HANDELSZEITUNG
NR. 4 | 26. FEBRUAR 2026

IM GESPRACH

mehrere internationale &
Managementpositionen. i

STEFANO SANTINELLI

«ICH FUHRTE GEFUHLT
DREI VERSCHIEDENE
UNTERNEHMEN»

Der CEO von Localsearch verwandelte einen Telefonbuchhersteller in eine digitale Anlaufstelle fir KMU.
Die Lehren aus dieser Transformation begleiten ihn jetzt auch ins Zeitalter der kiinstlichen Intelligenz.
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tefano Santinelli sitzt in seinem Biiro in Ziirich-West.
Die Journalistin ist nicht die Einzige, die vorbereitet zu diesem
Gespriich kommt. Vor ihm auf dem Tisch liegen fein sduberlich
in Mippchen sortiert Informationsbroschiiren und aus-
gedruckte Prisentationen. Auf dem Monitor an der Wand flim-
mert das Verkaufscockpitvon Localsearch - ein Einblickin das
Dashboard von Verkiiuferinnen und Verkiufern der Firma,
wenn sie die KMU besuchen. Withrend des Gespriichs nimmt
Santinelli immer wieder Dokumente zur Hand, kreist Fakten
darauf ein und demonstriert Vorgiinge am Monitor.

Localsearch sponserte bis 2024 die Eishockey-
Nationalmannschaft. Fiir welches Schweizer Team
schligt Ihr Herz?

Lugano, natiirlich. Ich bin froh, dass Sie diese Frage heute
stellen und nicht vor einem Jahr. Da hatten wir gefithlt den
tiefsten Punkt unserer Vereinsgeschichte mit den Play-outs.
Der Neuaufbau hat sich aber gelohnt. Trainer Tomas Mitell
hat Schritt fiir Schritt am Fundament gearbeitet: zuerstan der
Defensive, dann am Boxplay, am Spielaufbau und schliesslich
am Powerplay, konsequent und mit einem klaren System. Das
Sponsoring hat unsere Kultur bei Localsearch gepriigt.

Inwiefern?

Wir reden in der Eishockeysprache. Bevor ein Jahr beginnt,
sprechen wir vom Gameplan. Es geht nicht nur darum, agil
zu sein, sondern darum, zu wissen, wohin die Reise geht: Wie
spielen die Linien zusammen? Wo greifen wir an? Wo vertei-
digen wir bewusst? Colin Muller, der Trainer der Schweizer
Frauennationalmannschaft, hat uns einst erklart, was ein

Gameplan ist, und uns gefragt: «Localsearch, what's your

game plan?» Das nutzen wir seither als Einstieg fiir unsere
jahrlichen Kick-off-Events.

Und was ist Ihr Gameplan fiir das Jahr 20267

Unser Herz schligt fiir die kleinsten Schweizer KMU. Unser
Anspruch ist, unsere Kundinnen und Kunden mit gutem Ser-
vice, kompetenter Beratung und wirkungsvollen Produkten
digital erfolgreich zu machen. Mit einem konsequenten KI-
first-Ansatz sorgen wir dafiir, dass KMU auch in einer
zunehmend KI-basierten Suche sichtbar bleiben und daraus
echten, messbaren Geschiftserfolg erzielen. Gleichzeitig
stellen wir mithilfe von KTunsere Produkte und Prozesse kon-
sequent neu auf, um langfristig schneller, effizienter und
wetthewerbsfahiger zuwerden. Am Ende geht es jedoch nicht
um Technologie um ihrer selbst willen, sondern darum,
gemeinsam mit unseren Kunden nachhaltig zu wachsen.

Sie haben Tutti aufgebaut. Die Plattform

ging mit der Swiss Marketplace Group an die Birse.

Wie fiihlt sich das an?

Ich freue mich fiir Tutti, bedaure aber auch, dass es ohne mich
an die Birse ging. Ich habe noch nie einen Borsengang be-
gleitet, das steht noch auf meiner Bucketlist.

Wiire Localsearch ein Kandidat dafiir, dieses Hiikchen
setzen zu kiinnen?

Das miissen Sie die Swisscom fragen (lacht). Localsearch
gehort zur Swisscom-Gruppe.

Warum zog es Sie bei Localsearch in den Chefsessel?
Nach meinem Ausstieg bei Tutti war ich vor allem in Verwal-
tungsriiten aktiv, etwa bei der Swisscom Directories AG. In
meiner Karriere beschiiftigte ich mich viel mit disruptiven
Geschiftsmodellen. Bei Localsearch sahen wir die Disruption
kommen, wussten aber nicht, wohin die Reise geht. Deshalb
musste eine neue Strategie her. Das hat mich gereizt.

Sie hiitten das aber auch weiterhin

vom Verwaltungsrat aus begleiten kénnen.

Als VR triigt man grosse Verantwortung, ist aber vom Tages-
geschiift entfernt. In dieser disruptiven Phase - mit Internet,
Mobile, Voice - wollte ich niher dran sein und wieder hands-
on etwas Neues aufbauen.

Wie sah das Geschiift aus, als Sie 2016

als CEO einstiegen?

Wir waren eine komplette Printfirma. Unser Kerngeschift
waren die 3,4 Millionen Telefonbiicher, die wir druckten, und
die Inserate, die darin enthalten waren. Dass die Telefonnum-
mern online auf Local.ch erschienen, war ein Nebengeschiift.

Sie erwiithnten, dass Sie die Disruption

haben kommen sehen. Was ist passiert?

Unser Geschiiftsmodell hatte sich in den letzten vierzig Jahren
nicht verindert. Es war das klassische Gelbe-Seiten-Prinzip.

«Sich auf Mund-zu-
Mund-Propaganda
zu verlassen, finde
ich gefahrlich.»

ZURPERSON

Stefano Santinelli ist seit 2016
CEQ von Localsearch, das als
Swisscom Directories AG firmiert,
im Markt aber unter «Localsearch»
auftritt. Bis 2018 gehorte die
Swisscom Directories AG zu

31 Prozent dem Verlagshaus
Tamedia und zu 69 Prozent der
Swisscom. Letztere (bernahm
die Anteile von Tamedia 2019 fur
220 Millionen Franken. Seither
gehort Localsearch der Swisscom
zu 100 Prozent.

Mit 35 Jahren ging Stefano
Santinelli fir Microsoft nach
Russland. Der Grund: Ihn reizte
der wachsende Markt im Osten.
Es sollte ein Volltreffer werden:
In den drei Jahren, die er in
Moskau verbrachte, verzehn-
fachte sich die Niederlassung
von 120 auf 1300 Mitarbeitende.
Davor hatte der gelernte Infor-
matiker bereits als Software-
architekt bei der UBS und als
Produktmanager bei SAP und

ABB gearbeitet.

Nach seiner Zeit bel Microsoft
griindete er die Secondhand-
plattform Tutti - der Name geht
auf seine Tessiner Herkunft
zuriick, Dafiir stand er selbst am
Zircher Hauptbahnhof und fihrte
eine Umfrage durch, ob das

Angebot auf Interesse stosst.
Das Unternehmen wurde 2012
vollstandig vom norwegischen
Konzern Schibsted (ibernommen
und 2015 fr rund 25 Millionen
Franken an die heutige Swiss
Marketplace Group verkauft.

Die Digitalisierung
veranschaulicht

Santinelli sitzt im
Swisscom Business
Campus. Hier finden

sich eine virtuelle
5G-Achterbahn, ein
Touchtable und eine
hybride Murmelbahn,
die jeweils Daten und

Digitalisierung erlebbar
machen sollen.

Unsere Aussendienstmitarbeiter gingen von KMU zu KMU
und verkauften Inserate im Telefonbuch. 2016 bezahlte man
als KMU noch rund 19.90 Franken fiir die Publikation einer
Faxnummer oder E-Mail-Adresse. Das machte rund 90 Pro-
zent unseres Umsatzes aus. Heute machen wir etwas villig
anderes. Vor drei Jahren druckten wir das letzte Telefonbuch.
Local.ch ist jetzt kostenlos, kaum jemand sucht nur noch
gezielt nach Telefonnummern.

Die Transformation von Print zu einem reinen
Onlineprodukt war radikal: Wie haben Sie das

geschafft, ohne dass die Firma kollabiert ist?

Es war eine Gratwanderung. Wir mussten das Printgeschiift
sanft herunterfahren und gleichzeitig das digitale Geschift
aufbauen. Der Schliissel dazu war, dass wir die Kundenbasis
behalten konnten. Und ehrlich gesagt: Von iiber tausend Mit-
arbeitenden auf knapp fiinfhundert zu gehen, das war schon
schmerzhatt.

Sie haben also das Personal praktisch

halbiert - das ist ein ziemlich drastischer Riickgang.

Sie miissen sehen: Die Wertschipfungist heute villiganders.
Im Telefonbuch wurde frither jede Seite noch von Hand
gepriift. Wenn es einen Fehler hatte, musste dieser von
Handgeidndertwerden. Heute fahren unsere Aussendienstmit-
arbeitenden mit einer vollstandigen Analyse und Verbesse-
rungsvorschldgen fiir ihr digitales Profil zu den Kunden,
erstellen das Angebot direkt vor Ort und begleiten die digita-
le Priisenz laufend. Auch die Kundschaft hat sich verindert.
Die Kunden von friither sind nicht mehr die Kunden von
heute. Wir haben grossen Erfolg bei Start-ups. Im vergange-
nen Jahr konnten wir 12000 von 50000 neuen Start-ups als
Kunden gewinnen.

Macht sich diese Transformationszeit

auch in Ihren Geschiiftszahlen bemerkbar?

Dazu kann ich keine Auskunft geben. Was ich sagen kann:
Wir konnten unsere Profitabilitiit halten und wiihrend der
Transformation sogar steigern. Die Kundenzahlen sind stabil,
das Unternehmen steht solide da. Die Transformation haben
wir ohne Fremdfinanzierung, aus eigener Kraft, geschafft.

Was ist denn seit dem Wegfall der Telefonbiicher

Ihr grissster Umsatzpfeiler?

Heute kommen 95 Prozent unseres Umsatzes vom Digital-
one-B2B-Portfolio, unserem Paket, das ein KMU im digitalen
Raum sichtbar macht.

Das ist beeindruckend. Aber ist es nicht auch riskant,

so abhiingig von einem Produkt zu sein?

Stimmt, es ist eine Konzentration. Doch Digitalone ist keine
einzelne Dienstleistung, sondern ein ganzes Okosystem. Es
besteht aus verschiedenen Modulen und Preisstufen - von
einfachen Basispaketen bis zu umfassenden Marketinglésun-
gen. Die Diversifikation liegt in der Breite des Produkts und
in der Kundenbasis. Unser Kundenstamm sind 300000 KM,
das ist fast die Halfte der KMU in der Schweiz.

Localsearch istimmer wieder in die Kritik geraten,

dass es aggressive Werbetaktiken und Verkaufsmaschen
anwendet. Wie reagieren Sie auf diese Kritik?

Ich nehme diese Kritik sehr ernst. Wir haben einen klaren
Anspruch: transparente Angebote, faire Preise und eine
Beratung, die sich an den tatsichlichen Bediirfnissen der
KMU orientiert. Wir investieren viel in Schulung, Qualitits-
sicherungund Prozessverbesserungen, damit alle Kundinnen
und Kunden genau das erhalten, was sie brauchen. Und wenn
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Friiher gedruckt
heute getippt

Mit der Transformation
zum digitalen Anbieter
verdnderten sich auch die
Anspriche an die Belegschaft.
Localsearch reduzierte sich
von tausend Mitarbeitenden
auf rund flnfhundert.

in Einzelfillen Fehler passieren und etwas nicht unseren
Standards entspricht, korrigieren wir es konsequent.

Sie melden sich aber regelmiissig bei lhren Kunden -
wieso tun Sie das?

Digitale Priisenz ist kein statischer Zustand. Websites und
Profile miissen laufend gepflegt und angepasst werden -
sonst verlieren sie an Relevanz in Suchmaschinen. Deshalb
kontaktieren wir unsere Kunden mehrmals pro Jahr. Auch
telefonisch, weil unsere KMU noch nicht so aufgestellt sind,
wie es fiir ihr Geschiift sinnvoll wiire.

Sind Sie da nicht ein bisschen hart im Urteil?

Nein, das ist datenbasiert. Gemeinsam mit der Hochschule
Luzern haben wir letztes Jahr den « KMU Digital Pulse 2025»
veroffentlicht. Die Studie zeigt: 77 Prozent der Bevilkerung
wiinschen sich, Dienstleistungen online buchen zu kénnen,
aber nur rund 3 Prozent der KMU bieten tatsiichlich digitale
Buchungsmdoglichkeiten auf ihrer Website an. Diese Liicke
ist erheblich.

Wie erkliiren Sie sich diese Diskrepanz?

Ist das einfach Unwissen?

Zum einen ja, Unwissen. Viele KMU unterschiitzen, wie stark
sich das Kundenverhalten verandert hat - insbesondere bei
jiingeren Zielgruppen. Wer keine Onlinebuchung anbietet,
verliert Geschiift, oft ohne es unmittelbar zu merken.

Und was ist die zweite Erkldarung?

Ressourcen und Kompetenz. Alle wissen, dass Instagram,
Tiktok, Google und Chat GPT wichtig sind. Aber als Coiffeur
haben Sie wenig Zeit, wenig Kapazitit und zum Teil auch kein
Know-how, um sich darum zu kiimmern. Dann bleiben drei
Optionen: Sie machen es selbst mithilfe von Nichten und
Neffen, Sie gehen zu einer Agentur und zahlen fiir jede Dienst-
leistung einzeln, oder Sie fangen erst gar nicht an, weil es
Thnen zu komplex erscheint.

Gibt es da Branchenunterschiede?

Welche Branche ist digital besser unterwegs?

Grosse Unterschiede zwischen den Branchen gibt es insge-
samt kaum, der Nachholbedarfist iiberall gross. Aber es gibt
wesentliche Unterschiede im Reifegrad bei einzelnen The-
men. Beim Google-Profil sind die meisten gut aufgestellt,
dafiir hat Google selbst gesorgt. Die Beautybranche ist stark
auf Social Media vertreten, weil dort die Kunden unterwegs
sind. Handwerker haben tiberdurchschnittlich oft Websites.

ZUGABE -

Swisscom oder Sunrise?

Pixel Pro mit Swisscom - mein
Alltagsbegleiter fur K,

Wenn Sie eine
Person zum Lunch treffen
kénnten, wer wire das?

Vint Cerf. Wie entstand die Idee
einer vollstandig vernetzten Welt,
und was wurde dabei unterschatzt?

Welches Buch liegt bei
Ihnen auf dem Nachttisch?

«Martin Mystere» - ein Comic, der
entspannt und den Kopf frei macht.

Was wollten Sie
als Kind werden?

Sanger - bis mir klar wurde,
dass es einen Plan B braucht.

Was haben Sie
Zuletzt bereut?

Kl schafft Effizienz, Zeit bleibt
trotzdem das knappste Gut.

Die Bikepacking-Reise bis Ushuaia
wartet immer noch,

Welche Eigenschaft
bewundern Sie an anderen?

Humor als Briicke
zwischen Menschen.

Haben Sie ein
verstecktes Talent?

Ich lerne gerne Neues: Von Kl und
Vibe-Coding Uber Surfen bis zu
Velomechanik, Gitarrespielen oder der
russischen Sprache. Und ich bleibe
dran, bis ich es wirklich kann.

Welches Essen
mdogen Sie gar nicht?
Italienisch im Restaurant - das ware

ein Affront gegeniiber meiner Mutter
aus der Emilia-Romagna.

Was haben Sie sich
Zuletzt gegénnt?

Shokz Openswim Pro. Neue
Technologie fasziniert mich.

Und gibt es auch Branchen, die bei der Digitalisierung
besonders zuriickhaltend sind?

Sehr spezialisierte Dienstleister - etwa Anwiilte, Arzte oder
andere akademische Berufe - hinken online oft hinterher.
Nichtaus Nachlissigkeit, sondern weil sie auch ohne digitale
Sichtbarkeit geniigend Nachfrage haben. Im Handwerk-,
Beauty- und Gastrobereich ist es viel kompetitiver. Was
zudem noch auffillt: Kleinstunternehmen sind digital un-
sichtbar, die meisten haben sogar keine Website.

Bei Kleinstunternehmen zihlt Vertrauen als
Kernwiihrung, Wenn ich eine Stammkundschaft

habe, warum brauche ich dann eine Website?

Dass Vertrauen wichtig ist, bestitigt auch unsere Befragung,
Aber auch Convenience ist entscheidend. Das beste Beispiel
sind Arzte. Ich bin mit meinem Hausarzt aufgewachsen und
wiire nie zu jemand anderem gegangen. Jetzt, mit den Ge-
sundheitszentren in der Stadt, wird aber auch der Zugang
zu Spezialisten immer wichtiger. Sich auf Mund-zu-Mund-
Propaganda zu verlassen, finde ich gefihrlich. Besonders weil
wir mit Google auch vergleichen konnen.

KI kann ebenfalls vergleichen und Websites
zusammenfassen, ohne dass ein Klick notwendig ist.

Was bedeuten diese Zero-Click-Suchen fiir Thr Geschift?
Vor zwei Jahren hiitte ich gesagt, dass Local.ch und Search.ch
verschwinden wiirden. Wenn ich heute sehe, wie Local und
Search von KI-Systemen genutzt werden, um auf Buchungs-
funktionen zuriickzugreifen und Inhalte zu finden, die sonst
imInternet schwer zugiinglich sind, sehe ich fiir Aggregatoren
und Verzeichnisse auch im KI-Zeitalter eine klare Rolle.
Durch die Einfithrung von Google Al Overviews haben Web-
sites circa 60 Prozent des Traffics verloren. Das ist enorm.
Wenn kiinftig ein grosser Teil der KMU-Suchanfragen iiber

«Vor zwei Jahren hdtte ich
gesagt, dass Local.ch und
Search.ch verschwinden wiirden.»

KI-Chatbots lduft, muss man sich neu aufstellen. Die zentrale
Frage ist: Wie tauche ich in KI-Chatbots auf?

Sie scheinen es geschafft zu haben. Localsearch

taucht bei Anfragen in Chat GPT, Gemini oder Copilot
als Quelle auf, Ich habe es selbst ausprobiert. Wie ist

das gelungen?

Wir sind schon eine Weile intensiv an dem Thema dran.
Suchmaschinen und auch Kl-Systeme lernen aus digitaler
Reputation. Wenn Sie ein Unternehmensprofil nicht nur bei
Google, sondern in sechzig Netzwerken publizieren, wird es
von Kl-Agenten als relevant und vertrauenswiirdig wahr-
genommen: Der Handwerker ist bekannt. Zudem ist Such-
maschine nicht gleich Suchmaschine. Man muss gezielte
Taktiken entwickeln, damit unsere Kunden in Perplexity,
Gemini, Copilot oder Chat GPT gelistet werden.

Was braucht es bei Chat GPT?

Im Chat-GP'T- und Microsoft-Umlfeld spielt Bing eine zent-
rale Rolle. Wir haben friih eine Partnerschaft mit Microsoft
abgeschlossen und unsere Priisenz auf Bing optimiert. Bei
Google muss man eine gute Reputation aufbauen als Aggre-
gator. Diese Rolle erfiillen wir mit Localsearch seit Jahren.
Google sieht uns als zuverlissige Quelle.

Bekommen Sie Geld dafiir, wenn Chat GPT und Co.

auf die Daten von Localsearch zugreifen?

Nein. Wir bewirtschalten rund 65000 Websites und etwa
300000 Profile fiir Schweizer Unternehmen. Schon klassische
Suchmaschinen haben diese Inhalte genutzt, ohne dafiir zu
zahlen. Jetzt passiert das Gleiche mit Chatbots.

Local.ch und Search.ch wird es also

noch eine ganze Weile geben ...

Davon binich Giberzeugt - aber nicht in der heutigen Form.
Wir werden uns weiterentwickeln. Das ist das Spannende
an meinen elfJahren bei Localsearch: Ich habe hier gefiihlt
dreiverschiedene Firmen gefiihrt. Zuerst war nur Print, dann
nur Online und Services - und jetzt kommt die Ara mit ge-
nerativer KI, in der wir den KMU zur Seite stehen kinnen,
Als gelernter Informatiker fasziniert mich, wie stark Techno-
logie Geschiftsmodelle verindern kann.

Sie sind im Verwaltungsrat der Tessiner Kantonalbank.
Wie sieht es da in Sachen kiinstliche Intelligenz aus?
Ganz anders. Banken bewegen sich in einem stark regulierten
Umfeld, insbesondere beim Einsatz von Cloud-Technologien
und kiinstlicher Intelligenz. Innovation verlauft dort deshalb
deutlich kontrollierter und langsamer als bei einem Unter-
nehmen wie Localsearch. Alles muss zuerst absolut perfekt
sitzen.

Finden Sie das gut oder schlecht?

Ich bin zwiegespalten. Einerseits bewundere ich die Innova-
tionskraft von Anbietern wie Revolut. Dort sieht man, was
technologisch moglich ist. Andererseits tragen Banken eine
enorme Verantwortung. Wenn etwas schiefliuft, sind poten-
ziell Millionen von Kundinnen und Kunden betroffen. Die
Regulierung schiitzt hier Stabilitit und Vertrauen. Deshalb:
Regulierung ja - aber mit Augenmass. Europa treibtes inmei-
nen Augen etwas zu weit mit der KI-Regulierung. Das wird
uns zurtickwerfen.

Das Wort der Stunde ist « KI-Agenten». Wie nutzen Sie die?
Auf der Konsumentenseite setzen wir KI-Agenten derzeit
noch nicht ein. Der Markt ist stark US-getrieben, und aus
unserer Sicht fehlen aktuell noch klare Leitplanken. Intern
nutzen wir KI-Agenten hingegen bereits sehr gezielt - etwa
fiir die Erstellung von KMU-Profilen, [iir Benchmarking
oder fiir die Analyse von Kundenfillen. Wenn ein Digital-
Marketing-Consultant ein Angebot erstellt, kooperieren diese
Agenten im Hintergrund.

Sehen Sie Auswirkungen davon in der Produktivitéit?

Die Sales-Produktivititist durch den Einsatz von Kl-Agenten
um rund 22 Prozent gestiegen. Ich selbst nutze KI-Agenten
ebenfalls, etwa fir E-Mails, Recherche und Reporting, und
arbeite dadurch spiirbar effizienter. Bevor wir solche Lisun-
gen jedoch fiir rund 300000 Schweizer KMU und mehrere
Millionen Nutzerinnen und Nutzer ausrollen, warten wir,
bis Technologie und regulatorische Rahmenbedingungen
ausreichend reif sind.

ANZEIGE

Albin”Kistler

VERSTANDLICH
BERATEN




