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Innovative Sensortypen eroffnen neue Marktperspektiven l I “CUS

Technologie

Bsp. TerraSAR-X:

hochauflosender Radarsatellit als

,Meilenstein fur die nachhaltige Kommerzialisierung
von Erdbeobachtungsdaten” (DLR)

F Agricullude
.. Pracision Fasming Suits

Marktpotenzial Gron Rlpaness
relevante Nachfragemarkte sind bereits identifiziert : .

Telecom Planning
Ly Plannifg

i il

Fermalry Bacurity

Firategic Forest verdory
ReConnaissanc s bavisiong
IFepilry L paladi

¥ Carogmphy
"\ Yoo Wap Local

Topo Map Regional | Bacro
Reglomal Flanning Map

E v rpnmental Plarning Map
Infrasirucisre Planning Map

Raconnssance Imagery
weB-5AR

Geolagy
Gaslagy Siructurs bap

Geology imags Map
Geologeeal Elavitor Map
Ol Sepp Dolaction

o o -

Flond (MMage ASSEisiren] Ship Detectien Berve

Fire Damage Assssnmsnt il Spill Monitaring
Sed W& RO g

Quelle: DLR

Zentrale Frage: Wie kdonnen diese Nachfragepotenziale erschlossen werden?




Wesentliche Marktbarriere: eine Dienstleistungsstruktur zur Entwicklung mi US
kundengerechter Anwendungen existiert nicht

Satellitenbetreiber Dienstleister?

Primarerhebung erarbeitungsprozess Bewertung

Separieren von relevanten

Rohdaten Daten Integration in die
« data mining Systeme der Nutzer
 change / feature detection

Separation
nicht benotigter -

Informationen _
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Datenumfang sinkt, Kundennutzen steigt

Nur wenn die Lucke in der Wertschopfungskette geschlossen wird, kann sich der Markt entwickeln!
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Die Anforderungen der Nutzer sind klar definiert

* Die Kunden wunschen Losungen — keine Rohdaten

* Die bereitgestellten Informationen mussen in die Systeme der Kunden integrierbar sein — bisherige
Dienstleistungen scheiterten meist daran, dass den Kunden nicht aufgezeigt werden konnte, wie diese
in die Unternehmensprozesse / -Architektur integriert werden kdnnen

» Die Kunden wollen nur die Daten, die sie fur die Erledigung ihrer Aufgaben bendtigen — ein Dienstleister
sollte daher mit den spezifischen Kundenanforderungen vertraut sein

» Kostante Datenbereitstellung muss gewahrleistet sein

« Langfrist-Verfugbarkeit und minimale Ausfallquoten miussen garantiert sein




Beispiel Pipeline Monitoring: satellitenbasierte Dienste werden nur akzeptiert, mi U
wenn sie deutliche Vorteile gegenuber bestehenden Technologien bieten

Befliegung

- satellitenbasiertes Monitoring
Source: Ruhrgas (GERG) Source: Ruhrgas (CHARME)

Qualitatssteigerung Kostenreduzierungen
« verbesserte Informationsgrundlagen deutliche geringere Kosten als bei
* bessere Integration in die Unternehmensprozesse Befliegung/ Begehung

Die Integration verschiedener Datenquellen darf nicht zu zusatzlichen Kosten fiir die Unternehmen flhren




Erfolgversprechende Sensortypen sind vorhanden — kundenorientierte miﬁu
Losungen werden voraussichtlich verschiedene Datenquellen kombinieren

Termographie

LIDAR
(light detecting and ranging)

derzeit nicht geeignet fur Satellitenbetrieb:
geringe Auflésung

Hyperspektrale Sensoren

Mikrowellenradiometer Technische Herausforderungen:

» begrenzte Auflosung
 (Wetterabhangigkeit (Optische Systeme)
Optische Systeme » Beobachtungsfrequenz

SAR
(synthetic aperture radar)

Die technischen Herausforderungen sind losbar; entsprechende Anwendungen mussen jedoch zu
nachfragegerechten Preisen angeboten werden



Die Preise fur satellitenbasierte Daten sind derzeit noch zu hoch

11 km

Befliegung: der Preis pro beflogenem Leitungskilometer liegt derzeit bei rund 3 €

Der Preis fur eine Kachel (11 x 11 km) liegt bei 3.000 € (Ikonos)

Mogliche Preismodelle:
Nachfragegerechte Wahl der Bildausschnitte ermoglichen (Kunden bendtigen keine ,Kacheln®)
Preise an der Zahlungsbereitschaft der Kunden orientieren
Flat-rates/ dauerhaften Zugang zu Archiven der Satellitenbetreiber ermoglichen

Moderate Einstiegspreise: die Systemumstellung fuhrt bei den Kunden zu vortibergehenden
Zusatzkosten — dies sollte im Pricing berucksichtigt werden
Der Kunde bezahlt fur Services — nicht fur Daten, MB oder Pixel

Um den Markt zu entwickeln, ist eine erhebliche Anpassung der Preispolitik seitens der Anbieter erforderlich
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Wie konnen Preisvorteile erzielt werden? Die hohen Kosten der m'_ —
Datenerstellung relativieren sich durch die flachendeckende Verfugbarkeit ICUS

satellitenbasierte Dienste

flachendeckendes
Monitoring

Mehrfachverwendung der Daten moglich «——— Einzelnutzung (nur eine Trasse)
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el Saum s Fimsim
Daten kénnen von mehreren Kunden genutzt werden nur fur einzelnen Kunden verwendbar
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Wie kann ein Geschaftsmodell aussehen? I I |iﬁUS

Die Umsatze werden durch die Zahlungsbereitschaft der Kunden begrenzt

Kosten Umsatze - Kosten Umsatze - Zahlungs- Opportunitatskosten
bereitschaft (technische

Alternativen)

Kostenanteil, der
durch andere

Kundensegmente
gedeckt werden muss

Satellitenbetreiber Dienstleister Pipelinebetreiber

Um Kostendeckung zu erzielen, ist eine Multi-Customer-Strategie erforderlich




Die Ubertragung einer Lésung auf andere Marktsegmente ermoglicht eine mi US
hohe Marktdurchdringung und damit Kostendeckung

satellitenbasierte Dienste

Marktpotenzial fur
satellitenbasierte Dienste

Gas-/Ol- Wasser- Telekom-

e I Elektrizitat Verkehr
Pipelines versorgung munikation

wachsender Kundennutzen (z.B. bei Trassenbundelung)



Fazit: insbesondere in Europa kann der Markt vor allem tber Preisvorteile l" ‘I' i<
erschlossen werden ICUS

. geringe Verflugbarkeit konventioneller Geoinformation, hohes
Nachfragepotenzial fur Satellitendaten

. Konventionelle Geodaten sind verflgbar, Nachfrage fir neue
Technologien kann vor allem Uber den Preis geschaffen werden




Wie kann der Markt entwickelt werden? Die nachsten Schritte:

Marktfahige Basistechnologie auf Grundlage verfugbarer Daten entwickeln
Grundlegende Geschaftsmodelle mit Datenanbietern und Dienstleistern entwickeln
Nachfrageorientierte Preismodelle festlegen

Detailkonzepte fur branchenorientierte Geschaftsmodelle entwicklen
Erfolgversprechende Startmarkte identifizieren

Echtbetrieb (Pilotprojekte)

Ubertragung der Dienstleistungen auf andere Branchen




