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INnformationen zum Case

BlaBlaCar: Wertgenerierung auf einer digitalen Plattform

» Digitale Plattform fur Carsharing

- BlaBlaCar

» Digitale Plattform, primar auf mobilen Endgeraten
* Ursprung in Frankreich, spater international

- 2003-2018

» Alternative zur Bahn bel Langstreckenfahrten

Saxena, D. et al. (2020)



Die Entstehungsgeschichte von BlaBlaCar

Bahnstreiks und Zugausfalle als Ausloser

- Fred Mazzella (Grunder) will Weihnachten nach Hause fahren, jedoch waren alle Zuge ausgebucht
- Als ihn seine Schwester mit dem Auto abholt sieht er bei der Fahrt etliche Autos mit freien Sitzplatzen
- Zu dem Zeitpunkt gab es keine Plattform, die Autofahrer und Passagiere miteinander verbindet

\

- 2006 kauft Mazzella den Domain Name Covoiturage.fr (franz. fur Carsharing) und grundet die Firma Comuto

- Aufbau der ersten digitalen Plattform, welche erfolgreich Passagiere und Fahrer miteinander verbindet auf Basis
von Reisedatum und Abfahrtszeit sowie Start- und Zielpunkt

J
- Ein Bahnstreik in Frankreich diente als Sprungbrett um die eigene Plattform popular zu machen A

- Nachdem BlaBlaCar medial in ganz Frankreich bekannt gemacht wurde, stiegen Sie zu einer etablierten Marke
auf

- Zum Erfolg signifikant beigetragen hat die Verfugbarkeit der digitalen Plattform auf mobilen Endgeraten

J
\
- Der Vulkanausbruch in Island sorgte fur Flugausfalle in ganz Europa und betraf ca. 10 Millionen Passagiere

- BlaBlaCar erwies sich als sehr gute Losung und konnte sich international etablieren

Saxena, D. et al. (2020)



Wert der digitalen Plattform

BlaBlaCar

 Das Problem besteht haufig darin, die involvierten
Stellt die|Plattform bereit Parteien in Verbindung treten zu lassen

« Autofahrer haben es schwer in Kontakt mit den
richtigen Passagieren zu kommen

»

p\aC¥

\ « Passagiere haben es schwer in Kontakt mit den
Bl richtigen Autofahrern zu kommen
Nutzen Sie

 BlaBlaCar generiert einen Wert, indem Passagiere
Passagier und Fahrer miteinander vernetzt werden und so
Fahrtkosten teilen kdnnen, bzw. gunstiger ihr Ziel
erreichen

Saxena, D. et al. (2020)

https://inc42.com/cdn-cgi/image/quality=75/https://asset.inc42.com/2023/04/BlaBlaCar-FT-760x570.png



Netzwerkeffekt einer digitalen Plattform

(- Autofahrer suchen W
Passagiere, um die
Fahrtkosten zu

reduzieren
N\
Autofahrer
4 Erhohte
Nachfrage
- Je mehr

Passagiere eine
Mitfahrgelegenheit
suchen, desto
attraktiver wird die
Plattform fur

N Autofahrer

Saxena, D. et al. (2020)

- Je mehr
Fahrtangebote es
gibt, desto attraktiver
ist die Plattform fur
Passagiere

~N

Erhohtes
Angebot

Passagier

Passagiere suchen
eine
Mitfahrgelegenheit,
um kostengunstig
und schnell ans Ziel
ZU kommen

J

,Huhn und Ei Paradox” bei digitalen Plattformen
Ohne Fahrer keine Passagiere, ohne Passagiere
keine Fahrer

Diese Beziehung zeigt die Relevanz von
positiven Netzwerkeffekten fur BlaBlaCar
Positive Netzwerkeffekte besagen, dass mit
steigender Nutzerzahl auch der Wert der
Plattform zunimmt

Idealerweise ein naturlicher Kreislauf, wo
Angebot und Nachfrage in gleicherweise sich
erhéhen

Ein Ungleichgewicht zwischen Angebot und
Nachfrage fuhrt zu Unzufriedenheit der Nutzer
und damit zum Ausstieg aus der Plattform

Je weniger aktive Nutzer auf der Plattform sind
desto unattraktiver wird diese und immer mehr
verlassen Sie



Businessmodell von BlaBlaCar

B2B (Business to business)

« Einnahmequelle durch LizenzgebUhren

« Jede Firma bendtigt eine eigene

Mitarbeiter aufwendige modifizierte Losung

« Ldsungen nicht skalierbar; die Plattform
kann nicht wachsen

- Ausstieg aus dem B2B Segment

Lizenzvergabe
Stellt Plattform

bereit

BlaBlaCar

C—

Lizenzgebuhr

C2C (Customer to customer)
 Einnahmequelle durch Transaktionsgebuhr

Transaktions-
gebUhr pro Fahrt Pro Fahrt
Stellt Plattform — e Gut skalierbar
bereit . .
erel Ste”tb'Z'f;ifOVm « Um moglichst viele Fahrer auf der Plattform
BlaBlaCar Passagier zu haben zahlt der Passagier fur beide die

SUFZ'LtrP:;h Nutzung der Plattform

B'etet « Um in neuen Markten Fufl3 zu fassen,

Fahrten an

entfallen dort zum Start die
TransaktionsgebUhren

Beteiligung an Fahrtkosten
Saxena, D. et al. (2020)

https://cdn.blablacar.com/kairos/assets/images/driver-c3bdd70e6a29c6af9efl.svg



Vertrauen in die Digitale Plattform aufbauen

» Bei einer digitalen Plattform auf C2C Basis ist das Vertrauen der Nutzer
untereinander das Fundament fur eine lange Lebensdauer

« Vor allem beim Carsharing fallt es vielen Menschen schwer, sich in ein fremdes
Auto zu setzen oder fremde Passagiere einzusammeln

 Durch eine eigene Studie hat BlaBlaCar 6 Saulen fur Onlinevertrauen ermittelt

Die Sechs Saulen fur Onlinevertrauen

Angabe von Bewertungen Engagement Aktivitat Moderation Soziale
Informationen Netzwerke

Name, Alter etc. Fordert ein Die Moglichkeit Je haufiger ein Das verwalten von Das Verlinken von
reduzieren die positives der Vorauszahlung Nutzer die privaten Daten, diversen
Anonymitat im Miteinander,um erhoht das Plattform wie Bankdaten verschiedenen
Netz schlechte Vertrauen darin, verwendet, desto oder sozialen
Bewertungen und dass Passagiere Vertrauens- Telefonnummern, Netzwerken
damit Nachteile zu auch erscheinen wurdiger erhoht die erhéht das
vermeiden erscheinen Sie Authentizitat Vertrauen in die
gegenuber Nutzer

anderen Nutzern

Saxena, D. et al. (2020)

https://cdn.blablacar.com/kairos/assets/images/super_driver-bf52ce419ff71615b47b.svg



|l essons Learned

Einblicke fur Fihrungskrafte
Wertgenerierung von Q é@
BlaBlaCar

e Durch das Vernetzen von
Fahrern und Passagieren
konnen beide Parteien

Fahrtkosten einsparen.
Lessons

learned (1/2) - Passagiere profitieren von . .
einem flexibleren

Reiseablauf als bei der
Reise ¥ BlaBlaCar

« Sozialer Aspekt bei
gemeinsamen Fahrten
(Leute lernen sich kennen)

Saxena, D. et al. (2020)

https://gaiaprotection.org/wp-content/uploads/2019/11/imagel-2-300x276.png



|l essons Learned

Einblicke fur Fihrungskrafte
Digitale Plattformen im C2C

Bereich sind auf die Nutzung
der Plattformnutzer angewiesen

« Angebot und Nachfrage durfen
nicht zu stark auseinander
liegen

Lessons

learned (2/2) « Bei ungleichen Verhaltnissen
verlassen Nutzer die Plattform

 Nutzer der Plattform mussen
sich untereinander Vertrauen,
um negative Erfahrungen zu
Mminimieren

Saxena, D. et al. (2020)

https://sharon-drew.com/wp-content/uploads/2015/06/collaboration-300x186.jpg
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