2020-03-17 17:06 CET

Anvandningen av digitala tjanster for att
overvinna coronakrisen: Vad kan vi lara
oss av Kina

Kina dr vdrldsledande inom e-handel och landet har pdverkats av
coronaviruspandemin i flera manader ldngre dn europeiska ldnder. Hur har det
kinesiska samhdllet och kinesisk e-handel pdverkats? Vad kan vi ldra av Kina i
denna frdga? Att begrdnsa effekterna av viruset bor vara allas framsta prioritet,
men att forsoka hdlla foretag igdng och férhindra att mdnniskor forlorar sina jobb
dr ocksa vitalt. Sa ldnge direkt interaktion dr begrdansad kan digital forsdljning



och digitala verktyg ses som en potentiell l6sning for foretag och andra
organisationer.

Vad som tidigare har varit normalt i hur manniskor lever, lar och arbetar har
forandrats drastiskt under de senaste manaderna i Kina. Medan medicinska
arbetare och manniskor i andra, for samhallet vasentliga arbetslinjer, har
gjort sitt yttersta for att besegra viruset, har vanliga manniskor gjort ett
avgorande bidrag genom att isolera sig fysiskt samtidigt som de interagerat
med andra manniskor och dvriga varlden pa natet istallet. Vad kan vi lara oss
av de senaste manaderna i Kina, och hur kommer det att paverka var framtid
och var varld?

Okning av forsiljning av livsmedel online

Nathandel hade redan innan COVID-19 blivit normen for kinesiska
konsumenter. Detta har bidragit till att minimera den inverkan
nedstangningen av samhallet haft pa vardagslivet for manga manniskor
under de senaste manaderna.

Faktum ar att Taobao, en av de storsta nathandelsplattformarna i Kina,
lanserades vid hojden av SARS-utbrottet 2003, och en annan kinesisk e-
handelsjatte JD.com siktade om mot e-handel i 2004 nar dess grundare
Richard Liu sag en mojlighet i att flytta forsaljningen online under pagaende
nedstangning av fysiska butiker och konsumenters radsla for SARS.

Nu nar historien narmast har upprepat sig sjalv, om an i mycket storre skala,
vad ar nytt inom e-handel i Kina? Manniskor som nyligen anammat nathandel
som metod for inkop av livsmedel i Kina har, pa grund av radande situation,
fatt omvardera eller omprioritera olika faktorer som tidigare varit avgorande
for kop. | manga fall skulle faktorer som hogre priser, utbud, farskhet pa
produkter, leveranstider, enkelhet i kdpprocessen eller till och med
mojligheten att sjdlv fysiskt valja vilken tomat eller annan farskvara du vill
ha, varit avgorande for att inte bli kund hos en livsmedelsbutik pa natet.

Nar priserna ar jamforbara med de i fysiska butiker, nar du faktiskt far fler
valbara alternativ pa natet an fran ditt narmaste stormarknad, nar "samma
dag leverans” redan ar mycket vanligt i kinesiska stader for livsmedelsbutiker
pa natet, nar anvandarupplevelsen ar utformad runt fortroende och
bekvamlighet, nar det finns faktiska manniskor som hamtar dina bestallda
varor fran stormarknader i full skyddsutrustning och sa smaningom gor en



"kontaktlos” leverans utanfor din dorr, vad mer kan du forvanta dig eller
krava? Oavsett kommer eventuella ytterligare onskemal kontinuerligt att
utvecklas och uppfyllas.

Allt detta kanske inte ater sarskilt speciellt, men i manga europeiska lander
ar det fortfarande det. Detta blir extremt anvandbart i extraordinara tider som
dessa nar ehandlare faktiskt kan leverera sina kundloften, hjalpa manniskor
att prioritera sina val och stddja hela samhallet att ta sig igenom detta. Ett
segment av potentiella kunder av nathandel for livsmedel som ofta forbises
ar de aldre. De som ar bland de mest utsatta i denna pandemi, som bor
ensamma och som har liten erfarenhet av nathandel i allmanhet. Vad kan vi
gora for dem?

Skola och jobb pa distans ger upphov till e-ldrande

Hela coronavirus-utbrottet borjade vid toppen av forberedelserna infor det
kinesiska nyarsfirandet, nar miljoner och miljoner kineser var upptagna pa
vag hem over hela landet och gjorde sina sista inkop i hopp om en veckas
lang semester med familjen.

Detta nyarsfirande forlangdes forst med en vecka, sedan ytterligare en och
sedan flera veckor tills det att centralregeringen meddelade att all
skolundervisning maste hallas online. Foretag uppmanades att ateruppta sin
verksamhet sa mycket som moijligt, trots den nationella nédbromsen. Till
foljd av detta hade manniskor inte nagot annat alternativ an att fortsatta
arbeta pa distans.

Manga plattformar for inlarning av olika saker online i Kina atnjot den forsta
positiva overraskningen av denna plotsliga vag av nya anvandare utan nagra
extra marknadsforingsinvesteringar. Skolor, larare, elever och foraldrar var
upptagna med att arrangera alla typer av installeringar for virtuella klassrum
over hela Kina, men snart borjade alla fraga en sak: hur redo ar vi faktiskt att
anamma online-larande?

DingTalk, en plattform for foretagskommunikation och samarbete som
utvecklats av Alibaba, hamnade plotsligt i stralkastarljuset nar manga skolor
och larare valde plattformen for online-undervisning. DingTalk genererade
nyhetsrubriker globalt nar kinesiska studenter i karantan vadrade sin
frustration i form av humoristiska recensioner av appen i appbutiker i syfte
att fa appen borttagen, medan utvecklare energiskt arbetade pa nya utgavor



med forbattrade funktioner. DingTalk slappte senare sin steg-for-steg-guide
och fallstudier for att hjalpa skolor och larare att fullt ut utnyttja plattformen
for online-utbildningsandamal.

Det ar annu for tidigt att sia om forsoket att anvanda DingTalk eller andra
online-plattformar i detta gigantiska experiment for online-larande i Kina har
varit en framgang. Pa det allra minsta 6kade det global medvetenhet och
intresse for online-larande exponentiellt. Vad tjansteleverantorer och larare
kommer att fokusera pa i framtiden ar inte bara att anpassa
offlineundervisning for online-miljon, utan att skapa helt nytt pedagogiskt
innehall for onlineinlarning och interaktiva inlarningsupplevelser for alla
inblandade parter. Vad DingTalk och Alibaba larde sig av situationen som kan
resultera i eventuella nya produkter kommer framtiden att utvisa.

Se bortom krisen

| krissituationer som dessa tenderar manniskor att leta efter basta mojliga
alternativ i en hop daliga och rusa in i snabba atgarder for att minimera
risker, vilket i mangt och mycket ar vitalt nar man kampar mot en allvarlig
pandemi. Vi behover dock paminna oss om att se bortom den situationen som
rader. Det ar viktigt att overvaga atgarder baserade pa deras langsiktiga
paverkan, samtidigt som man fokuserar pa det vasentliga i denna pressade
situation.

For manga foretag ar detta inte ratt tillfalle att dra i bromsen, sluta planera
eller gora mindre; det ar dags att aterbesoka foretagets huvuduppdrag, dess
mission, att faktiskt gora mer for manniskor och kunder - samtidigt med annu
storre malmedvetenhet. Digitala tjanster och verktyg har skapats och
utvecklats i tron att de kan forbattra manniskors liv, att, nar behovet finns,
kan problemen l6sas med de digitala tjansternas hjalp. Det ar dags att se till
att det sker. Hall dig i sakerhet, men rack ut en hand och hjalp andra. Behall
lugnet och hall ut. Vi ar i borjan pa var coronakurva. Lat oss arbeta
tillsammans for att platta ut kurvan, och ny tillvaxt kommer att folja.

Redo att komma igang med din digitala resa eller hitta nya satt att optimera
dina digitala kanaler? Vare sig det behdvs byggas en ny webbutik fran
grunden, en analys av era tillvaxtmojligheter eller en langsiktig plan for er
digitala forsaljningsstrategi ar vi har for att hjalpa dig. Skicka oss ett
meddelande eller sla en signal!



Om forfattaren

Yu-Yang Bai dr en Helsinfors-baserad oberoende verksamhetskonsult med ldng
erfaranhet av digital forsdljning, kundengagemang och affdrsutveckling. Som
tidigare chef for Digital Experience & Development pd Fiskars Group, Vice VD pad
Saluke och COO pd HEI Schools, har Bai lett olika tillvixtprogram med finska
foretag inom premiumkonsumentprodukter, e-handel och digitala medier,
spelutveckling och utbildning. Bai vars ursprung dr Kina, har startat mdnga
projekt pd den kinesiska marknaden och dr en expert pd att nyttja potentialen i
bdde digital forsaljning och den Kinesiska marknaden som viktiga tillvaxtkrafter
for tillvixtbolag.

Columbia Road ar Nordens ledande byra inom digital forsaljning med tjanster
som hjalper foretag att oka sin forsaljning i digitala kanaler genom strategisk
vagledning, design, utveckling och marknadsforing. Foretaget, med 100
anstallda i Sverige och dvriga Europa, har en genomsnittlig arlig tillvaxt pa
70%. Columbia Road har kunder inom saval B2C och B2B som SAS, Telia
Sverige och Matsmart.
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