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Per Mausklick zu neuen
Auttragschancen

Interview: Werner Aebi // Text und Fotos: Smartconext

Am 2. Juni 2020 startete die Online-Plattform smartconext-bau.ch. Das Schweizer
Startup setzt neue Technologien fiir die Baubranche ein. Ein hochkomplexer Algorithmus
liefert Bauunternehmern und Handwerkern relevante Baugesuchsinformationen und
macht so neue Auftrags- und Verkaufschancen auf Knopfdruck kostengiinstig zuganglich.
Dies bietet auch kleinen Bauunternehmen neue Chancen. Wir konnten uns mit dem
Griinder und CEO Dominik Mahn unterhalten.

Das Veroffentlichen von Baugesuchen ist
in der Schweiz obligatorisch. Pro Jahr wer-
den rund 50'000 Baugesuche und damit
eine Bausumme von 66 Milliarden Franken
verzeichnet (ohne Submissionen). Dabei
ist jedes Baugesuch fir Unternehmen in
der Baubranche eine Auftragschance. Ins-
gesamt gibt es in der Schweiz allein 47'121
Handwerksbetriebe mit direktem Bezug
zum Bau, welche auf eben jene Daten fir
ihr tagliches Geschaft angewiesen sind.

Mehrwerte durch Digitalisierung

Das Jungunternehmen aus dem Kanton
Zug hat die Bedirfnisse von Kleinbetrie-
ben und KMU der Schweizer Baubranche
erkannt und stellt Informationen zu aktuel-
len Baugesuchen ab sofort kostengiinstig
zur Verfligung. Basierend auf intelligenten
Algorithmen und mit Hilfe modernster
Technologien wie «Robotic Process Auto-
mation» werden hier die Informationen zu
Baugesuchen in Echtzeit und aus allen
moglichen Quellen automatisch erfasst,
analysiert, aufbereitet und allen Bau-Inter-
essierten zuganglich gemacht.

smartconext-bau.ch

Guten Tag, Dominik Mahn; was unter-
scheidet Smartconext von anderen
Anbietern von Baugesuchsinformationen?
Aus Sicht des Kunden oder Nutzers sind
das im Wesentlichen drei Dinge: Die Ge-
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schwindigkeit, die Relevanz der Inhalte und
der Preis. Wir sind als einziger Anbieter auf
dem Markt in der Lage, alle Baugesuche in
Echtzeit zu publizieren. Das bedeutet, dass
wir diese Informationen unseren Kunden
zur Verfligung stellen kénnen, sobald sie
veroffentlicht
sprung durfte flr viele Kunden von Interes-
se sein. Hier denken wir auch an Zielgrup-
pen, wie Bauzulieferer und Hersteller, die
sich dadurch einen Vorteil im Vertrieb ge-
genUber ihren Marktbegleitern verschaffen
kdnnen.

wurden. Dieser Zeitvor-

Und die Relevanz?

Die Relevanz ist das zentrale Element von
Smartconext. Wir haben die Mission, dem
Nutzer nur die fur ihn interessanten Projek-
te zu zeigen. Ohne dass er selbst filtern,
Listen anlegen, Alarme setzen oder sonst
etwas daflr tun muss. Vollautomatisch und
mit kunstlicher Intelligenz im Hintergrund.
Aus Kundensicht so einfach in der Hand-
habung wie mdglich. Maler interessieren
sich selten bis nie fiir Abbruchprojekte.
Also nehmen wir diese raus. Umkreissu-
chen sind in der Schweiz auch nicht son-
derlich sinnvoll. Von Grindelwald ins Wallis
sind es nur ein paar Kilometer Luftlinie, mit
dem Auto sind es lber 100 Kilometer und
mehr als zwei Stunden Fahrzeit. Also rech-
nen wir bei Smartconext die Distanzen der
realen Entfernungen ab Firmensitz des
Nutzers. Das und noch viel mehr haben wir
unter dem Stichwort «Relevanz» vereint
und in Smartconext BAU umgesetzt. Wir
wollen allen Bauschaffenden die Administ-
ration erleichtern, damit sie sich auf das
konzentrieren konnen, womit sie Geld ver-
dienen. Und apropos Geld: Da unterschei-

Personlich

Name: Dominik Mahn
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Funktion: CEO Smartconext AG, 6340 Baar

«Wir mochten die Hirde auch

fur Kleinbetriebe so gering wie
moglich halten, sodass moglichst
viele Zugang zu unserem Tool
haben. Es sollen alle von der
Digitalisierung profitieren kénnen.»

den wir uns natlrlich auch von anderen
Anbietern. Grundsatzlich stellen wir jedem
Interessenten alle Baugesuche gratis zur
Verfligung. Kantonsfilter inbegriffen. Die
erwahnte Relevanz gibt es dann im Abo fiir
25 Franken pro Monat.

25 Franken pro Monat? Das ist ja nur ein
Kaffee pro Woche. Ist das fur Sie
wirtschaftlich?

Ich gehe davon aus. Ich bin leider keine An-
fang 20 mehr (lacht), dafiir habe ich viel ge-
sehen und durfte vor allem von Anfang an
dabei sein, als das Internet Einzug in unser
Leben erhalten hat. Ich habe Digitalisie-
rungsprojekte in verschiedenen Branchen
geleitet und hatte dabei immer nur einen
Fokus: Den Kunden. Wer an den Bedurf-
nissen der Nutzer vorbei entwickelt, wird
scheitern. Wer komplizierte Vertrage macht
ebenso. Transparenz und Fairness sind flr
mich unverzichtbar. Gegeniiber Kunden,
Partnern und auch dem Team. Und zur Fair-
ness gehort fir mich, die Preisvorteile, die
wir durch die Automatisierung erzielen, an
unsere Kunden weiterzugeben.

Warum ist Smartconext auch fiir
Kleinhandwerker die ideale Plattform?
Wegen des Preis-Leistungs-Verhaltnisses.
Die Margen im Handwerk sinken immer
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mehr, der Preisdruck steigt. Ich kenne kei-
nen Kleinhandwerker, der bereit ist, hun-
derte Franken pro Monat fiir Baugesuchs-
infos zu zahlen. Wir haben, wie Sie sagten,
ein einfaches Modell: Fir einen Kafi pro
Woche, gibt es den vollen Service. Keine
versteckten Kosten.
Module. Und ein Abo zu I6sen ist so ein-
fach, wie bei Netflix. Mit ein paar Klicks ist
es abgeschlossen und sollte ein Kunde mal
keine Daten mehr benétigen, kann er es
auch genauso einfach wieder klindigen.
Keine langen Fristen, kein schriftlicher Ver-
tragswahn.

Keine zusétzlichen

Ist Ihre Dienstleistung ausbaufahig?

Auf jeden Fall. Anfang Juni ist unser erstes
Produkt Smartconext BAU an den Start
gegangen. Die Resonanz in den ersten Ta-
gen Ubertrifft bereits unsere Erwartungen.
Bei Smartconext sehen wir unsere Aufga-
be darin, verschiedene Zielgruppen mitein-
ander zu verbinden und/oder mit Informati-
onen zu versorgen. Daher auch unser
schwieriger Firmenname. Wir verstehen
uns als Technologieunternehmen und die-
se Vorteile méchten wir dem Kunden wei-
tergeben, ohne ihn mit all der Technik zu
Uberfrachten. Einfach und intuitiv. Wir ent-
wickeln permanent weiter und gehen den
«Tesla-Weg»:  Alle Weiterentwicklungen
stellen wir dem Nutzer automatisch zur
Verfligung. Ohne, dass wir an der Preis-
schraube drehen. Und das néchste Pro-
dukt haben wir ebenfalls bereits in Pla-
nung.

Um was wird es sich da handeln?

Jetzt haben Sie mich kalt erwischt (lacht
herzlich). Eben erzahle ich lhnen von Trans-
parenz und nun muss ich schon zurlckru-
dern. Nein im Ernst, auch unser zweites
Produkt wird sich im Umfeld der Schwei-
zer Baubranche wiederfinden. Dafiir bin
ich mit dieser Branche einfach viel zu sehr
verbunden. Viel mehr méchte und kann ich
dazu aber noch nicht sagen. Nur so viel: Es
wird die logische und konsequente Weiter-
entwicklung von Smartconext BAU — und
jeder Kunde, der heute bei uns ein Abo
|6st, wird davon profitieren. Versprochen —
war das nun Werbung? ll



