Horst Harbauer,
Geschaftsfiihrer der Intergraph
(Deutschland) GmbH sowie
Vice President Intergraph SG&I
Central Europe Operations and
Sales steht Rede und Antwort
zum Thema Firmeniibernah-
men. Aktueller Anlass ist der
Aufkauf von GIS-Quadrat.

Kompetenzzentrum f

GIS-BUSINESS: Intergraph iibernimmt Teile der Mitarbeiter und das
Produkt ResPublica von GIS-Quadrat in Osterreich. Welche Motivation
steckt hinter dieser Transaktion?

Horst Harbauer: Die Intergraph Corporation in den USA hat alle
GIS-Schliisselkunden in Osterreich, Deutschland, Kroatien und
Ungarn, die zugehorigen Kundenbetreuer sowie das vollstindi-
ge Entwicklungsteam vom Unternechmen GIS-Quadrat AG {iber-
nommen und in die bestehende Intergraph-Welt integriert. Zudem
wurden zum 2. April 2007 die weltweiten Produkt- und Vertriebs-
rechte der GIS-Quadrat-Produktfamilie ResPublica erworben.
Unsere Motivation auf einen Nenner gebracht: Wir verstirken
damit unser Know-how und Angebotsportfolio im Segment Web-
GIS maBigeblich. Denn hier besall GIS-Quadrat ein branchenweit
anerkanntes Renommee, vor allem bei der 6ffentlichen Verwal-
tung. Da Web-GIS-Losungen in Intergraphs Zielmarkten eine
entscheidende und weiter steigende Rolle spielen, investieren wir
punktgenau dort.
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Es scheint, als sei Wachstum nur noch mittels Ubernahmen mdglich. Ist
denn der Markt wirklich derart ausgeschopft?

Mit Ubernahmen generell hat Intergraph in Deutschland eini-
ge Erfahrungen, und zwar sehr positive. Durch die Ubernahme
der Terra Map Server GmbH im Jahr 2003 und der Poppenhi-
ger Grips GmbH in 2005 haben wir unsere Angebote beziiglich
Geodatenvertrieb, GIS-Applikationen via Web, ASP und VPN
und unseren Kundenstamm im Feld der kleineren und mittleren
Energieversorgungsunternehmen erweitert. Mit der Akquisition
des GIS-Geschifts von unserem Partner GIS-Quadrat unterstrei-
chen wir erneut unseren Expansionswillen. Der Mutterkonzern
Intergraph Corporation setzt auf den Wachstumsfaktor Akquisiti-
on. Insbesondere die Intergraph (Deutschland) GmbH, zusténdig
fiir den gesamten deutschsprachigen Raum, setzt diesen Weg sehr
pragmatisch um. Wir gelten innerhalb des Konzerns bereits als
eine Art ,,Compentence Center for Acquisition®. Im Ernst: Das
Investment in Sachen GIS-Quadrat unterstreicht die hohe Be-
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deutung der deutschsprachigen Region und verleiht dem Markt-
segment Behorden innerhalb des Intergraph-Konzerns ein noch
hoheres Gewicht.

Wie viel wurde investiert und was geschieht mit der GIS-Quadrat AG?

Uber den Kaufpreis und die Vertragsdetails wurde Stillschweigen
vereinbart. Doch ich darf herausstellen,
dass die GIS-Quadrat AG in Osterreich
weiter bestehen bleibt. GIS-Quadrat wird
sich — nicht zuletzt gestiitzt auf einen
soeben geschlossenen langjéhrigen Ent-
wicklungs- und Kooperationsvertrag mit
Intergraph — auf sein Kerngeschift fo-
kussieren, sprich Datenmanagement und
-providing fiir Gemeinden und Verbénde.
Das GIS-Geschift, die GIS-Entwicklung
und alle darin involvierten Mitarbeiter
sind hingegen zu Intergraph gewechselt.

Wo bleiben die Interessen der Kunden? Nach
Ubernahmen herrscht ja stets eine Ungewiss-
heit unter den Betroffenen.

Fiir die Projektumsetzung und Wartungsbetreuung bleiben die
bekannten Ansprechpersonen unverdndert, sie sind fortan Inter-
graph-Mitarbeiter. Intergraph tritt mit allen Rechten und Pflichten
in die bestehenden Lizenz-, Wartungs- und Dienstleistungsvertra-
ge von GIS-Quadrat ein. Die Moglichkeit, zu unveridnderten Kon-
ditionen den Wechsel des Vertragspartners durchzufiihren, wurde
allen betroffenen Kunden kurz nach der Ubernahme schriftlich
angeboten. Da die ResPublica-Ldsungen ja ohnehin bereits auf In-
tergraphs GeoMedia basieren, diirfte der Name Intergraph fiir un-
sere neuen Kunden kein unbekannter sein.

Akquisition

Doch was konkret hat der Kunde von der Ubernahme?

Fiir den Kunden steht der Wandel seines Vertragspartners unter
dem Motto: ,,Alles bleibt besser. Soll heilen: Die unter GIS-
Quadrat bereits hochst erfolgreichen und wie gesagt auf Inter-
graphs GeoMedia basierenden ResPublica-Softwareprodukte,
nicht zu vergessen die entsprechenden Fachapplikationen, wer-
den von der gleichen Mannschaft weiterentwickelt. Nun halt
unter dem Dach von Intergraph. ResPublica wird noch enger in
die Intergraph-Basisprodukte integriert. Dem Kunden steht eine
hohere Leistungsfahigkeit der ResPublica-Produkte in Aussicht.
Uberall im Software-Business wachsen ja unverkennbar die Kun-
denforderungen, vor allem ist Investitions- und Zukunftssicher-
heit gefragt. Was hochst verstdndlich erscheint, denn Ausgaben
von heute sollen bis weit {iber libermorgen hinaus wirken. Eben
auch und vor allem im so schnelllebigem Softwaremarkt. Der
Intergraph-Konzern kommt dem nach, denn wir sind weltweit
aufgestellt, agieren mit sehr starker lokaler Auspragung und sind

GIS-BUSINESS 5/2007

Horst Harbauer

wurde 1955 in Regensburg geboren. Er
studierte Bauingenieurwesen in Miinchen
und promovierte im Fach Konstruktiver
Ingenieurbau an der Universitit der Bun-
deswehr in Neubiberg/Miinchen. Heute
ist er Geschéftsfiihrer der Intergraph
(Deutschland) GmbH in Ismaning bei Miin-
chen und Vice President Intergraph SG&l
Central Europe Operations and Sales. Er
ist verheiratet und hat drei Kinder.

Interview

durch einen finanzstarken Hintergrund abgesichert. Wir sehen
also viele Vorteile fiir den Kunden. Der Kunde seinerseits wird
dies sicherlich dhnlich beurteilen — spatestens dann, wenn wir die
verstandlicherweise aufkommenden offenen Fragen der Kunden
zu GIS-Quadrat und Intergraph im personlichen Kontakt geklart
haben werden.

GIS-Quadrat war seit dem Jahr 2000 exklusi-
ver Intergraph-Distributor. Auch Poppenhager
war zuvor lhr Geschéftspartner. Wen schlu-
cken Sie als néchstes?

Ich glaube nicht, dass wir nun mit Uber-
nahmeangebote aus unserem Partnerum-
feld tiberhduft werden. Und der Begriff
Schlucken klingt, als ob man den Mund zu
voll nehmen wiirde. Wir priifen vielmehr
sehr intensiv — technologisch, finanziell,
juristisch — alle Chancen und Risiken.
Schnellschiisse sind nicht unsere Sache,
ganz bestimmt nicht.

Und was wird nun mit Ihren Partnern?
Die bestehenden Partnerlosungen und die Vertriebskapazitit un-
serer Partner behalten unverdndert ihre Wichtigkeit. Intergraph
kann gar nicht iiberall und in jedem Themenfeld prédsent sein
—und wir wollen es auch gar nicht. Nur dort, wo sich starke Syn-
ergien fiir unsere eigenen eng definierten Kernmérkte ergeben, ist
es liberhaupt sinnvoll, iiber Akquisitionen nachzudenken.

Es éndert sich also nichts fiir Inre offensichtlich schwindende Zahl an
Partnern?

Exakt, so gesehen dndert sich nichts fiir unsere Partner. Wir grei-
fen also keineswegs in die Interessen und die Marktabdeckungen
unser Partner ein. Es ist sogar so, dass sich unsere Partner nun
fiir den Vertrieb und die Vermarktung der ResPublica-Produkte
zusdtzlich qualifizieren kénnen. Zuvor war ihnen der Zugriff auf
ResPublica verschlossen. Und was heifit schwindende Zahl an
Partnern? Manche gehen, neue kommen hinzu. Unser Partnerum-
feld schwankt seit Jahren zwischen 30 und 40.

Wie man aus den USA hort, genieBt die deutsche Intergraph-Mannschaft
einen hohes Ansehen im Konzern. Wann werden wir einen Deutschen an
der Konzernspitze sehen?

Gute Frage, nichste Frage. Doch mit Gerhard Sallinger als Pre-
sident Process, Power & Marine sitzt bereits ein Landsmann im
hochsten Management. Zwar ist er nicht fiir GIS und Einsatzleit-
systeme, also unser spezielles Segment, direkt zustandig, doch er
vertritt durchaus die deutschen Interessen. Man darf nicht verges-
sen, dass die Intergraph-Strukturen sehr flach sind und so kdnnen
wir aus der Region heraus iiberaus effektiv Einfluss nehmen. Man
hort auf uns und die Anforderungen unserer deutschen Kunden,
denn schlieBlich stehen einige unserer deutschen Kunden von ih-
rer Grofe her mit an oberster Position in der weltweiten Liga, vor
allem im Energieversorgungs- und im Transport-Markt.

Herr Harbauer, vielen Dank fiir das Gesprach.

Das Interview fiihrte Monika Rech.
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