ELEVATOR PITCH

Start-up: >GoFoxBox:

In jeder STEIL-Ausgabe stellt sich ein Start-up unserer knallharten Jury: Eine Studentin, ein Professor und eine Expertin
aus der Wirtschaft beurteilen das Produkt, schiitzen den Erfolg ein und geben Tipps zur Verbesserung.

GRUNDER FERDINAND SCHONBURG

3 Worte, die euch beschreiben:
Praktisch, preiswert, umweltfreundlich.

Was genau ist euer Angebot?
»GoFoxBox« modernisiert den Umzug.
Im Mittelpunke steht die Original-Fox-
Boxs, eine wiederverwendbare Umzugs-
box aus recyceltem PP Sie ist hochbe-
lastbar, stabil stapelbar sowie wetterfest.
Das Umzugsgut ist diebstahlsicher, da
die »FoxBox« versperrbar ist. Auferdem
schont man die Umwelt, da kein Abfall
entsteht.

Welches Problem [6st ihr? Was ist
eure USP?

»GoFoxBox« ist das erste dsterreichische
Unternehmen, das wiederverwendbare
Umzugsboxen wochenweise vermietet,
dem Kunden vor die Wohnungstiire lie-
fert und nach dem Umzug in der neuen
Wohnung wieder abholt. Der >GoFox-
Box«Kunde zieht so stressfreier um und
leistet nebenbei einen erheblichen Bei-
trag fiir die Umwelt. Eine Umzugskis-

gofoxbox.com

te aus Karton wird maximal zwei Mal
verwendet und verbraucht — sowohl bei
der Herstellung als auch beim Recycling
— cine grofle Menge an Ressourcen. Die
Original-FoxBox« hingegen wird bis zu
500 Mal wiederverwendet.

Warum sollte ein Investor einstei-
gen?

Wir sind ein junges und motiviertes Start-
up, das sich Nachhaltigkeit zum unter-
nehmerischen Ziel setzt und den Umzug
modernisiert. Alleine der Wiener Markt
stellt mit 152.000 Umziigen im Jahr ein
grofles Potential fiir \GoFoxBox« dar.

An welchem Punkt steht ihr gerade?
Wir befinden uns in der Marktein-
trittsphase. Unser momentaner Fokus
liegt auf der Ausweitung der Markenbe-
kanntheit.

Wo seht ihr euch in fiinf Jahren?
In fiinf Jahren wollen wir die erste Firma sein,
an die man beim Thema >Umzug: denkt.

Was ist euer Geschaftsmodell?

Ein herkémmlicher Umzugskarton kos-
tet im Baumarke rund 2 Euro. Unsere
»FoxBox« kann ab 1,75 Euro pro Woche
gemietet werden. Wir bieten verschiede-
ne Produktpakete, sowie gratis Lieferung
und Abholung auf Gofoxbox.com an.

Wie ist euer Team aufgestellt?

Das >GoFoxBox«Team vereint Spezialis-
ten aus Logistik, Spedition, PR, Marke-
ting und Finanzen. Viele von uns sind

auch WU-Absolventen.

Aus welchen Fehlern kénnen wir
lernen?

Nicht zu lange mit der cigenen Idee im
Verborgenen bleiben! So viel wie méglich
kommunizieren und connecten.

[ ]

l Ferdinand Schénburg nimmt mit>GoFox-
Box am WUndertalk des WU Griindungs-
zentrums teil.

Wann? 18.4., um 16:30 Uhr
Wo? WU Griindungszentrum
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Wo sehen Sie ein Verbesserungspotenzial?

»GoFoxBox«zeigt, dass nachhaltiger Umgang mit Ressourcen nicht mit héheren Preisen
einhergehen muss. Die Umzugsboxen sind sogar giinstiger als herkommliche Kartons
aus dem Baumarkt. Zusitzlich erspart man sich das Abholen und Entsorgen — und
leistet einen Beitrag fiir die Umwelt. Die Message ist wirklich gut, jetzt muss man sie
»nurc an den Kunden bringen.

Wie schatzen Sie den Erfolg ein?

Die Idee gefillt mir, sie ist aber nicht wirklich neu. Ein Blick auf Google zeigt, dass bei-
spiclsweise in Deutschland bereits mehrere Unternehmen das gleiche Service anbieten.
In Osterreich gehort »GoFoxBox« jedoch zu den Pionieren — was Vor- und Nachteile
mit sich bringt. Ein Markt fiir Mietboxen muss wohl erst aufgebaut werden, Aware-
ness hierfiir geschaffen werden. Bei einer Expansion nach Deutschland wird man sich
schliellich der Konkurrenz stellen miissen.

Wo sehen Sie ein Verbesserungspotenzial?

Produkt/Service scheinen mir noch recht stark auf eine Nische ausgerichtet. Das ist als
erster Schritt sinnvoll, der nichste sollte bereits jetzt mitgedacht werden. Zum Beispiel
werden die Umziige der meisten Personen durch Speditionen durchgefiihrt — jedenfalls
die der zahlungskriftigeren Menschen. Wie kommt man an den Teil des Marktes?

Wie schatzen Sie den Erfolg ein?
In der Nische gut, die Selbstbeschreibung wirkt sehr unternehmerisch. Der »Whole Pro-

duct-Ansatz mit der Kombination aus Produkt und Service ist sinnvoll.

Wiirdest du das Produkt nutzen?
Gelegentlich.

Wo siehst du ein Verbesserungspotenzial?

Das Start-up sollte auf jeden Fall seine Angebotspalette iiberdenken. Ich denke, ein ganz-
heitlicheres Umzugskonzept wiirde cinen grofleren Anreiz geben, diesen Service zu nut-
zen. Aus dem Pitch ist nicht ersichtlich, ob Zusatzangebote, wie Schutzmaterialien fiir
Zerbrechliches oder Rollplatten, geplant sind.

Wie schatzt du den Erfolg ein?
Der Erfolg wird sehr stark von der Marketingumsetzung abhingen.

Deine Abschlussbewertung:
Sehr coole Grundidee — besonderes Plus ist die Umweltfreundlichkeit. Bei meinem
niichsten Umzugswahnsinn werde ich bestimmt an euch denken!
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