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MIT PARTNERN
ZUM ERFOLG

Eine Studie der Unternehmensbera-
tung Micus Management Consulting
hat den europdischen und internati-
onalen Geoinformationsmarkt unter
die Lupe genommen. Das Ergebnis
in Kiirze: Deutsche Unternehmen ha-
ben gute Chancen, am infernational
wachsenden  Geoinformationsmarkt
teilzuhaben. Martin Fornefeld, Ge-
schaftsfihrer der Micus Management
Consulting, im Inferview.

GIS.BUSINESS: Sie haben eine neve
Studie zum Thema ,Chancen fir Ge-
schdftsmodelle  deutscher Unterneh-

men im europdischen und infernatio-

nalen Geoinformationsmarkt” erstellt.
Wie stehen deutsche Unternehmen
infernational da?@

Martin Fornefeld: Deutsche Unterneh-
men haben in vielen Bereichen be-
reifs eine gute Ausgangsposition fir
Geschaftsmodelle  im  europdischen
und globalen Geoinformationsmarkt
erlangt. Mit der neuven Studie werden
Entscheidungsgrundlagen zur Infernati-
onalisierung bereitgestellr.

Unsere Studie zeigt, dass es in keinem
der funf untersuchten europdischen Teil-
markte: Versicherungswirtschaft — Geo-

risiken,  Regenerative  Energiewirt-
schaft — Geothermie, Rohstoffindustrie
— Steine und Erden, Versorgungs- und
Kreditwirtschaft - Liegenschaften,
Medienwirtschaft und  3D-Stadimo-
delle vergleichbare Geoportale gibt.
Die Erfahrung im internationalen Um-
feld lehrt, dass es fur die Erschlieung
dieser Mérkte ein wichtiger Erfolgsfak-
for ist, in dem jeweiligen Zielland mit
branchenerfahrenen Partnern zu ko
operieren. Durch diese Partner kann
insbesondere die  Kundenansprache
sowie die Datenakquise verbessert
werden. Detailkenntnisse Uber spezi-
fische wirtschaftliche und gesellschaft-
liche Rahmenbedingungen erhdhen
den Erfolg eines Geschdaftsmodells.
Verbande kénnen bei der Gestfaltung
von Kooperationen durch gezielte In-
formationen, Veranstaltungen und die
Schaffung infernationaler  Kontakte
wichtige Funktionen Gbernehmen.
Kooperationen beim Aufbau von
Portalen werden in der Studie in-
tensiv betrachtet, weil sie ein ent
scheidender Erfolgsfakior sind. Das
Portalgeschaft  baut  auf  komplett
anderen Kommunikations- und Ge-
schaftsmodellen auf als das bisheri-
ge people’s business.

GIS.BUSINESS: Der Geoinformations-
markt in Deutschland und weltweit hat
sich lhren Erkenntnissen nach gewal-
tig verdndert. In welche Richtung?
Martin Fornefeld: Fir den deutschen
Geoinformationsmarkt wird im Jahr
2007 ein Volumen von 1,51 Mil
liarden Euro ermittelt. Der Markt ist
seit 2002 um etwa 24 Prozent ge-
wachsen. Auffallend ist die deutliche
Verschiebung  zwischen den drei
wichtigsten Teilmarkten seit 2000.
Die  Markifihrerschaft ist von den
Planungs- und Dokumentationssyste-
men auf die Navigation und Mobile
Services ibergegangen. Vereinfacht
kann gesagt werden: Der Markt hat
hier den Ubergang vom Experten-
zum Massenmarkt vollzogen. Das
Geomarketing als Teilbereich von
Marktforschung und Werbung hat nur
geringfigig zugelegt.

Der Vergleich mit der Prognose aus

2003 zeigt, dass sich der Markt >
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in 2007 trotz unverdanderten Rahmen-
bedingungen positiver entwickelt hat.
Dies ist allerdings nicht auf Deregulie-
rung und Preisnachlasse von éffentli-
chen Geodaten zuriickzufishren, son-
dern vielmehr auf ein zunehmendes
Angebot von privaten Geodatenan-
bietern, die offentliche Geodaten
substituieren.

GIS.BUSINESS: In welchen Regionen

der Erde wachsen die Geoinformati-

onsmdrkte besonders stark?

Martin Fornefeld: Die systematische
Analyse der in dieser Studie unter-
suchten Markte zeigt, dass insbeson-
dere vier Llander innerhalb Europas
gute Voraussetzungen fur den Aufbau
erfolgreicher Geoportale aufweisen:
1. GrofBbritannien

2. Spanien

3. Frankreich

4. ltalien.

In diesen Landern sind die Infrastruk-
turen gut ausgebaut. Insbesondere
die Teilmarkte liegenschaffen, Roh-
stoffe und Geothermie haben hier
hohe Potenziale und die Volkswirt-
schaften sind leistungsfahig. Gleich-
zeitig ist der Zugang zu &ffentlichen
Ceodaten in diesen landern sehr
gut geldst.

Darber hinaus zeigt sich weltweit
aber ein ziemlich einheitliches Bild:
Navigation und Mobile Services, das
heift ganz konkret alle verortbaren
Anwendungen, die auf tragbaren Nao-
vigationsgeraten, Handys und Smart-
phones lauffahig sind, haben auch in
den néchsten funf Jahren hohe Wachs-
tumspotenziale in den westlichen Lén-
dern.

Die mobile Navigation im Han-
dy spielte aufgrund der fehlenden
GPS-Funktionalitégt im  Handy bis
vor einem Jahr kaum eine Rolle.
Die Technologie der Handy-Chips
ermoglicht es heute, die GPS-Funk-
tionalitat mit marginalen Mehrkosten
zu infegrieren. Immer mehr Anbieter
stellen daher die GPS-Funktionalitat
standardméBig im Handy zur Verfi-
gung. Dadurch entstehen véllig neve
Méglichkeiten des Handy-Einsatzes:
Es ist jederzeit moglich, wenn es der
Kunde winscht, den eigenen Stand-

ort zu bestimmen und ein Routentra-
cking wie auch Routenfihrung multi-
modal zu realisieren.

Die mit GPS-Empféangern ausgestatten
Handy-Kameras schaffen die Voraus-
setzungen, um die Aufnahmen zeitlich

DIE GIW-KOMMISSION

In der Kommission fir Geoinfor-
mationswirtschaft des Bundes-
ministeriums fir Wirtschaft und
Technologie  (GIW-Kommission)
setzen Wirtschaft und Behorden
Projekte mit dem Ziel, das enor-
me Marktpotenzial der vorhan-
denen Daten in Hohe von von
geschatzten acht Milliarden zu
erschlieBen.
www.geobusiness.org

und rgumlich der Topgrafie der Auf-
nahmeumgebung zu zuordnen: Es ent-
stehen vollig neue Maglichkeiten der
Sortierung und Ablage einer grofen
Zahl erstellter Bilder. Location Based
Services werden so immer einfacher
und preisginstiger realisierbar.

GIS.BUSINESS: Was miissen Unterneh-

mer in Deutschland tun, um von diesen
Entwicklungen zu profitieren?

Martin Fornefeld: Um in den genann-
ten europdischen Landern aktiv zu wer-
den, gilt es, entsprechende Partner zu
finden und das deutsche Produkt auf
die jeweiligen l&ndergegebenheiten
in rechtlicher, inhaltlicher und kultureller
Hinsicht anzupassen. Ansprechpartner
for Unternehmen ist in allen Fallen die

GIW-Kommission.

» ,DEUTSCHE UNTER-
NEHMEN HABEN OFT
EINE GUTE AUSGANGS-
POSITION FUR INTERNA-
TIONALE GESCHAFTS-
MODELLE. “«

GIS.BUSINESS: Sie sprechen von
,neuen Geschdftsmodellen”, die not-
wendig seien, um die Marktchancen
zu nutzen. Von welchen Geschdifts-
modellen gehen Sie aus@

Martin  Fornefeld: Wichtige Vor-
aussetzung fir die Akfivierung des
Geoinformationsmarkts ist die Ent-
wicklung nachhaltiger  Geschafts-
modelle. Hierzu stellen wir die
Komponenten, Vertriebsmodelle und
Tréger- beziehungsweise Koopera-
fionsformen vor. Der Schwerpunkt
wird hierbei auf internetbasierten
Geschaftsmodellen im internationo-
len Umfeld gelegt.

Um nachhaltige  Geschaftsmodelle
aufzubauen, ist es wichtig, mehrere
Vertriebsmodelle gleichzeitig aufzu-
bauven. Durch den Mix aus Einnah-
men durch Werbung, Online-Shops
und Premium Accounts kénnen die
Geschaftsmodelle  an  wirtschafili-
cher Stabilitat gewinnen. Wichtig ist
hierbei die Maglichkeit, sicher per
ePayment zahlen zu kénnen bezie-
hungsweise direkt online Geschaffs-
abschlisse zu tatigen. Das Beispiel
,Enact Energy” aus GroBbritannien
zeigt, wie Geschdftsmodelle die ge-
samte Wertschopfungstiefe abdecken
kénnen: von der allgemeinen zur indi-
viduellen Information des Kunden bis
zum Abschluss des Anbieterwechsels
und gleichzeitig der Rickkopplung
an die Versorger.

GIS.BUSINESS: In den klassischen
B2B-Mdrkten wie Expertensysteme
und auch Geomarketing haben Sie
nur geringfigige Zuwdchse ermittelt.
Was bedeutet das fir die klassischen
GIS-Unternehmen?

Martin Fornefeld: Die klassische GIS-
Technologie in Planungs- und Doku-
mentationssystemen hat inzwischen
zahlreiche  wichtige  Firsprecher:
Hierzu z&hlen neben Pitney Bowes
auch Markigréfien wie Oracle und
Microsoft, die bekannt gegeben ha-
ben, dass die neuen Releases von
SQL-Servern in 2008 die Verarbei-
tung raumlicher Daten unterstitzen
werden. Unternehmen der Geoinfor-
mationsbranche erfohren eine hohe
Aufmerksamkeit sowohl durch Hard-
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wareanbieter, wie die Ubernahmen
in der Navigationswirtschaft zeigen
(TOMTOM  ibernimmt  Teleatlas,
Nokia kauft Navteg) als auch durch
spezialisierte Dienstleister wie etwa
Pitney Bowes Inc., die Maplnfo so-
wie Microsoft, die Multimap Gber-
nommen haben oder auch General
Electric Company, die bereits im Jahr
2000 Smallword gekauft haben.

Die traditionellen Geschdaftsmodelle
von GlS-Unternehmen missen  sich
weiter entwickeln. Durch eine Rei-
he von Akquisitionen konnten sich
GIS- und Kartentechnologien neue
Markinischen erobern. GIS-Kompo-
nenten werden verstarkt in bestehen-
de Softwareldsungen integriert und
dort entsprechend spezifischer, an-
wendungsorientierter Fragestellungen
weiterentwickelt. Es ist abzusehen,
dass kinftig eine Spezialisierung der
Lésungen und ein starkeres Customi-
zing sfafffinden werden.

Dariber hinaus ist die Frage zu be-
antworten, in wie weit GIS-Unterneh-
men ihre Position als Datenservice-
Lieferant weiter entwickeln werden.
Fast alle GIS-Anbiefer haben hier
Angebote, zum Teil werden bereits
20 Prozent der Umsdtze mit solchen
Services erzielt.

Auch die Positionierung gegeniber
Opensource-Programmen  und  -Da-
fensatzen bleibt eine andauernde
Herausforderung fir die GIS-Unter-

nehmen.

GIS.BUSINESS: Am Massenmarkt wie

Mobile Services und Navigation ha-

ben die klassischen GIS-Unternehmen
nur geringfigigen Anfeil. Lasst sich
das noch dndern@

Martin Fornefeld: Bei der Navigation
wird mit einer Sattigung des Marktes
erst ab 2010 gerechnet, bis dahin
wird der Markt weiter stark wachsen.
Insbesondere dynamischer, akiualisier-
fer Kartenbezug und ein einheitlicher
Kartenstandard PSF (Physical Storage
Format), der ab 2011 eingefthrt wer-
den soll, werden dem Markt neue Im-
pulse geben.

Das kann der richtige Zeitpunkt fur
die klassischen Diensteanbieter sein,
ihre Angebote neu auszurichten. Denn

Kartenaktualitat ist und bleibt das The-
ma Nr. 1, insbesondere in den Berei-
chen Mobile Services und Navigation.
Wer hier also Angebote generiert, die
das bedienen kénnen, ist wieder im
Geschaft. Bei einem einheitlichen Kar-
tenstandard wdre dann auch das Risiko
berschaubar.

» , ANSPRECHPARTNER
FUR UNTERNEHMEN IST
IN ALLEN FALLEN DIE
GIW-KOMMISSION.“«

GIS.BUSINESS: Was hat sich bei der
Geodatenerhebung gedndert?

Martin Fornefeld: In den ersten Stu-
dien Anfang 2000 haben wir bereits
darauf hingewiesen, dass die Unter-
nehmen private Datenangebote nutzen
werden, wenn es nicht gelingt, die &f-
fentlichen Daten starker dem Markt zu
Sffnen. Wir wurden beldchelt, heute
ist das langst Realitat: Private Luftbil-
der, Hauskoordinaten, Adressen, Stra-
Ben- und Topogrophie-Daten werden
flachendeckend deutschlandweit von
Unternehmen angeboten. Freie Daten
wie ,openstreetmap” bieten kostenfrei
und lizenzoffen Geodaten an.

In allen Markten kénnen wir die Substi-
fution bisher hochwertiger Daten- und
Softwareprodukte durch einfache und
kostenginstige  Mappinganwendun-
gen und Verwendung von Open Sour-
ce Software feststellen.

Die Substitution  &ffentlicher  Daten
durch private Daten wird auch kinf-
fig weiter an Bedeutung gewinnen:
In den USA nutzen Bundesbehdrden
bereits Google Earth und Microsoft
Virtual Earth téglich als Standardan-
wendungen fir einen einheitlichen
lagebezug.

Im europdischen Ausland wird ganz
offen die Frage diskutiert, ob die Er-
stellung von Luftbildern noch eine &f-
fentlich zu erbringende Lleistung sein
sollte.

GIS.BUSINESS: Die Intergeo ist Spiel-

wiese und Vorzeigestelle der Vermes-

sungs- und klassischen GISIndustrie.
Welche Bedeutung messen Sie der
Ausstellung bei@

Martin Fornefeld: Die Intergeo ist
die Messe der Vermessungs- und
ClSIndustrie. Fir diese Bereiche ist
es die wichtigste Messe in Deutsch-
land. Die Ergebnisse unserer Studie
sind gemeinsam mit dem BMWi und
der GIW-Kommission am 1. Oktober
2008 auf dem GIW-Stand prasen-
tiert worden. Wir haben die Ergeb-
nisprasentation erstmalig in  einer
kartenbasierten  Internetanwendung
erstelll, den GeoBusinessMaps. Sie
ist Teil der Studie und unter www.ge-
obusinessmaps.org aufrufbar. Natir-
lich ist auch die aktuelle Studie, wie
alle unsere offentlichen Studien, auf
unserer Homepage www.micus.de
downloadbar.

Insgesamt hat es die Infergeo leider
in den vergangenen Jahren nicht ge-
schafft, ihr Profil auch auf serviceo-
rientierte Geocontent-Angebote aus-
zuweiten. Ich wiirde mir wiinschen,
dass dieser Bereich starker ausge-
baut wirde und die Messe ihr Aus-
stellungsportfolio dahingehend insge-
samt neu ausrichtet.

GIS.BUSINESS: Herr Fornefeld, wir
danken fur das Gesprach.

Das Interview fihrte Monika Rech <

MARTIN FORNEFELD

Der GeschaftsfGhrer der Micus
Management Cosulting gilt durch
die Marktuntersuchungen  der
Unternehmensberatung als aus-
gewiesener Kenner der Geoinfor-
mationsbranche.

Kontakt:
fornefeld@micus.de
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