Smart Car Pool Business Model Canvas

Key Partners

Schllisselpartner:
Unternehmen mit CarPool und
ohne, Privatkunden mit Auto

Schliisselressource:
Fahrzeuge der Unternehmen
und Privatleute

Schiliisselaktivitéten:
Bereitstellung, Buchung sowie
Instandhaltung der Fahrzeuge

Key Activities

Plattform, auf welcher die
verschiedenen Stakeholder
(Unternehmen & Privatkunden) ein
Fahrzeug anmelden kdnnen und
dieses damit einem anderen
Unternehmen als Geschaftswagen zur
Verfligung stellen kdnnen.

Ein Anmelder auf unserer Plattform
kann sich als Unternehmen von uns
verifizieren lassen und anschlielend
Fahrzeuge in unmittelbarer Nahe Uber
die Plattform buchen.

Key Resources

Neuartige Moglichkeit stillgelegtes
Kapital in Form eines CarPools
effizient zu nutzen, indem Fahrzeuge
mit anderen Unternehmen geteilt
werden. Verlust durch stillstehende
Ressourcen wird durch die
zusatzlichen Einnahmen durch das
Vermieten der Fahrzeuge gemindert
und kleinere Unternehmen kénnen
kurzfristig und flexibel angemessene
Geschéftsfahrzeuge nutzen ohne
langfristige Leasingvertrage und -
kosten.

Value Proposition

,Mit unserer Lésung verhelfen
wir Unternehmen die
Kostenstruktur ihrer CarPools
zu optimieren.

Grof3e Unternehmen
bendtigen haufig eine hohe
Anzahl an Fahrzeugen flr
Geschéftsreisen ihrer
Mitarbeiter -> Fahrzeuge nicht
immer vollig ausgelastet.

Unternehmen, fiir die es sich
beispielsweise aufgrund ihrer
GrofRe nicht lohnt, einen

Customer Relationships

Bei schwerwiegenden Systemfehlern
personliche Kundenberatung.
Private PKW-Anbieter erwarten eine
Service-Hotline. Jedes angemeldet
Auto erhalt ein Hardwarepaket zur
Ortung, Installation und eine
Turéffnung.

Automatisierter Zahlungsausgleich
und Abrechnungen

eigenen grof3en CarPool zu
besitzen, kdnnen genau auf
diese Geschéaftswagen Uber
unsere Plattform zugreifen
und buchen.

Um die Flexibilitat zu steigern,
koénnen zudem Privatanbieter
ihre Autos als
Geschéftswagen zur
Verfligung stellen ->
Mitarbeiter kdbnnen auf
Geschéftswagen in
umittelbarer Nahe ihres
Zuhauses zurlickgreifen.

Channels

Mobiloptimierte Webanwendung an,
mit einer Ubersicht der gebuchten
Daten der Fahrzeuge.

Um die privaten Anbieter zu erreichen
werden soziale Medien zur Werbung
genutzt. Die Unternehmen werden
durch Vertriebsmitarbeiter erreicht
und durch Onlinemedien, die auf
Unternehmen ausgerichtet sind, wie
beispielsweise LinkedIn. Zudem
werden Werbebroschiren bei
Leasinganbietern verteilt

Customer Segments

Kunden sind:
Beratungsfirmen,
Dienstleistungsunterneh
men mit hoher Aktivitat
im AuRBendienst sowie
private PKW-Halter, die
ihr Fahrzeug den
Unternehmen zur
Verfligung stellen
kénnen.

Das Geschaftsmodell
kann somit als Business-
to-Business als auch als
Customer-to-Business
bezeichnet werden.

Cost Structure

Wartung, Infrastruktur und zugehdrige Pflege.
Service & Kundenberatung vor Ort.

Revenue Streams

Unternehmen zahlen eine Pauschale pro zurickgelegten Kilometer, pro
gebuchtes Auto an uns sowie an den Anbieter des Fahrzeuges.

Seite 1




