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SZENE

Nachgehakt -

bei Maria Hochleitner

Cloudeo - ein Start-up aus Munchen - hat sich zum Ziel gesetzt, Geodaten fur eine
breite Offentlichkeit und zu erschwinglichen Preisen zuganglich zu machen. Maria
Hochleitner ist fur Marketing und Kommunikation verantwortlich.

Maria Hochleitner ist Head of Marketing
bei Cloudeo

o liegen aus lhrer Sicht

Probleme beim Zugang

und bei der Kostenstruktur
von Geodaten?
Die Probleme liegen ganz klar darin, dass
die meisten Geschifte im Geobereich bis-
her traditionelle Projektgeschifte und so-
mit auch die Zugangs- und Kostenstruktur
darauf ausgelegt waren. Es handelt sich oft
um Einzelauftrige, welche dann natiirlich
schwer skalierbar sind. Viele potenzielle
Kunden haben keine dezidierte ,,Geo-Ab-
teilung” in ihrer Firma und bendtigen Da-
ten oder Software vielleicht nur iiber einen
gewissen Zeitraum oder fiir kleinere Pro-
jekte. Diesen Kunden wurde der Zugang
zu Geoinformationen somit verwehrt,
denn grofle Datensitze oder Software-
lizenzen zu kaufen, passt nicht ins Budget.
AufSerdem verlangt auch schon das Finden
der richtigen Daten relativ viel Expertise.

Sie kommen aus dem Marketing, inwie-

fern spielt Marketing im Geobereich
Uberhaupt eine groRRe Rolle?
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Aus meiner Sicht spielt Marketing, gerade
im jetzigen Stadium, eine sehr grofle Rolle
fiir uns alle, denn vielen Branchen ist der
grofle Nutzen, den Geoinformation und
passende Services bieten, meist gar nicht
bekannt. Es gehr also viel um Aufklirung
und Information und darum, Menschen
zu erreichen, die bisher keinerlei Beriih-
rungspunkte mit dem Thema Geo hatten.
Gerade diesen wollen wir es so einfach wie
moglich machen, den fiir sie richtigen
Service zu finden und die Anwendungs-
méoglichkeiten zu verstehen. Das schaffen
wir, indem wir Anwendungsgeschichten
fiir verschiedenste Branchen erzihlen und
so die Bedenken nehmen, dass jeder ein
technischer Experte sein muss, um Geo-
services nutzen zu kénnen. Wenn wir wol-
len, dass der Geomarkt kein Nischenmarke
bleibt, sondern den Massenmarkt erobert,
dann diirfen wir auch kein Nischenmarke-
ting betreiben. Wir miissen die Menschen
in ihrer Branche abholen und ihnen die
Services und Moglichkeiten in ihrer Fach-
sprache erkliren. Das ist die grofie Heraus-
forderung.

Wie sieht Ihr Angebot im
Geodaten-Bereich aus?

Im Prinzip kann man iiber unsere Platt-
form alles an ,Geoprodukten® von ver-
schiedensten Herstellern beziehen — von
Satellitenbildern iiber Software und Hohen-
modelle bis zu Geoinformationservices.
Sehr grofles Potenzial fiir viele Branchen
sehen wir allerdings in der Kombination
verschiedener Datensitze und in den Ser-
vices. Unverarbeitete Geodaten haben im
Allgemeinen fiir den Massenmarkt eher
wenig Wert. Aus diesem Grund besteht
der Marke heute hauptsichlich aus grofien
Unternehmen oder staatlichen Akteuren,
die iiber die Ressourcen verfiigen, die Daten
zu ihrem eigenen Nutzen zu verarbeiten.
Der wahre Wert fiir den Massenmarke je-
doch ergibt sich aus der multidimensionalen

Kombination von Datensitzen und der
darauf angewandten Analytik. Es sind die-
se kombinierten Datensitze, die den Treib-
stoff fiir Algorithmen, Kiinstliche Intelligenz
und weitere Anwendungen bilden. Deshalb
versuchen wir bei Cloudeo, unseren Fokus
auf eben diesen multidimensionalen An-
satz zu legen.

Auf lhrer Webseite verwenden sie den
Begriff ,Geodaten-Okosystem". Was
verstehen Sie darunter?

Fiir viele Kunden spielt es absolut keine
Rolle, wo die Daten herkommen, sondern
es geht vorrangig darum, dass sie die fiir sie
wichtigen Informationen einfach und
schnell daraus ziehen kénnen und dass
diese jederzeit verfiigbar sind. Aus diesem
Grund ist es unsere Vision, ein sich gegen-
seitig befruchtendes Okosystem zu kreieren,
in welchem nicht mehr jeder alles in der
gesamten Chain von Beginn an aufbauen
muss, um ein neues Produkt entstehen zu
lassen, sondern sich schon vorhandener
Daten und Infrastrukturen bedienen
kann. Dadurch kénnen neue Services viel
schneller und kosteneffizienter entstehen.
Ein Kunde kann somit bei uns zum Liefe-
ranten werden und umgekehrt. Ein Bei-
spiel: Die Firma Hyspeed Computing nutzt
iiber unsere Plattform den Envi-GSF-Ser-
vice von Harris Geospatial Solutions und
bietet dariiber dann ihren eigenen Service
VegetationVitality auf dem Cloudeo Store
an.

Herzlichen Dank fur das Gesprach!

Das Interview fiihrte Gerold Olbrich



