Das Lausanner Proptech-Unternehmen eSMART gehort gemass Swiss Economic Forum zu
den «High Potentials». Immobilia hat sich mit Geschaftsleitungsmitglied Jérome Ramelet tiber
Wachstumsplane und die anfangliche Zuriuckhaltung der Immobilienwirtschaft unterhalten.
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—eSMART wurde 2011 gegriindet, die
Geschichte geht aber weiter zuriick.
—Die beiden Firmengriinder Fabrizio Lo
Conte und Laurent Fabre, damals Dok-
toranden im Bereich Mikroelektronik an
der ETH Lausanne (EPFL), begannen
2009 mit der Entwicklung einer kosten-
giinstigen und einfach zu installierenden
Steuerung der Haustechnik in Wohnge-
baduden. Ziel einer «Challenge» war es,
die Heizung einer Wohnung aus der Fer-
ne zu steuern.

—Was ist die Geschiftsidee?

—Wir wollen Bewohnern die Moglichkeit
geben, ihre Haustechnik aus der Ferne
zu steuern und in Echtzeit Informationen
iiber den Zustand und den Verbrauch ab-
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zurufen. Das bringt Vorteile fur Eigenti-
mer, Bewohner und Bewirtschafter.
—Welche Vorteile?

—Eigentiimer profitieren in der Vermark-
tung durch moderne Haustechnik, Bewoh-
nervon mehr Sicherheit und Komfort. Die
Vorteile fiir den Bewirtschafter liegen in
der Fernwartung und in der Verbrauchs-
erfassung. Der Mitarbeiter hat die Infor-
mation am Arbeitsplatz zur Verfigung
und muss nicht mehr fiir jede Informati-
onsbeschaffung zur Liegenschaft fahren.
Die Investition fiir eine Wohnung belaufen
sich auf rund 1500 CHF. Wir gehen da-
von aus, dass dieser Betrag dank geringe-
ren Verwaltungskosten in wenigen Jahren
amortisiert ist. Ausserdem zeigen Mes-
sungen in einer realisierten Uberbauung,

dass der Energieverbrauch gegeniiber
Referenzobjekten um 13% gesenkt wird.
—Sie kamen 2014 zum Unternehmen.
Was hat Sie daran fasziniert?

—Ich bin Elektroingenieur. Meine Master-
Thesis zum daran anschliessenden Execu-
tive MBA widmete sich der Vermarktung
von Haustechniksystemen. Nach einigen
Jahren beim deutschen Automatisierungs-
technik-Anbieter Beckhoff - ebenfalls ein
sehr dynamisches Unternehmen - woll-
te ich selber etwas unternehmen. Ich ent-
schied mich fiir eSMART, weil mich die
technische und die wirtschaftliche Idee
von Beginn weg faszinierte. Es steckt viel
Herzblut im Unternehmen. Das spiirt man
Tag fiir Tag.

99 Wir haben viel iiber die
Denkweise der Immobilien-
investoren gelernt.»

_Sie sind zustandig fiir die Strategie
des Unternehmens. Welche Pline
haben Sie?

—Urspriinglich lag der Fokus auf der Nach-
ristung bestehender Immobilien. Hier ha-
ben wir dank unserer weltweiten Patente
wesentliche technische Vorteile, weil unse-
re Losung keine Verkabelung benotigt. Sie
kommuniziert iber das bestehende Strom-
netz. Die grossten Erfolge erzielen wir aber
mit Neubauprojekten, so beispielsweise in
Projekten wie «Greencity» (siehe separaten
Beitrag in dieser Ausgabe) oder «Eikenott»
von Losinger Marazzi mit zusammen aus-
gestatteten 530 Wohnungen. Das Gene-
ralunternehmen ist heute einer unserer
Schlusselpartner in der Entwicklung und
in der Ausriistung grosser Uberbauungen.
Als nachstes lancieren wir eine Losung fiir
die Hotellerie mit der Steuerung der Haus-
technik im Hotelzimmer, Interface fiir Ser-
vices sowie die Integration von Video- und
Audio-Streaming-Plattformen wie Spotify,
Deezer oder Netflix fur die Hotelgaste.
—Was muss ein Start-up richtig
machen, um erfolgreich zu sein?

—In der Immobilienbranche braucht es in
finanzieller Hinsicht einen langen Atem,
gleichzeitig muss manin der «Time-to-mar-
ket» schnell sein und die richtige Mischung
aus Technikern und Verkaufsleuten finden.
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Viele Start-ups scheitern zudem, weil sie
ihren potenziellen Kunden nicht zuhéren.
—Die Immobilienwirtschaft ist in tech-
nischen Neuerungen eher konservativ.
Wie erleben Sie den kulturellen Unter-
schied zwischen einem Start-up und
etablierten Immobilienunternehmen?
—Als wir 2014 mit der Vermarktung anfin-
gen, waren zwar alle von unserem Display
begeistert, aber zuriickhaltend gegeniiber
einem Start-up. Es brauchte Initianten, die
daran glaubten und uns zum Durchbruch
verhalfen. Die Immobilienwirtschaft steht
vor grossen Veranderungen durch die Digi-
talisierung, und sie kann von anderen Sek-
toren wie dem Taxigewerbe oder dem Tou-
rismus lernen. Ein weiterer Trend in der
Immobilienwirtschaft sind Seniorenwoh-
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nungen, deren Bewohner dank Digitalisie-
rung Lebensqualitdt und Unabhéngigkeit
gewinnen. Hier arbeiten wir zum Beispiel
mit Bonacasa und DomoSafety zusammen.
—Welche Ziele setzen Sie sich?

—Wir haben inzwischen weit iber 2000
Wohnungen ausgeristet und sind damit
die meistverkaufte Losung in der Schweiz.
Der hiesige Markt bietet enormes Poten-
zial. Projekte im Ausland sind noch die Aus-
nahme, von einem Vorzeigeprojekt in Dubai
mit der Ausstattung des Schweizer General-
konsulats oder einer Partnerschaft in Lu-
xemburg abgesehen. Im September 2016
haben wir eine Finanzierungsrunde erfolg-
reich abgeschlossen, die es uns erlaubt,
den Vertrieb auszubauen. Im Geschaftsjahr
2016 waren wir erstmals profitabel.

—Was waren Schliissel zum Erfolg?

—Es gibt viele. Einer war die Auszeich-
nung am Swiss Economic Forum im ver-
gangenen Jahr, die uns sehr geholfen hat,
Investoren zu finden und Partnerschaften
einzugehen. Ich nenne als Beispiel die Be-
teiligung der Gebaudeversicherung Bern
und 20 weiterer privater und institutionel-
ler Investoren. Ein anderes Beispiel ist die
Partnerschaft mit Allthings und der Ver-
kniipfung mit ihrem Mieterportal. °
: eSMART Technologies AG

: Griindung: 2011
: Sitz: Ecublens (VD), Niederlassung: Dietikon (ZH)
: Anzahl Mitarbeiter: 18
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