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Das Griinderquintett der ConReal Swiss AG in Winterthur mit Co-Investor Ivo Lenherr: Roberto Vetrano, Stefan Schirer, Marc Righetti, Christoph Meili und Claude Diitschler (von links nach rechts).

Mit prazisen Spielzugen
zum Wohntraum

Der Ball zirkuliert in Sekundenschnelle,
wie am Schniirchen gezogen, von Spieler
zu Spieler. Im optimalen Timing erfolgt
das Zuspiel zum Kreis, eiskalter Ab-
schluss, Tor. Die Szene spielt in einem
Handballmatch, von denen Stefan Scha-
rer Tausende in den Knochen hat. 13 Jah-
re lang spielte der heute 55-Jahrige fiir
die Schweizer Nationalmannschaft auf
Topniveau. Den Erfolgsfokus hat er nach
dem Riicktritt vom Leistungssport im
Blick behalten, war CEO von Immos-
cout24 und Moneyhouse und hat sechs
digitale Start-ups in der Bau- und Immo-
bilienbranche mit zum Laufen gebracht.

«Digitales Powerhouse»

Das neuste «Baby» in Schérers Firmen-
portfolio befindet sich aktuell im Aufbau
und soll als «digitales Powerhouse» den
Schweizer Bau- und Immobilienmarkt
aufmischen. Die ConReal Swiss AG ist ei-
ne virtuelle Kollaborationsplattform, auf
der sich Protagonisten der Bau- und Im-
mobilienbranche beliebig vernetzen und
projektorientiert zusammenarbeiten
konnen. Hersteller, Planer, Architekten,
Handwerksfirmen, Kiichenbauer und
Vermarkter biindeln so ihre digitalen
Touchpoints auch fiir den Kunden res-
pektive Bauherren zentral auf dem Por-
tal. «<Wir verkaufen Losungen bestehend
aus den physischen Produkten, den rich-
tigen Handwerkern und Dienstleistun-
gen und bieten damit all unseren Part-
nern eine digitale End-to-end-Losungy,
sagt Schérer.

Auf diese Weise fallen administrative
Doppelspurigkeiten weg, Handwerker
profitieren von vereinfachten Prozessen,

und Hersteller von Kiichen oder Biadern
erhalten den wertvollen Direktzugang
zur Kundschaft. «Alle Beteiligten kénnen
dank diesem virtuellen Marktplatz ihre
eigene Position im Netzwerkverbund
starken sowie unnoétige Kosten vermei-
den und den Aufwand reduziereny, ist
Schérer liberzeugt. Hauptprofiteure sol-
len die Nutzer der Plattform sein. ConRe-
al Swiss peilt als lukrative Zielgruppe die
Privateigentiimer von heute rund 2,5
Millionen Schweizer Wohneinheiten an.
Das Wesen seiner neuen Firma, die als
eine Art strategisches Dach vorderhand
Minderheitsbeteiligungen an fiinf digita-
len Start-ups hilt (siehe Kasten), davon
vier von ihm selbst gegriindet, erinnert
Schérer an die Handballdynamik. «Wir
schicken kleine Schnellboote mit einheit-
licher Fahrtrichtung ins Rennen, die sich
gegenseitig ergdnzen und in Szene set-
zen sollen mit dem {ibergeordneten Ziel,
ein Tor zu erzielen respektive Kunden-
wiinsche in Perfektion umzusetzen.»

Losungen statt Papierkram

Nicht verwunderlich, dass Stefan Scharer
in der Person des ebenfalls aus Winterthur
stammenden Unternehmers Christoph
Meili den optimalen Partner fiir ConReal
Swiss zur Seite hat. Der um 19 Jahre jiinge-
re Meili war ebenfalls Handballer in Scha-
rers Stammclub Pfadi Winterthur, wie die-
ser ein klassischer Linksaussen, und hat in
der jlingeren Vergangenheit auch diverse
digitale Start-ups im Bau und Immobilien-
sowie Reisesektor mitaufgebaut oder be-
raten. Schirer und Meili bilden zusam-
men mit Oliver Zimmermann (CEO der
Condair Group) den Verwaltungsrat der

Company Factory

Mit der Company Factory in Winterthur hat Christoph Meili, Mitgriinder der ConReal
Swiss AG, 2017 ein weiteres digitales Start-up mitgegriindet, das er heute als CEO
flhrt. Entstanden ist die Company Factory quasi aus der Not, als Tochtergesell-
schaft der Bodenschatz AG aus Allschwil BL, und sollte dem unter Druck geratenen
Badeaccessoire-Spezialisten neue strategische Impulse sowie digitales Know-how
verleihen. Heute ist die Company Factory eigenstandig, sie beschaftigt in Wintert-
hur Giber 20 Mitarbeitende und hat sich fiir mehr als 50 Firmenkunden aus dem Bau-
und Immobiliensektor erfolgreich als Partnerin bei der Umsetzung von Transforma-
tionsprozessen positioniert. Neben der digitalen Weiterentwicklung von bestehen-
den Geschéaftskonzepten oder Produktesortimenten ist es dem Start-up gelungen,
fur Kunden bahnbrechende Neuentwicklungen umzusetzen. Auch in der Company
Factory sind ehemalige Handball-Nationalspieler vereint, so etwa Heinz Karrer (Pra-
sident von Economiesuisse) als VVerwaltungsratsprasident und David Parolo als
Managing Partner.

«Es macht den
Anschein, dass viele
Investoren in
Anbetracht der
boomenden Digitali-
sierung genau auf
ein solches Projekt
gewartet haben»

neuen Firma. Als weitere Namen im Griin-
derquintett tauchen die Unternehmer
Claude Diitschler, Roberto Vetrano und
Beat Scheidegger auf, sie werden unter-
stiitzt von den Co-Investoren Ivo Lenherr,
Markus Schmidiger, Marc Righetti und Oli-
ver Rappold - alles ausgewiesene Exper-
ten aus der Bau- und Immobilienbranche.

Vom Erfolg sind Meili wie Schérer fel-
senfest iiberzeugt. Das Konzept, unter ei-
ner digitalen Dachstruktur unterschiedli-
che Dienstleistungen und Services mitei-
nander zu verkniipfen und kundenorien-
tiert zu biindeln, gebe es etwa in der Fi-
nanzbranche schon ldnger. Im kleinstruk-
turierten Bau- und Immobiliensektor ht-
ten sich viele Protagonisten bis dato
schwer getan mit der Idee. «Ich bin {iber-
zeugt, dass wir mit ConReal Swiss zum
richtigen Zeitpunkt kommen, viele offene
Tiiren einrennen und sich die Mehrwerte
sowohl auf Partner- wie auch Kundenseite
rasch herumsprechen werden», so Meili.

Als typisches Anwendungsbeispiel
nennt er den Eigentiimer einer Uberbau-
ung mit vier Etagenwohnungen, der sich
mit dem Gedanken einer Kiichen- und
Biderrenovierung herumschligt. «Uber
unsere Plattform erhélt er passend zu sei-
nen Vorstellungen sofort Zugang zu spe-
zialisierten Herstellern und Handwer-
kern, die ihrerseits direkt miteinander
kommunizieren und ihm in kurzer Zeit
massgeschneiderte Losungen inklusive
Umsetzungsplan prasentieren.» Statt
iiber Wochen etliche Offerten und Papier-
kram hin- und herzuschicken, lassen sich
Projekte liber die zentrale Plattform rasch
und unbiirokratisch realisieren.

Diese digitale Dynamik gefdllt den bei-
den Ex-Handballern, die schnelles und
prazises Spiel gewohnt sind, ausseror-
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ConReal Swiss lanciert ein digitales

Okosystem aus innovativen Start-ups der

Bau- und Immobilienbranche. Es kann

damit Hersteller direkt mit Handwerkern

verknupfen und Hauseigentimern

ganzheitliche Losungen prasentieren.

dentlich gut. Nun geht es darum, die
Botschaften und Mehrwerte ihrer neu-
en Plattform bekannt zu machen.

Viele Geldgeber trotz Corona

Neben den iiber zwei Millionen Privat-
besitzern von Wohneigentum soll das
«digitale Powerhouse» auch zusitzliche
Start-ups mit komplementiren Dienst-
leistungen und Services anziehen. «Wir
mochten unser Firmenportfolio laufend
verbessern und mit zusatzlichen Skills
und Potenzialen erweitern», sagt Stefan
Schérer. Als erfahrene Start-up-Unter-
nehmer sind er und Christoph Meili
auch stets in den Startléchern, um
selbst vielversprechende Neufirmen zu
griinden und in die ConReal-Swiss-Flot-
te zu integrieren. «Gegen oben setzen
wir uns dabei keine Grenzen», so Meili.

Natiirlich muss das angestrebte
Wachstum auch finanziert werden. Der
Auftakt ist gut gelungen. Trotz Coro-
na-Lockdown und wirtschaftlicher Un-

sicherheit konnte ConReal Swiss innert
drei Monaten eine Finanzierungsrunde
von knapp 2 Millionen Franken mit di-
versen Smart-Money-Investoren ab-
schliessen. «Es macht den Anschein,
dass viele Investoren in Anbetracht der
boomenden Digitalisierung genau auf
ein solches Projekt gewartet habeny,
sagt Meili. Die Griinder setzen sich
denn auch ambitionierte Ziele. Bis Ende
2021 soll die Bewertung der ConReal
Swiss AG mindestens sechs- bis zehn-
mal hoher sein, da sich alle Start-ups in
starken Wachstumsphasen befinden.
Den Schliissel zum Erfolg umschreiben
Schirer und Meili als eine Mischung aus
Sportsgeist und Cleverness. Optimale
Verstdarkungen (Start-ups) integrieren,
mit Trainingsfleiss noch bessere Spiel-
ziige (Losungen) einstudieren, damit
Geldgeber (Aktionire) begeistern und
Fans (Kunden) ins Stadion locken.

Die «Start-up-Flotte» von ConReal Swiss

In der ConReal Swiss AG sind vorderhand die folgenden funf eigenstandigen KMU
und Start-ups vereint, an denen sich die Dachorganisation zunachst mit einer Min-

derheitsbeteiligung engagiert:

« Houzy ist die erste kostenlose Wohneigentimer-Plattform mit vielen niitzlichen
Tools. Sie ermdglicht aktuell Gber 450 Partnern (Handwerker und Makler) den digi-
talen Touchpoint zum Endkonsumenten (Eigenttimer). Houzy wachst mit mehreren
Tausend neuen Eigenheimbesitzern pro Monat und wird mit strategischen Koopera-
tionen das Leistungsangebot weiter ausbauen.

» Habitects ist eine Multi-Stakeholder-Plattform fiir den Innenausbau und ermdg-
licht dem Bauherrn, gesamte Raume (Produkte, Dienstleistungen, Handwerker) aus
einer Hand zu kaufen. Habitects verandert den Markt als Baustoffzulieferer durch
die Direktbelieferung von Kunden durch Hersteller (B2C und B2B).

« Smart Devis vereinfacht den Ausschreibungsprozess fir Architekten und Planer,
steigert die Prozesseffizienz zwischen Architekten und Handwerkern deutlich und
stellt eine hohe Qualitat der Realisierung durch die frithe Einbindung der Ausfiihren-
den in die Planung sicher.

« Neubau Portal betreibt seit 2008 die gut etablierten Nischenportale Neubaupfo-
jekte.ch und Erstbezug.ch. Diese zahlen jeden Monat iber 130000 Besucher und
kennen deren Bedurfnisse (Touchpoints). Neubau Portal wird in Zukunft das digitale
Vermarktungsangebot flr Bauherren weiter ausbauen.

« Fixify ist eine offene Plattform fiir Verwaltungen, Verwalter, Hersteller und Hand-
werker sowie existierende Software-Anbieter. Sie er6ffnet dem Mieter in Schaden-
und Servicefallen einen direkten Zugang zu den notwendigen Ressourcen. Fixify
pilotierte die neue L6sung gemeinsam mit Allthings im ersten Halbjahr 2020 in der
Region Bern.



