HEI: Seit tiber 30 Jahren beliefert
ALSO den Handel mit CE- und IT-
Produkten. Wie hat sich ALSO in
den letzten Jahren entwickelt?

Welche Bedeutung schenken Sie
Smartphones und Tablets?

ALSO ist vor allem als Distributor
verschiedenster Produkte bekannt.
Welche Dienstleistungen kann sie
dem Kunden aus dem Bereich des
Logistikdienstleisters anbieten?

E-Commerce wird immer wichtiger.
Wie konnen Sie Ihre Kunden diesbe-
zuiglich entlasten?

Mit welchen Firmen verbindet der
Service-Bereich von ALSO eine
starke Partnerschaft?
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Firmen wie Salt, Sunrise oder Swisscom.
Aber auch fiir diverse Retailer wie zum
Beispiel MediaMarkt, Firmen wie die
Schweizerische Post oder Hersteller wie
HP Inc. diirfen wir titig sein.

Welche Trends sehen Sie in

nichster Zeit auf uns zukommen?
Als wichtigsten Trend sehe ich die Digi-
talisierung mit all ihren Facetten. In die-
sem Zusammenhang wiirde ich der
Vernetzung von stationdrem und Online-
handel sowie Omnichannel-Losungen
einen grossen Stellenwert einrdumen.
Der Grundsatz ,,Zeit ist Geld* wird immer
wichtiger und daher ist die Berechenbar-
keit und individuelle Steuerung einer
Bestellung an einen bestimmten Ort zu
einer bestimmten Zeit wichtiger als die
reine Geschwindigkeit. Die Abholungen
an einem Pick-up-Point werden stark

ZUR PERSON

Urs von Ins (48) ist Managing Director Ser-
vices der ALSO Schweiz AG. Er verfuigt
Uber einen Abschluss als eidg. dipl. Marke-
tingleiter der Universitat Bern und absol-
vierte das AMP an der Business School IN-
SEAD in Fontainebleau (F). Er leitete das
Corporate Development der PostLogistics
bei der Schweizerischen Post und baute
das Startup Unternehmen Yellowworld auf.
Seit 2003 fuhrt und entwickelt er das Ser-
vicegeschaft der ALSO. Zudem verantwor-
tet er die Logistik und ist Mitglied der Ge-
schaftsleitung der ALSO Schweiz AG. Er ist
verheiratet, Vater von zwei Kindern und
zahlt Segeln, Ski und Mountainbikefahren
zu seinen Hobbys.
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zunehmen und das Netz laufend erweitert.
Denken wir nur an Tankstellen, Kioske,
oder Bahnhofe.

Wo sollten Retailer Ihrer Meinung
nach unbedingt mitmachen und
womit kénnen diese Umsatz und
Gewinn steigern?

Auf der einen Seite sollten sie sicher meh-
rere Kanile nutzen, was heisst, dass man
online auf jeden Fall auch dabei sein sollte.
Auf der anderen Seite bietet ihnen unser
Trade-In Service, dank der professionellen
Riickkauf-Losung, zusitzliches Umsatzpo-
tenzial und macht vor allem den Neuver-
kauf attraktiver. Das Geriit wird vor Ort
eingeschiitzt und der Endkunde erhilt
dabei einen garantierten Geldbetrag ausbe-
zahlt oder an einen Neukauf angerechnet.

Welches sind Thre Highlights, mit
denen Sie die Retailer und Online
Shops unterstiitzen kénnen?

Vor allem im Bereich Return und Repair
konnen wir wertvolle Unterstiitzung bie-
ten. Genau hier kénnen wir unsere Stirke
ausspielen, da das Managen dieser Pro-
zesse sehr schwierig ist. Als Beispiel nen-
nen wir die Poststellen: Das breite Sorti-
ment und der Anstieg der Aftersales
Anforderungen, sowie die Vielzahl unter-
schiedlicher Reparaturprozesse fiihrten
dort zu massivem Aufwand fiir die Mitar-
beiter. Mit unserer professionellen ALSO
Repair-Losung erreichte die Post eine
deutliche Entlastung und Effizienzsteige-
rung in ihren Filialen. Gleichzeitig konn-
ten sie die Zufriedenheit ihrer Kunden
und Mitarbeiter mit besseren Durchlauf-
zeiten und schlankeren Ablidufen signifi-
kant steigern. Im Bereich Return und
Repair sehen wir tibrigens noch grosses
Kosteneinsparungspotenzial.

Haben Sie bestimmte Anregungen
und Wiinsche an die Retailer?

Sie sehen, ALSO ist viel mehr als ein
Distributor. Wir wiirden gerne vermehrt
mit Retailern und E-Commerce-Anbietern
diskutieren, wenn es um Prozess-optimie-
rungen und um mdgliche Kostensenkungs-
programme geht. Gerade hier konnen wir
als Challenge-Partner unser Know-how
anbieten.
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