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Swapfiets

Swapfiets ist ein Mobilitatsunternehmen aus
Unternehmen den Niederlanden, das Fahrrader und E-Bikes
im Monatsabo anbietet. Statt ein Rad zu

Swapfiets
kaufen, zahlt die Kundschaft eine feste
Kategorie Gebuhr inklusive Rad, Wartung, Reparaturen
Fahrrad-Abo-Service / zirkuldre Mobilitat und Service. Dieses ,Bike-as-a-Service“-
Modell bietet Mobilitait ohne Eigentum,
Standort wahrend das Unternehmen fiir den Produkt-
Niederlande lebenszyklus verantwortlich bleibt. Swapfiets
. versteht sich als zirkulares Unternehmen, das
Website

lebenswertere europadische Stadte schaffen
und Radfahren bequemer, zuganglicher und
nachhaltiger machen will.

https://Swapfiets.com

* Hinweis: Um Abfall zu vermeiden, drucken Sie dieses Dokument bitte in
Graustufen oder Schwarz-WeiR statt in Farbe. Bitte drucken Sie beidseitig
(Duplex) und, wenn moglich, mehrere Folien bzw. Seiten auf einem Blatt.

www.start-dsp.eu
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Wie passt diese Fallstudie zu StartDSP?

Swapfiets passt sehr gut zur Vision von Start-DSP, weil es digitales
Servicemanagement, Kreislaufwirtschaftsdenken und wirtschaftliche Tragfahigkeit
in einem integrierten Geschaftsmodell verbindet. Das Unternehmen ist ein nitzliches
Beispiel dafiir, wie Griindende einen nachhaltigen und skalierbaren Service rund um
Zugang, Wiederverwendung und langfristige Kundenbeziehungen aufbauen kénnen.

Digital:

Swapfiets nutzt ein digital gestlitztes Abo- und Servicesystem, iber das die
Kundschaft sich anmelden, ihren Vertrag verwalten, Reparaturen anfordern und
einfach und fortlaufend mit dem Unternehmen interagieren kann. Das Modell zeigt,
wie digitale Systeme wiederkehrende Kundenbeziehungen, Servicelogistik und ein
nutzerfreundliches Mobilitatserlebnis unterstitzen kénnen.

Nachhaltig:

Das Unternehmen positioniert sich ausdrticklich als Anbieter zirkularer Mobilitat und
verknlpft sein Geschaftsmodell mit Produktlanglebigkeit, Wiederverwendung,
Reparatur und zirkularem Design. Laut offiziellen Quellen strebt Swapfiets kurzfristig
100 % zirkulare Fahrrader und Klimaneutralitdt an; seine
Nachhaltigkeitskommunikation beschreibt die Rolle von Modularitat, zirkuldaren
Komponenten und einem geringeren eigentumsbasierten Konsum.

Profitabel:

Swapfiets zeigt, wie ein Abo-Modell wiederkehrende Einnahmen schaffen und
zugleich nachhaltiges Verhalten foérdern kann. Da das Unternehmen Eigentiimer der
Rader bleibt, kann es die Wartung steuern, die Produktlebensdauer verlangern und
langfristige Kundenbeziehungen aufbauen, statt nur von Einmalverkaufen
abzuhangen. Das macht den Fall besonders relevant fiir die Module 8 und 9,
insbesondere in Bezug auf Geschaftsmodellgestaltung, Preislogik, Kundenbindung
und die Balance von Sinn und Profitabilitat.
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Wie schafft
Swapfiets Wert
mit einem

zirkularen Abo-
Modell?

Swapfiets schafft Wert, indem es Eigentum
durch Zugang ersetzt. Die Kundschaft muss kein
Fahrrad kaufen und selbst instand halten.
Stattdessen zahlt sie eine feste Monatsgebihr
und erhalt ein funktionierendes Fahrrad oder
E-Bike samt laufender Betreuung, Reparaturen
und Wartung. Das senkt die Hirden fiirs
Radfahren und bietet mehr Komfort und
Planbarkeit. Fir das Unternehmen schafft das
Modell wiederkehrende Einnahmen und
engere, langfristige Beziehungen zu den
Nutzenden.

Zirkularitat durch Produktkontrolle und
Wartung

Eine zentrale Starke des Swapfiets-Modells ist,
dass das Unternehmen Eigentimer der
Fahrradflotte bleibt. Das erleichtert es,
Produkte im Lauf der Zeit zu reparieren,
aufzuarbeiten und neu zu gestalten — ein
grundlegender Unterschied zu klassischen
Verkaufsmodellen, bei denen die
Verantwortung oft mit dem Kauf endet.
Offizielle Nachhaltigkeitsmaterialien betonen
die zirkularen Ambitionen des Unternehmens
und den Weg zu einem modulareren, zirkularen
Fahrraddesign. Damit ist Swapfiets ein starkes
Lehrbeispiel dafiir, wie Geschaftsmodelle
Zirkularitat auf operativer Ebene verankern
kdnnen — und nicht nur in der Kommunikation.
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GroRe,
Nachhaltigkeit
und strategische
Positionierung

Das Abo-Modell ist auch finanziell relevant, weil
es einen planbaren Strom wiederkehrender
Einnahmen erzeugt. Zugleich hangt die
Kundenzufriedenheit von Wartungsqualitat,
schnellen Reparaturen und zuverlassigem
Service ab. Lernende verstehen so, dass
nachhaltige Profitabilitat oft nicht nur vom
Verkauf  abhdngt, sondern auch von
Servicequalitat, Kundenbindung und operativer
Effizienz. Swapfiets ist daher ein starkes Beispiel
dafir, wie nachhaltige Geschaftsmodelle die
Logik vom Produktumsatz hin zu
Lebenszykluswert und langfristigen
Servicebeziehungen verschieben konnen.

Swapfiets hat sich zu einem der flhrenden
Mikromobilitatsanbieter Europas entwickelt;
offizielle Angaben von B Lab nennen mehr als
270.000 Mitglieder (2022) in den Niederlanden,
Deutschland, Belgien, Danemark, Frankreich,
Osterreich, Spanien und dem Vereinigten
Konigreich. Diese GroRenordnung zeigt, dass
zirkulare und servicebasierte Modelle
Nischenmarkte verlassen kdonnen, wenn sie
echte Kundenbedirfnisse losen. Flr Lernende
zeigt das Unternehmen, wie sich Nachhaltigkeit,
Komfort und Erlésmodell in einem skalierbaren
Modell mit klarer Marktidentitdat verbinden
lassen.
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Swapfiets ist das weltweit erste
,Bike as a Service“-Unternehmen
mit zirkularem Geschaftsmodell.

B Lab: Unternehmensprofil Swapfiets

Herausforderungen

Hohe operative Anforderungen: Ein Abo-Modell mit inkludierter Wartung erfordert
konstante Servicequalitdt, Logistikkoordination und Reparaturkapazitat. Das
Unternehmen muss Flottenverfiigbarkeit, Werkstattbetrieb und Kundenservice in
mehreren Landern effizient managen.

Zirkularitat im groBen Mafstab: Der Weg zu 100 % zirkularen Fahrradern ist
ambitioniert und erfordert nicht nur Designanderungen, sondern auch Kooperation
mit Lieferanten, Materialinnovation und Kontrolle Giber den Produktlebenszyklus. Das
zeigt: Zirkularitat ist ein langfristiger strategischer Prozess, kein sofortiges Ergebnis.

Chancen

Wiederkehrende Einnahmen und Kundenbindung: Das Abo-Modell schafft
regelmafige Einnahmen und gibt dem Unternehmen langfristigen Kontakt zur
Kundschaft, was die Bindung verbessern und die Planung unterstitzen kann. Das
macht das Modell sehr relevant fir Diskussionen Uber finanzielle Resilienz und
nachhaltige Erlosstrukturen.

Zirkuldre Produktinnovation: Da Swapfiets Eigentimer der Rader bleibt, kann es
Produktdesign, Reparierbarkeit und Zirkularitat kontinuierlich verbessern. Das
eroffnet Chancen fir ein besseres Lebenszyklusmanagement und weniger
Materialabfall auf lange Sicht.
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