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Technologie & Internet I Webhosting

INTERVIEW mit Uwe Braun, Host Europe

»Wir wollen

bezahlbar blei

Speicherplatz fiir den
Internetauftritt wird immer
billiger. Uwe Braun,
Geschdftsfiihrer des
Hosting-Anbieters Host Europe
Deutschland, iiber die
Hintergriinde dieses Trends und
die Vorteile fiir den Kunden.

Das Interview fiihrten

ACHIM ROTH UND PETER STEINMULLER

IKU RZPROFIL

Uwe Braun, Host Europe

Der 28-jihrige Diplom-Kommunikati-
onswirt war 1997 Mitgriinder der One-2-
One GmbH, die im Marz 2001 Teil der
englischen Aktiengesellschaft Host Eu-
rope PLC wurde. Heute ist er Geschfts-
fiihrer der Host Europe GmbH und Mit-
glied des Executive Board der Host Eu-
rope PLC London. Host Europe bietet
standardisierte Internet-Hosting-Servi-
ces fiir Privat- und Geschdftskunden.
Uber 300.000 Domains, 80.000 Inter-
netprdsenzen und iiber 3.000 Kunden-
Server hostet die Gruppe in eigenen Da-
ta-Centern in Deutschland und England.
B KONTAKT: braun@hosteurope.de

B INFO: www.hosteurope.de
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Herr Braun, welche Faktoren sind fiir den
Preisverfall beim Hosting von Internetauf-
tritten verantwortlich?

BRAUN: Der wichtigste Punkt sind die
hohe Standardisierung der Produkte
und Dienstleistungen, die beim Mas-
senhosting von einer groflen Anzahl
von Kunden genutzt werden. Die Stan-
dardisierung bezieht sich sowohl auf die
zur Verfligung gestellte Hardware, wie
auf die Datentransferraten, aber auch
auf den Service. Dadurch sinken unsere
Einkaufspreise. Diese Kostenvorteile ge-
ben wir weitgehend an unsere Kunden
weiter. Deswegen ist Massenhosting fiir
kleine und mittlere Unternehmen be-
sonders interessant.

Bedeuten Standardldsungen fiir den Kun-
den nicht weniger Wahlfreiheit?

BRAUN: Das wird durch die Vielzahl der
Losungen vermieden. Kunden kénnen
eine festgelegte Menge Festplattenplatz,
beispielsweise 100 Megabyte, auf einem
unserer Systeme mieten. Sie konnen
aber auch ihren vorhandenen Server bei
uns installieren oder sich einen eigenen
Server mieten. Zudem bieten wir unter-
schiedliche Server-Appliances an, also
Komplettlosungen aus Hard- und Soft-
ware. Der Kunde kann hier ohne tief
greifende Programmierkenntnisse seine
Anwendungsprogramme selbst aufspie-
len. Bei allen Angeboten ist eine ausrei-
chende Individualisierung im Hinblick
auf Festplatten-Speicherplatz, Arbeits-
speicher und Datentransfer zu einem
sehr niedrigen Endpreis moglich.

Worin liegen generell die Vorteile fiir einen
Kunden, der einen eigenen Server bei einem
Hoster mietet?

BRAUN: Bei einem solchen dedicated Ser-
ver ist das in erster Linie die hohere Ge-
schwindigkeit mit der das eigene Ange-
bot im Netz abgerufen werden kann.
Denn im Gegensatz zum gemieteten

ben«

Festplattenplatz liegen Thre Daten auf ei-
nem eigenen System. Dadurch sind Sie
vom Datenverkehr der iibrigen Nutzer
vollig unabhingig. Dariiber hinaus ge-
niefit ein Unternchmen praktisch die-
selben Vorteile, wie beispielsweise beim
Leasing eines Autos: geringe Anfangsin-
vestitionen, Kkurze Vertragslaufzeiten
und von Anfang an Abschreibungsmaog-
lichkeiten der entstehenden Kosten.
Darf denn bei den niedrigen Preisen ein
Kunde noch Service von seinem Hoster er-
warten?

BRAUN: Guter Service wird immer wich-
tiger. Fur alle unsere Mietserver-Ange-
bote haben wir daher mit den Kunden
so genannte Service Level Agreements
vereinbart. Darin verpflichten wir uns
zur Einhaltung von festgelegten Servi-
cebedingungen. Dazu gehort eine ga-
rantierte Verfligbarkeit von 99,9 Prozent
und rund um die Uhr eine Rebootzeit
von 30 Minuten, nachdem uns ein Kun-
de tber den Ausfall seines Servers ver-
standigt hat. Fir diese Leistungen muss
keine Mark zusidtzlich gezahlt werden,
Seit 1. Februar bieten wir zudem mit ei-
nem hausinternen Call-Center eine ko-
stenlose technische Hotline an.

Klingt eigentlich selbstversténdlich. Als
potenzieller Kunde wiirde ich solche Leis-
tungen erwarten.

BRAUN: Das ist naturlich richtig. Aber Sie
mussen auch an die Kosten fiir einen 24-
Stunden-Service denken, wie er im In-
ternetgeschaft unverzichtbar ist. Um
den Schichtdienst sicherzustellen, sind
mindestens zehn bis zwolf Personen er-
forderlich. Entsprechend setzen sich sol-
che Service Level Agreements erst seit
kurzem bei Anbietern von Massen-
hosting durch. Wir wollen bezahlbar
bleiben und unsere Serviceleistungen
schrittweise dem Kundenbedarf anpas-
sen. Unser nachster Schritt sind »Mana-
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ged-Hosting« — Leistungen: Dazu zdhlt

beispielsweise ein Virtual Private Net-
work, das die Datenpakete vor unaut-
horisiertem  Zugriff auf ihrem Weg
durchs Netz schiitzt. Noch in diesem
Jahr werden wir eine sehr einfach zu ma-
nagende Standard-Firewall anbieten, die
sich in das bisherige »Look and Feel« un-
seres Angebots integriert.

Stellen Sie eine Verdnderung des Kunden-
bedarfs fest?

BRAUN: Zunehmend verindern sich die
Internetangebote vieler Firmen weg von
der einfachen statischen Website hin zu
anspruchsvollen Anwendungen, die
zwangsldufig auch mehr Traffic erzeu-
gen.

In den letzten zwolf Monaten hatten wir
einen Anstieg von 400 Prozent aut 20
Terrabyte. Viele Kunden, die mit einer
Shared-Hosting-Losung anfingen, ha-
ben inzwischen einen eigenen Server bei
uns gemietet.

Sie bieten keinerlei individuelle Kundenbe-
treuung an. Sind lhre Kunden damit nicht
iiberfordert?

BRAUN: Keineswegs. Wir stellen viel-
mehr fest, dass das Know-how unserer
Kunden kontinuierlich steigt. Die meis-
ten kénnen einen Server selbst adminis-

trieren und ihre Anwendungsprogram-
me selbst aufspielen. Sie wissen meist
sehr genau, welche Leistungen sie wirk-
lich brauchen und welche nicht. Inten-
sive Beratung wird bisher kaum nachge-
fragt.

In diese Liicke springen aber oftmals
auch unsere Vertriebspartner, die im
Auftrag von Endkunden Websites bei
uns hosten. Vielen Kunden steht auch
nur ein sehr begrenztes Budget zur Ver-
fligung, so dass sie uns gezielt auf Grund
unseres  Preis-Leistungs-Verhaltnisses
haben. Wer Full-Service
braucht, sollte sich nicht an einen Mas-
senhoster wenden.

gewiihlt

»In den letzten zwolf
Monaten hatten wir
einen Anstieg des
Datenverkehrs von 400
Prozent«

UWE BRAUN, HOST EUROPE

Amerikanische Studien sagen dem Applica-
tion Hosting, also dem Anbieten von An-
wendungsprogrammen via Internet, bis
zum Jahr 2005 einen Anstieg auf das Fiinf-
fache voraus. Wie reagieren Sie auf diesen
Trend?
BERAUN: Ich sehe insbesondere bei den
Agenturen und so genannten Applikati-
onsanbietern neue Kunden. Fur deren
wachsenden Bedarf sind wir bereits heu-
te mit unseren Server Appliances bestens
gertistet. Dank der bereits standard-
mifdig vorkonfigurierten Internetdiens-
te konnen diese sehr einfach in Betrieb
genommen werden. Das Betriebssystem
erfordert  keinerlei Administration,
samtliche Hard- und Software-Kompo-
nenten arbeiten von Anfang an rei-
bungslos zusammen und neue Services
lassen sich im Normalfall per Mausklick
hinzufiigen.
Achim.Roth@Profirma.de
Peter.Steinmueller@Profirma.de



