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I Abstract Deutsch  
 

Im Satellitennavigationsmarkt verbirgt sich ein riesiges Potential und der Fakt, dass Europa 

sein eigenes Satellitensystem erhält, verspricht einen lukrativen Markt für Schweizer 

Unternehmen. Der Grossteil dieses Potentials, besteht laut Experten (vgl. Kap. 3) aus neuen 

und innovativen Produkten oder Dienstleistungen wie sie heute noch nicht bestehen, das 

bedeutet es werden komplett neue Marktbereiche entstehen. 

Zusätzlich zum vielversprechenden Markt bietet sich der European Satellite Navigation 

Competition (ESNC) als Plattform an, welche dazu genutzt werden kann, international 

Investoren für die wirtschaftliche Umsetzung der Innovation zu suchen. 

Ziel dieser Arbeit ist es, Erstens die globale Marktentwicklung in der Satellitennavigation 

aufzuzeigen, Marktsektoren zu identifizieren  und deren Potential abzuschätzen und Zweitens 

soll anhand eines Beispiels eine mögliche wirtschaftliche Umsetzung aufgezeigt werden. Beide 

Aspekte sollen Schweizer Unternehmen und zukünftige Start-5ÐȭÓ ÄÁÚÕ ÅÒÍÕÔÉÇÅÎ ÉÎ ÄÅÎ 

Satellitennavigationsmarkt einzusteigen oder weiter darin zu investieren. 
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II Abstract English  
 

Behind the Satellite Navigation Market there is huge potential and the Fact that Europe is 

getting its own Satellite System, promises a lucrative Market for Swiss Companies. The main 

part of the potential, according to experts (vgl. Kap. 3), does not yet exist today. This implies 

that completely new market sectors will emerge. 

In addition to the promising market there is th e European Satellite Navigations Competition 

(ESNC) which can be used as platform to find international investors for the economic 

implementation of the innovation.  

Objective of this paper is firstly  to show the global market development in satellite navigation, 

which market sectors are there and how big are they and secondly based on a example to 

outline an economic implementation. These two aspects are to encourage Swiss companies 

and start-ÕÐȭÓ ÔÏ ÉÎÖÅÓÔ ÉÎÔÏ ÔÈÅ ÓÁÔÅÌÌÉÔÅ ÎÁÖÉÇÁÔÉÏÎ ÍÁÒËÅÔȢ 
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IX Einleitung  
 

Die nachfolgende Bachelor-Diplom arbeit richtet sich an Unternehmen und zukünft ige Start-

5ÐȭÓȟ ×ÅÌÃÈÅ ÇÅÄÅÎËÅÎ ÉÍ 3ÁÔÅÌÌÉÔÅÎÎÁÖÉÇÁÔÉÏÎÓÍÁÒËÔ ÅÉÎ 0ÒÏÄÕËÔ ÏÄÅÒ ÅÉÎÅ $ÉÅÎÓÔÌÅÉÓÔÕÎÇ ÚÕ 

lancieren. Die Arbeit ist in zwei Teile gegliedert. 

 Im ersten Teil wird Galileo als Satellitensystem vorgestellt, welches 2014 seine ersten 

Dienstleistungen aufnimmt und 2018 vollumfänglich funktionieren wird. Die Galileo Joint 

Undertaking, ein gemeinsames Unternehmen der EU und der ESA, welches die Entwicklung 

vom Satellitensystem koordiniert, hat für den Satellitenmarkt Prognosen erstellt. Zusammen 

mit d em GNSS Market Report zeigen sie die Marktentwicklung  auf, welche im ersten Teil 

abgehandelt wird. Es soll aufgezeigt werden, welches Marktpotential momentan und auch in 

Zukunft  vorhanden ist und Schweizer Unternehmen ermutigen, mit innovativen Ideen in 

diesen Markt einzusteigen. 

Der zweite Teil beginnt mit EveDars (Energy efficient Vehicle Driving And Routing Solution). 

EveDars hat 2009 den Schweizer Regionalpreis beim ESNC (European Satellite Navigation 

Competition) gewonnen. ESNC lässt sich hervorragend als Werbeplattform für neue, 

innovative Ideen nutzen. Dahinter steht auch den Gedanke, potenzielle Investoren zu finden. 

Für die wirtschaftliche Umsetzung von EveDars wurden zuerst verschiedene Business Cases 

berechnet und vorgestellt. Der finanziell interessanteste wurde bestimmt und auf ihm ist der 

darauffolgende Businessplan aufgebaut. Er soll dazu dienen, Investoren zu finden, welche die 

Liquidität des Start-5ÐȭÓ in den ersten Jahren garantiert. Ziele der Suche sind auch, 

Vertriebspartner, Produktionspartner sowie Lieferanten. Aus dem Business Case ist ersichtlich , 

wie das neue Unternehmen aufgebaut ist, wie die Umsetzung erfolgen soll und wie die 

Finanzierung im Detail geplant ist. 

Die zwei Teile werden mit einer Zusammenfassung und einer Empfehlung abgeschlossen. Im 

Anhang sind der offizielle Beschrieb von EveDars wie auch die Arbeitspapiere, welche für die 

Erstellung des Businessplans benötigt wurden. 

Ich würde mich freuen, wenn der Inhalt dieser Bachelor-Diplomarbeit auf das Interesse der 

Leser stossen würde. Vielleicht können die Ergebnisse dieser Studie das eine oder andere 

Unternehmen dazu animieren, einen Einstieg in den Satellitennavigationsmarkt in Betracht zu 

ziehen. 
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1 Ausgangslage und Aufgabenstellung  
 

Die Schweiz wird 2014 zusammen mit den Mitgliedstaaten der Europäischen Union und 

einigen weiteren Staaten (China, Indien, Norwegen) ein eigenes Satellitennavigationssystem, 

Galileo, erhalten. Zudem verhandeln mehrere Südamerikanische Staaten und Kanada über 

eine Teilnahme an Galileo. Das neue System bedeutet einerseits Unabhängigkeit von den 

bisherigen Systemen (vgl. Kap. 2, S. 2) und andererseits Potential für neue Produkte und 

Dienstleistungen. Dadurch, dass Galileo von mehreren Staaten kontrolliert wird, verspricht es 

zuverlässiger und sicherer zu sein als seine Konkurrenz (GPS, Glonass). Diese befürchtet 

deswegen Einbussen an Marktanteilen. Die russische Regierung zum Beispiel hat bereits 

Strafzölle auf Galileo Produkte angeordnet und zeigt damit , dass sich nach ihrer Einschätzung 

bei Galileo grosses Potential entwickeln könnte. 

Grosses Potential bedeutet hohe Nachfrage. Es wird für Unternehmen wie auch Start-UpȬÓ 

interessant sein in diesem Markt einzusteigen. Ziel dieser Arbeit ist es in einem ersten Schritt 

die Marktentwicklung der bisherigen Systeme und auch des neuen Systems Galileo 

aufzuzeigen. Wie viele Nutzer würden Galileo benutzen? Wie viel Umsatz würde in welchen 

Bereichen generiert? 

In einem zweiten Schritt wird der European Satellite Navigation Competition beschrieben. Es 

geht darum vorzuzeigen wie der Wettbewerb als Werbeplattform benutzt werden kann um 

Investorenen für ein innovatives Produkt oder eine innovative Dienstleistung für eine 

wirtschaftliche Umsetzung zu finden. Als Beispiel wird anhand von einem Gewinner des 

Galileo Wettbewerbs veranschaulicht, wie eine solche Innovation in Form eines Businessplans 

umgesetzt werden kann. Um die verschiedenen Möglichkeiten zu demonstrieren, werden 

zuerst Business Cases berechnet und der ökonomisch sinnvollste ausgewählt. Darauf wird 

dann der Businessplan aufgebaut. Die Arbeit soll als Muster für Unternehmen oder Start-5ÐȭÓ 

dienen, welche sich einen Einstieg in den Satellitenmarkt überlegen. 

Diese Bachelorarbeit wurde vom Swiss Aerospace Cluster in Auftrag gegeben. Das Swiss 

Aerospace Cluster verfolgt das Ziel, für kleine und mittlere Unternehmen sowie 

Zulieferbetriebe aus den Bereichen Luft- und Raumfahrt und Satellitennavigation ein 

Branchennetzwerk aufzubauen und zu pflegen. Bereits über 40 Unternehmen und 

Organisationen sind Mitglied  ɉȵ3×ÉÓÓ !ÅÒÏÓÐÁÃÅ #ÌÕÓÔÅÒȰɊ. 
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Mittlerweile sind die Vereinigten Staaten nicht mehr die einzigen, welche ihr eigenes GNSS 

(GPS) entwickelt haben. Auch andere Länder ziehen nach und entwickeln ihr eigenes System 

bzw. haben bereits ein eigenes System entwickelt. GPS (USA), Glonass (Russland), Compass 

(China) und andere regionale Systeme, wie dasjenige von Japan sind alle unter militärischer 

Kontrolle. Sie stellen zwar einen guten zivilen Dienst zur Verfügung, können diesen jedoch je 

nach Bedarf, bei einem Konflikt beispielsweise, abschalten, die Genauigkeit massiv 

verschlechtern oder gar absichtlich falsche Positionen angeben. 

Inzwischen sind in Europa die GNSS Dienstleistungen zu unseren täglichen Begleitern 

geworden. Diese gehen vom Transport, dem Schiffs- und Flugverkehr  bis zur Kommunikation. 

Unabhängige Marktanalysen gehen davon aus, dass in diesem öffentlichen Bereich in den 

ersten 25 Jahren nach dem Freigeben des Navigationsdienstes ein Umsatzwert von über 450 

Milliarden EUR generiert werden kann (vgl. Kap. 3, S. 6). 

Das neue Galileo System ist jedoch nicht nur für Europa von Vorteil. Zusammen mit GPS 

können beide zusammen eine viel höhere Genauigkeit erreichen. Diese soll in einem Bereich 

von weniger als ein paar Zentimetern liegen, abhängig von der Anzahl Satelliten, welche zur 

Zeit an der jeweiligen Position sichtbar sind. Zusätzlich zum GPS Signal sind sechs bis acht 

Galileo Satelliten dazu notwendig. Dasselbe gilt auch für die Verfügbarkeit vor allem in 

Grossstädten mit hohen Gebäuden, welche das Signal verschlechtern, wenn die Satelliten tief 

am Horizont stehen. Voll funktionsfähig soll Galileo über 30 Satelliten verfügen, Zusammen 

mit GPS sind das beinahe 60 Satelliten welche mit einer hohen Qualität die ganze 

Erdoberfläche abdecken können ɉȵ3ÁÔÅÌÌÉÔÅ ÎÁÖÉÇÁÔÉÎ 7ÈÙ 'ÁÌÉÌÅÏȰɊȢ 

Das Galileo Signal selbst wird nicht genauer sein als des GPS. Jedoch ist es so, dass das GPS 

Signal vom Betreiber (USA) selbst leicht verfälscht wird. Das heisst der normale Nutzer hat 

keinen Zugriff auf das exakte Signal. Dieses ist der Amerikanischen Behörde vorenthalten. Aus 

diesem Grund kann der Nutzer des Galileo Systems von einer genaueren Ortung ausgehen. Ein 

weiterer Vorteil ist, dass mehrere Länder an Galileo beteiligt sind. Dies bedeutet, dass ein 

einzelnes Land nicht einfach den Dienst einstellen kann. Für die Nutzer heisst das dauerhafte 

Verfügbarkeit und Sicherheit, was die übertragenen Daten betrifft. (vgl. Kap. 9 

(Telefoninterview), S. 48). Diese Features sprechen nicht nur Kunden aus Europa an, sondern 

Kunden aus aller Welt, welche auf Genauigkeit, Verfügbarkeit und Sicherheit Wert legen. 

 

2.1 Hintergründe Galileo  

 

Die Definitionsphase, Entwicklungsphase und Prüfungsphase des Galileo Programms wurde 

von der ESA in Zusammenarbeit mit der Europäischen Kommission durchgeführt. Das 

vollfunktionsfähige System wird dann von der Europäischen Kommission finanziert und 

verwaltet. 

Das Galileo Programm beinhaltet zwei Hauptphasen, die In-Orbit Prüfungsphase (IOV) und 

die vollfunktionsfähige Phase (FOC). 
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Die IOV Phase besteht aus dem Testen des Systems durch zwei Testsatelliten und eine 

reduzierte Konstellation von vier operativen Satelliten und deren Bodeninfrastruktur. Die 

Testsatelliten wurden in den Jahren 2005 und 2008 in den Erdumlauf gebracht. Die ersten zwei 

operativen Satelliten sollen in der zweiten Hälfte 2011 in den Umlauf geschossen werden, die 

nächsten zwei werden in der ersten Hälfte 2012 im Umlauf sein. 

Die FOC Phase besteht dann aus der Inbetriebnahme der restlichen 14 Satelliten und deren 

Bodeninfrastruktur welche nötig sind ,  das System voll funktionsfähig zu gestalten. Die 

Kontrollzentren werden in Europa sein. Ein Netzwerk von Sensorstationen und Uplink 

Stationen werden über den Globus verteilt installiert. 

Das komplette System wird 30 Satelliten mit Rettungstranspondern umfassen, welche die Erde 

im Medium -Earth Orbit umkreisen. Die vollständige Bodeninfrastruktur wird 30 -40 

Sensorstationen, drei Kontrollzentren und neun Uplink Stationen beinhalten. 

Die Galileo Dienstleistungen wurden zusammen mit den Nutzer Gemeinschaften und den 

beteiligten Ländern ausgearbeitet und beinhalten folgende Angebote. 

Á Open Service . Ein Basissignal, welches kostenlos zur Verfügung gestellt wird. 

Á Safety-of -Life - Service. Wird vorwiegend in der Luftfahrt angewendet. Das System 

warnt den Nutzer innerhalb weniger Sekunden bei einer Fehlfunktion. 

Á Commercial Service . Kombination von zwei verschlüsselten Signalen für einen 

höheren Datenfluss und höhere Genauigkeit. 

Á Public Regulated Service . Zwei verschlüsselte Signale mit kontrolliertem Zugang für 

spezielle Nutzer wie Staaten. 

Á Search and Rescue Service. Diese Dienstleistung überträgt das Notfallsignal einer 

Person an die Retter und informiert ihn, dass seine Situation erkannt wurde. 

Bereits 2014 sollen diese Dienstleistungen aufgeschaltet werden. Zwischen 2018 und 2020 soll 

das System komplett mit 30 Satelliten installiert sein und seine volle Kapazität erreichen 

ɉȵ3ÁÔÅÌÌÉÔÅ .ÁÖÉÇÁÔÉÏÎ 0ÒÏÇÒÁÍÍÅȰɊȢ 
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3 GNSS Marktentwicklung  
 

In den Satelliten Navigationsbranche verbirgt sich noch viel Potential welches in naher 

Zukunft ausgeschöpft werden soll. Der Markt verändert sich ständig und bringt  immer wieder 

neue Anwendungen in den verschieden Anwendungsbereichen hervor. Die 

Anwendungsbereiche lassen sich in drei Kategorien aufteilen: Sicherheit, Massenmarkt und 

professionelle Anwendungen (GJU, 2006, S. 2). 

Sicherheit:  

Á Aviatik  

Á Schienentransport 

Á Schifffahrt 

Á Strassentransport 

Á Inland Wasserwege 

Á Ambulanz 

Á Polizei / Feuerwehr 

Á Suchen und Retten 

Á Einzelarbeiter Schutz 

Á Gefährlicher Gütertransport 

Anforderungen: 

Á Integrität  

Á Fehlerfrei 

Á Standardisiert 

Á Reguliert 

Á Verfügbarkeit 

Á Genauigkeit 

 

Massenmarkt:  

Á Mobiltelefone 

Á Autos / Motorräder  

Á Lastwagen und Busse 

Á Leichte Kommerzielle Fahrzeuge 

Á Freizeitbeschäftigungen 

Á Andere 

Anforderungen: 

Á Niedrige Kosten 

Á Energieeffizient 

Á Klein 

Á Einfache Bedienung 

 

Professionelle Anwendungen:  

Á Öl und Gas 

Á Bergbau 

Á Timing  

Á Umwelt  

Á Flottenmanagement 

Á Anlagenmanagement 

Á Geodäsie 

Á Wettervorhersage 

Á Liegenschaftskataster 

Á Präzisionsüberwachung 

Á Präzise Landwirtschaft 

Á Fischerei 

Á Bau 

Á Raumfahrt  

Anforderungen: 

Á Hohe Präzision 

Á Hohe Genauigkeit 

Á Hohe Verlässlichkeit 

 

Einige dieser Märkte sind hinsichtlich der  Anzahl Nutzer oder der Umätze sehr gross. Heute 

sind die Bereiche Schifffahrt und Aviatik mit dem grössten Volumen vertreten, jedoch sind 

dies klassische Anwendungen und der Markt ist stark gesättigt. Es kann aber davon 

ausgegangen werden, dass in den Sektoren Mobiltelefone und Strassentransport in naher 

Zukunft eine Nachfrage nach neuen innovativen Anwendungen stattfinden wird. Aus diesen 

Gründen weisen die Schifffahrt und die Aviatik zwar die grössten Umsätze aus, das Potential 
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liegt aber ganz klar im LBS und im Strassentransport. Diese unterziehen sich ständiger 

Veränderungen und führen zu zusätzlichem Absatzpotential. Vor allem im Softwarebereich 

gibt es kontinuierlich neue Anwendungsmöglichkeiten (vgl. Kap. 9 (Telefoninterview, S. 48). 

Die globale Marktprognose der GJU beziffert die Anzahl Nutzer für das Galileo System im Jahr 

2025 auf 3.1 Milliarden EUR.  

Tab. 1: Galileo Marktgrösse nach Regionen [in Millionen]. Aus: GJU, 2006, S. 5 

 

 Aus den Tabellen Eins und Zwei ist ersichtlich , welche Länder und Regionen eine tragende 

Rolle spielen. Dabei werden Nordamerika mit Kanada und den vereinigten Staaten, die EU mit 

ihren hÅÕÔÅ άα -ÉÔÇÌÉÅÄÓÔÁÁÔÅÎ ÕÎÄ ÄÅÒ ȵ0ÁÃÉÆÉÃ 2ÉÍȰ ÍÉÔ ÄÅÎ wichtigsten Ländern China, 

Japan, Australien und Mexiko zwei Drittel der gesamten Marktgrösse im Jahr 2025 ausmachen. 

Aufgrund der niedrigen Entwicklungsstufe der restlichen Gruppen, werden diese erst zu einem 

späteren Zeitpunkt den Massenmarkt erreichen. 

Tab. 2: Kuchendiagramm Marktgrösse nach Regionen. Nach: GJU, 2006, S. 6 
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Tab. 3: Galileo Marktgrösse nach Marktsektoren [in Millionen]. Aus: GJU, 2006, S. 6 

 

Tabelle Drei und Vier zeigen den Satelliten Navigationsmarkt aufgeteilt nach 

Anwendungssektoren. Bis 2025 steigt die Anzahl Mobiltefefonnutzer massiv an. Dieser Sektor 

wird beinahe zwei Drittel des gesamten Marktes ausmachen. Ebenfalls dominieren werden die 

Applikationen für den Strassentransport. Hier wird unterschieden zwischen Massenmarkt und 

kommerziellen Fahrzeugen. Massenmarktfahrzeuge sind Kleinfahrzeuge, wie Autos und 

Motorräder . Als kommerzielle Fahrzeuge gelten grössere, wie Lastwagen, Busse und Cars. Der 

Grund, warum der Strassentransport nicht so stark wachsen wird wie der Mobiltelefonmarkt , 

ist die  längere Dauer einer Austauschperiode. Beispielsweise wird ein Mobiltelefon nach zwei 

bis drei Jahren durch ein neues ersetzt. Beim Fahrzeug dauert dieser Prozess in der Regel zwei 

bis drei Jahre länger. Dasselbe trifft auch auf die Aviatik und auf die Schifffahrt zu. Eine solche 

Austauschperiode kann bis zu 15 Jahre dauern. Bei Sektoren Überwachung und Notfall Service 

wird naturg emäss die Nachfrage auch in Zukunft geringer sein (vgl. mit den anderen 

Sektoren).  

Die GJU geht davon aus, dass mit Produkten und Software für das Galileo System 2015 ein 

Umsatz von 325 Milliarden EUR erzielt werden kann. Das Verhältnis zwischen Produkt und 

Software wird 6:4 sein. Bis 2025 soll der Umsatz auf 450 Milliarden EUR weltweit 

ansteigen(GJU, 2006, S. 6ff). 
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Tab. 4: Kuchendiagramm Marktgrösse nach Sektoren. Nach: GJU, 2006, S. 6 

 

 

3.1 Positionsbasierte Dienstleistungen  

 

Dieser Markt wird als Markt für  Mobiltelefon  Applikationen behandelt. Dazu zählen alle 2G 

und 3G Geräte, welche einen GNSS Empfänger eingebaut haben. Während bisher die 

Mobilgeräte dazu benutzt wurden, um Fragen zu beantworten wie: ȵ7Ï ÂÉÎ ÉÃÈȩȰ ÕÎÄ ȵ7Ï 

ÇÅÈÅ ÉÃÈ ÈÉÎȩȰ, kommen nun neue Bedürfnisse dazu. Zusätzlich möchten die Nutzer wissen: 

ȵ7Ï ÓÉÎÄ ÍÅÉÎÅ &ÒÅÕÎÄÅ ÕÎÄ 6ÅÒ×ÁÎÄÔÅȩȰ ÕÎÄ ȵ7ÅÌÃÈÅ %ÉÎÒÉÃÈÔÕÎÇ ÌÉÅÇÔ ÉÎ ÄÅÒ .ßÈÅ ÖÏÎ 

ÍÉÒȩȰȢ %Ó ÇÅÈÔ ÖÏÒ ÁÌÌÅÍ ÄÁÒÕÍȟ ÄÁÓÓ ÎÉÃÈÔ ÎÕÒ ÎÏÃÈ ÄÉÅ 0ÏÓÉÔÉÏÎ ÁÎÇÅÇÅÂÅÎ ×ÉÒÄȟ ÓÏndern 

auch zusätzlich für den Nutzer interessante Informationen über die Umgebung, in der er sich 

befindet (vgl. Kap. 9 (Telefoninterview, S. 48). Die dafür notwendige Hardware ist in der Regel 

bereits vorhanden, was bedeutet, dass der Umsatz bei den Dienstleistungen bzw. bei den 

Applikationen liegt. Galileo (2010, S. 18ff) schätzt den kumulierten Wert des Gesamtumsatzes 

an Hardware von 2010 bis 2020 auf 15%. Die restlichen 85% würden Applikationen verbunden 

mit Dienstleistungen ausmachen. Der Trend aller verfügbaren Applikationen geht klar in 

Richtung Navigation. In Grossbritanien, Frankreich und Deutschland basieren beim IPhone 

fünf von den zehn bestverkauften Applikationen auf Navigation (Galileo, 2010, S. 14). 

Aktuelle wie auch zukünftige Applikationen w erden jedoch noch durch folgende Punkte 

eingeschränkt: 

Á Komplexe Preispolitik 

Á Verletzung von Privatsphäre 

Á Ungenauigkeit / Schlechte Verfügbarkeit, vor allem in Gebäuden 

Á Teils schwerer Zugang zu den Dienstleistungen 

Drei dieser vier Punkte verbergen ein grosses Marktpotential. Je nach Gesellschaft kann sich 

die Verletzung der Privatsphäre stärker oder schwächer auswirken. Dieses Problem kann 

jedoch nicht umgangen werden. 

Die Positionsbasierten Dienstleistungen werden wie folgt aufgeteilt: 

Á Eigene Position und Umgebung . Dieses Segment wird eine hohe Entwicklung 

erleben, sobald das System für die Mehrheit der Menschen erschwinglich ist. Das 
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Bedürfnis der Nutzer wird sein zu wissen wo er oder sie selbst ist und wo seine Freunde 

und Verwandte sind um ein allfälliges Treffen zu arrangieren. Ebenfalls an Relevanz 

ÇÅ×ÉÎÎÅÎ ×ÅÒÄÅÎ ÄÉÅ 0/)ȭÓȟ ÁÂÈßÎÇÉÇ ÖÏÎ ÄÅÎ ÆÌßÃÈÅÎÄÅÃËÅÎÄÅÎ $ÁÔÅÎÂÁÎËÅÎȢ 

 

Á Navigation . Persönliche Navigation und Auto Navigation wi rd eine eminente Rolle bei 

den positionsbasierten Dienstleistungen spielen. Diese Applikationen sollten den 

grössten Teil des Umsatzes ausmachen. Dabei wird eine hohe Genauigkeit ein 

wichtiger Faktor sein. 

 

Á Eigentum - und Personenüberwachung . Diese Kategorie beinhaltet die 

Überwachung von Personen (Kinder aus Sicherheitsgründen oder ältere gebrechliche 

Menschen) oder von Eigentum. Bei der Überwachung des Eigentums handelt es sich 

beispielsweise um Flottenmanagement, um wertvolle Güter oder um 

Diebstahlsicherheit. All diese Dienstleistungen sollen auf einem oder mehreren 

Applikatione n abrufbar sein. 

 

Á Notfalldienst . Diese Kategorie ist ein Muss. Jedoch hängt der kommerzielle Erfolg von 

den gesetzlichen Vorschriften ab. Wiederum kommt die Problematik der Privatsphäre 

zum Vorschein. 

 

Á Abrechnung . Diese Dienstleistung besteht aus einer positionsbasierten Abrechnung. 

Beispielsweise könnten so die Arbeits- bzw. Anwesenheitsstunden von Arbeitnehmern 

berechnet werden oder die Aufenthaltszeit von Kunden in verschiedenen 

Einrichtungen. 

 

Á Gaming . Bei den Spieldiensten wird erwartet, dass sie eine hohe Nachfrage erhalten. 

Möglichkeiten wären als Beispiel für Kinder  das Spiel ȵ2ßÕÂÅÒ ÕÎÄ 'ÅÎÄÁÒÍȰ ÏÄÅÒ ÆİÒ 

Erwachsene ȵtaktisches PaintballȰ. 

Damit diese Dienstleistungen optimal umgesetzt werden können, müssen vier Anforderungen 

erfüllt werden. Diese gelten gleichermassen für GPS, EGNOS wie auch Galileo. Als erstes ist die 

Sensitivität die wichtigste Anforderung, da viele Positionsabfragen auch im Inneren von 

Gebäuden gemacht werden sollen. Deshalb sind für diesen Zweck hybride 

Positionsbestimmung mit anderen Technologien sinnvoll, wie WLAN, BlueTooth, RFID usw. 

:×ÅÉÔÅÎÓ ÍÕÓÓ ÅÉÎÅ ËÕÒÚÅ ȵ4ÉÍÅ-To-First-&ÉØȰ ÅÉÎÇÅÈÁÌÔÅÎ ×ÅÒÄÅÎȢ $ÁÓ ÈÅÉÓÓÔ, die erste 

Erkennung der Position wie auch das Laden der Umgebung muss in kürzester Zeit abgewickelt 

werden. Drittens sollen die Navigationsapplikationen wenig Energie verbrauchen. In 

Kombination mit anderen Applikationen oder Funktionen des Mobiltelefons würde sich der 

Akku zu schnell entladen. Viertens soll eine Genauigkeit von unter einem Meter entwickelt 

werden. Kritisch hierzu sind Bergtäler und Wolkenkratzer in den Grossstädten. Je nach 

Position der Satelliten ist bisher die Positionsbestimmung sehr schwierig. 

Um diese Anforderungen effizient zu erfüllen, ist eine Kombination von Galileo und GPS 

sinnvoll. Zusammen werden fast 50 Satelliten zum Einsatz kommen. Somit können 

Grossstädte und das innere von Gebäuden besser abgedeckt, eine höhere Genauigkeit 
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ausgewiesen, die Reaktionszeit gekürzt und die Geräte wie auch deren Software können 

einfacher standardisiert werden. 

Tab. 5: Marktgrösse Mobiltelefone [Anzahl Nutzer]. Aus GJU, 2006, S. 161 

  

Die GJU geht davon aus, dass im Jahr 2015 2.75 Milliarden Menschen und im Jahr 2025 bereits 

3.5 Milliarden Menschen ein Mobiltelefon nutzen werden (vgl. Tab. 5). Die Weltbevölkerung 

wird 2025 laut verschiedenen Quellen aus dem Internet auf 8 Milliarden Menschen geschätzt 

ɉȵ7ÅÌÔÂÅÖĘÌËÅÒÕÎÇ άΪάίȰɊ. Das bedeutet, dass knapp 45% davon zu diesem Zeitpunkt ein 

Mobiltelefon besitzen würden. Basierend auf einer Neukaufperiode von zwei Jahren, schätzt 

die GJU (2006, S. 165), dass innerhalb von zwei Jahren 95% der GNSS Nutzer übernommen 

werden. 

Für den gesamten positionsbasierten Satellitennavigationsmarkt lag der Umsatz 2010 bei rund 

60 Milliarden EUR. Bereits vor 2015 wird eine Verdopplung des Umsatzes und 20205 ein 

Umsatz von über 170 Milliarden EUR prognostiziert. Für den Dienstleistungsbereich wird der 

Höhepunkt im 2015 mit einem Umsatz von 53 Milliarden EUR vorausgesagt, weil die 

Dienstleistungspreise von da an abnehmen würden. Der Grund dafür ist der 

Massenmarkteffekt. Ein Beispiel dafür sind die Preise von Telefongesprächen und SMS welche 

durch andere Angebote wie Skype, MSN Messenger u.a. gesunken sind (GJU, 2006, S. 170ff). 

 

3.2 Strassen Transport  

 

Der Strassen Transport Markt ist ebenfalls ein bedeutender potentieller Markt für GNSS 

Applikationen. Im Sektor Strassen Transport werden folgende sechs Applikationsbereiche 

analysiert: 

Á Telematik 

Á Strassenbenutzungsabrechnung (RUC) 

Á ADAS 

Á Intelligente Geschwindigkeitsanpassung (ISA) 
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Á eCall 

Á Überwachung von wertvollen oder gefährlichen Gütern 

Die Marktpenetration und das Marktwachstum sind abhängig von den verschieden 

Fahrzeugtypen. Diese sind Autos, leichte kommerzielle Fahrzeuge, Lastwagen, Busse/Cars und 

Container (angebraÃÈÔ ÁÕÆ ,ÁÓÔ×ÁÇÅÎ ÏÄÅÒ ,#6ȭÓɊȢ )Î ÄÉÅÓÅÍ 3ÅËÔÏÒ ×ÉÒÄ ÅÉÎ ÓÔÅÔÉÇÅÓ 

Wachstum vorausgesagt, jedoch ist es durch die Anzahl registrierter Fahrzeuge limitiert. Wie 

im LBS werden auch hier diejenigen Applikationen mit Zusatzinformationen wie 

beispielsweise der Zustand des Strassenbelags den Markt ausmachen (vgl. Kap. 9 

(Telefoninterview, S. 48). 

3.2.1 Strassenbenutzungsabrechnung  

Die Idee dieser Applikation stammt vom englischen Road-Pricing, bei welchem die Autolenker 

per Kamera aufgenommen werden und je nach Nutzung der Strassen Ende des Monats eine 

Rechnung dafür erhalten. Bei der Strassenbenutzungsabrechnung findet die Bestimmung der 

Strassennutzung per Satellit statt. Das Hauptziel dieser Applikation ist es, den 

Benützungsgebühren Prozess zu beschleunigen und so Verspätungen, Umweltbelastung und 

Staus zu reduzieren. Der Fahrzeuglenker würde dann durch virtuelle Zollstationen fahren die 

Informationen darüber  würden an das Abrechnungscenter weitergeleitet. Generell erwartet die 

GJU (2006, S. 100), dass Nordamerika, Europa und Japan die ersten sein werden, welche solche 

Systeme einsetzen. Dies hat zur Folge, dass diese Länder früher einen höheren Umsatz 

generieren als die anderen in Tabelle Eins aufgelisteten Regionen, welche mittelfristig auch 

nachziehen werden. 

3.2.2 Telematik  

Telematik ist eine Kombination von Telekommunikation und Informatik,  das heisst, es besteht 

aus einer Informationsdienstleistung welche über ein Kommunikationsnetzwerk an den 

Fahrzeuglenker übermittelt wird. Die Voraussetzung für ein solches System sind eine 

Zweiwegkommunikation, geografische Ortung und eine Plattform, welche einen Zugriff auf die 

elektronischen Systeme des Fahrzeugs hat. Typische Anwendungsbeispiele sind 

Strassennavigation, Flottenmanagement, Diebstahl bzw. Bergung und ȵ×o ist was in der 

NäheȰ. Es geht darum, alle Systeme des Fahrzeugs miteinander kompatibel zu machen, so dass 

über eine Wireless Plattform auf alle Systeme zugegriffen werden kann. 

Zu diesem Thema hat InfoMove, ein Zulieferer von wireless Dienstleistungen für Fahrzeuge 

aus Seattle USA, eine Umfrage herausgegeben. Die Teilnehmer wurden gefragt, welche 

Funktionen ein solches System ausführen können sollte. Die vier meistverlangten sind in der 

Tabelle Sechs ersichtlich. 
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Tab. 6: InfoMove Konsumentenumfrage. Aus GJU, 2006, S. 115 

 

Mit Ferndiagnostik ist gemeint, dass im und ausserhalb vom Fahrzeug auf die Funktionsdaten 

zugegriffen werden kann, beispielsweis von der Garage. Obwohl die Bedürfnisse für solche 

Applikationen vorhanden sind, gehÔ $ÒȢ %Ȣ *ÕÌÉÕÓÓÅÎ ÉÎ ÓÅÉÎÅÍ "ÅÒÉÃÈÔ ȵ4ÈÅ &ÕÔÕÒÅ ÏÆ 

!ÕÔÏÍÏÔÉÖÅ 4ÅÌÅÍÁÔÉÃÓȰ ÄÁÖÏÎ ÁÕÓȟ ÄÁÓÓ ÄÅÒ !ÂÓÁÔÚ ÚĘÇÅÒÌÉÃÈ erfolgen wird. Gründe dafür 

sind, dass die Systeme momentan zu teuer sind, dass nur wenige Konsumenten bereit sind 

dafür zu zahlen und dass die Systeme noch nicht für den Massenmarkt ausgereift sind (Dr. E. 

Juliussen, S. 1-4). 

3.2.3 ADAS 

Für die Applikation ADAS (Advanced Driver Assistance Services) wird die 

Positionsbestimmung dazu benutzt, den Fahrzeuglenker beim Fahren aktiv zu unterstützen 

und somit die Sicherheit des Fahrers wie auch der anderen Verkehrsteilnehmer zu erhöhen. 

GNSS soll später dazu eingesetzt werden, die Fahrzeuge automatisch oder halbautomatisch 

(hands-off driving) zu lenken. Dafür werden eine hohe Genauigkeit und eine kurze 

Reaktionszeit vorausgesetzt. Durch die strengen Sicherheitsvorschriften ist es jedoch 

unwahrscheinlich, dass GNSS allein dafür eingesetzt wird, sondern zusammen mit Video- und 

Abstandssensoren, magnetischen 3ÔÒÅÉÆÅÎ ÕÓ×Ȣ 7ßÈÒÅÎÄ ÄÉÅ %5Ϋί ΫγγΪ ÎÏÃÈ ίΰȬήΫέ 4Ïdesfälle 

auf der Strasse zu verzeichnen hatte, konnten diese in der Folgezeit kontinuierlich gesenkt 

werden. Die EU25 hat sich bis zum Jahr 2015 als Ziel gesetzt, die Zahl von άίȬΪΪΪ Strassentoten 

pro Jahr zu unterschreiten. Verschiedene ADAS Systeme haben in der Vergangenheit diese 

Entwicklung unterstützt und werden dies zukünftig verstärkt beeinflussen.  

Á ACC (Adaptive Cruise Control) passt die Geschwindigkeit zum Abstand des vorderen 

Fahrzeugs an. Damit GNSS mitwirken kann müssten in beiden Fahrzeugen ein GNSS 

System eingebaut sein. 

Á Extended ACC passt zusätzlich die Geschwindigkeit in den Kurven an. Dazu kann 

GNSS mit Kartenmaterial verwendet werden. 

Á Stop & Go assistiert den Fahrer in der Stadt oder bei stockendem Verkehr. 

Á Lane Keeping / Lane Change Assist ant  unterstützt  den Fahrer aktiv, die Fahrspur 

beizubehalten oder sie gefahrlos zu wechseln 

Á Collision Warning / Collision Avoidance warnt den Fahrer bei einer anstehenden 

Kollision und beugt sie vor 

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

Navigation

Ferndiagnostik

Echtzeit Verkehrsinfo

E-Mail während dem
Fahren



 
 

   Marktentwicklung  
 

3 GNSS Marktentwicklung οπ 

Diese Systeme können auch miteinander verbunden werden. Einige dieser Systeme sind für die 

Kunden bereits erhältlich, andere sind Zukunftsvisionen. Es ist jedoch nicht möglich diese 

Systeme alleine mit GNSS betrieben werden, das heisst, dass andere Komponenten/Sensoren 

mitwirken  müssen. Ein solcher Verbund ist noch sehr teuer und wird voraussichtlich erst ab 

2015 in den höheren Segment Fahrzeugen erhältlich sein (GJU, 2006, S. 122ff). 

3.2.4 Intelligente Geschwindigkeitsanpassung  

Die Applikation ISA (Intelligent Speed Adaption) basiert auf einem ähnlichen Prinzip wie das 

ADAS System. Beim ISA werden zusätzlich noch die Strassenbedingungen miteingebunden. 

Diese werden über Messsysteme am Fahrzeug wie auch über Satellit ermittelt. Die Applikation 

soll den Fahrzeuglenker dazu bewegen bzw. forcieren, die Fahrweise an die 

Strassenbedingungen anzupassen. Aus technischer Sicht gibt es dazu drei Möglichkeiten: Das 

offene System warnt den Fahrer visuell und oder auditiv. Das halb-offene System erhöht den 

Widerstand beim Gaspedal, so dass ab einer gewissen Geschwindigkeit viel mehr Kraft vom 

Lenker eingesetzt werden muss. Das Zwangssystem übernimmt die Geschwindigkeit, sobald 

eine Geschwindigkeitslimite überschritten ist.  

3.2.5 eCall  

Das System eCall aktiviert sich, wenn beim Fahrzeug ein Unfall registriert wurde. Über Satellit 

und Mobilfunknetz wird die genaue Position des Fahrzeugs bestimmt. Dabei kann der Alarm 

manuell oder durch Sensoren am Fahrzeug ausgelöst werden. Bei eCall werden die Daten des 

Fahrzeugs gespeichert, welche anschliessend an die Polizei, die Feuerwehr und die 

Rettungskräfte gesendet werden. Die Meldung erfolgt zusammen mit den Daten der Sensoren, 

welche das Ausmass des Unfalls angeben können. 

In der folgenden Tabelle Sieben ist ersichtlich , wie der Markt im Strassentransport nach 

Applikationen aufgeteilt i st. 

Tab. 7: GNSS Marktgrösse nach Applikationen: Strassentransport. Aus GJU, 2006, S. 146 

 

Im Jahr lag der Gesamtumsatz Strassentransport noch bei knapp einer Milliarde EUR. 

Innerhalb von zehn Jahren wuchs er auf 40 Milliarden EUR und 2025 nimmt die GJU (2006, S. 

147) einen Umsatz von fast 90 Milliarden EUR an. 
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3.3 Luftfahrt  

 

In der internationalen Luftfahrt sin d die Vorschriften sehr komplex, dies natürlich auch aus 

Sicherheitsgründen. Eine Veränderung vorzunehmen kann mehrere Jahre dauern. Diese Zeit 

müsste auch einkalkuliert werden, wenn eine neue GNSS Applikation auf den Markt gebracht 

werden wollte. 

Geografisch sind Westeuropa und die USA diejenigen Regionen mit der höchsten Flugdichte. 

Regionen ausserhalb dieser Zone besitzen in der Regel ältere Systeme, vor allem Afrika. Eine 

Penetration mit neuen GNSS Systemen in solchen Regionen ist deshalb eher schwierig. Der 

Trend der Luftfahrtbranche geht immer mehr in Richtung  von Systemen, welche 

bodenunabhängig sind. Diese wären in ärmeren Ländern von Vorteil, da sie ungenügende oder 

gar keine Bodeninfrastruktur besitzen. 

Die Luftfahrt lässt sich in drei Kategorien einteilen: kommerzieller Lufttransport, generelle 

Luftfahrt und Flugplatzfahrzeuge. 

Der kommerzielle Lufttransport beinhal tet den Transport von Passagieren und Fracht. Er 

unterliegt dem IFR. Das bedeutet, dass in dieser Kategorie Fluglinien und Versandfirmen 

angesprochen werden. Es folgen einige Daten zur Luftfahrt in Bezug auf GNSS. 

Á Die Durchschnittliche Lebenserwartung eines Flugzeugs beträgt 30 Jahre 

Á Nach 20 bis 25 Jahren Dienst werden viele dieser Flugzeuge in Drittwelt.änder verkauft. 

Á !ÌÌÅ &ÌÕÇÚÅÕÇÅ ÈÁÂÅÎ ÍÉÎÄÅÓÔÅÎÓ ÅÉÎÅÎ ȵ-ÉÄ-ÌÉÆÅ 5ÐÇÒÁÄÅȰȟ ÁÂÅÒ ÎÕÒ ÄÉÅ (ßÌÆÔÅ ÄÉÅÓÅÒ 

Upgrades beinhalten GPS. 

Á 2006 waren 90% der Flugzeuge mit GPS ausgerichtet, heute sind es beinahe 100%. 

Beim Einführen eines neuen Systems wäre die Austauschperiode also mindestens 10-15 Jahre. 

Das heisst eine Penetration würde nur leicht ansteigen. 

In der generellen Luftfahrt, welche ebenfalls nach IFR gerichtet ist, liegt der Fokus auf den 

PrivatflugzeugenȢ $ÉÅ 0ÒÏÇÎÏÓÅ ÄÅÒ '*5 ÇÅÈÔ ÄÁÖÏÎ ÁÕÓȟ ÄÁÓÓ άΪάί άαάȬΪΪΪ 0ÒÉÖÁÔÆÌÕÇÚÅÕÇÅ 

weltweit registriert sein werden. Im Vergleich zu den Linienflugzeugen haben kleinere 

Privatflugzeuge isolierte GNSS Systeme, welche nicht mit anderen Aviatik Systemen 

verbunden sind. Diese zu ersetzen ist deshalb schneller, einfacher und günstiger als bei einem 

grossen Flugzeug. 

Zu den Flugplatzfahrzeugen zählen Ambulanzfahrzeuge, Flugzeugschlepper, Reparatur- und 

ȵ&ÏÌÌÏ× -ÅȰ &ÁÈÒÚÅÕÇÅ, Tankfahrzeuge, Busse und Lieferfahrzeuge. 2025 sollen weltweit  auf 

'ÒÏÓÓÆÌÕÇÈßÆÅÎ İÂÅÒ έΪΪȬΪΪΪ ÓÏÌÃÈÅÒ &ÁÈÒÚÅÕÇÅ ÅØÉÓÔÉÅÒÅÎȢ άΪΪΰ ÈÁÔÔÅÎ ÄÁÖÏÎ ÒÕÎÄ άΪГ '.33 

Empfänger, 2015 sollen es über 95% sein. Die Austauschperiode dauert rund zehn Jahre. Die 

vorhandenen Systeme könnten nach dieser Periode  durch Galileo Systeme ersetzt werden. 

Der Gesamtumsatz lag in der Flugzeugbranche 2010 bei ca. 350 Milliarden EUR und soll 2025 

eine Höhe von etwa 420 Milliarden EUR erreichen. Der Grund für das hohe Ausmass ist, dass 

Flugzeuge bereits heute von GNSS abhängig sind. Durch die internationalen Vorschriften und 

die langen Austauschperioden wird es zeitlich länger dauern ein neues System (Galileo) 

umzusetzen (GJU, 2006, S. 35-46). 
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3.4 Schienentransport  

 

Weltweit  gab es 2ΪΪή έΪήȬΪΪΪ 0ÁÓÓÁÇÉÅÒ×ÁÇÇÏÎÓȟ ΫίΪȬΫΪΪ ,ÏËÏÍÏÔÉÖÅÎ ÕÎÄ έȬΪίάȬΪΪΪ 

Frachtwaggons auf einem Schienennetz von İÂÅÒ γάάȬγΪΪ ËÍ LängeȢ αάέȬΪΪΪ ËÍ der Strecken 

entfielen auf Einzellinien, das sind rund 78% des gesamten Netzes. GNSS ist also nicht nur 

logistisch wertvoll sondern auch verkehrstechnisch. Der Schienentransport gliedert sich in vier 

Kategorien. 

Á Zug Kontrolle / Überwachung 

Á Fracht Management 

Á Informationsdienstleistungen für Passagiere 

Transportunternehmen auf Schienen erwarten, dass neue Lösungen Kostenvorteile mit sich 

bringen. In diesem Bereich ist es also wichtig, dem Kunden dieser Systeme aufzeigen zu 

können, wie die Kosten für ein neues System inklusive der Servicekosten durch 

Kosteneinsparungen in anderen Bereichen amortisiert werden können. 

Die Zug Kontrolle und Überwachung steht für die effiziente Ausnutzung der Züge und des 

Schienennetzes. Zudem kann das GNSS in das Sicherheitssystem eingebunden werden, um 

Kollisionen zu verhindern. Vor allem bei den Einzellinien ist die Gefahr von Kollisionen hoch. 

Diese Linien brauchen Sicherheitsverbesserung zu tiefen Preisen, welche kompatibel mit den 

bisher verwendeten Systemen sind (GJU, 2006, S. 54ff). 

Beim Fracht Management besteht eine vergleichbare Situation. Die Frachtwaggons können 

einzeln mit GNSS Empfängern ausgestattet werden. Betreiber können so wertvolle und 

gefährliche Güter überwachen. Auch Leerfahrten können so reduziert werden, was 

entsprechende Kosteneinsparungen zur Folge hat. Eine Archivierung würde für nachträgliche 

Einblicke ebenfalls Sinn ergeben. Dabei wäre besonders zu beachten, dass die Lebensdauer der 

Waggons abgestimmt sein müsste. (GJU, 2006 S. 58). 

Über Informationsdienstleistungen für Passagiere sollen die Passagiere über den momentanen 

Aufenthaltsort, über Audio oder visuell, inform iert werden. 

2015 wird der Gesamtumsatz von der GJU (2006, S. 65) auf 150 Milliarden EUR geschätzt und 

2025 auf 250 Milliarden EUR. In dieser Summe sind jedoch nicht nur allein GNSS Produkte 

und Services enthalten sondern auch die zugehörigen Bahnsysteme (z.B. Warnsysteme). Ein 

Fünftel dieses Umsatzes wird im Jahre 2025 durch Serviceleistungen generiert. 

 

3.5 Seefahrt  

 

In der Seefahrt hat GNSS primär auf dem Meer eine relevante Bedeutung. Die Sektion Seefahrt 

ist in vier Kategorien unterteilt.  

Á Seefahrt Navigation (kontrolliert & unkontrolliert)  

Á See Engineering 

Á Hafen Docking 

Á Alarm Signalstationen 
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Die kontrollierte Seefahrt wird von intern ationalen Standards beeinflusst. Die Einführung 

eines neuen Produktes würde somit die komplette Seefahrt tangieren. Die Navigation in 

Hafeneingängen, Hafenandockungen und Küstennahem Gewässern erfordert eine Genauigkeit 

von weniger als 10 m, eine Signalverfügbarkeit von 99.8% über zwei Jahre und eine Update 

Rate von weniger als 10 Sekunden. Auf dem offenen Meer liegen dieselben Bestimmungen vor, 

die Genauigkeit darf jedoch hier weniger als 100 m sein. 

See Engineering beinhaltet Baggerarbeiten an Kanälen, Verlegen von Kabeln und Rohren und 

sowie Bauen auf dem Wasser. Dafür ist eine Genauigkeit von 0.1 m nötig. 

Hafen Docking ist stark abhängig von einem Echt-Zeit Kinematik Prozess welcher sehr teuer 

ist. Die Galileo Joint Undertaking geht davon aus, dass sie zwischen 2012 und 2018 sukzessive 

die alten Geräte ersetzen kann. 

Die Alarm Signalstationen senden bei schlechtem Wetter oder hohem Seegang über GNSS 

Warnsignale an eine Zentrale, wo die Daten ausgewertet werden. So können Schiffe diese 

Gewässer im Gefahrenfall umfahren. 

Der Höhepunkt des Umsatzes inklusive der Servicedienstleistungen in diesem Sektor wird  im 

Jahr 2015 mit etwa 120 Milliarden EUR erwartet. Danach sollte der Markt gesättigt sein und der 

Umsatz leicht zu sinken beginnen (GJU, 2006, S. 79-95). 

 

3.6 Professionelle Anwendungen  

 

Im Vergleich zu den vorhergehenden Sektoren sind die professionellen Anwendungen nicht 

ein einziger Markt  zu sehen sondern als eine Gruppe von Märkten bzw. Gruppe von 

Anwendungen welche GNSS aus wissenschaftlichen oder geschäftlichen Gründen benutzen. 

Folgende acht Gruppen sind für die professionellen Anwendungen relevant. 

Á Geografische Vermessung 

Á Öl und Gas 

Á Landwirtschaft 

Á Bergbau 

Á Geodäsie 

Á Wettervorhersage 

Á Material Management 

Á Fischerei 

3.6.1 Geografische Vermessung  

Applikationen in der geografischen Vermessung kommen in verschiedenen Anwendungen 

zum Einsatz. Eine relevante Aufgabe ist das Aufzeichnen von Positionen auf Landkarten. Die 

Positionen können Infrastruktur oder auch Gebäude sein. Aufgaben in der Stadtplanung, der 

Transportplanung, der Überwachung von Umweltbelastung, der Vermessung im Bergbau uvm.  

können dadurch unterstützt werden. Die Anforderungen sind eine Genauigkeit so hoch wie 

möglich, 1 mm bis 10 cm und eine Verfügbarkeit von 98%. 
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3.6.2 Öl und Gas  

Der Bedarf der Menschheit an Öl und Gas hat im 21 Jahrhundert massiv zugenommen. 2010 

wurden pro Tag rund 85 Millionen Barrel verbraucÈÔ ɉȵvÌ-,ÁÇÅÒ ÌÅÅÒÅÎ ÓÉÃÈȰɊȢ vÌ ÕÎÄ 'ÁÓ ÓÉÎÄ 

zu einer Schlüsselfunktion in Energie- und Wärmeerzeugung, im Transport, industrielle 

Prozesse usw. Momentan ist die Abhängigkeit von nicht erneuerbaren Energien immer noch 

sehr hoch. GNSS Applikationen werden dazu benutzt, beim Suchen nach neuen Quellen Zeit 

und Kosten einzusparen. GNSS unterstützt seismische Vermessungen. Von Bedeutung sind die 

Regionen Golf von Mexiko, Nordsee, Westafrika, Naher Osten, Südamerika, Russland und 

Asien. 

3.6.3 Landwirtschaft  

Im Bereich Landwirtschaft unterstützt  GNSS verschieden Einsatzzwecke. Es sollen die 

Besitzgrenzen genau aufgezeichnet werden. Für Kauf- und Pachtverträge, für Versicherungen 

bei Schadenfällen und für staatliche Subventionen können die Besitzgrenzen zur 

Flächenberechnung genau aufgezeigt werden. Weiterhin können Fahrzeuge, Personen und 

Tiere überwacht werden um die Effizienz zu steigern. Auch das Wachstum der verschieden 

Gewächse kann überwacht und bei Problemen eingegriffen werden. Ein genaues Säen und eine 

Verbesserung der Feldausnutzung sind ebenfalls durch den Einsatz von GNSS Applikationen 

möglich. 

3.6.4 Bergbau  

Seit den Frühzeiten der Menschheit wurden Materialien abgebaut und gebraucht. Die heutige 

Gesellschaft verbraucht sehr grosse Mengen an Bodenschätzen, weshalb der Abbau in immer 

grösseren Gebieten betrieben wird. Ebenfalls steigen die Abbautiefen im Tagebau. Da die 

Geräte und Maschinen in der Investition und  im Unterhalt sehr teuer sind, ist es von grosser 

Bedeutung, diese optimal zu koordinieren. GNSS bietet sich dabei besonders an. Auch ein 

Automatikbetrieb dieser Maschinen kann durch GNSS unterstützt werden.  Im Abbaubetrieb 

müssen Sprengsätze sehr genau angebracht werden, was auch noch für GNSS Applikationen 

spricht. 

3.6.5 Geodäsie 

Die Funktion von GNSS in der Geodäsie dient zur Beobachtung der Erdplatten Bewegungen. 

Diese Bewegungen können in jedem Massstab beobachtet werden von global zu lokal. 

Ursprünglich wurden diese Systeme von Akademikern benutzt, heute werden sie auch von 

Staaten verwendet um das Ausbrechen von Vulkanen, Erdbeben und Tsunamis zu detektieren. 

3.6.6 Wettervorhersage  

In der Wettervorhersage werden die Aufnahmen von Satelliten mit den Daten der 

Radiosonden, welche an bestimmten Orten positioniert wurden, verglichen. Experten können 

diese Daten auswerten und so kurzfristig Wetterprognosen erstellen. 

3.6.7 Material Management  

Die Mehrheit des Gütetransports findet über den Seeweg in Cargo ISO Containern statt. GNSS 

Applikationen sollen helfen diese zu koordinieren oder sie gegen Diebstahl zu sichern, speziell 

gefährliche und wertvolle Güter. 2006 waren rund 14 Millionen Container im Umlauf. Wichtige 

Vorteile einer GNSS Überwachung sind in der Beschaffungslogistik und der 

Distributionslogistik zu sehen. Durch die ermöglichte Verbesserung bei der Wege- und 
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Zeitverfolgung der Container kann Material zeitnah un bedarfsgerecht disponiert werden, was 

zur Verbesserung der Material- oder Produktverfügbarkeit und zur Senkung der Lagerbestände 

und damit der Lagerbestandkosten führt. 

3.6.8 Fischerei  

In der Fischerei können die Fischereiflotten  besser koordiniert werden. Durch Aufzeichnung 

können Gebiete, in denen schon gefischt wurde, ausgelassen und neue gesucht werden. Wären 

alle Fischerbote mit GNSS Empfänger ausgestattet, könnten die Aufsichtsbehörden einfacher 

illegale Fischerei aufdecken. 

(GJU, 2006, S. 174-251) 

Der Umsatz bei professionellen Anwendungen lag bei seinem Höhepunkt in einer Höhe im 

*ÁÈÒ άΪΫΪ ÂÅÉ ÆÁÓÔ ΫȬή -ÉÌÌÉÁÒÄÅÎ %52. Laut Prognosen des GJU (2006, S: 259) wird dieser ab 2011 

zurückgehen. Das liegt daran, dass der Markt bereits heute gut gesättigt ist. Die 

Dienstleistungen im Bereich GNSS werden 2015 auf 500 Millionen zunehmen und 2025 auf fast 

800 Millionen EUR. Regionale Schwerpunkte in beiden Fällen sind Nord Amerika, Europa und 

der Pazifische Rim. 
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3.7 Zusammenfassung GNSS Marktentwicklung  

 

Die meisten Nutzer wird es zukünftig in den Märkten der Mobiltelefone und des 

Strassentransports geben. Insgesamt sollen es 2025 drei Milliarden Nutzer sein, welche 

mindestens eine Dienstleistung im Bereich GNSS anwenden (vgl. Kap. 3.1, S. 7).  

Der Gesamtumsatz über alle Bereich soll zu diesem Zeitpunkt 470 Milliarden EUR erreichen. 

Davon entfallen 97% auf Anwendungen der Mobiltelefone und des Strassentransports. Die 

Sensitivitätsanalyse der GJU zeigt aber auch, dass die Vorhersage zwischen Best und Worst 

Case bis zu 60% variieren kann (GJU, 2006, S. 4). 

An diesem Gesamtumsatz sind die Märkte Nordamerika, Europa und der Pazifische Rim zu 

71% beteiligt, gefolgt von Zentralasien mit zusätzlichen 10% (GJU, 2006, S. 262). 

Das Galileo System hat sehr gute Voraussetzungen, welche es ihm ermöglichen einen relativ 

hohen Marktanteil zu gewinnen. Galileo ist nicht primär für militärische Zwecke ausgerichtet 

und wird von mehreren Staaten bzw. der Europäischen Kommission finanziert und 

unterhalten. Im Gegensatz zum Signal des Amerikanischen GPS wird dasjenige von Galileo 

nicht verfälscht. Die Systeme Glonass, GPS, Compass werden von den einzelnen Staaten 

kontrolliert. Das bedeutet , dass diese Systeme verfälscht oder gar unzugänglich gemacht 

werden können. Auch das Übertragen von gesicherten Daten ist bei diesen Systemen nicht 

unbedingt gewährleistet. Viele Privatunternehmen haben deshalb Interesse für das Galileo 

System angekündigt nicht nur  in Europa selbst sondern auch aus allen Teilen der Welt. 

Russland mit Glonass ist sich der zukünftigen Konkurrenz  bewusst und hat deshalb heute 

schon Strafzölle auf Galileo Produkte und Dienstleistungen erhoben. Das deutet auch darauf 

hin , dass Galileo das Potenzial besitzt, der bedeutendste Player im zukünftigen GNSS Markt zu 

werden (vgl. Kap. 9 (Telefoninterview), S. 48). 

Durch die eher kurzen Austauschperioden von Mobiltelefonen (ca. 2 Jahre) und von 

Strassennavigationsgeräten (ca. 5 bis 8 Jahre) ist ein kurzfristiger Markteinstieg  möglich. Der 

Umsatz der anderen Sektoren mit einer Austauschperiode von über 10 Jahren wird dagegen 

nur zögerlich anziehen. Diese Sektoren sind in der Regel bereits gesättigt. Deshalb sind 

vorzugsweise die beiden Bereiche Mobiltelefon und Strassennavigation besonders interessant 

und empfehlenswert für neue und innovative Produkte und Dienstleistungen im GNSS Markt. 
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4 European Satellite Navigation Competition  
 

Der European Satellite Navigation Competition (ESNC) soll Einzelpersonen oder Gruppen von 

einem Unternehmen, Forschungsinstituten, Universitäten oder Start-UpȬs helfen ihre Ideen zu 

präsentieren und sie praktisch umzusetzen. Der Wettbewerb wurde 2004 zum ersten Mal 

durchgeführt, di es mit drei Partnerregionen. 2010 beteiligten sich 23 Regionen weltweit an 

diesem Wettbewerb. 548 Teilnehmer haben 357 Ideen eingereicht welche von 186 Experten 

beurteilt wurden. Viele dieser Ideen sind erfolgreich auf dem Markt eingeführt worden und 

sollen auch in Zukunft mit industriellen Partne rn umgesetzt werden. 

Die Tabelle Acht zeigt wie das Interesse seit der Ersteinführung zugenommen hat. Aus der 

Zunahme kann entnommen werden, dass die Chancen nach einer guten Platzierung im 

Wettbewerb hoch sind, die Idee wirtschaftlich umzusetzen. 

Aus der Tabelle Neun ist ersichtlich , aus welchen Ländern wie viele Ideen 2010 eingereicht 

wurden (in Prozent). Die Schweiz ist mit weniger als 2% vertreten. 2009 hat Prof. Dr. Guido 

Schuster mit EveDars den Schweizer Regionalpreis gewonnen. 

Ebenfalls ersichtlich in den Tabellen 25 bis 28 (vgl. Kap. 9 Anhang, S. 48) ist, für welche 

Bereiche bzw. Dienstleistungen die Ideen eingereicht worden sind. Mehr als zwei Drittel sind 

für den Massenmarkt. 

Tab. 8: Tabelle 1: Anzahl Teilnehmer 2004-2010. Aus: Statistics 2010 
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4 European Satellite Navigation Competition  
Tab. 9: Prozentsatz an Idee der jeweiligen Mitgliedstaaten. Aus: Statistics 2010 
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5 EveDars 
 

Energy efficient vehicle driving and routing solution (EveDars) wurde an der Hochschule für 

Technik Rapperswil von Prof. Dr. Guido Schuster und seinem Team entwickelt,  EveDars 

wurde 2009 beim ESNC eingereicht und gewann den Regionalpreis Schweiz. 

Die Mobilität spielt für die heutige moderne Gesellschaft eine eminente Rolle. Die Kehrseite 

unserer Mobilität sind die Umweltverschmutzung und der Verbrauch von fossilen 

Brennstoffen. Durch immer knapper werdende Ressourcen müssen diese Brennstoffe 

energieeffizient eingesetzt werden. Laut Prof. Dr. Schuster (Kap. 9, S. 51) sind der Fahrstil, das 

Fahrzeug und die gewählte Route die drei einflussreichsten Faktoren für den Energieverbrauch 

beim Fahren mit dem PW und dem LKW. Während die Fahrzeugmerkmale nicht geändert 

werden können (werden jedoch bei der Routenwahl miteinbezogen), ist eine Beeinflussung des 

Fahrstils und der gewählten Route möglich.  

Um auf den Fahrstil Einfluss nehmen zu können, ist ein unmittelbares Feedback auf den 

Energieverbrauch notwendig. Dies ist möglich durch ein externes nachträglich eingebautes 

Gerät, welches in Echtzeit die bezogene Energie anzeigt. 

 
Abb. 1: Produktansicht. Aus: EveDars, S. 2 

Für die Bestimmung der effizientesten Route sind die technischen Daten des Fahrzeugs, die 

Länge der Strecke, sowie auch die Höhenlinien, welche mit der Route überquert werden, 

notwendig. 

-Ȣ -ÉÔÓÃÈËÅ ÕÎÄ (Ȣ 7ÁÌÌÅÎÔÏ×ÉÔÚ ÇÅÂÅÎ ÉÎ ÉÈÒÅÍ "ÕÃÈ ȵ$ÙÎÁÍÉË ÄÅÒ +ÒÁÆÔÆÁÈÒÚÅÕÇÅȰ ÁÎȟ ÄÁÓÓ 

vier Kräfte auf ein sich bewegendes Fahrzeug wirken. Rollwiderstand, Widerstand beim 

Aufstieg, Luftwiderstand und Beschleunigungswiderstand. Diese Daten sind notwendig, um 

den Kraftaufwand für eine vorgegebene Strecke zu bestimmen. Dafür wird das Fahrzeug mit 

einer Hardware ausgestattet, welche ein GNSS Modul, die benötigten Sensoren und eine 

Mikr okontroller beinhalten. Die daraus entstehenden Daten werden in einem Zweilinien 

Display angezeigt (vgl. Abb. 1).  

Bevor der Energieverbrauch genau angegeben werden kann, muss der Fahrstil des Lenkers 

bestimmt werden. Der Fahrstil ist abhängig von der Geschwindigkeit , die er in der Regel fährt 

und davon wie er beschleunigt bzw. bremst. Dies geschieht in einer Phase, in der noch keine 

energieeffiziente Routenplanung angegeben wird. Ist der Fahrstil bestimmt, kann er auf 
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geplante Strecken übertragen werden, somit ist eine Prognose für den Energieverbrauch 

möglich.  

 
Abb. 2: Prototyp Software und Hardware. Aus: EveDars, 2009, S. 3 

Der Hardware Prototyp (vgl. Abb. 2), welcher im Fahrzeug installiert wird, loggt sich ins GNSS 

System und in die Beschleunigungssensoren ein. Beides ist notwendig, um den Fahrstil 

bestimmen zu können und um später dann die auf den Fahrstil angepasste effizienteste Route 

zu bestimmen. Über einen USB Anschluss ist es möglich, die Daten auf einem USB Stick zu 

speichern und sie mit der Prototyp Software (vgl. Abb. 2) auf dem Computer auszuwerten. 

Sicherlich ist es auch für den Fahrzeuglenker nützlich und interessant, seinen Fahrstil zu 

analysieren und ihn eventuell anschliessend, in Bezug auf den Energieverbrauch zu verbessern. 

 

5 EveDars 
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6 Business Cases 
 

Für die wirtschaftliche Umsetzung von EveDars gibt es neben dem Base Case drei Alternativen. 

Beim Base Case würde das Projekt EveDars weiterhin auf Eis gelegt.  

Á Business Case 1: Eigene Marke, mit eigenem neuen Navigationsgerät 

Á Business Case 2: Partnerschaft mit bestehenden Anbieter mobiler und Einbaugeräten 

Á Business Case 3: Lizenzvergabe 

Á Business Case 4: Base Case, keine wirtschaftliche Umsetzung von EveDars 

Zur Ermittl ung des optimalen Business Case wurÄÅ !ÎÄÒÅÁÓ 4ÁÓÃÈÎÅÒȭÓ ȵBusiness CasesȰ als 

Leitfaden verwendet. Taschner (S. 84-87, 2008) bekräftigt in seinem Buch zwei Faktoren zur 

Auswahl, die statische Amortisationsdauer (ohne Berücksichtigung von Zinsen) und die 

durchschnittliche Rentabilität. Zusammen sollen sie aufzeigen welche Alternative 

wirtschaftlich am sinnvollsten ist.  

 

6.1 Business Case 1 

 

$ÉÅ )ÄÅÅ ÄÅÓ "ÕÓÉÎÅÓÓ #ÁÓÅ Ϋ ȵ%ÉÇÅÎÍÁÒËÅȰ ÂÁÓÉÅÒÔ ÄÁÒÁÕÆ ein Navigationsgerät mit dem Feature 

Energieeffizienz als eigenes Gerät und Konkurrenzprodukt von  TomTom, Garmin, Navigon 

und allen weiteren Anbietern von mobilen Fahrzeugnavigationsgeräten zu vertreiben. Bei den 

direkt eingebauten Geräten ist es eher unwahrscheinlich, dass die Autohersteller auf ein 

Fremdprodukt umsteigen. Aus diesem Grund wird bei der Eigenmarke auf das Segment 

Einbaugeräte verzichtet.  

In der Schweiz waren 2010 5,36 Millionen Fahrzeuge registriert. Für die Berechnungen sind die 

Personenwagen und Sachentransportfahrzeuge in der Höhe von 4,4 Mio. relevant. Der Rest 

sind Personentransportfahrzeuge, Landwirtschaftsfahrzeuge, Industriefahrzeuge und 

-ÏÔÏÒÒßÄÅÒ ɉȵ3ÔÒÁÓÓÅÎÆÁÈÒÚÅÕÇÅ ÉÎ ÄÅÒ 3ÃÈ×ÅÉÚȰɊȢ $ÉÅÓÅ ÓÉÎÄ ÆİÒ ÄÅÎ !ÂÓÁÔÚ ÉÒÒÅÌÅÖÁÎÔȟ ÄÁ ÆİÒ 

sie bei der Navigation die Energieeffizienz nicht die primäre Funktion ist. 

Tab. 10: Anzahl Fahrzeuge Schweiz 2010. Aus: Strassenfahrzeuge in der Schweiz 

Total Fahrzeuge CH 2010                                       5'359'955  

Personenwagen                                        4'075'825  

Personentransportfahrzeuge                                             52'751  

Sachentransportfahrzeuge                                           335'200  

Landwirtschaftsfahrzeuge                                           186'485  

Industriefahrzeuge                                             58'492  

Motorräder                                           651'202  

 

Für die Berechnung des möglichen Absatzes während den ersten sechs Verkaufsperioden 

wurden zwei Faktoren betrachtet. Zum einen die Anzahl mobiler Navigationsgeräte. 2006 

×ÕÒÄÅÎ ÉÎ ÄÅÒ 3ÃÈ×ÅÉÚ γίȬΪΪΪ 'ÅÒßÔÅ ÇÅËÁÕÆÔ ɉȵ!ÂÓÁÔÚÂÏÏÍ ÂÅÉ .ÁÖÉÇÁÔÉÏÎÓÇÅÒßÔÅÎȰɊȢ Werden 

diese bis zu einem Neukauf rund vier Jahre genutzt, dann sind zeitgleich ÒÕÎÄ έβΪȬΪΪΪ 'ÅÒßÔÅ 
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in Gebrauch. Verglichen mit den rund 4,4 Millionen registrierten Personenwagen und 

Sachentransportfahrzeuge in der Schweiz besitzen 9,33% der Fahrer ein mobiles 

Navigationsgerät. Der zweite wichtige Faktor ist die Anzahl Personen bzw. Fahrzeuglenker, 

welche bereit sind, für ein solches Feature zu bezahlen. Dafür wurden die Personenwagen mit 

Alternativantrieb betrachtet. Die Käufer dieser Wagen waren ebenfalls bereit, für diese 

Fahrzeuge mehr zu bezahlen um Kraftstoff zu sparen und um weniger CO2 Exmissionen 

ÁÕÓÚÕÓÔÏÓÓÅÎȢ !ÕÓ ÄÅÎ 3ÔÁÔÉÓÔÉËÅÎ ÈÏÃÈÇÅÒÅÃÈÎÅÔ ɉȵ)ÍÍÁÔÒÉËÕÌÁÔÉÏÎ ÖÏÎ ÎÅÕÅÎ 

Personenwagen 2007-άΪΫΫȰɊ ÓÉÎÄ ÉÎ ÄÅÒ 3ÃÈ×ÅÉÚ άήȬήάί 0ÅÒÓÏÎÅÎ×ÁÇÅÎ ÍÉÔ !ÌÔÅÒÎÁtivantrieb 

registriert. Das sind 0,5% aller Personenwagen. Durch die Multiplikation dieser beiden 

Prozentzahlen mit der Anzahl Personenwagen ist die Anzahl Personen ersichtlich, welche sich 

ein solches Gerät mit der Zusatzfunktion Energieeffizienz kaufen würden. Im ersten 

Verkaufsjahr werden 50% der Prognose (Best Case) abgesetzt, im zweiten 70% und ab dem 

dritten 100% (vgl. Kap 7.5, S. 36). Das ergibt für die erste Verkaufsperiode einen Absatz von 

ΫȬΪήέ Geräten. Beim Verkauf von Personenwagen mit Alternativantrieb zeichnet sich ein 

Wachstum von 0,2% pro Jahr ab. Dieses Wachstum wird auf die Verkaufsprognose 

übernommen. 

 

Abb. 3: Berechnung Absatz; Business Case 1 

Beim Verkaufspreis ist es so, dass die Zusatzkosten, welche für den Kunden für das zusätzliche 

Feature entsteht, innerhalb von einem Jahr durch Einsparungen von Kraftstoff amortisiert 

werden sollen. Der Schweizer Durchschnitt  legt pro Tag etwa 25 Kilometer mit dem Auto 

ÚÕÒİÃËȢ $ÁÓ ÓÉÎÄ ÂÅÉÎÁÈÅ ΫΪȬΪΪΪ +ÉÌÏÍÅÔÅÒ ÐÒÏ *ÁÈÒȢ "ei einem Verbrauch von sieben Litern auf 

Hundert Kilometer sind das 640 Liter pro Jahr. Mit dem neuen Navigationsgerät werden davon 

25% eingespart, was 160 Litern entspricht. Beim heutigen Benzinpreis von 1.8 Franken pro Liter 

sind das aufgerundet 300 Franken. Dies soll der Aufpreis für das Feature Energieeffizienz sein, 

so dass der Kunde den Aufpreis innerhalb eines Jahres amortisiert hat. 
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Tab. 11: Ein- und Auszahlungen, Business Case 1 

   
plus 0.2% plus 0.2% plus 0.2% plus 0.2% 

Verkauf in Stk. 1'044 1'853 3'396 4'235 4'962 

Periode   2 3 4 5 6 

Materialkosten        -271'346            -481'684             -883'087        -1'100'992        -1'290'225  

GPS Gerätkosten 
     pro Stk. 200 CHF        -208'728            -370'526             -679'298            -846'917           -992'481  

Personalkosten        -240'000            -240'000             -240'000            -240'000           -240'000  

Mietkosten           -18'000              -18'000               -18'000              -18'000              -18'000  

Marketing        -100'000            -100'000             -100'000            -100'000           -100'000  

Auszahlungen        -838'074        -1'210'210         -1'920'385        -2'305'909       -2'640'705  

Einzahlungen          521'820             926'315           1'698'245         2'117'292         2'481'202  

Preis pro Stk. 500 CHF 
    

Für die Entwicklung und Herstellung des eigentlichen Navigationsgerätes werden Kosten in 

der Höhe von 200 Franken pro Stück eingerechnet. Mit dem oben erwähnten Aufpreis wird 

das Gerät bei der Markteinführung 500 Franken kosten. Laut dem Initianten von EveDars 

liegen die Kosten bei einer Bestellung von 1000 Stück bei 250 Euro. Bei der Bestellung von 2000 

Stück (plus zukünftiger Bestellungen) wird ein zusätzlicher Mengenrabatt von 20% 

miteingerechnet. Damit liegen die Kosten pro Stück bei 200 Euro bzw. bei einem Wechselkurs 

von 1,3 etwa 260 Franken. Die Personalkosten entstehen durch zwei Mitarbeiter, einer für die 

technischen Aspekte, bzw. Forschung und Entwicklung und einer für den Vertrieb/Verkauf. 

&İÒ ÄÁÓ "İÒÏȾ,ÁÂÏÒ ×ÅÒÄÅÎ 2ßÕÍÅ ÉÎ ÄÅÒ (ĘÈÅ ÖÏÎ ΫȬίΪΪ &ÒÁÎËÅÎ ÇÅÍÉÅÔÅÔȢ &İÒ ÄÁÓ -ÁÒËÅÔÉÎÇ 

"ÕÄÇÅÔ ÖÏÎ ΫΪΪȬΪΪΪ &ÒÁÎËÅÎ ÓÉÎÄ Internet  und oder Inserate in renommierten Zeitschriften 

vorgesehen. Ein viertelseitiges Inserat kostet bei 20 Minuten zwischen 10 und 20 Tausend 

&ÒÁÎËÅÎ ÕÎÄ ÅÒÒÅÉÃÈÔ ÅÔ×Á Ϋȟβ -ÉÌÌÉÏÎÅÎ ,ÅÓÅÒÉÎÎÅÎ ÕÎÄ ,ÅÓÅÒ ɉȵ0ÌÁÔÚÉÅÒÕÎÇÅÎȰɊȢ 

Die Einzahlungen stammen aus den Einnahmen im Verkauf, 500 Franken pro verkauft Einheit. 

Tab. 12: Rentabilität und Amortisationsdauer Business Case 1 

durchschnittlich gebundenes Kapital 274'286 

durchschnittlicher Gewinn pro Periode -105'729 

durchschnittliche Rentabilität 
 

-38.55% 

stat. Amortisationsdauer 
 

5.90 

Amortisationsdauer Zeitpunkt Heute 4.90 

Die Amortisationsdauer über den ganzen Zeitverlauf liegt bei 5,9 Jahren. Jedoch ist die Periode 

0 bereits durchlaufen bzw. EveDars würde in Periode 1 einsteigen. Von diesem Zeitpunkt aus 

wären es noch 4,9 Jahre bis zur Amortisation.  
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6.2 Business Case 2 

 

"ÅÉÍ "ÕÓÉÎÅÓÓ #ÁÓÅ ά ȵ0ÁÒÔÎÅÒÓÃÈÁÆÔȰ ÓÏÌÌÅÎ !ÎÂÉÅÔÅÒ ÖÏÎ ÍÏÂÉÌÅÎ ÕÎÄ %ÉÎÂÁÕÇÅÒßÔÅÎ ÁÌÓ 

Partner eingebunden werden. Die Navigationsgeräte dieser Anbieter würden nebst ihrer 

original Soft- und Hardware die zusätzlichen Komponenten für das Feature Energieeffizienz 

enthalten. Da die Autohersteller ihren Navigationslieferant nicht wechseln müssten, wird in 

diesem Business Case davon ausgegangen, dass auch ein gewisser Absatz mit den 

Einbaugeräten möglich ist. 

 

Abb. 4: Berechnung Absatz; Business Case 1+2 

Der Absatz von mobilen Geräten bleibt gleich wie beim Business Case 1. Zusätzlich entsteht ein 

Absatz bei den Einbaugeräten. In der Schweiz wurden in den letzten drei Jahren im Schnitt 

άαέȬβάΪ 0ÅÒÓÏÎÅÎ×agen verkauft, verteilt auf die Segmente Microwagen, Kleinwagen, untere 

-ÉÔÔÅÌËÌÁÓÓÅȟ ÏÂÅÒÅ -ÉÔÔÅÌËÌÁÓÓÅȟ /ÂÅÒËÌÁÓÓÅ ÕÎÄ ,ÕØÕÓËÌÁÓÓÅ ɉȵ.ÅÕÅ 0ÅÒÓÏÎÅÎ×ÁÇÅÎ ÎÁÃÈ 

3ÅÇÍÅÎÔÅÎȰɊȢ $ÉÅ 0ÅÒÓÏÎÅÎ×ÁÇÅÎ ÁÂ ÄÅÒ ÏÂÅÒÅÎ -ÉÔÔÅÌËÌÁÓÓÅ ÓÉÎÄ ÉÎ ÄÅÒ 2ÅÇÅÌ ÍÉÔ .ÁÖÉÇÁÔÉÏÎ 

ausgerüstet. Das sind 35,33% der verkauften Neufahrzeuge. Von der Gesamtzahl der 

Personenwagen sind 6,21% Neufahrzeuge. Das heisst, 2,17% der Neufahrzeuge besitzen 

Navigation. Auf die 4,4 Millionen PersoneÎ×ÁÇÅÎ ÈÏÃÈÇÅÒÅÃÈÎÅÔ ÓÉÎÄ ÄÁÓ γίȬαΫγ zusätzlicher 

Absatz zu den mobilen Geräten (vgl. Abb. 1). Verglichen mit den Personenwagen mit 

Alternativantrie Â ÉÓÔ ÅÉÎ 'ÅÓÁÍÔÕÍÓÁÔÚ ÖÏÎ ΫȬέΰΰ Geräten möglich. Pro Periode erhöht sich der 

Verkauf um 0,2% wie bei den Alternativantrieben. 

 

 



 
 

Satellitennavigation 
   

6 Business Cases πυ 

Tab. 13: Ein- und Auszahlungen Business Case 2 

   
plus 0.2% plus 0.2% plus 0.2% plus 0.2% 

Verkauf in Stk. 
 

1'366 2'223 4'014 4'940 5'955 

Periode   2 3 4 5 6 

Materialkosten 80-65%       -349'647            -569'128            -834'919         -1'027'592        -1'238'616  

Personalkosten 
 

      -240'000            -240'000            -240'000            -240'000           -240'000  

Mietkosten   -18000 -18000 -18000 -18000 -18000 

Marketing 
 

      -100'000            -100'000            -100'000            -100'000           -100'000  

Auszahlungen         -707'647            -927'128        -1'192'919        -1'385'592       -1'596'616  

Einzahlungen 
 

        478'033             778'105          1'404'911          1'729'122         2'084'209  
Preis pro Stk. 500 CHF 

     Die Materialkosten der Perioden zwei und drei werden mit 20% Mengenrabatt berechnet. Ab 

Periode vier wird ein Rabatt von 35% aufgrund der höheren Verkaufszahlen mitgerechnet. Die 

Personal-, Miet-, und Marketingkosten sind dieselben wie im ersten Business Case. Die 

Navigationsgeräte werden zu einem Preis von 500 Franken verkauft. Davon gehen 200 Franken 

an den Hersteller der Navigationsgeräte und 300 Franken werden als Einzahlung für EveDars 

gebucht. 

Tab. 14: Rentabilität und Amortisationsdauer Business Case 2 

durchschnittlich gebundenes Kapital 
 

274'286 

durchschnittlicher Gewinn pro Periode 
 

26'354 

durchschnittliche Rentabilität 
 

9.61% 

stat. Amortisationsdauer 
  

5.62 

Amortisationsdauer Zeitpunkt Heute 
 

4.62 

Abzüglich der ersten Periode 0, die bereits durchlaufen ist, ist die Amortisationsdauer noch 

4,62 Jahre. Business Case 2 weist die höchste Rentabilität aller drei Business Cases aus. 

 

6.3 Business Case 3 

 

$ÁÓ "ÕÓÉÎÅÓÓ #ÁÓÅ έ ȵ,ÉÚÅÎÚÖÅÒÇÁÂÅȰ İÂÅÒÌßÓÓÔ ÄÉÅ 0ÒÏÄÕËÔÉÏÎ ÄÅn Herstellern von mobilen 

und Einbaugeräten. Pro verkauftes Stück wird eine Lizenzgebühr von 100 Franken verlangt. Bei 

genügend hohem Absatz sollte es dem Produzenten möglich sein, durch die tieferen 

Materialkosten, nebst dem Gewinn am eigenen Gerät, auch einen Gewinn durch das 

zusätzliche Feature zu erwirtschaften. Die Verkaufszahlen für mobile und Einbaugeräte 

bleiben gleich wie bei Business Case 2. 
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Tab. 15: Ein- und Auszahlungen Business Case 3 

   
plus 0.2% plus 0.2% plus 0.2% plus 0.2% 

Verkauf in Stk.             1'366                  2'223                  4'014                  4'940                5'955  

Periode   2 3 4 5 6 

Materialkosten                    -                           -                           -                           -                        -    

Personalkosten       -240'000            -240'000            -240'000            -240'000         -240'000  

Mietkosten         -18'000              -18'000              -18'000              -18'000            -18'000  

Marketing                    -                           -                           -                           -                        -    

Auszahlungen       -258'000           -258'000           -258'000           -258'000         -258'000  

Einzahlungen        136'581             222'316             401'403             494'035           595'488  

Preis pro Lizenz 100 CHF 
    

Da die Produktion von den Lizenznehmern übernommen wird, fallen keine Materialkosten an. 

Personal- und Miet kosten bleiben erhalten. Das Marketing wird den Herstellern überlassen. 

Bei einem Exklusivvertrag wäre ein Pauschalpreis sinnvoller. 

 

Tab. 16: Rentabilität und Amortisationsdauer Business Case 3 

durchschnittlich gebundenes Kapital 274'286 

durchschnittlicher Gewinn pro Periode 11'403 

durchschnittliche Rentabilität 
 

4.16% 

Amortisationsdauer 
  

5.76 

Amortisationsdauer Zeitpunkt Heute 4.76 

Die durchschnitt liche Rentabilität liegt bei 4,16%, dies jedoch ohne Marketingaufwand. Mehr 

als 100 Franken pro Lizenz zu verlangen, wäre für den Hersteller nicht interessant, da dieser 

Materialkosten, bei 1000 Stück von 325 Franken hat und das Gerät im Verkauf mit dem Zusatz 

Feature nicht mehr als 500 Franken kosten soll (200 Franken für das GNSS Gerät selbst).  

 

6.4 Entscheidung  

 

Betreffend Zahlen und Fakten sticht der Business Case 2 am besten heraus. Er besitzt die 

kürzeste Amortisationsdauer und höchste Rentabilität. Dies sollte das Überzeugen von einem 

Partner vereinfachen. 

Es besteht zudem die Möglichkeit , mehrere Partner oder exklusiv mit einem zu kooperieren. 

Im zweiten Fall wäre dadurch eine Preiserhöhung möglich. Im Verkauf wie auch im Vertrieb 

könnte EveDars von den etablierten Herstellern von Navigationsgeräten profitieren. Und auch 

bei der Weiterentwicklung von EveDars wären ein oder mehrere Partner aus der Branche 

sinnvoll. 

Aus diesen Gründen wird für den Businessplan und die wirtschaftliche Umsetzung der 

Business Case 2 verwendet. Er verspricht dem Innovationsprojekt EveDars die besten Chancen, 

sich auf dem Navigationsmarkt zu etablieren und zu behaupten.  
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7 Businessplan  

7.1 Wissenschaftliches Vorgehen  

 

Um ein innovatives Produkt oder eine innovative Dienstleistung wirtschaftlich umzusetzen, 

müssen Kapitalgeber, Investoren, zukünftige Mitarbeiter, Lieferanten, Behörden, 

Geschäftspartner und viele mehr, nebst einer innovativen Idee, von einer erfolgreichen 

Umsetzung überzeugt werden. Diesen Stakeholdern muss auch die Machbarkeit des 

Vorhabens aufgezeigt werden. Dies sind die primären Ziele eines Businessplans. 

Für die Erstellung des Businessplans für EveDars wurde das Buch von Franco Dorizzi und 

0ÁÓÃÁÌ /Ȣ 3ÔÏÃËÅÒ ȵÄÅÒ "ÕÓÉÎÅÓÓÐÌÁÎȟ ÖÏÎ ÄÅÒ )ÄÅÅ ÚÕr 5ÍÓÅÔÚÕÎÇȰ ÁÌÓ ,ÅÉÔÆÁÄÅÎ ÂÅÎÕÔÚÔȢ %Ó 

gliedert sich in zwei Hauptteile: Das Erstellen der vier Workshops (vgl. Abb. 5) und das 

Zusammentragen dieser Resultate. 

 

Abb. 5: Von den Workshops zum Businessplan. Nach: Dorizzi, 2009, S. 30 

Der Businessplan bzw. das Inhaltsverzeichnis ist auf den Resultaten der Workshops aufgebaut  

und wurde nach der Richtlinie von Dorizzi erstellt. Dabei wurden, je nach Kapitel, eins bis 

zwei Workshops benötigt. Die Arbeitspapiere der vier Workshops befinden sich auf den 

beiliegenden CD. Im Businessplan sind nur die für den Leser relevanten Zusammenfassungen 

ersichtlich. Des Weiteren wurde für eine breitere Abstützung das Buch von McKinsey & 

#ÏÍÐÁÎÙ ȵ0ÌÁÎÅÎȟ ÇÒİÎÄÅÎȟ ×ÁÃÈÓÅÎȰȟ ÄÉÅ 3ËÒÉÐÔÅ -ÁÒËÅÔÉÎÇ -ÁÎÁÇÅÍÅÎt von S. Götte 

(Dozent HSLU), Vertriebsmanagement von U. Bornkessel (Dozent HSLU) und Management 

von Innovationsprojekten von U. Dersch (Dozent HSLU) verwendet. 


































































