ausschlaggebend. Für ein Unternehmen macht ein 
Callcenter in Übersee keinen Sinn, ist es auf den 
direkten Draht zu der technischen Abteilung des 
Outsourcers angewiesen.

Zusammenfassend lässt sich feststellen, dass 
für jede Kundenanforderungen jeweils passende 
Produkte von dafür spezialisierten Anbietern exi-
stieren.  Erworbene Kernkompetenzen sowohl im 
Massenmarkt als auch im Businessbereich werden 
professionell bedient.

Die führenden Dienstleister im Hosting-Bereich 
können im Gegensatz zu manch anderem traditi-
onsbewussten Industriezweig mit Fug und Recht 
behaupten, gerade den Umständen zum Trotz, 
sich frühzeitig eine der wichtigsten Erkenntnisse 
des modernen Customer Relationship zu eigen ge-
macht haben: Statt Kunden für Produkte zu suchen, 
kreieren sie Produkte für Kunden. Die visionäre Vor-
wegnahme der Kundenbedürfnisse und Flexibilität 
in deren Bedienung haben die IT-Industrie als eine 
der führenden Größen der Weltwirtschaft etabliert. 
Und verglichen mit anderen Branchen stehen wir 
erst am Anfang. Unendliche Weiten.

Nils Kaufmann, centron GmbH

Wie denken Sie als Internet-Service-Provider 
über Cloud Computing?
Trotz der allgegenwärtigen In� ation der Su-
perlative bleibt hier festzuhalten, dass sich 
mit Cloud Computing eine echte Revolution 
anbahnt. Wir beobachten dieses Thema sehr 
genau und evaluieren mittels interner Studien 
und Laborversuche derzeitige Chancen und 
Risiken. Für die centron als Premium-Dienst-
leister im sehr sensiblen Business-Segment 
sind Datensicherheit und Verfügbarkeit erste 
und letzte Service-Maxime. Bis alle Parameter 
des Cloud Computing den Ansprüchen unserer 
Clientel genügen wird es noch einige Zeit 
dauern.

Ist Virtualisierung ein Thema für Sie?
Selbstverständlich sind wir in diesem Thema 
seit Jahren aktiv und betreiben natürlich 
auch virtuelle Umgebungen.  Allerdings führt 
auch hier unsere strikte Firmenpolicy dazu, 
dass wir Virtualisierung nicht einfach nur 
zur Kostensenkung breit streuen, sondern 
gezielt zur Optimierung von dafür geeigneten 
Server-Landschaften produktiv einsetzen. 
Die richtige Balance zwischen Sicherheit und 
Konsolidierung spielt hier die herausragende 
Rolle.

Wie sehen Sie den IT-Markt in der Wirtschafts-
krise?
Der IT-Markt wird, wie schon 2001, gestärkt 
daraus hervor gehen. Viele Unternehmen 
werden interne Kostensenkungen durch Ein-
beziehung ausgewählter Partner durchsetzen 
wollen und müssen. Unser bewährtes Outsour-
cing-Konzept, mehr Leistung und Qualität bei 
deutlich niedrigeren und planbaren Kosten, 
ist der optimale Schlüssel dazu.

Nils Kaufmann ist Account-Manager der Cen-
tron GmbH, Hallstadt, www.centron.de.
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