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FORORD

Kompetent Laering Af Regionen, omsat i Projekt KLAR, er et
af flere regionale bidrag til indfrielse af bade beskaeftigelses-
og uddannelsespolitiske malsaetninger om veekst og udvik-
ling i arbejdsstyrken.

Med et teet samarbejde om udbud og ydelser blandt regio-
nens uddannelsesinstitutioner saetter Projekt KLAR ikke ale-
ne fokus pa strategisk udvikling af medarbejdere i udvalgte
malgrupper og virksomheder — men afprgver og implemente-
rer nye processer og modeller.

Projekt KLAR, som er stottet af udviklingsmidler via Vaekstfo-
rum Sjeelland og EU’s Socialfond, er med til at omszette tanker
og idéer til nye metoder i uddannelsesydelsens For- Under-
og Efterfaser. Dette helhedssyn har faet storre betydning,
nar krav til udvikling af fremtidens kompetencer i jobbet skal
bygge pa leering og uddannelse gennem hele arbejdslivet.

Den danskpreegede flexicurity-model pa menneskers udvik-
ling gennem jobbene vil made skaerpede krav de kommende
ar. Med udsigt til mangel pa kvalificeret arbejdskraft blandt
de kortuddannede inden for en reekke offentlige og private
brancher er der brug for nytaenkning og forandringer.

Der er stigende behov for uddannelsesinitiativer, som aktivt
kobler erfaringer, fleksible helhedslgsninger og leeringsmil-
joer sammen, og som kan bidrage til at handtere globalise-
ringens udfordringer pa et stadigt mere konkurrencepreeget
arbejdsmarked.

Der er udarbejdet mange koncepter til fremme af kompeten-
ceudvikling de seneste artier med mere eller mindre succes.
Maske fordi modeller og metoder ikke far den fulde effekt ale-
ne — eller er leveret i forkert optik. Det vil vi gerne imodekom-
me med Projekt KLAR — ved at gore en forskel — hele vejen.

Uddannelsesinstitutionerne i Region Sjeelland har, nar pro-
jektet slutter med udgangen af 2011, kvalificeret mere end 66
virksomhedskonsulenter og uddannelsesambassadgrer til at
inspirere, motivere og stotte regionens arbejdspladser med
at seette malrettet efteruddannelse i gang — og vel at meerke
i et gennemskueligt og sammenhaengende regionalt uddan-
nelsestilbud.

Denne serie af temahaefter skal bidrage til at skabe et feelles
afseet mellem uddannelsesaktorerne i Projekt KLAR. Med te-
mahaefterne opsamler vi projektresultater og erfaringer, som
bearbejdes procesmaessigt og analytisk, sadan at der kan
bygges nye broer i samarbejdet mellem uddannelsesinstitu-
tionerne til gavn for bade medarbejdere og arbejdspladser.
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KLAR til forandringer

KLAR-projektet blev igangsat i 2008 med en organisering i
form af 5 projekt delregioner. Et mal med projektet var der-
med ogsa at forbedre samarbejdet mellem skolerne, der hidtil
ikke havde fungeret optimalt, nar intentionen var at udbyde
efter- og videreuddannelse med afsaet i et tveerinstitutionelt
samarbejde.

Med projektet blev der koblet til Regionens Vejlednings- og
Radgivningscentre med det mal at lette adgangen til efterud-
dannelse for regionens virksomheder og medarbejdere i form
af én indgang.

Projekt KLAR befinder sig nu i sit sidste projektar.

Der er udviklet og afprovet mangfoldige redskaber og me-
toder til at realisere KLAR-projektets mal om lettere adgang
til uddannelseslgsninger, som er malrettet virksomheders og
medarbejderes behov. Der er gennemfort en professionali-
sering af skolernes samarbejde med virksomhederne, og der
er gjort en stor indsats for at motivere saerligt kortuddannede
medarbejdere til uddannelse.

Men meget er ogsa forandret undervejs i KLAR-projektets
rammevilkar, som nedvendigvis ma pavirke KLAR-projektets
fokus her i den sidste etape af det 4-arige regionale forsogs-
og udviklingsprojekt.

Saledes udgor etableringen af VEU-centrene fra januar 2010
en andring, som pa sin vis ligger i direkte forleengelse af
den midlertidige organisering mellem uddannelsesinstitu-
tioner og kompetencecentre, der netop var en del af KLAR
rammen. Men derudover er etableringen af VEU-centrene
kommet til som permanentgorelsen af de skridt til forenk-
ling af kundernes adgang til uddannelse, som indsatserne

"lindgang” og "Vejlednings & Radgivningscentre” har veeret
forgaengere for.

Med etableringen af VEU-strukturen for efteruddannelsen
er der sat et overordnet strategisk fokus pa VEU-centrenes
realisering af fleksible, gennemskuelige, og let tilgaengelige
uddannelser, som lgsning pa virksomheders og medarbej-
deres kompetencebehov, bade pa kort og lang sigt. Hermed
pointeres betydningen af partnerskolernes evne til at samar-
bejde om uddannelsesopgaven, sadan at udvikling og veekst
i regionens beskeeftigelse og erhverv sikres den optimale ud-
dannelsesmaessige backup.

| reekken af temaheefter i KLAR-projektet er vi naet til tema-
erne Konsulentrollen og Uddannelsesplanlaegning.

Vi veelger at udsende de to temaer i et kombineret temahzefte
4 & 5, fordi de emnemaessigt griber steerkt ind i hinanden;
fordi de sa at sige er de to sider af samme mant.

TENDENSER | KONSULENTGRUPPENS
OPGAVELQOSNING

| forbindelse med udarbejdelsen af disse to temahaefter har vi
valgt at stille et par spargsmal til udvalgte ressourcepersoner
med stor indsigt i udviklingstendenser og menstre for VEU-
centrenes opgaver i relation til de tre politikomrader og til de
strategiske fokusomrader for VEU.

Vi har talt med arbejdsmarkedsforsker og centerleder for
CARMA, AAU, lektor Morten Lassen; med formand for VEU-
radet, professor, Kjeld Maller Pedersen, SDU; med forbunds-
sekretaer og medlem af VEU-radet, Ejner Holst, LO og med di-
rektor for Beskeeftigelsesregion Sjeaelland, Jan Hendeliowitz.




Om uddannelseskonsulentens opgave som ngglemedarbej-
der for VEU-centrets virksomhedsrettede uddannelsesind-
sats siger de folgende:

® Opgavens sveerhedsgrad er oget. Uddannel-
seskonsulenterne skal vaere dygtige til at afkode
virksomhedens forretningsmeessige situation.
De skal kunne analysere den virkelighed, virk-
somheden star i, og de skal kunne foretage en
rigtig analyse, hvor de ogsa tager B-siden i ed
- og seerligt i forhold til de kortuddannede. Her
skal der veere fokus pa en god behovsafdaek-
ning og beskrivelse i uddannelsesforlgbets For-
fase.

Nar uddannelseskonsulenterne radgiver og vej-
leder virksomhederne skal de kende hele palet-
ten af uddannelsestilbud. Det gaelder bade det
gode overblik og det dybe indblik. Og sa skal ud-
dannelseskonsulenterne forsta, at de er der for
helhedens skyld. De radgiver ikke ud fra et seel-
gerperspektiv men i en vejledningsform, hvor
de haever sig op over kebmandskabet. Derfor
skal de kende hele paletten i overensstemmelse
med den forpligtelse de har overfor alle uddan-
nelsestilbud!

Udannelseskonsulenterne skal kunne forsta kundens behov,
og de skal kunne finde en lgsning i uddannelsespaletten,
som tilfredsstiller kundens behov.

Det betyder, at de skal:

® Hjzelpe kunden med at na til klarhed over, hvad
behovet er, ikke bare nu men ogsa (om muligt)
om fem ar. Det kan veere sveert, ikke mindst for
de mindre virksomheder. Derfor skal konsulenten
kunne bruge “de sma skridts taktik”, forstaet pa
den made, at deekningen af et her-og nu-behov i
virksomhedens aktuelle kompetencebehov ogsa

danner et fremadrettet afseet for at stotte virk-
somheden i at udvide perspektivet pa strategisk
uddannelsesplanlaegning. Det kan konsulenterne
bl.a. gore ved, at de er gode til at vise virksomhe-
derne, hvad de kan fa ud af efteruddannelse — og
netop ved at ga de sma skridt, ét for ét.

Et af de strategiske fokusomrader for VEU-centrene geelder
motivation af de kortuddannede til efteruddannelse. For at
lykkes med det, skal uddannelseskonsulenterne:

® Sorge for at der i uddannelsesplanleegningen
tages hgjde for, at en stor del af malgruppen af
de kortuddannede har darlige skoleoplevelser.
Derfor skal uddannelsesplanleegningen sikre,
at der inddrages et fokus pa tilretteleeggelse og
synliggorelse af, at der arbejdes med psedago-
gik og anvendt uddannelse for voksne. Det vil
sige, at uddannelseskonsulenten skal have en
seerlig opmaerksomhed pa, at anvendelses-
aspektet i samtlige uddannelseselementer, der
indgar i planlaegningen, optreeder i konkret form
bade for virksomheden og for medarbejderne.
Derfor er det vigtigt, at uddannelseslgsningen
tilretteleegges med sammenhang mellem de
enkelte uddannelser og isser mellem almen og
erhvervsrettet kompetenceudvikling, nar begge
dele indgér i uddannelseslgsningen. Konsulen-
ten skal med andre ord kunne forteelle virksom-
heder og medarbejdere historien om, hvad de
skal gore —i forhold til de afdeekkede behov — og
hvor det vil bringe dem hen, nar de har gennem-
fort den foreslaede uddannelse.

KLAR RESULTATER | ET BAGUDRETTET OG

ET FREMADRETTET PERSPEKTIV

Et 4-arigt forsegs- og udviklingsprojekt om efteruddannelse
i et regionalt strategisk perspektiv, undgar nseppe forandrin-
ger undervejs — hverken i den interne organisering eller i de
eksterne rammevilkar.

Denne introduktion til temaheefterne for Konsulentrollen og
for Uddannelsesplanlaegning viser med al tydelig, at dette
netop heller ikke har veeret tilfeeldet for KLAR-projektet.

Men nar det er sagt, sa er det ogsa vigtigt at understrege,
at malene for VEU-centrenes opgave ikke afviger fra KLAR-
malene. Der er tvaertimod en meget hgj grad af overensstem-
melse.

| KLAR-projektets levetid og i KLAR-projektets lokale og re-
gionale projektforlabere har det teette institutionssamarbejde
om serviceringen af virksomhedernes uddannelsesbehov til-
svarende vzeret et hgijt prioriteret udviklingsmal.

Tilbage star sa selve VEU-konstruktionen som det forpligten-
de samarbejde for partnerskolerne i VEU-centret omkring det




mal at sikre virksomhederne den bedste lgsning, med brug af
hele paletten af uddannelsestilbud, og uden skelen til, hvem
der far uddannelsesopgaven i hus.

Og det er et strategisk mal med samarbejdet, som udger nye
og skeerpede krav og vilkar for uddannelseskonsulenten i det
virksomhedsrettede arbejde.

Dette temahzefte handler om perspektiver og erfaringer med
den skeerpede profil for konsulentarbejdet. Det er fokus i te-
mahaeftets forste del om Konsulentrollen. Her udfoldes de
krav og forventninger til konsulentprofilen, som de opleves og
formuleres af konsulenterne selv. Og her anleegges et analy-
tisk perspektiv pa de forskellige kontekster, som konsulenten
skal agere i, nar der medtaenkes savel et eksternt som et in-
ternt perspektiv pa konsulentrollen.

| temahaeftets anden del om Uddannelsesplanleegning pree-
senteres vaerktajer, som er udviklet og afprovet i KLAR-pro-
jektets delprojekter, og som hver for sig illustrerer, hvordan
konsulenterne inden for KLAR-projektets VEU-centre sam-
arbejder om uddannelseslgsninger, som realiserer KLAR-
malene.




KLAR konsulenten i et VEU-perspektiv

”Konsulenterne skal forsta, at de er der
for helhedens skyld!”

Det er den korte version af det svar, som professor Kjeld
Mgller Pedersen, SDU og formand for VEU-radet, giver pa
speorgsmalet om, hvilke kernekompetencer konsulenten skal
have for at udfolde sin praksis i et VEU-perspektiv.

Og i komprimeret form, rummer netop helheden det kompleks
af forandringer i fokus og indhold, som VEU-strukturen med-

forer for konsulentens praksis.

Konsulenternes praksis rummer en hgj grad af kompleksitet:

De skal kunne radgive og vejlede virksomhe-
derne om uddannelse og om vilkarene for afhol-
delse af uddannelse.

De skal etablere relationer til virksomhederne,
som muliggoer disses strategiske kompetence-
udvikling.

De skal bista virksomhederne i at erkende og
definere behov for udvikling og uddannelse.

De skal vaere med til at fremme brugen af efter-
og videreuddannelse for de kortuddannede.

De skal samarbejde med skoler og andre aktga-
rer om realisering af de planlagte uddannelses-
aktiviteter.

Men det er jo ikke sadan, at der er tale om en totalt ny situa-
tion for konsulenterne. De oplistede opgaver har altid udgjort
kerneomradet i en konsulentpraksis - skolesamarbejdet har
mange ar bag sig og motivation af kortuddannede har veeret
et seerligt opmeerksomhedsomrade i mange ar.

Men alligevel er der s& markante eendringer og indskaerpelser
i VEU-strukturens fokus og indhold, som gor, at man ikke blot
kan kategorisere disse som ny vin pa gamle flasker.

”Hvis VEU-centrene skal lykkes med at indfri
de strategiske fokusomrader i VEU, sa skal
konsulenterne agere modsat de salgere, vi
moder i supermarkedet, som prover at salge

os den vare, de ligger inde med, hvis ikke de
har den vare, vi eftersporger”.

Forbundssekretzer Ejner Holst, LO

Ordene om, at konsulenterne er der for helhedens skyld rum-
mer aspekter som:

Et tveerskolesamarbejde, som er mere organisk
i sin karakter end hidtil og som skal bringes til at
fungere med det formal at bista virksomhederne
med helhedsorienterede og sammenhangende
uddannelseslgsninger.

En radgivning og vejledning, som altid ydes i et
passende match med virksomhedens ressour-
cer og perspektiv.

Dybdeborende analyser af virksomhedens for-
retningssituation pa bade kort og lang sigt.

En viden om hele uddannelsespaletten i form
af uddannelsestilbud fra de andre skoler og en
kompetence til at bringe denne viden i spil.

Et kendskab til de forskellige skoleformer, lae-
ringstraditioner og kultur og en anvendelse af
denne viden i radgivning og vejledning om ud-
dannelseslgsninger.

Bistand til virksomheden i at prioritere blandt de
oplistede indsatser, som er resultatet af den ind-
ledende analyse af virksomhedens forretnings-
situation — og vel at maerke loyalt overfor de gv-
rige skoler i VEU-centret; ogsa nar det betyder,
at man ikke hjembringer opgaven til egen skole.
Opbygning af netveerk af aktgrer, som kan veere
med til at lette virksomhedens vej til realisering
af den gnskede udvikling.

| dette temaheefte forteeller en raekke KLAR-konsulenter om
deres erfaringer og oplevelser med de udfordringer, de mo-
der i det virksomhedsops@gende arbejde. De forteeller om,
hvordan de konkret mader virksomhederne, enten fordi de
selv henvender sig om konkrete uddannelsesbehov, eller i
det virksomhedsops@gende arbejde, hvor der kan veere lang
vej fra den forste kontakt og til virksomheden er parat til at
saette medarbejderuddannelse i gang.

De forteeller om de metoder, de anvender til at bista virksom-
hederne med overhovedet at na dertil, hvor uddannelsesbe-
hov erkendes og bliver til konkrete planer og aktiviteter. Og
de forteeller om det tvaergaende skolesamarbejde, som det,
der er sa vigtigt for at etablere helhed og sammenheang i
virksomhedernes medarbejderudvikling.

Tre KLAR-konsulenter forteeller om og reflekterer fra hver sin
vinkel over erfaringer og udfordringer i deres konsulentprak-
sis. Professionalisering af skolernes samarbejde med virk-
somhederne er et af KLAR-malene. Malet er udmeontet i en
KLAR Konsulent- og en KLAR Ambassaderuddannelse, som
ca. 66 konsulenter, undervisere og administrativt personale
har gennemfort. Tre KLAR-konsulenter forteeller om deres
KLAR-konsulentuddannelsesforlob og de kompetencer, de
har udviklet igennem uddannelsen, i de tilhgrende — selv-
valgte — Action Learning forlgb i virksomheder og i et samar-
bejde med kolleger fra andre skoler og skoleformer.




”Jeg inviterer altid kunderne ind i et af mine netveerk”

“Nar jeg har besogt en ny kunde for forste
gang, slutter jeg altid af med at invitere
dem ind i et af mine netvaerk. Netvasrket
bliver brugt til at afklare, hvilke generelle
behov, virksomhederne har, men ogsa til
at sondere mulighederne for en bredere
interesse for et onsket uddannelsesfor-
lob, som kan komme fra en enkelt virk-
somhed”.

Hanne Nielsen er konsulent pa SOSU Sjeelland. Hanne er
KLAR-konsulent og har vaeret med i projektet lige fra starten.
Hanne er ogsa uddannet KLAR-konsulent.

NETVAERK

Netveerket som ramme for det virksomhedsrettede konsulen-
tarbejde, udger en meget vigtig organiseringsform i Hannes
maélrettede servicering af de sma og mellemstore virksomhe-
der. Hanne har gjort det til en helt fast del af sin konsulent-
praksis at etablere og fastholde netveerk, som passer direkte
til de forskellige virksomhedstyper, der ligger naturligt inden
for hendes felt. Hannes felt er det psedagogiske omrade, som
udmoentes i virksomhedsrelationer inden for et bredt peedago-
gisk arbejdsfelt, der ligger i henholdsvis kommunalt, regionalt
og privat regi.

Hanne forteeller, at proceduren for hendes kontaktskabelse
til nye kunder sker i form af indledende besog, som Hanne
‘inviterer sig til’. Hanne kontakter virksomheden med tilbud
om at komme pa besag for at forteelle om muligheder for virk-
somhedens medarbejderudvikling og uddannelse. Tilbuddet
bliver altid modtaget positivt og et besag inkluderer typisk
en rundvisning pa arbejdspladsen, som giver Hanne et veer-
difuldt indtryk af virksomhedens kerneydelse, organisering
og kultur. Efter besgget inviteres virksomheden ind i det net-
veerk, som er relevant for den.

Igennem arene har Hanne etableret en reekke forskellige
netveerk for kunderne, sadan at de kan deltage i netveerk-
saktiviteter med direkte relevans for deres virksomheds- og
medarbejderudvikling. Nogle er disse netveerk er for: be-
skyttet beskeeftigelse (beskyttede veerksteder), sma private
daginstitutioner, bo- & opholdssteder, specialinstitutioner for
handicappede bgrn og unge, opholds- og degninstitutioner
for barn, anbragt uden for hjemmet.

Nar det handler om den konsulentopgave, som kan defineres
i relation til det at seette uddannelse pa dagsorden i de sma
og mellemstore virksomheder, og det at stotte virksomhe-
derne i at opna en gget selvindsigt — sa ser Hanne netveerket

som en seerdeles effektiv og dynamisk enhed til netop at en-
gagere virksomhederne i dette arbejde.

Det er i netvaerket, at virksomheden far mulighed for at an-
leegge et bredere perspektiv pa egne strategier for udvikling
og uddannelse. Og det er i netveerket, at problemer ofte fin-
der sin praktiske lgsning — simpelthen fordi det er i dialogen
med virksomheder, som ligner én selv, at man kan samles om
feelles behov for uddannelse.

UDDANNELSE ER EN STOR PRAKTISK UDFOR-
DRING FOR DEN LILLE VIRKSOMHED

For de sma virksomheder, som der er flest af i Hannes virk-
somhedssamarbejde, er det neesten altid problematisk at
skulle undvaere medarbejdere i laengere tid ad gangen. Og
"leengere tid ad gangen” kan vel at meerke dreje sig om gan-
ske f& sammenhaengende dage. Det udger et voldsomt pres
pa den daglige arbejdsgang, hvis en dagplejer eller en pseda-
gogisk medarbejder skal pa uddannelse to dage i treek inden
for den almindelige arbejdstid. Derfor er fleksible lgsninger
pa uddannelse et hyppigt tema i netveerkene.

Hanne gor derfor meget ud af at oplyse om AMU-flex mulig-
hederne. Et typisk forlob, som udnytter lovens muligheder for
split og afholdelse pa eftermiddage, aftener og weekender,
gor det praktisk muligt for disse virksomheder at gennemfgre
den efteruddannelse for medarbejderne, som de prioriterer i
deres uddannelsesplanlaegning.

ABENHED OG RESPEKT
Hvilke konsulentkompetencer, traekker du seerligt pa, nar du
arbejder pa denne her made?

Hanne naevner to overordnede kompetencer:

1. Det at mgde andre mennesker pa en aben og lyttende
made — at hjeelpe dem med selv at formulere problemstil-
linger samt behov og @nsker til uddannelse. Og sammen
med denne mere personlige kompetencetype, geelder det
selvfolgelig ogsd om at kunne bringe sin konsulentfag-
lige viden og erfaring med uddannelsesplanlaegning i spil
med de ressourcer, som virksomheden har.

2. Og sa geelder det derneest den bade brede og detaljerede
faktuelle viden, som Hanne har udviklet gennem éarene i
relation til tilskudsordninger, lovgivning, alle akterer, som
kan veere nyttige medspillere i uddannelsesfeltet, net-
veerk m.m.

Sa konklusionen er, at der skal en solid konsulentfaglig viden
til, men den fungerer forst optimalt, nar den udfgres med en
abenhed og respekt for virksomhedens stasted og perspek-
tiver.




Og sa tilfgjer Hanne, at man ogsa ma veere parat til at yde
den ekstra service, fordi det er den, der kan veere den afgo-
rende faktor for, om det lykkes at opbygge gode relationer
mellem konsulent og virksomhed, der ogsa reekker ud over
den aktuelle opgave.

Hanne forteeller om et eksempel. Hun var pa besgag i en insti-
tution og havde en god og lang snak med lederen om konkre-
te uddannelsesaktiviteter for medarbejderne. Ved afslutnin-
gen af modet, afleverede Hanne et A4 ark med oplysninger
om tilskudsmuligheder med alle de ngdvendige kontaktop-
lysninger — en service fra skolen til virksomheden. Men, som
Hanne siger, "sa sa jeg lyset blive slukket i hans gjne”, og jeg
var klar over, at hvis han, oveni alle sine mange arbejdsop-
gaver, ogsa lige skulle huske at fa sagt tilskud, sa blev den
uddannelsesaktivitet naeppe til noget. Og sa tilbed Hanne at
gore det for ham — "det ville tage mig hajst 10 minutter, og de
10 minutter kan vise sig at udgere forskellen pa, om der bliver
tale om uddannelse eller ej!”

DEN GODE LEVERANCE
Hanne knytter traden fra servicering til den gode leverance
og siger, at selvom hendes konsulentfaglighed et eller andet
sted slutter med overdragelse af opgaven til underviseren,

sa segrger Hanne ogsa for at holde sig orienteret for at kunne
inddrage den viden i sin opfolgende samtale med virksom-
heden.

Og Hanne slutter af med at understrege betydningen af det
store og engagerede arbejde, underviserne gor for at moti-
vere kursisterne til fortsat uddannelse og leering. Hanne ser,
at opgaven er lykkedes, nar erfarne medarbejdere inden for
det kommunale omrade ogsa eftersparger mere uddannelse,
fordi de oplever deres nye kolleger komme begejstrede til-
bage fra deres intro-uddannelse.
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Hanne Nielsen er konsulent pa SOSU Sjeelland: Der skal en solid konsulentfaglig viden til, men den fungerer forst optimalt, nar
den udferes med en abenhed og respekt for virksomhedens stasted og perspektiver




Uddannelse skal give mening

- for den enkelte og for de fleste

“Det handler om at tage sma skridt ad
gangen. At veere omhyggelig med at gore
det, der umiddelbart giver mening, bade
for den enkelte og for de fleste — og ikke
at forsoge at presse pa med uddannelse”.

Annie Wallach er uddannelseskonsulent ved Kursuscentret
ved Roskilde Handelsskole. Annie har arbejdet som konsu-
lentica. fem ar og har veeret med i KLAR-projektet hele vejen
igennem, inklusiv KLAR Konsulentuddannelsen.

UDDANNELSE RUMMER EN SZAERLIG
PROBLEMATIK | DE SMA VIRKSOMHEDER

Annie har stor erfaring med konsulentarbejde i relation til de
sma selvstaendige handvaerksvirksomheder, butikker og of-
fentlige institutioner og med de seerlige problematikker og
udfordringer, der knytter sig til deres uddannelsesindsatser.
Annie oplever, at det ikke altid ligger lige for at komme i dialog
om udvikling og medarbejderuddannelse, og her geelder det
ikke mindst den udfordring at undveere medarbejdere til ud-
dannelse, naesten uanset hvor kort den er. Derfor fokuserer
Annie meget pa de rammemszessige aspekter i dialogen om
uddannelse, og seerligt at oplyse om alle mulighederne for
fleksible uddannelsesformer.

Men ogsa det at fa etableret dialogen om uddannelse kraever
sit. For det er tydeligt, at den lille selvsteendige forretnings-
drivende ofte kan have et forholdsvis instrumentelt billede af
uddannelsesbehov og opfyldelsen af dem. Fx. oplever An-
nie ikke sjaeldent, at man foler sig godt deekket ind med de
gratis leverandorkurser, som folger med kobet af bestemte
materialer og udstyr. S& det at komme i dialog om kompeten-
ceudvikling med et bredere perspektiv pa leering, udvikling
og forandring — hvad enten det geelder forretningen eller det
geelder medarbejdernes egne fremtidsplaner — det er en kon-
sulentfaglig udfordring.

MOTIVATION FOR UDDANNELSE

Annie knytter traden videre til den konsulentindsats, der
handler om at styrke bade de mindre virksomheders og
medarbejdernes motivation for uddannelse. Og her handler
det isezer om at skreeddersy radgivningen meget preecist til
den situation, virksomheden star i, og i forhold til det per-
spektiv man har pa uddannelse. For selv om det kan vaere et
perspektiv, som ikke umiddelbart reekker langt, nar det skal
veaegtes i forhold til idealerne for en strategisk uddannelses-
planleegning, s& ma man som konsulent respektere, at det
handler om de sma skridts metodik.

Annie forteller om et eksempel med en virksomhed, som
onskede at seette medarbejderuddannelse i gang, men hvor

det var et erkendt problem, at mange medarbejdere havde
negative skoleerfaringer og dermed ikke umiddelbart lyst til
at prove kreefter med uddannelse.

Annie foreslog derfor virksomheden, at de startede et helt
andet sted; nemlig med en feaelles og sjov oplevelse for med-
arbejderne. Valget faldt pa glatfere kursus pa kereteknisk an-
leeg, selvom det ikke var her, virksomheden ellers ville prio-
ritere uddannelse.

Pointen var at motivere medarbejderne ved hjeelp af en ud-
dannelsesform og et indhold, der 14 sa langt som muligt fra
det, som i sin tid kunne have givet negative erfaringer.

Og det blev en god dag og et godt afsaet for en dialog med
medarbejderne om, hvad uddannelse ogsa kan veere.

Annie konkluderer, at man som uddannelsesinstitution og
konsulent ma erkende, at det er alment menneskeligt, at vi
skal lokkes til det, som vi ikke bryder os om. Men udfordrin-
gen for skolen er selvfolgelig, at medarbejderne efterfolgen-
de gerne skal opleve, at uddannelse pa skolen sa faktisk ER
anderledes, end det de huskede. Og her er problemet, at de i
en vis udstreekning risikerer at komme til at opleve en under-
visning, som er for stillesiddende og for traditionel for dem.
De er ikke vant til at sidde stille og det kan veere utroligt sveert
for dem at fa gode resultater ud af den undervisningsform.
Det er en stor udfordring for skolerne at gore noget ved det,
understreger Annie.

FAGFORENINGER OG TR’ER
Kunne et samarbejde med fagforeningerne veere med til at
lefte motivationen for uddannelse ude pa arbejdspladserne?

Annie er meget positiv overfor at ege samarbejdet, udover
det gode samarbejde, som allerede er der. Annie har ogsa
konkrete erfaringer med en type arrangement, hvor TR’er pa
sma og mellemstore virksomheder inviteres ind til en inspira-
tionsdag med VEU-institutioner. Ved et sddan arrangement
kom der en god dialog i gang, som bl.a. gav TR’erne den
forstaelse, at de ogsa har en stor opgave pa arbejdsplad-
sen med at motivere til medarbejderudvikling og uddannelse.
Flere af skolerne blev efterfolgende kontaktet af virksomhe-
der, fordi deres TR og arbejdsmiljorepraesentant (AMR) efter
arrangementet havde opfordret til, at der skulle ske noget pa
efteruddannelsesomradet.

Sa ja, siger Annie — TR’erne skal pa banen, og vi konsulenter
skal have et ansigt pa, hvem de er ude pa virksomhederne.
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ET VIGTIGT KLAR RESULTAT
Hvad ville du sige, er det vigtigste resultat af KLAR-projektet?

Annie teenker lidt og siger sa: At det lykkedes at fa uddan-
nelse sat pa dagsordenen i de sma og mellemstore virksom-
heder i regionen. Men — tilfgjer Annie — det kan selvfolgelig
veere sveert at afgore nojagtigt, hvem og hvilket projekt, der
skal have aren for det resultat, for der har jo kert mange
projekter i forleengelse af hinanden og til dels flettet ind i hin-
anden. Men — konkluderer Annie — det er vel heller ikke det,
der er det vigtigste, men at det faktisk er lykkedes!

Direktor Jan Hendeliowitz,

Beskaaftigelsesregion SIEIEN T

Annie Wallach, uddannelseskonsulent ved
Kursuscentret pa Roskilde Handelsskole:
Det handler om at tage sma skridt ad gangen
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Det skaber tillid og trovaerdighed at mode virksomheden,

der hvor den er

¥
Sebastian Simonsen, konsulent ved ZBC: Jeg saetter aldrig uddannelse p& dagsordenen!

“Jeg tror pa, at der er plads til organisk
vaekst i skolernes aktivitet, selvom der er
kommet lovaendringer, som kunne veere
begrensende for en efteruddannelses-
aktivitet. Det at mode virksomheden der,
hvor den er og at bista den med at for-
mulere dens udfordringer og behov, det
skaber tillid og troveerdighed — og senere
ogsa mulighederne for oget uddannel-
sesaktivitet”.

Sebastian Simonsen har vaeret ansat som konsulent ved ZBC
i ca. 9 maneder. Han kom direkte fra en stilling som konsulent
i Erhvervsrad Lolland Falster. Sebastian er medprojektleder
for KLAR delregion Sydsjeelland.

DEN INDLEDENDE VIRKSOMHEDSKONTAKT

Netop pa grund af den forholdsvis nye anseettelse i uddannel-
sesverdenen, er Sebastian optaget af den forskel i tilgangen
til det virksomhedsrettede arbejde, som han oplever i skole-
regi til forskel fra konsulentjobbet i et mere direkte erhvervs-
maessigt regi. Hvor han i Erhvervsradet oplevede at arbejdet

tog sit afseet i en udpreeget reaktiv tilgang — “hvilket behov
star vi i her og nu og hvordan handler vi hurtigst muligt pa
det?” Sa er arbejdet i skoleregi preeget af en proaktiv tilgang.

Det betyder, at kontakten med virksomheden tager sin be-
gyndelse med et tilbud om besag og en uforpligtende sam-
tale om virksomhedens udviklingsmuligheder.

Det har Sebastian veeret med til at gore i stor malestok, hvor
100 virksomheder blev kontaktet i et samarbejde mellem KLAR
delregion Sydsjeelland og Vordingborg Erhvervsrad. Ud af de
100 virksomheden meldte 45 positivt tilbage pa henvendelsen.

De 45 virksomheder var kendetegnet ved, at de var generelt
omstillingsparate og at — i hvert fald nogle af dem — havde en
erkendt problemstilling, som de var parate til at gore noget
ved. Men mange af dem var nok mest nysgerrige og sagde:
"Kom bare herud — og lad os se, hvad der sker!”

Og hvordan gik det sa?

NAR FOKUS PLUDSELIG SKIFTER TIL ET

HELT ANDET

Ja, for nogle af dem blev det kun til den ene samtale — og sa
var der ikke umiddelbart basis for at fortsaette. Men for andre
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skete der det, at samtalen udviklede sig i en helt anden ret-
ning end der i udgangspunktet var lagt op til.

Sebastian giver et eksempel med et Toyota veerksted, som
stod over for et generationsskifte. Her var der fokus pa at
fa uddannet veerkstedsmedarbejderne og at finde de rigtige
uddannelser til dem. Og det skete selvfolgelig ogsd — det 1a
lige for!

Men sa skete der ogsa det, at da vi nu snakkede uddannelse,
sa kom der ogsa fokus pa kontorpersonalet, og sa kom der
pludselig en helt anden problematik pa banen. Nemlig den
med holdopfyldelse, planleegningshorisont m.m. Og den vej
rundt blev der ivaerksat uddannelse for de medarbejdere,
som slet ikke havde veeret i tankerne, da vi indledte snakken.

Resultatet blev i ovrigt, at de blev tilbudt uddannelse i form
af fleksible IT- og @konomiuddannelser i regi af Aben Work-
shop, med lgbende indtag og muligheder for split. Sa uddan-
nelse kom pa dagsordenen i denne her lille virksomhed.

JEG SZATTER ALDRIG UDDANNELSE

PA DAGSORDENEN!

Hvordan beerer du dig ellers ad med at saette uddannelse pa
dagsordenen?

Sebastian svarer uden toven: Jeg seetter faktisk aldrig ud-
dannelse pa dagsordenen! For i mange tilfselde er der séa sto-
re og presserende udfordringer i virksomhederne, og seerligt i
de mindre virksomheder, at de totalt blokerer for et perspektiv
pa uddannelse.

— Men afvisningen af at seette uddannelse pa dagsordenen
er selvfolgelig mere retorisk end reel — for selvfglgelig er det
formalet med vores virke at na derhen, hvor vi kan seette ud-
dannelse pa dagsordenen. Det er sadan set ogsa det, som
eksemplet med Toyota veerkstedet handler om. For nok hav-
de de en udfordring om at fa sendt veerkstedsmedarbejderne
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pa uddannelse, men forst da vi kom til at snakke uddannelse
i et bredere perspektiv end det aktuelle behov, blev der rettet
et fokus mod andre uddannelsesproblematikker i virksomhe-
den.

DET HANDLER OM AT SKABE ET BILLEDE,

DER GIVER MENING

Det, som konsulentarbejdet maske allermest centralt handler
om, er at bistd virksomheden med at fa skabt et helhedsbil-
lede af det stadie, som virksomheden befinder sig pa i det,
man kunne kalde virksomhedens livscyklus. Det arbejde, har
virksomheden i hgj grad brug for at blive stottet i — og vel at
meerke pa de preemisser, som virksomheden kan vaere med
pa. Det vil sige, at processen skal forlabe med respekt for
de ressourcer, virksomheden har til radighed. Og sa skal re-
sultatet af arbejdet fremsta i en form, som er forstaelig og
meningsfuld for virksomheden.

Det er umadelig vigtigt at finde frem til virksomhedens vi-
densniveau — eller man kunne ogsa kalde det for virksomhe-
dens selvindsigt, forklarer Sebastian Simonsen.

En virksomhed udvikler sig over tid og meget af virksomhe-
dens historie er bundet op pa ejerens viden. Derfor er man
nodt til at starte arbejdet og processen pa det niveau, hvor
virksomheden definerer sig selv. Og det er her, konsulenten
skal stille sig til radighed for de input, som virksomheden
kommer med. Pa den made far virksomheden ejerskab til re-
sultatet.

Sebastian ser konsulentrollen i et lys, hvor den slags proces-
ser, knytter konsulenten — og skolen — meget teet til virksom-
heden. Faktisk mener Sebastian, at man som konsulent og
uddannelsesinstitution for efteruddannelse skal se sig selv
som en slags stabsfunktion til virksomheden.

DET HANDLER IKKE PRIMZART OM SALG

Og sa handler det ikke om, at man i forste omgang kan
komme hjem med en opgave til sin egen institution. For har
man forst faet etableret et tillidsfuldt og troveerdigt forhold
til virksomheden og hjulpet dem med den mest presserende
problemstilling, de har, sa vil der ogsa komme oget aktivitet i
det efterfolgende forlab — uanset hvem af skolerne, der sa fik
den forste opgave.
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Konsulentuddannelsen - professionalisering af skolernes

samarbejde med virksomhederne
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| takt med et stadigt sterre fokus pa skolernes sparring med
virksomhederne i deres strategiske medarbejderudvikling,
skeerpes ogsa kravene til konsulenternes faglighed. Nye krav
til konsulenterne geaelder ikke mindst kompetencen til at faci-
litere analyser og processer i en afklaring af virksomhedens
forretningssituation pa bade den korte og den lange bane.

Uddannelsen bestar samlet set af felgende
elementer:

@® 360 graders analyse som afsezt for den
enkelte deltagers udviklingsforiob.

Et af KLAR-malene handler da ogsa netop om at professio-
nalisere skolernes samarbejde med virksomhederne. Den
helt centrale udmentning af dette mal er sket i form af KLAR
Konsulentuddannelsen, som er udbudt blandt samtlige delta-
gende uddannelsesinstitutioner i KLAR-projektet.

Fem moduler a 2-3 dages varighed samt
”Action-Learning” i virksomheden.

Afsluttende fremleeggelse med ekstern
eksaminator.

Uddannelsen er bygget op omkring en kompetenceudvik-
lingsmodel med forskellige laeringsformer, der tilsammen
sigter pa at konkretisere og udvikle konsulentens faglige
identitet som virksomhedsopsggende konsulent i et efter-
sporgselsstyret marked.

KLAR Konsulentuddannelsen er udviklet af konsulentfirmaet
4lmprove i et samarbejde med KLAR-projektledelsen. Ud-
dannelsen blev udbudt i efteraret 2008 og startede i novem-
ber samme ar med deltagelse af 21 konsulenter.

KLAR Konsulentuddannelsen er udviklet omkring princip-
perne for en Action Learning model. Konsulenterne udfgrer
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efter eget valg en praktisk opgave i en virksomhed, parallelt
med at de udbygger deres teoretiske viden og metoder. Ud-
dannelsen er séaledes tilrettelagt og gennemfart med storst
mulig fokus pa at stette konsulenterne i at omseette den or-
ganisationsteoretiske viden, de far pa internatmodulerne, til
den jobrelaterede virkelighed, som de moder i form af det
virksomhedsrettede konsulentarbejde.

Nar KLAR-projektet afsluttes ultimo 2011, har uddannelsesin-
stitutionerne i Region Sjeelland, kvalificeret et netveerkskorps
pa mere end 66 KLAR-konsulenter og KLAR-ambassadarer
til at inspirere, motivere og engagere regionens arbejdsplad-
ser til et vidensloft.

Pa de felgende sider preesenteres tre KLAR-konsulenters
refleksioner over, hvad deres deltagelse i uddannelsen har
betydet for dem, og hvordan de har bragt egen praksis i sam-
spil med de nye kompetencer, som uddannelsen har bidraget
med i udviklingen af deres konsulentprofiler.
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To-tre dages fordybelse — det giver noget!

”Konsulentnetvaerket har vaeret den stor-
ste styrke ved uddannelsen. Jeg bruger
meget det kendskab, jeg har faet til de
andre uddannelsesinstitutioner og den
made, de arbejder pa — om deres tilgan-
ge i radgivnings- og vejledningsarbejdet
overfor virksomhederne”.

KLAR-Konsulent Bente Egede, EUC Sjealland, valgte at ud-
fore sin Action Learning (AL) opgave i en handveerksvirksom-
hed i samarbejde med KLAR-konsulenter fra tre andre skoler.
| opgaven var der fokus pa udviklingsbehovene for den lille
virksomhed, som var vokset til en starrelse, hvor den nu mat-
te erkende behovet for en professionalisering i forretnings-
procedurerne.

ORGANISERINGEN AF UDDANNELSEN BZARER
EN STOR DEL AF DE GODE RESULTATER

Det er Bentes vurdering, at mange af de gode resultater af
KLAR Konsulentuddannelsen ligger i den made, den har vee-
ret organiseret pa. De spaendende internater, som har givet
optimale rammer for fordybelse og diskussioner med de an-
dre deltagere — det har vaeret meget inspirerende og direkte

anvendeligt i den AlL-opgave, som Bente arbejdede med
sammen med tre andre KLAR-konsulenter.

Man ma erkende, at der ikke er den samme mulighed for for-
dybelse og refleksion over ny teori i det daglige, siger Bente.
Men to-tre dage, hvor vi har kunnet arbejde fokuseret med
konsulentarbejde i forhold til uddannelse — det giver noget!

Og sa har samarbejdet med de andre konsulenter styrket et
tveerskolesamarbejde pa det operationelle plan. Det kend-
skab, jeg har opbygget til de andre konsulenter og de sko-
leformer, de kommer fra, det har konkret hjulpet mig ind i
organisationen, nar jeg har brug for kontakt og samarbejde
omkring en uddannelsesopgave. Jeg oplever, at vi bruger
hinanden meget i kraft af det kendskab, vi har opbygget pa
uddannelsen; vi er kolleger pa konsulentniveau og her ople-
ver vi ikke konkurrence. Vi, konsulenter, har nok heller ikke
sa meget gkonomien inde under huden, sa derfor kan vi nok
ogsa bedre arbejde med kunden i centrum, siger Bente.

Hvad synes du isaer har veeret vigtigt for dig, nar du ser pa
uddannelsen som helhed?

Bente fremheever teoretisk viden sammen med de konkrete
redskaber, som noget af det, der isaer har styrket hendes
konsulentfaglighed i forhold til det ops@gende og radgivende
arbejde i de sma og mellemstore virksomheder.

Konsulent Bente Egede, EUC Sjelland: Teoretisk viden og konkrete redskaber har styrket konsulentfagligheden.

e
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”NU TOR JEG STILLE ANDRE SPORGSMAL”

Jeg oplever at veere pa meget mere sikker grund og dermed
ogsa mere frimodig med hensyn til at turde stille 'de freek-
ke sporgsmal’ i den pageeldende virksomhed. Og det geel-
der ogsa de sporgsmal, som virksomheden maske i forste
omgang ikke selv kobler direkte til uddannelse. Jeg kan fx.
sporge ledelsen om, hvor de tror, virksomheden bevaeger sig
hen inden for de kommende 3-5 ar? Om der er et generati-
onsskifte i sigte og om de i sa fald har overvejet, hvordan det
skal forega?

Bente forklarer, at de mindre virksomheder typisk er optage-
de af dagen og vejen — af ordretilgangen i et her- og-nu per-
spektiv. Men hun oplever, at virksomhederne tager godt imod
den udfordring, som hendes spargsmal er for dem, og at de
opfatter de mere dybdeborende sporgsmal positivt og ned-
vendigt. Det giver Bente en sikkerhed for, at virksomhederne
reelt opfatter hende som en strategisk sparringspartner — og
at det er kommet hertil, tilskriver Bente konsulentuddannel-
sen. Den har helt klart styrket de strategiske kompetencer i
konsulentprofilen!

EN UDBYGGET KONSULENTFAGLIGHED
Kan du give et konkret eksempel pa, hvor og hvordan du bru-
ger nye sider af din konsulentfaglighed?

Bente tager udgangspunkt i AL-opgaven med den lille virk-
somhed.

Det var en lille virksomhed, som i arenes lgb var vokset fra
den lille landsbysmed til en virksomhed med 50 ansatte. Da
vi kom ind i virksomheden blev det hurtigt tydeligt for os, at
man bare havde viderefort forretningsprocedurerne, sadan
som de altid havde veeret.

Det vil sige: En aftale er en aftale!
Der fandtes ikke en skriftlig procedurebeskrivelse!
Der var ingen systematiske forretningsprocedurer!

Og nu stod virksomheden overfor et generationsskifte inden
for en overskuelig fremtid. Det var en virksomhed, som havde
fuldsteendig styr pa de faglige holdninger. Det betod, at man
veegtede kreativitet i opgavelgsningen meget hgjt, samtidig
med at man aldrig gik pa kompromis med kvaliteten. Der var
altsa en stor faglig stolthed i virksomheden, men da intet var
skrevet ned, sa var der heller ikke umiddelbart et grundlag for
strategisk kompetenceudvikling.

Bente forklarer om de overvejelser de fire konsulenter, der
samarbejde om opgaven havde:
"Hvordan skulle vi lukke op for ham?”

Lektor Morten Lassen
CARMA, AAU

Vi valgte den positive og anerkendende indgang, nemlig den,
at han var god til at tjene penge.

Sa derfor var det nytteveerdien af uddannelse, som vi skulle
introducere ham for, for at komme ind i hans argumentations-
reekke. Og sa brugte vi ogsa den viden, vi havde faet pa ud-
dannelsen om at matche den lille virksomheds ressourcer og
perspektiv i vores radgivning og vejledning. Det gjorde vi bl.a.
ved, at vi helt bevidst valgte en meget lavpraktisk form, nar vi
praesenterede vores tanker og forslag til uddannelseslgsning
for ham. Vi tegnede simpelthen pa et stykke papir, mens vi
forklarede og uddybede. Vi var helt bevidste om, at her skulle
vi ikke bruge fancy og smarte preesentationsveerktgjer.

En tjekket PP havde ikke veeret det rigtige match i denne her
virksomhed. Men vi fik ham i tale og vi fik en god dialog med
ham.

Sa — konkluderer Bente — der er ingen tvivl om, at situations-
fornemmelse og evnen til at ’leese’ virksomhedskulturen, det
er ogsa en vigtig del af konsulentfagligheden, nar det gzelder
det opsegende arbejde i sma og mellemstore virksomheder.

STRATEGIKOMPENDIET

Bente slutter af med at rose det strategikompendium, som er
udviklet sammen med uddannelsen. Der er ingen tvivl om, at
det, sammen med uddannelsen, har gjort os kompetente til
at ga ud i meget forskellige virksomheder og fa stillet de her
meget nadvendige spargsmal til virksomhedens forretnings-
udvikling.

Og det er jo sadan, at hvis uddannelse skal give mening for
virksomheden, sa skal vi ogsa have en forstaelse af virk-
somhedens forretningssituation. Det er det helt ngdvendige
grundlag for at kunne lave en meningsfuld uddannelsesplan-
leegning.

Og det er her, jeg ser, at min konsulentfaglighed er blevet
styrket! konstaterer Bente.
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"Det taette samarbejde pa tvaers af skoler og skoleformer

— det er et godt resultat!”

”Det, at vi har leert konsulenter at kende
pa en rakke skoler, gor det nemt at kon-
takte en anden skole, hvis vi er ude pa en
virksomhed, som har et eller andet be-
hov, som vi ikke selv kan lose. Sa ligger
det lige for at tage kontakt til en anden
skole”.

Conny Hovmand, KLAR-konsulent CELF, valgte, i samarbej-
de med en KLAR-konsulent fra VUC, at udfere Action Lear-
ning (AL) opgaven i en lille virksomhed / privat udbyder af
praktisk hjeelp. Opgaven gik ud pa at udarbejde en situati-
onsanalyse i samarbejde med virksomheden og herudfra at
kortlaegge og beskrive de konkrete og aktuelle udfordringer
for virksomheden.

Conny fremhzever det teette samarbejde og kendskab pa
tveers af skoler og skoleformer, som et af de meget vigtige
resultater af KLAR Konsulentuddannelsen. Det er jo interna-
terne med de gode diskussioner i konsulentgruppen, der har
bidraget til dette. Men det er i hgj grad ogsa det konkrete
samarbejde omkring AL-opgaven. Og her fungerede det rigtig
godt, siger Conny, at der var et perfekt parallelt forleb mellem

det vi gennemgik og leerte pa internaterne og sa den ind-
holdsmzessige logik, som vi havde i opgaven. Efterhanden
som vi fik nye teori input fra uddannelsen, sa indarbejdede vi
det i forhold til dialogen med virksomheden. Sa pa den made
udbyggede vi gradvis den praksis, vi havde i forvejen.

Da vi lavede situationsanalysen brugte vi bl.a. SWOT-red-
skabet og herudfra lavede vi sa forslag til uddannelses- og
udviklingstiltag pa kort og lang sigt. Analysetilgangen og red-
skabet gav os en klarhed over, hvor virksomheden befandt
sig i forhold til dens organisationsudvikling.

tvil vaere oplagt, at

koordinere mey

de patager
der og jobcenter~.

em virksomhe-

Dir(-:\kwr Jan Hendeliowitz
aeftlgelsesregion Sjaellam;

Besk
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| den efterfolgende dialog med ejeren af virksomheden, stot-
tede vi hende i hendes refleksioner over, hvor hun sa behov
for udvikling. Det betad bl.a. at hun fik gje for, hvor mange
arbejdsopgaver hun patog sig — at hun stort set ud i alle kroge
lavede alt selv! Faktisk ansatte hun kort tid efter en boghol-
der, forteeller Conny.

Conny konkluderer, at hun har oplevet det som meget leere-
rigt og berigende at veere to om opgaven.

Conny har veeret ansat som konsulent siden 2001 og har der-
for oplevet store forandringer i sit arbejdsfelt.

Conny reflekterer derfor over, at der er sket en veesentlig for-
andring i fokus pa salg pa den ene side og sa radgivning og
vejledning pa den anden side.

DEN GANG SALG VAR ET FY-ORD

Da jeg startede i 2001, siger Conny, der var "salg” et fy-ord.
Nu taler vi &bent om salg og salgsmetoder. Men vi gor det
pa den made, at vi har os selv med i salget. For vi mener jo
dybest set, at uddannelse betaler sig. Det er godt og nyttigt
at fa udviklet sig selv og medarbejderne — det er det budskab,
vi radgiver og vejleder ud fra, og det er det budskab, vi har
med os i salget.

Men vi har ogsa udvidet vores fokus pa, hvad udvikling er
— og det er ikke ngdvendigvis altid et kursus. Vi inddrager
ogsa en viden om andre leeringsaktiviteter, sa pa den made
er vores salg ikke snaevert.

NYE KONSULENTKOMPETENCER
Kan du sige noget om hvilke nye sider, du har fojet til din
konsulentfaglighed?

Conny teenker sig lidt om, og naevner sa den faciliterende
funktion, hun nu patager sig i forskellige sammenheenge. Fx.
har vi rigtig gode erfaringer med virksomhedsnetveerk, og her
er det os konsulenter, som har en szerlig opgave i at fa net-
veerkets deltagere til at opleve et udbytte af den tid, de leeg-
ger i netveerket. Sa her handler det om at veere der som faci-
litator og det er en anden funktion end den man har, nar man
sidder sammen med en virksomhedsejer pa to-mands hand.

Conny fremheever ogsa det udvidede samarbejdsfelt, som
hun og de andre konsulenter bruger i deres servicering af
virksomhederne.

Vi har helt klart udbredt vores samarbejde til andre organi-
sationer, fx. Jobcentret. | ét blandt mange samarbejdspro-
jekter med jobcentrene foregar det konkret i forbindelse med
en indsats, hvor vi skal blive bedre til at hjeelpe de mindre
virksomheder med at fylde hold op. Med samarbejdet med
Jobcentret far vi mulighed for at hjeelpe ledige ind pa virk-
somhedshold, og det har jo en klar fordel for de ledige kursi-
ster, at de kan knytte mere direkte kontakter til virksomheder
i omradet.

Det er indlysende, konkluderer Conny, at vi skal blive bedre
til at samarbejde pa kryds og tveers.

Conny Hovmand, KLAR-konsulent CELF: Vi inddrager en viden
om andre lzeringsaktiviteter, s& vores salg er ikke snzevert.
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"VIi skal kunne behovsafdaekke for hele virksomhedens

organisation”
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KLAR-konsulent Anne Samuelsen (t.h.), Teknisk Skole Roskilde: Man skal ikke fare ud med for ambitiose uddannelsesplaner,

men mere have oje for de sma skridt.

“Nar vi laver faglige behovsafdaekninger
for medarbejderne - skal der ogsa vare
et szrligt fokus pa mellemlederne. Det
er vigtigt at have det blik pa opgaven, at
ALLE i organisationen skal vokse. Der-
for skal de ogsa tilgodeses — fx. i forste
omgang i en MUS. Vi skal teenke bredere,
end vi hidtil har gjort”.

KLAR-konsulent Anne Samuelsen, Teknisk Skole Roskilde,
valgte, i sin Action Learning (AL) opgave, at arbejde med
strategisk, systematisk kompetenceudvikling for @stre Kirke-
gard i Roskilde med folgende problemformulering:

"Hvordan kan en offentlig virksomhed i kirkegardsbranchen
skabe vaekst og hvordan kan vi motivere medarbejderne til at
teenke i helheder og i virksomhedens vaekst i forbindelse med
efteruddannelse?”

HELE UDDANNELSESPALETTEN

| KLAR-projektet — og i den nye VEU-kontekst — arbejder vi
med et skaerpet fokus pa den helhedsorienterede servicering
af virksomhederne. Det gor vi ved at optreede som den strate-

giske sparringspartner for virksomheden, hvor vi ikke primeert
kommer for at seelge egne uddannelsesydelser, men hvor vi
praesenterer hele paletten af uddannelser fra alle skolerne.
Sa det nye i kravene til os er bade, at vi skal kunne behovsaf-
daekke for hele virksomhedens organisation og at vi kommer
ud til virksomheden pa vegne af samtlige skoler i omradet.

Sadan definerer Anne indledningsvis de vilkar, som hun og
hendes konsulentkolleger arbejder under, nar de yder radgiv-
ning og vejledning til virksomhederne — og seerligt til de sma
og mellemstore.

NY VIDEN
Og hvorfra kommer s& den viden, som | skal bruge, nar | nu
skal servicere virksomhederne ud fra dette brede perspektiv?

Anne forteeller, at hun har haft stor nytte af det teoretiske
grundlag, KLAR Konsulentuddannelsen har givet hende til at
analysere og behovsafdaekke hele vejen rundt i organisatio-
nen. Konkret betyder det, at hun har udviklet sine kompeten-
cer til at anlaegge det brede og sammenhangende perspek-
tiv pa virksomhedens kompetencebehov, hvor det tidligere
kunne forega i en mere opsplittet proces og maske hoved-
sageligt med et blik pa bestemte medarbejdergrupper. Anne
foler sig nu langt bedre kleedt pa til at facilitere processen
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omkring analyser og behovsafdaekningen sammen med virk-
somheden og sadan at alle i organisationen far muligheder
for at vokse.

Anne fremhaever de metoder, de har gvet pa uddannelsen
og i den selvvalgte AL-opgave, som bl.a. har handlet om at
veere aktivt lyttende og at traene sin evne til at vurdere, hvad
der breender mest pa for virksomheden. Man skal ikke fare ud
med for ambitigse uddannelsesplaner, men mere have gje for
de sma skridt. Her og nu drejer det sig om at plukke de lavt-
haengende frugter. Det gor man ved at identificere virksom-
hedens gjeblikkelige behov og herudfra aftaler man sa, hvad
der skal ske her og nu. Og nar virksomheden sa forhabentlig
ad den vej motiveres til at gnske mere uddannelse, sa er det,
at vi yder den gode service pa den lange bane.

Men det er altsd vigtigt — pointerer Anne — at vi ogsa skal
agere pa den korte bane!

UDDANNELSENS ORGANISERING
Kan du pege pa, hvad det er i uddannelsen, der iszer har haft
betydning for dig?

Anne roser selve organiseringen af KLAR Konsulentuddan-
nelsen for at have givet optimale rammer, metoder og indhold
for at udvikle sin konsulentfaglige profil.

Og her er det ikke mindst det gode samarbejde med konsu-
lenterne pa tveers af skolerne, der har veeret med til at lofte
mulighederne for at yde den servicering, som nu ligger be-
skrevet i form af formalet med VEU-centrene.

Og nar det kommer til KLAR Konsulentuddannelsens ind-
hold, s& peger Anne uden taven pa arbejdet med den per-

sonlige profil, som bl.a. har inkluderet brugen af 360 graders
evalueringen.

”VI VED IKKE HELT, HVAD HUN LAVER...”

Anne griner lidt — og citerer fra kollegernes feed-back: "Anne,
hun lober 5 km foran os andre, og vi ved ikke helt, hvad hun
laver!”

Det udsagn — som dog var sagt med et glimt i gjet - gjorde
Anne bevidst om, at hun skal sgrge for, at de andre i huset
er med. Det er nodvendigt at afstemme sine opgaver med
sine interne samarbejdspartnere. Og det geelder ogsa for en
videndeling i egen organisation. Anne forteeller, at hun er ble-
vet mere opmaerksom pa at fa sparring med fagleererne, nar
de bliver inddraget i en uddannelsesplanlaegning. Og derved
kommer der andre vinkler med i lgsningen, som Anne maske
ikke selv har vaeret opmeerksom pa — og tit er det oplevelsen,
at der faktisk ogsa abner sig nye muligheder.

Sa den gode uddannelsesplanleegning, siger Anne, det er
der, hvor fagleereren kommer ud og laver detailplanleegnin-
gen, nar den overordnede uddannelsesplanleegning er lavet.
Og det er ogsa fagleereren, der med sin specialistkompeten-
ce, kan fortelle medarbejderne, hvad de kan bruge kompe-
tencerne til, nar de har gennemfert uddannelsen.

l?erfor skal konsulen
fien om, hyor det v
gennemfgrer den fo

.,ten. kunne fortalle histo-
i bromge dem hen, n3r de
reslaede uddannelse”

Forbundssekreter Ejner Holst

LO
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Om konsulentfagligheden

Den
organisatorisk-
strategiske
delfaglighed

Konsulentens rolle
som strategisk spar-
ringspartner for
virksomheden, iseer
i form af bistand til
analyse af forret-
ningssituation, spar-
ring til realisering af
prioriterede udvik-
lings- og uddannel-
sesindsatser.

Den
leringsmaessige
delfaglighed

Konsulentens anven-
delse af et leerings-
perspektiv i radgiv-
ning og vejledning
om medarbejdernes
leeringsforleb. Seer-
ligt i forbindelse med
brugen af fleksible
afholdelsesformer
samt i relation til et
fokus pa kortuddan-
nedes leeringsforud-

Den interne
organisatoriske
delfaglighed

Det interne sam-
arbejde i egen
organisation, hvor
det handler om at
sikre koordinering,
sammenhang og
videndeling i de
interne arbejds-
processer i det, som
kan sammenfattes til
”Den Gode Leveran-
ce” til virksomheden.

Den eksterne
organisatoriske
delfaglighed

Konsulentens tveer-
skolesamarbejde,
samarbejdet med
eksterne aktorer
med relation til

de tilgreensende

politikomrader:
Beskaeftigelses-,
samt Erhvervs- &
Veaekstpolitikken.

Til denne delfaglig-

saetninger.

Det er et tilbagevendende udsagn i dette heefte, at konsu-
lentrollen er kompleks og mangfoldig.

Et forseg pa nzermere at konkretisere den tilharende kom-
plekse kompetenceprofil kan med fordel tage sit afseet i en
naermere beskrivelse af de delfagligheder, som ligger i rela-
tion til konsulentens mange samarbejdsrelationer.

Overordnet kan en konsulentpraksis saledes opdeles i oven-
staende oversigt over delfagligheder.

| interviewene med konsulenterne er der konkretiseret en
mangfoldighed af eksempler, som tilsammen dakker disse
fire delfagligheder i en konsulent kompetenceprofil.

| dette afsluttende afsnit af temaet om Konsulentrollen, vil vi

ga “bagleaens” og placere eksempler og perspektiver pa kon-
sulentfagligheden i relation til denne matrix.

DEN ORGANISATORISK-STRATEGISKE
DELFAGLIGHED

Sebastian Simonsen, ZBC, forteeller om, hvordan han i sam-
arbejde med virksomheden, bistar den i at afdeekke helheds-

hed hgrer ogsa kon-
sulentens opbygning
og vedligeholdelse
af netveerk.

situationen; at man sammen identificerer 2-3 indsatsomrader
og initiativer og at han statter dem i at prioritere imellem dem.

For hvad er det vigtigste initiativ, som skal seettes i gang her
og nu?

Ofte er det sadan, forklarer Sebastian, at virksomheden pa
fornand kan have en forstaelse af, at én indsats er szerlig
vigtig at fa sat i gang. Men nar man sa far afdeekket helheds-
situationen for virksomheden, sa viser det sig maske, at der
er noget helt andet pa spil, som fuldsteendig blokerer for at
seette den oprindelige plan i gang. Og for sadan en sten er
ryddet af vejen, kan en investering i en uddannelsesaktivitet
veere nytteslos — eller i hvert fald uden det optimale udbytte,
som den burde have.

Derfor kan man som uddannelseskonsulent ikke ngjes med
at forholde sig til de udviklingsbehov, som har direkte rele-
vans for at seette uddannelse i gang. Man ma som konsu-
lent benytte hele den faglighed og de redskaber, som gor
det muligt at laese virksomhedens forretningssituation i den
bredest mulige forstand. Det er dén sammenhaengende vir-
kelighed, virksomheden lever i, og den kan ikke opsplittes i
del-virkeligheder, hvor uddannelse er én af dem. Forst nar
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der er skabt den forngdne ro og overblik over de samlede
udfordringer, nar de mest generende sten i skoen er veek, sa
kan man fokusere pa den “del-virkelighed”, som handler om
medarbejderudvikling.

DEN LAERINGSMAESSIGE DELFAGLIGHED

Annie Wallach, Kursuscentret, Roskilde Handelsskole og
Hanne Nielsen, SOSU Sjelland er begge optaget af at ind-
drage en leeringsmaessig viden og forstaelse, nar den kon-
krete uddannelseslosning skal planleegges.

Annie forteeller i et af sine eksempler om den made, hun
valgte at handtere en formodning om, at nogle medarbejdere
havde negative skoleerfaringer og derfor ikke var umiddel-
bart positive overfor en pateenkt uddannelsesindsats. Annie
valgte at begynde et helt andet sted, velvidende at medarbej-
dernes negative uddannelsesforventninger skulle udfordres
og have et positivt modspil. Derfor blev uddannelsesaktivite-
terne skudt i gang med en god og sjov feelles oplevelse, men
med det klare budskab, at uddannelse og leering har mange
former!

| forleengelse af den tilgang, som Annie valgte, ligger ogsa
opmaerksomheden pa den afsmittende betydning, som med-
arbejdernes gode oplevelse kan have i forhold til kollegerne.
Det er ikke en uvaesentlig sidegevinst, som Annie har med i
betragtning, nar hun bringer de leeringsmaessige sider ind i
uddannelsesdialogen med virksomhed og medarbejdere. Og
her er det hendes forventning, at medarbejderne, der havde

den gode oplevelse, vil fungere som "uddannelsesambassa-
dorer” overfor deres kolleger.

Hanne bringer den leeringsmaessige faglighed ind i sin konsu-
lentpraksis, nar hun tilretteleegger uddannelsesforlgb for det
peedagogiske personale, der sa darligt kan undveeres i det
daglige. Nar Hanne synligger muligheder for flex-afholdel-
sesformerne med bade split og rullende skemaer, sa sorger
hun samtidig for at inddrage underviserne i planleegningen.
Dermed sikrer hun, at flex-formen ikke kun bliver et sporgs-
mal om praktiske lgsninger pa et praktisk problem, men at
forskellige leeringsformer faktisk er med til at kvalificere med-
arbejdernes udbytte af uddannelsen. For Hanne bliver ud-
dannelsens For- og Efter-faser dermed knyttet taet sammen
med Under-fasen, sadan at virksomhed og medarbejdere
oplever den samlede uddannelseslosning som Den Gode
Leverance.

DEN INTERNE ORGANISATORISKE
DELFAGLIGHED

Den Gode Leverance afheenger tilsvarende af, at det interne
samarbejde omkring en planlagt uddannelsesaktivitet gen-
nemfgres med den optimale koordinering mellem samtlige
interne aktorer. Og her er konsulenten det naturlige binde-
led, fordi konsulenten har bade den indledende og den op-
folgende kontakt med kunden. Men, som det er beskrevet
for den laeringsmaessige delfaglighed, sa bygger den interne
organisatoriske delfaglighed ogséa pa, at konsulenten har sin
snitflade i relation til Under-fasen. Konsulenten skal kunne
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videndele med administrative medarbejdere og med under-
visere om kundens forventninger til uddannelsesforlgbet. Og
konsulenten skal kunne indhente og anvende en viden om
resultater og processer fra det gennemforte uddannelses-
forleb, som har betydning for det fortsatte samarbejde med
virksomheden.

Konsulentens udadrettede arbejde i relation til kundens or-
ganisation bygger dermed pa det brede samarbejde i den
interne organisation.

DEN EKSTERNE ORGANISATORISKE
DELFAGLIGHED
Lektor Morten Lassen, AAU, understreger vigtigheden af, at:

“man som VEU-center ikke bare ser sig selv som leverandor
men ogsa som aktor, og dermed ogsa har hoje ambitioner om
at fa indsatser til at heenge sammen — ser sig selv som det
koordinerende led..”.

Det er lige netop den selvforstaelse og ambition, som bl.a.
Sebastian udfolder, nar han har opbygget et netveerk af eks-
terne samarbejdspartnere fra sa forskellige faglige kontek-

ster som Veeksthus Sjeelland, Patent- og Varestyrelsen og
kommunerne. Sebastian treekker pa ressourcer fra disse
aktorer — og flere andre fra skole- og erhvervssystemerne
— nar en helhedsanalyse af virksomheden synligger proble-
matikker, som star i vejen for gnskede udviklingsindsatser.
Sebastian bruger sin eksterne organisatoriske faglighed, nar
han opbygger, vedligeholder og bruger sine eksterne sam-
arbejdsrelationer som en udbygning af sin stamorganisation
— skolen og VEU-centret.

Hanne Nielsen fra SOSU Sjeelland gor det samme, nar hun,
konsekvent, bruger netveerksorganiseringen som faglig kon-
tekst for sine kunder.

Eksemplerne viser, hvordan konsulenterne bringer deres
brede og mangefacetterede kompetenceprofil i spil i det virk-
somhedsopsogende arbejde og i de lsengerevarende sam-
arbejdsrelationer. Og de viser, at en konsulentpraksis invol-
verer skiftende deltagelse i — og sammen med — forskellige
organisationsformer, hvad enten det drejer sig om virksom-
hedens organisation, det interne samarbejde i egen organi-
sation eller det eksterne samarbejde med aktorer fra andre
organisationer — som organiseres i form af konsulentens net-
vaerksorganisation!

NONSILENTER
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Projekt KLAR
Konsulentrollen &

Uddannelsesplanlagning




Uddannelsesplanlaegning ...

... handler ogsa om — overhovedet — at
fa mulighed for at sette uddannelse pa
dagsordenen.

Spergsmalet om uddannelsesplanleegning starter der, hvor
det drejer sig om overhovedet at na derhen, hvor uddannel-
se kan saettes pa dagsordenen. Det har interviewene med
konsulenterne tydeligt vist. Der kan veere sa mange ting, der
blokerer for virksomhedens blik for medarbejderudvikling, at
de forst ma handteres, for nogen som helst aktivitet omkring
uddannelsesplanlaegning giver mening.

Men dermed siges det ogsa, at uddannelsesplanlaegning al-
drig kan veere et anliggende, som man beskeeftiger sig med,
losrevet fra virksomhedens samlede forretningssituation —
sadan som den forventes at se ud pa lang sigt, og sadan som
den helt aktuelt fremtreeder med sine vilkar pa godt og ondt.

| temahaeftets forste del om Konsulentrollen og konsulentfag-

ligheden er det tydeliggjort, hvordan konsulenten arbejder i
det komplicerede felt, som indrammes af 'hjornerne’:

Virksomhedernes forskelligheder.
Det forpligtende skolesamarbejde.

Eksterne samarbejdspartnere fra

mangfoldige sammenhange.

Et virksomhedsrettet arbejde, som
altid kraever sin sarlige planlaagning
ved kontakten til hver ny kunde.

Men selv om konsulenten altid ma betragte enhver ny virk-
somhed som en ny opgave, der i princippet starter ved "Ar 0",
sa er der heldigvis hjeelp at hente i form af veldokumenterede
metoder og redskaber.

Konsulenterne har fortalt om udfordringer og erfaringer med
det virksomhedsrettede arbejde, som meget ofte kraever en
omfattende analyse af virksomhedens forretningssituation.

Konsulenterne har fortalt om deres tilgange til at s de sma
fro, at tage de sma skridt pa den vej, som forhabentlig gor
det muligt for virksomheden at saette gang i en systematisk
medarbejderudvikling.

Sma skridt kan veere, at virksomheden eftersperger et kon-
kret kursus til bestemte medarbejdere, uden at der dermed
udtrykkes gnske om en langsigtet, systematisk uddannelses-
indsats.

| en konsulentterminologi kan der i det daglige skelnes mel-
lem uddannelsesplanleegning og kursusplanleegning. | VEU-
politikkens optik, er der ingen tvivl om, at det strategiske
fokusomrade er den langsigtede systematiske udvikling af
medarbejderne og seerligt kompetenceloftet for de kortud-
dannede — altsa uddannelsesplanlaegningen.

Men ting tager tid, og respekten for virksomhedernes ud-
viklingsressourcer og perspektiv bliver om noget italesat af
konsulenterne, nar det handler om den under tiden lange og
talmodige vej til det nzere samarbejde med virksomheden om
uddannelse og kompetenceudvikling.

Derfor er det et vigtigt fokus i temaheeftets del om Uddannel-
sesplanlaegning at praesentere eksempler pa metoder og red-
skaber, der med positivt udbytte er anvendt af konsulenterne
— og iseer med det perspektiv, at en her og nu kursusplan-
leegning kan veere vejen til en storre og mere systematisk,
strategisk indsats for virksomheden.

| det folgende sker praesentationen af eksemplariske veerk-
tojer til uddannelsesplanleegning med den systematik, at de
hver iseer retter sig mod en bestemt fase i den samlede, om-
fattende proces, der handler om uddannelsesplanleegning.

Praesentationen folger endvidere en struktur, som knytter
praesentationen af veerktojet til en kort beskrivelse af kontek-
sten for den pagaeldende fase i uddannelsesplanlaegningen.

De konkrete vaerktgjer, som praesenteres, kan findes pa lin-
ket: www.blivklar.dk/redskaber
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Nar det handler om
at analysere virksomhedens forretningssituation

Kontekst for anvendelse af strategimodeller

Virksomheder er vidt forskellige. Selvom konsulenten i mgdet med mange virksomheder — over tid — vil genkende
tendenser og treek som mere eller mindre virksomhedsgenerelle, sa er det en vigtig pointe, at de hver for sig er
kendetegnet ved deres unikke forretningssituation.

En afdaekning af forretningssituationen vil ofte udgere den ngdvendige nggle, der abner daren for en efterfal-
gende strategisk udvikling, herunder medarbejdernes kompetenceudvikling.

Derfor skal konsulenten kunne afkode den virkelighed, som virksomheden star i; og til det formal skal konsulenten
veere i stand til at tilretteleegge og gennemfare en analyse af virksomhedens forretningssituation med midler og
metoder, som matcher virksomhedens ressourcer og perspektiver.

Der findes et stort udbud af modeller hertil, og det er den indledende udfordring for konsulenten at veelge den eller
de analysemodeller, som er bedst egnede til den aktuelle analyse.

”SE LYSET | FORANDRINGER”

— er et kompendium af modeller, baseret pa organisations-
teorier, som konsulenten kan bruge i sit samarbejde med
virksomheden om den strategiske udvikling.

Strategikompendiet er ikke et veerktej, hvor man gar slavisk Yy < \

frem og anvender modellerne fra A til Z. Men fra stra-
tegikompendiet kan konsulenten veelge den eller

de teoribaserede modeller, som er relevante for MARKED
den pageeldende fase i strategiarbejdet. RESSOURCER/ - Behov.og opgaver
KAPITAL - Produkter, ydelser
Materielle - Malgrupper
EKSEMPEL: MOR-MODELLEN * Bygninger - Priser
TIL ANALYSE AF VIRKSOM- - Faciliteter - Samarbejdspartnere
HEDENS FORRETNINGSSI- - Teknologi - Konkurrenter
TUATION - Udstyr - Information
- Penge (budget) -PR

Forste skridt i det strategiske arbej-
de kreever virksomhedens erken-

delse af, hvem den er. Det hand- Immaterielle

ler konkret om, at virksomheden -Vider.1

beskriver sin forretningsmodel = - Erfaring

udgangspunktet for virksomhe- - Know how
- Idéer

dens virke. Forretningsmodellen er
udtryk for, hvem og hvad virksomhe-
den er, og det kraever virksomhedens
erkendelse af bade steerke og svage
sider.

- Personlige kvaliteter
ORGANISATION

- Struktur

- Planlaegning

- Administrative systemer
- Ledelsesformer

- Samarbejdsrelationer

- Arbejdsklima og -kultur
- Information

- PR

Sammenhaengen mellem forretningsmo-

dellens tre hovedomrader, Marked, Organisa-

tion og Ressourcer illustreres i M-O-R modellen.

M-O-R modellen kan i strategiarbejdet fungere som
grundlag for helt overordnet at klarleegge virksomhe-
dens forretningssituation.

Modellen kan findes pa linket: www.blivklar.dk/redskaber
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Nar det handler om
den indledende dialog med virksomheden

Kontekst for anvendelse af dialogvaerktgjet

Nar konsulenten har det forste indledende mede med en ny kunde, vil afseettet for at kunne have en dialog om
uddannelse variere fra den ene virksomhed til den anden. Hvor én virksomhed kan have gjort sig konkrete tanker
om uddannelsesbehov forud for magdet, kan det for en anden virksomhed veere et nyt og hidtil ubetradt omrade.

| det tilfeelde skal konsulenten finde et udgangspunkt for uddannelsesdialogen, som kan knytte sig til virksomhe-
dens konkrete stasted.

| KLAR-projektet er der udviklet og afprovet et dialogveerktej — SPIN-strategi, som erfaringsmaessigt udger en
konstruktiv ramme for den indledende dialog om uddannelse. Med dialogveerktgjet gar konsulenten ind i en fore-
lobig indkredsning af, hvor virksomheden kunne have behov for medarbejderudvikling og med hvilken horisont
virksomheden eventuelt planlaegger at ivaerksaette uddannelse.

SPIN-STRATEGI VERKTQJET

— er et dialogveerktgj, som gor det muligt at tage fat pa virk-
somhedens og konsulentens feelles afdeekning af interesse,
fokus og ressourcer for at igangsaette en uddannelsesplan-
leegning og konkrete uddannelsesaktiviteter.

Aftale om uddannelsesaktiviteter — og salg af uddannelse —
kommer pa baggrund af en god dialog. Konsulentens salg
og radgivning af uddannelseslasninger er teet forbundet med
den gode samtaleteknik. Samtaleteknikken hjeelper med at
stille de gode spargsmal til virksomheden. Spagrgsmalene
skal bidrage til, at konsulenten afklares om virksomhedens
situation og at virksomheden dermed ogsa far den rigtige
hjeelp til at erkende behov og potentialer for udvikling ved at
fokusere pa de bedste lgsninger, nar det hand-

ler om kompetenceudvikling. S

SPIN-MODELLEN

SPIN-modellen er et enkelt redskab, som er

nemt at anvende. SPIN-modellen leverer type

og reekkefolge af de spargsmal, som konsulen- P
ten kan anvende gennem dialogen med virk-
somheden om kompetenceudvikling. Ved at

folge modellen sammen med virksomheden,

SPIN star for:

§ituationsspargsmél N

Eroblemspcargsmél 0
Indvirkende spargsmal

Nytteveerdi sp;argsmél

gennemgar virksomheden en udvikling og erkendelse fra
ubevidste til bevidste behov og potentialer for udvikling. Nar
denne platform er etableret for virksomheden, er der basis
for det naeste skridt, som handler om at matche behov med
mulige uddannelseslgsninger.

Det er vigtigt at understrege, at SPIN-modellen ikke er en
ABC for salg. Den er et stottevaerktoj, som kan fungere som
kort og kompas til at fore virksomheden frem til en erkendelse
af reelle behov.

Lees mere om "SPIN” pa linket: www.blivklar.dk/redskaber

Konsulenten bruger

til at etablere en
sammenhang,

som faeer til

54 virksomheden afslarer

der udvikles af

der fir vicksomheden til af
fole

problemet tydeligere og
mere akut

s virksomheden udtaler

der giver konsulenten
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Nar uddannelsesplanlagning handteres i netvaerk

Kontekst for anvendelse af netveerk til uddannelsesplanlaegning

Mange konsulenter bruger netvaerk som organiseringsform for uddannelsessamarbejdet, nar det drejer sig om
en gruppe virksomheder med veesentlige interessesammenfald. Det er vigtigt for netvaerkets funktion, at det er
snaevert sammensat af hensyn til interessefeellesskabet blandt deltagerne.

Sma virksomheder er feelles om den problematik, der knytter sig til at skulle undvaere medarbejdere, nar de skal
pa uddannelse. Det kan veere en barriere, som er med til at udskyde uddannelse og som maske ogsa er med til at
begreense den til det mindst mulige — det, som loven kraever. Men sadan en begreensning star ofte i grel modsaet-
ning til bade ledelsens og medarbejdernes ideale uddannelsesgnsker.

Netveerket, som vedligeholdes og faciliteres af konsulenten, tilbyder virksomhederne uddannelsesfaglig sparring,
inspiration i form af temameder med opleeg og dialog med andre virksomheder omkring feelles interesseomrader.

Der gives gode eksempler pa, at feelles gnsker til bade forretnings- og medarbejderudvikling har fert til udvikling
af nye uddannelser, ligesom ogsa brugen af fleksible afholdelsesformer er et omdrejningspunkt for den del af ud-
dannelsesplanlaegningen, der kan ske i regi af netveerket.

NETVAERKET SOM 'VERKTQOJ’

| netveerket kan der gennemfores aktiviteter til uddannelses-
planleegning, som har bade driftskarakter og udviklingska-
rakter.

Problematikken omkring det at undveere medarbejdere, nar
man er en lille virksomhed, eller det at man ikke kan stille
med et helt hold kursister, har overvejende driftskarakter. Her
bidrager netveerket til at samle et hold kursister pa tveers af
virksomhederne, ligesom brugen af split og leering pa arbejds-
pladsen sammen med formel uddannelse pa skolen ger ud-
dannelsesforlobet praktisk muligt for de sma virksomheder.

Netveerksaktiviteter kan ogsa have en udviklingskarakter, for
sa vidt som virksomhederne i netveerket eftersparger en ud-
dannelse, som ikke findes.

EKSEMPEL
| et netveerk for specialinstitutioner for handicappede er der
udviklet en modul-uddannelse for institutionernes medarbej-
dere. Denne uddannelse — og flere tilsvarende — kommer i
stand ved, at:

1. Konsulenten, pa et indledende mogde fremlaegger, hvad
hun har opfanget af behov og @nsker pa sine besgg hos
de enkelte institutioner, samt hvad der aktuelt sker inden
for det paedagogiske omrade mht. krav og lovaendringer.

2. Netveerksdeltagerne drofter forslaget og giver videre in-
put til uddannelsen.

3. Konsulenten udfzerdiger et forslag til mal, indhold og ram-
mer for uddannelsen, som herefter udsendes til samtlige
institutioner i netveerket.

Efter denne procedure sker den konkrete uddannelsesplan-
leegning i netveerket, hvor det kommende ars uddannelses-
forleb fastlaegges med afholdelsesterminer, som er ngje af-
stemt efter arbejdsaret for institutionerne.

| netveerket sker der derudover ofte det, at deltagerne bringer
nye lovkrav og afledte uddannelsesbehov ind i netveerket, fx.
akutte uddannelsesbehov, som opstar i relation til skeerpede
krav til medicinhandtering. Netveerksorganiseringen mulig-
gor, at konsulenten hurtigt kan samle et hold kursister med
samme behov, sadan at institutionerne inden for ganske kort
tid kan leve op til det nye lovkrav.

Lees mere om "Netvaerk” pa linket:
www.blivklar.dk/redskaber
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Nar det handler om_
at sikre den rode trad i kompetenceudviklingen

Kontekst for at sikre den rode trad

Et blandt mange fokuspunkter i sdvel KLAR-projektet som i de VEU-strategiske indsatsomrader er at @ge kort-
uddannede medarbejderes motivation for uddannelse. Men at sge motivation for uddannelse er ligesa vigtigt et
fokusomrade overfor de mindre virksomheder.

En hyppigt madt barriere for uddannelse er, at det kan veere sveert for medarbejderen at komme til at anvende sine
nye kvalifikationer og viden, nar han eller hun vender tilbage til sit arbejde efter uddannelsen.

Der er mange faktorer, som har stor betydning for, om der bliver en god anvendelse af uddannelsen.

En vigtig faktor af betydning for medarbejderens uddannelsesforlgb er at sgrge for en tydelig kommunikation om
den kommende uddannelse; om formal, indhold, leeringsformer og — ikke mindst — om medarbejderens forvent-
ninger til uddannelsesforlgbet.

Og en anden vigtig faktor er at stotte virksomheden i at tage godt imod medarbejderen med de nye kvalifikationer,
at vise interesse og at sgrge for, at medarbejderen kan anvende og videreudvikle sine nye kvalifikationer til nye
kompetencer.

Konsulenten kan bidrage til dette arbejde, som bade handler om at sikre det gode uddannelsesforlgb, transfer og
udvikling af virksomhedens laeringskultur.

GUIDELINES TIL AT SIKRE SAMMENHZAENG Aktorerne er:
OG KONTINUITET | MEDARBEJDERENS ® Konsulenten, der har kontakten til virksomheden.
KOMPETENCEUDVIKLING ® Underviseren, der har kontakten med kursisten.
® Kursisten, som er den leerende.
Konsulenter i KLAR’s delregion @stsjeelland har udviklet et ® Virksomheden, der afgiver og modtager medarbejderen.

samlet saet guidelines med hvert sit fokus pa de sammen-

haengsskabende elementer i uddannelsesforlgbet. Det be-
tyder, at der med brugen af disse guidelines kan anleegges
et konsekvent fokus pa at sikre sammenhaeng og kontinuitet
imellem alle delaktiviteter i uddannelsesforlgbets For-, Un-
der- og Efter-faser.

De udviklede guidelines henvender sig hver iseer til de ak-
tarer, som har ansvar eller medansvar for den pagaeldende
fase.

KONTAKT / BEHOV

GUIDELINE TIL KONSULENTEN

Brugen af de udviklede guidelines sker med konsulenten som
den koordinerende aktor i det samlede forlob.

Lees mere om "Guidelines” pa linket:
www.blivklar.dk/redskaber

LARINGSKULTUR

OPFOLGNING
A GUIDELINE TIL UNDERVISEREN
NY LAERINGSKULTUR Den rode trad i
GUIDELINE TIL KONSULENTEN kompetence- DDA e
GUIDELINE TIL LEDEREN udviklingen GUIDELINE TIL

MEDARBEJDEREN/
KURSISTEN

GUIDELINE TIL LEDEREN
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Praksisorienterede veaerktajer som et ideelt afsaet for
behovsafdaekning og planieegning af kompetenceudvikling

Kontekst for anvendelse af veerktojskassen

Gennem naesten 4 ars udviklingsarbejde i KLAR-projektet, er der udviklet og afpravet en mangfoldighed af veerk-
tojer og metoder og mange nyttige erkendelser har bidraget til kvalificering af en konsulentpraksis, som skal
kunne matche store forandringer for virksomhederne.

Men alt materiale har sine "rgdder”, og som oftest star nyudvikling pa skuldrene af tidligere gode resultater, som
ikke ma glemmes.

Vi vil her synliggare — og gerne relancere — et koncept for kompetence- og uddannelsesplanleegning med tilhgren-
de veerktajer — SUM Express, som oprindeligt er udviklet i paritetisk sammenhaeng af DI og CO-Industri, og efter-
folgende implementeret i uddannelsessystemet op gennem 90°erne som et steerkt og understgottet procesveerktg;j.

SUM Express er tilteenkt de virksomheder, der sgger en hurtigere vej til at igangseette konkrete aktiviteter for
medarbejderudvikling. Konceptet fokuserer pa bade udviklings-, malfokus- og kvalitetsprocesser.

SUM Express kreever, at virksomhedens erkendelsesproces omkring medarbejderudvikling og uddannelsesplan-
laegning er accepteret og nu skal omseettes til reelle og synlige resultater, som et godt og kvalificeret afseet for
organisationens udvikling.

UDVALGTE VAERKTQJER | SAMSPIL MED
ANDRE PROCESELEMENTER

SUM Express veerktojer — relanceret bl.a. i KLAR-projektet
som KLAR-TOOLBOX

Laes mere om "KLAR-TOOLBOX” pa linket:
www.blivklar.dk/redskaber

KONCEPTETS TRE FASER
FASE 1

Analyse og behovspreecisering
— anvendelse af situationsanalyser og malsaetning

FASE 2

Udpegning og valg af fokusomrader
— anvendelse af udvalgte handlings- og planleegningsveerktajer

FASE 3

Implementering, forankring og opfelgning
— anvendelse af udviklings- og uddannelsesprocesser
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Perspektiver pa uddannelsesplanlaegning

| indledningen til temahzaeftet om Konsulentrollen og Uddan-
nelsesplanleegningen blev det understreget, at de to temaer
heenger meningsfuldt sammen — at de sa at sige er de to sider
af samme mont!

Konsulentens kerneopgave er uddannelsesplanleegning.
Men der kan veaere mange udfordringer undervejs for over-
hovedet at na derhen, hvor virksomheden har ressourcer og
overblik til at seette uddannelse pa dagsordenen.

Igennem temaheeftets interviews med konsulenterne om de-
res praksis, deres faglighed og deres konkrete udferelse af
uddannelsesplanlaegning i virksomhederne, gar der den rede
trad, at enhver virksomhed skal mgdes med en forstaelse af
dens szeregenhed. Alle virksomheder er forskellige og for at
yde dem den samme gode service, skal forskelligheden og
det seerlige i virksomhedens forretningssituation frem i lyset.

| temaheeftets 2. del er der preesenteret nogle af de veerktgijer,
som konsulenterne anvender til uddannelsesplanlagning.

Veerktejerne er udvalgt blandt mange, med det formal at il-
lustrere deres anvendelse i relation til udvalgte aspekter af
uddannelsesplanlaegningen. Men det er vigtigt at fremhaeve
den teette — for ikke at sige ubrydelige — sammenheeng, der
eksisterer mellem:

Opgave - Konsulentfaglighed — Vaerktoj

Fokus i dette temaheefte har hele vejen igennem veeret at
synliggere sammenheangen mellem konsulentfagligheden og
den kompleksitet, som en konsulentpraksis udger.

Néar det kommer til praksis — til konsulentens anvendelse af
veerktojer i serviceringen af virksomhederne — kan konsulent-
faglighed og veerktojer ikke adskilles.

Man kan stille spargsmalet: Hvor slutter fagligheden? Hvor
begynder veerktgjet?

Pointen er, at konsulenten med sin brede og dybe faglighed
er sit eget primeere veerktoj.

Og det primeere veerktoj bestar af delfaglighederne:

® Den organisatorisk-strategiske delfaglighed.

® Den leringsmaessige delfaglighed.

® Den interne organisatoriske delfaglighed.

® Den eksterne organisatoriske delfaglighed.

De veerktojer, som er praesenteret i dette heefte er hjeelpe-
veerktojer, som stotter konsulenten i at systematisere, at
skabe overblik, at skabe sammenhang, at give mening for
virksomheder og medarbejdere og at etablere beslutnings-
grundlag for udviklings- og uddannelsesindsatsen.

En tydeliggorelse af denne sammenhang mellem opgave,
faglighed og veerktej kan illustreres i skemaet pa neeste side,
hvor de preesenterede hjalpe-veerktgjer er rubriceret der,
hvor de anvendes i et match mellem konsulentfaglighed og
fasen i det overordnede arbejde omkring uddannelsesplan-
leegning — sadan som anvendelsen er beskrevet i praesenta-
tionen af vaerktajerne.

Lord Philip Chesterfield
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ADRESSE

KLAR Sekretariatet: —
Bredahlsgade 3A - 4200 Slagelse
Telefon: 5856 7000

Fax: 5856 7390

www.blivklar.dk
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SOSU Greve (Pr. 1/1 2011: SOSU Sjeelland)

EUC Nordvestsjaelland

SOSU Vestsjeelland (Pr. 1/1 2011: SOSU Sjeelland)
VUC Vestsjeelland Nord

EUC Sjeelland

Koge Handelsskole

VUC Roskilde

CELF - Center for Erhvervsrettet uddannelse Lolland Falster
SOSU Nykebing F

VUC Storstrom

SOSU Neestved (Pr. 1/1 2011: SOSU Sjeelland)
Zealand Business College

Roskilde Handelsskole

Roskilde Tekniske Skole
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VUC Vestsjeelland Syd

University College Sjeelland

VAEKSTFORUM

=
4

W rrveatoeee | in e

n
L]
i
L
>
H
o




