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Management Summary

Management Summary

Die im Frihjahr 2001 veroffentlichte Marktstudie ,Aktivierung des Geodatenmarktes in NRW*, die
MICUS Management Consulting im Auftrag der Staatskanzlei NRW erstellte, stieR auf breites Inte-
resse. Bisher wurde die Studie 60.000 Mal nachgefragt, wobei fast 5% der Anfragen die englische
Version betrafen. Insbesondere die Frage, welche MaRnahmen seitens des Landes erforderlich sind,
um die Entwicklung des Marktes voranzutreiben, wurde in &ffentlicher Verwaltung und Wirtschaft
intensiv diskutiert.

Im Rahmen der Marktstudie wurde festgestellt, dass vor allem nutzergerechte Produkte und ent-
sprechende Geschaftsmodelle fehlen, um den Markt fur Geodaten zu 6ffnen. Daher wurde MICUS
Management Consulting im September 2001 von der Staatskanzlei NRW beauftragt, aufbauend auf
den Ergebnissen der Marktstudie ein Produktkonzept zur Offnung des Geodatenmarktes zu erstellen.

Das Produktkonzept folgt einem nachfrageorientierten Ansatz, indem zunachst, ausgehend von den
Aufgaben der Nutzer, deren Anforderungen an die jeweiligen Geodatenprodukte identifiziert werden.
Dabei wird unterschieden zwischen Geodaten auf der ersten Stufe der Wertschopfungskette und
den darauf aufbauenden Geodaten-Anwendungen sowie spezifischen Dienstleistungen. Wahrend
das Datenangebot im wesentlichen durch die 6ffentlichen Anbieter — insbesondere auf kommunaler
Ebene — gestellt wird, fallen Dienstleistungen und Anwendungen in die Angebotspalette meist kleiner
und mittlerer Unternehmen.

Um die derzeitige Marktsituation zu veranschaulichen, werden brancheniibergreifend bereits rea-
lisierte Anwendungsbeispiele aus allen Teilmérkten dargestellt. Dabei wird deutlich, dass trotz der
unterschiedlichen Aufgaben, zu deren Wahrnehmung Geodatenprodukte benétigt werden, die auftre-
tenden Schwierigkeiten auf Kundenseite sehr dhnlich sind. Denn das Hauptproblem liegt darin, dass
offentlicher Content — Geobasisdaten wie Sachdaten — nicht marktgerecht verflgbar ist. Das Angebot
ist intransparent, bendtigte Sachdaten stehen oftmals nicht verortet zur Verfliigung, vorhandene
Datenbesténde sind nicht ausreichend aktuell, von uneinheitlicher Qualitat oder nicht flichendeckend
verfugbar. Komplizierte Geblhrenordnungen und restriktive Nutzungsrechte tragen ein Ubriges zu
dieser Situation bei. Insbesondere auf kommunaler Ebene wird zwar eine Vielzahl an Daten innerhalb
der einzelnen Fachamter erhoben, dass es sich dabei um ein Wirtschaftgut von erheblichem Wert
handelt, wird jedoch von den meisten Behérden nicht erkannt.

Offentlicher Content stellt jedoch den zentralen Rohstoff fiir Geodatenprodukte dar. Ist er nicht markt-
gerecht verflgbar, behindert dies die Entwicklung des gesamten Marktes. Insbesondere fir KMU
wirken sich die derzeit hohen Transaktionskosten der Content-Beschaffung innovationshemmend im
Hinblick auf die Entwicklung nutzergerechter Anwendungen aus.

Dies verdeutlicht, dass sich die Produktentwicklung auf die erste Stufe der Wertschépfungskette
konzentrieren muss: die Bereitstellung flachendeckenden, aktuellen 6ffentlichen Contents. Denn die
Entwicklung des Geodatenmarktes ist kein technologisches Problem, da geeignete Softwarelésungen
und entsprechende Dienstleister vorhanden sind. Entsprechend werden sich die Produkte entwickeln,
sobald die Beschaffung von Content zu moderaten Kosten mdglich ist. Somit ist es erforderlich, auf
allen féderalen Ebenen die Bereitstellung insbesondere verorteter Sachdaten voranzutreiben.
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Zur MarkterschlieBung gilt es daher zunachst, 6ffentlichen Content fiir externe Nutzer zuganglich zu
machen, anschlielend Online-Angebote aufzubauen und schlieRlich die 6ffentlichen Datenangebote
zu vernetzen. Fir den Geodatenmarkt in NRW leiten sich daraus drei notwendige MaRnahmen ab:

1. Kommunalen Content in Form eines Content Providers bereitstellen
2. Vertikale Integration der kommunalen Daten auf Landesebene
3. Horizontale Integration von Sachdaten der Landesverwaltung

Auf kommunaler Ebene bedeutet dies primar, Sachdatenbestande auf eine einheitliche Kartengrund-
lage zu verorten und digital an einer Stelle in geblndelter Form gegen Entgelt bereitzustellen. Die
Errichtung eines solchen ,Content Providers® dient nicht nur den lokalen Unternehmen, die kommu-
nale Daten bendtigen, sondern bringt auch innerhalb der Kommunalverwaltung eine neue Qualitat der
Planung mit sich. Die Online-Bereitstellung ermdglicht dartber hinaus nicht nur Einnahmeerzielungen
fur die Fachbehérden, sondern auch erhebliche Kostensenkungen gegenulber der bisher praktizierten
analogen Auskunft.

Wie die Marktstudie gezeigt hat, bendtigt die Mehrheit der Nutzer Uberregionale Daten, so dass eine
flachendeckende Integration des kommunalen Contents erforderlich ist. Diese Aufgabe Ubersteigt
jedoch die finanziellen und organisatorischen Mdglichkeiten der Kommunen und sollte daher verant-
wortlich an einer Stelle innerhalb der Landesverwaltung gebiindelt werden. Aufgrund des vorhande-
nen Geodaten-Know-hows bietet sich hier insbesondere das Landesvermessungsamt (LV) als Koordi-
nator an; das bedeutet, dass die Kommunen und das LV Vertriebspartnerschaften bilden.

Da auch innerhalb der Landesverwaltung in Behérden wie dem Landesamt fir Datenverarbeitung
und Statistik raumbezogene Informationen von wirtschaftlichem Wert gefihrt werden, empfiehlt sich
hier eine analoge Vorgehensweise wie in den Kommunen: Verortung und digitale geblindelte Bereit-
stellung digitaler Informationen an einer Stelle. Diese Bindelungsfunktion sollte aus heutiger Sicht
wiederum das LV wahrnehmen. Mittelfristig ist gleichwohl eine bundesweite Zusammenflihrung der
Geodaten der Lander erforderlich, die dadurch erreicht werden kann, dass das Land und der Bund
sich gegenseitige Vertriebrechte einrdumen. Durch die Integration der Daten auf Bundesebene waére
die zentrale Anforderung der Geoinformationswirtschaft, die Verfugbarkeit bundesweit flichendecken-
der Daten, erfUllt.

Fir die drei genannten MaRnahmen werden konkrete Geschaftsmodelle entwickelt. Da der Aufbau
und die integrierte Online-Bereitstellung der Datenbestande mit erheblichem technischem und orga-
nisatorischem Aufwand verbunden ist, liegt der Schlissel flr eine schnelle und effiziente Datenbe-
reitstellung in der Bildung von Partnerschaften mit Unternehmen. So kann zunéchst die Infrastruktur
privater Technik-Partner beim Aufbau der Datenbestande genutzt und insbesondere von deren Know-
how bei der Realisierung von Internetplattformen mit entsprechenden Bestell- sowie Billing- und
Payment-Funktionen profitiert werden. Denn in diesem Bereich ist innerhalb der 6ffentlichen Verwal-
tung kaum Erfahrung vorhanden, da auch in vergleichbaren E-Government-Projekten diesen Elemen-
ten des Internet-Vertriebs kaum Beachtung geschenkt wird.
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Content-Partner kénnen eine aktive Rolle bei Erstellung und Verschneidung o6ffentlicher Geodatenbe-
stande spielen. Business-Partner sind besonders bei der Durchfiihrung von Marketing und Werbung
unverzichtbar fir die Verwaltung, die auf diesem Gebiet nur begrenzten Handlungsspielraum hat, und
kdénnen als Vertriebspartner (z. B. als Value-added Reseller) zusatzliche Kunden erreichen. Damit
eroffnen sich neue Moglichkeiten 6ffentlich-privater Kooperationen zum beiderseitigen Nutzen.

Organisatorische Grundvoraussetzung fir entsprechende Ldsungen sind zum einen ein markt-
gerechtes Pricing — das bedeutet, Vereinfachung der GebUhrenstrukturen, die eine Abbildung in
Online-Shops ermoglicht und fur die Nutzer transparent ist. Zum anderen gilt es, die Nutzungsrechte-
Regelungen dahingehend zu vereinfachen, dass den Unternehmen grundséatzlich das Recht auf
Datenbezug eingeraumt wird, unabhangig von Branche oder Einsatzzweck. Nordrhein-Westfalen ist
hier mit dem Inkrafttreten des Informationsfreiheitsgesetzes bereits auf einem guten Weg — allerdings
geht es nun nicht nur um Einzelanfragen von Birgern, sondern um die flachendeckende Bereitstel-
lung anonymisierter offentlicher Informationen fiir die Wirtschaft.

Wenn die in der Konzeption skizzierten Mallnahmen zeitnah umgesetzt werden, ist eine Abkopplung
des Geodatenmarktes vom Wachstum im IT-Bereich mdglich mit einer dynamischen Entwicklung, von
der insbesondere kleine und mittlere Dienstleister am Geodatenmarkt profitieren. Es wird aufgezeigt,
dass, wenn nur ein Viertel der potentiellen Kunden in NRW erreicht werden, eine Verdreifachung des
Dienstleistungsvolumen in den nachsten drei Jahren von derzeit auf 50 Mio. € auf 150 Mio. € und jahr-
liche Wachstumsraten von 10 % in den Folgejahren mdglich sind.

Hier erschlielt sich eine neue Dimension des E-Government: Im Mittelpunkt steht kiinftig nicht mehr
ausschliel3lich eine hohere Biirgerorientierung — E-Government ist in Bezug auf den Geodatenmarkt
vielmehr als eine neue Form der Wirtschaftsférderung zu verstehen. Die Verflgbarkeit 6ffentlicher
Informationen wird damit zum Wettbewerbsvorteil fir Unternehmen am Standort NRW. Der Geodaten-
markt macht aber langst nicht mehr an den Landes- oder Bundesgrenzen halt, so dass der Zugang zu
raumbezogenen Informationen der 6ffentlichen Hand eine bedeutende Voraussetzung ist, um im inter-
nationalen Vergleich Schritt zu halten. Der Geodatenmarkt kann sich somit zu einer Schlisselindustrie
fur die Wissensgesellschaft des 21. Jahrhunderts entwickeln.
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Marktsituation

Ausgangslage

. Marktsituation
1. Ausgangslage

Der Markt fir Geodaten und Geodatenprodukte ist bisher nur sehr
schwach entwickelt und deutlich angebotsgetrieben; die Nutzungs-
mdglichkeiten von Geodaten werden kaum ausgeschdpft. Dies ist ein
wesentliches Resultat der Marktstudie ,Aktivierung des Geodaten-
marktes in Nordrhein-Westfalen®.

In der Marktstudie werden die Barrieren identifiziert, die eine dynami-
sche Entwicklung des Geodatenmarktes behindern:

* FEin zentrales Problem stellt das uneinheitliche Angebot der &ffent-
lichen Geodatenanbieter dar, deren Daten selten flachendeckend
und aktuell vorliegen.

* Der Bezug von Geobasisdaten ist meist unkomfortabel und teuer.

* Es herrscht keine ausreichende Transparenz darlber, wo welche
Daten bezogen werden kénnen.

e Unterschiedliche Austauschformate und hohe Anforderungen an
die Hardware fiihren zu technischen Problemen.

* Nicht marktgerechte Preise und restriktive Nutzungsrechte fir
offentliche Datenbestande verhindern eine breite Nutzung der
Daten durch Unternehmen.

In der Marktstudie sind bereits konkrete Handlungsempfehlungen zur
Aktivierung des Geodatenmarktes in Nordrhein-Westfalen formuliert.
Das vorliegende Produktkonzept geht noch einen Schritt weiter: Auf-
bauend auf der Marktstudie werden Produkte zur Offnung des Geo-
datenmarktes entwickelt und Geschéftsmodelle zu deren Realisie-
rung aufgezeigt. Dazu wurde eine Spezifizierung der Ergebnisse der
Marktstudie dahingehend vorgenommen, an bestehenden Produkten
exemplarisch aufzuzeigen, wie sich die Ausgangssituation am Geo-
informationsmarkt gestaltet und welche Probleme dabei anbieter- und
kundenseitig auftreten. Durch die Hinterlegung der generellen Ergeb-
nisse der Marktstudie mit konkreten Anwendungsbeispielen lassen
sich die Ziele fir die Produktentwicklung ableiten. Auf dieser Basis
wird dann im zweiten Teil die Konzeption zielgerichtet aufgebaut.

Das Produktkonzept berticksichtigt insbesondere, dass die Anbieter-
seite am Geodatenmarkt gepragt ist durch eine Vielzahl kleiner und
mittlerer Unternehmen (KMU). Die groRte Barriere fir diese Unter-
nehmen bei der Entwicklung von Produkten liegt in der Beschaffung
der erforderlichen Datengrundlagen (Content): Die meisten Anwen-
dungen basieren auf der Nutzung 6ffentlicher Datenbestéande — diese
sind aber in der Regel teuer und haufig nur unzureichend verfiigbar.
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Marktsituation Ausgangslage

Insbesondere fiir kleine und mittlere Unternehmen ist daher das finan-
zielle Risiko der Entwicklung neuartiger Produkte haufig zu hoch.

Die Produktentwicklung scheiterte bisher haufig bereits an der Beschaffung
des Contents

Eintrittsbarrieren &

hoch

niedrig

Geobasisdaten/
Content beschaffen

Anwendungen
entwickeln

Angebot Nachfrage

Produktentwicklung

Daher sind neue Formen der Zusammenarbeit — sowohl zwischen  Public-Private Partnership
einzelnen Unternehmen als auch zwischen 6ffentlichen Datenanbie-

tern und Herstellern von Anwendungen — erforderlich. Eine Schlissel-

rolle spielen dabei die verschiedenen Formen von Public-Private Part-

nership (PPP). Hier sind die Kommunen und das Land NRW gefragt,

aktiv an der Offnung der Datenbestande mitzuwirken.

Die Offnung der Datenbestédnde von Land und Kommunen schafft  Positive Effekte einer

die Voraussetzung, dass das Land seine Vorreiterrolle innerhalb  Férderung des Geodaten-
Deutschlands ausbauen kann. Diese Form der Férderung des Geo- marktes

datenmarktes stellt eine wichtige Infrastrukturleistung dar und ist in

mehrfacher Hinsicht mit positiven Effekten fir das Land verbunden:

¢ Direktes Wachstum des Marktes flr Geoinformationen
¢ Entstehung von qualifizierten Arbeitsplatzen
e Starkung des Wirtschaftsstandortes NRW

Das Produktkonzept dient als Leitfaden zur Realisierung der Erfolgs-
faktoren fir den Geodatenmarkt. Es wurde spezifisch fir das Land
Nordrhein-Westfalen erstellt; die entwickelten Modelle haben jedoch —
ggf. in teilweise modifizierter Form™" — bundesweit Giiltigkeit.

" Die Kommunalisierung des Katasters stellt eine Besonderheit in den Landern NRW
und Brandenburg dar. Bei einer Ubertragung der Modelle auf andere Lander ist zu
berucksichtigen, dass dort die Vermessungsbehdrden Teil der Landesverwaltung
und damit von der kommunalen Ebene entkoppelt sind.
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2. Produktkategorien

In der Marktstudie ,Aktivierung des Geodatenmarktes in NRW* wur- Drei Produktkategorien
den drei Produktkategorien in der Wertschdpfungskette identifiziert:

(1) Geodaten
(2) Datenveredelung, Dienstleistungen
(3) Anwendungen

Dabei ist zu beachten, dass die Erstellung von Geodaten zwar hohe
Fixkosten verursacht, danach aber nur noch marginale Kosten fir die
jeweilige Bereitstellung anfallen. Mit diesen geringen variablen Kosten
geht allerdings auch der begrenzte Nutzen fir den Kunden einher —
und somit ein vergleichsweise geringer Marktwert der Geodaten.

Einen hoheren Marktwert erzielen Dienstleistungen und Anwendun- Dienstleistungen und

gen, die einen unmittelbaren Nutzen fir den Kunden im Sinne von Anwendungen erzielen den
Problemlésungen schaffen (z. B. Routing-Anwendungen). Die Integra- héchsten Marktwert

tion bestehender Geodaten in Dienstleistungen und Anwendungen ist

dabei zu vergleichsweise geringen Kosten zu realisieren. Dieses als

~Wertschopfungsparadoxon“ bezeichnete Prinzip pragt die derzeitige

Marktsituation, wie die nahere Betrachtung der drei Produktkatego-

rien zeigt.

Die Wertschopfungskette: Den hochsten Marktwert haben kundenorientierte
Dienstleistungen und Anwendungen

Aufbereitete
Geodaten,

Nachfrage-
gerechte
Anwendungen

Craein Datenveredelung,

Dienstleistungen

niedrig MARKTWERT hoch

hoch KOSTEN niedrig

Bei Geodaten sind zu unterscheiden:

¢ Geobasisdaten (Topografie/Kataster/Luftbilder)
* Sachdaten (z. B. regionale Statistik, Bodenrichtwerte)

Hauptanbieter von Geobasisdaten sind die oOffentliche Verwaltung
(z. B. Vermessungs- und Katasterverwaltung) sowie Hersteller digi-
taler Strallenkarten. Sachdaten werden sowohl von Behdrden (z. B.
statistische Landesamter, Umweltédmter) als auch von Unternehmen
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Produktkategorien

angeboten. Dabei ist zu beachten, dass der Mehrwert fiir die Nutzer
insbesondere durch verortete Sachdaten (z. B. Kaufkraftzahlen) — und
nicht ausschlief3lich durch Topografie- oder Katasterdaten — entsteht.

Geodaten sind zwar der Rohstoff, aber nicht das Endprodukt am
Geodatenmarkt. Doch bereits an dieser Stelle treten die zentralen
Probleme auf: Die Preise fir 6ffentliche Geodaten sind oftmals res-
triktiv hoch, da die Gebuhrenordnungen vom Ziel der Kostendeckung
gepragt sind. Haufig fehlen fur die private Wirtschaft bedeutsame
Geodatenbestande komplett, weil deren Nutzen von der Verwaltung
nicht gesehen wird und folglich keine ausreichenden finanziellen Mittel
fur deren Aufbau bereit stehen. Geodaten sind damit ein knappes und
teures Gut, was zu weitreichenden Konsequenzen fir die weiteren
Produkte der Wertschopfungskette flihrt.

Auf der zweiten Stufe werden — vor allem von kleinen und mittleren
Unternehmen — zusatzliche Dienstleistungen angeboten:

e Digitalisierung von Karten, kartografische Bearbeitung

* \Verschneidung und Integration verschiedener Informationsebenen

e Aufbau und Fihren von Geoinformationssystemen fir Kunden
(Application Service Provider fur GIS)

Doch insbesondere flr kleine und mittlere Dienstleister stellen die
hohen Kosten der Datenbeschaffung — aufgrund mangelnder Verflg-
barkeit oder restriktiver Preise — bereits eine zentrale Markteintritts-
barriere dar. In der Folge kénnen nachfragegerechte Dienstleistungen
derzeit haufig nicht zu marktgerechten Preisen angeboten werden.

Gleiches gilt auch fur die dritte Produktkategorie, die Geodaten-
Anwendungen:

(1) GIS-Anwendungen
(2) Mapping-Anwendungen (z.B. fur Navigation, Geomarketing,
Location Based Services)

GIS-Anwendungen umfassen Planungs- und Analysetools auf Basis
von GIS-Software (z. B. fir Planung und Dokumentation von Gebau-
den, Netzen, Flachen).

Beim weitaus groRReren Teil der Produkte handelt es sich um Mapping-
Anwendungen fiir die Bereiche Navigation, Marketing und Location
Based Services. Diese weisen immer die gleichen Grund-Funktiona-
litdten auf Basis einer Karte auf — z. B. Objekte suchen, markieren,
einflgen oder mit Informationen hinterlegen — und sind sich damit aus
EDV-Sicht recht ahnlich.
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Produktkategorien

Die entscheidenden Unterschiede entstehen erst durch die verwen-
deten Daten — den Content. So besteht der Nutzen von Marketing- /
Vertriebsanwendungen gerade in der Integration verschiedener Sach-
daten auf einer Karte. Technologien (Software) stehen ausreichend
bereit. Was haufig noch fehlt, sind jedoch nachfragegerechte Inhalte.
Insgesamt verlauft die Entwicklung des Marktes flir Anwendungen
nur schleppend: Bisher dominieren unspezifische Produkte (z. B. gra-
fische Auswertungen auf Basis einer Gemeindegrenzenkarte) sowie
individuelle Lésungen (z. B. Darstellung der regionalen Verkaufszah-
len einer Firma fir das Jahr 2001).

Diese Produkte gentigen aber nicht den Anforderungen der Kunden:

* Unspezifische Anwendungen orientieren sich nicht an der Frage,
wozu der Kunde das Produkt benétigt. Sie sprechen einen breiten
Kundenkreis an, sind aber mit eher geringem Nutzen fir die
Kunden verbunden und haben nur begrenztes Marktpotenzial.

* [ndividuelle Losungen gehen zwar gezielt auf eine Problemstellung
des Kunden ein. Da es sich hier um Individualldsungen handelt,
tragt der Kunde die gesamten Entwicklungskosten. In der Folge
sind Individuallésungen fir die meisten potenziellen Kunden zu
teuer und meist nur fir GroRunternehmen realisierbar. Sie spielen
allerdings im Projektgeschéaft eine wichtige Rolle.

Was fehlt, sind I6sungsorientierte Anwendungen, die gezielt fur
bestimmte Problemstellungen konzipiert wurden und fir die daher
eine breite Nachfrage in der entsprechenden Kundengruppe besteht.

Zur MarkterschlieBung sind I6sungsorientierte Anwendungen erforderlich
Kundennutzen Preis

A

Lésungsorientierte
Anwendungen

Individualldsungen Marktpotenzial

Unspezifische
Mapping-Anwendungen

Anzahl potenzieller Nutzer

Was aber bedeutet ,I6sungsorientiert”? Dazu ist die Betrachtung der
Kundenseite erforderlich:

Das Produktkonzept konzentriert sich auf die Bereiche Business und
Government. Die Consumer werden als Kunden nicht betrachtet, da
sie die meisten Geodatenprodukte nur indirekt nutzen und in der
Regel eine geringe Zahlungsbereitschaft haben (z. B. stehen Routing-
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Marktsituation

Produktkategorien

Anwendungen im Internet gratis zur Verfigung. Entsprechend ist
kaum ein Nutzer bereit, solche Produkte zu erwerben).

Der Ansatz des Produktkonzepts weicht damit deutlich von bisheri-
gen Vorhaben im E-Government Umfeld ab, bei denen meist das Ziel
einer verstarkten Blrgerorientierung der Verwaltung im Vordergrund
steht. Die Analyse des Geodatenmarktes zeigt jedoch, dass die Blick-
richtung auf die Consumer hier allenfalls ein Nebenaspekt sein sollte,
da der Hauptnutzen entsprechender Projekte in der Schaffung einer
geeigneten Infrastruktur und damit der aktiven Wirtschaftsférderung
liegt. Diese Form der Wirtschaftsforderung kommt priméar den kleinen
und mittleren Geodatendienstleistern und Herstellern von Anwen-
dungen zugute. Sie stellt jedoch auch einen zentralen Standortfaktor
fur die Kunden fir Geodaten bzw. Geodatenprodukte dar, die von
héherer Qualitat und marktgerechten Preisen profitieren.

Wichtige Kunden am Geodatenmarkt finden sich in den Branchen:

* Energie-/Wasserversorgung
* Verkehr/ Telekommunikation

e Bau

o Offentliche Verwaltung

e Banken/Versicherungen

® Industrie/Handel

¢ Dienstleistungen/Immobilien

Innerhalb der Unternehmen einer Branche finden sich Bereiche mit
verschiedenen Anforderungen. So bendtigt der technische Bereich
eines Energieversorgers fur seine Planungen andere Produkte als die
kaufmannische Abteilung des gleichen Unternehmens fiir das Cont-
rolling oder das Marketing. Daher ist eine Unterscheidung nach Bran-
chen und insbesondere Aufgabenstellung der Kunden erforderlich:

¢ Planung

* Analyse

* Marketing

e Controlling

* Routing

e Werbung

e Standortanalyse

* Vertriebssteuerung

Lésungsorientiert sind damit Produkte, die die Erfullung dieser Aufga-
ben unterstitzen. Um die Anforderungen der Kunden an Produkte im
einzelnen zu identifizieren, wird nachfolgend die heutige Marktsitua-
tion anhand konkreter Anwendungsbeispiele veranschaulicht.
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Kommunale Content Provider

3. Anwendungsbeispiele

Im Rahmen der Arbeiten flr das Produktkonzept wurden in Zusam-
menarbeit mit Nutzern, Datenanbietern und Geoinformationsdienst-
leistern Anwendungsbeispiele am Geodatenmarkt recherchiert sowie
Probleme und Ldsungsansatze in Workshops und Expertengespra-
chen diskutiert. Ziel war es dabei, unterschiedliche Branchen und
Aufgabenbereiche zu untersuchen, um so ein umfassendes Bild des
Geodatenmarktes, der Anbieter sowie der Nutzer zu erhalten.

Aus diesen Anwendungsbeispielen wurde eine reprasentative Anwendungsbeispiele
Auswahl getroffen, an denen sich die Probleme und Anforderungen
der Nutzer aus Wirtschaft und Verwaltung veranschaulichen lassen:

(1) Kommunale Content Provider

(2) Immobilienportale

(3) Private Geobasisdatendienstleister

(4) Mapping bei der Polizei

(5) Geomarketing- und Controlling-Anwendungen
(6) Netzplanung bei Mobilfunkbetreibern

(7) Location Based Services

Zunachst werden die Anwendungsbeispiele in der Ist-Situation
beschrieben. Danach wird dargestellt, welche MalRnahmen erforder-
lich sind, um lésungsorientierte Anwendungen fur die jeweiligen Auf-
gabenstellungen effizient bereitzustellen. Auf dieser Grundlage wird
aufgezeigt, wie die Realisierung dieser Ma3nahmen erfolgen kann.

Besonders intensiv wird die kommunale Ebene betrachtet, da sich im  Der Schwerpunkt liegt auf
Verlauf der Untersuchung bestétigte, dass hier der Schlissel zur Ent- der kommunalen Ebene
wicklung des Geoinformationsmarktes liegt:

e 80% der Kunden sind auf der kommunalen Ebene zu suchen
e Der Grofdteil des Contents wird auf kommunaler Ebene erhoben

Die Entwicklung der Geodateninfrastruktur auf kommunaler Ebene
ist damit von zentraler Bedeutung fir den landesweiten Geoinformati-
onsmarkt. Daher miissen MaRnahmen zur Férderung des Standortes
NRW zunachst in den Kommunen ansetzen, um die Geodatenproduk-
tion und -bereitstellung sicherzustellen.

3.1 Kommunale Content Provider

Die Kommune ist in den meisten Fallen der Ort der urspringlichen
Datenerhebung. Die Daten werden jedoch in dezentralen Planen
gefuhrt — haufig nur in analoger Form — so dass im Ergebnis innerhalb
einer Kommune bis zu 60 Einzelplanwerke existieren.

-10 -
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Kommunale Content Provider

In der Regel herrscht keine ausreichende Transparenz darlber, wo Keine Transparenz iiber
welche Daten gefiihrt werden, und kaum eine Fachbehérde weill, kommunale Daten
welche Daten in anderen Fachbehdrden verfiigbar sind. Denn ein

zentraler Ansprechpartner oder ein Metadatensystem existieren nicht.

Bei den kommunalen Sachdaten fallt auf, dass diese fast durchweg
Ortsbezug haben, aber nur die wenigsten Daten verortet erhoben
werden. Dies zeigt, dass in den Fachbehdérden die Nutzungsmoég-
lichkeiten raumbezogener Informationen meist nicht bekannt sind. So
fehlt das Verstandnis daflir, dass die Bereitstellung verorteter Sach-
daten den Unternehmen der Region eine neue Qualitat der Standort-
planung ermdglicht und damit auch einen Standortvorteil fir das Land
NRW insgesamt schafft. Dabei zeigt die Betrachtung der Nachfrage-
seite, dass kommunaler Content von hohem Wert fir Unternehmen
unterschiedlicher Branchen ist.

Vor allem Baugesellschaften, Architekten, Ingenieure sowie Banken Nachfrage nach kommu-
und Dienstleister (Steuerberater, Rechtsanwalte, Notare) bendtigen nalen Informationen

z. B. zur Beurteilung von Immobilien kommunale Informationen, die

von unterschiedlichen Fachbehdrden erstellt werden, insbesondere:

e Bauleitplanung

e Altlasten

* Bodenrichtwerte

* Immobilienpreise

* Umfelddaten

e |Luftbilder

e Lagepléane/ALB

* Risse, Koordinaten
e PBaulasten

Far Ver- und Entsorgungsunternehmen wie auch flir Bauunternehmen
sind daruber hinaus Wasser- und Abwasserkataster sowie Versor-
gungsnetze von Bedeutung. Die ErschlieBung dieser unterschied-
lichen dezentralen Datenquellen ist fir diese Kunden mit hohem
Aufwand verbunden:

e zentrale Ansprechpartner fehlen, die Daten missen in jeder Fach-
behdrde einzeln bezogen werden

e die Daten sind inhomogen mit unterschiedlichen Bezugsgrofien
und Aktualitatsstanden

¢ die Daten kénnen meist nur analog bezogen werden

* viele Informationen mussen persénlich vor Ort bei der jeweiligen
Fachbehdrde eingeholt werden

¢ Datenlieferungen erfolgen oftmals nicht zeithah

¢ wichtige Informationen werden fir die Unternehmen teilweise Uber-
haupt nicht bereitgestellt
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Kommunale Content Provider

In der Folge bleibt ein Grofteil der Datenbestande ungenutzt und
unternehmerische Entscheidungen werden ohne die Verwendung vor-
handener kommunaler Daten getroffen.

Vor diesem Hintergrund ist in einigen Kommunen bereits die |dee  Nutzen eines kommunalen
entstanden, einen kommunalen ,Content Provider® zu schaffen. Der Content Providers

Nutzen eines kommunalen Content Providers besteht fur die Unter-

nehmen darin, dass sie verflgbare Informationen schnell, aktuell

und vor allem aus einer Hand beziehen kdnnen. Die Nutzer erhalten

umfassende Informationen zeitnah und mit geringem Aufwand, also

geringen Transaktionskosten. Der Mehrwert besteht darin, schnellere

und qualitativ bessere Entscheidungen treffen zu kdnnen. Die Nutzer

winschen daher komfortablen Datenbezug — moglichst online, mit

geringem Zeitverzug und unburokratischer Bestellung.

Auch die Kommunen selbst kénnen von einem Content Provider
profitieren. Durch die Biindelung der kommunalen Daten wird jeder
Behdrde der Zugriff auf samtliche relevante Daten ermoglicht, so dass
fundierte Planungen auf Basis aktueller und vollstandiger Informatio-
nen erfolgen kénnen. Dies ermdglicht einen Qualitatssprung und eine
Beschleunigung kommunaler Planungsverfahren.

Aufgabe des Content Providers ist es, vorhandene Sachdaten der Aufgaben des Content
Fachbehdrden zu bindeln, die Datenbestande zu harmonisieren und  Providers

auf einer Karte zu integrieren (TK oder Stadtgrundkarte). Die Daten

werden den Kunden online gegen Entgelt bereitgestellt, so dass der

Content Provider als Vertriebspartner der Kommune zu verstehen ist.

»Kommunaler Content Provider*:
Integrierte Bereitstellung kommunaler Geoinformationen

Baugesellschaften . Notare,
und -dienstleister anken Rechtsanwaélte

A A
!
|
| —
Bauleitplanung Grundbuch Lageplane/ALB -
Altlasten Immobilienpreise | Baulasten E

Bergschaden Umfelddaten Kanalkataster

Bodenrichtweite | Luftbilder Versorgungsnetze Biindelung
kommunaler

T T * Daten
Bauverwaltung
-' Kommunales Statistisches Amt

Kommunales Katasteramt

Nutzen: Schnelle und aktuelle Beurteilung von Immobilien aus einer Hand
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Kommunale Content Provider

Vergleichbare Konzepte liegen bereits in einigen Kommunen in NRW  Probleme
vor, wurden aber noch nicht realisiert. Denn der Realisierung dieses
Geschaftsmodells stehen zahlreiche Probleme entgegen, in erster

Linie die mangelnde Verfligbarkeit kommunalen Contents:

e Keine Transparenz Uber 6ffentliche Datenbestande
e Daten liegen oftmals nur analog oder gar nicht vor
e Daten werden haufig nicht verortet

¢ Die Datenbestande sind inhomogen

Dahinter verbergen sich weitere — organisatorische — Probleme:

* Eine zentrale Stelle, die fur die Aufgaben des Content Providers
zustandig ist, ist nicht benannt.

* Die Fachbehdrden scheuen sich, ihre Daten an Dritte weiterzuge-
ben (,Verlust der Datenhoheit®).

e Oftmals fehlt qualifiziertes Personal fiir die Bereitstellung von Geo-
daten in den Fachbehdrden.

* |n vielen Fachbehorden fehlen die finanziellen Kapazitaten, um
eine eigene GIS-Technologie vorzuhalten.

e Ungeklarte Sicherheitsaspekte verhindern den Zugriff Externer auf
kommunale Daten im Behorden-Intranet (Firewall-Problematik).

* In den meisten Fachbehorden ist der Nutzen von Geodaten als
Wirtschaftsgut nicht bekannt.

e Die Behorden verfigen meist Uber wenig Know-how bei der Ver-
marktung der Daten, insbesondere Uber elektronische Vertriebs-
wege (Internet).

* Vor allem fehlen fir die meisten Sachdaten marktorientierte Preise
und Regelungen zu den Nutzungsrechten. Bestehende Gebuhren-
ordnungen sind kompliziert, restriktiv und daher eher hinderlich.
Eine flexible Preisgestaltung zur Marktoffnung ist nur in Ausnah-
meféllen (,Experimentierklausel“) mdglich.

In einigen Kommunen in NRW werden bereits Losungen fur diese Erste Ansétze zu Aufbau
Probleme entwickelt: dies zeigt sich auch am Beispiel der Stadt eines Content Providers
Bochum, wo bereits konkrete Bestrebungen existieren, einen Content

Provider aufzubauen.

So wurden vom Vermessungs- und Katasteramt der Stadt Bochum in
einem ersten Schritt Geodatenprodukte entwickelt, um Kontakte zur
Nachfrageseite zu kniipfen und deren Anforderungen zu identifizieren.
Ein solches Startprodukt ist beispielsweise die CD ,Bochum digital”,
die iber Buchhandlungen vertrieben wird. Die CD enthélt eine Uber-
sichtskarte, einen Stadtplan, Luftbilder sowie einige Funktionalitdten
auf Basis dieser Karten (z. B. Adresssuche, Streckenmessungen
sowie die Anzeige geografischer Koordinaten).
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Kommunale Content Provider

Auch innerhalb der Verwaltung nimmt das Vermessungs- und Katas-
teramt eine Stellung als Schrittmacher bei der Bereitstellung von Geo-
daten ein. So wurde fir das Finanzamt Bochum eine CD erstellt, die
einen parallelen Zugriff auf Karten, Luftbilder und Sachdaten ermdg-
licht und eine Suchfunktion nach Einheitswert, Aktenzeichen etc.
enthalt. Die CD erzielte ein positives Echo innerhalb der Verwaltung.

Als erstes ,Online-Angebot” kann von den stadtischen Internetseiten
ein Stadtplan heruntergeladen werden. Wie hoch das Interesse der
Offentlichkeit an solchen Angeboten ist, zeigt sich daran, dass bereits
10 % aller Zugriffe auf die Seiten der Stadt Bochum laut einer internen
Statistik die Online-Stadtplane betreffen.

Aufgrund dieser Erfahrungen wird nun innerhalb der Stadtverwaltung Liickenhaftes
diskutiert, das Vermessungs- und Katasteramt zum kommunalen @ kommunales Angebot
Content Provider auszubauen. Wie wichtig eine zentrale Stelle inner-

halb der Kommunalverwaltung mit Verantwortung fir die gebindelte

Bereitstellung des Contents ist, wird angesichts des noch sehr inho-

mogenen und liickenhaften Angebots der Stadt Bochum schnell deut-

lich (Stand: April 2002):

¢ Die Bauleitplanung ist eingescannt im Netz verfligbar.

e Daten des Bauordnungsamts werden ab 2003 digitalisiert.

* Baulasten liegen zum Teil nur analog vor.

¢ Altlasten liegen beim Umweltamt vor, sind aber nicht zuganglich.

e Verortete Umfeld- und statistische Daten sind in Ansatzen vorhan-
den. So liegt die kleinrdumige Gliederung als Grundlage zur Veror-
tung vor und Uber das Internet stehen nach Wahlbezirken verortete
Informationen des Amtes flr Statistik und Wahlen zur Verfigung.

¢ Die Daten des Einwohnermeldeamtes gelten hingegen als sehr
sensible Daten und sind daher nicht verfligbar.

e Daten Uber den Zustand der StralRen, Schilder etc. (Verkehrsinfor-
mationssystem-Strale) sind nur bruchstiickhaft vorhanden.

* Die Bodenrichtwertkarte ist bereits digital im Netz verfiigbar.

* |Immobilienpreise stehen fir jedes Jahr als pdf-Datei zur Verfligung.

e Die Risse der Offentlich bestellten Vermessungsingenieure (ca.
200.000) werden gerade eingescannt und digitalisiert.

¢ Grundbuchdaten sind derzeit nicht im Produktportfolio vorgesehen,
da das Grundbuch Landerangelegenheit ist.

Das Vermessungs- und Katasteramt kann hier eine beratende und Koordinierende Rolle
koordinierende Rolle Ubernehmen: Die Idee des Content Providers des Vermessungs- und
wurde bereits in den Dezernaten vorgestellt. Fur die konsequente Katasteramtes
Realisierung bendtigt das Vermessungs- und Katasteramt jedoch

einen entsprechenden Antrag.
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Kommunale Content Provider

So sind die vorliegenden Sachdaten hinsichtlich der Kartengrundlage
uneinheitlich, da eine verbindliche Festlegung einer gemeinsame Kar-
tengrundlage bisher nicht getroffen wurde. Auch hier ist die koordinie-
rende Funktion eines Content Providers erforderlich.

Des weiteren ist es fur den Auftritt einer Kommunalverwaltung nach
aullen erforderlich, die Zustandigkeiten fir Geodaten an einer Stelle
zu bundeln. So liegt ein zentrales Problem fir die Stadt Bochum in der
begrenzten Anzahl potenzieller Kunden fir ein isoliertes kommunales
Angebot. Das Potenzial beschrankt sich auf einzelne Banken, Versi-
cherungen, Hausverwaltungen, Immobilienfirmen sowie einige Bauun-
ternehmen und Dienstleister. Dies zeigt die Notwendigkeit eines fla-
chendeckenden Angebots, mit dem auch Kunden auf tberregionaler
Ebene erreicht werden kdénnen. Ein Content Provider, dessen Angebot
sich auf eine einzelne Kommune konzentriert, hat mit Sicherheit nur
geringe Marktchancen. Das Marktpotenzial kann nur erschlossen
werden, wenn der kommunale Content Provider vernetzt und auf
diese Weise ein landesweites, homogenes Angebot aufgebaut wird.

Angesichts dieses erheblichen Handlungsbedarfs sollten folgende Erforderliche MaBnahmen
erforderlichen Mallnahmen prioritdr durchgefiihrt werden:

Sachdatenbestande aufbauen

(1)

(2) Sachdatenbestande an einer Stelle integrieren
(3) Daten marktgerecht bereitstellen

(4) Angebote vernetzen

Die erste Malnahme ,Sachdatenbestéande aufbauen ist die Grundvo- Sachdatenbestédnde
raussetzung daflr, dass Uberhaupt Content angeboten werden kann. aufbauen

Das erfordert zunachst, Transparenz Uber die vorhandenen Datenbe-

stédnde zu schaffen und deren Nutzung durch Dritte (Unternehmen)

grundsatzlich zuzulassen. In einem weiteren Schritt gilt es, Datenbe-

stédnde, die bisher allenfalls analog vorliegen, digital bereitzustellen

und vorhandene Sachdaten zu verorten. Um alle Datenbestande

der Kommunen innerhalb von drei bis finf Jahren digital verfiigbar

zu machen, ist eine gezielte Aktion, vergleichbar mit der Initiative

BundOnline 2005, erforderlich.

Mit der zweiten Mallnahme werden zunachst die vorhandenen Daten- Biindelung der Daten-
bestande an einer Stelle geblindelt, die verantwortlich fir die Bereit- bestdnde

stellung des Contents fur Dritte ist. Fir viele Business-Nutzer ware es

bereits ein Fortschritt, wenn sie einen einheitlichen Ansprechpartner

hatten, von dem sie die bendtigten Informationen beziehen kdnnten.

Dies allein erflllt jedoch noch nicht die Anforderungen an einen

Content Provider.
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Immobilienportale

Daher mussen die heterogenen Datenbestande der Fachbehdrden
harmonisiert und integriert werden. Ziel ist es dabei, dass der Nutzer
verschiedene Informationen, dargestellt auf einer Karte, simultan
erfassen kann. Die mihevolle parallele Analyse in verschiedenen
Planen kann damit entfallen.

Die Harmonisierung und Integration erfordert allerdings personelle
Kapazitdten und ist ohne fachliches (kartografisches) Know-how
kaum zu erbringen. Der Nutzen dieses Schrittes ist aber hoch: mit der
Integration sind die Voraussetzungen fur eine nutzergerechte Bereit-
stellung erftllt.

Im dritten Schritt missen die notwendigen Rahmenbedingungen fir  Marktgerechte
eine marktgerechte Datenbereitstellung geschaffen werden. Wichtige  Bereitstellung
Eckpunkte sind dabei:

* Nutzenorientiertes, flexibles Pricing

¢ Einfache Regelungen der Nutzungsrechte
® Online-Bestellung und -Abgabe

e E-Payment/Billing-Systeme

Im vierten Schritt geht es darum, Partnerschaften mit Content Provi- Vertriebsnetzwerk
dern anderer Kommunen einzugehen und so ein flachendeckendes aufbauen
Vertriebsnetzwerk aufzubauen. Ein Kunde kann dann landesweite

Daten aus einer Hand beziehen so dass jede Kommune auch Kunden

aullerhalb ihres Verwaltungsgebietes erreichen kann.

3.2 Immobilienportale

Einen Schritt weiter als der Ansatz eines kommunalen Content Provi-
ders geht die Idee eines Branchenportals: Im hier vorgestellten Bei-
spiel eines bereits realisierten Immobilienportals werden die hetero-
genen Datenbestande, die zur Beurteilung von Immobilien erforderlich
sind, aus unterschiedlichen Quellen zusammengefuhrt.

Der Nutzen besteht in der Integration branchenspezifischer Infor- Nutzen eines
mationen in einer Uberregionalen Plattform. Die Business-Nutzer Immobilienportals
mussen sich dabei nicht wie bisher unterschiedlicher Quellen bedie-

nen, sondern greifen auf einen gemeinsamen ,Online-Marktplatz® zu.

Wahrend bei einem Content Provider der Nutzer gegebenenfalls seine

Anforderungen selbst definieren muss, enthalt das Portal bereits ein

konfektioniertes Angebot. Auf diese Weise ist es moglich, Markttrans-

parenz zu schaffen, seitens der Nutzer die Kosten der Informationsbe-

schaffung zu senken und abgesicherte Entscheidungen zu treffen.
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Immobilienportale

So erhdlt im Beispiel eines bestehenden Immobilien-Portals der Funktion des Portals
Nutzer gegen Entgelt Auskiinfte zu bestimmten Objekten in NRW:

¢ Objektlage: Karte/Luftbilder
* Objektumfeld

* Infrastruktur

e Objektwert

* Bodenrichtwerte

* Mietpreisspiegel

* Marktdaten

* Risiken

* Firmendaten

* Branchenumfeld

* Wirtschaftsauskunft

Das Portal wird von einem Dienstleister betrieben, der von priva-
ten Anbietern Karten, Umfelddaten, Luftbilder etc. bezieht. Von den
kommunalen Behérden werden weitere Informationen, wie beispiels-
weise Bodenrichtwerte und Daten aus dem Grundstiicksmarktbericht,
bezogen. Die verschiedenen Informationen werden aufbereitet und
integriert im Portal bereitgestellt.

Der Erfolg solcher Portale hangt wesentlich von der Bereitstellung
flachendeckenden und aktuellen Contents ab. Ein Angebot, das sich
auf eine einzelne Kommune oder Region begrenzt, hat daher kaum
Chancen, denn der Mehrwert des Portals liegt in der Uberregionalen
Blndelung lokaler und kommunaler Informationen.

Kunden sind Banken, Baugesellschaften, Immobilienmakler, aber Nutzer des Portals
auch Wirtschaftsprifer und Steuerberater, flr die derart aufbereitete

Informationen ebenfalls von Nutzen sind. Fir die Nutzung der Daten

ist eine Online-Registrierung erforderlich. Ein Teil der Informationen

steht darlber hinaus nur einer begrenzten Nutzergruppe mit berech-

tigtem Interesse zur Verfiigung, z. B. die Wirtschaftsauskunft.

Das Beispiel zeigt, wie mit branchenbezogenen Angeboten noch
gezielter als durch einen unspezifischen Content Provider die Nutzer
angesprochen werden kénnen und so zusatzliche Nachfrage gene-
riert wird. Der Ansatz eines Immobilien-Portals ist daher auch auf
andere Anwendungsbereiche Ubertragbar.

Dass in dem dargestellten Beispiel bestehende Karten und Luftbilder
nicht direkt von den offentlichen Geobasisdatenanbietern bezogen,
sondern von privaten Dienstleistern zugeliefert werden, ist aus Markt-
sicht unproblematisch.
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Immobilienportale

Immobilienportale: der Content ist in eine Plattform integriert

Nutzen: Umfassende nutzergerechte Informationen iber Immobilien aus einer Quelle

Wirtschaftsprifer,
Steuerberater

t T 4

Immobilienportal

Baugesellschaften Banken

Dienstleister 4

Bodenrichtwerte
Gebéaudepreise

Karten Umfelddaten ? Luftbilder
| | —_

Dienstleister 1 Dienstleister 2 Dienstleister 3 Katasteramt/
Gutachterausschiisse

Problematisch sind bei der dargestellten Losung jedoch insbesondere  Probleme
zwei Aspekte:

(1) Das Fehlen offener Schnittstellen verhindert eine Integration in
bestehende Systeme des Kunden

(2) Die mangelnde Verflgbarkeit 6ffentlicher Sachdaten: Fir Dienst-
leister, die sich 6ffentlicher Quellen bedienen, ist der Aufwand
der Homogenisierung erheblich, der daraus resultierende hohe
Preis oftmals schwer im Markt durchzusetzen

Die Analysemdoglichkeiten im Rahmen des Immobilienportals sind fur
den Nutzer durch die bereitgestellten Informationen fest vorgegeben,
da offene Schnittstellen zu anderen Systemen fehlen. Dieses Closed-
Shop-Prinzip ist fur die Unternehmen jedoch nur von begrenztem
Wert, da diese ihre Entscheidungen in der Regel unter Einbeziehung
der Informationen aus dem firmeneigenen Data Warehouse treffen.
Weitergehende Analysen auf Basis eigener Sachdaten des Nutzers
sind bei den bestehenden Ldsungen nicht mdglich.

Darliber hinaus bleiben im dargestellten Fall 6ffentliche Sachdaten
ungenutzt, obwohl entsprechende Informationen erhoben werden.
So erhalt der Nutzer in der Rubrik ,Objektumfeld® Consumerdaten
(Kaufkraft, Altersstruktur etc.) privater Dienstleister, deren Herkunft
und Qualitat nicht immer zweifelsfrei nachzuvollziehen ist. Offentliche
Statistikdaten werden dabei nachtraglich verortet, was mit erheblichen
Kosten und statistischen Unsicherheiten verbunden ist.
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Private Geobasisdatendienstleister

Zur Schaffung nachfragegerechter Portale sind daher drei MalRnah-
men erforderlich:

(1) Content verortet bereitstellen
(2) Content tberregional bundeln
(3) Anwendungen mit offener Schnittstelle entwickeln

Dabei gelten zunéchst die gleichen Anforderungen wie beim kom-
munalen Content Provider — Offentlicher, insbesondere kommunaler
Content muss digital, verortet und integriert bereitgestellt werden:

e Statistikdaten (Bevolkerungs- und Wirtschaftsdaten)
¢ Informationen zur Infrastruktur (Verkehrsanbindung)
e Karten

e Luftbilder

¢ Bodenrichtwerte

* Mietpreisspiegel

* Immobilienpreise

Die zweite Malinahme betrifft die Uberregionale Blindelung des
kommunalen Contents, indem die Daten verschiedener Kommunen
in einer Plattform zusammengefasst und vereinheitlicht werden. Da
sich die nachtragliche Harmonisierung kommunaler Datenbestédnde
aufwandig gestalten kann, empfiehlt es sich, friihzeitig einheitliche
Regelungen zur Verortung der kommunalen Sachdaten zu treffen
(Bezugsgrolien, Referenzsysteme, Erhebungszyklen).

Daruber hinaus ist fur einen Markterfolg die Entwicklung I6sungsorien-
tierter Anwendungen erforderlich. Portale, die nach dem Closed-Shop-
Prinzip funktionieren, reichen auf Dauer nicht aus, ebenso wenig
genligen Daten-CDs den Anspriichen. Statt dessen sind Anwendun-
gen gefragt, die es dem Nutzer ermoglichen, eigene Sachdaten (z. B.
mit Adressbezug) zu Analysezwecken in das System zu integrieren.

3.3 Private Geobasisdatendienstleister

Bereits in der Marktstudie ,Aktivierung des Geodatenmarktes in NRW*
wurde aufgezeigt, dass die meisten Geodatenanwendungen Uberregi-
onalen, bundesweiten Datenbezug haben. Offentliche Geobasisdaten
erfillen diese Anforderungen jedoch nicht immer: So ist die ALK
aufgrund ihrer hohen Informationsdichte fiir viele Anwendungen zu
umfangreich und schwer handhabbar. Sie eignet sich auflerdem nur
bedingt als Grundlage fur StralRenkarten, da sie keine Strallenachsen
enthélt und ohnehin noch nicht flichendeckend vorliegt.
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Private Geobasisdatendienstleister

Die TK 25 wird zwar bundesweit einheitlich durch das BKG (Bun-
desamt fir Kartografie und Geodasie) bereitgestellt. Sie ist jedoch
fir viele Anwendungen nicht ausreichend aktuell (z. T. mehr als flnf
Jahre alte Daten). Darlber hinaus ist die vertikale Integration der
heterogenen topografischen Karten der Lander auf Bundesebene
mit zusatzlichem Zeitaufwand verbunden, was wiederum zu Lasten
der Aktualitdt geht. Der Vektordatenbestand des ATKIS (Amtliches
Topographisch-Kartographisches Informationssystem) ist wiederum,
ahnlich wie die ALK, schwierig zu handhaben und daher ebenfalls nur
bedingt geeignet.

Diese Lucke zwischen Angebot und Nachfrage wird durch zwei Her-
steller bundesweiter digitaler Stralenkarten geschlossen, die damit
eine universelle Grundlage fir Geodatenprodukte schaffen.

Diese StralRenkarten entsprechen den Anforderungen der Kunden, da  Nutzen privater Geobasis-
sie aktuell, nutzerfreundlich sowie bundesweit flachendeckend sind. datenangebote

Sie bilden damit die Grundlage fir Mapping-Anwendungen — nicht nur

im Bereich Navigation, sondern in fast allen Anwendungsbereichen.

Zur Erstellung der Karten beziehen private Geobasisdatendienstleister
die verfligbaren Daten, insbesondere topografische Karten, von den
Vermessungsverwaltungen und integrieren diese auf Bundesebene.
Die Bundelung der offentlichen Geodaten durch einen Dienstleister
stellt damit bereits einen Mehrwert fur die Kunden dar. Die o&ffentli-
chen Geobasisdatenanbieter sind in diesem Kontext als Zulieferer fur
die Geobasisdatendienstleister, die Daten veredeln, zu verstehen.

Daten, die nicht von den Vermessungsverwaltungen geliefert werden  Datengrundlagen
kdnnen, werden gegebenenfalls von privaten Dienstleistern bezogen.

Teilweise stehen bendtigte Daten aber Gberhaupt nicht zur Verfigung.

Als problematisch fur die Hersteller erweist sich bei der Aktualisierung

der Karten der Umstand, dass Neubauten in den zugelieferten Kar-

tendaten haufig nicht abgebildet sind.

Dariber hinaus werden unverzichtbare Daten nicht von 6ffentlichen
Anbietern bereitgestellt: So wird ein Verzeichnis der Verkehrsschilder/
Verkehrsfiihrung in den Kommunen nur analog gefihrt; Durchfahrts-
hdéhen, Kurvenradien und Briicken sind nicht oder nur unzureichend
dokumentiert. Diese Informationen werden aber beispielsweise fir
Routing-Anwendungen bendétigt.

In der Folge mussen die Hersteller durch einen eigenen Auflendienst
die Daten selbst durch Begehungen erheben und laufend aktualisie-
ren, was mit erheblichen Kosten verbunden ist. So beschéaftigt der
Marktflhrer in Deutschland rund 100 Mitarbeiter flr diese Aufgabe.
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Private Geobasisdatendienstleister

Deutschlandweit werden so durch private Geobasisdaten-Dienstleis-
ter jahrlich ein bis zwei Updates mit rund 50.000 Einzelinformationen
veroffentlicht. Dieses Verfahren ist letztlich auch aus volkswirtschaftli-
cher Sicht ineffizient, da hierbei Daten teilweise doppelt — durch Kom-
munen sowie private Dienstleister — erhoben werden.

Die gewonnenen Daten werden anschlielend integriert und homo- Nutzer der StraBenkarten
genisiert und aus dem so geschaffenen einheitlichen Datenbestand

Karten erstellt. Kunden sind insbesondere Dienstleister und Hersteller

von Anwendungen in allen Teilen des Geodatenmarktes:

* GIS-Anwendungen

¢ Navigationsanwendungen

* Marketing-/Controllinganwendungen
* Location Based Services

Private Geobasisdatendienstleister: Zusammenfiihrung fragmentierter Quellen

Nutzen: Aktuelle, einfache und flichendeckende Geobasisdaten

GIsS Navigation Marketing LBS

S S S

Privater
Geobasisdaten-Dienstleister

Landesvermessungsamter Zulieferer/ Eigener
Kommunale Katasteramter, BKG Dienstleister AuRendienst

i

==
|
—

Die digitalen StralBenkarten stellen ein Bindeglied in der Wertschdp-
fungskette zwischen den Geobasisdaten der 6ffentlichen Anbieter und
den Geodatenanwendungen dar. Diese Produkte sind weitestgehend
auf die Anforderungen des Geodatenmarktes abgestimmt.

Problematisch ist jedoch, dass wichtige Informationen von Kommunen  Probleme
bzw. Landesbehdrden nicht digital oder mit erheblichem Zeitverzug
erhoben werden.

Ahnlich verhalt es sich mit BaumaRnahmen bei StraRen: Planungen
liegen in den Kommunen vor — sie sind aber nicht in einer Planungs-
ebene digital abgebildet. Die Ubernahme in die TK erfolgt daher mit
teilweise erheblichem Zeitverzug (mehr als zwei Jahre), was bei Navi-
gationanwendungen zu Problemen filhren kann, insbesondere dann,
wenn eine Adresse/Strale nicht im System abgebildet ist.
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Mapping bei der Polizei

In der Folge Uberschreiten aufgrund des hohen Aktualisierungsauf-
wands die Kosten der Kartenerstellung oftmals die Einnahmen. So
hat der Marktfihrer in Deutschland in den Jahren 2000 und 2001 Ver-
luste erzielt. Damit besteht die Gefahr, dass sich diese ,Kostenfalle*
im Zuge der eigenen Datenerhebung mittelfristig auf die Qualitat der
bereitgestellten Karten auswirken wird. Qualitativ hochwertige und
aktuelle Karten stellen jedoch den zentralen Rohstoff fur alle Geoda-
tenanwendungen dar. Hier zeigt sich erneut, dass die grofiten Barrie-
ren am Geodatenmarkt bei der Bereitstellung des Contents ansetzen.

Der Schlussel fiur eine effiziente Informationsbereitstellung fur digitale  Erforderliche MaBnahmen
Strallenkarten liegt bei den Kommunen — den Orten der Datenerhe-

bung. Alle notwendigen Daten werden bereits erhoben, jedoch in

analogen Registern geflihrt oder aber nicht verortet. Damit sind drei

MafRnahmen erforderlich:

(1) Verkehrsinformationen (Verkehrsschilder, Durchfahrtshohen,
Kurvenradien) verortet erfassen

(2) Verkehrsinformationen digital fihren

(3) Die digitalen Informationen dem Markt bereitstellen

Ziel sollte es sein, ein verortetes Strallenkataster bzw. ,Verkehrsinfor- Verkehrsinformations-
mationssystem-Strafle” bereitzustellen. system-StraBe aufbauen

Darlber hinaus sollten BaumalRnahmen bei Stralen sowie alle Ver- Verkehrsinformationen
anderungen der Verkehrswege zeitnah digital abgebildet werden. digital bereitstellen
Diese Anforderung beschrankt sich nicht nur auf Kommunen, sondern

bezieht sich auch auf Landes- sowie Bundesstra3en und Autobahnen.

Hier sind neue Produktionsprozesse erforderlich, um Veranderungen

zeitnah in die Kartenwerke zu Gbernehmen und digital bereitzustellen.

Neuauflagen bei der TK in Aktualisierungszyklen von finf Jahren

sind hier nicht hilfreich. Statt dessen ist eine Online-Bereitstellung

von Updates erforderlich. Im Sinne der Informationslogistik wird ,time

to market” zu einem zentralen Vertriebsaspekt: Es geht nicht mehr

darum, den Kunden in regelmafigen Intervallen eine komplette Neu-

auflage zu verkaufen; vielmehr sollten diese laufend moglichst tagak-

tuelle Updates beziehen kénnen.

3.4 Mapping bei der Polizei

Auch innerhalb der 6ffentlichen Verwaltung kann &ffentlicher Content
zur Entwicklung neuer Anwendungen beitragen. Eine Moglichkeit ist
dabei der Einsatz von Mapping-Anwendungen bei der Polizei.
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Mapping bei der Polizei

So erfolgen derzeit bei der Polizei Analysen mit Raumbezug auf
Grundlage analoger Karten, auf denen Vorgangszahlen manuell
(haufig noch mit Stecknadeln) abgebildet werden. Die Folge ist ein
Medienbruch, da die Vorgangszahlen in den meisten Féllen bereits
in elektronischen Systemen erfasst werden. Fir die Abbildung der
Vorgange auf Karten werden die entsprechenden Listen jedoch aus-
gedruckt und in Papierform weiterverarbeitet.

Um diesen Bruch zu vermeiden, bietet es sich an, Mapping-Anwen-
dungen mit offener Schnittstelle zur Datenbank der Polizei einzuset-
zen, um so die Vorgangsstatistik grafisch abzubilden.

Der praktische Nutzen einer solchen Ldsung liegt auf der Hand. Nutzen von Mapping-
Zunachst sind durch die EDV-gestiitzte grafische Darstellung Steige- Anwendungen
rungen der Effizienz erzielbar, da sich auf diese Weise Medienbriiche

vermeiden lassen.

Dartber hinaus lassen sich in der Mapping-Anwendung nicht nur die
Vorgangszahlen grafisch dokumentieren, sondern es sind auch Ana-
lysen und Auswertungen maoglich. Insbesondere durch die Integration
zusatzlicher Sachinformationen kann aus der Mapping-Anwendung
ein effektives Steuerungs- und Entscheidungswerkzeug werden, z. B.
durch integrierte Darstellung von Unfallschwerpunkten und Verkehrs-
informationen in einer Karte.

Noch effektiver ware die Anwendung bei Nutzung dynamischer Infor-
mationen (z. B. Stauinformationen, Verkehrsdichten) und der Einsatz
bei GroRlagen mit verschiedenen Einsatzziigen. Entsprechende
Softwarelésungen, die den Einsatz unterstlitzen, werden von privaten
Dienstleistern angeboten, z. B. Anwendungen fiir Einsatzleitplanung
und Routing.

Gleichwohl sind solche Lésungen bisher kaum realisiert. So verdeut- Bisherige Ansétze
licht das Beispiel einer 6ffentlichen Ausschreibung in einer deutschen
GroRstadt aus dem Jahr 2002 die Intransparenz des Marktes. In
diesem Zusammenhang wurde von einem Dienstleister eine Karte
bereitgestellt, wahrend ein zweiter Dienstleister mit der Entwicklung
einer speziellen Anwendung fir die Polizei beauftragt wurde, um die
Vorgangszahlen aus der Polizeistatistik grafisch darstellen zu kénnen.

Die Entwicklungskosten fiir diese Losung sind betrachtlich (hdher als
1 Mio. €), wobei o6ffentliche Datenbestande — Karten und Statistikda-
ten — nicht genutzt werden.
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Mapping bei der Polizei

Das bisherige Geschaftsmodell fiir Mapping-Anwendungen bei der Polizei
ist von Markt-Intransparenz beherrscht

Nutzen: Grafische Darstellung von Unfallschwerpunkten, Verbrechenshaufigkeiten

Polizei

A —

Mapping-Anwendung ¢———

Dienstleister 2 - Polizeistatistik

Karte A
Dienstleister 1 Kommunales Kommunales
Statistisches Amt Katasteramt
Hauptproblem ist die Intransparenz des Marktes: Probleme

* Ein Dienstleister wird mit der teuren Entwicklung einer speziellen
Anwendung beauftragt, obwohl die Neuentwicklung einer Anwen-
dung nicht erforderlich ist, da zum Beispiel vorhandene Mapping-
Lésungen aus dem Geomarketing- und Navigationsbereich fur den
Einsatz bei der Polizei modifiziert werden kénnen.

e Karten werden von Dienstleistern bezogen, obwohl die Polizei die
Karten der Vermessungsverwaltung unentgeltlich nutzen kénnte.

e Sachdaten anderer Verwaltungseinheiten (Landesamter fur Stra-
Renwesen, Statistische Landesamter) bleiben unberlcksichtigt.

Der Markt ist flr alle Beteiligten intransparent: Die Fachbehdrde
(Polizei) kennt weder den verfligbaren offentlichen Content noch
bestehende Software-Produkte, so dass Planungen von Fachbehér-
den im Geodatenumfeld haufig ohne Wissen der Vermessungsver-
waltungen erfolgen. Die Softwareanbieter sind ihrerseits in der Regel
nicht dariber informiert, Gber welche Anwendungen die Verwaltung
bereits verflgt.

Insgesamt ist in den meisten Polizeiverwaltungen das Interesse an
Geodatenanwendungen ohnehin begrenzt, da deren Nutzen als
gering betrachtet wird.

Zusammengefasst bedeutet dies, dass in einem Grof3teil der Fachbe-
hdérden sinnvolle Anwendungen nicht genutzt werden, da das entspre-
chende Bewusstsein in den Verwaltungen fehlt. Dort, wo Anwendun-
gen eingesetzt werden, erfolgt die Realisierung meist ineffizient.

Das Beispiel Mapping-Anwendungen bei der Polizei lasst sich auf Erforderliche MaBnahmen
andere Verwaltungsbereiche Ubertragen. Zur effizienten Erstellung
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Geomarketing- und Controlling-Anwendungen

von Mapping-Anwendungen fir die Verwaltung sind zwei Vorausset-
zungen zu schaffen:

(1) Transparenz Uber verflgbaren 6ffentlichen Content schaffen
(2) Anwendungen mit offenen Schnittstellen entwickeln

Zunachst ist die geblndelte Bereitstellung 6ffentlichen Contents erfor- Transparenz schaffen
derlich — z. B. durch einen Content Provider. Darlber hinaus ist Trans-

parenz darlber zu schaffen, welche Datenbesténde digital und veror-

tet verfugbar sind, so dass eine Behdrde die benétigten Informationen

Zielgerichtet von einer Stelle innerhalb der Verwaltung beziehen kann.

Genauso wie in der privaten Wirtschaft stellt auch bei der offentli- Anwendungen mit offener
chen Verwaltung ein Erfolgsfaktor von Geodatenanwendungen eine  Schnittstelle

offene Schnittstelle zu den Datenbestdnden des Nutzers dar. Denn

eine Polizeiverwaltung wird kaum bereit sein, ihre Polizeistatistik an

einen privaten Dienstleister weiterzuleiten, damit dieser die Daten in

eine Karte integriert. Dies muss statt dessen durch den Nutzer selbst

moglich sein, andernfalls wird eine Anwendung nicht die notwendige

Akzeptanz erzielen.

Angesichts der erheblichen Intransparenz innerhalb der Verwaltung
ist interne Offentlichkeitsarbeit fiir die Nutzung von Geoinformationen
erforderlich. So mussen in den Fachbehdrden die Einsatzmdglichkei-
ten von Geoinformationen aufgezeigt werden, um diese vom Nutzen
der Anwendungen zu Uberzeugen. Eine Schlusselposition kommt
dabei erneut den Vermessungsverwaltungen zu, da hier das Know-
how im Umgang mit Geoinformationen geblndelt ist.

Im Kern geht es darum, Aufklarungsarbeit dartiber zu leisten, welche
Daten vorhanden sind und wozu sie genutzt werden kénnen. Wenn das
Land NRW eine Offnung des Geodatenmarktes anstrebt, setzt dies
innerhalb der Verwaltung die Bereitschaft voraus, in neuartige Lésun-
gen zu investieren. Im Ergebnis profitieren alle Beteiligten: Die Behor-
den verfiigen Uber innovative Anwendungen zur Planung und Steue-
rung, wahrend die Bereitstellung und Anpassung dieser Produkte ein
wichtiges Betatigungsfeld fir kleine und mittlere Dienstleister darstellt.

3.5 Geomarketing- und Controlling-Anwendungen
3.5.1 Vertriebssteuerung bei Versicherungen

Lésungen zur Vertriebssteuerung auf Kartenbasis richten sich haupt-
sachlich an Unternehmen mit Aulendienst. Entsprechende Anwen-
dungen werden derzeit meist in den Marketingabteilungen betreut,
mit in der Regel geringen personellen und finanziellen Mitteln. Dabei

-25.-

Produktkonzept zur Offnung des Geodatenmarktes
MICUS Management Consulting GmbH



Marktsituation Anwendungsbeispiele: Geomarketing- und Controlling-Anwendungen

werden die Vertriebsergebnisse grafisch auf einfachen Karten darge-
stellt und mit zusatzlichen Sachdaten (Bevdlkerungsdaten, Branchen-
daten, Potenzialdaten) hinterlegt.

Der Nutzen der grafischen Darstellung von Vertriebsergebnissen
besteht darin, dem AuRendienst Vertriebspotenziale zu veranschau-
lichen. Die Kombination verschiedener Informationsebenen auf einer
Karte ermdglicht dartiber hinaus aussagefahige Analysen.

Ein typischer Anwendungsfall lasst sich am Beispiel einer Versiche-
rung aufzeigen, die eine Mapping-Anwendung mit einer Karte, in
der die firmeneigenen Vertriebsregionen abgebildet sind, von einem
Dienstleister bezieht.

In diese Anwendung sollen Umsatzzahlen aus dem eigenen Data-
Warehouse integriert werden um darzustellen, wo Leistungsgefalle
bestehen: Auf der Karte lassen sich farbig markierte ,underperformer*
und ,high potentials® unmittelbar ablesen.

Da flr die Vertriebssteuerung nicht nur die eigenen Verkaufszahlen
relevant sind, sondern auch, wie das Unternehmen am Markt positio-
niert ist, werden auRerdem verortete Brancheninformationen benétigt.

Far Versicherungen stehen solche Daten jedoch nicht zur Verfligung,
da weder der Gesamtverband der deutschen Versicherungswirtschaft
(GDV) noch die Bundesanstalt fur Finanzdienstleistungsaufsicht
(BAFin) verortete Branchendaten erheben. Statt dessen melden die
Versicherungen beispielsweise nur die Gesamtzahl der bundesweit
verkauften Versicherungspolicen an die BAFin, so dass eine direkte
Berechnung der regionalen Marktanteile nicht méglich ist. Vielmehr
kann nur ein deutschlandweiter Durchschnittswert angesetzt werden.

Daher werden als HilfsgréRe Informationen der Statistischen Amter
zur Bevolkerungsstruktur bezogen (Altersstruktur, Kaufkraft usw.),
um Marktpotenziale abzuschatzen. Die deutschlandweit verfigbaren
Daten haben aber z. T. unterschiedliche Bezugsgrofien, so dass eine
Zusammenflihrung der einzelnen Datenquellen nicht trivial ist. Daten
des Statistischen Bundesamtes liegen zwar flachendeckend vor, sind
aber auf Kreisebene bezogen und damit nicht ausreichend detailliert.

Ein weiteres Problem entsteht durch die unterschiedlichen Refe-
renzsysteme in Verwaltung und Wirtschaft. In der Verwaltung
werden Sachdaten in der Regel auf Verwaltungsgrenzen referen-
ziert, wohingegen sich in der Wirtschaft zunehmend Postleitzahlen
als Referenzsystem durchsetzen. Die Umrechnung der Sachdaten
von Verwaltungsgrenzen auf Postleitzahlgrenzen ist mit erheblichem
Aufwand verbunden. Daher wird mit der Integration der 6ffentlichen
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Geomarketing- und Controlling-Anwendungen

Statistikdaten ein zweiter Dienstleister beauftragt. Die Qualitat dieser
Ergebnisse ist in der Regel kaum kontrollierbar, da die Dienstleister
ihre Berechnungs- und Hochrechnungsmethoden nicht preisgeben.
Weil jedoch alternative Datenquellen nicht existieren, werden diese
Daten dennoch nachgefragt.

Die Verschneidung der gewonnenen Informationen mit eigenen Fir-
mendaten wird schliel3lich an einen dritten Dienstleister vergeben.

Vertriebssteuerung bei Versicherungen: Diverse fragmentierte Quellen

Problemstellung: Grafische Darstellung der Vertriebsergebnisse fir den Auflendienst:
Wo finde ich potenzielle Kunden?

Kunde
Verschneidung
|

Dienstleister 3 mit Firmendaten

AuBendienst

Karte ) Branchen-
e Vertrieb . .
informationen
Dienstleister 2 ConsuiEREER
-
GDV Gesamtverband der
- < Deutschen Versicherungswirtschaft
Statistische Dienstleister 1 BAFin Bundesanstalt fir
Landesamter Finanzdienstleistungsaufsicht

Da fur dieses aufwandige Verfahren drei Dienstleister erforderlich
sind, kann aus Budgetgrinden die Datenbasis nur einmal jahrlich
aktualisiert werden.

Das Beispiel der Versicherung verdeutlicht zwei zentrale Probleme, Probleme
die branchenunabhangig bei vielen Anwendungen im Bereich Geo-
marketing/Vertrieb auftreten:

(1) Sachdaten sind nicht flachendeckend verflugbar
(2) Branchendaten fehlen

Die Statistischen Bundes- und Landeséamter sowie die Kommunen
erheben Informationen mit Raumbezug, die branchenlbergreifend fir
Unternehmen Entscheidungsgrundlagen bieten (Kaufkraft, Altersstruk-
tur etc.). Die Informationen werden jedoch nicht verortet und flachen-
deckend bereitgestellt. Da die meisten Unternehmen bundesweite
Daten bendtigen, missen regionale Datenbestdnde harmonisiert
werden (gleiche Bezugs- und ErhebungsgréRen). Mit der Verortung
und Harmonisierung werden zumeist private Dienstleister beauftragt.
Weil sich dieses Verfahren fur die Unternehmen aufwéandig und teuer
gestaltet, ist die Nachfrage auf spezifische Nutzergruppen — z. B. Mar-
ketingabteilungen grofRer Unternehmen — entsprechend beschrankt.
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Geomarketing- und Controlling-Anwendungen

Neben universellen statistischen Informationen (Wirtschafts- und
Bevdlkerungsdaten) sind branchenbezogene Informationen von
besonderer Bedeutung. Solche Sachdaten liegen aber nur in Ausnah-
mefallen vor. Im Falle der Versicherungswirtschaft gibt es keine veror-
teten Informationen zu Umsatzen/Marktanteilen.

Das Beispiel zeigt, dass die derzeitige Situation fur Unternehmen  Erforderliche MaBnahmen
wenig befriedigend ist. Wenn Anwendungen wie die Vertriebssteue-

rung auf Kartenbasis sich am Markt durchsetzen sollen, ist die Bereit-

stellung des erforderlichen Contents unverzichtbar.

Daraus resultieren zwei notwendige Maflnahmen:

(1) Content flachendeckend verorten
(2) Branchendaten bereitstellen

Insbesondere statistische Daten stellen eine wichtige Grundlage fir  Verortung von Content
Anwendungen im Geomarketing-Umfeld dar. In der Regel werden

Uberregionale Daten bendtigt, da die entsprechenden Unternehmen

bundesweit agieren. Das Statistische Bundesamt fiihrt die Daten der

Lander auf Kreisebene zusammen, doch sind diese zumeist nicht ver-

ortet. Daher sollte eine Verortung nach einheitlichen Vorgaben erfol-

gen, um eine Zusammenfiihrung zu ermaoglichen.

Brancheninformationen mit Raumbezug sind zur Einschatzung der Brancheninformationen
Marktposition flr Unternehmen aller Wirtschaftsbereiche von zentra-

ler Bedeutung und sollten daher von den entsprechenden Behdérden

verortet erfasst und den Unternehmen zur Verfligung gestellt werden.

Wie eine solche Lésung in der Praxis realisiert werden kann, zeigt das

folgende Beispiel.

3.5.2 Marketing/Controlling in der Automobilbranche

Marketing und Controlling auf Kartenbasis steht, ahnlich wie die Ver-
triebssteuerung, in den meisten Unternehmen erst am Anfang. Das
Potenzial ist aber in diesem Bereich besonders hoch, da Controlling-
und Marketing-Anwendungen branchenibergreifend fast Uberall ein-
gesetzt werden kdnnen.

Der Nutzen der grafischen Darstellung von Controllingergebnissen in  Nutzen
Karten besteht darin, schnell Bewertungen zu treffen und zu identi-

fizieren, wo Leistungsgefalle bestehen. Denn auf einer Karte lassen

sich raumbezogene Informationen schneller erfassen als in Diagram-

men oder Tabellen, so dass im Ergebnis eine qualitativ hochwertige
Entscheidungsfindung durch die Unternehmensflihrung méglich ist.
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Die Automobilhersteller setzen bereits flachendeckend entsprechende = Anwendungen in der
Lésungen ein, da hier detaillierte Branchendaten verfligbar sind. Sower- Automobilindustrie
den regionale Zulassungszahlen nach Herstellern und Typen vom Kraft-

fahrtbundesamt tagaktuell erhoben und statistisch bereinigt. Die Daten

sind nach Adressen verortet und auf Mikrozellenebene (Zusammen-

fassung von finf bis sieben Haushalten zu einer Einheit) verfiigbar.

Fur die grafische Darstellung der Daten wurde vom VDA (Verband
Deutscher Automobilhersteller) eine Referenzkarte entwickelt, die
eine Mikrostruktur mit StralRen und Hausnummernbereichen enthalt.

Auf dieses Referenzsystem werden die Daten des KBA durch einen
Dienstleister verortet. Damit sind die Sachdaten integrierbar und
lassen sich auf der VDA-Karte abbilden. Hier liegt ein entscheiden-
der Vorteil im Vergleich zu anderen Anwendungsbeispielen, da eine
Umrechnung der 6ffentlichen Sachdaten (z. B. von Gemeindeebene
auf Postleitzahlenebene) durch den Nutzer entfallt.

Die Integration der Daten in die VDA-Karte erfolgt durch einen Dienst-
leister, der die Ergebnisse im Sinne eines ASP (Application Service
Provider) den Automobilherstellern zur Verfiigung stellt. In diesem
Rahmen werden gegebenenfalls zusatzliche Informationen aus dem
Data Warehouse des Herstellers in die Karte integriert (Verkaufsnie-
derlassungen, Verkaufszahlen). Mit Fragen der Datenbeschaffung
und Verschneidung missen sich die Nutzer nicht beschéaftigen — sie
erhalten eine Komplettldsung mit aktuellen Daten durch den ASP.

Diese Losung ermdglicht es den Herstellern, Marktpotenziale abzu-
schatzen, die eigene Situation im Verhaltnis zu Mitbewerbern zu
beurteilen sowie Analysen zur Optimierung von Vertriebsgebieten
durchzufuhren. Die Branchendaten dienen dabei als Mal3stab fur die
Beurteilung der eigenen Ergebnisse. Wenn in einer Region unter-
durchschnittlich viele Wagen der Oberklasse einer Marke zugelassen
werden, entsprechende PKW anderer Hersteller aber Uberdurch-
schnittlich vertreten sind, zeigt dies Potenziale und Zielrichtungen fir
das kunftige Marketing auf.

Das Beispiel belegt, dass sich die o&ffentliche Verwaltung erfolg- Offentliche Verwaltung
reich als Content Provider fir Unternehmen positionieren kann. Das  als Content Provider
Kraftfahrtbundesamt sieht sich dabei konsequent in der Rolle des

Datenlieferanten, wahrend die Integration der Daten in Anwendungen

privaten Dienstleistern Uberlassen wird. Das KBA konzentriert sich

entsprechend auf die Bereinigung und nutzergerechte Aufbereitung

hochaktueller Daten (laufende Aktualisierung). Fur diese Qualitat und

Aktualitat sind die Nutzer bereit zu zahlen: im Jahr 2001 erzielte das

KBA Umsatze in Héhe von 3,5 Mio. €.
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Marketing/Controlling in der Automobilbranche: Das KBA als Content Provider

Nutzen: Grafische Darstellung der regionalen Marktanteile

Handler Eigenes
Data Warehouse
* 4
Kfz-
Hersteller
Dienstleister ~ Daten mit VDA- ?
Referenzierung

AA

_
_ Karte mit

Zulassungszahlen ASP Mikrostruktur
nach Regionen

Kraftfahrt- Verband Deutscher
bundesamt Automobilhersteller (VDA)

3.5.3 Marketing bei Pharmaherstellern

Auch im Pharmabereich existieren bereits branchenbezogene Ldsun-
gen. So werden in Marketingabteilungen von Pharmaherstellern
Anwendungen eingesetzt, die es ermoglichen, Vertriebsergebnisse
auf Basis eingeldster Rezepte grafisch darzustellen.

Der Nutzen dieser Lésung besteht darin, dass der AuRendienst inner-
halb der Zielgruppe der Arzte Marktpotenziale erkennen kann.

Informationsgrundlage sind die in Apotheken eingel6sten Rezepte,
die in den zentralen Apothekenrechenzentren abgerechnet werden.
Von dort bezieht ein Dienstleister detaillierte Informationen, welcher
Arzt welche Medikamente verschrieben hat, wobei aus Datenschutz-
griinden mindestens vier Arzte im Sinne einer Mikrozelle aggregiert
werden, so dass bundesweit eine Gliederung mit 1.250 Einheiten
entsteht. Die auf diese Weise geschaffenen Brancheninformationen
sind detailliert nach einzelnen Medikamentenkategorien sowie Gene-
rika/innovative Produkte erhaltlich. Der Dienstleister liefert monatliche
Updates, so dass die Marktzahlen zeitnah verfiigbar sind.

Um die grafische Darstellung der Ergebnisse auf einer Karte zu
ermdglichen, kooperiert der Dienstleister mit dem Hersteller einer
Mapping-Anwendung. Diese Mapping-Anwendung enthalt eine Kar-
tengrundlage, die der beschriebenen raumlichen Aggregation der
verschriebenen Medikamente entspricht, so dass keine Umrechnung
in ein anderes Referenzsystem erforderlich ist.

Die zugrunde liegende Karte ist ein Alleinstellungsmerkmal dieser
Lésung. Das verwendete Referenzsystem tragt der jeweiligen Besie-
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delungsdichte und der Anzahl der Arzte Rechnung: in Ballungsrau-
men handelt es sich um geografisch sehr kleine Einheiten, wahrend
die Gliederung in landlichen Gebieten raumlich grober strukturiert ist.

Die Pharmahersteller beziehen die Daten des Dienstleisters und
integrieren diese selbst in die Mapping-Anwendung. Zur Kontrolle
werden die Umsatzzahlen des Unternehmens aus dem eigenen Data
Warehouse in die Karte integriert. Durch die Gegenuberstellung von
eigenen Verkaufszahlen und Marktzahlen kann der Marktanteil fur die
einzelnen Medikamente ermittelt werden. Die Karte zeigt an, wo High
Potentials zu finden sind.

Marketing bei Pharmahersteller durch Branchendienstleister

Problemstellung: Grafische Darstellung der Vertriebsergebnisse mittels eingeldster
Rezepte: Wo sitzen die high-potentials?

. AuBendienst
Mapping-
Dienstleister Data Warehouse

<
" — T Herketng -

— =

—p -+

Dienstleister -

Branchendaten Apotheken- Apotheke
rechenzentrum

Auch dieses Beispiel ist ein Beleg dafir, dass die Unternehmen bereit  Anwendungen fiir
sind, fur aktuelle und qualitativ hochwertige verortete Brancheninfor- strategische Planung
mationen zu zahlen. Die Anwendung bringt den Unternehmen unmit-

telbaren Nutzen und wird daher von praktisch allen Pharmaproduzen-

ten eingesetzt. Vor dem Hintergrund dieses Markterfolgs wird das

Angebot des Dienstleisters derzeit ausgeweitet: Es werden Anwen-

dungen fir strategische Planungen entwickelt, in denen auf Basis

von Planspielen getestet wird, wie sich der strategische Einsatz des

AuRendienstes sowie der Marketinginstrumente auf die Umatzzahlen

des Unternehmens auswirken. Die Planspiele basieren derzeit noch

auf fiktiven Vertriebsregionen (,Inseln), eine Ubertragung auf die

realen Vertriebsstrukturen des Pharmaherstellers ist jedoch denkbar.

Kooperation

Zusatzlich zu den Branchendaten bietet der Dienstleister auch raum-
bezogene Daten des Statistischen Bundesamtes filir erganzende
Marktanalysen an, wie regionale Kaufkraft und Altersstruktur. Auf
diese Weise sind weitere Analysen moglich, z. B. inwiefern der Markt-
anteil mit der Altersstruktur oder weiteren demografischen Merkmalen
in Verbindung steht.
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Die Bereitstellung von Daten des Statistischen Bundesamtes durch
einen Dienstleister ist unproblematisch, da dieser als Vertriebspartner
zu betrachten ist. Dies zeigt vielmehr, dass es sich lohnt, Sachdaten
georeferenziert anzubieten. Wichtig ist es dabei insbesondere, ein
Referenzsystem einzusetzen, das den Anforderungen der Unterneh-
men entspricht. Die regionale Gliederung in Verwaltungsgrenzen
ist dabei wenig geeignet, weil Vertriebsstrukturen der Unternehmen
haufig der Postleitzahlenstruktur folgen.

Daraus resultieren zwei erforderliche MaRnahmen: Erforderlich MaBnahmen

(1) Ein einheitliches Referenzsystem einfihren, das mit den Daten-
bankstrukturen der Unternehmen harmoniert
(2) Offentlichen Content einheitlich verortet bereitstellen

Offentliche Sachdaten sind derzeit in der Regel nach Verwaltungs-
grenzen strukturiert. Die Umrechnung der Daten auf das in der priva-
ten Wirtschaft gebrauchliche Postleitzahlensystem durch Dienstleister
ist aufwandig und mit Qualitatsverlusten verbunden. Um &ffentlichen
Content fur die Unternehmen in geeigneter Form bereitstellen zu
kénnen, sollte dieser daher nach einem einheitlichen System erfasst
werden, das mit der Postleitzahlensystematik kompatibel ist. Hier
ware ein landes- bzw. bundesweiter Standard erforderlich.

3.6 Netzplanung bei Telekommunikationsunternehmen

Auch bei den GIS-Anwendungen werden neben Geobasisdaten
umfangreiche Sachdaten bendtigt. Beispielsweise werden fur Planun-
gen und Netzerweiterungen in groRem Umfang Geobasisdatenbe-
stande (ALK, TK, Hbhenmodelle) aber auch Sachdaten (z. B. Einwoh-
nerdichten) eingesetzt.

Ein Beispiel findet sich bei den Mobilfunkbetreibern, die vor der Ein-
fuhrung von UMTS derzeit die dafiir erforderlichen Netze planen.

Der Nutzen der Netzoptimierung mittels GIS-Anwendungen besteht  Nutzen
dabei darin, alle verfiigbaren Informationen in eine integrierte Planung
einzubeziehen, die es ermdglicht, mit mdglichst wenigen Sendeanla-

gen eine vollstandige Netzabdeckung zu erreichen. Der Schwerpunkt

liegt dabei neben Ballungsgebieten besonders auf der Versorgung

entlang des Strallennetzes.

Um hier die erforderlichen Kapazitaten zu schaffen, ist unter anderem
die Berucksichtigung der Verkehrsdichten nach Stralenabschnitten
(durchschnittliche tagliche Verkehrsstarke) und Stauinformationen
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erforderlich. Entsprechende Zahlen sind bisher am Markt nicht veror-
tet verfligbar, obgleich Ergebnisse solcher Erhebungen auf Bundese-
bene digital geflihrt werden.

Vor diesem Hintergrund steht die Idee eines gemeinsamen Projek- Projektansatz
tes mit einem privaten Dienstleister und dem Bundesministerium fir
Verkehr, Bau- und Wohnungswesen (BMVBW) zur verorteten Bereit-
stellung der Informationen. Dabei ist eine deutliche Aufgabentrennung
vorgesehen: Das Berechnungsverfahren zur Netzplanung ist unter-
nehmenseigenes Know-how der Telekommunikationsunternehmen.
Aufgabe des Dienstleisters soll es daher sein, die verorteten Sachda-
ten zur Darstellung der Verkehrsdichten so bereitzustellen, dass das
Telekommunikationsunternehmen diese in sein System Ubernehmen
und darauf aufbauend seine Planungen durchfiihren kann. Die Ver-
fahren zur Berechnung selbst bleiben damit im Unternehmen und sind
fur Dritte nicht zuganglich.

Netzplanung bei Mobilfunkbetreibern:
Kooperation von Dienstleistern und 6ffentlichen Anbietern

Problemstellung: Funknetzplanung fiir den StralRenverkehr

] Planungs-GIS
b e Netzberechnung
Mobilfunkbetreiber

Strategische
Funknetzplanung

Topografie Stau-, Verkehrs-
Geobasisdaten Luftbilder Sachdaten informationen
Verkehrssachen BASt, BMVBW

Die Netzplaner stellen hohe Anforderungen an die Qualitat der Sach- Hohe Anforderungen
daten und sind bereit, fir ¢ffentliche Daten, die detailliert, aktuell, digital  der Netzplaner
und in nachvollziehbarer Qualitat bereitgestellt werden, zu bezahlen.

Dies verdeutlicht die Funktion der Sachdaten als Wirtschaftsgut von
erheblichem Wert und zeigt die Bedeutung der Bundesbehdrden als
potenzielle Content Provider. Dies gilt grundsatzlich fur alle Unterneh-
men, die flr ihre Planungen oder Analysen Geoinformationen bend-
tigen, unabhangig von der jeweiligen Branche. Das beschriebene
Beispiel verdeutlicht, dass Daten, die urspringlich fir andere Zwecke
erhoben wurden, auch in neuen Aufgabenbereichen sinnvoll genutzt
werden kénnen.
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Problematisch im Hinblick auf eine effiziente Nutzung des 6ffentlichen  Probleme
Contents ist die hohe Intransparenz 6ffentlicher Datenbestande, da es

fir Unternehmen haufig extrem schwierig ist herauszufinden, welche

Behorde die bendtigten Informationen fihrt. Oftmals gestaltet sich die

Suche nach einem geeigneten Ansprechpartner innerhalb der Ver-

waltung recht kompliziert. Haufig missen die Unternehmen Uberdies

feststellen, dass eine Behdrde nicht bereit oder befugt ist, ihre Daten-

bestande zur Verfligung zu stellen.

Vor diesem Hintergrund sind zwei Ma3hahmen erforderlich: Erforderliche MaBnahmen

(1) Offentlichen Content grundsétzlich auch den Unternehmen
zuganglich machen
(2) Zustandigkeiten/Ansprechpartner klar definieren

Die offentlichen Geodatenbestande sollten bei Bedarf grundsatzlich
auch Unternehmen, unabhéangig von ihrer Branche oder Funktion, zur
Verfligung gestellt werden. Relevante Datenschutzaspekte kdnnen
dadurch berlcksichtigt werden, dass die Daten beispielsweise zu
Mikrozellen zusammengefasst werden und so eine ausreichende
Anonymisierung gewahrleistet wird.

Da der offentliche Content damit die Funktion eines Wirtschaftsgutes = Ansprechpartner in
einnimmt, muss die Abgabe keineswegs unentgeltlich erfolgen. Es  Behdrden benennen
sollte jedoch gesichert werden, dass der Datenbezug nicht mit unver-

haltnismaRig hohen Transaktionskosten verbunden ist. Daher sollten

die Zustandigkeiten fur die Abgabe von Daten an Dritte eindeutig defi-

niert und klare Ansprechpartner flir Unternehmen benannt werden.

3.7 Location Based Services

Anwendungen im Bereich Location Based Services (LBS) stehen erst  Grundidee der LBS
am Anfang. Prototypen werden bereits erprobt, wobei der Marktanteil

in diesem Bereich jedoch noch verschwindend gering ist. Grundidee

der LBS ist es, dem Nutzer spezifische Informationen in Abhangigkeit

von seinem jeweiligen Aufenthaltsort zur Verfigung zu stellen. Das

Prinzip ist auf fast alle bestehenden Teilmarkte Ubertragbar:

¢ Bei In-Car-Navigation ist der Ansatz bereits realisiert

* Bei Marketing/Vertriebssteuerung ware es denkbar, dem Aulen-
dienst aktuelle lokale Vertriebsergebnisse auf die Endgerate der
AuRendienstmitarbeiter zu Ubertragen

* Auch bei GIS-Anwendungen sind mobile Lésungen geplant, z. B.
zur Wartung und Instandsetzung von Anlagen direkt vor Ort
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Neben der Ubertragung bestehender stationdrer Anwendungen in  Entwicklung neuartiger
die M-Commerce-Welt sind auch vollig neue Produkte vorgesehen. LBS-Produkte
Dabei wird der Aufenthaltsort des Nutzers Uber dessen Handy bzw.

Mobilcomputer ermittelt. Der Nutzer erhalt dann auf Wunsch raum-

bezogene Informationen, zum Beispiel Angebote von Warenhausern,
Verkehrsverbindungen, Fahrplanauskinfte, touristische Informationen

zu Sehenswirdigkeiten. Allerdings sind derzeit diskutierte Lésungen

in erster Linie Consumer-Anwendungen, die Fragestellungen betrach-

ten, wie ,Wo finde ich den nachsten Herrenausstatter®. Es ist jedoch

zu erwarten, dass das Marktpotenzial in diesem Segment bei den
Business-Anwendungen liegt. Denn die Zahlungsbereitschaft der

Consumer ist insbesondere deshalb gering, da vergleichbare Internet-

dienste in der Regel unentgeltlich angeboten werden. Im Gegensatz

dazu sind Unternehmen eher bereit, fir Anwendungen, die einen

Mehrwert schaffen, zu bezahlen.

Eine ,Killerapplikation“ fir eine schnelle Marktéffnung ist derzeit
nicht erkennbar und wird auch nicht erwartet. Statt dessen wird sich
der LBS-Markt im Zuge des M-Commerce kontinuierlich entwickeln.
Nachfrage nach mobilen Lésungen besteht in allen Unternehmensbe-
reichen, in denen Mitarbeiter mobil eingesetzt werden.

Eine Schlusselrolle bei der Entwicklung neuer Anwendungen kénnen, Schliisselrolle der KMU
ahnlich wie im Internet-Umfeld, kleine und mittlere Unternehmen ein-
nehmen, die zeitnah innovative Anwendungen bereitstellen.

Fur die Entwicklung der Location Based Services ist insbesondere
die Betrachtung des Marktes fur mobilen Content, d. h. Bereitstellung
von Inhalten Gber mobile Netzwerke, von Bedeutung. Die Inhalte im
Mobile-Content-Bereich decken ein breites Spektrum ab, das von
Nachrichten tGber Transportinformationen, Finanzinformationsdiensten
und Spielen bis hin zu Edutainment, Musik, dem Download von Kilin-
geltdénen, Unterhaltung fir Erwachsene und Verzeichnissen reicht.

Eine aktuelle EU-Studie (Europaische Kommission, Generaldirektion ~ Mobile Anwendungen
Informationsgesellschaft: Digitaler Content fir globale Mobilfunk- ergédnzen das bisherige
dienste, Luxemburg 2002) kommt zu der Einschatzung, dass weder Angebot

fur die Mobilfunknetzbetreiber noch fur die Content-Anbieter Mobile

Content bislang eine nennenswerte Umsatzgrofie darstellt. Zugleich

wird nicht davon ausgegangen, dass mobile Content-Anwendungen

den Vertrieb von digitalem Content im Internet ablésen werden. Viel-

mehr wird erwartet, dass Uber mobile Anwendungen die traditionel-

len Produkte und Dienstleistungen der Mobilfunknetzbetreiber und

Content-Anbieter besser vermarktet werden kdnnen. Somit ist der

neue Markt nicht substitutiv, sondern erganzend zu sehen.
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Die Marktentwicklung stagniert jedoch derzeit: am Mobile-Content-
Markt in Europa fehlt es bislang noch an Diensten, Anwendungen und
geeigneten Geschaftsmodellen. Erfolgsmodelle wie die japanische
Entwcklung i-mode™ und der franzdsische Minitel pragen den Markt.
Viele private Content-Anbieter warten auf die Verfligbarkeit hdherer
Netzgeschwindigkeiten und Ubersehen dabei, dass die Entwicklung
attraktiver Anwendungen von der Leistungsfahigkeit kinftiger Netze
weitgehend unabhéangig erfolgen kann.

Darlber hinaus ist erkennbar, dass sich bei LBS Geschéaftsmodelle = Neue Geschédftsmodelle
entwickeln, bei denen sich die Mobilfunkbetreiber auf ihre Kernkompe-

tenzen beschranken — Netz bereitstellen, Plattform anbieten, Payment

und Billing tbernehmen —, wahrend Content und Anwendungen von

Partnern bezogen werden.

Ein positiver Impuls kénnte von der Entwicklung von Anwendungen
ausgehen, die auf Informationen des offentlichen Sektors bauen
(Wettervorhersage, Verkehrs- und Touristeninformation). Die Bereit-
stellung offentlichen Contents hatte damit eine Tuaréffner-Funktion.
Dies wirde die Unternehmen stimulieren, attraktive Anwendungen zu
entwickeln, welche die Bedirfnisse der Nutzer berlicksichtigen.

Die EU-Studie kommt zu folgendem Schluss: ,Attraktive Anwendun- Handlungsbedarf
gen mit Informationen aus dem o6ffentlichen Sektor, die einen Mehr-

wert schaffen, kdnnten sich als einer jener Mechanismen erweisen,

die einen gesunden Kreislauf begrinden* (EU-Kommission 2002). In

diesem Kontext zeigt die Studie im Hinblick auf 6ffentlichen Content

folgende Handlungsbedarfe auf:

Verfiigbarkeit relevanter Anwendungen:
e Offenes Modell des Zugangs zu den vorhandenen Technologien
¢ Bereitstellung von Kapital fir Start-up-Unternehmen (Vorbild USA)

Aufklérung der Nutzer (iber die Vorziige von Mobile Content:
* Kooperation mit Handy-Herstellern
e Bereitstellung hochwertigen Contents

Entwicklung von Modellen zum Umsatzausgleich verbunden mit der
Bereitstellung von hochwertigem Content/innovativen Dienstleistungen

Was fir den Geodatenmarkt gilt, gilt in gleicher Weise fir den Mangelnde Verfiigbarkeit
Mobile-Content-Bereich und damit auch fur LBS: Zentrale Eintritts- 6&ffentlichen Contents als
barriere ist die mangelnde Verfiigbarkeit von 6ffentlichem Content. Eintrittsbarriere

Wenn bei der Beschaffung des Content bereits erhebliche Kosten

entstehen, wird kaum ein KMU bereit sein, in die Entwicklung einer
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entsprechenden Anwendung zu investieren. Die Kosten des Contents
umfassen dabei drei Grofien:

* Preis der Daten
¢ Kosten der Datenbeschaffung
e Kosten der Integration

Aus diesen Grolken ergeben sich drei notwendige MalRhahmen
seitens der 6ffentlichen Datenanbieter:

(1) Nachfragegerechtes Pricing
(2) Marktgerechte Bereitstellung des Contents
(3) Einheitliche Referenzsysteme und BezugsgrofRen

Offentlicher Content ist teilweise zu teuer, das Pricing sollte nicht
von dem Gedanken getragen sein, moglichst mit dem ersten Kunden
Kostendeckung zu erzielen. In der Marktstudie ,Aktivierung des
Geodatenmarktes in NRW* hat Micus bereits aufgezeigt, dass die
offentlichen Geblhrenordnungen kompliziert und fir viele potenzielle
Kunden intransparent sind. Hier ist entsprechend eine Vereinfachung
des Preissystems erforderlich. Der Bezug offentlicher Daten verur-
sacht darlber hinaus Transaktionskosten, z. B. schriftliche Datenbe-
stellung, lange Lieferzeiten, komplizierte Nutzungsvertrage, analoge
Lieferwege. Durch eine marktgerechte Bereitstellung kénnen diese
Transaktionskosten gesenkt werden, wobei hier insbesondere die
Online-Abgabe eine entscheidende Rolle spielen wird.

Dariber hinaus sind im LBS-Bereich einheitliche Referenzsysteme
unabdingbar. Bei kunftigen Anwendungen wird eine Vielzahl von
Sachdaten integriert werden, und zwar sowohl Sachdaten &ffentlicher
als auch privater Anbieter (z. B. 6ffentliche Daten zur Verkehrsfiihrung
und Fahrplane privater OPNV-Unternehmen). Daher ist eine Referen-
zierung erforderlich, die den Anforderungen der Unternehmen gerecht
wird, z. B. nach Postleitzahlen.

Bei LBS-Anwendungen wird auRerdem die hausnummerngenaue
Navigation von zentraler Bedeutung sein. Entsprechend sind detail-
lierte Sachdaten mit Mikrozellen-genauem Bezug erforderlich.

Auch die Aktualitdt gewinnt an Bedeutung: Da der Aufenthaltsort
eines Nutzers tempordr begrenzt ist, verlieren raumbezogene Infor-
mationen an Wert, wenn sie nicht hochaktuell sind. Hier sind neue
Produktionsmethoden erforderlich, um Aktualisierungen zeitnah im
System verflgbar zu machen. Auch hier liegt ein Schlissel in der
Online-Erhebung und -Bereitstellung von Updates.
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Marktsituation Anwendungsbeispiele: Location Based Services

LBS-Anwendungen werden sich aus den bestehenden Teilmarkten entwickeln

« Erfassung der Nutzer-Koordinaten

« Kombination 6ffentlicher und
privater Sachdaten

* Hohe Aktualitat

» Hoher Aktualisierungsgrad

Location Based
Services

PC Kfz Handheld

Der Wert der Geoinformationen in einer LBS-Anwendung wird dabei
nur rund 10% des Gesamtwerts betragen. Komponenten aus dem
Multimediabereich (Videoanimationen, akustische Elemente) gewin-
nen demgegeniiber an Bedeutung. Dennoch sind verortete Sachda-
ten ein unverzichtbarer Bestandteil dieser Anwendungen.

Dies zeigt, dass die Entwicklung des Geodatenmarktes nicht isoliert LBS als Motor fiir

steht, sondern eine Schlisselfunktion fir andere Technologien hat. technische Innovationen
Die Bereitstellung offentlichen Contents hat daher nicht nur Auswir-

kungen auf den Geodatenmarkt, sondern auf die technologische Ent-

wicklung insgesamt.
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Konzeption

Produktentwicklung

Il. Konzeption
1. Produktentwicklung

Die Anwendungsbeispiele verdeutlichen die zentralen Probleme bei
der Entwicklung des Geoinformationsmarktes. So lassen sich trotz
der vollig verschiedenen Aufgaben der jeweiligen Nutzer die erfor-
derlichen MaRnahmen, die in den Anwendungsbeispielen identifiziert
wurden, zu neun zentralen Anforderungen zur Offnung des Geoda-
tenmarktes zusammenfassen:

(1) Digitale Sachdatenbestande verorten

(2) Einheitliche Referenzsysteme und BezugsgréRen verwenden
(3) Verschiedene Sachdatenbestande integrieren/verschneiden
(4) Content Gberregional biindeln/Flachendeckung erzielen

(5) Transparenz Uber verfligbaren 6ffentlichen Content schaffen
(6) Zustandigkeiten/Ansprechpartner klar definieren

(7) Zeitnahe Bereitstellung erméglichen

(8) Nachfragegerechtes Pricing konzipieren

(9) Anwendungen mit offener Schnittstelle entwickeln

Aufféllig ist dabei, dass sich acht der neun Anforderungen auf den
Content beziehen und nur eine Anforderung die Anwendungen selbst
betrifft. Dies verdeutlicht, dass die unterschiedlichen Losungen tech-
nisch grundséatzlich realisierbar sind. Doch die Grundvoraussetzung
fur die Realisierung sédmtlicher Lésungen ist die Verflugbarkeit 6ffent-
lichen Contents. Daher gilt es, Produkte auf einer tieferen Stufe der
Wertschdpfungskette bereitzustellen, namlich aktuellen flachende-
ckenden offentlichen Content.

Aber gerade die Bereitstellung des Contents ist bereits ein zentrales
Problem, da offentliche Sachdaten oftmals nicht oder nicht verortet
zur Verfugung stehen und vorhandene Sachdatenbestande uneinheit-
lich und intransparent sind. Die Bedeutung marktgerechter Vertriebs-
strukturen einschlief3lich Pricing sowie Payment- und Billing-Funkti-
onen fir den Internetvertrieb wurde dariber hinaus in den meisten
Behoérden noch kaum erkannt. Insgesamt ist die Kommunikation der
Behorden untereinander haufig schwach ausgepragt.

Zusammengefasst sind damit drei Schritte zur Erschliefung des Geo-
datenmarktes erforderlich:

1. Schritt  Content fiir externe Nutzer bereitstellen
2. Schritt  Content online bereitstellen (Shop)
3. Schritt  Offentliche Datenanbieter vernetzen (Partnerschaften)
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Konzeption

Produktentwicklung

Drei Schritte zur ErschlieBung der Geodatenmarktes

Die Geodaten sowohl
innerhalb der Verwaltung
als auch extern der
Wirtschaft bereitstellen

Die Geodaten in einem
Shop bereitgestellt

Vertriebspartner = <—— RVEREITN TN

Die Verwaltungen griinden

i -~ :
e W Verwaltung 1 / Vertriebspartnerschaften
Vertriebspartner Verwaltung 1 / fir ihre Daten

Die rechtlichen Voraussetzungen zur Bereitstellung des Contents
sind in NRW vorhanden: Das Informationsfreiheitsgesetz (IFG) wurde
geschaffen, um dem Birger ein Recht auf Akteneinsicht einzuraumen
und zur Transparenz der staatlichen Verwaltung beizutragen. Auf den
Geodatenmarkt Ubertragen ergibt sich ein anderer Blickwinkel, da es
hier nicht darum geht, Einzelfallinformationen zu erhalten, sondern
umfassende, anonymisierte Informationen zu beziehen. Dennoch
kann das IFG als Basis genutzt werden, um die ungehinderte Nutzung
offentlichen Contents durch Unternehmen rechtlich zu verankern.

Die Erfahrungen im Rahmen des Informationsfreiheitsgesetzes in
NRW zeigen, wie wichtig eine praxisgerechte Gebuhrenordnung fir
Verwaltungsleistungen ist: Die Tatsache, dass keine allgemeingiiltige
Gebuhrenordnung fir das IFG NRW vorliegt, hat dazu gefihrt, dass
einzelne Stadte (z. B. Bonn) Anfragen nur zu drastischen Gebuhren
bearbeiten. Eine solche Situation am Geodatenmarkt wirde der effi-
zienten Nutzung 6ffentlichen Contents durch Unternehmen entgegen-
stehen, da neben den eigentlichen Kosten der Daten noch erhebliche
Transaktionskosten entstiinden. Zu hohe oder intransparente Gebuh-
ren behindern aber die Entwicklung des Marktes.

Daher wird es in der Konzeption darauf ankommen, Wege zu finden,
wie die Informationsbereitstellung mit moglichst geringem Aufwand
und damit geringen Kosten erfolgen kann. Eine zentrale Rolle wird die
Online-Bereitstellung spielen. So werden in der Konzeption L&ésun-
gen aufgezeigt, wie 6ffentlicher Content aufgebaut und marktgerecht
bereitgestellt werden kann. Dabei sind je nach Nachfragetyp zwei
Arten der Bereitstellung von Geoinformationen zu unterscheiden:

(1) Schaffung allgemein zugénglicher Datenbestédnde (Online-Ver-
trieb) als Grundlage fur Dienstleistungen und Anwendungen

(2) Bereitstellung von Datenbestanden zur Entwicklung individueller
Lésungen (Projekte)
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Konzeption Produktentwicklung

Die erste Variante, der Online-Vertrieb, ist auf allen foderalen Ebenen  Online-Vertrieb
erforderlich — fir Bund, Lander und Kommunen — und stellt ein gene-

relles Angebot flr Dienstleister (Value-added Reseller), Unternehmen

und offentliche Verwaltung dar.

Das Projektgeschaft wird hingegen durch einzelne Nutzer initiiert, um  Projektgeschéft
eine gezielte Problemlésung zu entwickeln. Dabei geht es um die
Bereitstellung spezifischen Contents, der zunachst exklusiv fur den
Kunden zur Verfligung gestellt wird. Ein Projektkunde bendtigt die
Daten jedoch nicht einmalig, sondern winscht laufend Updates. In der
Konsequenz bedeutet das, dass Daten, die im Rahmen des Projekt-
geschaftes bereitgestellt werden, in den Online-Vertrieb tibernommen
werden. Aus dem einmaligen Projekt ist damit ein laufendes Angebot
geworden. Die Initiative fir die Bereitstellung des Contents geht zwar
von einem einzelnen Unternehmen aus, die dabei bereitgestellten
Sachdaten sollten jedoch allen Nutzern zuganglich gemacht werden.
Langfristig sollte es ohnehin bei 6ffentlichem Content keine Exklusi-
vitat geben, da eine effiziente Nutzung der Informationen voraussetzt,
dass diese grundsatzlich allen Unternehmen verfligbar sind.

Die beiden Nachfragetypen unterscheiden sich insbesondere in der Unterschiede bei der
jeweiligen Zahlungsbereitschaft: Ein Online-Kunde wird bedarfsbe- Zahlungsbereitschaft
zogen punktuell Informationen abfragen. Erfahrungen kommerzieller

Internet-Anbieter zeigen, dass die Zahlungsbereitschaft fir eine

solche Online-Auskunft bei 15 € bis 50 € je Zugriff liegt. Dagegen

bendtigen Projektkunden haufig umfangreiche flachendeckende

Datenbestédnde und sind dafir im Rahmen des Projektes bereit,

Betrage von bis zu 100.000 € zu bezahlen. Im Folgegeschaft wird

sich ihre Zahlungsbereitschaft jedoch dem Online-Geschéaft anna-

hern: Fur Aktualisierungen werden regelmafige, aber deutlich niedri-

gere Betrage bezahlt als im Projektgeschéft.

Bei der Datenbereitstellung miissen die jeweiligen Nachfragetypen
beriicksichtigt werden

Nachfragetyp
[ ]

Flachendeckende Daten Auskunft/Information Nachfrage

50.000 € bis 100.000 € 15 € bis 50 € Zahlungsbereitschaft

pro Projekt pro Zugang

Experten: GroRunternehmen Dienstleister, Architekten

EVU/Telekommunikation Ingenieure, KMU Kunden

Einmaliger Datenbezug fiihrt zu
dauerhafter Online-Bereitstellung

Projektgeschaft » Online-Bereitstellung
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Konzeption

Produktentwicklung

Wenn der 6ffentliche Content nutzergerecht bereitgestellt wird, ist die
grofte Barriere fir die weitere Entwicklung des Geoinformationsmark-
tes Uberwunden, denn Dienstleister, die darauf aufbauend entspre-
chende Anwendungen entwickeln, sind vorhanden.

Das bedeutet, der Markt wird nicht durch eine bestimmte ,Killerappli-
kation“ erschlossen, sondern durch eine entsprechende Anwender-
vielfalt. Der Erfolg wird darin liegen, dass eine Vielzahl von Dienstleis-
tern Produkte auf Basis 6ffentlichen Contents entwickelt — Lésungen
fur verschiedene Branchen, Aufgabenbereiche, Unternehmensgrofien.
Die privaten Dienstleister treten als kleine und mittlere Unternehmen
dynamisch und flexibel am Markt auf. Dabei wirkt sich die Bereit-
stellung offentlichen Contents als ein entscheidender Impuls fur die
weitere Entwicklung dieses Wirtschaftszweigs aus, auf den diese
Unternehmen unmittelbar reagieren werden.

Schwerpunkt der Konzeption wird es daher sein, Lésungen fir die
Bereitstellung 6ffentlichen Contents aufzuzeigen:

(1) Kommunale Ebene
(2) Landerebene
(3) Bundesebene

Die finanziellen und personellen Ressourcen fir die Durchfiihrung der
erforderlichen MalRnahmen in der 6ffentlichen Verwaltung, insbeson-
dere den Kommunen, sind jedoch begrenzt. Der Erfolgsfaktor fur eine
effiziente Realisierung ist daher die Bildung von Partnerschaften:

* G2G-Partnerschaften (Nutzung von Synergien)
* G2B-Partnerschaften im Rahmen von Projekten
e G2B-Kooperationen (z. B. gemeinsamer Vertrieb)

Angesichts des vielschichtigen Aufgabenspektrums, das die marktge-
rechte Bereitstellung offentlicher Geodaten umfasst, ist ein Networ-
king mit drei Funktionen erforderlich:

(1) Technik-Partner
(2) Content-Partner
(3) Business-Partner
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Konzeption

Produktentwicklung

Partnerschaften sind der Schliissel zur Entwicklung geeigneter Strukturen

Technik-Partner:
Infrastruktur

Business-Partner: -t >
Vertrieb

z. B. private Dienstleister:

* Nutzung technischer
Ressourcen

» Schaffung eines Web-Services

« Entwicklung von Anwendungen

z. B. private Dienstleister:

* Nutzung vorhandener
Kundenkontakte

« Aufbau eines Online-

Angebots

Nachfragegerechtes

Pricing

« Aktive Marktbearbeitung
und Werbung

z.B.:

+ Kommunen, LV, &ffentliche und
private Sachdatenanbieter

« Content bereitstellen und
verschneiden

Content-Partner:
Daten-Provider

Technik-Partnerschaften kénnen beispielsweise zur Bereitstellung
der technischen Infrastruktur (Server, Basis-Software) aber auch zur
gemeinsamen Entwicklung von Produkten gebildet werden. Fir den
Online-Vertrieb wird es insbesondere darauf ankommen, das Know-
how privater Dienstleister fur die Schaffung eines Web-Services und
die Realisierung von Payment- und Billing-Funktionen zu nutzen.

Content-Partnerschaften sind immer dann interessant, wenn ent-
sprechende Sachdaten noch nicht verortet und digital vorliegen — die
Datenerhebung und -aufbereitung kann dann unter Einbeziehung
eines Dienstleisters erfolgen.

Von besonderer Bedeutung sind jedoch Business-Partnerschaften:
Unternehmen kénnen am Markt freier agieren als Behorden. Die
héhere Marktnahe entsprechender Dienstleister kann insbesondere
beim Vertrieb, aber auch beim Aufbau eines nachfragegerechten
Web-Angebots sowie bei Marketing und Werbung genutzt werden.

Partnerschaften kdénnen in Form von projektbezogener Zusam-
menarbeit, Kooperationsvertragen bis hin zur Grindung einer G2B-
Gesellschaft erfolgen. Hier sind verschiedene Lésungen mdglich: In
welchem Umfang Kooperationspartner einbezogen werden, hangt von
den Kapazitaten der jeweiligen Behorde, deren technischem Know-
how aber auch den jeweiligen Umsatzerwartungen ab.
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Konzeption Geschaftsmodelle: Bereitstellung kommunaler Sachdaten

2. Geschaftsmodelle

Wie flachendeckender 6ffentlicher Content bereitgestellt werden kann,
wird in den folgenden Geschaftsmodellen dargestellt. Die Bereitstel-
lung 6ffentlichen Contents umfasst vier Aufgabenbereiche:

(1) Bereitstellung kommunaler Sachdaten (horizontale Integration)
(2) Vertikale Integration kommunaler Daten

(3) Horizontale Integration auf Landesebene

(4) Projektbezogene Kooperationen

Die vier Aufgabenbereiche zur Bereitstellung 6ffentlichen Contents

-«— 3. Horizontale Integration ———m

-
4. Projektbezogene 2. Vertikale Integration
Kooperationen |
Amt flr
Katasteramt Statistik und Hochbauamt
Wahlen
-4—— 1. Horizontale Integration —

Fur jeden dieser vier Bereiche wird ein geeignetes Geschaftsmodell
beschrieben.

2.1 Bereitstellung kommunaler Sachdaten

Die Bereitstellung kommunaler Geobasis- und Sachdaten in Form
eines kommunalen Content Providers ist die Grundvoraussetzung fur
die Entwicklung des Geodatenmarktes, stellt aber zugleich eine sehr
vielschichtige Aufgabe dar:

® Technisch und
* QOrganisatorisch

Aus technischer Sicht gilt es, die notwendigen Strukturen fir den
Aufbau der erforderlichen Datenbestande sowie einen weitgehend
web-basierten Datenvertrieb zu schaffen. Die organisatorische Her-
ausforderung besteht zunachst in der Koordination und Abstimmung
aller Beteiligten, insbesondere der kommunalen Fachbehdrden.
Darlber hinaus sind geeignete Organisationsformen fir einen markt-
gerechten Vertrieb zu entwickeln.
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Konzeption Geschaftsmodelle: Bereitstellung kommunaler Sachdaten

Aus organisatorischer Sicht ist die klare Zuweisung von Verantwort- Organisatorische
lichkeiten unverzichtbar, um den Koordinierungsaufwand innerhalb  Anforderungen
der Kommune zu begrenzen. Aufgrund der fachlichen Nahe sollten

in der Regel die Vermessungs- und Katasteramter fir die integrierte

Bereitstellung des Contents zustandig sein: Die Federfihrung liegt

damit bei den Katasteramtern, da dort das entsprechende Geoinfor-
mations-Know-how sowie Erfahrungen am Geodatenmarkt geblndelt

sind. Fur die Erhebung und den Aufbau des Contents sollten die

jeweiligen Fachbehdrden selbst zustandig sein. Damit behalt jede

Behorde die Hoheit Uber die eigenen Daten, die Bereitstellung erfolgt

jedoch in koordinierter Form.

Sowohl fir die Katasteramter als auch die Fachbehtrden kann es  Fiinf Funktionen des
sich dann anbieten, zur Wahrnehmung dieser Verantwortung Partner- Content Providers
schaften einzugehen. Um dies naher zu erlautern, werden finf zen-

trale Funktionen eines Content Providers strukturiert dargestellt:

(1) Bereitstellung der Infrastruktur

(2) Datenerhebung/-aufbereitung

(3) Integration der Daten

(4) Aufbau einer Internet-Plattform zur Datenbereitstellung
(5) Marketing/Vertrieb

Value- Anwendung
added _—> Nutzer

Services

Infra- A‘L/ngr),au Inte- Internet-  Marketing/ Content
struktur gration Plattform = Vertrieb
Content

Nutzer

\

Die finf Funktionen werden im folgenden beschrieben sowie in einem
gesonderten Abschnitt die Eckpunkte einer mdglichen Finanzierung
des Modells aufgezeigt.

211 Infrastruktur

Bei der Bereitstellung der Infrastruktur geht es im wesentlichen um

¢ Hardware (Server, Netze)
* Basis-Software (GIS-Software)
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Konzeption Geschaftsmodelle: Bereitstellung kommunaler Sachdaten

Diese Funktion ist mit erheblichen Investitionen verbunden, so dass
es sich anbieten kann, einen Technik-Partner zu gewinnen, auf
dessen Infrastruktur zugegriffen werden kann. Ob eine Kommune
sich eines Technik-Partners bedient oder die erforderlichen Kapazi-
taten selbst vorhalt, ist letztlich eine Make-or-buy-Entscheidung, die
unter anderem wesentlich von der GréRRe der Kommune abhangt.

So werden kleine Kommunen diese Funktion eher an einen Dienst-
leister vergeben und auf eigene Hardware sowie entsprechendes
Fachpersonal verzichten. GréRere Kommunen hingegen werden ten-
denziell eigene Ressourcen vorhalten. Dies zeigt auch die Erfahrung
aus anderen Bundeslandern: Nach einer Studie der TU Minchen ver-
fugen 90 % der Kommunen mit mehr als 20.000 Einwohnern Uber ein
eigenes GIS; bei Kommunen mit 4.000 bis 10.000 Einwohnern sind
es nur 29 %, bei Kommunen mit weniger als 4.000 Einwohnern sogar
nur 17 % (TU Minchen, Kommunale Anwendungen, Teil I: GIS-Bedarf
im kommunalen Bereich).

Im Falle eines Dienstleisters ist es nicht erforderlich, dass die Hard-
ware physisch bei der Kommune vorhanden ist — auf Serverkapazi-
taten kann auch Uber das Netz zugegriffen werden. Dariber hinaus
ermoglichen neue Web-Services die Integration dezentraler Software-
komponenten fiir die Nutzer. Fir Kommunen, die einen Dienstleister
nutzen, entfallen damit sowohl die Erstinvestitionen als auch Kosten
fur Wartung und Updates. Darlber hinaus muss kein Personal fur die
Administration vorgehalten werden.

2.1.2 Aufbau von Content

Ahnlich wie mit der Bereitstellung der Infrastruktur verhalt es sich mit
dem Aufbau des Contents: Die Schaffung verorteter digitaler Daten-
bestdnde erfordert fachliches Know-how. Dies kann beispielsweise
in den Fachbehoérden selbst vorgehalten werden, insbesondere in
Behorden, die bereits heute Planungsaufgaben digital wahrnehmen.
Mit dieser Aufgabe kann aber auch ein Partner betraut werden:

e Das Vermessungs- und Katasteramt, sofern entsprechende Kapa-
zitaten vorhanden sind
® Ein privater Dienstleister

Sinnvollerweise konnte im zweiten Fall der Technik-Partner zur
Bereitstellung der Infrastruktur auch mit dem Aufbau des Contents
beauftragt werden. In diesem Fall sollte das Katasteramt die Karten-
grundlage bereitstellen, wahrend die Fachbehdérde Einmessungsda-
ten, analoge Pléne etc. zur Verfliigung stellt. Der Dienstleister schafft

- 46 -

Produktkonzept zur Offnung des Geodatenmarktes
MICUS Management Consulting GmbH

Einbeziehung von Technik-
Partnern als make-or-buy-
Entscheidung

Zugriff iiber das Netz

Content-Bereitstellung
durch Dienstleister



Konzeption Geschaftsmodelle: Bereitstellung kommunaler Sachdaten

daraus auf Basis der Kartengrundlage verorteten Content, so dass
die Integrationsfahigkeit der Daten gewahrt ist. Der Dienstleister
Ubernimmt damit nicht nur die Bereitstellung der Technik-Plattform,
sondern auch die Schaffung und Pflege des Contents.

Fur diese Funktion kénnen in einer Kommune verschiedene Lésungen
realisiert werden: Wahrend die eine Fachbehdrde den Content selbst
erstellt, vergibt eine andere diese Aufgabe an einen Dienstleister.

Bereits auf dieser Stufe ist es von entscheidender Bedeutung, eine  Einheitliches Referenz-
einheitliche Karte als Referenzsystem fur alle Sachdaten festzulegen. system

Dabei kann es sich um die ALK, eine topografische Karte aber auch

ein anderes Kartenwerk (z. B. Luftbild) handeln. Wichtig ist, dass alle

Fachbehdrden ein einheitliches Kartenwerk verwenden.

Um landesweit einheitliche Datenbestédnde aufzubauen, ware eine
frihzeitige NRW-weite Einigung auf ein Referenzsystem wiinschens-
wert. Da darlUber hinaus die Anwendungsbeispiele gezeigt haben,
dass die Unternehmen Sachdaten mit Postleitzahlenbezug praferie-
ren, sollte auch dieser Aspekt bei den Uberlegungen zur Wahl des
Referenzsystems berlicksichtigt werden.

Die Entscheidung fiur ein einheitliches Referenzsystem kann durch  Kooperation mehrerer
Kooperationen mehrerer Stadte beglnstigt werden. Als Initiator Kommunen

kénnten beispielsweise die Kommunen wirken, die sich im Projekt

,Digitales Ruhrgebiet” zur Realisierung von E-Government-Leistungen

zusammengeschlossen haben. Die Verwendung eines einheitlichen

Systems in der bevdlkerungsreichsten Region Nordrhein-Westfalens

hatte erhebliche Zugkraft fur alle Kommunen in NRW. Auf diese

Weise ware es mdglich, auf dem Freiwilligkeitsprinzip einen flachen-

deckenden Standard zu schaffen.

Darliber hinaus ermdglicht die Kooperation von Kommunen Syner-
gieeffekte durch die gemeinsame Nutzung von Ressourcen. Das Ziel,
gewerbliche Kunden fiir 6ffentlichen Content zu gewinnen, kann durch
einen Stadteverbund effizienter verfolgt werden: Klare Festlegungen,
welcher Content bereitgestellt werden soll, und einheitliches Auftre-
ten nach aufen erhéhen die Chancen, kommunale Content Provider
erfolgreich zu positionieren. Im Verbund ist es aulBerdem mdglich,
zielgerichtet und effizient Partnerschaften mit privaten Dienstleistern
(Technik-, Content- und Business-Partnern) einzugehen.

Auch hier kdnnte die Initialzindung von den Kernstadten des Ruhr-
gebiets (,Digitales Ruhrgebiet®) ausgehen. Ein solcher Zusammen-
schluss wurde Dynamik in die Bereitstellung kommunalen Contents
bringen — auch auRerhalb des Ruhrgebiets.
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2.1.3 Integration der Daten

Fur die marktgerechte Bereitstellung der Geodaten ist es erforderlich,
den vorhandenen Content zu integrieren. Die Integration umfasst den
Aufbau eines Gesamtbestandes, d. h.

* \erschneiden
e Grafisch aufbereiten
e Aktualisieren

Fir diese Aufgabe ist primar das Vermessungs- und Katasteramt
verantwortlich, es kann sich jedoch anbieten, auch hier einen privaten
Partner einzubeziehen.

Dabei kann es sich empfehlen, die Bereitstellung der Infrastruktur, GIS-ASP
die Datenerhebung sowie die Integration der Daten gebiindelt an

einen Partner zu vergeben, der dann als Application Service Provi-

der fungiert: Die Kommune bezieht von einem solchen Dienstleister

ein komplettes integriertes GIS und muss keine eigenen technischen

und personellen Kapazitaten bereitstellen. Der Zugriff erfolgt Uber
Web-Lésungen (z. B. Browser, Viewer), so dass die Beschéaftigten

der Fachbehorden jederzeit auf aktuelle und integrierte Daten online

zugreifen kénnen.

Der Ansatz des GIS-ASP empfiehlt sich insbesondere fir Kommu-
nen, die noch kein eigenes GIS besitzen oder Ersatzinvestitionen
anstreben — auf diese Weise kdnnen die Kosten erheblich reduziert
werden. Auch dort, wo bereits ein GIS vorhanden ist, kann sich ein
Outsourcing empfehlen, sofern ein Dienstleister diese Aufgabe effi-
zienter erfUllt.

Fir die Kommunen werden auRerdem kuinftig Dienstleister an Bedeu- Web-Services
tung gewinnen, die Web-Services anbieten. Der Dienstleister liefert

dabei Softwarebausteine, um Programme, die auf unterschiedlichen

Rechnern der Kommunalverwaltung laufen, miteinander zu verknip-

fen. Der Vorteil fur die Fachbehdrden besteht dabei darin, dass diese

die Datenhoheit nicht abgeben. So kénnen die Daten in dezentralen

Datenbanken der Fachbehoérden gehalten werden und die integrierte

Bereitstellung auf einer einheitlichen Karte erfolgt dann durch den
Web-Service-Dienstleister.
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Vor allem kleine Kommunen werden private Dienstleister in Anspruch nehmen

A
Anteil der Kommune an der
Bereitstellung des Contents

Web-Services,
Infrastruktur nutzen
ASP beauftragen

Kleine Kommunen GrofRe Kommunen

100 %

Kapazitaten
selbst vorhalten

»
-

Far die Datenintegration ist es kiinftig nicht entscheidend, in welchen  Plattformunabhédngigkeit
Systemen die Daten urspriinglich erhoben wurden (z. B. unterschied-

liche GIS-Software). Mit dem zunehmenden Einsatz von Web-Tech-

nologie verliert die Frage der Ursprungsformate an Bedeutung. Die

plattformunabhangige Bereitstellung wird es ermdoglichen, Daten

unterschiedlicher Systeme zu integrieren. Dies zeigen auch die Erfah-

rungen aus dem GDI NRW-Projekt: Hier wurden bereits Technolo-

gien entwickelt, mit denen sich web-basiert Daten unterschiedlichen

Ursprungs auf einer Plattform integrieren lassen.

21.4 Online-Bereitstellung

Wenn der Content vorhanden ist, missen Strukturen flr eine nutzer-
gerechte Bereitstellung der Daten am Markt aufgebaut werden. Da
viele Nutzer Online-Zugriff wiinschen, ist eine Bereitstellung des
Angebots im Internet erforderlich. Dabei sind zwei Varianten denkbar:

* Freier Zugang
e Beschrankter Zugang (geschlossene Nutzergruppen)

Eine Zugangsbeschrankung empfiehlt sich insbesondere bei Fragen Aggregation zu Mikrozellen
des ,berechtigten Interesses®. Nicht vertrauliche bzw. nicht personen-

bezogene Daten sollten aber grundsatzlich keiner Zugangsbeschran-

kung unterliegen. Sensible Daten kénnen gegebenenfalls zu Mikrozel-

len aggregiert und damit anonymisiert werden.

Auch bei der Art der Bereitstellung gibt es zwei Alternativen:

¢ Viele Kunden bendétigen lediglich Auskunft im Sinne eines Viewers
e Andere Kunden mdchten Daten zur Nutzung in ihrem eigenen
System beziehen
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Diese beiden Nachfragetypen sollten bei der Online-Bereitstellung
berilicksichtigt werden. Dabei zeigt sich, dass die Realisierung der
Online-Bereitstellung erhebliche technische Herausforderungen birgt:

e Aufbau der geeigneten Web-Technologie (Shops)
* Anbindung an kommunale Systeme (Firewall-Problematik)

Fur diese Aufgaben empfiehlt es sich, auf die Erfahrung privater
Dienstleister zuzugreifen: Entsprechende Ld&sungen existieren, so
dass eine Eigenentwicklung in den Kommunen kaum wirtschaftlich
darstellbar ware. Die Anpassung vorhandener Komponenten eines
Technik-Partners aus dem Web-Umfeld ist in der Regel der effizien-
tere Weg. Erfahrungen aus E-Government-Projekten zeigen, dass
entsprechende Lésungen fir die Kommunen nicht ohne weiteres zu
realisieren sind, wahrend in der privaten Wirtschaft bereits langjahri-
ges Know-how vorhanden ist, mit dessen Hilfe geeignete Standard-
I6sungen entwickelt werden kénnen.

21.5 Vertrieb/Marketing

Noch wichtiger als bei der Online-Bereitstellung ist die Einbeziehung
privater Partner bei Marketing und Vertrieb: Die 6ffentliche Hand
erreicht nur schwer die erforderliche Markt- und Kundennahe; insbe-
sondere bei der aktiven Marktbearbeitung (Werbung) sind den Kom-
munen selbst enge Grenzen gesetzt. Sie verfligen daher bestenfalls
ansatzweise Uber Vertriebsstrukturen und entsprechendes Personal.

Fur eine effektive Marktbearbeitung werden somit in den meisten
Fallen Business-Partnerschaften erforderlich sein, um das Know-how
und die Marktnahe privater Dienstleister zu nutzen.

Der Bereich Vertrieb/Marketing umfasst drei Schwerpunkte:

* Pricing
* Nutzungsrechte
e Werbung

Derzeitige Geblhrensysteme sind kompliziert und fir den online-
Datenvertrieb wenig geeignet. Daher ist eine Anpassung und Ver-
einfachung des Pricings unabdingbar. Zu diesem Zweck sollten
entsprechende Regelungen vorgesehen werden, die den Kommunen
eine flexible nachfrageorientierte Preisbildung ermdglichen (Experi-
mentierklauseln). Vereinfachung bedeutet nicht zwangslaufig Preis-
senkungen: Fur die Datenanbieter muss ein Anreiz bestehen, quali-
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tativ hochwertige und aktuelle Daten zur Verfiigung zu stellen — eine
unentgeltliche Abgabe ware hier nicht zielfihrend.

Worauf es jedoch ankommt, ist ein Preissystem, das der Zahlungs- Verédndertes Kaufverhalten
bereitschaft der Nutzer gerecht wird und insbesondere bericksichtigt, bei Online-Bezug

dass sich das Kaufverhalten im Internet von dem in der analogen Welt

grundlegend unterscheidet:

* |n der analogen Welt sind die Bestellvorgange haufig aufwandig —
schriftliche Bestellungen, persénliches Einholen der Informationen
etc. verursachen hohe Transaktionskosten. In der Folge werden
die Nutzer ihre Bestellungen mdglichst bundeln. Der Wert einer
einzelnen Bestellung ist damit recht hoch.

¢ In der digitalen Welt sind die Transaktionskosten bei Bestellung
per Mausklick um rund 70 % niedriger als bei analoger Bestellung.
Daher wird hier unmittelbar bei Bedarf bestellt. Die Folge sind
haufige Bestellungen mit geringen Einzelbetragen.

Erfahrungen privater Geodatendienstleister zeigen, dass die Zah- Geringe Zahlungs-
lungsbereitschaft bei einer ,Bestellung per Click® bei 15 € bis 50 € bereitschaft bei
liegt. Das Geschaft wird hier in der Masse der Bestellungen erzielt. ,Bestellung per Click“

Online-Vertrieb ermoglicht Kostensenkungen und schafft ein neues
Bestellverhalten

Analoge Bestellung:

Hohe Transaktionskosten

« Behdrdengange

« Schriftliche Bestellung -70%
« Lange Lieferzeiten

\_,_/ Online-Bestellung:

Geringe Transaktionskosten

» Bestellung ,per click®
* Kurze Lieferzeiten

D) sees

Geblindelte Bestellung, Viele Einzelbestellungen mit
hoher Bestellwert niedrigem Bestellwert (15 € bis 50 €)

Von dem Wunsch, die hohen Kosten der Datenbereitstellung mit
einigen wenigen GrofRauftragen weitgehend zu decken, missen sich
die offentlichen Anbieter daher verabschieden. Betrage in GréRenord-
nungen von 100.000 € werden ohnehin nur im Rahmen des Projekt-
geschafts erzielt.
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Daher qilt es, die Preissensibilitat der Kunden zu berlcksichtigen. Die
Preisbildung kann sich dabei an der Haufigkeit der Zugriffe — analog
zur Preisbildung der Telekommunikationsunternehmen — orientieren:

® Seltene Kunden bezahlen einen Einzelpreis ,per use®.

e Kunden mit regelmaRigem Zugriff entrichten eine Grundgebihr
und verringerte Entgelte ,per use®

e Fur Kunden mit permanentem Zugriff kann eine ,Flatrate” einge-
richtet werden.

Die Trennung in Grundgebuhr und Einzelentgelt ist begriindet:

¢ Eine Grundgebuhr wird daflir erhoben, dass Uberhaupt ein Online-
Dienst mit entsprechender technischer und organisatorischer Infra-
struktur angeboten wird.

¢ Das Einzelentgelt orientiert sich an der Menge der jeweils bezoge-
nen Informationen.

Das Pricing orientiert sich an der nachgefragten Menge

A
Umsatz
. Grundgebiihr

Flatrate

Grundgebdihr + Price per use

Price per use

Bezogene Datenmenge

»
'

Beim Einzelentgelt sind drei Varianten denkbar:

e Dauer
*  Produkt
°* Anzahl der Pixel

Eine Preisbildung in Abhangigkeit von der Dauer der Datenubertra-
gung ist fir den Kunden nicht nachvollziehbar und daher wenig emp-
fehlenswert. Festpreise flr Produkte sind denkbar, z. B. bei Consu-
merprodukten (Luftbild des eigenen Hauses). Bei einer Preisbildung
nach Anzahl der Ubertragenen Bildpunkte (Pixel) lasst sich nach-
fragegerecht unterscheiden, welchen Detaillierungsgrad der Nutzer
benétigt. Fiir grobe Ubersichtplane geniigt haufig eine geringe Auf-
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I6sung, wahrend fir technische Planungsaufgaben eine hdhere Auf-
I6sung bendtigt wird. Mdglich sind auch Kombinationen aus Produkt-
preis und Pixelpreis.

Die Entwicklung eines detaillierten Preismodells kann sehr zeitauf-
wandig sein, so dass hier die Erfahrungen entsprechender Dienstleis-
ter genutzt werden sollten.

Ebenso wichtig wie das Pricing ist eine Neugestaltung der Regelun- Nutzungsrechte
gen zu den Nutzungsrechten, insbesondere im Hinblick auf Wieder-

verkaufer. Vertriebspartnerschaften sind der Schlissel zum Markt-

erfolg, kdnnen sich aber nur entwickeln, wenn die Regelungen zu den

Nutzungsrechten gegenliber heute deutlich vereinfacht werden. Daher

empfiehlt es sich, entsprechende Festlegungen zu treffen, die eine

freie Gestaltung der Nutzungsrechte bei digitaler Abgabe erlauben
(Experimentierklausel).

Hier sind zwei Anforderungen zu vereinbaren:

* Die Datenanbieter wollen an den Einnahmen der Vertriebspartner
teilhaben

¢ Die Vertriebspartner bendétigen einen preislichen Freiraum, um effi-
zient am Markt agieren zu kdnnen

Ein Wiederverkdufermodell umfasst damit folgende Eckpunkte: Wiederverkaufermodelle

(1) Die Bereitstellung der Daten fir die Vertriebspartner erfolgt
unentgeltlich — diese bezahlen erst dann fir Daten, wenn
Umsatze erzielt werden

(2) Die Wiederverkaufer entrichten eine Umsatzbeteiligung an die
Kommunen in Form eines fixen Prozentsatzes

(3) Value-added Reseller bezahlen den gleichen fixen Prozentsatz
(Umsatzbeteiligung)

Das bedeutet, dass die Vertriebspartner einen Wiederverkaufer-
Rabatt erhalten, unabhangig davon, ob sie die Geoinformationen
integriert in eine Anwendung oder als Datensatze verkaufen. Es liegt
damit im Ermessen des Vertriebspartners, inwiefern er den Wieder-
verkaufer-Rabatt an den Kunden weitergibt.

Wenn die Preismodelle und Nutzungsrechte entwickelt sind, gilt es, Payment und Billing
diese fir den Online-Vertrieb im System abzubilden. Auch hier ist es

notwendig, Partnerschaften einzugehen: Erfahrungen mit entspre-

chenden Payment- und Billing-Systemen liegen in der o6ffentlichen

Verwaltung praktisch nicht vor, wahrend Unternehmen bereits seit

Jahren ihre Produkte erfolgreich Gber das Netz verkaufen.
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Erste Erfahrungen zeigen, dass es kaum mdglich ist, die heutigen Internetgerechte
komplizierten Gebuhrenstrukturen im Netz abzubilden — dies verdeut- Gebiihrensysteme
licht die Notwendigkeit, einfache internetgerechte Geblhrenssysteme entwickeln

zu entwickeln. Die Nutzer sind in der Regel nicht bereit, sich durch

seitenlange Eingabemasken zu arbeiten, sondern wiinschen einfachen,

bequemen Zugriff. Fir ein entsprechendes Payment sollte daher

unbedingt das Know-how eines Business-Partners genutzt werden.

Ahnlich verhalt es sich mit der Abrechnung: auch hier sind einfache
Strukturen erforderlich — zum einen aus Grinden der Nutzerfreund-
lichkeit, zum anderen, um den Verwaltungsaufwand bei der Abrech-
nung zu minimieren. Dies gilt insbesondere vor dem Hintergrund
vieler Einzelbestellungen (,clicks“) mit geringem Auftragswert. Als
Richtschnur kann die Tatsache betrachtet werden, dass die Bear-
beitungskosten bei professionellen Internet-Shops bei nur 2% des
Gesamtumsatzes liegen: bei einem Umsatz von 100 $ pro Nutzer
fallen hier 2 $ Bearbeitungskosten an".

Nicht nur das Payment, sondern auch die Rechnungsstellung unter- Rechnungsstellung
liegt beim Internetvertrieb anderen Anforderungen als in der analogen  im Internetvertrieb
Welt und sollte daher friihzeitig bei entsprechenden Lésungen beriick-

sichtigt werden. Eckpunkte eines nutzergerechten Billings sind:

* Bestellung per Kreditkarte oder auf Rechnung
* Monatliche Abrechnungen (oder in gréReren Intervallen)
* Prepaid-Verfahren analog zur Handy-Nutzung

Die Anbindung entsprechender Abrechnungssysteme sollte ebenfalls
durch Business-Partner realisiert werden.

Somit steht ein marktgerechtes Angebot bereit. Damit es jedoch zur  Werbung
Kenntnis genommen wird, ist entsprechende Werbung erforderlich.
Die offentlichen Anbieter haben hier nur begrenzte Mdglichkeiten.

Far aktive Werbung und gezielte Akquise werden wiederum Busi-
ness-Partner bendtigt. Insbesondere lokale Dienstleister verfligen in
der Regel Uber gute Kontakte zur regionalen Wirtschaft und kdnnen
so gezielt Kunden ansprechen. Auch bei Aktionen und Angeboten
agieren private Business-Partner in der Regel flexibler als die 6ffent-
liche Verwaltung (z. B. ,EinfGhrungspreise”). Werbung (Anzeigen,
Kampagnen etc.) sollte durch professionelle Dienstleistungsunterneh-
men erfolgen. Damit wird mit der Bildung von Vertriebspartnerschaf-
ten auch die Aufgabe der Werbung weitgehend an Private Ubertragen.

" Quelle: Dr. Georg Tacke, Die Zukunft des E-Business, September 2001.
Das Beispiel bezieht sich auf die Firma amazon.
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In der Einfihrungsphase spielt die Markenbildung (,Branding“) eine
zentrale Rolle, wobei hier die Qualitat und Verlasslichkeit offentlicher
Geoinformationen positiv in die Waagschale fallt. Die Marketing- und
Werbestrategie sollte von &ffentlichen Anbietern gemeinsam mit den
Business-Partnern entwickelt werden, wahrend die operative Gestal-
tung und Umsetzung durch die Business-Partner erfolgen sollte.

Partnerschaften empfehlen sich fiir alle Funktionen eines Content Providers

Value- Anwendung
added e Nutzer

) Services
Kommunaler Content Provider

Infra- Aufbau Inte- Internet-  Marketing/ Content
von . ; > Nutzer
struktur gration Plattform = Vertrieb
Content

Einbeziehung privater Partner

Technik- | Content- | Content- | Technik- | Business- | Business-
Partner Partner Partner Partner Partner Partner
Privater Content

GIS-ASP . Value-added Reseller
Provider

Situationsabhéngig zu entscheiden Zwingend erforderlich

Als Erganzung und Weiterentwicklung des Vertriebs sind die ,Value- Value-added Services
added Services® zu betrachten, bei denen durch die Einbindung von

Content in eine Anwendung oder ein sonstiges Produkt ein Mehrwert

entsteht. Auf diese Weise kann einerseits eine hdhere Nachfrage bei

bestehenden Kundengruppen geschaffen werden, andererseits sind

so auch Kundengruppen zu gewinnen, die mit der Datenabgabe allein

nicht erreichbar sind.

Value-added Services auf Basis der integrierten kommunalen Daten-
bestande sind jedoch nicht primare Aufgabe der Kommunen, hier sind
vielmehr private Dienstleister (Value-added Reseller) gefragt. Dies
verdeutlicht erneut die Notwendigkeit, die Nutzungsrechte zu vereinfa-
chen, da sich mit dieser Produktstufe eine wichtige Vertriebsschiene
auftut, bei der die Kommunen vom Know-how der Business-Partner
profitieren. Daher sollten Value-added Reseller als gleichberechtigte
Vertriebspartner im Sinne privater Content Provider behandelt werden.
Stlickentgelte sind zu vermeiden, da sie marktblockierend wirken, wie
Erfahrungen auf Landes- und Bundesebene (BKG) gezeigt haben.

Insgesamt besteht damit bei der Errichtung eines kommunalen
Content Providers auf jeder Stufe der Wertschdpfungskette die Mog-
lichkeit, Partnerschaften mit privaten Unternehmen einzugehen. Bei
den Funktionen der Datenerhebung und Bereitstellung ist die Einbe-
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ziehung privater Partner eine Frage der verfligbaren Kapazitaten bzw.
bei vorhandenen Kapazitaten eine Frage der Effizienz (Make-or-buy-
Entscheidungen). Hier muss je nach Situation in den einzelnen Kom-
munen entschieden werden. Beim Aufbau des Web-Services und der
Marketing- und Vertriebsstrukturen sind hingegen Partnerschaften
mit Dienstleistern unverzichtbar, um die Online-Dienste zeitnah und
marktgerecht bereitzustellen.

21.6 Finanzierung
Fdr Aufbau und Integration des Contents bestehen drei Mdglichkeiten:

(1) Die Aufgaben erfolgen in Eigenleistung der Kommunen

(2) Die Kommunen nutzen fur diese Aufgaben die technische Infra-
struktur eines Dienstleisters (Technik-Partner)

(3) Die Aufgaben werden durch einen Dienstleister wahrgenommen
(GIS-ASP)

Im ersten Fall wird der Content vom Katasteramt integriert. Sofern das  Eigene Erstellung des
Katasteramt auch den Aufbau von Datenbesténden fir die Fachbe- Contents durch die
horden Ubernimmt, kann dies Uber eine interne Verrechnung bertick- Kommunen

sichtigt werden. Die Fachbehdrden haben grundsatzlich unentgeltlich

Zugriff auf alle kommunalen Daten. An Datenverkaufen erhalten die

betroffenen Fachbehoérden eine Umsatzbeteiligung.

Im zweiten Fall nutzt die Kommune gegen Entgelt die Technik eines  Nutzung von Technik-
Dienstleisters; die Ubrigen Zahlungsstrome verlaufen analog zum  Partnern
ersten Fall.

Im dritten Fall stellt die Kommune ihre vorhandenen digitalen sowie  Nutzung von GIS-ASP
analogen Pléne einem Dienstleister bereit. Dieser fuhrt auf dieser

Grundlage fir die Kommune gegen Entgelt ein GIS einschlief3lich

Verschneidung, Aktualisierung, Pflege. Die Kommune bezahlt fir den

Gesamtservice dieses ,GIS-ASP* In der Regel wird ein GIS-ASP

auch Vertriebspartner flir den kommunalen Content sein. Hier erhal-

ten gegebenenfalls die Behdrden eine Umsatzbeteiligung, die eigenen

Content bereitgestellt haben.

Die Schaffung eines Content Providers bringt erhebliche Vorteile fir
die Kommunen:

e Kosten senken
e Einnahmen erhdhen

Bei digitaler Bereitstellung sind erhebliche Kostensenkungen mdglich, Kostensenkung durch
kostenintensive persdnliche Auskunft kann in den Fachbehérden weit- Content Provider
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gehend entfallen. Eine Online-Katasterauskunft ist fir weniger als
100.000 € pro Jahr realisierbar. Die analoge Auskunft erfolgt in GroR-
stadten wie Bochum mit durchschnittlich zwei bis drei Mitarbeitern —
wobei pro Arbeitsplatz Kosten von rund 50.000 € anfallen. Weitere
drei Mitarbeiter sind mit der Unterlagenvorbereitung fiir die ObVI be-
schaftigt. Damit sind erhebliche Einsparungen erzielbar. Ahnlich ver-
halt es sich mit der Auskunft in anderen kommunalen Fachbehdrden.

Auch auf der Einnahmeseite sind deutliche Steigerungen mdglich. Einnahmeerzielung
So lagen z. B. die Umsatze fir digitale Geobasisdaten in der Stadt

Bochum im Jahr 2001 bei rund 45.000 €. Durch marktgerechte Bereit-

stellung und bessere Marktdurchdringung ist mindestens eine Ver-

vierfachung erreichbar, wenn nur rund 25 % der potenziellen kommu-

nalen Kunden erreicht werden (Dies wird in Kapitel 3. ,Marktpotenzial®

naher betrachtet). Dazu kommen noch Einnahmen fir Sachdaten der

Fachbehorden, die heute zum Teil noch gar nicht als Wirtschaftgiter

am Markt gehandelt werden.

Der Nutzen fiir die Kommunen: Kosten senken und Einnahmen erhéhen

Analoge Online-
Bereitstellung Bereitstellung 1.Umsétze erh6hen — Gegen monatliche
Bereitstellungskosten kénnen Kunden auf die
kommunalen Geoinformationen zugreifen:
* Neue Kunden/Hohere Nachfrage
» Dauerhafte Einnahmen

2.Kosten senken durch die Installation
eines Online-Shops:
+ Anfragen der Birger und der Wirtschaft
werden online beantwortet
+ Keine Mitarbeiter dezentral vor Ort
erforderlich (z. B. Bau-, Kataster-,
Liegenschaftsamt)

-

Kosten

(]
N
0

»

£
2

Kosten

[}
N
N
@
»
S
o

Die Situation heute:
Die Umsatze sind gering, die Kosten fiir die Bereitstellung der Geodaten hoch

Vielfach haben die Kommunen erkannt, dass eine marktgerechte
Bereitstellung 6ffentlichen Contents nur dann dauerhaft erfolgen kann,
wenn die Produzenten — also die Fachbehérden — finanzielle Anreize
haben, an der Bereitstellung mitzuwirken. Bisher fehlte aber das zu
dieser Erkenntnis passende Konzept zur Realisierung dieser Effekte.

Dass das dargestellte Modell realisierbar ist, zeigt das Beispiel der Erste Ansétze zur
Stadt Bochum: Dort wurde dem Verwaltungsvorstand eine Beschluss- Realisierung
vorlage vorgelegt, in der festgelegt wird, dass das Katasteramt die

verantwortliche Stelle fir den Aufbau eines Content Providers sein

wird. Mit diesem Beschluss wéare der erste Schritt vollzogen. Um die

Realisierung der MalRnahmen, insbesondere der Neugestaltung des

Pricings und der Nutzungsrechte voranzutreiben, wére eine zusatz-

liche Rickendeckung seitens der Landesverwaltung hilfreich.
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Ein Content Provider, der sich auf eine einzelne Kommune begrenzt,
kann jedoch nur eine Anfangslésung sein: Die Nachfrage der meisten
Nutzer beschrankt sich nicht auf das Gebiet einer einzigen Kommune:
Haufig sind mehrere Kommunen betroffen oder sogar das gesamte
Landesgebiet. Daher kann ein kommunaler Content Provider mittel-
fristig nur Erfolg haben, wenn die Daten (iberregional auf NRW-Ebene
gebundelt werden. Mittel- bis langfristig ist sogar eine Biindelung auf
Bundesebene erforderlich.

2.2 Vertikale Integration

Die Realisierung von landesweiten Portalen baut auf der Schaffung
kommunaler Content Provider auf. Fir den Aufbau von Portalen ist
eine Uberregionale Bereitstellung der Geoinformationen aus den
einzelnen Kommunen erforderlich. Auf diese Weise kénnen andere
Kunden fir kommunalen Content erreicht werden als innerhalb der
Kommunen. Denn wahrend sich die Bereitstellung kommunaler Geo-
informationen hauptsachlich an lokale Unternehmen und Dienstleister
(Notare, Ingenieurbiros etc.) richtet, reicht vielen Kunden ein solches
lokal begrenztes Angebot nicht aus: Lésungen wie Immobilienportale
haben Uberregionalen Datenbezug. Daher ist es erforderlich, den
kommunalen Content einer Uberregionalen Einrichtung zur Verfliigung
zu stellen und dort zu bindeln.

Auf Landesebene werden andere Kunden fiir kommunalen Content erreicht,
als innerhalb der Kommunen

Kunden mit Gberregionalem -+ NRW-weites Portal

Datenbezug, z. B.
Industrieunternehmen,
Versicherungen, Banken

Content Content Content
Provider Provider Provider

Kunden mit lokalem Datenbezug, ——
z. B. Steuerberater, Ingenieur-

bilros, Rechtsanwalte T T T

Fur ein NRW-weites Portal sind vier Funktionen wahrzunehmen:

(1) Bereitstellung des Contents
(2) Bundelung des Contents
(3) Harmonisierung

(4) Integration
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Auch fiir die Funktionen eines Portals sind Partnerschaften zu bilden

Einheitliche Festlegungen

1. 2. 3. 4.
Content
Content Content Content in Plattform/

bereitstellen blindeln harmonisieren Anwendung Nutzer

integrieren

Technik-Partner Technik-Partner
Kommunaler Content Provider Content-Partner

Zunachst ist es erforderlich, eine verantwortliche Stelle zur Bundelung  Verantwortliche fiir die
der kommunalen Daten in NRW zu benennen. Vor dem Hintergrund  Biindelung des Contents
des fachlichen Know-hows bietet sich hier insbesondere das Landes- benennen
vermessungsamt (LV) als verantwortliche Institution an. Diese Stelle

erhalt von den Kommunen laufend den aktuellen Content. Damit ent-

steht zwischen Kommunen und LV eine G2G-Partnerschaft, die durch

entsprechende Vertriebspartnerschaften, insbesondere die gegensei-

tige Ubertragung der Vertriebsrechte, auszugestalten ist:

e Kommunen werden Vertriebspartner flir Geobasisdaten des Landes
e Das Landesvermessungsamt erhalt Vertriebsrechte flir den kom-
munalen Content

Die Bereitstellung des kommunalen Contents fir das LV erfolgt unent- Harmonisierung der
geltlich. Die eigentliche Aufgabe fur das LV besteht darin, die Daten kommunalen Daten
der Kommunen in einer Plattform zusammenzufassen und zu verein-

heitlichen, was aufgrund des damit verbundenen Koordinationsauf-

wands nicht von den Kommunen nicht alleine realisiert werden kann.

Auf diese Weise werden vertikal durchgéngige Vertriebsstrukturen

Land-Kommune realisiert. Solche Vertriebsstrukturen kénnen jedoch

nur dann reibungslos funktionieren, wenn sie mit durchgangigen Pro-

duktionsstrukturen einhergehen. Daher ware es zielfihrend, friihzeitig

Vereinbarungen zu treffen, welcher Content in welcher Form bereitzu-

stellen ist. Entsprechende Abkommen zwischen Land und Kommunen

wirden Nutzen fir beide Seiten bringen:

Land Geringerer Aufwand bei der Harmonisierung auf Lan-
desebene

Kommunen Hbéhere Einnahmen durch den Uberregionalen Ver-
trieb kommunaler Daten

Die gebundelte Bereitstellung des Contents samtlicher 54 Kommu-
nen in NRW stellt eine erhebliche technische und organisatorische
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Herausforderung dar und ist angesichts begrenzter Ressourcen nicht
allein durch das LV umzusetzen. Auch hier liegt die Losung in der
Bildung von Partnerschaften.

Die Bindelung der kommunalen Daten in einer Plattform muss Technik-Partner
zunachst technisch realisiert werden. Dazu kann auf das Know-how

und gegebenenfalls die Infrastruktur privater Technik-Partner zurtck-

gegriffen werden. Entsprechende Unternehmen, die Erfahrung in

der gebundelten Vorhaltung grol3er Datenmengen haben, existieren

bereits im Geoinformationsumfeld.

Auch organisatorisch ist die Koordinierung der 54 Kommunen mit ent-
sprechendem Aufwand verbunden — z. B. muss sichergestellt werden,
dass die Kommunen regelmafig Updates liefern und Mindestanforde-
rungen an die Qualitat eingehalten werden. Auch dies kann durch das
LV allein mit bestehenden Ressourcen kaum bewaltigt werden. Hier
kénnen Partner vor Ort genutzt werden. In Frage kommen dabei ins-
besondere lokale Unternehmen, die als Vertriebspartner oder Dienst-
leister der Kommunen fungieren und daher eine koordinierende Rolle
bei der Bereitstellung des Contents wahrnehmen kénnen.

Darliber hinaus koénnen private Dienstleister im Sinne von Content- Content-Partner
Partnern mit der Harmonisierung der Datenbestande betraut werden,

denn auch diese Aufgabe Ubersteigt je nach Qualitat und Einheitlich-

keit der zugelieferten Daten schnell die Kapazitaten einer einzelnen

Landesbehdrde.

Im Ergebnis steht ein landesweites Angebot kommunaler Geoinfor- Business-Partner
mationen, so dass der erste Schritt vom heute fragmentierten Markt

zur flachendeckenden Bereitstellung vollzogen ist. Nun gilt es, den

Content in eine entsprechende Plattform oder in Anwendungen zu

integrieren. Dies sollte, ahnlich wie auf kommunaler Ebene, unter Ein-

beziehung von Partnerunternehmen geschehen:

* Web-Service/Shop bereitstellen (Technik-Partner)
¢ Billing/Payment abbilden (Business-Partner/Technik-Partner)
¢  Werbung/Marketing (Business-Partner)

Neben dem Aufbau eines Datenportals sind auch I6sungs- oder bran- Branchenorientierte
chenorientierte Plattformen, dhnlich wie das Beispiel des Immobilien- Plattformen

portals, denkbar. Diese Integration der Daten in eine Anwendung

sollte durch Dienstleister erfolgen, da es sich hierbei nicht um eine

Aufgabe der oOffentlichen Hand handelt. Da offentlicher Content nur

mangelhaft verfligbar ist, gibt es bisher zwar wenige geeignete Ange-

bote; diese werden sich aber schnell entwickeln, sobald die erforderli-

chen Geoinformationen bereitgestellt werden.
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Das Modell der vertikalen Integration weist deutliche Parallelen zur  Pricing/Nutzungsrechte
kommunalen Ebene auf. Entsprechend gelten hier die gleichen Anfor-
derungen wie fiir die Kommunen:

* Internetgerechtes, einfaches Pricing

e Komfortable Online-Bestellung und Payment

¢ Einfache Abrechnung/Billing

e Unkomplizierte, nicht restriktive Nutzungsrechte

Auch auf Landesebene sind Vertriebspartnerschaften erforderlich,
sowohl mit Wiederverkaufern als auch mit Value-added Resellern.

Auf diese Weise wird ein Gesamtangebot fir NRW geschaffen, mit
dem zusatzliche Nachfrage generiert wird: Die Kommunen haben
keine Umsatzeinbulien zu beflirchten, da auf Landesebene ohnehin
andere Kunden erreicht werden, als innerhalb der Kommunen.

Die NRW-weite Bereitstellung kommunaler Sachdaten stellt dariiber Unterschiedliche Kunden-
hinaus auch keine Konkurrenz zum Angebot der Landesbehdrden dar, gruppen fiir kommunale
denn sie richtet sich an andere Kundengruppen: und Landesdaten

e Sachdaten der Landesbehdrden sind in der Regel auf Gemeinde-
ebene aggregiert — diese Daten werden insbesondere flr grof¥fla-
chige Anwendungen im Geomarketing und Controlling bendtigt

e Kommunale Sachdaten liegen meist bis auf Mikrozellenebene vor —
sie bilden die Grundlage fur Anwendungen in Bereichen wie Mikro-
marketing, Werbung, Vertriebssteuerung, Immobilienbewertung

Daher besteht fir Angebote unterschiedlichen Aggregationsgrades
jeweils eine spezifische Nachfrage am Markt.

Die Finanzierung erfolgt in diesem Modell &hnlich wie bei einem Finanzierung
Value-added Reseller: Das LV ist Vertriebspartner der Kommunen,

die ihren Content unentgeltlich bereitstellen. Die landesweite Integra-

tion durch das LV stellt einen Mehrwert dar. Entsprechend erhalten

die Kommunen eine Umsatzbeteiligung, wahrend der andere Teil der

Einnahmen beim LV verbleibt (Handling Fee).

Die Vertragsbeziehungen zwischen LV und Dienstleistern sowie Ver-
triebspartnern sind ahnlich zu gestalten wie auf kommunaler Ebene.

Damit ist ein wichtiger Schritt vollzogen: Kommunaler Content — die  Landesweite Daten auf
wichtigste Grundlage fiir den Geoinformationsmarkt — wird flachende- Mikrozellenebene
ckend auf Landesebene bereitgestellt. Im Ergebnis ist die Grundlage

fur eine Vielzahl von Anwendungen geschaffen: Immobilienportale,

Vertriebssteuerung sowie Mikromarketing basieren alle auf den

-61 -

Produktkonzept zur Offnung des Geodatenmarktes
MICUS Management Consulting GmbH



Konzeption Geschéaftsmodelle: Horizontale Integration

gleichen Anforderungen, namlich der Bereitstellung Uberregionaler
Geoinformationen mit dem Detaillierungsgrad kommunaler Daten
(Mikrozellenebene). Wenn diese Voraussetzung erfillt ist, werden
sich zahlreiche Dienstleister mit branchen- und I6sungsorientierten
Anwendungen am Markt positionieren kénnen.

Das Ergebnis der vertikalen Integration:
Flachendeckende, einheitliche und detaillierte Datenbestiande

LVA stellt die Geobasisdaten (TK, DLM, Luftbilder) bereit und gibt seine Vertriebs-
rechte an die Kommunen ab l

Von der
Plattform Fragmentierung zur
Fléchendeckung

Content Content Content Content Content
Provider Provider Provider Provider Provider

Vertrlebspartnerschaften fur Daten des Landes

T T ‘
Kommune Kommune Kommune Kommune Kommune

2.3 Horizontale Integration

Eine ahnliche Beziehung wie zwischen Kommunen und Land herrscht
zwischen Landern und Bund. Viele Nutzer haben einen bundesweiten
Datenbezug, so dass eine flichendeckende bundesweite Datenbereit-
stellung erforderlich ist. Die Lander befinden sich hier in einer Zuliefer-
erfunktion: So, wie kommunaler Content zunachst horizontal integriert
und dann auf Landesebene gebiindelt wird, ist auch die horizontale
Integration auf Landesebene und die anschlieBende Blndelung auf
Bundesebene erforderlich.

Eine Schlusselposition kann hier wiederum das Landesvermessungs-
amt einnehmen. In den einzelnen Ressorts des Landes werden fir
den Geodatenmarkt relevante Sachdaten vorgehalten, insbesondere
beim LDS. Die Daten liegen in der Regel noch nicht verortet vor oder
sind am Markt noch nicht verfligbar. Daher gilt es zunachst, diese
Daten zu verorten und auf einer einheitlichen Kartengrundlage zu
integrieren: Ziel sollte es sein, eine einheitliche NRW-Karte zu erstel-
len, auf der die Integration aller Sachdaten maoglich ist. Bei der Wahl
des Referenzsystems sollten insbesondere auch die Anforderungen
der Unternehmen berticksichtigt werden (Postleitzahlenbezug). Diese
Aufgabe kann das LV selbst oder ein Dienstleister wahrnehmen.

Fur diese Aufgabe sollte eine verantwortliche Stelle bestimmt werden.
Hier bietet sich das LV aufgrund seines kartografischen Know-hows

-62 -

Produktkonzept zur Offnung des Geodatenmarktes
MICUS Management Consulting GmbH

Flachendeckende bundes-
weite Datenbereitstellung

Verortung von Sachdaten
des Landes



Konzeption Geschéaftsmodelle: Horizontale Integration

an. Auf diese Weise entsteht eine Win-Win-Situation, da sowohl
das Land als auch die Kommunen ihren Umsatz steigern kénnen.
Denn die Integration statistischer Daten in eine digitale Karte stellt
ein neues Produkt dar, mit dem andere Kunden gewonnen werden
kénnen als mit Geobasisdaten und Statistikdaten in isolierter Form.

Auf NRW-Ebene entsteht damit ein voéllig neues Angebot: Wahrend
die kommunalen Daten mikrozellengenau sind, werden die Landes-
daten auf Gemeindeebene angeboten. Dennoch stehen diese Daten-
bestdnde nicht miteinander in Konkurrenz — ebenso wenig wie bei-
spielsweise die ALK und die TK25.

Der Schlissel zum Markt liegt hier in der Blindelung auf Bundese-
bene. Das LV stellt die Landesdaten einer zentralen Stelle zur Ver-
fugung (z. B. dem BKG), an der die Daten der 16 Lander gebindelt
werden. Vor diesem Hintergrund empfiehlt sich eine frihzeitige Eini-
gung der Bundeslander auf gemeinsame Standards.

Daruber hinaus sind auch in diesem Modell zusatzlich private Vertrieb-
spartner fir die Landesdaten erforderlich. Bei der Frage, inwiefern
private Dienstleister beim Aufbau und der Integration des Contents
genutzt werden, handelt es sich um eine Make-or-buy-Entscheidung.
Der Aufbau entsprechender Vertriebsstrukturen ist durch das Land
allein aber nicht effizient zu erbringen. Flur Marketing, Werbung und
Kundenkontakte sind daher Vertriebspartner unverzichtbar. Darlber
hinaus stellen auch auf Landesebene Value-added Services privater
Dienstleister eine wichtige zuséatzliche Vertriebsschiene dar.

Wenn die Zusammenflhrung der Daten auf Bundesebene gelingt, ist
die wichtigste Grundlage fur die Entwicklung des Geodatenmarktes
geschaffen: die Bereitstellung bundesweit flachendeckender o6ffentli-
cher Geoinformationen. Das Angebot auf Bundesebene kann durch
Sachdaten verschiedener Bundesbehoérden, insbesondere Branchen-
daten, erganzt werden.

Derzeit flhrt die Integration von Daten auf der jeweils hdheren Ebene
zu erheblichem Zeitverzug. Kunden, die aktuelle bundesweite Daten
der Lander bendtigen, wenden sich daher haufig direkt an die ein-
zelnen Lander. Die dabei entstehenden hohen Transaktionskosten
wirken jedoch markthemmend.

Bei durchgangigen Produktions- und Vertriebsstrukturen Iasst sich
der Zeitverzug, der durch die Integration der Daten entsteht, mini-
mieren. Hauptansatzpunkte sind dabei die digitale Bereitstellung der
Landesdaten sowie deren Harmonisierung. Kunden, die landeriber-
greifende Daten bendtigen, kdnnen diese dann auf Bundesebene aus
einer Hand beziehen.
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Mittelfristig ist es auRerdem erforderlich, neben den Landesdaten Integration kommunaler
auch die kommunalen Datenbestdnde auf Bundesebene zu integrie- Daten auf Bundesebene
ren. Das Land nimmt hierbei eine Briickenfunktion ein, indem es als

Makler fungiert.

Im Ergebnis haben die Nutzer die Wahl zwischen kommunalen und
Landesdaten: Kunden, die bundesweite Daten bendétigen, werden aus
wirtschaftlichen Erwagungen meist keine detaillierten kommunalen
Daten beziehen, sondern auf geblindelte Landesdaten zugreifen. Dies
gilt besonders fir Geomarketing- und Controlling-Anwendungen gro-
Rerer Unternehmen (Automobilindustrie, Banken, Versicherungen).

Haufig bendtigen Nutzer keine bundesweiten, aber landeribergrei-
fende Daten mit hohem Detaillierungsgrad (z. B. Ballungsgebiete).
Auch diese Kunden profitieren von den Vertriebsstrukturen, indem sie
sich an eine zentrale Stelle auf Bundesebene wenden kénnen.

Die Finanzierung erfolgt nach einem einheitlichen Muster: die Lan- Finanzierung
desbehorden stellen ihre Daten dem LV unentgeltlich zur Verfigung

und erhalten eine Umsatzbeteiligung. Die zentrale Stelle auf Bundes-

ebene fungiert als Vertriebspartner des LV mit entsprechenden Resel-

ler-Rabatten. Das bedeutet, dass sich in der Konsequenz das Land

und der Bund gegenseitige Vertriebsrechte einrdumen.

Mit diesen durchgangigen Angebots- und Vertriebsstrukturen sind Durchgédngige Angebots-
die geeigneten Voraussetzungen fur private Dienstleister geschaffen, und Vertriebsstrukturen
spezifische Anwendungen zu entwickeln und damit die Marktdurch-

dringung von Geoinformationsprodukten deutlich zu erhéhen.

Die Datenfliisse bei bundesweit durchgdngigen Strukturen

Bund: Horizontale Integration

Kunden mit bundes-
weitem Datenbezug

NRW: Horizontale Integration / Bindelung
Kunden mit Gberregio- ¢ w0 Lps W

nalem Datenbezug <

Kommunen: /\ Biindelung /\
Kunden mit lokalem S el  Kommune Kommune Kommune Kommune
Datenbezug

Horizontale Integration

<4————— BKG StatBA  KBA

Uber dieses generelle Datenangebot hinaus benétigen Kunden regel-
maRig zusatzliche spezifische Informationen, da sich im Zuge der
technischen und wirtschaftlichen Entwicklung die Aufgabenstellungen
der Nutzer veréndern. Die Bereitstellung solcher zusétzlicher Informa-
tionen kann im Rahmen projektbezogener Kooperationen erfolgen.
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2.4 Projektbezogene Kooperationen

Projektbezogene Kooperationen kénnen die Initialziindung fiir die
Schaffung eines Online-Angebots sein. Dies zeigt das Anwendungs-
beispiel des privaten Geobasisdaten-Dienstleisters. Fir den Geo-
basisdaten-Dienstleister bestehen grundsatzlich zwei Md&glichkeiten,
die Informationen zur Verkehrsfuihrung, die fur digitale Stralenkarten
bendtigt werden, digital zu beziehen: Entweder, die Daten werden im
Rahmen eines kommunalen Content Providers bereits verortet und
stehen damit zur Verfigung oder die Verortung erfolgt im Rahmen
eines speziellen Projektes.

Da der Geobasisdaten-Dienstleister die entsprechenden Sachdaten
nicht nur einmalig beziehen méchte, sondern laufend zeitnahe Aktu-
alisierungen bendtigt, sollte aus dem Projekt ein dauerhaftes Online-
Angebot resultieren, das auch anderen Nutzern offen steht.

Vor diesem Hintergrund ist es unverzichtbar, innerhalb der Verwaltung
die Bereitschaft zu férdern, projektbezogene Kooperation mit Unter-
nehmen einzugehen. Daflir missen die geeigneten Voraussetzungen
in der offentlichen Verwaltung geschaffen werden:

(1) Internes Marketing fur die Nutzung von Geoinformationen: Auf
diese Weise wird das Verstandnis fir den Nutzen raumbezoge-
ner Daten erzeugt.

(2) Kooperationen und Partnerschaften mit Unternehmen foérdern:
Bei Aufgaben, die kostenglnstiger oder besser durch Private
erbracht werden kénnen, sollte die Verwaltung die Zusammenar-
beit mit entsprechenden Dienstleistern anstreben.

(3) Freiraum bei Preisen und Nutzungsrechten ermdglichen: Eine
Behorde muss die Mdglichkeit haben, sich bei der Preisgestal-
tung im Rahmen einer Projektkooperation am Kaufverhalten der
Zielgruppe zu orientieren.

Wie wichtig es ist, auch innerhalb der Verwaltung das Interesse an der
Nutzung raumbezogener Daten zu wecken, verdeutlicht das bisher
nicht realisierte Anwendungsbeispiel Mapping bei der Polizei.

Die Darstellung von Unfallschwerpunkten, Verbrechenshaufigkeiten
etc. auf Basis einer digitalen Karte stellt technisch kein Problem dar.
Alle Software-Komponenten sind vorhanden und mussten lediglich
angepasst werden. Die Lésung waére entsprechend einfach zu reali-
sieren — bei hohem Nutzen fur die Anwender. Darlber hinaus wéare
ein solches System ausbaufahig flr weitere Einsatzbereiche, z. B. fur
die Einsatzleitplanung oder die Uberwachung von Bewegungsprofilen
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bei Observierungen. So kénnte mit relativ einfachen Mitteln ein aus-
baufahiges Analyse- und Planungsinstrument mit zahlreichen Einsatz-
mdglichkeiten geschaffen werden.

Wenn derartige Projekte konsequent durchgeflihrt werden, profitieren
alle Beteiligten:

o Offentliche Geobasis- und Sachdaten werden sinnvoll genutzt

¢ Nutzer erhalten effiziente Analyse- und Planungsinstrumente

e Der durch KMU gepragte Bereich der Geoinformations-Dienstleis-
ter erhalt einen Wachstumsimpuls

Die Mapping-Losung fiir die Polizei kann auf Standard-Lésungen aus dem
Verkehrsbereich aufsetzen

Nutzen: Analyse und Steuerung des Gesamtgeschehens bei GroRlagen

Polizei-
Datenbank

Mapping- Routing-Anwendung
-
Anwendungen Einsatzplanung

f

Sachdaten Geobasisdaten

Auch die &ffentliche Verwaltung muss sich daher der Nutzung von  Offentliche Verwaltung als
Geoinformationen 6ffnen: sie stellt eine wichtige Kundengruppe dar Marktsegment fiir KMU
und bildet damit ein wichtiges Marktsegment fir KMU.

Einen weiteren Erfolgsfaktor kinftiger Projekte zeigt das Beispiel
der Netzplanung im Mobilfunk: Die Kunden wiinschen keine Kom-
plettldsung, sondern lediglich Lésungskomponenten und 6ffentlichen
Content, um ihre Planungen unter Einbeziehung eigener Informatio-
nen durchfiihren zu kdnnen.

Bisherige Projekte scheitern haufig an einem Punkt: Sie starten aus  Content- statt technik-
der technischen Sicht eines Dienstleisters mit dem Ziel, eine Kom- orientierte Projekte
plettldsung fiir den Auftraggeber zu schaffen, indem Sachdaten sowie

eigene Daten des Auftraggebers durch den Dienstleister integriert

werden sollten. Die meisten Unternehmen sind jedoch nicht bereit,

Informationen aus ihrem eigenen Data Warehouse an Dritte zu ver-
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geben. So wird beispielsweise kein Mobilfunkbetreiber seine Berech-
nungsmethoden zur Netzplanung offen legen.

Entsprechende Projekte sollten daher aus dem Blickwinkel der
nutzergerechten Content-Bereitstellung und nicht der technischen
Komplettlésung angegangen werden. In dieser Situation sind offene
Schnittstellen die Grundvoraussetzung fir den Projekterfolg. Das
Grundprinzip liegt darin, dass dezentrale Datenbestédnde beim
Kunden zu einer Lésung zusammengeflhrt werden kénnen. Damit ist
auch fur Dienstleister ein I6sungsorientierter Blickwinkel unabdingbar,
der sich an den Anforderungen der Kunden orientiert.

G2B-Projekte erfordern neue Lésungsansatze

Bisheriger Ansatz Neuer Ansatz

Offene Sc

Dienstleister Dienstleister T

Das Beispiel zeigt, dass G2B-Projekte realisierbar sind, sofern &ffent- G2B als Chance fiir KMU
licher Content verfligbar ist. Insbesondere groRere Unternehmen

bendtigen spezifische projektbezogenen Content und Anwendungen.

Hier liegt eine Chance fur kleine und mittlere Geoinformations-Dienst-

leister. Mit der Bereitstellung 6ffentlichen Contents werden auch in

diesem Fall die Rahmenbedingungen zur Offnung des Geodaten-

marktes geschaffen.

Warehouse

—
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3. Marktpotenzial

Die Ermittlung des Marktpotenzials basiert auf folgenden Pramissen:

. Derzeit sind nach Untersuchungen von Micus nur 15% des Markt-

potenzials in NRW erschlossen — das Marktvolumen entspricht

rund 300 Mio. € (ohne Hard- und Software):

¢ Der Umsatz mit Geobasisdaten liegt bei 5 Mio. €.

¢ Mit Dienstleistungen werden Umsétze von 50 Mio. € erzielt.

* Der groiite Teil des Marktvolumens besteht aus selbst erstellten
Leistungen (z. B. interne Planung) mit insgesamt 250 Mio. €.

Nur 15 % des Marktpotenzials sind erschlossen
- Geobasisdaten
5 Mio. €

Dienste
50 Mio. €

Selbst erstellt
250 Mio. €

- Unerschlossenes Marktpotenzial
1.700 Mio. €

Marktpotenzial NRW:
2.000 Mio. €

. Derzeit ist die Entwicklung des Geodatenmarktes technikgepragt:
Das Marktwachstum ist an den IT-Markt gekoppelt. Die geringen
Wachstumsraten im IT-Sektor (rund 3 Prozent) spiegeln sich auch
am Geodatenmarkt wieder: Insbesondere bei den groRen GIS-
Herstellern findet statt dessen eine Konsolidierung statt; Konzen-
trationstendenzen und Firmenfusionen sind die Folge.

. Die Marktentwicklung wurde als Best-Case-Szenario berechnet
unter der Annahme der vollstandigen Umsetzung der im Produkt-
konzept entwickelten Modelle, d. h.:

¢ Ungehinderte Nutzung 6ffentlichen Contents

* Integrierte Bereitstellung

e Vereinfachung der Nutzungsrechte

* Angemessenes Pricing

. Auf diese Weise sinken die Transaktionskosten bei der Beschaf-
fung von Content, so dass KMU Geodaten-Dienstleistungen zu
marktgerechten Preisen anbieten kdnnen. Kurzfristig wird sich ein
Substitutionseffekt einstellen, da interne Planungsleistungen ver-
starkt an externe Dienstleister vergeben werden.
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. Bei Umsetzung der im Produktkonzept entwickelten Modelle ist
eine Entkopplung vom IT-Markt maoglich: Der Geodatenmarkt
ist dann nicht mehr technik- sondern content-gepragt. Auf diese
Weise ist konstantes Wachstum von jahrlich 10 % maoglich.

Die Realisierung der dargestellten Modelle birgt erhebliche Potenziale
fur kleine und mittlere Unternehmen in den vier Aufgabenbereichen:

(1) Bereitstellung des kommunalen Contents
(2) Horizontale Integration auf Landesebene
(3) Vertikale Integration auf Landesebene
(4) Projektbezogene Kooperationen

Die Bereitstellung des kommunalen Contents betrifft allein in NRW
54 Kommunen. Das Geschéaftsmodell des Content Providers hat
gezeigt, dass sich eine Kommune in der Regel nicht auf einen Partner
beschranken sondern mehrere Partnerschaften eingehen wird:

Insbesondere fur kleine Dienstleister besteht die Chance, sich als
Business- oder Content-Partner zu positionieren.

Technik-Partner kdnnen mittlere Unternehmen der Region sein, die
Uber die notwendige technische Infrastruktur verfiigen.

Auf Landesebene sind Partner sowohl flir die horizontale als auch
die vertikale Integration gefragt. Auch hier kénnen kleine und mittlere
Dienstleister als Business- oder Technik-Partner auftreten.

Wahrend sich der Kreis potenzieller Kunden fir die ersten drei Aufga-
benbereiche auf kommunale und Landesbehdrden begrenzt, werden
die mdglichen Projektkooperation vor allem durch die Anzahl an
Unternehmen in NRW bestimmt.

Insgesamt gab es laut LDS NRW im Jahr 2001 in NRW mehr als
520.000 Unternehmen:

Branche Umsatz Gesamt
< 50 Mio. > 50 Mio.
Industrie 57.869 1.081 58.950
Handel 142.093 955 143.048
Dienstleistungen 224.517 329 224.846
Bau 65.350 115 65.465
Energie-/Wasserversorgung 849 49 898
Verkehr/Telekommunikation 25.205 86 25.291
Banken/Versicherungen 2.616 19 2.635
Summe 518.499 2.634 CYANKK]
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FUr Projektkooperationen kommen primar Unternehmen mit einem
Umsatz von mindestens 50 Mio. € als Kunden in Frage, da kleinere
Unternehmen in der Regel nicht Gber die erforderliche Zahlungsbe-
reitschaft verfiigen. Diese groReren Unternehmen werden in erster
Linie landes- oder sogar bundesweite Daten bendétigen. Das Potenzial
in NRW ist mit mehr als 2.600 Unternehmen in dieser GréRenordnung
beachtlich. Projektkooperationen sind fur Dienstleister besonders
attraktiv: hier kann zwar nur ein Teil der Unternehmen als Kunden
erreicht werden, der Umsatz pro Kunde ist in Projekten jedoch in der
Regel viel héher als bei Standardanwendungen.

Das eigentliche Massengeschéaft fir Geodatendienstleister wird erst
dann zur Geltung kommen, wenn die im Produktkonzept beschrie-
benen Geschaftsmodelle realisiert sind. Wenn namlich 6ffentlicher
Content flachendeckend verfligbar ist, kdnnen auf der nachsten Wert-
schopfungsstufe I6sungsorientierte Anwendungen entwickelt werden.
Dies ist ein klassisches Betatigungsfeld der Geoinformationsdienst-
leister mit erheblichem Nachfragepotenzial. Denn insbesondere mit
standardisierten Produkten, die im Online-Bezug fir rund 15 € bis
50 € pro Zugriff erworben werden kénnen, lassen sich auch KMU als
Kunden gewinnen — das bedeutet, rund eine halbe Million potenzielle
Kunden, allein in NRW. Weitere Kunden kdnnen Uber die Landes-
grenzen hinaus gewonnen werden. Die Erfahrung privater Geodaten-
Dienstleister zeigt, dass flachendeckende Angebote auch entspre-
chende Nachfrage schaffen.

Wo flachendeckende Angebote verfiigbar sind, wird auch entsprechende
Nachfrage generiert

Statistik der Online-Zugriffe
auf Geoinformationen durch
registrierte Nutzer (=Dots)

Das Datenangebot umfasst:

« DGK5, TK: NRW, Niedersachsen

« Digitale StraRenkarte: KVR

« Digitale Orthofotos,
insbesondere: NRW, Niedersachsen,
Brandenburg, Rheinland-Pfalz,
Baden-Wirttemberg

« DISK, DSGK: Hamburg

* Andes: Europa

Quelle: Terramapserver
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Von besonderer Bedeutung ist hier die kommunale Ebene: Hier finden
sich in NRW rund 82.000" Unternehmen und Dienstleister, die als
Nutzer von Geodaten in Betracht kommen:

Berufsgruppe

Wirtschaftspriifer, Steuerberater 10.500
Rechtsanwalte 16.700
Architekten, Raumplaner 12.200
Ingenieure 37.000
Notare 2.600
Immobilienmakler 3.000

Summe 82.000

Diese in der Regel kleinen Unternehmen werden vor allem als Nutzer
von Standardanwendungen (z. B. einem Immobilienportal) zu gewin-
nen sein. Realistisch ist zu erwarten, dass mittelfristig rund 25 % der
potenziellen Kunden gewonnen werden kdnnen.

Was bedeuten diese Uberlegungen fiir die Entwicklung der KMU
am Geodatenmarkt? Wenn die Realisierung des Konzeptes zeitnah
erfolgt, hat dies erhebliche Auswirkungen auf das Marktvolumen in
NRW. In der Studie Aktivierung des Geodatenmarktes in Nordrhein-
Westfalen wurde aufgezeigt, dass der Markt fir Geodatendienstleis-
tungen derzeit nur rund 50 Mio. € betragt. Das Volumen der selbst
erstellten Leistungen ist hingegen mit 250 Mio € fiinf Mal so hoch.

Durch den Aufbau entsprechender Partnerschaften wird der Eigenan-
teil bei den Leistungen am Geodatenmarkt zu Gunsten der Dienstleis-
tungen erheblich abnehmen. Kurzfristig kann so eine Verdreifachung
des Marktvolumens fur Dienstleistungen (150 Mio. €) erreicht werden.

Darliber hinaus sind mit der Realisierung der dargestellten MalRnah-
men die geeigneten Rahmenbedingungen geschaffen, um den Geo-
informationsmarkt von der derzeit einstelligen Wachstumsrate des
IT-Bereichs (rund 3%) zu entkoppeln: Wachstumsraten von jahrlich
10 % sind realistisch.

" Hochrechnung fir NRW auf Basis folgender Quellen: Statistisches Bundesamt,
Mikrozensus (Stand: April 2001), Bundesnotarkammer, Notarstatistik (Stand: Januar
2002), Ring deutscher Makler (Stand: Mai 2002).
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Die zwei Effekte der Bereitstellung 6ffentlichen Contents

Mio. €
A 1. Substitutionseffekt 2. Jahrlicher Wachstumseffekt
------------------------------ Eigenleistung der
Geodatennutzer
150
+10%
0,
250 +10%
-~-- Durch Dienste
realisiertes
Marktvolument
I I I
2002 2003 2004 2005 2006 2007 Jahr

Fir das Land Nordrhein-Westfalen ist die Realisierung der MaRnah- Nutzen fiir NRW
men mit erheblichem Nutzen verbunden:

e Kurzfristig wird fur die Durchfihrung der erforderlichen Maflnah-
men ein entsprechendes Budget bendtigt
e Mittelfristig tritt eine Entlastung der Haushalte ein:
* Einsparungen durch effiziente Datenbereitstellung auf kommu-
naler Ebene
* Mehreinnahmen durch Datenvertrieb in Kommunen und Land

Daruber hinaus bietet die marktgerechte Bereitstellung offentlicher
Geoinformationen einen wichtigen Standortvorteil: Unternehmen, die
in NRW agieren, haben qualitativ hochwertige und aktuelle Entschei-
dungsgrundlagen. Dieser positive Impuls des Standortvorteils ,Geoin-
formationsbereitstellung” wird sich Uber Steuerrlckflisse auch fir das
Land NRW auszahlen.

Auf diese Weise kann das Land NRW seine Vorreiterrolle am Geo- Vorreiterrolle am
datenmarkt in Deutschland behaupten. Darlber hinaus ist fir NRW  Geodatenmarkt
auch die europaische Perspektive von Bedeutung: seine Lage im

Zentrum der Europaischen Union stellt zum einen eine Herausforde-

rung, zum anderen aber auch eine groe Chance dar. Partnerschaf-

ten mit EU-Anrainerstaaten, insbesondere den Niederlanden, schaf-

fen die Moglichkeit fir zusatzliches Marktwachstum. Die Modelle des

Produktkonzepts kdnnen auch ein Vorbild fir den Aufbau grenziiber-

schreitender Portale sein.
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4. Umsetzung

Das Marktpotenzial in NRW ist beachtlich — seine ErschlieBung sollte
zeitnah erfolgen. Daher ist eine Umsetzung in drei Schwerpunkten
erforderlich:

(1) Kommunaler Content
(2) Horizontale Integration von Landesdaten
(3) Vertikale Integration kommunaler Daten auf Landesebene

Die nachsten Schritte fUr die Realisierung kommunaler Content Provi-
der sind aus heutiger Sicht:

1. Verantwortung fur die Aufgabe innerhalb der Kommunalverwaltung
den Katasteramtern Gbertragen (Umsetzungsbeschluss)

2. Experimentierklauseln und vergleichbare Regelungen fur Geoinfor-
mationsprojekte im Haushaltsrecht einraumen

3. Partner zum Betrieb des Content Providers suchen (Content-,

Business- und Technik-Partner)

Content aufbauen

Modelle fiir Pricing und Nutzungsrechte entwickeln

Internetstrukturen/Web-Services aufbauen

Feinkonzept Marketing- und Vertrieb

N oo s

Ein Erfolgsfaktor fur die Umsetzung besteht darin, frihzeitig Partner
aus der privaten Wirtschaft einzubeziehen und so den Aufbau eines
marktgerechten Angebots zu gewahrleisten.

Der Umsetzungsplan zur Schaffung kommunaler Content Provider

‘ Roll-Out

A

Marketing/
Vertrieb

Web-Services

Pricing/
Nutzungsrechte

Content aufbauen

LI B Partnerschaften (G2B)

,Experim Offentliche Verwaltung (G2G)
Regelungen®

Umsetzungs-
beschluss

>
I I v

2002 2003 2004 2005 Jahr
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Auch mit der horizontalen Integration auf Landesebene kann unmittel-
bar begonnen werden. Die nachsten Schritte sind:

1. Dem LV die institutionelle Verantwortung fur die horizontale Inte-
gration Ubertragen (Umsetzungsbeschluss)

2. Bilaterale Gesprache zwischen LV und anderen Landesbehdrden
zur Integration von Sachdaten initiieren

3. Partnerschaften mit Unternehmen bilden (Content- und Business-
Partner)

4. Content der Landesbehoérden verorten und in Karten integrieren

5. Content auf Bundesebene bereitstellen

Der Umsetzungsplan zur horizontalen Integration auf Landesebene

A

Bereitstellung auf
Bundesebene

Content verorten

Part h
arinersucnen Partnerschaften (G2B)

Gesprache mit Offentliche Verwaltung (G2G)
Landesbehdérden
Verantwortung
regeln

2002 2003 2004 2005 Jahr

Die vertikale Integration setzt die Bereitstellung des Contents auf
kommunaler Ebene voraus. Dennoch sollten auch hier frihzeitig ent-
sprechende Vorbereitungen getroffen werden:

1. Vertriebspartnerschaften zwischen LV und Kommunen griinden
2. Business- und Technik-Partnerschaften mit Dienstleistern bilden
3. Landesportal konzipieren und entwickeln

4. Content der Kommunen biindeln und harmonisieren

Die vertikale Integration baut auf der Schaffung kommunaler Content Provider auf

A

Content harmonisieren
Portal entwickeln

Partner suchen
Partnerschaften (G2B)

Offentliche Verwaltung (G2G)

partnerschaft
LV-KA N

I I o
2004 2005 2006 2007 Jahr
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Insbesondere die Katasteramter und das Landesvermessungsamt
stehen damit einem umfangreichen Aufgabenspektrum gegentber.
Damit sie diese Aufgaben erfolgreich wahrnehmen kénnen, bendtigen
sie die Unterstlitzung der Kommunen und vor allem des Landes. Ins-
besondere bei der Anpassung der rechtlichen Grundlagen (Gebihren-
ordnung, Experimentierklausel etc.) kommt dem Land eine wichtige
Funktion zu. NRW befindet sich derzeit noch in einer Vorreiterrolle
innerhalb Deutschlands. Um diese zu behaupten, missen nun jedoch
neue Aktivitaten folgen. Auf diese Weise ist es moglich, auch kilnftig
durch die Bereitstellung 6ffentlicher Informationen die Attraktivitat des
Standorts NRW zu férdern.

Daruber hinaus ist mit den Einrichtungen des Bundes und letztlich  Sicherung internationaler
auch auf europaischer Ebene das Gesprach zu suchen und das nord- Wettbewerbsféahigkeit
rhein-westfalische Modell zu kommunizieren. Denn an einer Integra-

tion — auf nationaler wie auf europaischer Ebene — wird auch im Inte-

resse der Wirtschaft kein Weg vorbei fihren. Vor diesem Hintergrund

bedeutet E-Government am Geodatenmarkt, seitens der 6ffentlichen

Anbieter die internationale Wettbewerbsfahigkeit der Informationswirt-

schaft des 21. Jahrhunderts zu sichern.
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