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Efteruddannelsesudvalget for bygge/anizeg og industri

Forord

Ingen keede er staerkere end et svageste led! — En pastand som

bekreftes, nar man leeser denne rapport om implementering af "det
nye AMU”,

Rapporten konkluderer, at konceptet "det nye AMU” p& en raeekke
omrader lever op til sin méalssetning og rummer en hej og helt
tilfredsstillende grad af fleksibilitet, idet der er udviklet og labende
udvikles uddannelser, der stort set kan tilgodese brugernes udtrykte
behov. Hertil kommer, at uddannelserne kan gennemferes, hvor som
helst og nar som helst brugerne onsker det.

De svage led i keeden viser sig ifolge rapporten at veere forhold om
oplysnings- og radgivningsindsatsen samt forsyningssikkerheden.

Det konkluderes séledes, at det generelle kendskab til AMU hos
méalgruppen (og til dels pa skolerne) er for begraenset, og i det omfang
virksomhederne og deres ansatte kender AMU, er deres viden ofte
misvisende. Det skal dog nsevnes, at de virksomheder og ansatte, der
har ajourferte erfaringer med AMU, faktisk omtaler AMU positivt. Der
synes siledes at vaere behov for lebende og grundlzggende information
om og markedsfering af uddannelsesmulighederne 1 AMU overfor
erhvervslivet, sa uddannelsesstederne i den lokale dialog med
virksomheder og ansatte ikke behegver at "starte for fra”, hver gang de
kontakter en virksomhed om AMU.

Selvom konceptet rummer mange muligheder for uddannelse, synes
forsyningssikkerheden endnu ikke i tilstraekkeligt omfang at veere til
stede. For mange oplever aflysninger eller erfarer, at det kursus de
‘snsker at deltage pa slet ikke udbydes. Det er der flere bade praktiske
og skonomiske arsager til. Her skal blot naevnes skolernes manglende
fokus p4d AMU og et mangelfuldt skolesamarbejde. Derfor ber AMU-
systemer i hajere grad kunne sikre, at der pa skolerne er incitamenter
til at optimere leverancesikkerheden til ansatte og virksomheder.

Rapporten viser, at implementeringen af AMU forleber, men at der
stadig er meget, der kan og bor gores, si dette enestdende nationale
uddannelsestilbud kommer ud til og bruges af mange flere end
tilfeeldet er, til gavn for den enkelte og dennes mobilitetsevne og til
gavn for virksomhederne og deres udvikling.
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Implementering af det nye AMU-koncept
pa bygge- og anlegsomradet

Indledning

Med indforelsen af det nye AMU-koncept er dialogen mellem
uddannelsesinstitutionerne og brugerne kommet 1 fokus. Mange
virksomheder er ikke opmazrksomme pa, hvilke nye muligheder AMU
rummer, og det er derfor relevant at belyse hvilke barrierer, der er for
at implementere konceptet og hvilke fremmende faktorer, der kan
understette implementeringen.

Baggrund for projektet

Voksen- og efteruddannelsesreformen (VEU) 2001 udstak nye rammer
for arbejdsmarkedsuddannelserne (AMU). Reformen blev afsluttet i
2004, hvorefter implementeringen blev igangsat. Der er med reformen
lagt stor vaegt pa behovsafdakning, brugerrelationer og udbud.

Pa baggrund af den nye AMU-lov og behovet for at implementere det
nye AMU-koncept, enskede BAI at gennemfore et projekt som
udviklede metoder og redskaber til udbud af kurser og samarbejde om
anvendelsen af feelles kompetencebeskrivelser (FKB). Projektet skulle
fokusere pa forhold vedrerende markedsforing, radgivning, samarbejde
og kommunikation mellem skoler, udvalg og virksomheder. Det nye
AMU-koncept leegger op til en decentralisering med forskydningen fra
nationalt niveau og efteruddannelsesudvalgenes styring til at give
instifutionerne en sterre autonomi og et sterre lokalt placeret ansvar.
Med forankringen af ansvaret for implementeringen hos de lokale
parter er efteruddannelsesudvalgenes rolle skiftet fra at veere
kontrolpreeget til 1 hojere grad at understotte de lokale processer. Dette
projekt er et eksempel pa dette.

Projektets formal

Projektets overordnede formal har dels vaeret at stotte og styrke
implementeringen af det nye AMU koncept pa bygge- og
anlegsomradet pa udvalgte institutioner, dels at afdzekke hvilke
hsemmende og fremmende faktorer, der gor sig gaeldende i forbindelse
med den konkrete implementering.,



Fagligt fokusomrade
Det er valgt at tage afszet i to FKB (bilag 1):

? Projektering, sagsbehandling, registrering og teknisk salg” (nr. 2645)
” Isolering af tekniske anlseg” (nr. 2644)

Disse repraesenterer forskellige FKB-typer inden for BAI’s omréade,
hvorved de er deekkende for en stor del af de implementeringsopgaver,
som er til stede pa hele bygge- og anlegsomradet samt pa AMU-
omradet generelt. Endvidere er de to valgte FKB-typer sa indbyrdes

forskellige, at det er muligt at belyse en del af den speendvidde der er
inden for BAT's omrade.

Organisering, metode og forlab

Projektet er finansieret af Uddannelsesstyrelsen. Organisationerne
Teknisk Landsforbund og Dansk Byggeri har sammen med BAI udgjort
en styregruppe for projektet. Det praktiske ansvar for projektets
gennemforelse, herunder sekretariatsbistand har veeret placeret 1 BAL

Som udgangspunkt enskede BAI at gennemfore en rackke lokale

projekter pa de syv institutioner, der er godkendt til de pagaldende
udbud.

FKB Projektering, sagsbehandling, registrering og teknisk salg, som
skulle involvere fem skoler, 1 den farste fase af projektet, viste sig
vanskeligt. Der kunne forst afholdes et forste mede i november 2005,
og pa baggrund af dette mede afventede BAI stadig tilbagemeldinger
fra skolerne om hvem, der ville deltage i projektet fordaret 2006. Odense
Tekniske Skole og Kebenhavns Tekniske Skole meddelte 1
januar/februar 2006, at de ikke s4 sigi stand til at indgé i projektet.
Det endte med indgaelse af kontrakter med tre skoler i marts 2006.
BAI vurderede, at de nye uddannelsesmal pa teknikeromradet, som
blev klar i midten af 2006, ville bidrage til skolernes interesse og fokus
pa omradet.

Indenfor Projektering, sagsbehandling, registrering og teknisk salg har
Aalborg Tekniske Skole, Vitus Bering Danmark og EUC Sjselland
deltaget.

Som inspiration til skolerne udarbejdede BAI en projektplan for
opsegende virksomhedskontakt (bilag 2). Skabelonen er bygget op



omkring tre faser: Planlagning af virksomhedskontakt, Radgivning af
virksomheder og input til udvikling af kompetenceatklaringsmateriale
og Udvikling af kompetenceaftklaringsmateriale, kompetenceatklaring
og uddannelsesplanlagning. 1 skabelonen er angivet en reekke temaer
og spergsmal, som daekker de elementer, der skal til for, under og efter
virksomhedskontakt, og tanken var, at skolerne efter denne eller en
anden model kunne angive aktiviteter, resultater og konklusioner.

Institutionernes afrapporteringer indgar som bilagsmateriale til denne
rapport. De tre indkomne rapporter tager alle udgangspunkt i FKB nr.
2645 "Projektering, sagsbehandling, registrering og teknisk salg”.

For at daekke FKB nr. 2644 "Isolering af tekniske anlaeg” har BAI
gennemfort en raekke kvalitative interviews med EUC
Nordvestsjaelland og AMU-Syd, samt virksomheder for at afdsekke
heemmende og fremmende faktorer 1 forbindelse med
mmplementeringen. Disse interview har dels suppleret
dokumentationsmaterialet, dels perspektiveret institutionernes
tilbagemeldinger.

Afvigelse fra projektansegningen

De erfaringer projektet lobende har genereret, har medfert en bevidst
#ndring af fokus. Udgangspunktet var, at der som en del af projektet
ville blive aftalt og afviklet kursusforleb, som kunne evalueres.
Hensigten var saledes at igangssette, folge, beskrive og evaluere
processen fra opsegende virksomhedskontakt til evaluering af konkrete
kursusaktiviteter.

Tyngden og aktiviteten i projektet har helt klart ligget 1 metoder til
dialog og behovsafdakning i virksomhederne, opdyrkning af
brugerrelationer og lokal/regional markedsforing af AMU, samt
efterfelgende udarbejdelse af relevante tilbud om efteruddannelse.

Projektet har resulteret i aftaler med virksomheder om
uddannelsesaktivitet, men evalueringerne af forlebene har ikke kunne
inddrages 1 rapporten, da de endnu ikke er gennemfort. Ogsa den
feelles markedsforing af uddannelserne vil forst finde sin form efter
projektafslutningen. Det har endvidere vist sig, at de indledende faser,
herunder virksomhedskontakt og indgaelse af aftaler, er af sa
afgerende betydning for implementeringen - og i sig selv indeholder en
reekke barrierer herfor - at det forekommer relevant at rette fokus pa
de indledende faser. Der henvises til skolernes bidrag, som er vedlagt
som bilag til denne rapport for en neermere redegoerelse af de enkelte



projekter. I denne rapport fokuseres primsert pa en rackke feelles
problemstillinger 1 forbindelse med implementering af nyt AMU.

Byggeriets Uddannelser, herunder BAI har siden 2005 vaeret i en
omstillingsproces, herunder etablering af nye hjemmesider. Det har
derfor — beklageligvis - ikke vaeret muligt at etablere det webbaserede
netvaerk, som var angivet i den oprindelige projektanspgning. I hele
projektfasen har der dog vaeret kommunikeret og koordineret mellem

sekretariat, styregruppe og institutioner gennem arbejdsmeder og e
mail.

Kort om AMU

De kurser, der udbydes i AMU-regi, straekker sig fra certifikatkurser
over meget specifikke faglige kurser til mere "blede” kurser med fokus
pa udvikling af kursisternes personlige kompetencer. AMU konceptet
er 1 dag meget fleksibelt og kan tilrettelsegges, sa det styrker den
enkeltes kompetencer og/eller de kompetencer, der specifikt er brug for
i en given virksomhed. Kurserne kan bade veere efteruddannelse af
fagleaerte eller forste skridt mod en erhvervsuddannelse for kursister,
som senere kan f4 meriteret kurserne i forbindelse med fx et
voksenlarlingeforleb. Alt i alt er der mange indgange til AMU og
mange muligheder for at benytte AMU i forbindelse med
opkvalificering, omkvalificering og faglig ajourforing. De enkelte
kurser er korte — typisk mellem en halv dag og tre dages varighed, men
kan sammensaettes til fleksible uddannelsesforleb, der kan straekke sig
over flere uger.

Skolernes bidrag

I dette afsnit preesenteres, kortfattet, de tre udviklingsprojekter fra
Erhvervs Uddannelses Center Sjelland, Vitus Bering og Aalborg
Tekniske Skole. De enkelte bidrag er ogsa vedlagt som bilag til denne
rapport, ligesom en del af de problemstillinger, som skitseres i de tre
bidrag, behandles andetsteds 1 denne rapport.

I skolernes bidrag redegores for de malgrupper, der er udvalgt, samt
det udbud af uddannelsesmal, som de har fundet hensigtsmeessige. Det
fremgar her, at udbudsstrategien har méttet revideres lobende.

FEUC Sjelland

EUC 5jzlland bidrag fokuserer i deres projekt pa at udvikle en metode
til det virksomhedsopsegende arbejde. I projektet papeges en raekke
barrierer for dette arbejde, som ogsa vil kunne genfindes senere i
denne rapport.



EUC Sjzlland arbejder ud fra en malsatning om at veere
samarbejdspartnere med virksomhederne frem for at veere "saelgere af
efteruddannelse”. Denne tilgang er grundtanken i forbindelse med
virksomhedskontakten, og pa den baggrund beskrives
virksomhedskontakten som en langvarig, og nedvendig proces i
forbindelse med etablering af kontakt og samarbejde med relevante
virksomheder.

Den konkrete virksomhedskontakt er bygget op om en trefasemodel fra
socialisering til implementering. 1 forste fase "Socialisering” etableres
den indledende kontakt, hvor virksomheden bessges af en konsulent
fra uddannelsesinstitutionen. I denne fase introduceres konsulenten til
virksomheden og forteller kort om mulighederne for efteruddannelse
og uddannelsesplanlegning.

I 2. fase "Fokusering” deltager konsulenten i et mede med
virksomheden sammen med den relevante faglerer. I denne fase
gennemgas kursernes faglige indhold og de ekonomiske forhold,
ligesom hensynet til virksomhedens drift dreftes.

I 3. fase "Implementering” afholder konsulenten et mode med
virksomheden. Her besluttes det, om der skal indledes et konkret
samarbejde. Den videre proces aftales,

Pa tvaers af faserne benyttes en sporgeteknik med rod i
kommunikationsveerktejet Appreciative Inquiry (Al) /veerdssettende
samtale i1 kontakten med virksomhederne. EUC Sjzlland leegger veegt
pa at mede virksomheden med en positiv og konstruktiv tilgang, der
fokuserer pa virksomhedens og medarbejdernes styrker og praesenterer
efteruddannelsesmulighederne som en mulighed for at gore
virksomheden endnu bedre rustet til nuvaerende og fremtidige behov.

Konsulenten betragtes som proceskonsulent, som understotter de tre
faser i forhold til det faelles mal; at etablere et samarbejde om
malrettet efteruddannelse af virksomhedens medarbejdere. Se
endvidere bilag 3.

Vitus Bering Danmark

Har taget kontakt til en raekke private og offentlige virksomheder. Der
var primert tale om allerede etablerede (ofte personlige) kontakter. I
afrapporteringen beskriver Vitus Bering Danmark, hvordan
virksomhedsbesagene er blevet afviklet og evaluerer hvert besog i



forhold til det endelige méal — at blive enige om uddannelsesudbud i
AMU-regi.

Vitus Bering ger sig i afrapporteringen en reekke overvejelser om,
hvordan virksomhedskontakten skal etableres og plejes og fremhsever
bl.a., at kontakten skal foregi péa flere niveauer: Strategisk, taktisk og
operationelt.

Der er ogsa meget fokus pa, hvordan kontakten foretages og den mest
hensigtsmaessige adfserd pa beseget. Det er veesentligt, at
reprasentanten {ra virksomheden far mulighed for at forteelle om
virksomheden og de udviklingsbehov, som opleves i virksomheden.
Hvis ikke kursusudbyderen opnar et helt klart billede af, hvilke
efteruddannelsesbehov, der opleves pa de forskellige niveauer, vil der
vaere risiko for at ramme ved siden af de reelle behov, hvilket vil skade
den videre kontakt. Se endvidere bilag 4.

Aalborg Tekniske Skole

Aalborg Tekniske Skole valgte at folge BAI’s projektskabelon slavisk.
Skolens strategi var at kontakte virksomheder med henblik pa at fa
deres kommentarer til relevansen af en reekke kurser. Virksomhederne
blev bedt om at hjselpe skolen med at udarbejde nogle relevante
efteruddannelsesforleb. Virksomhedernes respons efter de forste moder
blev af Aalborg Tekniske Skole brugt til at udarbejde pjecer om
efteruddannelsestilbud rettet mod tekniske forvaltninger, elforsyning,
vandforsyning, varmeforsyning. Det er bemeerkelsesverdigt, at
virksomhederne i hgj grad efterspurgte "blede” kurser snarere end
teknisk/faglige kurser. De udarbejdede efteruddannelsestilbud rummer
derfor en reekke "blede” kurser, savel som de teknisk/faglige kurser
som virksomhederne kunne se relevansen af og enskede.

I alle tre projekter er der taget afsaet i eksisterende kontakter, hvor det
blev skennet at der kunne vaere interesse for projektet. Det betyder, at
der i forvejen har vaeret en "indgang” til virksomheden. Der er generelt
ikke tale om at etablere kontakt og samarbejde med virksomheder eller
personer, som konsulent eller faglerer ikke har haft et forudgaende
kendskab til. Det er forstdeligt, at skolerne har brugt denne indgang,
men de barrierer, der nsevnes i rapporten, ma formodes at traede endnu
kraftigere igennem 1i tilfselde, hvor der ikke har veeret en forudgiende

kontakt til virksomheden eller repraesentanter derfra. Se endvidere
bilag 5.



Kontakt til virksomheder - det opssgende arbejde

I forbindelse med det opsegende arbejde har projektdeltagerne lagt stor
vaegt pa overvejelserne om, hvordan der tages indledende kontakt til
virksomhederne og bedst skabes dialog mellem institutionen og
potentielle brugere om behov for efteruddannelse.

Der er et menster 1 den tilgang t1l virksomhedsdialog som
projektdeltagerne har fundet mest givende. Skolen skal hj=zlpe
brugerne med at erkende og formulere det uddannelsesbehov, de har.
Tilgangen skal veere aben, og ferst nar man i fsellesskab har nsermet
sig en forstaelse af behov, skal man begynde at tale om konkrete
kurser. Erfaringen er, at skolerne sjzldent far afsat en feerdig
kursuspakke, som virksomheden ikke har efterspurgt i forvejen. Til
gengzeld er der en forholdsvis stor lyst og vilje til at tale med skolerne
om virksomhedens forretningsomrade, situation og aktuelle opgaver,
for dernaest at tale om uddannelse. Der er altsd en konstruktiv respons
pa uddannelsesudbudet, som skolerne kan arbejde videre med.

Den personlige kontakt

Udsendelse af kursustilbud eller kursuskatalog har tilsyneladende
ringe effekt, medmindre det systematisk folges op med personlig
kontakt. I det hele taget er den personlige kontakt afgerende i forhold
til at fa virksomhederne i tale.

De gennemforte projekter har betydet, at institutionerne pa forskellig
vis har gjort sig overvejelser om, hvordan denne kontakt etableres
mest hensigtsmassigt. Personlige kontakter og netvaerk spiller positivt
ind pa samarbejdet mellem uddannelsesinstitutionerne og
virksomhederne. I nogle tilfselde eksisterer disse kontakter allerede, og
i andre tilfzelde skal kontakten etableres og systematiseres. Etablering
af kontakt og dialog er et meget ressourcekrszvende arbejde. Da det
forudgaende kendskab til AMU er si beskedent, betyder det, at der
skal arbejdes pé flere planer, dels skal virksomhederne helt overordnet
orienteres om mulighederne inden for det ny AMU-koncept, dels skal
der evt. etableres en konkret samarbejdsaftale om efteruddannelse af
virksomhedens medarbejdere.

Kontakt pa flere niveauer

Skolerne papeger at kontakten til virksomhederne kan veere sarbar, da
personer jaevnligt flytter arbejdsplads og funktionsméde. Derfor er det
vigtigt at etablere kontakt pa flere niveauer i virksomheden.



Ogsa pa skoleniveau er det vigtigt at forankre dialogen pa savel
konsulentniveau som pa faglererniveau. Hvis en konsulent har brugt
mange ressourcer pa at etablere et netvaerk til en reekke potentielle
brugere, kan denne indsats vare spildt, i det ojeblik personen skifter
job. Derfor er det vigtigt, at kontakten til virksomheder ikke
udelukkende varetages af en enkelt person, men er forankret bredere
pa institutionen.

I medet mellem medarbejder/virksomhed og skolen kan det veere
vanskeligt for medarbejderne og virksomhedsrepraesentanterne at
have en dialog om efteruddannelse, bLa. fordi virksomhedernes fokus
og ressourcer sjeeldent retter sig mod at afdeekke uddannelsesbehovet.
Man skal spore sig ind pa kompetenceudviklingssporgsmalet. Det
betyder, at fagl®rere ogfeller konsulenter skal kunne matche de
ledelser, de star overfor, som deres kunder. Fra den lille virksomhed
hvor det er mesters beslutning alene, om hvorvidt der skal uddannes,
til den store virksomhed, hvor der er flere beslutningslag. Taette
netvaerksrelationer kan vaere steerke og bidrage til eget AMU-aktivitet,
men der vil ogsa altid veaere behov for at bearbejde og hjzelpe de
virksomheder som endnu ikke bruger eller kender til AMU. Der er
altsa behov for at opsege "nye” virksomheder. Disse opsegende
aktiviteter skal afspejle skolens strategiske prioriteringer og ikke kun
folge de traditionelle pragmatiske mere eller mindre private relationer.

De virksomheder, som er blevet interviewet 1 forbindelse med dette
projekt, fremhsever den personlige kontakt til skolen som meget
afgerende for den aktivitet, de har eller ensker at fa i forbindelse med
AMU. At kontaktpersonen er den samme som afholder kurserne er en
yderligere fordel idet kurserne kan afstemmes s de helt praecist
tilgodeser virksomhedens behov.

Er der tale om et relativt sneevert fagomrade som teknisk isolering, er
det muligt for en faglerer pa skolen at have god og lebende kontakt til
de virksomheder i regionen, der arbejder inden for fagomradet.
Erfaringerne kan derfor ikke direkte overferes til andre FKB’ere, men
giver alligevel et godt indtryk af, hvad den personlige kontakt betyder
for samarbejdet mellem skole og virksomheder.

Det indgar ogsa i skolernes overvejelser, hvornar man skal bruge
fagspecialister eller generalister i samtalen med virksomheder, eller
bade/og. Faglereren matcher de virksomheder, som f.eks. onsker
specifik fagligt/teknisk kvalificering. Konsulenten vil kunne dsekke
bredere, hvor virksomhederne ikke er afklarede, men komme til kort
nér det geelder det indgéende faglige kendskab.



Daglig drift og langsigtet kompetenceudvikling

Virksomhedens storrelse — fokus pd (efter)uddannelse

Smaé og mellemstore virksomheders vilkdr i branchen adskiller sig
vaesentligt fra de stores. De sma og mellemstore virksomheder har
sjaeldent kapacitet og ressourcer til systematisk og langsigtet strategi,
og planlegning af medarbejdernes kompetenceudvikling, pa trods af,
at de erkender et efteruddannelsesbehov og onsker kurser. I de sma
virksomheder herer det til undtagelsen, at der er en plan for
efteruddannelse for virksomhedens medarbejdere.

De smé og mellemstore virksomheder har derfor i seerlig grad et stort
behov for information, dialog og vejledning om efteruddannelse. Derfor
er der brug for at styrke og malrette indsatsen overfor disse
virksomheder.

De store virksomheder har i hgjere grad et apparat og en systematik til
efteruddannelse af medarbejderne og kender og bruger AMU, ligesom
skolernes opsegende arbejde af ressourcemsessige hensyn typisk vil
rette sig mod virksomheder af en vis sterrelse. De sterre virksomheder
har oftere planer for kompetenceudvikling af medarbejderne, ogi de
sterste virksomheder kan ansvaret veere placeret hos
uddannelsesansvarlige eller 1 en HR-afdeling. Her kan det dog veerre
sveert at fa etableret kontakt til den "rigtige” person i virksomheden,
der bade har indsigt i behovene, planerne for efteruddannelse og
samtidig har den endelige beslutningskompetence. Her kan der opsta
en hel moderszkke, hvor uddannelsesplaner bliver udarbejdet og
forfinet for til sidst at afvises, fordi ledelser eller
medarbejderrepraesentanter ikke er taget i ed. Det problem meder man
ikke i de smé virksomheder, hvor det er mester selv, der kan tage en
beslutning, og hvor der ikke er langt fra ord til handling.

Under alle omstandigheder skal konsulenten eller faglseereren kunne
matche disse meget forskellige virksomheder. Langsigtet
kompetenceudviklingsstrategi og virksomhedsvision vil m3ske give god
mening for en HR-medarbejder 1 en stor virksomhed, men virke
fremmed pa f.eks. en temrermester med tre ansatte.

Leverandeorkurser vs. AMU

Leveranderkurser anvendes og betegnes som effektive til at f&
instruktion i ny programvare, ny viden om materialer, produkter og
monteringsmetoder m.v.. Det fungerer, men vurderes af
virksomhederne ikke at veere ideelt. Virksomhederne er meget bevidste
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om, at skolerne vil kunne levere en psedagogisk bedre méde at
kvalificere medarbejderne pé, og at den viden, der formidles vil vaere
bredere og mere nuanceret. Samtidig er virksomhederne ogsi
opmeerksomme pa det indirekte forpligtende forhold til leveranderen,
nar denne bruges til uddannelse. Et forhold nogle virksomheder er
skeptiske overfor.

Virksomhedernes kendskab til AMU

Som papeget indledningsvist er kendskabet til det nye AMU-koncept
begraenset, seerligt blandt sma og mellemstore virksomheder. AMU
lider under en reekke misvisende og utidssvarende forestillinger om
konceptet, hvilket er en meget tydelig barriere for implementeringen.
Til gengeld reagerer virksomhederne positivt, nar kendskabet til det
nye koncept og de muligheder, det indebserer, praesenteres. Kort sagt
kan man sige, at bredden 1 muligheder, relevansen og aktualiteten i
kurser ofte overrasker og imponerer i de virksomheder, der opseges og
som ikke kender noget seerligt til det nye AMU.

Certifikatkurser anvendes af virksomheder, da de er nodvendige for at
udfere arbejdet lovligt, f.eks. opstilling af rulle- og bukkestillads,
sikkerhed ved arbejde med asbestmaterialer, epoxy og isocyanater m.v.
AMU forbindes ikke nedvendigvis med efteruddannelse, men med
kurser for ledige, der skal pa arbejdsmarkedet.

Virksomhedernes onsker

Virksomheder, der kender AMU, mangler overblik over de kurser, der
eksisterer, og som kunne vaere relevante for medarbejderne. Der er
ogsa usikkerhed om, hvorvidt og hvornar kurser afvikles pa skolerne.
Pa grund af travlhed kunne man forestille sig, at virksomhederne ville
enske korte eller afkortede kurser, men det synes ikke at veere
tilfeeldet. Kursusforlebene skal ikke nedvendigvis vaere sd korte som
muligt. Men de skal have den lngde, der sikrer at det, der skal leeres,
bliver leert. Hoj kvalitet og faglig relevans er stikord. De virksomheder,
som er blevet interviewet i forbindelse med dette projekt og har haft
medarbejdere pa kursus, er meget tilfredse med kvaliteten.

Nogle virksomheder er ikke interesserede i, at undervisningen bliver
lagt i virksomheden eller pa skseve tidspunkter. Hos disse er der en
forventning og enske om, at kurser nu engang foregir pa skolen
indenfor den normale arbejdstid. Andre virksomheder er positivt
overraskede over, at det nu er muligt at sendre pa undervisningsform
og tid og sted. Det er dog vigtigt, som nasevnt andetsteds, at disse
forventninger kan opfyldes, nar det kommer til stykket.
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Der er ogsa variationer med hensyn til, hvilke typer af kurser, som
virksomhederne ensker. Inden for teknisk isolering er det stort set
udelukkende de faglige kurser, der onskes. Andre mulige kurser, f.eks.
alment faglige eller udvikling af personlige kompetencer har kun ringe
interesse. Der er en raekke faktorer der spiller ind: Virksomhedens
lange eller korte perspektiv pa kvalificering af medarbejdere. Fokus pa
drift snarere end pa langsigtet kompetenceudvikling er naturligt nok
fremherskende i en mindre virksomhed, hvor der maske i gvrigt er
gennemtraek af medarbejdere. Her er man tilbgjelig til at prioritere
kurser der kan gere kvaliteten af det udferte arbejde endnu bedre eller
kurser der kan kvalificere til nye omrider. Her ses det som mindre
relevant at tage "blade” kurser. Der er simpelt hen ikke tid.

Pa grund af mangel pé arbejdskraft har nogle af de store virksomheder
indenfor teknisk isolering iveerksat et samarbejde mellem det tidligere
AF og AMU-Syd. AMU bliver brugt til at kvalificere ledige til et job
indenfor tekniske isolering gennem et forleb sammensat af kurser fra
FKB "Isolering af tekniske anlag”. Forlebene har givet deltagerne den
kvalificering, der skal til for at begynde at udfore arbejdet, men
forlebene har alligevel vaeret en begraenset succes. Virksomhederne har
gerne villet ansaette de ledige, men de ledige er i stort antal sprunget
fra efter endt praktik pa to uger i virksomheden. AMU er her anvendt
til en grundkvalificering eller omskoling af ledig arbejdskraft, og
virksomhederne fremheever, at denne uddannelse er langt bedre end at
tage folk fra gaden og bruge sidemandsoplaering. Se endvidere bilag 6.

Individuelle uddannelsesonsker og —behov

Pa trods af at der selvfelgelig vil veere mange virksomheder, der ligner
hinanden i forretningsomrade og sterrelse, vil der veere varierende
ensker og behov for efteruddannelse. Derfor er det et udtalt og
tilbagevendende problem, at f& et tilstraekkeligt antal kursister si der
kan oprettes et helt hold. Denne problematik er almindelig kendt og er
nok s& veesentlig at finde en god og varig lesning pa.

En lesningsmodel kan vaere at virksomheder, der arbejder inden for
det samme fagomrade, pa trods af at de kan veere konkurrenter, finder
sammen om at koordinere deres efteruddannelse af medarbejdere, s&
skolen naermer sig et fuldt hold pa ca. 16 kursister. Men det er ikke
udbredt, at virksomheder koordinerer og samarbejder om
efteruddannelse af medarbejdere i AMU-regi.

Man star altsa med et problem, som delvist kunne loses, hvis branchen
havde et feelles redskab til kompetenceafklaring og
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uddannelsesplanlagning samt en central koordinering af udbud og
tilmelding. Det ville veere en model, hvor skolerne i hgjere grad skulle
samarbejde om udbud. '

Medarbejdernes uddannelsesmapssige baggrund og lyst til
(efter)uddannelse

Deltagelse i AMU kurser kan tilsyneladende have en selviorsteerkende
effekt p4& udbuddet forstdet pa den made, at virksomheder og kursister,
der deltager 1 et kursus, ofte vil veere tilbgjelige til at eftersporge andre
AMU kurser pa et senere tidspunkt.

Saerligt blandt ufagleerte kan et AMU-kursus virke afmystificerende og
nedbryde nogle af de eventuelle fordomme, som kursisten méatte have
til det at uddanne sig. Inden for teknisk isolering, fremhsevede de
interviewede reprasentanter fra virksomhederne, at der 1 deres
virksomheder var konkrete eksempler pa, at ufaglerte medarbejdere
var blevet motiverede gennem AMU kurserne til at fortssette som
voksenlaerlinge. Det, at medarbejderen kunne fa merit for AMU
kurserne, virkede yderligere ansporende for lysten til at uddanne sig.

FKB, TAK og uddannelsesmal

Skolernes erfaringer er 1 grove traek, at de forskellige uddannelsesmal
der knytter sig til de to FKB'ere er fagligt og indholdsmaessigt i
overensstemmelse med de oplevede behov 1 virksomhederne. Til
gengzeld er det vanskeligt pa forhand at forudsige hvilke kurser, der er
behov for i virksomhederne.

Uddannelsesméalene pa BAT's omrade daekker tilsyneladende
virksomhedernes ensker og behov gennem et bredt og varieret udbud,
men er typisk sveert at overskue for den lille og mellemstore
virksomhed. Det er altsd ikke manglende muligheder eller indholdet i
de eksisterende uddannelser, der hindrer efterspergslen af AMU
kurser 1 BAI'regi, men derimod det manglende kendskab til
mulighederne.

Skolernes strategiske arbejde med AMU

Skolernes overordnede visioner om AMU

Grundtanken i det Nye AMU er meget godt afspejlet i skolernes
visioner og politikker pa omradet. Der sigtes fx mod at blive
kompetence- og videnscentre, hvor skolerne arbejder i et teet
samarbejde med virksomheder og organisationer, P4 visionsniveau er
arbejdet med AMU et naturligt element i denne strategi. Tilgangen er,
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at skolerne er orienterede mod at servicere virksomhederne, hj=lpe
med at kompetencevurdere medarbejdere og sammenssette forleb, som
retter sig mod den enkelte virksomhed og dennes behov.
Virksomhederne betragtes som (potentielle) kunder, som skal
bevidstgeres om behov, og skolerne skal hjselpe med at gore
efteruddannelsesaktiviteterne sd malrettede, at de opfylder de
konkrete behov.

Visionerne afspejler ogsa, at skolerne vil styrke den udadvendte
aktivitet, og at der forventes en synergieffekt, som bade vil komme
skolerne og virksomhederne til gode.

Fra vision til handling

Organiseringen af den strategiske indsats pa AMU-omradet varierer
fra skole til skole. En model kan veere, at skolen ansatter en eller flere
uddannelseskonsulenter til at varetage den udadvendte kontakt med
virksomhederne 1 og uden for lokalomradet.

Disse konsulenter arbejder evt. tveergaende inden for de forskellige
fagomrader, som uddannelserne og kurserne retter sig imod.
Konsulenterne arbejder efter behov og ressourcer i samarbejde med
forskellige fag-/eller AMU-leerere. Det er vanskeligt at sige noget
generelt om omfanget af den udadvendte, opsegende aktivitet, men
mulighederne er typisk beskrevet pa institutionens hjemmeside.

Der er ogsa eksempler pa, at arbejdet med at udbyde efteruddannelse
foregir i samarbejde med andre institutioner, fx inden for et geografisk
afgreenset omréde. Dette er en stor fordel i forhold til at sikre, at
annoncerede kurser kan gennemfores, sserligt i forhold til de
uddannelsesmal, der retter sig mod en begraenset malgruppe.

Faglig ekspertise, virkeomrdde og peedagogisk praksis
Faglerere er forst og fremmest ansat pa deres faglige kvalifikationer
og har typisk en handvaerksmaessig baggrund, arbejdserfaring fra
branchen, og har derefter taget en psedagogisk grunduddannelse. Hvis
man som faglaerer mest eller kun arbejder med EUD, er det ikke en
selviolge, at man kan eller vil veere tryg ved at undervise voksne pa
ens egen alder eller &ldre, der har stor erfaring pa omradet og
sandsynhigvis stiller andre krav og har andre behov end de unge. Det
stiller nogle helt andre paedagogiske krav at sta over for en gruppe
voksne end et hold unge. Faglmrerens faglighed bliver maske udfordret
pa en anden made, enkelte eller flere har ringe skolekundskaber, som
ligger mange ar tilbage, viser modstand mod "skole” etc.
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Voksenpaedagogik mé derfor prioriteres i forhold til denne
fagleerergruppe, hvis det ikke skal vaere en barriere, for at de aktivt og
af lyst skal indgé i skolens arbejde med at fremme brugen af AMU.

Implementering og fagleererkvalifikationer

AMU fordrer, at faglereren varetager arbejdsopgaver, som ikke
tidligere har vaeret en del af jobbet som underviser. Hvilke
udfordringer, der ligger i denne nye rolle, er blandt andet beskrevet i
"AMU i nye kleeder” (Lassen/Plougmann: 2005, CARMA/New Insight),
som konkluderer, at der er et kompetencegab mellem kravene 1 "Nyt
AMU” og faglaerernes reelle kompetencer 1 forhold til opgaverne.

At gere kurser praksisnaere og bruge FKB som redskab i udbud og
tilretteleggelse er elementer, der til stadighed skal arbejdes med.
Dels for at lette dette arbejde, dels for at gere arbejdet mindre
personafhaengigt. Erfaringerne viser endvidere, at der er behov for at
fokusere pa en systematisk kvalificering, hvis fagleerere bredt skal
kunne indga i dette arbejde. Hvis fleksibiliteten i AMU skal udfoldes
helt, skal rammerne for det pa skolerne vaere til stede.

Faglaererens skal blandt andet have felgende kompetencer, som
kredser om behovsafdsekning, brugerrelationer og fleksibilitet 1 udbud
og undervisningsdesign:

~  Analytisk tilgang til virksomheders kompetencebehov.

— Viden om reglerne i AMU.

— Teoretisk viden om uddannelsesplanleegning.

— Kunne vejlede om, hvordan skolesystemet fungerer,

— Kunne adskille det virksomhedsspecifikke fra det generelle
tilbud.

—~  Kunne planlegge lereprocesser 1 en storre virksomhedsmaessig
sammenhang.

— Indg4 i samarbejde pa skolerne mellem lserer-lserer og
konsulent/ledelse - lzerer.

— Vurdere og balancere akutte behov i forhold til almene og
langsigtede behov.

— Fungere som radgivere i forbindelse med
uddannelsesplanleegning (pa virksomheder og overfor ansatte)

- Kunne designe kursusforieb for brugerne ud fra deres behov og
ved hjeelp af AMU-mal. Hvilket betyder, at de ogsé opsamler og
indmelder nye behov til efteruddannelsesudvalget.

— Fungere som radgivere pa egen uddannelsesinstitution overfor
beslutningstagerne, dvs. ledelse, bestyrelse og lokale
efteruddannelsesudvalg (hvis de eksisterer).
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— Indga i netveerk, som fremmer efteruddannelsesforhold og og
kvalificerer aktivitet for AMU-malgruppen

~  Planl=gge og gennemfore relevant og opdateret fagteknisk
undervisning pé det faglige omrade, de er ansat til, eller som de
efterfolgende uddannes til.

Der findes ikke et samlet billede af, hvordan skolerne angriber
opgaven med implementere AMU inden for BAl's omrade. Man kan
formode, at de nedvendige kompetencer er til stede i varierende og
tilfzeldig grad, da kvalificeringen til at varetage disse opgaver ikke er
en del af den nuvarende paedagogiske uddannelse,

EUD og AMU - adskilte eller integrerede?

Selvom det skemaplanlaegningsmaessigt er lettest og maske nedvendigt
at dedikere fagleerere til henholdsvis EUD eller AMU-omradet er det
ikke hensigtsmaessigt. At involvere sig og undervise p4 AMU vil kunne
berige EUD-undervisningen, gennem at faglaereren pd EUD mader
erfarne fra eget fagomrade, som arbejder i branchen.

Nar det glder integrationen af erhvervsskoler og AMU-skoler i
forbindelse med skolefusionerne, ser man 1 nogle tilfeelde, at AMU
stadig drives som en lesrevet del af skolens aktiviteter. Ofte er AMU-
delen kraftigt nedprioriteret, da der er nok at gere pd EUD-omradet.
P3a nogle skoler skelnes tillige mellem "faglerere” og "AMU-lerere”.

Det handler om den nazvnte historik omkring fusionerne, men det
handler 1 hoj grad ogsa om, hvordan AMU forstas og opfattes blandt de
ansatte pa skolerne. Det forekommer, at faglaerere pad EUD opfatter
AMU, som noget, der handler om blede kurser for ledige og ellers et
ikke nsermere defineret indhold eller uddannelse for andre
malgrupper.

Skolerne kunne overveje, om ikke en bedre integration af EUD og
AMU-afdelingerne ville kunne berige og kvalificere begge omrader.

AMU saelger ikke sig selv — heller ikke internt pa skolerne
Udbud er uleseligt knyttet til behovsafdsekning, og derfor er det
afgorende at indga 1 relationer med brugerne. Skolerne, som skal
udbyde og szlge kurserne, star med den udfordring, at det er meget fa
kurser, der szlger sig selv, udover certifikatkurser. Derfor skal der
hele tiden arbejdes med relationen til virksomhederne. Det er ikke
tilstreekkeligt at informere og oplyse. Skolerne skal indga i relationer
med virksomheder, s& man i feellesskab finder frem til det behov
virksomheden har. Det kan veere et utaknemmeligt og mejsommeligt
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arbejde, da der sjaeldent treeffes fast aftale om kurser ved den forste
kontakt. Brugerne er i langt overvejende grad orienteret mod drift og
ikke kompetenceudvikling.

Det opsegende arbejde giver resultater, men indsatsen skal prioriteres
i hele organisationen, og det skal hele tiden overvejes, hvordan
indsatsen kan optimeres.

Virksomhederne skal kunne matches pé alle niveauer; ogsa pa deres
eventuelt manglende beslutningsdygtighed eller -kompetence.

Der skal skabes de rigtige forventninger i virksomheden, som s til
gengeeld skal kunne indfries.

Implementeringen af AMU pa bygge- og anlseegsomrddet
det videre arbejde

Pa baggrund af de erfaringer, der er blandt andet er gjort med dette
projekt, har BAI fra 2006 iveerksat flere initiativer, som skal fremme
brugen af AMU. 1) Skolernes dialog med smé og mellemstore
virksomheder om kompetenceudvikling. 2) Kvalificering af fagleerere
til varetagelse af deres rolle i AMU. 3) Udarbejdelse af
uddannelsesstrukturer i forhold til jobprofiler, hvor der indenfor en
FKB udkrystaliseres forskellige profiler, som er genkendelige for
brugerne og modsvares af relevante efteruddannelsesforlab. BAIL
forventer ogsa, at IKV som aflesning for IKA vil kunne satte
yderligere skub 1 efteruddannelsen.

Markedstoring af AMU

Set i lyset af, at AMU reformen er fra 2004, er der et forbleffende ringe
kendskab til det nye koncept. Groft sagt er AMU kendt for
certifikatkurserne, hvorimod kendskabet til de evrige muligheder, som
konceptet rummer, ikke er udbredt blandt potentielle brugere.

Det viser sig dog, bl.a. gennem de kvalitative interview, at nar
virksomhederne far "gjnene op for” mulighederne, vil de meget gerne
benytte AMU-kurserne, men at det manglende kendskab til
mulighederne i sig selv udger den sterste barriere. Det er
tilsyneladende en udbredt antagelse, at AMU er "opbevaringskurser”
for arbejdslese. Det, at kurserne 1 dag er langt mere koncentrerede og
malrettede i forhold til virksomhederne, er ikke en viden, der er
tilstraekkehigt udbredt, serhigt ikke 1 de sma og mellemstore
virksomheder.
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De deltagende skoler peger pa, at en central markedsfering og
information om AMU vil give skolerne et bedre grundlag for at etablere
kontakt og dialog med virksomhederne. Dette skal ikke smttes 1 stedet
for den personlige kontakt, men kvalificere denne, ved at malrette
indsatsen fra skolernes side.

Haemmende og fremmende faktorer for
implementering af nyt AMU-koncept

I dette afsnit gennemgas en reekke af de faktorer som henholdsvis
hmmer og fremmer implementeringen af det nye AMU-koncept.

Administration

Virksomhederne synes at vaere glade for den fleksibilitet som AMU
konceptet rummer, For virksomhederne kan det administrative
arbejde i forbindelse med at sende medarbejdere pa kortere eller
lengere AMU forleb dog forekomme omstaendeligt og tidskraevende.
Flere peger pa, at det ville veere fremmende for deltagelse, hvis
skolerne i hejere grad kunne vaere behjzlpelige med at udfylde
skemaer og tilmeldinger.

Kendskabet til AMU

Som tidligere papeget, er kendskabet til det nye AMU-koncept generelt
meget begreenset. Mange virksomheders kendskab til AMU begraenser
sig til certifikatkurser, dvs. lovpligtige kurser som epoxy, asbest, rulle-
bukkestillads m.v.

Det manglende kendskab er selvsagt en heemmende faktor for
implementering af AMU — nar virksomhederne ikke kender
mulighederne, eftersperges de ikke. P4 den méade bliver det alene
skolerne, der kan udbrede kendskabet til AMU, og det er en opgave,
som krsever mange ressourcer og en malrettet og prioriteret indsats.

Manglende incitamenter for implementering af AMU

Nogle skoler er nadt til at fremme aktiviteterne indenfor AMU, da det
er skolens eksistensberettigelse. Andre skoler er slet ikke afhsengige
af, at der er AMU-aktiviteter, da det er rigeligt at gere pa EUD-
omréadet. Dette peger i1 retning af, at det er vigtigt, at skolerne har et
ekonomisk incitament for at prioritere AMU-aktiviteter i tilstraekkeligt
omfang.
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Enkelte i1ldsjmele pa de enkelte skoler kan interessere sig meget for at
udvikle og fremme AMU. Det kan veere faglerere, der har et stort
kendskab til branchen og til de lokale/regionale virksomheder og
mestre. Det kan vaere konsulenter som arbejder specifikt med AMU-
omradet. Men for at AMU for alvor skal sla igennem, kraever det, at
skolerne har arbejdet med at fremme kendskabet til AMU, som
indsatsomrade. Bestyrelserne pa flere af de fusionerede skoler har i
langt hejere grad fokus pa EUD end pad AMU, og dette gor sig ogsé
gaeldende 1 forhold til den daglige ledelse af skolerne.

Det kan diskuteres, om skolerne har tilstreekkeligt incitament til at
satse pa en markedsforing af konceptet. Hvis ikke kendskabet til AMU
udbredes savel gennem massiv markedsfeoring som ved opfolgende
kontakt, vil konceptet i praksis kun blive implementeret sporadisk, og
AMU-kurserne primsert benyttet af store virksomheder.

Virksomhedsforiagt undervisning

Virksomhederne er ikke nedvendigvis opmeerksomme pa mulighederne
1 forhold til at afvikle undervisningen til virksomheden. En sadan
lesning fremhseves som optimal af nogle virksomheder. Men det er ikke
1 tilstraekkelig grad tydeliggjort inden for rammerne af AMU-
konceptet. Dette kan naturligvis heenge sammen med, at skolerne af
forskellige grunde ikke er sa glade for at fremh=ve denne mulighed, fx
pa grund af manglende ressourcer. Hvis muligheden tilbydes
virksomhederne, er det afgerende, at det kan gennemfores. Ikke
indfriede forventninger kan veaere sveere eller umulige at rette op.

Lonsupplering

Hvis arbejdsgiveren supplerer medarbejdernes len i forbindelse med
kurserne, er der stor interesse for at deltage. Til gengald reagerer
medarbejderne angiveligt med nogen modvilje, hvis de ikke kan
oppebaere deres seedvanlige lenniveau, nar de er pa kursus,

Skolernes ekonomiske og ressourcemagssige overvejelser
Taxametersystemet er ikke tilpasset til at finansiere
virksomhedsrettede aktiviteter. Det gaelder f.eks. virksomhedsforlagt
undervisning, forudgiende analyse- og planleegningsaktiviteter, som
involverer virksomhederne for at fa en kvalificeret efterspargsel, der
tager afseet i det nye koncept med FKB, samt fleksibel kursusafvikling
med modulopdelinger og Abent veerkstedsbaseret undervisning med
oget leererbemanding.
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Analysevirksomhed presses af sparsom ekonomi, og mange
undervisere er stadig fremmede overfor taette, forpligtende
virksomhedskontakter.

Konklusion og anbefalinger

I det folgende opsummeres en raekke af de veesentligste faktorer af
betydning for implementeringen af Nyt AMU. Det er vigtigt at
understrege, at der generelt er stor tilfredshed med Nyt AMU, og at de
konkrete kurser tilsyneladende er af tilfredsstillende kvalitet.
Imidlertid er det et stort og kraevende arbejde for skolerne at indga
forpligtende samarbejde med virksomheder og 1 seerlig grad at etablere
kontakt til sma og mellemstore virksomheder.

Kursusaktivitet

Byggebranchen har veeret praeget af travihed i projektperioden. AMU
bruges indenfor teknisk isolering til kvalificering 1 de fa perioder hvor
der er ledig tid mellem to opgaver, men AMU bruges absolut ikke til
lengerevarende "opbevaring”. Tidligere kurser er i nogen grad blevet
moduliseret 1 det nye AMU, og det opfatter virksomhederne helt klart
som en stor forbedring. lkke sa meget, fordi man kun vil bruge korte
kurser, men fordi det er muligt at fa lige praecis det, der er nedvendigt
og ikke mere. AMU opfattes derfor som mere fleksibelt og effektivt end
tidligere. Virksomhederne vil have kvalificering til tiden - og kun det
ngdvendige.

Manglende kendskab

AMU benyttes som papeget primeert i forbindelse med obligatoriske
certifikatkurser, hvorimod det generelle kendskabet til AMU og de
muligheder, som det "nye” koncept rummer, er overraskende
begraenset. Flere steder er AMU tilsyneladende treengt i forhold til
EUD uddannelserne. Den del af skolernes virksomhed, som omhandler
AMU bliver pa nogle skoler nedprioriteret. Det kan problematiseres,
hvorvidt skolernes ledelser er tilstreekkeligt opmeerksomme pé at
markedsfore AMU. Netop skolernes ledelser, savel pa
bestyrelsesniveau som 1 forhold til den daglige ledelse, har et stort
ansvar i forbindelse med at markedsfore konceptet og at afse
ressourcer til at etablere kontakt til det lokale erhvervshiv. Hvis dette
ikke sker, vil skolernes udbud ikke blive efterspurgt pga. manglende
kendskab, og dette kan igen fore til at AMU nedprioriteres 1 forhold til
skolernes evrige aktiviteter.
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Da AMU dakker over en raekke forskellige FKB'ere og
uddannelsesmal, ma markedsforingen nedvendigvis differentieres. Et
konkret bud pa at udbrede kendskabet til AMU er at iveerkssette en
omfattende informationskampagne, rettet mod saerligt sma og
mellemstore virksomheder.

En massiv markedsfering af AMU-konceptet og dets muligheder fra
centralt hold, vil ikke alene korrigere de fordomme og antagelser, der
er om, hvad AMU kan bruges til. Det vil sandsynligvis ogsa betyde, at
virksomhederne i storre grad vil vaere proaktive i forhold til selv at
eftersporge kurser. Som det er nu, ligger opgaven med at markedsfere
AMU alene hos skolerne, og selvom den personlige kontakt fremhaeves
som den vaesentligste, vil det lette skolernes arbejde betydeligt, hvis
det generelle kendskab til Nyt AMU hgjnes.

AMU som indsatsomrade

Det er vigtigt, at skolerne prioriterer at udbrede kendskabet til AMU.
P4 de fusionerede skoler kan der veere fare for, at AMU bliver
nedprioriteret til fordel for skolens evrige aktiviteter. Hvis Nyt AMU
pa sigt skal implementeres fuldt ud, kraever det, at skolernes
bestyrelser og daglige ledelse prioriterer AMU som indsatsomrade og
er parate til at investere de nedvendige ressourcer i forhold til at
etablere og pleje kontakt til virksomhederne.

Virksomhedskontakt

Da den personlige kontakt mellem skole og virksomhed er af stor
betydning, ber skolerne afssette ressourcer til dette arbejde og sikre, at
ogsa faglerere spiller en aktiv rolle i forhold til at skabe og pleje
kontakten til lokale virksomheder.

Nogle skoler anssetter konsulenter, som blLa. har til opgave at varetage
arbejdet med at kontakte lokale virksomheder og vedligeholde
netveerk. Dette kan veere en udmeerket lesning, men indsatsen ber
forankres pa flere niveauer, fx hos konsulenten og hos de relevante
faglaerere. Hvis kontakten alene eller primeert varetages af en
konsulent, bliver indsatsen 1 for hej grad bundet til denne ene person,
og skifter konsulenten job eller gar pa pension, kan det have store
konsekvenser i forhold til at sikre stabilitet 1 netveerksrelationerne.

Faglererens rolle er sserligt relevant i forhold til meget fagspecifikke
udbud. En konkret made at fa etableret et samarbejde med
virksomhederne kan veere at introducere muligheden for at henlsegge
undervisningen til virksomheden. Denne model kan efter alt at demme
vaere en god made at indlede et samarbejde pa og vil - udover at styrke
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samarbejdet - imesdega nogle af de barrierer, som virksomhederne er
underlagt — fx manglende fleksibilitet, mobilitetsproblemer m.v. Det
vil dog veere en ekonomisk udfordring for skolerne, idet taxameteret
ikke tager hajde for de meromkostninger, der vil veere forbundet med
denne type aktiviteter. I det hele taget vil en malrettet indsats i
forhold til at etablere kontakt og samarbejde med det lokale
erhvervsliv vaere forbundet med en ikke ubetydelig merudgift for
skolerne. Derfor er det vigtigt, at den enkelte skoles ledelse opfatter
indsatsen som en investering, som pa lengere sigt vil lenne sig for
skolen,

Endelig bor skolerne malrette deres indsats 1 forhold til de smé og
mellemstore virksomheder. Dette kan fx ske ved, at skolerne
udarbejder AMU-nyhedsbreve hvor der lebende informeres om, hvilke
nye uddannelsesmal, skolen tilbyder samt evt. anbefalinger fra
virksomheder der har benyttet kurserne.

Intern modvilje mod AMU

Da flere skoler i dag er et resultat af fusioner mellem AMU centre og
erhvervsskoler, er det nedvendigt, at AMU kurserne ogsa varetages af
undervisere, der tidligere kun har undervist unge pa en
erhvervsuddannelse.

Det kan veere en barriere for en EUD-underviser at skifte fokus fra at
undervise unge mennesker pa 16-17 4r til at skulle undervise voksne
med erhvervserfaring. I nogle tilfeelde kan dette fore til modvilje blandt
underviserne, Derfor ber skolerne veere sserligt opmeerksomme pa at
ruste underviserne 1 forhold til at kunne patage sig denne udfordring.
Dette kan fx ske gennem voksenpsedagogiske kurser og som kollegial
sparring og vidensdeling pa skolen.

Vaesentligste anbefalinger i den fortsatte implementering
af Nyt AMU

¢ En massiv markedsfering af AMU-konceptet og dets muligheder
fra centralt hold vil ikke alene korrigere de fordomme og
antagelser, der er om, hvad AMU kan bruges til. Det vil
sandsynligvis ogsa betyde, at virksomhederne 1 storre grad vil
veere proaktive i forhold til at eftersporge kurser. Som det er nu,
Ligger opgaven med at markedsfore AMU alene hos skolerne, og
selvom den personlige kontakt fremhaeves som den vaesentligste,
vil det lette skolernes arbejde betydeligt, hvis det generelle
kendskab til AMU hajnes.
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Det er naturligvis af afgerende betydning for implementering af
AMU-konceptet, at der rent faktisk udbydes kurser. Derfor skal
skolerne serge for, at der er en leverancesikkerhed, forstaet pa
den made, at virksomheder og medarbejdere kan veere sikre pa
at kunne komme pé de kurser, de métte snske og have behov
for. Skolerne bliver nedt til at samarbejde praktisk om udbud i
langt hejere grad, hvis der ikke er volumen til hele hold lokalt.
Dette skal ogsa indbefatte et strategisk samarbejde mellem
skoler regionalt og nationalt.

Den ledelsesmaessige opgave pa skolerne er at beslutte sig for at
prioritere AMU, for dernesest at ssette mal og skabe de rammer
der er nedvendige. Det indbefatter, at de egnede faglaerer- og
konsulentkreefter tilskyndes og organiseres til at arbejde med
AMU. Indsatsen kan mange steder optimeres, da den i nogen
grad er sporadisk og tilfseldig.

Der skal vaere incitamenter til at prioritere AMU pa skolerne.
Skolerne opfatter i hej grad, at der blot stilles krav, som er
vanskelige at imedekomme. Fra centralt hold ma der derfor
teenkes 1, hvilke incitamenter der kan skabes, for at skolerne 1
hejere grad vil prioritere AMU. Decentraliseringen, og troen pa
at implementeringen af det nye AMU sker af sig selv lokalt, har
vist sig ikke at holde stik.

Efteruddannelsesudvalget kan i hojere grad, end tilfeldet er i
dag, styrke dialogen med skoler om behov samt formidle,

informere og radgive skolerne 1 problemstillinger og sporgsmal,
knyttet til AMU-omradet.

Der skal ske en méalrettet indsats i forhold til de sm4 og
mellemstore virksomheder. Dette kan fx ske ved, at skolerne
udarbejder AMU nyhedsbreve, hvor der lsbende informeres om
hvilke nye uddannelsesmal, skolen tilbyder samt evt. med
anbefalinger fra virksomheder, der har benyttet kurserne.
Skolerne skal ligeledes lebende informere om og markedsfore
nye uddannelsesmal.

Da den personlige kontakt mellem skole og virksomhed er af sa
stor betydning, ber skolerne bestraebe sig pa, at faglerere spiller
en aktiv rolle i forhold til at skabe og pleje kontakten til lokale
virksomheder. Dette er sserligt relevant i forhold til meget
fagspecifikke udbud. Det kraever en prioritering og organisering



24

pa skolerne, hvis det ikke er tilfaeldet allerede. Den konkrete
kontakt til virksomhederne ber ogsa forega pa flere niveauer for
at undgd, at netvaerket bliver for personafhaengigt.

Faglerere skal rustes til at indga 1 og lese de opgaver, der er
forbundet med AMU. ] faglserernes paedagogiske
grunduddannelse og efteruddannelse bor der laegges mere vagt
pé voksenpaedagogik og kvalificering til de opgaver, der ligger
uden for klasselokalet eller veerkstedet. Faglarere skal kunne
etablere og pleje nye relationer uden for skolen. Ved
rekruttering af fagleerere bor der leegges vaegt pa andre og flere
kompetencer end de rent faglige.



