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Styrkelse af AMU-laereres kendskab til merkantile jobomrader

1. Hvordan kan AMU-lzerere gge deres kendskab
til merkantile jobomrader?

For at sikre at arbejdsmarkedsuddannelserne matcher kompetenceudviklingsbehovene i virk-
somhederne, er det vigtigt, at AMU-laererne har et solidt kendskab til det enkelte jobomrade,
som de underviser inden for.

Derfor er Tietgenskolen, Handelsskolen Minerva, Roskilde Handelsskole, Handelsskolen Sjzel-
land Syd og Niels Brock gaet sammen om dette udviklingsprojekt, hvor omdrejningspunktet
har veeret, hvordan AMU-lzerere kan styrke deres kendskab til merkantile jobomrader.

Projektet er et TUP-projekt (Tveergdaende Udviklingspulje), der har faet gkonomisk stgtte af
Undervisningsministeriet. Projektets formal har veeret at udvikle og afprgve modeller, der un-
derstgtter AMU-lzereres kendskab til merkantile jobomrader — f.eks. gennem praktikforlgb i
virksomheder. Derudover er der blevet sat fokus pad mulighederne for at udvikle en model for
effektmaling af praktikforlgb.

Det styrkede kendskab til brancheomraderne har til hensigt at opkvalificere dialogen mellem
skolerne og virksomhederne om medarbejdernes kompetenceudviklingsbehov og styrke tilret-
telaeggelsen og gennemfgrelsen af praksisnaer undervisning, som kan gge medarbejdernes
motivation til deltagelse i arbejdsmarkedsuddannelser.

Deltagerne i projektet har som afslutning pa projektet skulle bidrage til udarbejdelse af dette
idékatalog med de udviklede og afprgvede modeller til styrkelse af AMU-laerers kendskab til

merkantile jobomrader. Idékataloget kan forhabentlig fungere som inspiration for leerere og

andre interessenter inden for omradet.

De udviklede og afprgvede modeller er primaert eksemplificeret inden for detailhandelsomra-
det, men modellerne vil kunne overfgres til sdvel andre brancher inden for de merkantile job-
omrader som til helt andre brancher.

Idékataloget seetter fokus pa forskellige metoder til indsamling af viden, savel skriftlige kilder
som dialog med virksomheder og andre aktgrer. En vaesentlig del af idékataloget beskriver
forskellige modeller til planlaegning, gennemfgrelse og evaluering af praktikforlgb. | kataloget
er der desuden fokus pa videndeling — bade pa skolerne og mellem skolerne samt mellem sko-
lerne og andre aktgrer pa de merkantile jobomrader.

Det sidste kapitel i idékataloget beskriver, hvordan man kan komme fra kendskab til merkanti-
le jobomrader og til fagdidaktiske kompetencer, der kan resultere i praksisnaer undervisning af
AMU-kursisterne.

Bidragyderne til idékataloget er:

Annette Vallge Eriksen, Erhvervsakademiet Minerva
Mette Krog, Erhvervsakademiet Minerva
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Claus Knudsen, Handelsskolen Sjeelland Syd

Reidar Bargholz, Niels Brock
Ulla Byskov Kinnerup, Niels Brock

Annie Wallach, Roskilde Handelsskole
Gunnar Petersen, Rosklide Handelsskole
Tino Vinzents, Roskilde Handelsskole/Business Result

Claus Koch Olesen, Tietgenskolen
Eiler Skovbjerg, Tietgenskolen
Per Hjorth Andersen, Tietgenskolen

Mette Aastradsen og Lizzie Maersk Nielsen fra konsulentvirksomheden Maersk Nielsen HR — der
begge har fungeret som eksterne konsulenter pa udviklingsprojektet — har vaeret redaktgrer pa
idékataloget.

Som led i projektet er der udarbejdet en rapport, der mere detaljeret beskriver projektets mal,
indhold og forlgb. Rapporten Styrkelse af AMU-lzreres kendskab til merkantile jobomrdder —
Rapport fra et TUP-projekt kan hentes pa www.emu.dk.


http://www.emu.dk/
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2. Indsamling af viden

Der findes en lang rakke skriftlige kilder, hvorfra AMU lzererne kan hente viden om de mer-
kantile jobomrader. Det kan vzere lige fra branchebeskrivende tidsskrifter til analyser og
rapporter; der findes hjemmesider og nyhedsbreve, og desuden ligger de enkelte virksom-

heder inde med materiale, som kan vare nyttig viden for underviseren.

Skriftlige kilder

Der findes en lang raekke skriftlige kilder,
der kan bidrage til lzerernes kendskab til de
merkantile jobomrader.

De feelles kompetencebeskrivelser — FKB —
der er udarbejdet af efteruddannelsesud-
valget HAKL, giver rigtig gode beskrivelser
af de forskellige merkantile jobomrader.*

FKB’erne med beskrivelserne af de tilhg-
rende arbejdsmarkedsrelevante kompe-
tencer kan iseer veere til stor hjalp for lee-
rere, der bevaeger sig ind pa merkantile
jobomrader, som de ikke pa forhand har
indgaende kendskab til. F.eks. kan en lae-
rer, der skal undervise en gruppe kursister,
der kommer fra turistbureauerne, fa glaede
af at laese FKB’en Turist og rejse. Den gge-
de viden om brancheomradet kan bl.a.
bidrage i tilrettelaeggelse af en mere prak-
sisnaer undervisning.

Hvis en lzerer gerne vil gge sit kendskab til
f.eks. detailhandelsomradet, findes der en
reekke informationer i bl.a. ”"Dansk Han-
delsblad”, ”“Super Avisen” og "Hvem er
hvem i dansk detailhandel”. Desuden kan
butikkernes hjemmesider ogsa indeholde

mange relevante oplysninger at hente her.

! Efteruddannelsesudvalget Handel, Admini-
stration, Kommunikation & Ledelse (HAKL):
http://www.haklnet.dk/Default.aspx?1D=818

Endelig vil det veere helt oplagt at undersg-
ge, hvilke markedsfgringsmaterialer butik-
ken/kaeden benytter, da underviserne kan
fa et godt billede af sortiment og butikkens
profil gennem laesning af disse materialer.

| boksen fglger en raekke andre eksempler
pa skriftlige kilder, f.eks. nyhedsbreve og
rapporter:

Nyhedsbreve fra brancheorganisationer,
efteruddannelsesudvalget, konkrete virk
somheder etc., f.eks.

e Best Travel
e HK Aktuelt
e HK Handel
Artikler, rapporter og analyser

o Assistent, szlger eller livsstilseks-
pert?

e Dansk turisme. Tendenser og tal

e Fra administrativ arbejdshest til mer-
kantil multikunstner

e Fremtidens kontorarbejde
e Projekt Kompetencelpft

e Vanskelige kunder
Websider

e Modernisering.dk

e www.takeoff.dk

Andet

e Buyology

Se naermere beskrivelse af de forskellige
materialer i bilag 7.1.


http://www.haklnet.dk/Default.aspx?ID=818
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i aviser, fra organisationsblade og faglige

organisationer.

Leerebgger og andre tilgange til dansk detailhandel.

e Detailuddannelse i Danmark. Forlag Ludox. www.ludox-forlag.dk

e Salgsassistentuddannelsen — Grundbog. Forlaget 94

e Detailhandel, Teori og praksis. Forlaget Nelliken

o Afdaekning af realkompetencer blandt butiksansatte i detailhandelen, DMUA Research,

e Detailkonference

e Detailhandelens dag i Bgrsen, Dansk Erhverv

e Indhentning af materialer fra kursister — info ved praesentation

e Detailhandelsmesser (fgdevaremesser i Herning, modemesser i BellaCenteret)

e  Kurser for undervisere rettet mod branchen

e Teamlaerermgder, hvor der videndeles

Dialog med virksomhederne

| den direkte dialog med virksomhederne
kan der indhentes mange informationer.

Inden for detailhandelsomradet kan lzere-
ren/skolen f.eks. have en kontaktbutik,
som der kan veere et taet samarbejde med,
sa leereren kan indhente forskellige infor-
mationer, der kan vaere til hjelp i tilrette-
leggelse af undervisningen. Denne kontakt
kan f.eks. veere til butikkens oplaeringsan-
svarlige, som underviseren har som ”bud-
dy” partner, hvor underviser og oplarings-
ansvarlig kan inspirere hinanden om nye
tiltag henholdsvis i det merkantile jobom-
rade og detailuddannelserne.

Nar en leerer/skole har et godt samarbejde
med en stgrre virksomhed kan det ofte
give mulighed for, laereren kan fa adgang til
virksomhedens interne personaleblade og
andre former for informationsskrivelser. |

de stgrre virksomheder vil samarbejdet
ofte foregd med virksomhedens HR-
afdeling, der kan inspirere med megen
viden om de udfordringer, som medarbej-
derne mgder i hverdagen, og som skolen
kan bidrage til at kompetenceudvikle med-
arbejderne i forhold til. Lees mere om dia-
log og samarbejde med virksomhederne i
kapitel 3.

Leerere kan fa stor inspiration til deres un-
dervisning ved at deltage i konferencer og
brancherelaterede kurser eller seminarer.
Desuden kan laererne ogsa hente viden
gennem deltagelse i forskellige branchere-
laterede messer.

Endelig kan lzererne videndele med kolle-
gaer bade pa egen skole og mellem de
forskellige handelsskoler. Laese mere her-
om i kapitel 5.


http://www.ludox-forlag.dk/
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3. Dialog og samarbejde med forskellige aktgrer

AMU-lxreres kendskab til de merkantile jobomrader kan gges betragteligt gennem dialog og

samarbejde med forskellige aktgrer, som f.eks. de faglige organisationer og virksomhederne.

Iszer i forhold til de mindre virksomheder kan det vaere vanskeligt at fastholde en god dialog,
da de typisk kun har fa medarbejdere, der deltager i arbejdsmarkedsuddannelserne. Derfor
ma dialogen og samarbejdet med de sma virksomheder finde andre kanaler. Billedet ser

ganske anderledes ud i forhold til de store virksomheder, og i forhold til virksomheder, der

indgar i kaader, da de oftest har professionelle HR-afdelinger.

Dialog og samarbejde med de
faglige organisationer

Dialog med organisationerne — HK Handel
og Dansk Erhverv — kan give hgj grad af
inspiration til lzererne.

Lerernes deltagelse i udviklingsarbejde i
forbindelse med udviklings af nye uddan-
nelser — f.eks. omkring salgsassistentud-
dannelse - eller udvikling af AMU mal kan
ligeledes give et stort kendskab til de mer-
kantile jobomrader.

Inden for detailhandel kan der lokalt sam-
arbejdes med handelsstandsforeninger,
cityforeninger, Industri og Handelskammer.
Desuden kan de lokale HK afdelinger give
megen inspiration samt indgang til bran-
cherne, da savel de ansatte pa HK konto-
rerne som medlemmerne har fingeren pa
pulsen vedrgrende viden om de merkantile
omrader.

Det kan f.eks. give laererne stort udbytte at
have kontakt til aktive tillidsrepraesentan-
ter, der har fokus pa uddannelse.

Sma og mellemstore virksom-
heder

Det er ikke vanskeligt at komme i kontakt
med de sma og mellemstore virksomheder
inden for detailhandel, men det er sjal-
dent, at det er her, de store nye inspirati-
onskilder ligger for undervisere, der vil
have kendskab til det merkantile omrade.
Da der imidlertid er megen politisk fokus
pa kompetenceudvikling i forhold til de
sma og mellemstore virksomheder, s3a skal
der saettes ressourcer af, sa underviserne
ogsa kan gennemfgre kvalificeret uddan-
nelse for denne gruppe, der maske har
stgrst behov for efter- og videreuddannel-
se.

Dialog med grupper af virk-

somheder

I mange sma og mellemstore virksomheder
er der kun et meget begreenset kendskab
til efteruddannelsesmuligheder inden for
arbejdsmarkedsuddannelserne.

Det er derfor ogsa inden for denne gruppe
af virksomheder, at efteruddannelsesakti-
viteterne er mindst. For at forgge efterud-
dannelsen i sma og mellemstore virksom-
heder er der igangsat mange aktiviteter,
der kan gge virksomhedernes kendskab til
uddannelsessystemet.
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Inden for detailhandlen er mange af de
sma og mellemstore virksomheder ofte en
del af en kaede, som er mere eller mindre
konceptstyrede. Flere af disse kaeder har
en central HR afdeling, der tager hand om
kaedens formaliserede efteruddannelse.
Ofte har kaederne indgaet et efteruddan-
nelsessamarbejde med en udvalgt handels-
skole. Disse efteruddannelser fokuserer
ofte pa lederuddannelser eller produkt-
/vareuddannelser.

Samarbejdet med en ksede er noget nem-
mere. De fleste keeder har allerede udvalgt
sig en samarbejdspartner, hvilket giver den
enkelte underviser en god indgang til at
indhente viden om kaedens profil, koncept,
sortiment, teknologi m.m.

Jo teettere et samarbejde, jo flere informa-
tioner kan indhentes. Nyhedsbreve, interne
blade, adgang til intranet og anden intern
kommunikation kan i hgj grad styrke un-
dervisernes kendskab til netop den kaedes
saerkender, og derved inspirere og ggre
undervisningen autentisk i forhold til med-
arbejdernes daglige arbejde.

De mere generelle uddannelser tager kee-
derne sig ofte ikke af. Her kan den lokale
handelsskole forsgge at indga et samarbej-
de med virksomhederne. Skolen kan bidra-
ge til at danne netvaerk pa tveers af de for-
skellige butikstyper og igangsaette lokale
uddannelser for butikkens frontpersonale.

Underviserne pa de lokale handelsskoler
kan tage kontakt til handelsstandsforenin-
ger, cityforeninger eller centerforeninger
for at fa kendskab til den lokale handels-
stand. Hvad rgrer der sig i deres forening?
Hvilke behov er der? Hvordan er butiks-
branchen sammensat? Denne viden kan
give inspiration til underviseren, der far
lokalt kendskab til detailhandelen og der-

ved kan implementere det i sin undervis-
ning, sa undervisningen bliver mere prak-
sisnaer.

For yderligere inspiration om net-
vaerksdannelse m.m.:

Samarbejdspartner eller konkurrent
- En analyse af uddannelsesplanlaeg-
ning i branchenetvaerk

Teknologisk Institut, Arbejdsliv, 2003

En handelsskole har f.eks. haft gode erfa-
ringer med at samarbejde med et stort
butikscenter om kompetenceudvikling af
medarbejderne (se en narmere case-
beskrivelse i boksen pa fglgende side)

Resultatet af samarbejdet blev, at der med
stor succes blev gennemfgrt et salgskursus
for medarbejdere fra de forskellige butik-
ker. Der er udsigt til, at der snart skal gen-
nemfgres et forlgb i grundlaeggende ledel-
se for nye og kommende ledere.

Underviserne fik gget deres kendskab til
det merkantile omrade, fordi de selv var
ude at lave undersggelser om de behov for
uddannelse, der 13 latente i butikscenteret.
Igennem de samtaler, som underviserne
havde med butikscheferne, fik de et billede
af, hvad butikkerne stod for, hvilke arbejds-
rutiner, der var veesentlige, og hvad det vil
sige for butikkerne at veere en del af et
stort butikscenter.

Kendskab til de enkelte butikker bliver ikke
naer sa stor ved denne model, som nar der
er tale om et samarbejde med en bestemt
keede, hvor underviserne har en HR afde-
ling, et bestemt butikskoncept og nogle
udvalgte butikker at tage udgangspunkt i.
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Case — konkret forlgb med butikscenter

Et meget stort butikscenter ville gerne have igangsat efteruddannelse for centerets ansatte med-
arbejdere. Centerledelsen havde selv forsggt at igangsaette uddannelsesaktiviteter med en privat
virksomhed, men dette mislykkedes pa trods af, at der i butikscenteret er ca. 1.200 medarbejdere.
Det er i det hele taget vanskeligt at fa gang i efteruddannelse indenfor detailhandelen pa "abne”
hold.

Den lokale handelsskole tog fat i centerledelsen for at invitere til samarbejde. Centerledelsen tog
imod invitationen, der mundede ud i, at handelsskolen gennemfgrte en undersggelse af, hvad der
kunne veere relevant at tilbyde af efteruddannelser butikkerne pa tveers. Mange af butikkerne er
en del af et keedesamarbejde, sa det var vigtigt at finde nogle feellesneevnere, der kunne beere.
Undersggelsen blev gennemfgrt som besgg i de enkelte butikker, hvor handelsskolens konsulent

med udgangspunkt i et spgrgeskema undersggte behovene for uddannelse — hvilke kaderne tog

sig af og hvilke de ikke tog sig af.

Undersggelsen viste, at uddannelser indenfor generel salgsteknik, grundlaeggende lederuddannel-
ser og akademiuddannelsen AU retail kunne matche en stor gruppe af butikkerne. Endvidere viste
undersggelsen, at vi tidsmaessigt skulle lzegge uddannelserne tirsdag og onsdag formiddag, da
dette passede bedst ind i butikkernes ugerytme.

Efterfglgende udarbejdede handelsskolen markedsfgringsmaterialer, der havde fokus pa disse
feellesnavnere. For at sikre, at der kom gang i uddannelserne, blev det aftalt med centerledelsen
at centeret stillede lokaler til radighed, sa kursusdeltagerne havde let ved at komme til kursus og
efterfglgende let ved at komme pa arbejde.

Kendskabet bliver mere af generel karak-
ter, men suppleret med de beskrivelser af
detailhandlen, der fremgar af den feelles
kompetencebeskrivelse, far underviseren
en paen indsigt i, hvad jobomradet inde-
holder. Undersggelsen gav underviserne en
rigtig god indsigt i, hvilke kompetenceud-
viklingsbehov der ikke blev daekket af kae-
dernes HR afdelinger, og som det kunne
veere relevante at tage op lokalt.

Med udgangspunkt i undersggelsen, den
felles kompetencebeskrivelse og undervi-
serens egen praktiske og teoretiske bag-
grund i detailhandelen blev det fgrste kur-
susforlgb en stor succes. Undervisningen
blev praksisnzaer og relevant for medarbej-

derne, der arbejder i det butikscenter, som
de har som faelles referenceramme.

Efterfglgende tiltag

Modellen, der blev brugt i det store butiks-
center, bliver nu brugt i handelsskolens
lokalomrader: City, andre centre, kystbyer-
ne. Konceptet er det samme:

e Kontakt til handelsstandsforenin-
gerne.

e Afdaekning af behov for kompeten-
ceudvikling gennem besgg i de en-
kelte butikker.

e Gennemfgrelse af uddannelsen
ude i lokalomradet — evt. i stor-
kommunen.
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Store virksomheder

De store virksomheder og detailkeeder har i
adskillige ar gjort brug af AMU som en del
af deres medarbejderudvikling. Typisk har
disse virksomheder en HR afdeling, hvor
der udvikles formaliserede karriereforlgb
for deres medarbejdere.

Ofte har disse store virksomheder og kae-
der indgdet et formaliseret samarbejde
med en enkelt eller et par handelsskoler,
der i et samarbejde star for uddannelse af
medarbejderne i denne type virksomheder.

Der er typisk en taet kontakt mellem virk-
somhed og handelsskole. Virksomhederne

delsskolen finde de AMU mal, der tilgode-
ser de uddannelser, der er aktuelle for
virksomheden.

Samarbejdet med en kzede er noget nem-
mere. De fleste kaeder har allerede udvalgt
sig en samarbejdspartner, hvilket giver den
enkelte underviser en god indgang til at
indhente viden om kaedens profil, koncept,
sortiment, teknologi m.m.

Jo teettere et samarbejde, der er mellem
kaeden og skolen, jo flere informationer
kan indhentes. Nyhedsbreve, interne bla-
de, adgang til intranet og anden intern
kommunikation kan i hgj grad styrke un-
dervisernes kendskab til netop den kaedes

har stor viden om de muligheder, der fin- serkender, og derved inspirere og ggre

des i AMU og kan i samarbejde med han- undervisningen autentisk i forhold til med-

arbejdernes daglige arbejde.

Case —forlgb med en stor virksomhed

En stor kaede havde et gnske om at gennemfgre uddannelse om, hvordan man arbejder med
budget og regnskab i forbindelse med et nyt regnskabs- og salgsovervagningssystem. HR
afdelingen kontaktede den samarbejdende handelsskole, de gerne ville have skulle komme
med et oplag.

Handelsskolen rader over 2 medarbejdere, der i forvejen havde et vist kendskab til systemet,
men pa handelsskolen aftaltes det, at de 2 undervisere skulle opdatere deres viden ved at

veere i praktik en uge fordelt over en vis tidsmassig periode og i forskellige butikstyper.

HR afdelingen havde en idé om, hvordan man inden for uddannelsens malbeskrivelse kunne

skrue en uddannelse sammen. Underviserne ville dog gerne ud i butikkerne for at fa en for-
nemmelse for systemet, forskellige medarbejderes behov.

Der blev lavet en praktikaftale med 4 butikker, hvor underviserne var i praktik. Underviserne
fik i praktikperioden stgrre kendskab til selve systemet, men de fik i hgj grad en viden om,
hvilke behov de enkelte medarbejdergrupper havde. Det viste sig ogsa at de forventninger
som HR afdelingen havde og de forventninger butikkerne og medarbejderne havde ikke var
100 % identiske.

Efterfglgende fandt underviserne sammen med HR afdelingen modellen, der indenfor AMU
uddannelsens mal og rammer kunne gennemfgres mest optimalt.

Undervisernes kendskab til dette aktuelle merkantile omrade blev stagrre bade fagligt, meto-
disk og peedagogisk. Kursisternes malopfyldelse blev starre. Underviserne mere autentiske i

IriivcictAnrnne Ainna
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4. Laerere i praktik i virksomheder

Et praktikforlgb i en eller flere virksomheder kan vare en meget givtig made for undervise-
ren til at styrke kendskabet til et givent jobomrade. Gennem udviklingsprojektet er der ble-
vet arbejdet pa at udarbejde nogle modeller for strukturerede praktikforlgb. Der er lagt stor
vaegt pa, at praktiskforlgbene skal vaere strukturerede, sa de far stgrst mulig effekt - bade for
den enkelte larer og for de gvrige involverede parter: virksomheden, kursisterne og skolen.

Praktikforlgb skal struktureres i forhold til
malsaetningen. Skal praktikforlgbet skabe
et stgrre kendskab til en hel branche, eller
sektorer inden for branchen? Skal det bru-
ges til at skabe kendskab til en gruppe kur-
sisters hverdag for bedre at kunne tilrette-
leegge undervisningen, eller skal det bruges
til at gge kendskabet til en enkel virksom-
hed/keede med henblik pa kompetenceud-
viklingsmuligheder. Maske skal det bruges
til at opna viden om anvendelsesomrader
for et nyt regnskabssystem etc. Maske til
noget helt andet.

Det er vigtigt, at underviseren forbereder
sig for opholdet bade i forhold til de rent
praktiske aftaler med virksomheden, men
ogsa i forhold til egne og maske sko-

Praktikguide fgr-fasen

Fase 1 — Det aftales pa skolen, at undervi-
seren skal i praktik

Behovet for malrettet at arbejde med eta-
blering af praktikophold som udgangspunkt
for styrkelse af AMU lzererens kendskab til
merkantile jobomrader, kan udspringe fra
f.eks. underviserens MUS-samtale, uddan-
nelsesinstitutionens strategiske satsning pa
nye kundesegmenter mv. Nogle uddannel-
sesinstitutioner har udarbejdet en egentlig
strategi for leering via praktikophold i virk-
somheder. Som led i udmgntningen af
denne strategi er der fastlagt ressourcer til

lens/kollegaers malsatninger med ophol-
det.

Pa samme made er det vigtigt, at undervi-
seren handler efter malsaetningerne under
opholdet, og at vedkommende ggr sig
overvejelser af bade praktisk og faglig ka-
rakter.

Det er vigtigt, at resultaterne af opholdet
bruges optimalt, at der evalueres og ef-
fektmales efter opholdet - i forhold til egen
malsaetning, og at der foretages en evalue-
ring med virksomheden og videndeles pa
skolen. Endelig er det vigtigt at ggre sig
nogle tanker omkring, hvordan den nyer-
hvervede viden kan omsaettes til fagdidak-
tiske overvejelser til brug i undervisningen.

praktikophold, fx 1 uge pr. underviser pr.
ar.

Hvis udgangspunktet for fastleeggelse af
vidensgab er afledt af gennemfgrt MUS-
samtale, eller en ny kunde der udtrykker
behov for, at underviseren tilegner sig vi-
den om virksomhedens kultur, teknologi,
opgaver, kunder mv., kan underviserens
vidensgab med fordel indtastes i et HR
system — f.eks. SUM-IT.

Der kan vaere tale om vidensbehov, der kan
understgtte AMU-larerens kendskab til
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merkantile behov med flere indfaldsvinkler.
Den ene indgangsvinkel kan vaere, at vi-
densbehovet opstar, fordi en ny eller eksi-
sterende kunde udtrykker behov for, at
underviseren opholder sig fysisk i virksom-
heden for at fa indblik i virksomhedsinterne
forhold. Den anden indgangsvinkel kan ud-
springe af et erkendt behov pa uddannel-
ses-institutionen for intern kompetenceud-
vikling via praktikophold.

Fase 2 — Den rette virksomhed findes

Den fg@rste overvejelse gar pa at identificere
den branche/virksomhed, der kan veere
ramme om den laering der efterspgrges. Her
er forhold som opgavesammensatning, IT-
& teknologianvendelse, kunder, stg@rrelse
mv. vaesentlige parametre.

Efter valg af relevant branche/virksomhed
kontaktes denne og dregftelsen omkring
muligheden for praktik, herunder formal,
mal, gensidig forventningsafklaring og res-
sourceforbrug indledes.

Som udgangspunkt for dataindsamling, ge-
nereret i interviewform hos virksomheden,
kan anvendes en spgrgeramme. Se eksem-
pel i bilag 7.2. Spgrgsmalenes relevans af-
haenger naturligvis af underviserens mal-
seetning med opholdet, sa det er vigtigt at
plukke de sp@grgsmal, som er relevante og
slette/tilfgje andre selv. Spgrgsmalene til
virksomheden skal vaere af generel karakter.
De skal belyse, om virksomheden er den
rette til det gnskede formal; hvor mange
ansatte er der? Hvordan er organisationen;
findes den afdeling, som er relevant? etc.
Efter interviewet er gennemfgrt kan de
indhgstede data med fordel laegges ind i
uddannelsesinstitutionens CRM system.

Nar virksomheden er fundet, skal der indgas
en praktikaftale. Naturlige emner, der bgr
veaere indeholdt i praktikaftalen, er en be-
skrivelse af formal, mal, en plan for praktik-
opholdet, mgde- og arbejdstider, adgangs-
forhold, forventningsafstemning, etiske
spilleregler, forsikringsforhold m.m.

| forhold til underviserens egen arbejds-
plads skal det synligggres, at der foreligger
en plan for underviserens praktikophold —
se udkast til brev bilag 7.5.

Tilsvarende skal virksomhedens ledere og
medarbejdere have kendskab til praktikan-
tens plan for praktikopholdet i virksomhe-
den. Se udkast til brev bilag 7.6. Herefter
udarbejdes en praktikplan indeholdende
oplysninger om mgdetider, paklaedning,
adgangsforhold, ngglepersoner m.m. Se
model side 16. Det kan veere en god idé
allerede tidligt i forlgbet at fa en mailadres-
se pa den/de personer i virksomheden, som
man skal fglge, s& man sikrer sig, at ved-
kommende er orienteret.

3 Gode rad til praktikmal:

1. Fokus er, at det er dig, der skal
leere i praktikken

2. Praktikmalet skal vaere realistisk,
malbart og evaluerbart

3. Malet er ikke at seelge kurser

Fase 3 — Underviserens malszetninger for-
muleres

For at fa det mest optimale ud af praktikop-
holdet er det vigtigt, at AMU-lzereren ggr
sig klart, hvad han/hun gerne vil opna i
praktikperioden.
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Til dette formal kan det vaere en god idé at
formulere en raekke mere specifikke
spgrgsmal/temaer, som @nskes belyst i Ig-
bet af opholdet. Et eksempel ses i neden-
staende boks. Et andet arbejdsredskab kan

Det er vigtigt i forhold til den efterfglgende
effektmaling ogsa at ggre sig klart, hvilken
viden man allerede ligger inde med, og hvor
man kan opna stgrre kendskab. — lees mere i
afsnittet om effektmaling s. 22.

vaere et skema med konkrete emner, som
man gnsker viden om, og som udfyldes un-
der praktikopholdet — se eksempel i Bilag
7.7.

Antal dage: 2

Formal: At fa en butiksdagligdag genopfrisket. Det er ca. 15 ar siden, jeg sidst har arbejdet i
en butik.

Dag 1:

Mit gnske er at se, hvordan man i dag handterer lager, og opsatning af varer. Desuden vil
jeg gerne i forbindelse med markedsfgring se, hvordan man far den eksterne markedsfgring
gennemfegrt i butikken. Reklameskilte, opseetning, osv.

Hvordan arbejdes der med konceptplanen i butikken?
Dag 2:
En dag sammen med Chefen: Regnskaber, varebestillinger, personalepleje

Jeg gnsker at deltage i det praktiske arbejde, sa meget som det er muligt.
Ting til overvejelse

Forsikring: Hvad hvis jeg gdeleegger noget under mit praktikophold? Hvad hvis jeg kommer
til skade under praktikken?

Mulige datoer: 20. og 26. januar.

Sted: En discountbutik

Butikkens leder har accepteret de 2 dage, men datoer er ikke endelig fastsat.
Mal: At fa kendskab til butikkens dagligdag og dens bestillingssystem.

At lave en kampagneopstilling
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Model til forberedelse af praktikforlgb

/\

Nye (potentielle) Tema/emne
Kunder: Eksisterende Undervisere: Branche/virksomhed

Udveelg relevant virksomhed

e Huvilke kriterier skal vaere opfyldt (st@rrelse, igangveerende op-
gaver mv) ( se eksempel pa skema)
e Kontakt til virksomhed (se forslag til brev)

Gennemfgr spgrgeguide (se eksempel)

e Resultat indtastes i CRM — videndeling
e  Primaer fokus pa data i "fgr” fasen

Udarbejd praktikaftale

e Formal

o Mal

e Indhold/ form/tid

e  Ressourcer afklares, intern/ekstern

e Forventningsafstemning/ hvad skal der males pa

o "etiske spilleregler” — fortrolighed/ tavshedserklaering
Forsikringsforhold

Skab dbenhed

e  Ggr opmaerksom pa at du skal i praktik over for dine kollegaer
(se forslag til brev)

e  Ggr opmaerksom pa at du kommer i praktik over for virksom-
hedens ansatte (se forslag til brev)

Udarbejd praktikplan

e Mgdetider

e  Pakleedning/dresskode
e Nggle/adgangskode

e Kontaktpersoner
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Case — observationsbesg@g/” praktik” i flere virksomheder

| forbindelse med et AMU kursus i personligt salg skulle en underviser have 18 kursister fra
forskellige butikker/brancher. P& grund af den store spredning i brancher og butikstyper
besluttede underviseren, at han ville deltage i ”praktik” i alle butikkerne. Praktikken bestod
i, at underviseren foretog et observationsbesgg i alle butikkerne. Underviseren optradte
som kunde for at se, hvordan butikkerne handterede service og det personlige salg.

Effekten af besggene var, at kursisterne oplevede en underviser, som direkte kunne henvise
til preecise situationer fra alle butikkerne. Alle kursisterne var alle enige om, at dette var en
optimal forberedelse til kurset.

Case — praktikforlgb hos kursister

En underviser skulle gennemfgre fire AMU kurser for en virksomhed. Efter gennemfgrelse af
det fgrste kursus observerede underviserne, at kursisterne ikke var helt tilfredse med kursus-
flowet. Derfor besluttede underviseren, at han ville i praktik i virksomheden, for at kunne til-
passe undervisningen og kursusmaterialet til kursisternes behov.

Praktikken bestod i at fglge medarbejderne i deres daglige rutiner for efterfglgende at kunne
lave den praksisnzere undervisning. Efter denne praktik var underviserens egen opfattelse, at
de naeste kurser forlgb klart bedre, og at underviserens troveerdighed var haevet meget i for-
hold til fgrste forlgb.
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Under praktikforlgbet:

Nar alle forberedelserne til praktikken er opfyldt, er det vigtigt, at underviseren tanker pa
de praktiske og faglige udfordringer, som kan vise sig under selve opholdet. Nar de faglige
malsaetninger er sat op, skal man overveje, hvordan man rent faktisk far indfriet dem. Her er

det vigtigt at overholde virksomhedens spilleregler.

Der er en lang reekke praktiske overvejel-
ser, man skal ggre sig i forbindelse med et
praktikophold i en virksomhed. Herunder
felger en oplistning af nogle af disse over-
vejelser:

Det praktiske:

e Empati
At man seetter sig ind i medarbej-
derens - og virksomheden situati-
on.

e  Fortrolighed
At alt, hvad man hgrer og ser i virk-
somheden, ikke bliver brugt i andre
virksomheder.

e Situationsfornemmelse
At man forstar, hvornar man skal
treekke sig lidt tilbage i forhold til
den daglige drift.

e Faldeind i kulturen
At man gar ind og afspejler virk-
somheden i vaeremade og om-
gangstone.

e Dresscode
At man fglger den dresscode, der
er sat op for den enkelte afdeling i
virksomheden.

e Megdetid
Mgdetiden skal veere den samme
som medarbejdernes. Man kom-
mer ikke til direktgrtid, hvis resten
af den afdeling man fglger mgder
tidligt. Man kommer pa samme tid.

e Adgangskort/navneskilt
Man fglger de krav, der skal veere
omkring adgangskort eller navne-
skilt og sgrger for at fa afklaret
med virksomheden, hvad reglerne
er.

o Sikkerhedsregler/spilleregler
Man fglger de sikkerhedsregler,
som virksomheden har, og man
seetter sig grundigt ind i dem, inden
man ankommer til virksomheden.

e Tavshedserkleering
Serger for at der bliver lavet en
tavshedserklaering mellem parter-
ne.

e Ambassadgr
Man skal sgrge for at veere en god
ambassadgr bade for sin egen virk-
somhed (altsd den man er ansat i)
og for den virksomhed, man kom-
mer i praktik i.

For at sikre et godt fagligt udbytte af prak-
tikopholdet, er det vigtigt, at man er mal-
rettet under praktikken. Det handler f.eks.
om, at man sikrer, at man far besvaret de
spgrgsmal, man har formuleret, og som
man gerne vil have besvaret under praktik-
opholdet:

Det faglige:

e Formulere spgrgeramme
Finde ud af hvad det er, man gerne
vil have ud af sit praktikophold.
Hvilke ting er det, man gerne vil



lere, og hvilke spgrgsmal vil man
gerne have belyst.
Opfelgning af delmal i forhold til
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spogrgsmal, der vedrgrer specifikke jobfunk-
tioner:

Spdrgerammen kan indeholde:

spgrgeramme

Sgrge for at der bliver sat nogle
delmal i praktikforlgbet, sa det ikke
bliver for uoverskueligt.

e Ombook aftaler i forhold til del-
mal ved andringer i praktik mal
Veare i stand til at kunne vurdere
om de delmal man har sat bliver
opfyldt og veere i stand til at revur-
dere dem undervejs.

e 360° analyse af problemstil-
ling/formal

De spgrgsmal, som man gerne vil have
besvaret uden praktikopholdet, kan vare
pa flere niveauer. Det kan veere lige fra
nogle helt overordnede spgrgsmal om virk-
somheden og til nogle meget specifikke

Generelt for virksomheden
Hvad er det, man vil vide om virk-
somheden, det kunne f.eks. veere,
hvordan kulturen er i de forskellige
afdelinger?

Overordnet for branchen
Hvad er der specielt ved den bran-
che, man vil i praktik i, og hvad ggr
den branche speciel?

Specifikt pa jobomrade
Er der et specifikt jobomrade, man
gerne vil i praktik i, og hvad vil man
gerne vide om det jobomrade?

Specifikt pa jobfunktion.
Hvad er det for en jobfunktion in-
den for jobomradet, man gerne vil
undersgge?
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En landsdaekkende virksomhed har be-
sluttet sig for at gennemfgre fgrlederud-
dannelse for 80 medarbejdere om aret
fordelt pa 4 hold. Virksomheden har fo-
retaget valg af uddannelsesinstitutionen
til gennemfgrelse af dels den Grundlaeg-
gende lederuddannelse og dels akademi-
faget ledelse i praksis. Uddannelsesakti-
viteterne skal gennemfgres pa uddan-
nelsesinstitutionen der ligger centralt
placeret i Danmark. Gennemfgrelsen af
hvert hold ma hgjst vare 1 ar.

Virksomheden og uddannelsesinstituti-
onen bliver enige om fordelene ved at
lade de involverede undervisere lzere

fa formuleret uafklarede spgrgsmal som
indgangsvinkel til praktikopholdet.

Praktikplanen
1. og 2. dag:

e Generel introduktion til virksomheden
o ledelsesvaerktgjer

e Koncepter

e Procedurer

e Sygefraveer

e Arbejdsorganisering
e MUS/TUS

o Arbejdsmiljg

e  Malstyring

virksomheden bedre at kende via prak-
tikophold i virksomheden. Formalet be- 3. dag:

kri :
skrives som Ophold i produktions- og logistikcenter, ind-

“at sikre at undervisere/udviklere har blik i produktionsflow og logistik

det ngdvendige kendskab til virksomhe- 4. dag:
den (begreber, opgaver, kultur o.lign.) ” : '

Fglge medarbejder i den daglige produktion
Der udpeges en tovholder fra uddannel-

sesinstitutionen, der er fagansvarlig og 5. dag:
som Igbende er i kontakt med kundens
HR-funktion. Endvidere er der tilknyttet
to undervisere til opgaven. Der er sale-

Indsamling af konkret viden til udarbejdelse
af cases til brug i undervisningen, med bag-

des tre personer, der skal deltage i prak- grund i gnske om at ggre undervisningen

tikken. praksisneer, relevant og vedkommende. Vi-
den til case-udarbejdelse er indhentet via

Der bliver udarbejdet en praktikplan for interviews af fgr-ledere, mgde med decentral

et 5 dages praktikophold i virksomhe- HR-konsulent samt opsamlingsmgde om ca-

den. Samtidig udveksles der materialer, sematerialet.
WEB sites mm. omkring virksomheds-
specifikke forhold, saledes at undervi-

serne har haft mulighed for at opna Under ovenstaende praktikforlgbs fgr-

stort generelt kendskab til virksomhe-
den inden opstarten pa praktikophol-
det. Hermed er der ogsa grundlag for at

ste 4 dage var der endvidere planlagt in-
terviews med chefer, ledere og medar-
bejdere med det formal at fa indblik i
strategier, udviklings-muligheder, ud-
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fordringer, kompetenceudviklingsbe-
hov, barrierer for laering, individuelle
leeringsstile mv. Under den 5 dag blev
der udarbejdet casemateriale med ud-
gangspunkt i virksomhedens dagligdag,
problemstillinger, udfordringer mv. Ca-
sematerialet blev clearet af med reprae-
sentanter fra virksomheden med det

formal at sikre "treefsikkerhed”.

Udbyttet af praktikopholdet i virksom-
heden vurderes af underviser-

ne/udviklerne umiddelbart saledes:

- Har faet opdateret viden om kundens
behov, krav og gnsker

- Forudsaetninger for at forsta deltager-

- Indblik i hvilke lzeringsstile undervisningen
kan tilretteleegges ud fra

- Indblik i barrierer for lzering

- Kvalificeret grundlag at udarbejde prak-
sisnaere cases pa

- Anledning til forventningsafstemning
mhp. leering imellem de enkelte UV- modu-
ler

Set i bakspejlet vurderes det, at 4. dagen,
hvor leereren skulle fglge en produktions-
medarbejder, var for omfangsrig. Som un-
derviser er det tilstreekkeligt pa et par ti-
mer at opna kendskab til de enkelte opga-
ver. Det har virket godt, at forlgbet har

nes univers, sprog og begrebsapparat veeret ngje planlagt af virksomheden, og at
der har vaeret en kobling imellem HR, le-
- Grundlag for gennemfgrelse af prak- delsessystemet, medarbejderniveauet og

sisnzer undervisning opgavebilledet.

- Indblik i virksomhedens vision, strategi
og ledelsesmaessige udfordringer

Forudsaetninger for leering og uddannelse

En samlet konklusion pa fordelene ved at arbejde med praktik som indfaldsvinkel pa undervi-
sernes kompetenceudvikling — og som udgangspunkt for facilitering af praksisnaer laering er,
at der kan tages relativt praecist hgjde for nedenstaende forudszetninger for leering og ud-
dannelse (jaevnfgr model i bilag 7.8.)

De jobmaessige forudszetninger er der taget hgjde for idet der er aftalt “handlingsrum” og
opfglgning pa udfoldelsen af de erhvervede kvalifikationer med deltagerens naermeste leder
og HR- funktionen. Afprgvningen er planlagt til at finde sted i umiddelbar forlaengelse af kur-
susaktiviteten.

Deltagerforudsaetningerne er pa plads. Der er blandt deltagerne i hgj grad en erkendelse af
behovet for at gennemfgre den grundleeggende lederuddannelse og ledelsen er taget i ed
som understgttende forudsaetning for at kunne udfolde de erhvervede kvalifikationer. Delta-
gernes motivation kan dog veaere forstyrret af reminiscenser fra tidligere skolegang.

Pxdagogiske forudsaetninger Praktikopholdet har givet indblik i deltagere i bevaegelse —
deltagere der ikke er vant til at sidde stille. Dette skal der tages hgjde for i de didaktiske
overvejelser.

De organisatoriske forudsaetninger er til stede via involvering af central HR og ledelsessy-
stemet som en del af praktikforlgbet. Samtidig har involvering af deltagernes neermeste leder
bidraget til at sikre relevans og rum til udfoldelse af de erhvervede kvalifikationer.
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Efter praktikforlgbet — evaluering og effektmaling

Efter praktikforlgbets afslutning foretages evaluering pa forskellige niveauer. Det ma ngd-
vendigvis i forste reekke blive en selvvurdering af udbyttet af praktikforlgbet, men der bgr
ogsa inddrages andre aktgrer i evalueringen. Det kan ogsa overvejes at gennemfgre effekt-

malinger af praktikforlgbet.

Savel under som efter et praktikophold vil
underviseren ggre sig en rekke overvejel-
ser om, hvorvidt hun/han efter egen be-
dgmmelse har opnaet et gget kendskab til
branchen, jobomradet og/eller jobfunktio-
nen i forhold til de mal og delmal, der var
opstillet forud for praktikopholdet.

Det vil ogsa veaere naturligt, at underviseren
evaluerer praktikopholdet med sin leder og
eller sine kollegaer. Evalueringen kan evt.
tage form af en faglig/personlig coaching.

Efterbehandling med virksomheden

Det vil veere naturligt, at underviseren ef-
terbehandler og evaluerer praktikopholdet
med virksomheden. De opnaede resultater
og effekter skal holdes op imod de for-
ventninger, der var til praktikopholdet fra
begge sider.

Evaluering med virksomheden vil typisk
bade tage udgangspunkt i den praktiske
gennemfgrelse af evalueringen og i det
faglige udbytte.

Det er vigtigt, at der ogsa saettes fokus pa,
hvordan virksomheden har oplevet praktik-
forlgbet — dette ikke mindst af hensyn til at
fa tilrettet eventuelle fremtidige praktikfor-
Igb, som skolen gerne vil have virksomhe-
den til at 'leegge hus til’.

Videndeling pa skolen

Det er naturligt at inddrage kollegaerne i
evalueringen af praktikforlgb. Dette kan for

eksempel ske i forbindelse med faggrup-
pemgder pa skolen, hvor kolleger informe-
res grundigt om de indhgstede erfaringer,
og hvor der kan gennemfgres en generel
evaluering af udbyttet.

Praktikanten og kollegerne i faggruppen
kunne ligeledes overveje, hvordan den
nyerhvervede viden kan omszettes til fag-
didaktiske overvejelser til brug i undervis-
ningen. Lees mere om videndeling pa sko-
len i kapitel 5.

Effektmaling

En ting er, at savel praktikanten som virk-
somheden kan veere tilfredse med praktik-
forlgbet, men noget andet er, om det har
haft en effekt i forhold til det, der var malet
for praktikken.

Det vil ofte vaere meget vanskeligt at opstil-
le en raekke kriterier eller faktorer, hvorpa
det konkret kan males, om der har veeret
en effekt af et praktikforlgb.

Der kan males pa, om en lzerer har faet en
stgrre viden om en branche, hvis der gen-
nemfgres en fgrmaling og en eftermaling.
Dermed kan man sandsynligggre en effekt
pa viden af et praktiskforlgb.

Men hvis man mere bredt vil male effekten
af et praktikforlgb i forhold til, at praktik-
forlgbet giver bedre og mere praksisnaer
undervisning bliver det svaerere.

Man kan lade lzereren deltage i en selvvur-
dering fgr og efter praktikforlgbet i forhold
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til de opstillede mal og delmal for praktik-
forlgbet. En sadan effektmaling vil dog i
sagens natur veere meget subjektiv.

Leererens selvvurdering kan pa sigt kobles
med kursisternes evalueringer af de kurser,
som laererne underviser pa. | Viskvalitet.dk
er der en raekke tilfredshedsspgrgsmal, og
ved at sammenligne evalueringsresultater-
ne pa laererens kurser fgr og efter praktik-
forlgbet, kan det i stgrre eller mindre grad
sandsynligggres, om praktikforlgbet har
haft en positiv effekt pa deltagernes til-
fredshed.

Spgrgsmalene fra Undervisningsministeriet
og efteruddannelsesudvalget er dog af ret
generel karakter, og besvarelserne giver
mest et billede af kursisternes mere over-
ordnede tilfredshed med kurset og med
leererens tilrettelaeggelse af undervisnin-
gen.

Hvis man som laerer/skole specifikt gnsker
at undersgge effekten af leererens delta-
gelse i praktik, vil det vaere ngdvendigt at
stille nogle mere specifikke spgrgsmal, som
fokuserer pa kursisternes tilfredshed med
lererens indsigt i branchespecifikke for-
hold, leereren evne til at relatere kursets
temaer til kursisternes arbejdshverdag etc.

Denne type af spgrgsmal kan skolen opret-
te som spgrgsmal i Viskvalitet.dk, og
spgrgsmalene kan kobles pa evaluerings-
skemaerne til kursister pa helt specifikke
hold eller kurser.

Hvordan kan man effektmale pa praktikforlgb?

e Hvad kan der males pa?
e Hvad skal der males pa?
e Hvordan skal der males?

Skolen kan ogsa veelge, at spgrgsmalene
skal indga i alle evalueringsskemaerne pa
skolen, sa skolen Igbende kan fglge kursi-
sterne tilfredshed med leerernes evne til at
gennemfgre praksisnaer undervisning.

Lererens selvvurdering og kursisternes
tilfredshedsmalinger kan sammen bidrage
til et billede af en eventuel effekt af prak-
tikforlgbet. Det kan ogsa overvejes, i hvil-
ken grad andre aktgrer kan inddrages i
effektmalingen. Det kunne f.eks. vaere virk-
somhedsreprasentanter og laererens kol-
legaer samt leder.

For:
e Opsatning af mal og delmal
e Fgrmaling

Under:
e Navigere i forhold til mal og delmal

Efter:

e Umiddelbar vurdering i forhold til mal
og delmal — eftermaling

e Eftermaling 3 mdr. senere, badde gene-
relt og konkret i forhold til undervisning

Uanset hvilke metoder og hvilke personer
man inddrager i en effektmaling, vil der
dog veere en vis usikkerhed i forhold til,
hvilke andre faktorer end laererens praktik-
ophold, der spiller ind pa resultaterne.

e Hvem skal vurdere effekten? Laererne, deres ledere, deres kursister, virksomhederne...?

e Hvornar skal der males?

e Hvilke spgrgsmal skal der stilles — og til hvem?

e Hvilke handlinger skal vurderes — og af hvem?

e | hvilken grad kan Viskvalitet.dk anvendes til at vurdere effekten af praktikforlgb?
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26/1 kl. 7.30-15.30
7.30-10.00

Jeg bliver budt velkommen og praesenteret for souschefen, som jeg skal fglges med. Vi gar i
gang med at kontrollere frugten. Darlig frugt skal vaere veek inden abningstid kl. 8. Det nar vi
nasten, men der er en del frugt, der skal gennemgas. Sa fylder vi op med det nye frugt, der er
kommet i Igbet af natten. Vi er faerdige med frugten ca. kl. 10.

10.00-11.00

Vi pakker paller ud. Der er ikke kommet sa mange paller, kun 4 stk. Der er meget der skal saet-
tes op pa hylder, og der er mange forskellige kolli pa pallerne.

11.00-12.30

Meelken ankommer, sa vi gar i kglerummet og fylder maelk op. Derefter fortszaetter jeg med at
tesmme de nye paller.

12.30
KI. 12.30 gar vi ned og kontrollerer, om der er frugt, der skal fyldes op.
Resten af dagen

Resten af dagen gar med tgmning af paller

19/2 kl. 15-19

Der er nogle fa paller tilbage, som ikke er blevet temt i Igbet af formiddagen. Dem tgmmer jeg.
Derefter tager jeg de vin rester, der ligger pa lageret og fylder op ude i butikken.

20/2 kl. 7.30-17.30

Formiddag

Formiddagen gar lige som den 1. dag med at kontrollere og fylde frugt op, samt saette maelk pa
plads og teamme paller

Eftermiddag

Over middag hjalper jeg med at bestille varer, far en kort gennemgang af deres bestillingssy-
stem, og hvilke statistikker de kan traekke ud af systemet. Og tsmmer resten af pallerne.
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Det har jeg leert:
e Det er tungt arbejde
e Der er meget at lave
e Det kraever et stort overblik

e Det er sveert at kontrollere. om alle varerne er kommet, da pallerne er pakket meget
uoverskueligt, og de enkelte ting er meget sveere at finde pa fglgesedlerne

e Den enkelte butik har ikke meget at bestemme mht. placering af varer og opsaetning af
nye tilbud. Man fglger en koncept-plan, men ved ikke sa meget om hvorfor

e Der er en negativ avance pa flere af varerne

e Der er mange kunder i butikken, men som ansat pa gulvet har du ikke meget kontakt
med kunderne

Case — praktikforlgb i stor detailvirksomhed

Fgrste step var besgg pa hovedkontoret for at afklare hvilke kompetencer medarbejderne allerede
havde, og afklaring af HR afdelingens forventninger til skolen som uddannelsesinstitution. Flowet i
uddannelsen blev tilrettelagt efter AMU mal og virksomhedens gnsker.

Efterfglgende var underviseren i praktik i to af virksomhedens butikker for at forbedre sine kvalifika-
tioner og kendskab til arbejdsgangen ofr derigennem at ggre undervisningen mere praksisnaer.
Praktikken foregik pa tre niveauer: chef, mellemleder og pa gulvniveau. Under praktikken blev det
tydeligt, at hovedkontorets forventninger til kursets indhold ikke var i overensstemmelse med de
praktiske arbejdsrutiner i butikken. Efter praktikperioden blev evt. eendringer af kurset diskuteret
med medarbejderne. Disse andringsforslag blev efterfglgende fremlagt pa hovedkontoret for at
tilpasse flowet til medarbejdernes forventninger og gnsker. Efter en dialog omkring indholdet blev
materialet udarbejdet og f@rste kursus aftalt.

Ved hjzelp af dette grundige forarbejde blev kursusmateriale og kursusforlgb justeret ud fra praktik-
periodens observationer. Kursisterne vurderede efterfglgende, at underviseren havde et meget
stort kendskab til deres hverdag, og de vurderede underviseren som meget kompetent. Undervise-

ren kunne netop pa baggrund af egne observationer i praktikken komme med konkrete eksempler

pa hverdagens arbejdsrutiner og problemstillinger og derigennem sikre relevant kompetenceudvik-
ling for virksomhedens medarbejdere.
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5. Videndeling

Viden, der kun holdes hos den, der har indhentet den, har meget lidt vaerdi. Alligevel er det

ikke nogen selvfglge at videndele. Deler man ud af sin viden, vil man ogsa gerne have noget

igen. Hvis ikke man pa skolen har tradition/kultur i forhold til videndeling, er der heller ikke

ngdvendigvis incitamenter for den enkelte til at dele ud af viden. Skolen kan derfor med

fordel skabe platforme for videndeling i form af databaser, intranet, punkt pa mgder etc.

Det er vigtigt at videndele med kollegaer
for at:

e Hgjne undervisningsniveauet og for-
stdelsesniveauet for kursisterne

e Forstd og relatere undervisning til kur-
sisternes hverdag

e Forbedre kursisternes muligheder for
leering

e Udnytte de ressourcer der er pa ud-
dannelsesstedet bedst mulig, sadan at
vi ikke alle sammen behgver at ”opfin-
de den dybe tallerken” igen.

Den videndeling, som vi har faet, kan bl.a.
bruges til at:

e Udvikle cases hvor arbejdsopgaver og
problematikker indgar (f.eks. konflikt-
handtering, kommunikation m.m.)

e Udvikle opgaver med situationer fra
hverdagen (f.eks. kundebetjening, ser-
vicesituationer)

Videndeling internt pa skolen kan ske pa
mange mader:

e Faggruppemgder/teammgder hvor
man gar i en naermere diskussion om
hvad man har oplevet

e informationsmgder, hvor man tager til
efterretning

e Pdseminarer

e Ved kollegial "small talk”

e Ved at fortelle om egne erfaringer fra
tidligere arbejdspladser

e Hvis man har varet i praktik, kan dag-
bogen fra praktikopholdet veere til-
gengelig for alle pa intranettet (kan
styres ved en database Igsning se ne-
denfor)

e Et praktikophold kan visualiseres ved
hjzelp af billeder eller video.

e Ved at de informationer man har ind-
hentet i form af rapporter, eksterne
nyhedsbreve, analyser, egne refleksio-
ner ligger til radighed for alle pa intra-
nettet (kan styres ved en database Igs-
ning se nedenfor)

e Ved hjelp af nyhedsbreve. Det kan
veere nyhedsbreve man enten selv skri-
ver, eller som man modtager fra for-
skellige organisationer, brancheklubber
osv. (kan styres ved en database Igs-
ning se nedenfor)
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Database

Mange skoler har allerede en kompetence-
database, hvorfra man kan hente oplysnin-
ger om, hvilken kompetencer den enkelte
underviser har. Det er dog ikke alle steder,
at alle har adgang til databasen. Desuden
kan databasen ogsa vaere meget omfatten-
de og informationstung.

Her er et konkret eksempel pa en lille sim-
pel database, der holder styr pa, hvilke
undervisere der har skrevet indlaeg, ny-
hedsbreve, vaeret i praktik eller har andre
bemaerkninger om forskellige emner. Da-
tabasen er delt op sadan, at man kan sgge
pa kategori (eks. detail, kommunikation,

sprog, it osv.) eller pa initialer, sadan at
man kan se, hvad den enkelte underviser
kan og har viden om. Denne lille database
kan hjelpe skolen med at holde styr p3,
hvor dagbogen fra praktikken ligger, hvor
den orientering man skrev, da man havde
bespggt praktikvirksomhen, er, hvad kursi-
sterne fortalte under den indledende pree-
sentation, og som man mener andre bgr
have orientering om. Hvad man skal huske,
inden man gar i praktik osv. Databasen er
ikke fuldt udbygget, men et forslag til
hvordan man pa en meget simpel made
kan styre oplysningerne. Dog skal man
huske, at skal en database vaere en god
databaselgsning, skal den altid vaere opda-
teret, og der kraeves en ret streng disciplin

mht. indtastninger.

B Kategori Q@
v N g
(4
Tigiie e
Initialer Fornavn Efiernam Titel Beskrivelse Link o
ek | [mete ‘ |ng ‘ |Prakt|k| detailhande| | 4 dages prakliki en discountbutik Dagbog
} (mek | [mete | [krog | [Malbeskrivelse for prakiik | [Hvad wiljeg geme opnd med mine 2 dages prakiiki en Prakiik i detailbutik doc
discountbutik
} [mek | [mete ‘ |ng ‘ |Gude t&d far praktikken | Det har du overveje
| ~| I I

Se flere skeermbilleder af databasen i Bilag 7.10.

Veaerd at vaere opmaerksom pa

e Videndeling er mest relevant, hvis man kan fa den rigtige viden pa det rigtige tidspunkt.

e For mange undervisere kraever det nok en holdningsaendring for at blive gode til at vi-
dendele. Mange har den opfattelse, at det jeg har lavet/fundet, det er mit.

e Lederne er ikke altid opmaerksomme pa, at nogle undervisere besidder en viden, som
andre kunne have glaede af.

e Undervisere ved ofte ikke hvem, de skal dele viden med, eller hvordan de kan ggre det

e Hvis man lever i en stresset hverdag, kan videndeling vaere sveert, bade for dem, der har
viden, og for dem der gerne vil modtage.
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Videndeling eksternt mellem
skoler og andre aktgrer

En teet kontakt til andre aktgrer gennem
netvaerksmgder, udsendelse af nyhedsbre-
ve, seminarer med indlaeg af forskellige
branchefolk. Lees mere om de forskellige
muligheder under punktet indsamling af
viden.

| forbindelse med videndeling med andre
skoler og aktgrer er det vigtigt at vaere
opmarksom pa, at der kan vaere nogle
konkurrenceforhold, der kan ggre vidende-
ling lidt besvaerlig, men der findes ogsa
mange gode eksempler pa, at videndeling
fungerer.

Eksempel pa videndeling

Pa handelsskolerne i det nord-
lige Jylland har man i mange ar
haft et netvaerk blandt it-
administrationerne. Man har
holdt mgde pa de forskellige
skoler en til to gange om aret,
og har udvekslet erfaringer om
installation af programmer,
server Igsninger, netveerks
Igsninger osv. Mgderne har
bl.a. betydet, at man har kon-
taktet andre system admini-
strations folk, hvis det pa et
senere tidspunkt har vist sig, at
man er kommet i problemer
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6. Fra kendskab til merkantile jobomrader til
fagdidaktiske kompetencer

Ud over de ngdvendige faglige kompetencer, hvad skal en underviser s besidde af kompe-

tencer for at kunne undervise?

Et svar kunne vaere at: En underviser skal
kunne planlaegge undervisning, kunne gen-
nemfgre den planlagte undervisning, kun-
ne foretage didaktiske overvejelser over sin
egen undervisning samt kunne forklare og
argumentere for sine didaktiske overvejel-
ser og valg.

Ifglge dette bestar paedagogikkens natur
saledes af to sider — en teoretisk og en
praktisk. Den paedagogiske praksis ma ngd-
vendigvis relatere sig til den paedagogiske
teori, hvis ikke praksis skal resultere i en
formallgshed, hvor man famler i blinde for
at fa undervisningen til at fungere. Den
padagogiske teori ma ngdvendigvis knytte
an til praksis, ellers vil teorien ofte komme
til at virke virkelighedsfjern.

Samfundet aendrer sig hele tiden, og det
betyder, at praksisfeltet og de refleksioner,
der skal foretages, ogsa andrer sig. Det er
farligt for al undervisning, hvis den bliver
en ureflekteret vane, for det kan ende
med, at undervisningen bliver en sovepude
eller i vaerste fald en anakronisme for bade
underviser og kursist. Det er her, at kend-
skabet til det merkantile omrade bl.a. gen-
nem praktik kommer ind.

Didaktik handler om, hvilke mal der opstil-
les for undervisningen. Kort fortalt kan det
seettes op som fglgende spgrgsmal:

e Hvad gor jeg?

e Hvorfor ggr jeg som jeg gor?

e Hvordan vil jeg g@re det?

Enhver underviser ma have et mal med
undervisningen samt nogle forestillinger
om, hvad der vil fgre frem til malet. Paeda-
gogikkens problem er, at uanset hvad vi
veaelger, kunne vi have gjort noget andet.
Men samtidig er det langtfra ligegyldigt,
hvad vi veelger at ggre. Dette g@r de didak-
tiske overvejelser ngdvendige og vigtige,
fordi de forskellige beslutninger bgr bygges
pa abne og bevidste begrundelser.
Det fglgende indeholder nogle indfalds-
vinkler til dette arbejde:

Logbog/Leeringsdagbogen

Logbogen skrives hver dag i Igbet af prak-
tikken og indeholder de observationer,
som ”“praktikanten” foretager. Logbogen
og leeringsdagbogen er kendetegnet ved, at
der ikke er sorteret i de oplysninger, der
skrives ned. “Hovedet tgmmes” ned i log-
bogen:

e Arbejdet med egne leeringsmal

e Anvender og reflekterer over oplevel-
ser fra praktikken

e Arbejder uddybende med udvalgte
omrader

e Noterer tanker, ideer, overvejelser.
(blok i lommen)

e Forbereder tilbagemelding
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e Overvejelser over anvendelse af obser-
vationer i undervisningen

e Spgrgsmal der @nskes drgftet med
praktikstedet, ens kollegaer mv.

Eksempel pa leringsdagbog:

Logbogens indhold danner grundlaget for
fremtidens arbejde med at forbedre un-
dervisningen og undervisningsmaterialet,
men ogsa til videndeling i egen organisati-

on.

MAL Konkretiserede mal

Laeringsstrategi

Evaluering/laeringspotentiale

Kendskab til hvordan
medarbejdere anvender
XX-program

At fa et gget kend-
skab til det mer-
kantile omrade

Indga som “ny med-
arbejder” (sporge,
afprgve, dialog)

Undrer mig over at xx-systemet
ikke bliver anvendt i ww-
systemet

Overvejer om ww-systemet kan
samkgres med xx-systemet og
yy-systemet

Viden om produktions-
flowet

Tidsmaling, samtale
om tidsmaling, Gen-
tages om 2 dage

Kan se at tidsmalingen stresser
de personer, der ikke har faet
oplyst, at det er en del af min

egen plan og ikke noget som
lederen har bedt om.

Cases som undervisningsmateriale:

For at skabe en falles historie om kursi-
sternes virkelighed eller virkelighedsopfat-
telse, kan casebeskrivelser vaere anvende-
lige. Udformningen og anvendelsen af case
beskrivelser skaber stor mulighed for at
ggre undervisningen mere "virkeligheds-
naer”, nar der tages udgangspunkt i den
aktuelle virkelighed fra underviserens prak-
tikforlgb.

Cases kan anvendes pa forskellige mader.
En made at bruge cases pa i undervisnin-
gen er f.eks., hvor en lerer i form af fore-
leesninger og litteraturstudier m.v. fg@rst
underviser i teorier og metoder og dernaest
gennemgar, hvordan disse teorier og me-
toder kan bringes i anvendelse pa den situ-
ation, som casen beskriver.

En anden made at bruge cases pa er, hvor
kursisten fgrst undervises i teorier og me-
toder, og derefter selv far lejlighed til at
indgve brugen pa en case — “learning by
doing”.

Underviseren skal sikre sig, at det casema-
teriale, der anvendes er:

e Relevant i forhold til AMU-malene
og kursisterne

e Tidstypisk — det vil sige opdateret

e Korrekt (korrekte systembetegnel-
ser, stillingsbetegnelser mv. )

Der er en raekke litteratur pa markedet, der
beskriver cases og deres anvendelse i un-
dervisningen.

Rammerne (almindeligt undervisningslo-
kale, 'vaerksted’, pa arbejdspladsen etc.)

Ved at tilrettelaegge undervisningen sa
praksisnaert som muligt, kan man skabe en
sammenhang, der giver mere mening for
kursisterne. Derved gges sandsynligheden
ogsa for, at det leerte vil blive anvendt ef-
terfplgende.
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Under selve kurset kan nedenstaende me-
toder med fordel anvendes:

Observationer i praksis. Hvis det er muligt
kan det veere en god ide at tage kursisterne
med ud og foretage observationer. Et ek-
sempel kan vaere undervisningen i person-
lig salg. Her kan opgaven vere at kursister-
ne skal finde gode og darlige eksempler
ved at observere i et stgrre supermarked
eller indkgbscenter.

Rollespil i undervisningen kan vezere en
made at udfordre kursisterne. Undervis-
ningslokalet andres til et kontor eller en
butik. Rollespillet indeholder en case fra
den “virkelige verden”.

Undervisningen foregar i virksomheden.
Denne mulighed findes primaert, nar der er
tale om virksomhedshold. Udfordringen
her at fa koblet teorien sammen med kur-
sisternes hverdag og samtidig udfordre
dem pa "en ny tankegang”.

Undervisningsmetoder

En meget veaesentlig del af underviserens
overvejelser bgr veere, hvordan den viden
som kursisten allerede besidder kobles
sammen med "den nye viden” og de nye
teoretiske begreber OG den hverdagsprak-
sis, som kursisten kommer fra.

Underviseren skal have fokus p&, hvorvidt
formalet med undervisningen er at opna
transformation til kursisternes hverdag,
eller om der skal ske en egentlig transfor-
mativ laering.

Det afhaenger dels af malet med det enkel-
te kursus, og dels indholdet i det enkelte
AMU kursus. Pa de kurser, hvor malet er at
give kursisterne konkrete feerdigheder,
som kan overfgres til praksis, vil det f.eks.
ikke veere relevant at tilrettelaegge kurser-

ne med transformativ laering for gje men i
stedet skal fokus veere pa at sikre den op-
timale transformation.

En anden problemstilling er i forhold til de
abne kurser, hvor underviseren ikke kan
veere sikker pa, hvorvidt kursisterne allere-
de har en viden og/eller et arbejde, de kan
overfgre den nye viden til. Hvis der er tale
om en form for “omskoling”, vil betingel-
serne for transformation vaere vanskelige.

Pa de kurser, hvor malet er transformation,
handler det med andre ord om at sikre, at
transformationen far de bedste betingel-
ser.

Inddrage refleksive laeringsprocesser med
fokus pa refleksion over egen praksis i un-
dervisningen. Her kan der henvises til Ste-
phen Brookfields hjemmeside, hvor der
findes en raekke veerktgjer, som kan an-
vendes. www.stephenbrookfield.com

For yderligere inspiration kan anbefales:
Knud lllerris m.fl.: Leering i arbejdslivet, 2004

Hvad indebaerer leering i arbejdslivet i praksis?
Hvad kan man lzere pa sit arbejde, hvad kan
man ikke lzere, hvad lserer man bedre uden for
arbejdet i kursus- og skoleforlgb, hvordan kan
man fa det hele til at haenge sammen, hvem
har ansvaret, og hvem skal betale regningen?

Projekt og problemorienterede arbejds-
former kan vaere gode valg, hvor det ikke
er muligt at komme ud i den enkelte situa-
tion. Derved far kursisterne mulighed for at
veere med til at reflektere over egne ople-
velser, og resultatet af arbejdet kan vaere,
at kursisterne skal lave et rollespil eller pa
andet made visualisere resultatet.


http://www.stephenbrookfield.com/
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Transformationen sker i samspillet mellem
underviserne, kursisterne og kursisternes
organisation/branche/stillingsbeskrivelse.

Transformationen sikres bedst ved, at der
er forudseaetninger til stede som:

e Forstaelse
e Sammenhang
e Motivation/vilje

e "Forstyrrelse”

Er disse elementer ikke til stede, vil kursi-
sten blive negativt forstyrret og have fokus
pa andre ting. Et eksempel: | forbindelse
med en undervisningssituation omtaler
underviseren en stillingsbetegnelse ud fra
en gammel betegnelse (faengselsbetjent i
stedet for den korrekte faengselsfunktio-
neer). Pageldende kursist blev negativt
forstyrret, fordi hendes fagidentitet blev
omtalt med en forkert betegnelse.

Det er endvidere vigtigt, at underviseren i
praktikken eller ved hjzelp af fokusgruppe-
interview har gje for de barrierer, der mat-
te veere for at det lzeerte overfgres til kursi-
sternes dagligdag. Nar underviseren kender
disse kan det inddrages i undervisningen.
Hvis underviseren f.eks. er blevet opmaerk-
som pa problemer med kommunikationen
mellem forskellige faggrupper eller afdelin-
ger eller har oplevet, at bestemte kunde-
grupper kreever en bestemt tilgang kan
disse observationer drages med ind i un-
dervisningen, og kursisterne kan selv veere
med til at finde mulige Igsninger eller
handleplaner.

Indholdet i undervisningen (in-
den for AMU-malene):

Ved tilretteleeggelsen af undervisningen
skal underviseren huske at holde fokus pa
de mal, der er med de enkelte kurser og
veelge de observationer fra praktikken, der
passer til det enkelte kursus. Hvis man skal
undervise i regnskabsfag vil det f.eks. ikke
veere relevant at inddrage kommunikations
forhold i undervisningen.

| forbindelse med eller kort efter praktik-
ken kan det veere en fordel at opdele det
man har laert eller observeret i forskellige
kategorier, saledes at det passer til de for-
skellige mal. Derved kan det observere-
de/leerte ogsa anvendes til at lave autenti-
ske eksempler, materialer og evt. skaffe nyt
udstyr. Ved regnskabskurser er det f.eks.
ikke uden betydning, om der anvendes det
ERP-system kursisterne kender fra egen
dagligdag eller, hvis det ikke kan lade sig
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gore, at underviser kender til ERP-systemet
og derved kan henvise til forskel-
le/ligheder.

Sammenhaeng mellem mal for -
og resultat af - undervisningen

Ved tilretteleeggelsen af kurset og sam-
menhangen mellem malet og resultatet af
undervisningen har det betydning, om der
er tale om enkeltstdende, sammenhaen-
gende eller split kurser. De enkeltstdaende
kurser bestar af alt fra en til flere dages
undervisning. Hvis der kun er tale om én
dag er det ngdvendigt at holde fokus p3, at
det materiale, der skal gennemgas ogsa
bliver gennemgaet. Nar der er tale om kur-
ser over flere dage, er det muligt at veere
mere fleksibel ved afholdelsen af kurserne.
Splitkurserne giver sa vyderligere andre
muligheder for tilrettelaeggelsen og op-
fglgningen.

Nedenstaende muligheder kan med fordel
anvendes:

Udarbejde handlingsplan for anvendelsen
af det leerte. Kursist og underviser udar-
bejder denne handlingsplan sammen. Ved
splitkurser er det muligt at samle op pa
naeste mgdegang. Er det naet og hvad gav
det er erfaringer og tanker om andre hand-
linger?

Opfelgningsaktiviteter er kun mulige ved
lengere forlgb, splitkurser eller hvis der er
en aftale med kursist eller arbejdsgiver om
at foretage opfelgning efter en naermere
fastlagt tidsperiode.

Udarbejdelse af lseringsmal og laerings-
kontrakt med den enkelte og evt. organisa-
tionen. Det er med til at ggre det synligt for
kursisten, hvad malet med kurset er og
derved gge motivationen.

Mentorordning kan veere en rigtig god
mulighed, nar der deltager flere kursister
fra samme virksomhed, og hvis der er for-
skel pa kursisternes erfaring. Det er vigtigt
at veere opmaerksom pa, at mentoren kun
kan give det videre vedkommende selv
ved.

P3 mere tekniske/faerdighedskurser kan
underviseren sikre sig, at kursisterne har
leert det, der var malet for kurset udeluk-
kende ved at observere pa de feerdigheder
kursisterne udviser, nar de f.eks. arbejder
med opgaverne i Excel eller ERP-system.
Ved mere ”blgde” kurser kan der opstilles
cases, som kursisterne skal lave en vurde-
ring af og derved vise, at de kan finde ind
til problemstillingen og derefter vise, at de
kan reflektere og finde Igsninger, som er
relevante i den enkelte situation. Det er
vigtigt, at disse cases er placeret sa tidligt i
kurset, at der er tid til at tage emnerne op
igen.

Forventning og evaluering. Ved prasenta-
tionen naevner deltageren deres forvent-
ning til kurset/forlgbet. Disse forventninger
skrives ned og gemmes. Ved kursus afslut-
ning bliver kursisterne opfordret til at for-
mulere en satning, der starter med: “Det
tager jeg med mig hjem fra kurset...” Dette
sammenlignes med forventningerne.

Resultater af evalueringer med Viskvali-
tet.dk kan anvendes til, at leereren justere
sit undervisningsmateriale eller sin under-
visning. Det er muligt for skolen at saette
ekstra spgrgsmal ind i evalueringsskemaet
fra Viskvalitet.dk, sa lsereren/skolen f.eks.
far svar pa spgrgsmal, der specifikt vedrg-
rer det enkelte kursus eller evt. alle gen-
nemfgrte kurser pa en konkret uddannel-
sesmal.
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Case — en stgrre gruppe fra samme branche

Undervisers kendskab til det jobomrade, som kursisterne kommer fra, har stor betydning
for kursisternes motivation og engagement.

| forbindelse med afholdelsen af kurser for en stgrre gruppe fra samme branche blev der
inden afholdelsen udvalgt undervisere, som havde vaeret ansat inden for branchen og der
blev afholdt fokusgruppeinterviews med de kommende deltagere. Ved kursets start gav flere
kursister udtryk for, at de udelukkende deltog fordi deres ledere havde sagt de skulle. Ved
den endelige evaluering fremgik det dels af kursisternes bemaerkninger fra evalueringen med
Viskvalitet.dk og af det, kursisterne sagde ved den mundtlige evaluering, at det at undervise-
re kendte til branchen bade havde vzret med til at ggre undervisningen naervaerende og
motiverende. Flere af de kursister, som vi interviewet havde givet udtryk for, at de ikke men-
te, de kunne fa noget ud af undervisningen, sagde ved evalueringen, at de klart havde faet
noget med de kunne arbejde videre med derhjemme.

Afslutningsvis beretter nedenstdende boks om en lille undersggelse omkring udbytte af ud-
dannelse/kurser:

Ford Hill Company har spurgt 200 ledere om, hvor problemet er, nar det forventede udbyt-
te af uddannelse/kurser ikke slar igennem pa arbejdspladsen:

Kun 10 % mente, at kurserne eller uddannelserne ikke var gode nok. Gennemfgrelsen
af undervisningen er med andre ord i langt overvejende grad i orden, sa en forbed-
ringsindsats her vil ikke have den store effekt. Den skal dog forbedres i netop de 10 %
af tilfeeldene!

20 % mente, at forberedelsen ikke var god nok, sa en forbedring her ville have en vis
betydning.

60 % mente, at opfglgningen langt fra var god nok, sa en forbedringsindsats pa dette
omrade vil virkelig veere veerdiskabende. Her er det ikke mindst medarbejdernes
naermeste ledere, der skal tage opgaven alvorligt, men naturligvis ogsa virksomhe-
dernes uddannelsesafdelinger, der ogsa bgr tage denne opgave pa sig.

10 % havde en raekke andre forklaringer.

Nar medarbejderuddannelse fejler, skyldes det med andre ord iszer darlig opfglgning
og i nogen grad forberedelsesfasen.

Hvis vi vil sikre en transformation til daglig praksis skal fokus saledes rettes mod virk-
somheden/branchen og samspillet med denne.
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7. Bilag

Bilag 7.1 Eksempler pa relevante kilder

Titel: Fzelles Kompetencebeskrivelser inden for det merkantile omrade

Udgiver: HAKL og Undervisningsministeriet

Arstal: Bliver jeevnligt opdateret

Link: http://www.haklnet.dk/Default.aspx?ID=818

Andet: FKB’erne kan ogsa findes via Undervisningsministeriets hjemmeside
www.uvm.dk eller via www.efteruddannelse.dk

Indhold: FKB’erne giver mange relevante informationer om det merkantile arbejdsmar-

ked.

Nyhedsbreve m.m.:

Titel: Nyhedsbrev

Udgiver: Best Travel

Arstal: Lgbende

Link: www.besttravel.dk

Indhold: Nyhedsinformationer om nye destinationer
Tilbud pa rejser

Titel: HK-handel

Udgiver: | HK Danmark

Arstal: | Lgbende

Link: www.hk.dk/handel/nyhedsbrev/

Indhold: | Nyhedsbrev med aktuelle historier fra handelsomradet

Titel: HK-aktuelt

Udgiver: HK Danmark

Arstal: Lgbende

Link: www.hk.dk/www/aktuelt/nyhedsmagasinet

Indhold: HK’s nyhedsmagasin

Titel: Iveekst

Udgiver: Ivaekst

Arstal: Ipbende

Link: www.ivaekst.dk/nyhedsbrev150109.php

Indhold: Nyhedsbrev omkring salg og marketing



http://www.haklnet.dk/Default.aspx?ID=818
http://www.uvm.dk/
http://www.efteruddannelse.dk/
http://www.besttravel.dk/
http://www.hk.dk/handel/nyhedsbrev/hermed_sender_vi_dig_et_nyhedsbrev_med_aktuelle_historier_fra_handelsomraadet
http://www.hk.dk/www/aktuelt/nyhedsmagasinet_hk/nyhedsmagasinet_hk_nr_4
http://www.ivaekst.dk/nyhedsbrev150109.php
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Artikler, rapporter og analyser

Titel: Assistent, szlger eller livsstilsekspert?

Udgiver: Teknologisk Institut, Arbejdsliv

Arstal: 2005

Link: Rapport:
http://www.teknologisk.dk/ root/media/18208 677968 rapport afsluttende
detail.pdf
Jobprofiler:
http://www.teknologisk.dk/ root/media/18209 680712 NY jobprofilkatalog
070705.pdf

Indhold: Jobprofiler pa detailhandelsomradet i Storstrems Amt. Analyse af udviklings-
tendenser i jobindhold og kvalifikationskrav
Arbejdsmarkedet pa detailhandelsomradet er under forandring som fglge af
endringer i markedet, teknologiske fornyelser samt organisatoriske andringer.
Zndringerne skaerper kravene til medarbejdere og ledere i branchen. Derfor
har HK og Arbejdsmarkedsradet i Storstrgms Amt gnsket at gennemfgre et ana-
lyseprojekt med fokus pa fremtidens jobprofiler og kvalifikationskrav pa detail-
handelsomradet i regionen.
Der var to mal med projektet: At fa udarbejdet et materiale til vejledning af
beskaftigede og jobsggende personer og dermed synligggre mulighederne for
beskaeftigelse og karriereudvikling i branchen, samt at kvalificere baggrunden
for at igangsatte regionale aktiviteter, der kan nedbryde barriererne for job- og
kompetenceudvikling pa detailhandelsomradet og dermed medvirke til at haeve
uddannelsesniveauet i branchen.
Udover analyserapporten blev udarbejdet et jobprofilkatalog, der er baseret pa
interview med medarbejdere og ledere i detailhandelsbutikker samt ressource-
personer.

Titel: Dansk turisme tendenser og tal

Udgiver: Visitdenmark

Arstal: 2007/2008

Link: www.visitdenmark.dk

Indhold: Analyser af neermarkeder

Analyser om overnatningstal i turistbranchen



http://www.teknologisk.dk/_root/media/18208_677968_rapport_afsluttende_detail.pdf
http://www.teknologisk.dk/_root/media/18208_677968_rapport_afsluttende_detail.pdf
http://www.teknologisk.dk/_root/media/18209_680712_NY_jobprofilkatalog_070705.pdf
http://www.teknologisk.dk/_root/media/18209_680712_NY_jobprofilkatalog_070705.pdf
http://www.visitdenmark.dk/
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Titel: Fra administrativ arbejdshest til merkantil multikunster
- udviklingstendenser pa det merkantile arbejdsmarked

Udgiver: Teknologisk Institut, Arbejdsliv

Arstal: Arstal:

Link: http://www.teknologisk.dk/ root/media/19956 753
765 Rapport%20201205.pdf

Andet:

Indhold: Analyserapport udfgrt for Efteruddannelsesudvalget for Handel, Administrati-
on, Kommunikation & Ledelse (HAKL) vedrgrende det merkantile arbejdsmar-
ked. Analysen havde til opgave dels at afdeekke og beskrive jobfunktioner og
kompetenceudviklingsbehov pa det merkantile arbejdsmarked, dels at praesen-
tere forskellige estimater vedrgrende baggrundsdata pa de personer, der er
tilknyttet denne del af arbejdsmarkedet. Analysen skulle bidrage til at give
HAKL stgrre indsigt i hele det merkantile arbejdsmarked og derigennem danne
grundlag for, at jobfunktioner og kvalifikationer modsvares af udvikling af nye,
relevante uddannelsesmal og feelles kompetencebeskrivelser - og dermed bi-
drage til at dokumentere nye uddannelsesbehov for malgruppen pa det mer-
kantile arbejdsmarked.

Titel: Fremtidens kontorarbejde

Udgiver: Teknologisk Institut, Arbejdsliv

Arstal: 2003

Link: Jobprofilkatalog:
http://www.teknologisk.dk/ root/media/9744 167851 Jobprofil%20katalog.p
df
Rapport:
http://www.teknologisk.dk/ root/media/9958 174439 Rapport.pdf

Andet: Bestar af en rapport og et jobprofilkatalog.

Indhold: Arbejdsmarkedet pad handels- og kontoromradet er under stor forandring som

folge af teknologiske fornyelser og organisatoriske a&ndringer, og kravene til de
ansatte vil blive skaerpet. Lidt under 1/3 af de ansatte skgnnes at vaere darligt
eller endog meget darligt rustede til denne fremtid. Teknologisk Institut har
gennemfgrt et projekt, der har til formal at modvirke denne udvikling:

| forbindelse med projektet er der udarbejdet et jobprofilkatalog, der kan bru-
ges som led i vejledningen af og dialogen med beskaftigede og jobsggende
personer.

Der er ligeledes gennemfgrt en undersggelse, som opsummerer og analyserer
udviklingstendenserne pa kontoromradet, og som herudover drgfter perspekti-
ver og anbefalinger for regionale tiltag, der kan ruste kontormedarbejderne til
fremtidens kvalifikationskrav.



http://www.teknologisk.dk/_root/media/19956_753765_Rapport%20201205.pdf
http://www.teknologisk.dk/_root/media/19956_753765_Rapport%20201205.pdf
http://www.teknologisk.dk/_root/media/9744_167851_Jobprofil%20katalog.pdf
http://www.teknologisk.dk/_root/media/9744_167851_Jobprofil%20katalog.pdf
http://www.teknologisk.dk/_root/media/9958_174439_Rapport.pdf
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Titel: Vanskelige kunder

Udgiver: HK Danmark

Arstal: 2008

Link: http://www.hk.dk/handel/vanskelige kunder

Andet:

Indhold: Artiklen om handler VILKAR for ansatte inden for handelsomradet. Det er rele-
vant for projektet at kende de vilkar som den enkelte medarbejder arbejder un-
der. Ca. hver anden ansat fgler sig utryg ved kunder, der reagerer negativt bl.a.
ved at tale uforskammet og nedladende til de ansatte, ved at true med at klage
over ansatte til chefen mv.

Ofte har arsagen til klagerne kun indirekte noget med den ansatte at ggre. Ofte
handler det om underbemanding i forretningen, mangel pa varer el. lign. Artiklen
henviser til konflikttrappen ud fra en kunde-vinkel og ud fra en ansat-vinkel.

Titel: Projekt Kompetencelgft DK

Udgiver: Undervisningsministeriet

Arstal: 2007

Link: http://www.lederne.dk/NR/rdonlyres/4BDD102E-7E59-4B3F-B37B-

079AEA5C6958/0/Rapporteringogid%C3%A9katalog.pdf

Indhold: Lederens egen uddannelsesmaessige baggrund har betydning for medarbejder-

nes kompetenceudvikling og nar lederen ikke selv ser et behov for at laere no-
get nyt, kan det veere en blokerende faktor for medarbejdernes kompetence-
udvikling. Neermeste leder har stor indflydelse pa medarbejdernes motivation
for deltagelse i voksen- og efteruddannelser.

Barrierer og hovedudfordringer for lederens kompetencemuligheder:

e De kortuddannedes manglende tro pa sig selv — derfor foretraekkes prak-
sisnaer kompetenceudvikling internt i egen virksomhed

e Manglende tid understreger betydningen af ledelsesmaessig focus og aktivi-
teter forlagt til egen virksomhed

e Mus foregar i mindre omfang for ufaglaerte end gvrige medarbejdergrup-
per —27 % gennemfgrer ikke medarbejdersamtaler — 4 gange sa mange
som fagleerte medarbejdere.

e Lederne ser en klar sammenhang imellem egen kompetenceudvikling og
skaerpet bevidsthed om betydningen af medarbejdernes kompetenceudvik-
ling

e Meget indikerer at uddannelsessystemerne skal taenke i udvikling af nye
veerktgjer og ydelser, der i hgjere grad foregar internt i virksomheden.

e Lederne kan understgttes med metoder og kompetencer, der ggr demi
stand til at afdeekke realkompetencer og i hgjere grad arbejde systematisk
og opfglgende med mus

For at styrke efteruddannelsesindsatsen for kortuddannede angiver rapporten,
via fokusgruppeinterviews, fglgende anbefalinger til lederne:

e Den stgrste barriere er de kortuddannedes manglende tro pa sig selv. De
har darlige erfaringer med skole, uddannelse og kurser hvilket betyder at



http://www.hk.dk/handel/vanskelige_kunder
http://www.lederne.dk/NR/rdonlyres/4BDD102E-7E59-4B3F-B37B-079AEA5C6958/0/Rapporteringogid%C3%A9katalog.pdf
http://www.lederne.dk/NR/rdonlyres/4BDD102E-7E59-4B3F-B37B-079AEA5C6958/0/Rapporteringogid%C3%A9katalog.pdf
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lederne ma "overseette” kursuskoderne for disse medarbejdere.

e Lederen ma skabe laeringskultur og selv veere i leering, reflekterende og ude
pa gulvet.

e Lederen ma motivere til, at det er interessant at leere og at laere andre.

e Lederen ma organisere arbejdet sa det skaber tid og plads til refleksion og
gensidig inspiration.

e Lederen ma balancere mellem at presse og ikke presse hver enkelt medar-
bejder, sa timingen er rigtig.

e Lederen ma have intuition og blik for hvornar hver enkelt medarbejder er
parat til at Igftes.

e Lederen ma vaere empatisk, lyttende, anerkendende og kunne fgre dialog
med hver enkelt for at kunne motivere til et kompetencelgft pa det rette
tidspunkt — udvise rettidig omhu.

e Lederen skal kunne forsta beydningen af kompetencelgft af de kortuddan-
nede i et stgrre samfundsmaessigt perspektiv.

e Lederen skal kunne fastlaegge overkommelige og synlige mal og sma kon-
krete laereprocesser.

e Tid og tryghed er nggleord — mangel herpa bliver nemt barrieren for at
Ipfte kortuddannede, og dermed sarbare, medarbejdere til kompetente
medarbejdere.

Generelt er konklusionen, at lederne mener at deres egen kompetenceudvik-
ling har skaerpet deres bevidsthed og dermed deres opmaerksomhed mod
kompetenceudvikling af medarbejderne. Lederne peger pa en ledelseskompe-
tence, som bade er en personlig kompetence og en kvalifikation erhvervet
gennem uddannelse til leder. Dette understgttes af et markant hgjere niveau
for kompetenceudvikling af medarbejdere, der kan registreres blandt ledere,
der selv har gennemfgrt lederuddannelse.

Der eksisterer i dag en raekke efteruddannelsestilbud til lederne, f.eks. diplom i
ledelse, akademi-uddannelserne og den grundleeggende lederuddannelse. Dis-
se efteruddannelsestilbud giver lederne nogle af de kvalifiktioner der skal til for
at Igfte nogle af ovenstaende ledelses-maessige udfordringer for at kompeten-
ceudvikle iszr de kortuddannede medarbejdere.

Herudover er der behov for at udvikle helt nye malrettede uddannelser, sa
focus pa kompetenceudvikling for seerligt de kortuddannede, og de szerlige
betingelser der ggr sig geeldende for denne gruppe medarbejdere, skaerpes.

Et forslag kunne veaere at supplere den grunlaeggende lederuddannelse, der
bestar af 5 AMU-uddannelsesmal, med et ekstra modul med et indhold der
focuserer pa kompetenceudvikling af medarbejdere, specielt orienteret mod
kortuddannede. Et andet forslag kunne vaere at udvikle en saerlig uddannelse
der udvikler 1. linie lederne til uddannelsesambassadgrer.
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Websider

Titel: Modernisering.dk

Udgiver: Administrationspolitisk Center (APC)/Den digitale Taskforce

Arstal: Lgbende

Link: http://modernisering.dk/da/

Andet:

Indhold: Alt om digitalisering (digital forvaltning) — tidligere, nuveerende og planlagte
projekter inden for det offentlige.
Disse projekter vedrgrer borgere savel som virksomheder og ikke mindst med-
arbejderne inden for det offentlige.
Specielt interessant er de igangveerende og planlagte projekter i indevaerende
periode: Digitaliseringsstrategien 2007-2010

Titel: Take Off

Udgiver: Take Off Kgbenhavn

Arstal: Lgbende

Link: www.takeoff.dk

Indhold: Daglige nyheder om Rejsebranchen

Stillingsannoncer i Rejsebranchen
Nye ansezettelser
Andet:

Titel: Buyology

Udgiver: Bgrsen

Arstal: 2008

Link: www.buyologyweb.dk

Andet: Forfatter Martin Lindstrom

Indhold: Med udgangspunkt i den stgrste neuromarketing-undersggelse nogensinde,

baseret pa tre ars videnskabeligt gennemfgrte hjernescanninger af mere end
2000 deltagere fordelt pa forskellige aldersgrupper og nationaliteter, ggr forfat-
teren op med vore vaneforestillinger om, hvorfor vi som forbrugere handler,
som vi gar.

Bogen er relevant i forhold til salg og marketing.

“Det samme geelder neuromarketing. Det er ganske enkelt et instrument, der
bruges til at hjeelpe os til at afkode det, vi som forbrugere allerede overvejer, nar
vi bliver konfronteret med et produkt eller et maerke — og somme tider endda til
at hjeelpe os med at afdaekke de hemmelige metoder, markedsfarere bruger til at
forfare og forrdde os, uden at vi overhovedet ved det.”

- Citat fra bogens indledning



http://modernisering.dk/da/
http://www.takeoff.dk/
http://www.buyologyweb.dk/
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Bilag 7.2. Spgrgeramme

Sporgsmal til afdaekning af virksomhedens relevans for
praktikophold

Registreringsoplysninger

A Dato

B Virksomhed (navn)

Kontaktperson (er) og funktion

Uddannelsesansvarlig (navn)

Om virksomhedens beskaeftigelsessituation

Hvor mange ansatte har virksomheden?
a. Ufagleert

b. Fagleert
1. c. Funktionzerer

Angiv antallet af ansatte fordelt pa medarbejderkategorier til hgjre — giv dit bedste bud
d. Ledere

Stgrre - ueendret -
mindre

a. Ufagleert
Angiv om antallet forventes at veere stgrre, mindre eller uzendret om seks maneder for | b. Fagleert
hver af de fire medarbejderkategorier. Giv dit bedste bud.

c. Funktionzerer

d. Ledere

Om virksomheden og brugen af efteruddannelse
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Hvad er virksomhedens mal & strategier ?

Har virksomheden en kompetencestrategi ?

Hvilke trends pavirker branchen ?

Hvad er fremtidens hovedudfordringer for virksomheden?

Hvilke uddannelsesaktiviteter har virksomheden gennemfgrt inden for de seneste ar?

4.
Har virksomheden overblik over medarbejdernes kompetencebehov?
Hvilke behov er aktuelle indenfor det naeste ar ?
5.
Uddybende spgrgsmal: F.eks. forretningsplan, job- og personprofiler, MUS mv.
a. Undervisere
b. Indhold / form
Hvilke succeskriterier er gaeldende for en vellykket kursusaktivitet?
6.

c. For / under / efter
gennemfgrelsen

d. Andet

Om motivation og barrierer
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Hvilke forhold hhv. fremmer / heemmer efteruddannelse af medarbejdere?

Naevn de tre vigtigste forhold, der hhv. fremmer / ha&emmer efteruddannelsesindsat-
sen.

a. Medarbejdernes
motivation

b. Virksomhedens moti-
vation

c. Kursets varighed og
gennemfgrelsestidspunkt

d. @konomiske arsager

e. Kursets relevans og
kvalitet

f. Medarbejderens an-

saettelsesperiode
g. Geografi

h. Andet

Om efteruddannelse og praktik

Hvilke fagspecifikke kompetencer er vaesentlige for praktikanten at fa indblik i ?

(IT-systemer, regnskabssystemer, arbejdsorganisering, opgaver, administrative udfor-

8.
dringer mm.)
Hvilke fordele ser virksomheden af uddannelsesinstitutionens praktikophold i virksom-
h ?

9. eden

10 Hvilke forhold er vaesentlige for at fa et godt udbytte af praktikopholdet i virksomhe-

den?
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Bilag 7.3. Forespgrgselsbrev der sendes ud til kommende praktik-
virksomheder

Til Horlev vindue og rammefabrik

Vedrgrende praktikperiode i jeres virksomhed

Som en vigtig del af Roskilde Handelsskoles strategisk kompetenceudvikling af vores undervi-
sere, deltager alle vores undervisere i et praktikforlgb pa mellem 1 — 8 dage, hvert ar.

Praktikken er medvirkende til at gge undervisernes kendskab til praksis — der hvor vores kursi-
ster er. Gennem denne viden er det vores mal, at vores undervisere bliver endnu bedre under-
visere til gavn for alle parter.

Formalet er, at praktikanten kan fa suppleret sin teoretiske viden med erfaringer fra en ar-
bejdsplads, hvor der i forvejen er én eller flere ansatte, der arbejder med produktionsstyring

Pa nuvaerende tidspunkt har vi en underviser, der skal udvikle kurser inden for effektiv produk-
tionsstyring - herunder LEAN. Det er vores opfattelse, at netop jeres virksomhed vil kunne bi-

drage til at vores underviser far en gget forstaelse for produktionsflow, anvendes af teknologi

til styring af processer mv.

Det er derfor vores hab, at | vil veere imgdekommende for at have en praktikant, som | kan
veere med til at g@re til en endnu bedre underviser

For at ggre arbejdssituationen realistisk bgr det tilstreebes, at praktikanten arbejder mindst 8
timer.

Praktikken er uden Ipnomkostninger for jer, og handelsskolen patager sig forsikringsansvaret.

Vi vil i Ipbet af naeste uge tage telefonisk kontakt til jer, for drgftelse af eventuelt uafklarende
spgrgsmal

Med venlig hilsen

Skolens ledelse
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Bilag 7.4. Praktikaftale - sendes ud nar praktikforlgbet er aftalt
Vindues og rammefabrikken

Horlev

Praktikaftale.

Roskilde Handelsskole bekraefter hermed, at_Jens Jensen har aftalt praktikperiode fra den xx

til den xx 20xx .

Praktikaftalen vil Jens Jensen gerne bruge til at: Indsaet mal .

De naermere forhold omkring praktikopholdet fremgar af vedlagte mgdeskema.

Praktikken er uden Ignomkostninger for jer, og Roskilde Handelsskole patager sig selv forsik-
ringsansvaret.

Vi er opmaerksomme p3, at der palaegger os en tavshedspligt i forhold til oplysninger, vi matte
fa i praktikperioden og bekraefter dette med nedenstdende underskrift.

Vi haber at praktikperioden vil blive til gavn for begge parter, og ser frem til samarbejdet.

Med venlig hilsen

Leder af undervisningsinstitution

Vedlagt:
Mgdeskema

Praktikmal
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Bilag 7.5. Brev til kollegaer

Dette brev sendes til underviserens kollegaer inden praktikforlgbet.

Kaere alle,

| de naeste 2 uger er jeg i praktik hos Vindues- og ramme fabrikken i Horlev . Malet for praktik-

ken er at blive klogere pa det produktions flow, som virksomheden har samt at fa indblik i det

IT-styresystem, som virksomheden har investeret i.

Praktikken er en del af min forberedelse til efterarets kursusudbud i LEAN og effektive styresy-

stemer. Jeg har lagt mine praktikmal pa intranettet. | er velkomne til at kommentere dem til
mig.

Praktikken er uden Ignomkostninger for virksomheden.

Jeg vil efterfglgende udarbejde en praktikevaluering samt fremlaegge mine observationer,
overvejelser og case materiale pa naestkommende supervisionsmgde.

Med venlig hilsen

Jens Jensen
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Bilag 7.6. Brev til praktikvirksomhed

Dette brev sendes til den kommende praktikvirksomhed ca. 1 uge fgr
praktikstart

Til ”PraktikVirksomhed”

Praktikant i jeres afdeling

Jeg hedder Jens Jensen og arbejder til dagligt pa handelsskolen. | de kommende 2 uger er det
mig, der er pa ”skolebanken” her hos jer.

Som en del af min forberedelse til min undervisning, skal jeg deltage i de daglige opgaver i

jeres afdeling. Malet er, at jeg i Igbet af de naeste 2 uger opnar et kendskab til de produktions-

opgaver, som | varetager. Jeg gnsker ogsa et kendskab til jeres IT- systemer, og vil i den forbin-
delse skulle deltage i supportfunktionens opgaver.

”n . n

Det kan nok ikke undgas, at jeg kommer til at “ga i vejen”, ”stille indlysende spgrgsma

I”

osV.
Mit overordnede mal er at blive klogere. Jeg haber for jeres forstaelse for dette og ser frem til
at mgde jer.

Praktikken er ulgnnet.

Jeg har printet mine mal for praktikken ud og vil haenge dem pa opslagstavlen.

Med venlig hilsen

Jens Jensen
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Bilag 7.7. Arbejdsskema til virksomhedsbesgag

Besg@gsdato:

Virksomhed

Status elever

Status Rejselivsskolen

Navn

Arbejdsopgaver nu

Orientering

Adresse tIf. mail

Nye arbejdsopgaver

Tilfredshed elev/virksomhed

Kontaktperson

Elever

Evt.

Evt. nye tiltag
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Bilag 7.8. Model for forudsaetninger for leering og uddannelse

Jobmaessige forudszetninger er knyttet til det for-

hold, at uddannelse kun kan have en effekt, hvis Jobmagssige «+—» Deltagerforudsatninger
det man har lzert efterfglgende anvendes. Samtidig FErLagbining
skal der vaere en neaer tidsmaessig sammenhang
mellem uddannelsesaktiviteten og anvendelsen.
Hvis det ikke er tilfaeldet, vil meget af det deltager-
ne har lert veere glemt, nar det skal anvendes, og Organisatoriske Paedagogiske
leringen ma starte forfra. (BRI foissmrimnce
Deltagerforudszetninger er et spgrgsmal om motivation. “Du kan traekke en hest til truget, men
du kan ikke tvinge den til at drikke”. Billedlig talt gaelder ordsproget ogsa for uddannelse. Hvis
ikke hver enkelt deltager i uddannelsesforlgbet er motiveret for at ga konstruktivt ind i uddan-
nelsesaktiviteten, vil effekten vaere begraenset uanset hvor meget der er taget hgjde for de
gvrige forudsaetninger. For at uddannelse kan have en effekt, skal deltagerne have et erkendt

udviklingsbehov, et forhold der stiller store krav til omgivelserne og ikke mindst til ledelsen.

Padagogiske forudsaetninger er primaert et spgrgsmal om at skabe sammenhang mellem ma-
let med uddannelsen og de undervisningsmetoder, der tages i anvendelse.

Organisatoriske forudsatninger for effekt af uddannelse handler om at implementering skal
ske i organisationen. Det betyder at ledelse, kultur og struktur i organisationen skal vaere parat
til at medarbejderne anvender det lzerte. De organisatoriske og jobmaessige forudsatninger er
til sammen de ledelsesmaessige forudsaetninger der sikrer effekt af uddannelse. Det er en ledel-
sesmaessig opgave at sikre at uddannelsesindsatsen rettes mod forhold, der er afggrende for
organisationens succes nu og i fremtiden ligesom det er en ledelsesmaessig opgave at efter-
sporge det, der formidles gennem uddannelsen. Og det er en ledelsesmaessig opgave at elimi-
nere de barrierer, der matte vaere for anvendelsen af uddannelsen. Det en ledelsesmaessig op-
gave at sikre implementering af uddannelse.
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Bilag 7.9. Involvering og videndeling af et TUP-projekt

Beskrivelse af et forlgb og en proces:

Som en del af Roskilde Handelsskoles beskrevne malsaetning i handleplanen om involvering af nuvee-
rende og kommende AMU-undervisere, blev der afholdt mgde med de involverede undervisere.

Malet for mgdet var at fremlaegge TUP- projektets overordnede malsatning samt satte en involve-
rende proces i gang blandt AMU- underviserne internt pa Handelsskolen.

Forlgbet og processen kan muligvis i tilrettet form, inspirere andre erhvervsskoler til at gennemfgre
lignende mgder.

Der blev afsat 2 timer til mgdet inkl. Pause.

Indbydelse til mgde samt og procesbeskrivelse:

Kaere nuvaerende og kommende AMU- undervisere

l indkaldelse hermed til mgde den 17. december 2008 kl. 14 — 16.00 i lokale xxx.

Formalet med mgdet er at involvere jer i et TUP- projekt, der omhandler AMU-underviseres kendskab til virk-
somhedernes jobomrader.

Lidt om projektet:

Roskilde Handelsskole har sammen med TietgenSkolen (projektansgger og -ansvarlig) Erhvervsakademiet Miner-
va, Handelsskolen, Sjelland Syd og Niels Brock ansggt midler til at udvikle og afprgve modeller, der understgtter
AMU-lzerernes kendskab til merkantile jobomrader.

Merkantile jobomrader omfatter administrativt arbejde, handel og detail. Herudover vil dele af grafisk kommuni-
kation veere omfattet bl.a. billedbehandling og produktion til Internettet.

Malet med projektet er

° at kvalificere dialogen mellem uddannelsesinstitutioner, der udbyder AMU, og virksomheder om medar-
bejdernes kompetenceudviklingsbehov

° at styrke tilretteleeggelsen og gennemfgrelsen af praksisnaer undervisning, der kan gge medarbejdernes
motivation til deltagelse i arbejdsmarkedsuddannelser.

Projektet vil herudover kunne supplere det redskab til markedsanalyse og markedsovervagning, som HAKL-
efteruddannelsesudvalget har faet udarbejdet for at stgtte uddannelsesinstitutionerne i at identificere kunder og
kompetenceudviklingsbehov. Endvidere vil projektet kunne supplere den IKV-vejledning, der er pa vej til at blive
udarbejdet i regi af HAKL-efteruddannelsesudvalget pa det merkantile omrade.

De forskellige skoler har udpeget nogle omrader, som de specifikt vil arbejde med. Det vil | fa fremlagt pa mgdet.

Lars er projektleder for Roskilde Handelsskole og Annie deltager som gennemgaende person. Derudover er Car-
sten Nielsen, Gunnar og Tino Vinzent fra Business Result
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RHS har bl.a. sat fokus pa overskriften:
Konkrete forslag til hvordan AMU-undervisere far kendskab til virksomhedernes praksis

- ogdeter det mgdet skal omhandle:

Plan for mgdet den 17. december 14 — 16.00:

[EEY

. Velkomst og orientering om TUP-projektet. Generelt og specifikt.

N

. Proces indeholdende fglgende trin:
Hvad ved vi?:

OBS!!! | bedes inden mgdet forberede i stikord 3 ting/forhold, der har optaget dig eller undret dig i forhold
til dine AMU — kursisters praksis. Drgftes 2 og 2.

Hvad ved vi samlet, som vi gerne vil fortzelle videre til de gvrige projektskoler?

Drgftes 2 og 2 pa mgdet

Hvad vil vi gerne blive klogere pa og dygtigere til i forhold til virksomhedernes

praksis?

Drgftes 2 og 2 pa mgdet

Hvordan skal vi blive klogere? Udpegning til indsatsomrader og handleplan.

Drgftes 2 og 2 og i plenum pa mgdet.

3. Opsamling og afslutning.

Pa baggrund af de efterfglgende dreftelser blev der taget notaterne. Disse notater blev renskrevet og
rundsendt til de involverende deltagere.
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Bilag 7.10. Databasen Videndeling

[ | Vis alle kategorier - en kategori af gangen| l

[Vis alle undervisere - en underviser af gangen ]

[ Vis en kategori - Indtast gnsket kategori ]

| Tiltej ny oplysning |

’ Tilfsj ny underviser I

l Tilfgj ny kategori I
Valz mellem falzende kategorier
IT Prakiik
Detail Regnskah
Sprog Turisme
Kommunikation Videndeling
Billede 1: Start af databasen
o S
| LB Luk
Tdgivelser
Initialer Fornavm Efternam Titel Beskrivelse
hgu v |hanne | |guidesen ||m1ine erfaringer | Her sker BN masse
hgu i |hanne | |guidesen | |Den nve offiec pakke | S&dan ger du
e & |Aneﬂe | |Va|ﬁe | |Turist holdet siger meget i bruger efterh@nden rmeget i vares hverdag. Ikke kun
de specielle rejseprogrammer, men mere og mere af
wores tid gdr med at lave Powerpoint preesentationar og
hreve iword. Vi kunne godt anske atvivar bedre til at

Billede 2: Vis alle kategorier en kategori af gangen



Styrkelse af AMU-lzereres kendskab til merkantile jobomrader

R I
| WD Luk
Udgivelser
Initialer Formawm Efternam Titel Beskrivelse Link
mek | [Mette | [Krog |[Prakiiki detailhandel | [¢ dawes prakiik i en discountoutik Dagbog
rek Gl |Meﬁe | |ng | WA lbeskrivelse for prakik Hvad vil jeg gerne opnd med rmine 2 dages praktiki en Praktik i der
discounthutik
mek & |Meﬂe | |Krog ||Gode rad far praktikken Det har du overveje

Billede 3: Vis alle kategorier en kategori af gangen

initialey Find Underviser

Forna 0T ]

ERernan

Udgivelser

Kategori Titel Beskrivelse Link Tilj 1y udg i
—

[Turisme v |[vikrsormhedsbessn | [Pesaw hos 10 farskellige virksomheder | [

Rejsehranchen

[Kommunikation

+ |[Hvardan kemmunikerer vi med hinanden

et skriv om kommuniktation med vores kunder

T

w ||Turist holdet siger meget

i bruger efterhnden meget Iti vores hvardag. lkke
kun de specielle rejseprogrammer, men mere og
mere af vares tid g&r med at lave Powerpoint
praesentationer og breve i word. Wi kunne godt

vl

Billede 4: Vis alle undervisere - en underviser af gangen

b

Titel

Link

Initialer
Kategori

Beskrnelse

]

%

Luk og opdater ]

Billede 5: Indtast ny oplysning
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