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1 Darstellung Business Modell Canvas

Business Model Canvas
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Schliisselpartner | Schliisselaktivititen Wertangebote | Kundenbeziehungen Kundensegmente
Produkthersteller, IT System, mib‘!“{' i kostenlose Anmeldung, B2C (Studenten, Familien,
Hosts, Marketing, GI lochwertigkeit, lokales Marketing, Reisende, ...)
Schrankhersteller Host- u. Herstellerakquise, unstiger Nutzerfeedback,

Logistik/Wartung, Vertrauen

Kundenservice

Schliisselressourcen Kanale

;reas?nstem, Website inkl. User Account,
- Sharing Box

Sharing Box,

Produkte,

Marke

Kostenstruktur Einnahmequellen
Personal, Software, Akquise, Marketing, Sharing Box Stunden-/Tagestarife
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Die Leihbar Sharing-Box ist ein nachhaltiges Produkt-Dienstleistungs-System fiir Leihgegen-
stande. Leihbar vermietet hochwertige Artikel des alltaglichen Bedarfs — 24 Stunden am Tag,
sieben Tage die Woche. Registrierte Nutzer kdnnen Werkzeuge, Kiuchengerate, Haushaltsartikel
und Freizeitequipment jederzeit am Leihautomaten ihrer Nahe beziehen — gemietet werden kann
im Stundentakt. Die Leihautomaten fungieren dabei als Infrastruktur zur Entnahme und Riickgabe
von Mietartikeln. Die Sharing-Boxen werden in Studentenwohnheimen, Supermarkten, Kiosken,
Bahnhdfen, Hotels, Nachbarschaftszentren und anderen gut zugénglichen Standorten aufgestellt.
Uber ein IT- und Logistiksystem erfasst Leihbar die Nachfrage am jeweiligen Standort und passt
das Sortiment der Boxen an. Via Internetseite und App lasst sich der nachste Standort
lokalisieren, Wunschartikel kbnnen auf Verfligbarkeit Gberpriift und reserviert werden.

Abb. 1 Abb. Ablauf eines Leihvorgangs an der Sharing-Box

Der Leihbar Service bietet mehrere Vorteile fir den Kunden. Der Zugang zu Alltagsgegenstanden
erspart die Bindung von Kapital in Geratschaften, die er nur selten benutzt, die aber dauerhaft
Lagerflache beanspruchen. Diese Befreiung von Ballast passt zum ,Lean Lifestyle® der mobilen,
urbanen und gebildeten Generation Y. Ein Leihbar Kunde, der nur gelegentlich einen Filmabend
genielen will, kann Gber einen Zeitraum von 2 Jahren bis zu 650 € sparen.1

1 Bei der 5-maligen Nutzung eines Beamers zu je 5 h pro Jahr und einem Nutzungsentgelt von 3 €/h fallen fir den
Leihbar Kunden nur 75 € an. Uber einen Zeitraum von 2 Jahren spart sich der Nutzer also 650 € im Vergleich zum Kauf
eines aquivalenten Beamers (800 €).
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Neben einem einfachen Zugang zu hochwertigen Gebrauchsgegenstanden erméglicht Leihbar
dem Nutzer ein 6konomisch und 6kologisch nachhaltigeres Konsumverhalten. Eine von AirBnB in
Auftrag gegebene Studie’ zeigt, dass die soziale Verantwortung eines Unternehmens und die
Umweltvertraglichkeit eines Produkts fir den Kunden immer wichtigere Faktoren bei der Auswabhl
darstellen - und mittlerweile nahezu so relevant sind wie der Preis. Dieses Bedirfnis nach
ethischem Konsum steht im Widerspruch zum hohen Informationsaufwand, mit dem dieser
einhergeht: Der Nutzer muss sich starker mit dem eigenen Handeln auseinanderzusetzen und
mehr Zeit investieren, um sich das nétige Wissen als Grundlage fir seine
Konsumentscheidungen anzueignen. Knapp 61 % der fiir die OTTO Trendstudie 2011 Befragten
strategischen Konsumenten flhlten sich beim Versuch, ethisch zu konsumieren, lberfordert.
Aber auch fir Menschen, fir die ethische Kriterien eine untergeordnete Rolle spielen, wird
Optionsvielfalt zur Belastung. So hatten 41 % der fir die OTTO Trendstudie zum Thema
Verbrauchervertrauen Befragten keine Lust, sich im Detail vor der Kaufentscheidung mit
Unternehmen und Produkten zu beschéftigen.’ Leihbar leistet einen wichtigen Beitrag zur - von
den Konsumenten erwinschten — Komplexitatsreduktion. Produkte werden anhand eines
Katalogs von Nachhaltigkeitskriterien unter gleichwertigen Konkurrenzprodukten ausgewahlt. Ein
Netzwerk vertrauensvoller Partner und Initiativen* wird das Sortiment kuratieren. Zu den
relevanten Auswabhlkriterien gehéren: Besonders langlebig und haltbar, ambitionierte Recycling-
Quoten, Energieeffizienz, preisgekrontes Design, zertifiziertes Design, Cradle-to-Cradle, Bio-
Rohstoffe, Fair & Sozial. Uber Crowd-Decisions kénnen sich Nutzer bei der Bewertung und
Auswahl nachhaltiger Leihgegenstande engagieren und mit den Herstellern in Dialog treten.

Diese Kombination aus zielgruppenspezifischer Auswahl hochwertiger Produkte mit dezentralem
und einfachem 24/7-Zugang stellt den USP von Leihbar gegenlber anderen Verleihkonzepten
dar. Die Transaktionskosten, die typisch fir rumlich zentral organisierte Verleiher sind, entfallen:
Lange Beschaffungswege und die zeitaufwandige Koordination von Abholung und Rickgabe.
Dank klrzerer Wege und einem dadurch geringeren Zeitaufwand bei der Riickgabe kann Leihbar
im glnstigeren Stundentakt vermieten. Gleichzeitig grenzt sich Leihbar gegeniiber Peer2Peer
und B2C Online-Plattformen durch die Auswahl besonders hochwertiger Produkte sowie das
dynamisch an die Nachfrage am jeweiligen Standort angepasste Sortiment ab.

Das Leihbar Produkt-Dienstleistungs-System ist Teil eines groRReren, wirtschaftlichen Verande-
rungsprozesses: ,Geteilter Konsum’ oder auch ,Collaborative Consumption®“. Unter diesen
Begriffen lassen sich diverse Zielmarkte zusammenfassen, die sich immer weiter ausdehnen.
Einige Sharing-Kategorien haben bereits heute beachtliche Erfolge erzielt. Zu den bekanntesten
Beispielen gehéren Wohnungen (AirBnB, 9flats), Autos (car2go, drive now, carzapp), Kleidung
(Kleiderkreisel, Kleiderei) und zunehmend auch Alltagsgegenstande (Meine Spielzeugkiste,
LifeThek).

2 Leuphana Universitat Lineburg, Centre for Sustainability Management, Harald Heinrichs und Heiko Grunenberg (2012):
Sharing Economy - Auf dem Weg in eine neue Konsumkultur? S. 15 ff.

3 Otto Group Trendstudie (2011): 3. Studie zum ethischen Konsum - Verbauchervertrauen, S. 18 ff.

4 Hierzu zahlen z.B. ,MURKSs - Nein, Danke!“, rankabrand.org, wegreen.de, wecision.org, kaputt.de.
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Mit seinem Geschéaftsmodell aus der Sharing Economy bedient Leihbar einen Zukunftsmarkt,
GroRe rasant zunimmt. Die starken Wachstumsraten im Bereich Car-Sharing® in Deutschland
verdeutlichen das Wachstumspotenzial, das auch im ItemSharing Markt, in dem Leihbar aktiv ist,
moglich ist. Leihbar stellt dabei ein neuartiges Dienstleistungssystem zur Verfiigung, das
Konsumentenbedirfnisse befriedigt, fir deren Befriedigung es bislang (analog Carsharing bis ca.
2008 und FlatSharing bis ca. 2011) nur ein unstrukturiertes Angebot gegeben hat. Eine Studie im
Auftrag des Bundesumweltamtes kommt zu dem Schluss, dass es fur Menschen mit hdéherer
Bildung und/oder Einkommen attraktiv ist, sich bestimmte Gebrauchsgegenstande im
Wohnumfeld ausleihen zu kénnen. In den Sinusmilieus gehdéren besonders Liberal-Intellektuelle,
Sozial-Okologische und Expeditive zu den leihaffinen Zielgruppen.

Leihbar konzentriert sich zunachst auf die Zielgruppe Student, da diese dem Sharing sehr
verbunden ist. Gut ausgebildet, weltweit vernetzt, urban. Das ist die Genration Y - junge
Menschen, die sich nach mehr persoénlicher Entfaltung sehnen, nach mehr Sinn in der Arbeit,
nach mehr Freiheit. Sie nutzen Dienstleistungen, die ihnen den Alltag vereinfachen: Sie mieten
sich mit dem Smartphone spontan ein Auto und nutzen bei Bedarf ein Biiro in einem Co-Working-
Space. Die Digital Natives nutzen verstarkt, statt zu besitzen. Sie fiihlen sich verantwortlich flr
ihren Planeten und ihre Mitmenschen. Qualitat, Langlebigkeit und soziale Nachhaltigkeit beim
Kauf eines Elektrogerates sind ihnen daher ein besonderes Anliegen. Doch komplexe
Kaufentscheidungen zu treffen, beraubt sie ihrer kostbarsten und knappsten Ressource: Zeit.

Zusatzlich erhoht die spartanische Ausstattung eines GroRteils der Studentenwohnheime die Not-
wendigkeit eines einfachen Zugangs zu Alltagsgegenstanden. Fur Hersteller der Leihartikel sind
Studenten interessant, da sie heute als Premium-Kunden von morgen gewonnen werden kénnen,
gemaf dem Motto: ,Get them, when they’re young.*

Bestandteil der mittelfristigen Geschaftsstrategie ist die ErschlieBung weiterer Kundengruppen. In
Kooperation mit Immobiliengesellschaften und selbstorganisierten Wohngenossenschaften gibt
es die Moglichkeit, die Sharing-Boxen im hauslichen Umfeld aufzustellen. Wie bei
Studentenwohnheimen wird der Leihbar Service wird direkt am Ort der Nutzenerbringung
angesiedelt. Weitere mogliche Standortpartner der langfristigen Strategie, ein flachendeckendes
Netzwerk aus Sharing-Boxen aufzubauen, sind Supermarkte, Kioske, Bahnhéfe und Hotels.

5 Bundesverband CarSharing (2014):
http://www.carsharing.de/images/stories/pdf_dateien/grafik_entwicklung_carsharing_in_deutschland_parallel_2013.pdf
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Abb. 2 Positionierung gegenuber Wettbewerbern anhand von Zeit- und Geldersparnis der
jeweiligen Alternative

Stationadre Vermietkonzepte (z.B. LifeThek, Werkzeugverleih im Baumarkt, Beamer-Vermietung,
Ipad-Verleih) sind spezialisiert auf bestimmte Produkte und sprechen eine segmentierte
Zielgruppe an. Sie sind gewdhnlich an Offnungszeiten gebunden, die Nutzung geht fir den
Kunden haufig mit langen Beschaffungswegen einher. Mietartikel nach wenigen Stunden
zuruckzubringen, bedeutet einen hohen Zeitaufwand durch den Abhol- und Ruckgabevorgang an
einer Station. Stundenweise Miettarife sind also nicht praktikabel. Aus der raumlichen Distanz
zum Nutzer ergibt sich ihr grofRter Kosten-Nachteil: Tagestarife.

Auf P2P Mietplattformen wie frents.com und beim privaten Leihen in der Nachbarschaft sind die
Produktqualitat und -auswabhl in der Regel gering. Das Angebot besteht aus Geraten, die ohnehin
von vielen Haushalten bessessen werden. Hochwertige oder neue Gerate werden selten zum
Verleihen angeboten (z.B. hohe Verfiigbarkeit an Bohrmaschinen, geringes Angebot an
hochwertigen Kameras). Der zeitliche und raumliche Koordinierungsaufwand ist bei der privaten
Ubergabe héher als bei Leihbar. Der geringere Preis auf Plattformen und die Kostenlosigkeit des
Leihvorgangs in der Nachbarschaft gehen jedoch mit unklaren, sozialen Verpflichtungen
(Verhalten im Schadensfall, Umfang einer Gegenleistung) einher.

B2C Mietplattformen wie enreto sind Marktplatze, die standortbezogene Angebote Dritter
blindeln. lhr grosser Vorteil liegt in lhrer breiten Produktpalette, die aber nur an wenigen
zentralen Standorten tatsachlich verfigbar ist. Auch hier ist das Mieten also mit hohen
Transaktionskosten verbunden.
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Die von Leihbar angebotene Kombination aus einfachem 24/7-Zugang mit einem an die
Zielgruppe angepassten Sortiment an hochwertigem Mietgegenstédnden wird derzeit von keinem
Wettbewerber angeboten. Dank niedrigerer Raum- und Personalkosten als bei klassischen,
stationdren Wettbewerbern, kann Leihbar trotz des stark dezentralisierten Netzes an
Entleihstationen wettbewerbsféhige Tarife anbieten.

Leihbar bietet mit seinen Leihautomaten einen Service, der stark an Standorte gebunden ist. Die
Attraktivitdt des Angebots steigt, je naher der Lebensmittelpunkt der Nutzer sich an der Box
befindet. Daher wird den potentiellen Kunden bei lokalen Events zu jeder Erdffnung die
Moglichkeit der Registrierung vor Ort gegeben. Nach den Neueréffnungs-Phasen stehen den
Nutzern die Hosts (— Schllsselpartner) als Ansprechpartner und persoénliche Mdéglichkeit der
Registrierung zur Verfiigung. Darilberhinaus kénnen sich Nutzer Uber etablierte Wege der
Identitatsprifung wie Postldent oder Kreditkartendaten registrieren. Erfahrungen aus der
Carsharing-Branche zeigen, dass essentiell fir den Geschaftserfolg die Einfachheit und
Kostenlosigkeit des Registrierungsprozesses sein wird. Dieser erweist sich aufgrund seiner
Personalintensitat jedoch als Kostentreiber. Dieses Spannungsfeld zwischen Identitatsprifung
und Nutzungserfahrung ist wahrend der Prototypenphase zu validieren: Haben unsere Nutzer
das Bedirfnis nach einer persénlichen Ansprache zu Beginn der Kundenbeziehung? Ist fir
Leihbar auf der anderen Seite die persodnliche Ansprache wichtig, um die Identitdt und eine
rechtskraftige Adresse zu bestatigen? Wie konnen diese unterschiedlichen Bedirfnisse so
kostenneutral wie moglich bedient werden?

Registrierte Nutzer verfligen uber ein Nutzerkonto, in dem sie online, via App oder lokal an der
Sharing-Box ihre Nutzerdaten einsehen kdnnen. Mietvorgange werden im Standard-Szenario
selbsttatig Uber den Leihautomaten durchgefiihrt. Die Nutzungserfahrung soll hierbei leicht und
frei sein, Schuld- und Angstgefiihle so weit mdglich vermieden werden. Schaden werden in die
Nutzungstarife eingepreist. Seinen Kunden kommuniziert Leihbar, dass die Mietgegenstande
versichert sind. Im Fall eines Schadens haben die Nutzer also nicht mit Sanktionen zu rechnen,
was sie dazu ermuntert, Schaden zu melden. Im Extremfall wirde Leihbar bei einem
verschwiegenen Schaden zwei Kunden verlieren: Den nachfolgenden Nutzer, der ein defektes
Gerat mietet, der also das Nutzungsversprechen nicht als eingeldst empfindet. Und den
Schadens-Verursacher, der sich mit negativen Gefluhle konfrontiert sieht: Schuld aufgrund
verschwiegener Tatsachen und Rechtfertigung des eigenen negativen Verhaltens bei
Entdeckung des Schadens. Dies fiihrt zu Vermeidungstendenzen dieser Gefiihle, der Nutzer wird
den Leihbar-Service nicht mehr nutzen.

Leihbar bringt seinen Nutzern grofitmogliches Vertrauen entgegen. Im Standard-Szenario
kontrollieren die Nutzer das korrekte Verhalten der anderen Nutzer durch Sichtprifung beim
Entleihen. Die unbeschwerte Vertrauensbasis zu Leihbar bleibt gewahrt. Diese ist essentiell fiir
die Markenidentitdt, da Leihbar fir hochwertige, nachhaltige und sozialvertragliche
Mietgegenstéande einsteht. Leihbar soll als unabhangiger, integrer Partner wahrgenommen
werden - als ein Helfer im komplexen Alltag. Negative Gefilhle wirden diese Identitat
kompromittieren.

Im Schadens- und Problemszenario wird diese Kundenbeziehung konsequent fortgefiihrt.
Troubleshooting beim Mietvorgang ist Uber qualifizierten Chat oder Telefon-Hotline mdéglich. Im
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Schadensfall zahlt die Unschuldsvermutung. Fehlbenutzungen durch Unwissen wird
grundsatzlich durch den Produkten beigelegte TOP-3 Fehlbenutzungs-Tafeln vorgebeugt. Sollte
dies im Einzelfall nicht ausreichen, folgen personliche Einweisungen durch ,Produktpaten ©,
engagierte Co-Nutzer, die sich zum Helfen berufen flihlen. Bei weiterhin Uberproportionalen
Schadensquoten eines Nutzers, wird das AbschlieRen einer ,Haftpflichtversicherung mit
Erweiterung auf Mieten und Leihen “ zur Bedingung des Zugangs zur Sharing-Box gemacht.
Erfahrungen aus anderen Sharing-Systemen zeigen, dass 98% der Nutzer sich korrekt verhalten
wollen. Die Mutwilligkeit von Schaden wird im Zweifelsfall von einer unabhangigen
Schlichtungsstelle beurteilt. Als Ultima Ratio wird die Kundenbeziehung zum dem System
absichtlich schadenden Nutzer beendet.

Als Social-Entrepreneurship-Projekt kann Leihbar durch Social-Media und Community-Based
Marketing bei den LOHAS und LOVOS Early Adopter gewinnen. Bereits jetzt hat Leihbar bei an
Share-Economy-Konzepten Interessierten dank seiner Social-Media Aktivitaten, durch die Zeit im
Social Impact Lab und die Prasenz auf lokalen Sharing-Events in Berlin einen hohen
Bekanntheitsgrad.

Die Webseite www.leihbar.org vermittelt als erste Anlaufstelle Neukunden ein Geflihl fir unser
Produkt-Dienstleistungssystem, klart haufig gestellte praktische Fragen und zeigt eine Karte mit
Sharing-Box Standorten respektive deren Sortiment. Sie ist nicht nur essentiell fir die Gewinnung
von Neukunden, sondern fungiert als Portal fir Bestandskunden. Jeder Nutzer besitzt einen
Account, in dem er seine Leihvorgédnge (Reservierung, Bezahlung, Bewertung) managen kann.
Der Leihvorgang (Login und Authentifizierung, Produktwahl, Bewertung, Ausleih- und
Ruckgabeprozess) kann am Touchdisplay der Sharing-Box oder analog mittels App vor Ort
abgewickelt werden.

Das online Pull-Marketing geht mit Marketing vor Ort Hand in Hand. Leihbar kann durch die
Hyperlokalitdit des Angebotes (geographisch eng definierter Einzugsbereich) deutliche
Kostenvorteile gegeniiber Wettbewerbern ohne geographische Fokussierung erzielen. Fir jede
Boxer6ffnung wird ein konzertiertes Werbe-Event im direkten Umkreis durch Flyer, Plakatierung,
zielgruppengenaue Postwurfsendungen und geographisch fokussierte Werbeangebote uber
soziale Netzwerke (Facebook Advertising) und Internetchannels (Google Adwords) durchgefiihrt.

In einer spateren Projektphase kann die Selbstorganisationsfahigkeit der Community genutzt
werden: Bereits jetzt ist die Mdglichkeit gegeben, Uber die Leihbar-Homepage gewilinschte
Standorte fur Sharing-Boxes vorzuschlagen. Diese Funktion wird mittelfristig durch die Optionen
Micro-Crowdfunding (Vorfinanzierung des Sortiments im Tausch mit Prepaid-Guthaben fir die
Nutzer) und die Auswahl von Wunschprodukten erganzt werden. Finanzierung und
Produktauswahl kbnnen dann dezentral erfolgen.

Zu den Schlisselaktivitaten im Leihbar Produkt-Dienstleistungssystem gehéren Kundenakquise
und -service, der Aufbau und die Pflege von Hersteller- und Hostbeziehungen, Logistik und
Wartung und die Planung der Kundennachfrage. 2015 werden Konzepte fiir diese Aktivitaten
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erarbeitet und mit den Hard- und Softwaredefinitionen zum marktfdhigen Produkt
zusammengefihrt.

Die Kundenakquise geht mit den Ubergeordneten Marketingzielen ,Steigerung des
Bekanntheitsgrades® und ,Aufbau der Marke Leihbar® einher. Diese werden zunachst durch
budgetschonende MalRnahmen verfolgt. Social Media wird zum Aufbau einer eigenen Community
eingesetzt. Aktive PR und die Akquise von Kooperationspartnern im Medienbereich steigern die
Print-, Online-, Radio- und TV-Prasenz.

Zu den einzelnen Boxstarts an den Hoststandorten werden location-based Marketing
MaRnahmen (Vgl. Kapitel Kanale) durchgefiihrt. Wenn das Unternehmen spater durch Investoren
oder groRere Umsatze Uber ein hoéheres Marketingbudget verfligt, werden klassische
MaRnahmen des Marketing-Mixes hinzukommen. Deshalb ist eines der wichtigsten Ziele im
Modul Kundenakquise fir 2015 die Entwicklung eines zielfokussierten Marketingplanes.

Wahrend der EXIST-Forderphase werden Hersteller gezielt fur ein Produktsponsoring fir den
Testbetrieb angesprochen. Die hier geschaffenen Partnerschaften lassen sich fir den spateren
Rollout ausbauen und durch ein breiteres Sponsoring einer grolReren Anzahl von Produkten
erweitern. Auf dem Weg zum marktreifen Produkt-Dienstleistungssystem muss das Geschéafts-
modell im Falle einer zu langwierigen Herstellerakquise angepasst und Mietgegenstande selbst
erworben werden. Zuséatzlich erfolgen wahrend der Forderphase die Konzeption fur die
vertriebliche Direktansprache von Produktherstellern, die Definition von Konditionen fiir eine
weiterreichende Zusammenarbeit und von Vertragsmodellen fiir eine Umsatzbeteiligung.

Test und Prifung unterschiedlicher Hoststandorte sind ebenfalls Bestandteil des EXIST-
Projektzeitraumes. Neben dem bereits akquirierten Host Studentenwohnheim Sewanstralle
(Studentenwerk) und dem EBAS51 (privater Trager) werden drei bis funf weitere Hosts fur den
Testbetrieb gewonnen. Neben Studentenwohnheimen bieten sich Hotels, Einkaufszentren oder
Tankstellen als mdgliche Standorte an. Abgeleitet aus den Erfahrungen zu Akquise, Betrieb und
Eignung des jeweiligen Host-Typs wird ein skalierbares Konzept zum Hosting sowie
Vertragswerk und Vergitungsmodell fir die einzelnen Host-Typen erstellt. Ziel ist es, vor
Markteintritt ausreichend Letters of Intent von potentiellen Hosts vorliegen zu haben, um die erste
Phase des Rollouts koordiniert durchfihren zu kénnen.

Im Rahmen des Testbetriebes verschiedener Prototypen wahrend der EXIST-Phase werden
Erfahrungen zu notwendigen Wartungsanforderungen und -intervallen der Boxen am Standort
gesammelt. Es wird erprobt, wie defekte und abgenutzte Produkte optimal ausgewechselt
werden, ob regelméRige Uberpriifungen unabhéngig vom User-Feedback notwendig sind und
inwiefern defektanfallige Gerate zur Erhdhung der Verflgbarkeit vor Ort bevorratet werden
missen. Aulerdem wird geprift, ob und zu welchen Konditionen eine Mdoglichkeit zur
Versicherung gegen Diebstahl oder fahrldssige Beschadigung der Produkte durch die User
mdglich ist. In Zukunft wird ein flichendeckendes Netzwerk an Sharing-Boxen ein effizientes
Logistiksystem, welches neben der Wartung auch den an die Nachfrage angepassten Austausch
von Produkten abdeckt, voraussetzen.
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Planung der Kundennachfrage

Eine Herausforderung liegt in der algorithmischen Auswertung von historischen Massendaten
und der Verknipfung mit den Realtime-Daten von Nutzern, Produkten, Leihautomaten und
Herstellern. Durch die Analyse eines umfangreichen Pools von betriebswirtschaftlichen, demo-
grafischen und produkt- sowie herstellerspezifischen Messwerten soll mittelfristig ein Algorithmus
eine maoglichst genaue Vorhersage uber Produkt- und Nutzungstrends und das zugrundeliegende
Nutzerverhalten ermdglichen. Dadurch lassen sich Produktbestiickung der Sharing-Box und
zugehorige Logistik optimieren, was beispielsweise das Angebot gezielter Wochenend- oder
Sommersortimente ermdglicht.

Innerhalb der ersten Prototypenrunden werden bereits grundsatzliche Daten zum Nutzerverhalten
(Nutzungsdauer und -haufigkeit, low- und peak-Zeiten) und zu notwendigen
Sicherheitsvorkehrungen zur Vermeidung von Diebstahl und tGbermaRiger Beanspruchung der
Geréate erhoben.

Das Leihbar Geschaftsmodell basiert auf zwei entscheidenden Ressourcen: Dem Sharing-Box
Netzwerk inkl. IT-System und Vorhersagealgorithmus und einem breit aufgestellten Griin-
dungsteam.

Sharing-Box als stationare Entleihstation und Marketingkanal

Die von Leihbar entwickelten Leihautomaten bestehen aus lokal angesteuerten Schlief3fachern
und einem TFT-Touch-Display zur User-Interaktion inkl. Schnittstelle zur Verleihsoftware in der
Cloud. Die Tiren werden (ber eine zentrale Steuereinheit mechanisch entriegelt. Dabei wird der
Zustand jeder Tur (offen/geschlossen) an einen Raspberry Pi (Typ B, 2013) tbergeben. Bei der
Konstruktion des Entriegelungsmechanismus wurde besonders auf verdeckten Einbau und
Uberlistungssicherheit geachtet, da der Nutzer wahrend des Ausleih- und Riickgabeprozesses
auch Zugang zum Innenraum der Facher hat. Im Rahmen der diesjahrigen EXIST-Forderung
erfolgt der Einbau geeigneter Sicherheitsmechanismen (z.B. RFID- oder Kameraldsung).

Bereits im Prototypen realisierte Funktionen sind die Anmeldung Uber ein Touch-Display, ferner
die Produktauswahl, das Entleihen von Produkten und deren Riickgabe. Abgerundet wird die
Software durch eine in ihrer Gebrauchstauglichkeit noch zu validierende Bewertungsfunktion.
Durch die Bewertung beim Entleihen und Zuriickgeben werden sowohl soziale Komponenten
(Nutzungsverhalten) als auch technische Einzelheiten (Funktionstichtigkeit, Vollstandigkeit) zum
Produkt erhoben und geprift. Die Bewertungsfunktion liegt als erster Prototyp vor.

START

Abb. 3 Sharing-Box und Produktauswahlmeni am User-Interface
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Zentrales IT-System und Kundenportal

Die Innovation des Leihbar-Nutzungs-
managements  basiert auf einer
verteilten Architektur mit Einbindung
stationarer und  mobiler  Knoten
(Sharing-Box, Lager, Smartphone). Ein
Logistiksystem, welches die Kunden-
nachfrage mit dem jeweiligen Angebot
der  Sharing-Box  Cluster®, dem
Nutzungsverhalten zu verschiedenen
Gegenstanden und der Belieferungs-
kette abstimmt, wird derzeit proto-
typisch entwickelt. Die Verknupfung
einzelner Sharing-Boxen zu einem
Netzwerk und die Integration der
genannten Services bleibt eine Aufgabe
fur die EXIST-Férderphase.

Abb. 4 Bis zu 400 Sharing-Boxen bilden ein Netzwerk
innerhalb der Berliner Innenstadt

Griindungsteam

Das Grindungsteam besteht gegenwartig aus sechs Mitgliedern. Seit der Ursprungsidee im
Jahre 2012 ist die Leihbar-ldee in mehreren Schritten von einer Leihplattform Uber einen
Leihladen zu einem Leihautomaten weiterentwickelt und konkretisiert worden. Dabei ist das
Team organisch mit den Projektanforderungen gewachsen.

Andreas Arnold (30), Wirtschaftsingenieur (Dipl.-Ing., TU Berlin, 2012) bringt Management-
und Unternehmererfahrung durch seine Rolle als Store Manager des Sharing Economy StartUp
LifeThek” Berlin mit. Als OuiShare® Co-Connector Berlin ist Andreas weltweit in die Sharing
Economy vernetzt. Andreas gewann mit Leihbar 2013 das Social Impact Stipendium und ist
dadurch mit Design-Thinking, Prototyping und den Forderungen von Lean Startups vertraut. Zu
seiner Rolle innerhalb des Teams gehdren Geschéftsfihrung, Projektmanagement, Finanzierung
und Aufbau eines Netzwerks. Mit seinen im Studium erlangten Programmierkenntnissen kann er
bei Bedarf das Entwicklungsteam unterstutzen.

Marvin Horstmann (30), studierter Elektrotechniker (Dipl.-Ing., TU Berlin, 2013), hat im Rah-
men seiner Arbeit an einem Prifinstitut fir Solartechnik Erfahrungen in der Konzeption und im
Aufbau von Mess- und Automatisierungstechnik gesammelt. Marvin verfligt dariiber hinaus tber
ein breites Know-how in der Entwicklung von Prototypen und Kleinserien im Bereich der
Hardwarekonzeption fur Dienstleistungsautomaten. Sein Vorzeigeprojekt ist eine Serie
selbstentwickelter Fotoautomaten. Marvin ist im Team fir die Entwicklung der Hardware und
hardwarenahen Software sowie fiir die Komponentenbeschaffung, Montage und Wartung der
Sharing-Box zustandig. Er halt Kontakt zu Herstellern elektronisch gesteuerter Schranksysteme.

6 Nutzer haben im Umkreis von 750 m Zugang zu einem Verbund aus 5 Sharing-Boxen mit durchschnittlich 23
verschiedenen Produkten.

7 http://lifethek.de

8 http://ouishare.net
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Jessyca Keil (30), Politikwissenschaftlerin (B.A.) und Konfliktforscherin (M.A., Uni Magdeburg
und Uni Mumbai, 2009), arbeitete nach ihrem Studium als freiberufliche Beraterin fir Umwelt-
und Klimaanpassungsprogramme in der Entwicklungszusammenarbeit in und zu Indien. Jessyca
bringt Erfahrungen im Management und Finanzmonitoring komplexer Projekte mit. Wahrend des
Studiums hat sie zudem praktische Erfahrungen bei mehreren Unternehmen im Bereich Marke-
ting und Vertrieb sammeln kénnen. Im Team von Leihbar ist sie verantwortlich fir die Bereiche
Marketing und Market Research, B2B-Vertrieb und Kooperationspartner-Management.

Michael Conzelmann (35), Medientechniker (Dipl.-Ing.), betreut den Bereich PR & Offentlich-
keitsarbeit. Er ist fir die Kommunikationsstrategie im Bereich Social Media verantwortlich. Seit
den Anféangen von Leihbar ist Michael ein wichtiger Treiber der Geschaftsmodellentwicklung
geworden, da er sein fundiertes Wissen zur Landschaft der Sharing Economy in die Diskussion
einbringt und Entscheidungen kritisch hinterfragt.

Alexander Dohmen (44), Arzt und Seriengriinder, ist seit gut 20 Jahren in der IT- und Soft-
ware-Branche tatig. Alexander bringt umfangreiche, unternehmerische Erfahrungen aus eigenen
IT-Griindungen mit. Er verantwortet die softwareseitige Produktentwicklung fiir das Nutzungs-
management und die Sharing-Boxen. Darliberhinaus koordiniert er die Mitarbeiter in Entwicklung
und IT-Betrieb.

Marco Krabs (27), Betriebswirt (B.Sc.) und Absolvent der VWL und Philosophie (M.A.). Als
Unternehmensberater fir Roland Berger hat er unter anderem Marktpotentiale und Business-
pléane von GreenTech-Innovationen analysiert und unterstiitzt unser Team bei der Finanzplanung
und Marktanalyse.

Die Grindung einer GmbH am Standort Berlin erfolgt im Frihjahr 2015 mit Einbringung von
25.000 EUR Eigenmittel der Griinder.

Fur die erfolgreiche Umsetzung wird Leihbar Schlisselpartner gewinnen, die mit dem Erbringen
von Leistungen und Einbringen von Produkten wichtige Komponenten des Sharing-Box-Systems
liefern und deshalb ins Geschaftsmodell integriert werden. Dazu gehéren Hosts, Hersteller von
Produkten und Schrankproduzenten.

Hosts (Standortpartner) stellen die Flache und den Zugang zur Sharing-Box zur Verfigung. Sie
erhalten eine Miete mit Fixbetrag. Leihbar kann sich hier an den Ublichen Konditionen fiir das
Aufstellen von Verkaufsautomaten in Bahnhdéfen, aber auch an Regalmeter-Umsatzen und -
Nettogewinnen des Einzelhandels orientieren.

Im Gegensatz zu anderen Automaten und Verkaufsstdnden (Kaffeeautomaten in Bahnhofen,
Lotto-Standen in Kiosken, etc.) stellt der Leihbar-Service kein Beiprodukt zum ohnehin
bestehenden Kundenverkehr dar. Die Entscheidung zu Leihen wird in der Regel vor dem
Aufsuchen der jeweiligen Host-Location getroffen. Eine Leihbar Sharing-Box zieht damit
Neukunden an und eroffnet zusatzliches Umsatzpotential fiir die Kernprodukte und

10
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Dienstleistungen des Hosts. Gemeinsame Werbeaktionen (z.B. Gemisewarenkorb im
Supermarkt passend zum Kichengerat aus der Sharing-Box) sind mdéglich. Zusatzlich bietet
Leihbar als junge, innovative, nachhaltige und 6kologische Marke eine hohe Marketingwirkung fir
den Host.

Um Kunden den Zugang zu Alltagsgegenstanden zu erméglichen, bindet Leihbar Hersteller, die
hochwertige Produkte auf einem Zukunftsmarkt platzieren wollen, als Partner ein. Da von jedem
Segment nur das Best-Practice Produkt in Qualitdt und Nachhaltigkeit ins Sortiment ibernommen
wird, ist das Listing in der Sahring-Box ein starkes, unabhangiges Werturteil und
Alleinstellungsmerkmal. Mit Blick auf die Zahlen von anderen Sharing Economy Unternehmen
wie LifeThek und Meine-Spielzeugkiste lasst sich je nach Produkt ein Anteil von 5-20% der
Kunden erwarten, die das Leihgerat langfristig selbst kaufen. Dank dieser hohen
Konversionsraten und starken Marketingwirkung erwirbt Leihbar die Mietgegenstdnde von den
Herstellern zu reduzierten Einkaufspreisen. Bei einem noch nachzuweisenden hohen Impact
stellen die Hersteller ihre Produkte zu Marketingzwecken kostenlos zur Verfliigung.

Wahrend der Entwicklungs- und Prototypenphase baut Leihbar die Sharing-Box entsprechend
der gesammelten Erkenntnisse am Markt und des Kundenfeedbacks in Eigenregie. Erste
Kontaktaufnahmen und Austausch mit Produzenten von Schliel3fachschréanken bestehen. Fir die
nachsten Prototypenrunden werden einige Komponenten (z.B. SchlieBmechanismus, Korpus,
Recheneinheit) als Fertigldsung bereits eingekauft. Zuklnftig wird die Herstellung der Sharing-
Box an Partner ausgelagert, damit sich Leihbar auf seine Kernkompetenz im effektiven
Nutzungsmanagement konzentrieren kann.

Via Leihautomat vermietet Leihbar ausschlielRlich hochwertige und langlebige Produkte. Fur uns
bedeutet Langlebigkeit: Je langer ein Beamer durchhélt, je besser man ihn reparieren kann,
desto mehr Geld kénnen wir mit ihm verdienen. Ein weiterer Hebel ist unser effektives Nutzungs-
management. Eine durchschnittliche Bohrmaschine bohrt 45 von 300 mdglichen Stunden® bevor
sie ausrangiert wird. Wir schdpfen diese ungenutzte Kapazitat voll aus. AuRerdem vermieten wir
im Stundentakt (Leihbar: 2 €/h vs. LifeThek 19 €/d). Dieser setzt einen Anreiz, das Gerat
schneller zurlickzubringen. Wir koénnen also den Nutzungstakt erhdhen, so dass die
Flachenproduktivitat der Sharing-Box steigt.

Mit der richtigen Preisgestaltung schaffen wir so eine Win-Win-Situation: Wir machen mehr
Umsatz als mit dem Verkauf - und die Nutzer sparen Geld. Die Umséatze aus dem Mietgeschaft
teilen wir mit unseren Partnerunternehmen (Vgl. Kapitel Schllisselpartner).

Die nachfolgende Tabelle stellt einen exemplarischen Produktmix einer Sharing-Box mit zehn
Fachern und die verbundenen Annahmen zur maximal moglichen Auslastung und Leihtarifen dar.
Diese Annahmen werden im Rahmen des EXIST-Forderzeitraumes validiert. Der hier dargestellte
Produktmix wurde durch eine Befragung potentieller Nutzer im Studentenwohnheim Sewanstralle

9 Heinrich Ball Stiftung (2012): Okologie, Band 27, Nutzen statt Besitzen - Auf dem Weg zu einer ressourcenschonenden
Konsumkultur, S. 7.

11
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(Studentenwerk) zusammengestellt. Je nach Aufstellungsort und den Erfahrungen aus den
Testphasen kann sich der tatsachliche Produktmix einer Sharing-Box stark von diesem Beispiel
unterscheiden.

Max. Max. Jah
. Nutzung / Leihvorgdnge Leihvorgdnge SHEs
Neupreis ) monate Miete Lebens-
[EUR] Leihvorgang Sa-So [#] Mo-Fr[#] relevant [EUR/h] dauer [h]
[h] (=100% (=100% ey
Auslastung) Auslastung)
1 Siemens 250 2 5 10 12 5,00 390
Bodenstaubsauger Q5.0
2 Acer FullHD DLP- 830 5 3 5 12 2,00 520
Projektor
3 Brettspiele- Sammlung 250 6 3 3 12 3,00 468
4 Drahtloser Lautsprecher 150 3 4 4 6 1,00 232
Jabra Soulmate
> HP Laseret Pro 180 2 3 10 12 4,00 338
Multifunktionsdrucker
6 Luftbett mit integriert
uttbett mit integrierter 50 15 2 2 12 0,50 780

elektr. Pumpe

7 Outdoor Spielesammlung 200 5 4 4 6 2,00 520
8 Werkzeugkoffer und 100 3 4 3 12 5,00 168
Fahrradreparaturset

9 GoPro 3+ 300 4 4 5 6 6,00 468
10 ESGE Zauberstab 120 2 4 12 1,50 208

Abb. 5 Exemplarischer Produktmix

Fir eine einzelene Sharing-Box ergibt sich unter den getroffenen Annahmen ein Jahresumsatz
von 44.500 EUR / Sharingbox bei einer 100% Auslastung.

Zusatzlich zur stundenbasierten Mietgebuhr wird Leihbar Einnahmen im Zuge der geleisteten
Marketingwirkung fur Hersteller und ihre Produkte (Konversionsraten) generieren. Diese schlagen
jedoch nicht monetér zu Buche, da wir uns in Form von Leihprodukten zum Kostenpreis bezahlen
lassen.

Bisher hat sich das Leihbar Team nebenberuflich mit dem Griindungsvorhaben beschéftigt. Seit
Anfang 2015 werden Andreas Arnold, Marvin Horstmann und Jessyca Keil aus EXIST-Mitteln
(monatlich 2.500 € brutto pro Person) ein Jahr lang finanziert und kénnen sich der Griindung
vollzeitlich widmen. Neben den EXIST-Stipendiaten unterstiitzen Michael Conzelmann,
Alexander Dohmen und Marco Krabs die Projektdurchfiihrung durch ihr spezifisches Know-how
in Teilzeit. Sie erhalten aus einem Leihbar -intern gebildeten Verrechnungspool ein monatliches
Einkommen von 500 €, um ihre hauptberufliche Tatigkeit nicht Vollzeit ausfiihren zu mussen.

Durch die breite Aufstellung des Leihbar Teams decken wir einen aulRerordentlichen Umfang der
erforderlichen Kompetenzen und zeitlichen Kapazitaten ab. Die Umsetzung der diesjahrigen Ziele
wird jedoch nur durch die Beschaftigung weiterer Programmierer (Front-end und Backend)
erfolgreich. Entsprechende Zeitpunkte, Aufgabenpakete und Budgets aus den EXIST-Mitteln
(insgesamt 125.000 €) sind bereits eingeplant.

Die Kostenstruktur I&sst sich durch Betrachtung der Investitions- und Betriebskosten einer
einzelnen Sharing-Box veranschaulichen:

12
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Typ Position Annahme Betrag [ EUR] Typ
Kauf Gerdte Set mit 10 Produkten Investiton
. 2.430
Gerdte - X
Ersatz Gerite Ersatz aller Gerdte nach 3 Monaten Betrieb / Monat
(bei 100% Auslastung) 608 variabel
Bau Box Material |Material Investition
5.200
Bau Box Arbeit 4 Manntage fir Zusammenbau, Softwareupdate & - Investition
X \" [
8 Y test und Lackierung bei 4000EU/ Monat all- in 300
ox
Transport und
P 2 Manntage bei 6000EUR pro Monat all- in Investition
Aufstellung Box 400
Box Wartung Monatliche Wartung bei 100% Auslastung mit 1 Betrieb / Monat
monatlich Box / Arbeitstag FTE at 4000 Monat all- in 240 variabel
. . . . Investition + ja hrliche
Flyem 30 Stundensdtze + GebUhrOA + Material u. Design
510 Wiederholung
10.000 Sendungen mit Hauspost Investition + ja hrliche
Wurfsendungen .
. (zielgruppenscharf) 560 Wiederholung
Marketing
Plakatierun, 150 Tagesplakatierungen mittlere Werbefldche investition + jahriche
g Besp g 300 Wiederholung
Online Marketing ) i Betrieb / Monat
100 EUR im Monat je Box
Google/FB 100 fix
100 EUR Fix + 20% Umsatzanteil Betrieb / Monat
Host Mete . .
(Werte fir 100% Auslastung) 842 variabel
Betrieb / Monat
Host Strom & Intemet |EUR / Monat /
20 fix
4 Hosts pro Monat gewinnbar mit 1 FTE bei »
- H I
Set- Up Cost Host 4000EUR pro Monat alk- in 1.000 nvestition
Overhead Paypal Geblhr: 3% Umsatzanteil Betrieb / Monat
. Zahlsystem . .
(anteilig) (Werte fir 100% Auslastung) 124 variabel
Summe Investitionskosten Investiton
11.200
Summe Betriebskosten fix monatlich
120
Summe Betriebskosten variabel monatlich
1.813

Abb. 6 Betriebs- und Investitionskosten pro Sharing-Box

Die Aufschlisselung fix- vs. variabel bezieht sich auf die Auslastung der Box, d.h. auf die
tatsachliche Nachfrage am Standort. Der Monatsumsatz bei Vollauslastung liegt bei 3.710 EUR
(vgl. Kapitel 9). Der Uberwiegende Anteil der monatlichen Betriebskosten von 1.933 EUR sind
dabei variabel, so dass auch eine mit geringer Auslastung von rund 30% betriebene Box ihre
Investitionskosten langfristig einspielt:

Auslastung (Anteil an Maximalauslastung)

Kennzahl
40% 50% 60% 70% 80% 90% 100% 120%

Break- Even (Zinzneutral)

n.a n.a 37 25 17 13 9 8 7 6 5
[ Monate]
DCF Value (10% Zinsfuk, 23,2 8,4 1,2 6,4 13,9 21,3 28,7 36,1 43,5 51,0 65,8
48 Monate) [T EUR] , ) , , ) , ] ) , ) ,
DCF Value (20% Zinsfuk, 21,3 8,7 0,4 4,0 10,3 16,6 22,9 29,3 35,6 41,9 54,6
48 Monate) [T EUR] , ) 3 , A , , ) , ) ,

Abb. 7 Profitabilitat (Discounted Cash-Flow Betrachtung) einer Sharing-Box
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Fir die Betrachtung der Gesamtkosten soll ein hypothetisches Geschaftsjahr betrachtet werden,
in dem 40 Sharingboxen mit 70% durchschnittlicher Auslastung betrieben werden (ohne
Investitionen in weitere Boxen):

Erlduterung Beis pieljahr [ EUR]
riése AUS:
e} IT0) 40 Boxen in Betrieb, 70% durchschnittliche Auslastung 1.047.341
Eos ten FUR:
oxbetrieb 232.154
Aufwandsentschidigung Hosts 100E UR Fix +10% Umsatz Rollout 152.734
Zahlsystem 3% Umsatzanteil ab Juli 2015 31.420
Strom und Internet 20E UR pro Box pro Monat 9.600
\Eahrzeuge Wartung und Produktbestiickung |Pro 20 Boxen 1 Fahrzeug a 600EUR / Monat (Leasing+Betrieb) 14,400
Lagerraum fiir Produkte und Material Pro 20 Boxen 1000 EUR / Monat 24.000
Personal 390.000
Griinder: Amold 4000 EUR / Monat 48.000
|Griinder: Keil 4000 EUR / Monat 48.000
Griinder: Horstmann 4000 EUR / Monat 48.000
Support Conzelmann (20h) 1500 EUR / Monat. 18.000
Support: Dohmen (20h) 1500 EUR / Monat 18.000
S upport: Krabs (20h) 1500 EUR / Monat 18.000
|S upport: Logistik & Wartung 1 Ab 20 Boxen in Betrieb 4000 EUR / Monat 48.000
Support: Logistik & Wartung 2 Ab 40 Boxen in Betrieb 4000 EUR / Monat 48.000
Support Hos Ab 20 Boxen in Betrieb 4000 EUR / Monat 48.000
Support Marketing Ab 20 Boxen in Betrieb 4000 EUR / Monat 48.000
Material 180.080
Ersatz Hard (Boxen & Material) 4 Jahre Lebensdauer bei 4421 EUR / Box bei Vollauslastung 44.000
Leihgerite Ersatz 50% Sponsoring, 50% Ersatz durch Leibhar bej Lebensdauer 3 Monate bei Vollauslastung 136.080 |
Marketing 114.800
Elverakti in Nachbarschaft 30 Stunden Verteilung, Material, Reini =510 EUR / Box / Jahr 20.400
riefwurf 10.000 Send ) = 560 EUR / Box / Jahr 22.400
|‘§Iakaﬁerunz 15 Tage * 20 Plakate = 600 EUR / Box / Jahr 24.000
i rbung 100 EUR / Box / Monat 48.000
|§onstize betriebliche Aufwdnd
Homepage und Domain 100 EUR / Monat 1.200
Server, PCs und IT-Produkte 200 EUR / Monat 2.400
i al 700 EUR / Monat 8.400
Euchhaltune und Steuerberatung Priifung Jahresabschluss: 500EUR p.A. + Steuer 1500 EUR p.A 2.000
Erlése Periode 1.047.341
Kosten Periode 931.034
Operatives Ergebnis 116.307

Abb. 8 Kosten fir den Betrieb von 40 Sharing-Boxen

Wesentliche fixe Kostenpositionen sind die Personalkosten fiir Logistik (Austausch von
Produkten) & Wartung der Boxen mit 8,5 FTE sowie die Marketingkosten. Wesentliche variabele
Positionen sind Materialkosten fir Ersatzgerate und Austausch von Boxteilen, sowie die
Aufwandsentschadigung fir die Hosts. Als grobe Indikation schatzen wir bei 40 Boxen ein
operativen Ergbniss von rund 115 T EUR (~10% Umsatzrendite) erzielen zu kénnen.

Anhang 1: CVs

Andreas Arnold
Marvin Horstmann
Jessyca Keil

Michael Conzelmann
Alexander Dohmen
Marco Krabs
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