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Bedriften
Sos-soft er en softwareleverandør som selger sine egenutviklede produkter i det norske markedet under merkenavnet Soss. Bedriften vår består av fire avdelinger

· Utvikling

· Salg

· Leveranse

· Support

Kommunikasjonsstrategi

Bedriften har jobbet med kommunikasjonsstrategi og et av tiltakene er at det skal benyttes blogger for kommunikasjon. Det er i første omgang identifisert tre områder hvor blogg antas å kunne være fornuftig.

· En ekstern blogg for kommunikasjon med kunder og andre interesserte. 

· En intern blogg i salgsavdelingen for deling av beste praksis 
· En intern blogg i leveranseavdelingen for deling av beste praksis

Ekstern blogg

Hvorfor ekstern blogg
Må etablere en moderne informasjonskanal som er lett å bruke. Mange av brukerne er unge mennesker, og løsningen må appellere til dem. Nyhetsbrev på mail blir erfaringsmessig ikke lest. Vi ønsker derfor å kommunisere på en annen måte. Det også ønskelig å få flere tilbakemeldinger fra kunder, brukere og andre interesserte på løsningene som tilbys. Lukkede brukersider har blitt benyttet lenge, men leses nok ikke så ofte. Kort oppsummert er dette årsakene til at vi vil etabler en ny løsning:

· Moderne grensesnitt

· Lettlest

· Åpent for kommentarer

· Interesserte kan få automatisk varsel om nye innlegg

Hvordan ekstern blogg
Det etableres en blogg knyttet til bedriftens hjemmeside. Her legges det ut nyheter om produkter, generell info til alle kunder og info som kan leses av alle. Det er håp om at bedriftens kunder etter hvert skal benytte bloggen til kommentarer og meningsutveksling. På denne måten ønsker vi å få en dialog med lavere brukerterskel enn ordinære supporthenvendelser. Da føler kundene at de må komme med noe viktig, og de frykter at de uten å ønske det setter i gang prosesser som koster tid og penger. Følgende forhold er å anse som vesentlige i løsningen:

· Informasjonene er offentlig tilgjengelig og alt innhold må tilpasses dette

· Opplysninger som påvirker markeds- og konkurranseforhold må ikke publiseres

· Viktig info til dedikerte kunder sendes direkte i henhold til supportavtalen

· Bloggen må ha en redaktør som godkjenner all info som legges ut

· Redaktøren av bloggen må vurdere om kommentarer er å anse som support

· Redaktøren må også ha frihet til å fjerne innlegg som anses skadelige for bedriftens omdømme, eller som beskriver forhold omkring kunder og samarbeidspartnere

· Redaktøren må påse at konstruktive kommentarer blir ivaretatt

Interne blogger

Generelt om interne blogger

Fordeler
Noe tekst må inn her

· Moderne grensesnitt som er lett og ubyråkratisk å benytte

· Får de ansatte til å dele sine erfaringer når de er ferske

· Gir løpende oppdatering til alle som varsles om nye innlegg

· Avlaster mailboksen

Ulemper

Noe tekst må inn her

· Favorisere de som er skriftlig sterke

· De som uttrykker seg dårlig skriftlig vil ikke bli hørt dersom det ikke også inviteres til meningsutveksling i møter

· e-post-syndromet: "Det er lettere å skrive det man ikke tør si til andre ansikt til ansikt". Det medfører ofte at eposter sendes til personer man kommuniserer dårlig med, de blir lett kvasse i kantene og mulighetene for misforståelser er store. Rimelig å anta at dette vil blomstre i en intern blogg.
· Kan bli anarki med mange usaklige og useriøse innlegg dersom det ikke er noen enkle regler.

Intern blogg i Salgsavdelingen

Salget av produktet foregår i hovedsak på telefon. Det er 6 selgere i bedriften, og de ringer de aller fleste små og mellomstore bedrifter i Norge. Oppsøkende salg pr telefon er krevende, og salgsavdelingen har et kontinuerlig behov for å oppdatere hverandre på salgssamtalens innhold, erfaringer fra samtaler og utveksling av erfaringer.

Nå gjennomføres det morgenmøte hver dag klokka 0805, og dette varer fra 15 til 30 minutter. I tillegg skrives det dagsrapport til salgssjefen hver dag ved arbeidstidens slutt. Dette byr på følgende problemstillinger

· I løpet av arbeidsdagen vil alle selgere ha opplevelser og erfaringer de bør dele med de andre

· Vanskelig å huske alle gode tips eller nyttige vendinger på møtetidspunktet

· Kommentarer som skrives i dagsrapport blir for sjelden benyttet i fremtidig coaching.

En blogg i salgsavdelingen vil gi selgerne en mulighet til å kommunisere sine opplevelser der og da, gjerne samtidig med at logg skrives fra salgssamtalen. Når opplevelsen er fersk vil det være lettest å beskrive den. Nytten vil da også være størst for de andre. Alle selgere etablerer en varsling på nye innlegg i bloggen, og må jevnlig lese det som legges inn. Hver morgen kan salgssjefen ta opp sentrale emner fra gårsdagens blogg som han mener er viktig å presisere eller diskutere i plenum. Det blir dermed mye enklere å systematisere erfaringene og dra nytte av dem senere. Det blir også mulig for ledelsen eller andre i bedriften å få et nærmere forhold til den daglige virksomheten i salgsavdelingen. Oppsummert er fordelene 
· Selgerne beskriver sine opplevelser og erfaringer umiddelbart etter at de oppstår

· Input kan letter systematiseres for senere bruk i coaching

· Nye innlegg varsles hos alle selgere

· Ledelsen og andre avdelinger kan følge bloggen og dermed aktivitetene i salgsavdelingen.

Intern blogg i Leveranseavdelingen.

Her må Tor Eirik tenke ut noe lurt.

Kjøreregler for interne blogger

Her må vi si noe om de viktigste kjørereglene. Mange eksempler på det som kan bearbeides til vårt formål.

Eksempel på ekstern blogg

Eksempel på intern blogg
