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Der Unternehmergeist im Fokus

Der Unternehmergeist ist 
eine Kolumne von Karl Zim-
mermann, die auf vergnügli-
che und dennoch nicht min-
der klare Art und Weise 
aufzeigt, wie er, der Unter-
nehmergeist, «funktioniert» 
– und weshalb ihm in seinem 
Handeln scheinbar keine 
Grenzen gesetzt sind.

Karl Zimmermann, der Autor dieser Kolumne, star-
tete seine berufliche Karriere 1974 mit einer Lehre 
als Metallbauschlosser. Nach zahlreichen Weiter-
bildungen war er ab 1983 Partner der Karl Zimmer-
mann Metallbau AG, die er 2012 verkaufte. 2006 
gründete er zusammen mit Hans und Andreas We-
ber die KMU-Nachfolgezentrum AG und ist dort 
seither als Verwaltungsrat und Nachfolgecoach ak-
tiv. Ihr Kerngeschäft ist die Nachfolgeregelung von 
kleinen und mittleren Unternehmen. Nebst der di-
rekten Beratung engagiert sich das KMU-Nachfolge-
zentrum in der Öffentlichkeit und will so die Gesell-
schaft für das Thema Nachfolge sensibilisieren.

Zu zahlreichen Mandaten und Mitgliedschaften ge-
sellten sich 1998 der «Bayerische Staatspreis für be-
sondere technische Leistungen im Handwerk» und 
2005 der «Deutsche Bundespreis für hervorragende 
innovatorische Leistungen für das Handwerk» sowie 
2006 der Gewerbebär der KMU-Stadt Bern.

www.kmu-nachfolgezentrum.ch
oder wirmarket.ch > Nachfolgezentrum

Der Unternehmergeist 

und die Arroganz 

des Etablierten

Ich stehe vor meinem «Bössli». Die Sonne scheint, die 
Strasse ruft – doch bevor ich losfahren kann, meldet sich 
die Pflicht: Die Gaskontrolle ist fällig. Sicherheit geht vor, 
also rufe ich den lokalen Camper-Spezialisten an. Seine 
Antwort: «Frühester Termin in zwei Monaten.» Zwei Mona-
te! In Kundenzeit ist das eine Ewigkeit, in Unternehmerzeit 
eine verpasste Gelegenheit.

Ich frage nicht weiter und lege auf – ich frage weiter. Und 
zwar bei einer KI. Sekunden später: fünf Werkstätten in 
der Region, alle mit freien Terminen heute. Ich buche, fah-
re hin, lasse prüfen – und bin am Nachmittag wieder un-
terwegs. Das Bössli schnurrt, die Gasleitung ist sicher, 
mein Unternehmergeist jubelt.
Was hier passiert ist, ist mehr als ein praktischer Glücks-
fall. Es ist ein Lehrstück über digitale Relevanz – und 

über unternehmerische Blindheit.

Die Arroganz des Etablierten

Der Camper-Spezialist lebt offenbar noch in einer Welt, in 
welcher der Kunde wartet, weil er auf ihn angewiesen ist. 
Doch diese Welt ist vorbei. Wer heute glaubt, mit einem 
Monopol auf Zeit oder Nähe punkten zu können, unter-
schätzt die Macht der Information. Die Arroganz, sich auf 
Reputation statt Reaktion zu verlassen, ist nicht nur kurz-
sichtig, sondern vielmehr geschäftsschädigend.
Denn, was kostet es, einen Kunden zu verlieren? Nicht nur 
den Umsatz der Gaskontrolle, sondern auch den Folge-
auftrag, die Empfehlung, die Loyalität. Und was kostet es, 
sich nicht mit digitalen Tools auseinanderzusetzen? Die 
Antwort ist einfach: Marktanteil. Sichtbarkeit. Rele-

vanz.

«Die Loyalität 

ist flüchtig.»
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KI ist nicht der Feind des Unternehmers, sondern ein Hilfsangebot. 

aus Vertrauen schnell eine nostalgische Erinnerung. Nicht 

die Kompetenz fehlt – sondern die digitale Sichtbarkeit.

• Selbstständige Informatiker

Ironischerweise sind sie oft selbst Opfer ihrer eigenen 

Branche. Wer als IT-Profi nur reagiert («Rechner kaputt? 

– Ich komme vorbei»), wird überholt von Plattformanbie-

tern, die skalierbar, KI-gestützt und permanent verfügbar 

sind. Ohne digitale Positionierung wird auch der Tech-Ex-

perte unsichtbar.

• Steuerberater und Juristen

Auch in den klassischen «Krawattenberufen» ist das Mo-

nopol auf Wissen aufgebrochen. Was früher durch Bera-

tung erreicht wurde, ist heute oft ein durch KI voranaly-

siertes Ergebnis, mit dem der Kunde begleitet wird. Der 

Unterschied? Geschwindigkeit, Verfügbarkeit, Preis. Wer 

das ignoriert, wird nicht durch KI ersetzt – sondern durch 

Menschen, die sie besser nutzen.

«Wer nicht auffindbar ist, 

findet nicht statt.»

Die Herausforderung: Der Kunde fragt nicht mehr nach dei-

nem Lebenslauf. Der Algorithmus auch nicht. Er fragt nach 

deiner Erreichbarkeit, deiner Transparenz, deiner digitalen 

Kompetenz. Wer nicht auffindbar ist, findet nicht statt.

Der Kunde von heute lebt in Echtzeit: Er googelt, ver-

gleicht, bucht. Er erwartet Transparenz, Geschwindigkeit, 

Verfügbarkeit. Und wenn er sie nicht bekommt, dann 

klickt er weiter. Die Loyalität ist flüchtig, die Geduld be-

grenzt. Wer heute nicht digital denkt und noch im Fax- 

Modus lebt, wird morgen nicht mehr mit einbezogen.

Servicekultur heisst nicht nur «freundlich sein». Es geht 

um Prozesse, um Erreichbarkeit, um Reaktion. Eine Fir-

ma, die auf eine E-Mail erst nach drei Tagen antwortet, 

sendet eine klare Botschaft: «Du bist uns nicht wichtig 

genug.» Eine Firma, die keine Online-Terminbuchung an-

bietet, sagt: «Wir haben keine Lust, uns weiterzuentwi-

ckeln.» Und eine Firma, die auf KI-Anfragen nicht reagiert, 

sagt: «Wir haben den Schuss noch nicht gehört.»

Unsichtbarkeit trifft auch Akademiker und Experten

Man könnte meinen, solche Entwicklungen würden nur 

klassische Handwerksbetriebe treffen. Aber das wäre ein 

gefährlicher Irrtum. Die Unsichtbarkeit lauert überall – 

auch dort, wo man sich bisher sicher wähnte: bei Treu-

händern, selbstständigen Informatikern, Steuerberatern, 

Coaches, Versicherungsberatern. Bei jenen, die sich oft 

auf die Qualität ihrer Arbeit verlassen – und dabei verges-

sen, wie sehr sich der Zugang zum Markt verändert hat.

• Treuhänder

Viele verlassen sich auf langjährige Mandate und persön-

liche Empfehlungen. Doch wenn ein digitaler Anbieter die-

selbe Leistung automatisiert, datengestützt und rund um 

die Uhr anbietet – zu einem Bruchteil der Kosten –, wird 
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Aber es gibt Dinge, die keine KI ersetzen kann. Und 

vielleicht nie können wird.

Eine KI kann beraten, analysieren, automatisieren. Aber 

sie kann keine Solaranlage montieren, keine Toiletten-

spülung flicken, kein Hausdach abdichten und keine 

Elektroinstallation erneuern. Sie kann dir zeigen, wer 

das kann – aber sie kommt nicht mit dem Werkzeugkoffer 

vorbei.

«Handwerk hat Zukunft. 

Mehr denn je.»

Das bedeutet: Handwerk hat Zukunft. Mehr denn je. In 

einer Welt, in der alles digital wird, wird das Physische 

wieder wertvoll. In einer Zeit, in der viel Wissen entkoppelt 

und ausgelagert wird, sind Hände, die zupacken, gefrag-

ter denn je. Der alte Satz «Handwerk hat goldenen Bo-

den» – er war nie wahrer als heute.

Ausgebucht sein ist kein Geschäftsmodell

Aber auch dieser goldene Boden kann rutschig werden. 

Wer heute sagt «Digitalisierung? Brauchen wir nicht, wir 

sind ausgebucht» lebt gefährlich. Denn: Ausgebucht sein 

ist kein Geschäftsmodell. Und eine gute aktuelle Auf-

tragslage ersetzt keine Innovationskultur. Denn auch 

wenn die KI nicht die Rohre flickt – sie entscheidet mit, 

wer den Auftrag bekommt. Sie steuert Suchmaschinen, 

Terminplattformen, Bewertungen, Buchungen. Wer dort 

nicht auftaucht, verliert. Und zwar nicht, weil er schlecht 

ist – sondern weil er nicht gesehen wird.

«Die KI ist kein Feind 

des Unternehmers.»

Die KI ist kein Feind des Unternehmers. Sie ist kein Ein-

dringling, sondern ein Hilfsangebot. KI ist Denkverstärker, 

kein Jobkiller. Sie macht nicht arbeitslos, sondern ermög-

licht mehr Wirkung – für die, welche sie nutzen. Wer sich 

mit KI beschäftigt, wird nicht irrelevant. Im Gegenteil: Er 

gewinnt einen Hebel, der Routine entlastet und Raum für 

echten Mehrwert schafft.

Die eigentliche Gefahr ist nicht, durch KI ersetzt zu wer-

den, sondern durch Menschen, die KI besser nutzen 

als man selbst.

Digitalisierung ist kein Projekt. Sie ist eine Haltung.

Es reicht nicht, eine Website zu haben. Man muss sie le-

ben – mit ihr zusammen.

Es reicht nicht, Social Media zu bespielen. Man muss zu-

hören – mit den anderen.

Es reicht nicht, eine KI zu ignorieren. Man muss sie nut-

zen – für sich.

Digitalisierung ist nicht etwas, das «dann auch noch ge-

macht werden muss». Sie ist Teil des Denkens. Teil des 

Unternehmergeistes. Wer sie als Pflicht empfindet, hat 

schon verloren. Wer sie als Werkzeug begreift, öffnet Tü-

ren – zu neuen Kunden, neuen Prozessen, neuen Mög-

lichkeiten.

Fazit: Das Bössli rollt, die Zukunft auch

Ich bin wieder unterwegs. Nicht nur physisch, sondern 

auch gedanklich. Die digitale Servicekultur ist kein Trend. 

Sie ist die neue Normalität. Und sie trennt die Unterneh-

men, die mitdenken, von denen, die nur mitlaufen.

Die Komfortzone der Etablierten wird zur Gefahrenzone. 

Nicht, weil die Kunden illoyal wären – sondern weil sie kei-

ne Zeit mehr verschwenden wollen. Der Unternehmer-

geist bleibt wachsam – und hofft, dass auch andere es 

werden.

Denn:

«Wer nicht hört, wenn der Kunde ruft, wird bald nur 

noch das Echo seiner Vergangenheit vernehmen – 

denn die KI kennt Wege, und der Kunde kennt keine 

Geduld.»

 ● Dein Unternehmergeist


