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Digitale

Handwerkersuche

Start-up Das Zurcher Start-up Ofri will der Handwerker-Branche

beim Sprung in die digitale Welt unter die Arme greifen und bringt
Auftraggeber und -nehmer zusammen.

Von Simon Wegmdiller

m Jahr 2011 von Benny Hertach ge-
griindet, erlaubt es die Handwerker-
plattform Ofri Kunden, Auftrige zu
verschiedensten Handwerkerarbei-
ten zu erfassen. Nutzer erhalten darauthin
verschiedene Kostenvoranschlage, und
zwar direkt von Handwerkern aus der
Region. Die Nutzung fiir Auftraggeber
ist gratis, wihrend Auftragnehmer das
Portal als zusétzliche Moglichkeit nutzen
konnen, Auftragsengpésse zu iiberbrii-
cken und Neukunden zu akquirieren. Ofri
positioniert sich dabei als klassisches
B2C-Portal. Die Zielgruppe besteht also
fast ausschliesslich aus Privatpersonen.
Der Fokus auf die Handwerkerbranche
bringt dabei einige Besonderheiten mit
sich: «Was das Handwerk von anderen
Branchen unterscheidet, ist der Punkt
Vertrauen», betont Hertach, der sich
schon an der Uni durch seine Masterar-
beit mit dem Thema Internet-Start-ups
beschiftigte. «Anders als bei Plattformen
wie etwa Uber gibt es hier eine hohere
Informationssymmetrie: als Laie kann
man schlechter einschétzen, ob die Arbeit
fachménnisch ausgefiihrt wurde, oder
ob man objektiv beraten wurde.» Und
die Nutzer von Ofti sollen den angefor-
derten Fachpersonen vertrauen konnen,
schliesslich gewihren sie ihnen ja den
Zugang in die eigenen vier Winde.

Oftri setzt daher besonders stark auf
das Thema Transparenz. «Wir helfen den
Konsumenten, die passenden Handwer-
ker zu finden, die einen Auftrag in guter
Qualitdt und verniinftiger Frist zu einem
angemessenen Preis erledigen kdnneny,
so Hertach. Ganz entscheidend dabei sind
die Bewertungen, welche Kunden nach
jedem durchgefiihrten Auftrag abgeben
konnen.
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Das Team hinter Ofri besteht aus Corina Burri (Marketing & Kommunikation), Rafat Wojsznis (Lead Software
Engineer), Silvia Piangou (Marketing & Support) und dem Griinder & Geschéftsfihrer Benny Hertach (v.l.n.r.).

Idee & Anfinge

Alles begann dabei mit der bereits er-
wihnten Masterarbeit, die Hertach 2007
im Rahmen seines Studiums verfasste.
«Dabei blieb mir vor allem ein Start-up in
Erinnerung, und das war Myhammer. Die
haben 2006 mit dem Ausschreibungs-
prinzip frischen Wind in die Branche ge-
bracht.», so der heutige Geschéftsfiihrer.
Musste man sich frither bei der Suche
von Dienstleistungen fiir private Auftrage
doch entweder mit Branchenbiichern
oder Kleinanzeigen abmiihen. «Da jeder
schon mal irgendwann irgendeine Dienst-
leistung gesucht hat, konnte ich mich gut
mit dem Konzept identifizieren.» Das
war Anreiz genug fiir Hertach, das Kon-
zept auch auf dem Schweizer Markt etab-
lieren zu wollen.

Bevor es allerdings zur Griindung von
Ofri kam, verstrich noch einige Zeit, in
der Hertach unter anderem eine Stelle
als Business-Analyst antrat und auch an

anderen Geschiftsideen arbeitete. Der
Gedanke von einem Start-up im Bereich
der lokalen Dienstleistungen liess ihn
aber nicht mehr los, was in einem Kon-
zept fir einen Online-Marktplatz und
schliesslich einem Prototyp von Offi re-
sultierte.

Aus eigener Tasche finanziert

Heute besteht das Start-up, dessen Name
sich auf die englischen Ausdriicke offers
und free zuriickfithren ldsst, aus einem
internationalen Team, das sich aus einer
Gruppe von vier festen Mitarbeitenden
sowie einer Handvoll freischaffender Au-
toren zusammensetzt. Die Rollen sind da-
bei klar aufgeteilt. So kiimmert sich Her-
tach um die Geschiftsfilhrung und das
Produkt-Management, wihrend die drei
anderen Mitarbeitenden jeweils den Kun-
densupport, die Software-Entwicklung,
das Marketing respektive die Kommuni-
kation verantworten. Das Start-up setzt
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dabei auf ein modernes Arbeitskonzept,
alle Mitarbeiter konnen ihren Arbeitsort
selbst auswéhlen, was auch zu einem ge-
wissen Grad fiir die Arbeitszeit gilt. «Wir
machen damit eine sehr bereichernde Er-
fahrungy», verrdt Hertach. «Ich glaube,
wir sind gerade auch deshalb so effizient.
Wenn man sich nicht téglich sieht, muss
man optimal organisiert sein. Durch die
modernen Kommunikationsmittel wie
Slack und Zoom merken wir die Distanz
eigentlich nicht.» Zudem trifft sich das
gesamte Team jahrlich zu einem Com-
pany Retreat.

Bevor die Plattform 2010 live ging,
galt es fiir Hertach und sein Team jedoch

nicht geplant hatte.» Das Interesse an der
Plattform war aber von Beginn an vor-
handen, so dass Ofri auch ohne Investo-
ren wachsen konnte.

Word of Mouth

Besonders die Tatsache, dass Nutzer die
Plattform anderen potentiellen Nutzern
weiterempfehlen, verhalf dem Start-up
mit Sitz in Ziirich dabei zum gewiinsch-
ten Wachstum. «Geméss einer internen
Umfrage mit 1900 Nutzern liegt die Wei-
terempfehlungsrate bei 98,4 Prozenty,
verrdt Hertach. So konnte sich Ofri auch
ohne grosse Marketingausgaben orga-
nisch weiterentwickeln.

Neben der Handwerker-Vermittlung bietet Ofri auch einen Kostenrechner an, mit dem Kunden die Kostenspanne
eines Auftrags aufgrund von tatsachlichen Marktpreisen einschétzen kdnnen.

einige Hindernisse zu iiberwinden, die
anderen Start-up nicht unbekannt sein
diirften. Unter anderem entschied sich
der Griinder, die Firma ohne Investoren
zu starten. «Da ich keinen Track Record
mit Firmengriindungen hatte und auch
bloss die Idee da war, dachte ich, Fund-
raising wire Zeitverschwendungy, ver-
rdt Hertach und ergénzt: «Die Zeit war
aus meiner Sicht besser investiert, wenn
ich an einem Prototyp arbeite, um dann
spiter auch schon etwa vorweisen zu
konnen.»

So war es denn auch eine der grossten
Herausforderungen, mit den begrenzten
Ressourcen zu arbeiten. Als Startkapi-
tal konnte Hertach rund 40’000 Franken
aufwenden, das dieser wahrend zwei Jah-
ren als Angestellter angespart hatte. «Das
musste reichen», so Hertach, der in den
ersten Jahren quasi alles allein bewdl-
tigte. «Ebenfalls musste ich lernen zu
programmieren, was ich urspriinglich so

Doch nicht alles lief reibungslos. So
war das urspriingliche Konzept, mit dem
der Prototyp 2010 online ging, auf der An-
bieter-Seite teils kontrovers. «Es konnten
damals neben professionellen Handwer-
kern auch Privatpersonen an Ausschrei-
bungen teilnechmeny, erklart Hertach.
«Das kam bei Privatpersonen gut an,
bei den professionellen Handwerkern
iiberhaupt nicht.» Dies fiihrte 2012 zum
Entscheid, auf Privatpersonen als Anbie-
ter zu verzichten, um so die Qualitit der
Plattform langfristig zu gewihrleisten.
Seit da setzt man bei den Anbietern aus-
schliesslich auf gemeldete Firmen.

Qualitit als Maxime

Qualitdt lautet denn auch das oberste Ge-
bot bei Ofri: «Wir legen einen starken
Fokus darauf und priifen alle Handwer-
ker-Bewerbungen detailliert», so Her-
tach. «Tatsdchlich lehnen wir 40 Pro-
zent aller Anmeldungen ab, da diese die

Qualitdtsrichtlinien nicht erfiillen.» Dazu
kommt, dass Diplome und Zertifikate der
Handwerker verifiziert werden. Ausser-
dem werden die Auftragsbewertungen
der Auftraggeber, Handelsregister-Mel-
dungen und auch anderer Informations-
quellen laufend beobachtet. «Stellen wir
Ungereimtheiten fest, greifen wir any,
versichert der Griinder.

Konsumenten schitzen besonders die
Schnelligkeit und Einfachheit, mit der es
Ofti erlaubt, einen passenden Handwer-
ker zu finden, so Hertach: «Bei einem
einfachen Auftrag kann man problemlos
innerhalb einer Stunde mehrere Angebote
erhalten.» Komplexere Projekte nehmen
natiirlich etwas mehr Zeit in Anspruch.
«In den typischen Handwerker-Katego-
rien erhalten 70 Prozent der Kunden aber
innerhalb eines Tages ein Angebot, und
90 Prozent der Kunden innerhalb von
drei Tageny, verrdat Hertach. Auf der an-
deren Seite schidtzen Anbieter besonders
die Moglichkeit, kurzfristig Auftrags-
licken zu schliessen. «Bei 50 Prozent der
Auftrige ist die Ausfiihrung innerhalb ei-
nes Monats geplanty», verrdt Hertach.

Seit der Griindung der Plattform haben
sich bereits iiber 4000 Handwerker regis-
triert, wovon jedoch nicht alle gleichzei-
tig aktiv sind. So verzeichnete Oftri 2018
beispielsweise rund 800 aktive Anbieter,
verteilt iiber das Jahr. 2018 wurden auf
Ofri gut 24’000 Auftrige im Wert von
rund 40 Millionen Franken publiziert,
das Wachstum bewegt sich seit der Griin-
dung jedes Jahr im zweistelligen Bereich,
ohne auf externes Kapital zuriickgreifen
Zu miissen.

Zukunftspliane

Fir die néchsten fiinf Jahre setzt das
Start-up denn auch auf die bewédhrte Vi-
sion. «Wir wollen den Konsumenten
helfen, so einfach wie moglich profes-
sionelle Handwerker zu finden und zu
buchen. Und wir mochten kleinen Hand-
werkerbetrieben helfen, online Auftrage
zu akquirieren.» Um dies auch kiinftig
zu gewihrleisten, strebt Ofri eine ge-
sunde Balance zwischen Wachstum und
Produktentwicklung an und mochte das
Team kontinuierlich vergrossern, aber
auch in die Westschweiz expandieren.
«Die Digitalisierung des Handwerks ist
immer noch erst am Anfang und es gibt
noch viele spannende Entwicklungen, die
wir umsetzen konnteny, sagt Hertach mit
Blick auf die Zukunft. m



