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1. Indledning

1.1. Indledning og baggrund

Danmark er en lille aben okonomi. Det er derfor en bydende nedvendighed, at danske uddannelser har fokus
pé at tilbyde kvalitetsuddannelser til danske unge og voksne, der klaeder dem p4 til et globalt arbejdsmarked.
En af maderne at sikre, at de danske uddannelser kan lofte denne opgave, er at have et internationalt fokus,
og her er dansk uddannelseseksport en af flere veje at ga.

Det er imidlertid kun en mindre del af de danske uddannelsesinstitutioner, der har konkrete erfaringer med
uddannelseseksport, og kun en beskeden del af disse kan gore uddannelseseksporten til en baredygtig
forretning,

En undersogelse fra 2014 viser, at 10 pct. af de gymnasiale uddannelser og 28 pct. af erhvervsuddannelserne
er involveret i aktiviteter, der falder ind under begrebet uddannelseseksport. Uddannelsesudbydere vurderer i
undersogelsen, at der bl.a. er folgende storre barrierer for at arbejde med uddannelseseksport:

® Manglende kommerciel kultur, tid til udviklingsarbejde samt sproglige kompetencer

® Manglende viden om det internationale uddannelsesmarked og handel med udland

® Manglende adgang til risikovillig kapital og finansiering af eksportinitiativer

® Lovgivningsmassige uklarheder i forhold til certificering og indtegtsdaekket virksomhed

Undervisningsministeren har bedt ekspertgruppen om uddannelseseksport om at komme med forslag til,
hvordan vilkirene for dansk uddannelseseksport kan forbedres. Med udgangspunkt i gruppens
kommissorium og det grundlaggende materiale blev der formuleret flg. konkrete sporgsmal til gruppen:

® Hvordan styrkes institutionernes kommercielle kultur og sprogkompetencer?
® Hvordan styrkes uddannelsessektorens viden om markedet og handel med udland?
® Hvordan kan der tilvejebringes risikovillig kapital og finansiering?

® Hyvilken lovgivning kan understotte arbejdet med uddannelseseksport?

Ekspertgruppens primere fokus har vaeret at styrke vilkdrene for uddannelseseksport pa ungdomsuddannelser
og voksen- og efteruddannelser. Det udelukker dog ikke, at ekspertgruppens konklusioner og forslag kan
have relevans for andre uddannelsesomrader.

Denne afrapportering indeholder en sammenfatning af ekspertgruppens konklusioner og anbefalinger. Der er
lagt vaegt p4 at give konkrete og operationelle losningsforslag pa de identificerede udfordringer. Desuden har
det vaeret vigtigt for ekspertgruppen, at de konkrete lgsninger bade skal findes centralt hos bl.a. ministerier og
decentralt pa uddannelsesinstitutionerne.

Det understreges, at rapporten og dens anbefalinger udelukkende omhandler og retter sig mod
Undervisningsministeriets uddannelser og institutioner.

1 Ramboll (2014): "Internationalisering pa grundskoler, gymnasiale uddannelser og erhvervsuddannelser — kortlagning”



1.1.1. Hvad er uddannelseseksport?

Uddannelseseksport defineres som uddannelsesaktiviteter, der ivarksattes af danske aktorer i udlandet
(offshore) eller ved at gennemfore aktiviteter i landet (onshore), hvor der modtages betaling fra en
udenlandsk akter”. Uddannelseseksport kan fx veere salg af undervisningsforleb, eksport af lererkrafter med
en sxrlig ekspertise, levering af knowhow om szrlige peedagogiske metoder, udenlandske studerendes studier
pé danske uddannelsesinstitutioner m.v. og kan varetages af sivel offentlige som private
uddannelsesudbydere, selvsteendigt eller i konsortier. Der er tale om uddannelseseksport, nir danske udbydere
af uddannelsesydelser modtager betaling for uddannelsesydelser gennemfort i eller udenfor landets granser
fra en udenlandsk aktor.

En mere udforlig definition af uddannelseseksport som begreb findes i bilag 3.

1.2. Ekspertgruppens kommissorium

Ekspertgruppen skal komme med forslag til at styrke vilkdrene for at eksportere danske uddannelsesydelser til
udlandet.

Det fremgar af kommissoriet, at ekspertgruppen ”skal komme med forslag og perspektiveringer vedrorende:

Metoder, viden og eksempler til styrkelse af dansk uddannelseseksport fordelt pa uddannelsestyper til brug
for veerktojskasse og inspirationsmateriale. Der skal vare en setlig opmarksomhed omkring de udfordringer,
der bl.a. er identificeret i kortlagningen af uddannelseseksport i Danmark og kortlegningen af de
internationale erfaringer. Det vil bl.a. sige manglende kommercielle kompetencer og kultur samt manglende
finansieringsmuligheder. Udgangspunktet er, at gruppen skal bidrage med forslag til en varktojskasse og
inspirationsmateriale.

® Forslag til evt. andre initiativer, der pd leengere sigt kan bidrage til at fremme uddannelseseksport.

® Identifikation og forslag til handtering af risici ved uddannelseseksport.”
Det er udgangspunktet, at forslagene ikke i sig selv méd vare merudgiftsdrivende.

Kommissoriet er vedlagt som bilag 1.

1.3. Ekspertgruppens sammensaetning

Gruppen bestir af blandt andet uddannelsesudbydere, virksomheder, videnspersoner og interessenter samt
Uddannelses- og forskningsministeriet, Udenrigsministeriet og Undervisningsministeriet. Afdelingschef i
Undervisningsministeriet Arne Eggert er formand for ekspertgruppen, der ligeledes sekretariatsbetjenes af
Undervisningsministeriet.

En liste over ekspertgruppens medlemmer er vedlagt i bilag 2.

Ekspertgruppen er nedsat i juni 2014 og har holdt tre tematiske moder i august-september 2014.



2. Sammenfatning

2.1. Overordnede anbefalinger

Ekspertgruppen er af den opfattelse, at afsxttet for gruppens anbefalinger forudsztter en precisering af, hvad
formiélet med dansk uddannelseseksport er. Der er i gruppen enighed om, at udvikling af uddannelseseksport
er vigtig, fordi uddannelseseksport kan bidrage til:

® at fremme internationalisering af danske uddannelser
® at styrke kvaliteten i de danske uddannelser

® at skabe en sammenhangende dansk eksportindsats, der skaber vakst for danske virksomheder i
udlandet samt indtjening til det danske samfund.

Det er afgorende for ekspertgruppen indledningsvis at understrege, at uddannelsesinstitutioner pa ungdoms-,
efter- og voksenuddannelsesomradet i kraft af deres meget varierende erfaringsgrundlag i relation til
uddannelseseksporten grundlaggende har forskellige behov, nir det handler om, hvordan de stottes bedst 1
arbejdet med uddannelseseksport. Ligesom det er vigtigt at understrege, at uddannelseseksport ikke er en pligt
for uddannelsesinstitutioner, men en mulighed for de interesserede, og at uddannelseseksport skal basere sig
pa bazredygtige forretningsmodeller.

Figur 1 illustrerer disse forskelle. Hovedparten af uddannelsesinstitutioner arbejder med internationaliseringer
pé forskellig vis, men en vasentlig andel af uddannelsesinstitutionerne har kun i begranset omfang erfaring
med uddannelseseksport i form af for eksempel eksport af padagogisk ekspertise samt studiebesog. De
befinder sig pd trappens forste trin. Enkelte uddannelsesinstitutioner har taget et eller flere trin op ad
cksporttrappen og sxlger hele eller mindre dele af skreeddersyede uddannelsesforlob til studerende i flere
lande.

Figur 1: Pa vej mod uddannelseseksport
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Med disse forskelle in mente peger gruppen pé to hovedanbefalinger:

Anbefalinger:

1. Klar lovorvninosmessio ramme for uddannelseseksport o9 nye mellemstatslioe aftaler

Det er for det forste en nedvendig forudsztning for at udvikle dansk uddannelseseksport, at der
skabes klare lovgivningsmassige rammer for dansk uddannelseseksport. Ekspertgruppen anbefaler pa
den baggrund, at Undervisningsministeren fremsatter lovforslag, der giver mulighed for certificering
af danske uddannelser med henblik pa udbud i et eller flere andre lande. Gennem bilaterale aftaler
bor det sikres, at disse uddannelser er adgangsgivende til videregiende uddannelse i udbudslandet
eller til beskeftigelse i udbudslandet eller andre lande.

Ekspertgruppen anbefaler desuden, at der i forleengelse af disse lovgivningsaendringer tages initiativ
til, at regeringen prioriterer internationalt uddannelsespolitisk samarbejde, der kan medvirke til at
styrke danske uddannelsers profil fx gennem indgaelse af nye mellemstatslige aftaler (inklusiv i form
af sikaldte memorandums of understanding) pa vigtige nye uddannelsesmarkeder.

2. Styrket vejledning, nye redskaber 09 ministerbesoo i udlandet

For det andet vurderer ekspertgruppen, at der er for behov for yderligere opprioritering og udvikling
af den stotte, som Undervisningsministeriet og Udenrigsministeriet stiller til ridighed for
uddannelsesinstitutioner, der ensker at udvikle nye uddannelseseksportydelser.

Konkret er der behov for, at de to ministerier med udgangspunkt i deres samlede videnbase yder en
malrettet vejledning og tilbyder nye digitale redskaber, der bl.a. understotter arbejdet med
ydelsesbeskrivelser, egenanalyse, markedsfering, markedsanalyse etc. Ligeledes er der behov for, at
konkrete markedsforingstiltag bakkes op politisk med ministerbesog og lignende.

2.2. Konklusioner og perspektiver pa dansk uddannelseseksport

Ekspertgruppens droftelser har vaeret organiseret i fem temaer. I dette afsnit opsummeres centrale
konklusioner og perspektiver fra hvert af de fem temaer. Analyser, undersogelser og ovrig baggrund, der har
ligget til grund for ekspertgruppens droftelser i forhold til de enkelte temaer, er vedlagt som bilag.

2.2.1. Lovgivning

Der er et grundlzeggende behov for, at der skabes et lovgrundlag indeholdende hjemler, der gor det muligt for
uddannelsesinstitutionerne at udvikle og udbyde forskellige typer uddannelseseksportydelser, og som sikrer en
model for, at disse uddannelsesydelser bliver anerkendt fra dansk side, herunder at eksamensbeviser
certificeres. Gennem bilaterale aftaler sikres det, at de giver adgang til relevant videregdende uddannelse eller
beskaftigelse i modtagerlandet.

Ekspertgruppen peger pa vigtigheden af, at bestemmelserne om godkendelse og certificering samtidig sikrer
en hurtig og smidig sagsbehandling, s uddannelsesinstitutionerne ikke oplever, at kunderne forsvinder i lobet
af sagsbehandlingen.

Endelig peger ekspertgruppen pd, at der er behov for, at det preciseres evt. i lovgrundlaget, hvilke muligheder
uddannelsesinstitutionen har, nir det geelder indtegtsdakket virksomhed, herunder anvendelsen af opsparede
midler, der er genereret inden for rammerne af indtegtsdaekket virksomhed. I relation til
uddannelseseksporten er det eksempelvis vasentligt at sikre klarhed om, hvilke investeringer



uddannelsesinstitutionen kan foretage, og hvilke af de dermed forbundne risici institutionen kan beere i
udlandet for den del af institutionens opsparede midler, der er indtjent via indtaegtsdakket virksomhed.

2.2.2. Salobare ydelser #i] uddannelseseksport

Det er ekspertgruppens vurdering, at der ikke kan gives et enkelt svar pa, hvilke ydelser der er salgbare.
Gruppen peger p4, at sarligt tre forhold skal vare til stede, ndr det handler om at identificere og udvikle
danske uddannelsesydelser med henblik pa salg i udlandet.

1. Kundekendskab, der sikrer et brugbart produkt for kunden (markedskendskab)

Et vasentligt element i udvikling af et salgbart produkt er, at der er en konkret kunde, og at der
gennem dialog og analyse opbygges en viden om kundens behov og betalingsvillighed. Det er helt
afgorende, at der udvikles et brugbart produkt for kunden fx 1 form af et bevis, der giver adgang til fortsat
uddannelse pa et hojere niveau, til forbedrede jobmuligheder eller for virksomheder til bedre
kvalificerede arbejdere.

2. En pracis beskrivelse af ydelsen (certificeret ydelse)

Ydelsen skal beskrives evt. i form af en certificering eller via ydelsesbeskrivelser. Dette forudsatter
blandt andet, at uddannelsesinstitutionerne omszatter den tavse viden om styrkesiderne i de danske
uddannelser (hdrde sivel som blede kompetencer, padagogiske metoder mv.) til kvalitetssikrede
kompetencebeskrivelser. I nogle tilfaelde, fx pd erhvervsuddannelsesomridet, vil det ogsa veare
relevant at tilpasse ydelsen efter den konkrete kundes behov og skraddersy ydelser.

3. En baredygtig forretningsmodel (finansiering)

Det er ressourcekrevende at udvikle nye uddannelseseksportydelser. Etablerings- og
udviklingsudgifterne, der knytter sig til identifikation, beskrivelse, kvalitetssikring og certificering af
ydelsen, kan vare betydelige, og der kan gi flere ér, for ydelsen bliver genstand for et salg, der giver
uddannelsesinstitutionen en indtegt. Et tredje element i udviklingen af nye ydelser er saledes, at
ydelsen understottes af en baredygtig forretningsmodel, hvor der eksempelvis sikres ekstern
finansiering til etablering og udvikling eller tidligere opsparede midler anvendes dertil.

Konklusion

Ekspertgruppen konkluderer pa den baggrund, at det er afgorende, at uddannelsesinstitutionerne, der gerne
vil arbejde med uddannelseseksport, har viden og adgang til viden om, hvordan den faglige opgave, der
handler om at udarbejde kompetencebeskrivelser, gribes an. Ekspertgruppen vurderer, at der er stor
eftersporgsel efter modeller og redskaber for, hvordan uddannelsesinstitutionerne kan gribe arbejdet med
kompetencebeskrivelser an.

Ekspertgruppen berorer sporgsmilene om markedskendskab og finansiering yderligere i henholdsvis afsnit
2.2.3. 0g 2.2.5.

2.2.3 Advanyg til relevante markeder — markedsanalyse 0g markedsforing

Ekspertgruppen peger p4, at der grundlaeggende er to veje at ga, nar det handler om at identificere relevante
markeder for danske uddannelseseksportydelser:



® [ eftersporgselsdrevet tilgang (eller virksomhedsvejen) er kendetegnet ved, at danske virksomheder med
produktion i udlandet eftersporger ridgivning eller konkrete uddannelsesforlob af danske
uddannelsesinstitutioner. Det kan fx vare kompetenceloft af lokale medarbejdere, der er ansat pa en
dansk virksomhed i udlandet.

®  En udbudsdrevet tilgang, der er kendetegnet ved, at uddannelsesinstitutionen — alene eller i samarbejde
med andre uddannelsesinstitutioner - identificerer egne komparative fordele og afseger relevante
markeder.

Det er ekspertgruppens vurdering, at danske uddannelsesinstitutioner pa ungdomsuddannelses- og voksen-
og efteruddannelsesomréidet kun sjeldent vil have kapacitet til at gennemfore storre markedsanalyser af egen
drift. Derimod er der gode eksempler pa, at markedsanalyser gennemfores som led i storre eksportsatsninger,
hvor andre aktorer (fx et eller flere ministerier i samarbejde med danske virksomheder) har ansvar for at
gennemfore markedsanalysen. Ligeledes er der gode eksempler pd samarbejder, hvor uddannelsesinstitutioner
sammen med danske ambassader har gennemfort markedsanalyser.

I forhold til markedsforing besidder danske uddannelsesinstitutioner allerede i dag staerke
markedsforingskompetencer, men det er afgorende, at uddannelsesinstitutionernes erfaringer med dansk
markedsforing aktualiseres indenfor en interkulturel forstielsesramme og samtidig baseres pa danske
styrkepositioner og komparative fordele pa uddannelsesomradet, forend disse erfaringer kan nyttiggores pa
det internationale uddannelsesmarked.

Det krever dels en sterk interkulturel forstielse for det udenlandske marked, som de enkelte
uddannelsesinstitutioner agerer pd, herunder en foling med markedets uddannelsesmassige
kompetencebehov, dels en strategisk anvendelse af denne interkulturelle forstielse i udformningen af
lanceringsinitiativer.

Konklusion

Det er gruppens konklusion, at der i relation til at fremme dansk uddannelseseksport bor vare en sxrlig
opmerksomhed pé, hvordan danske uddannelsesinstitutioner af egen drift og med vejledning og deltagelse fra
blandt andet Udenrigsministeriet og Undervisningsministeriet kan stimuleres til at igangsatte
uddannelseseksport. Stotten kunne bl.a. besta i et samarbejde om markedsanalyser, markedsforing,
mellemstatslige aftaler, ministerbesog og stotte til kontakter i udlandet og partnerskaber. Athengig af
samarbejdets karakter vil en del af elementerne vaere brugerfinansieret, som i dag.

En ramme for analysen af potentielle markeder for uddannelseseksport findes i bilag 4, mens mulighederne
for at markedsfore og lancere danske initiativer til uddannelseseksport beskrives i bilag 6.

2.2.4. 1 okal kapacitetsopbygning

Det er ekspertgruppens vurdering, at den danske uddannelseseksport i gjeblikket hovedsageligt varetages af
enkelte frontrunners blandt uddannelsesinstitutionerne. Det skyldes, at uddannelseseksport i kraft af
lovgivningen ligger i periferien af uddannelsesinstitutionernes formal, at der ikke er hjemmel, og at ikke alle
uddannelsesinstitutioner besidder den nedvendige organisatoriske kapacitet til at udvikle og fremme initiativer
til uddannelseseksport.

Figur 2: Uddannelsesinstitutionernes organisatoriske kapacitet til nddannelsesefesport



Konklusion

Ekspertgruppens droftelser om uddannelsesinstitutionernes muligheder for at opbygge lokal kapacitet til at
agere som uddannelseseksportorer pa det dbne uddannelsesmarked udmenter sig i to konklusioner:

1. Et stwrkt internationaliseringsfokus pa nddannelsesinstitutionerne er en nodvendig forudsetning for udviklingen af
dansk nddannelseseksport. Forste element i opbygningen af lokal kapacitet, der kan understotte udvikling
af dansk uddannelseseksport, er en klar internationaliseringsstrategi, hvori uddannelsesinstitutionerne
formulerer klare mdl for internationaliseringen pd deres uddannelser, herunder evt. ogsa i forhold til
de aktiviteter pa uddannelsesinstitutionerne, der relaterer sig til uddannelseseksport. En klar
internationaliseringsstrategi betyder ikke, at alle danske uddannelsesinstitutioner skal begynde at szlge
ydelser i udlandet, men hvis der er interesse, er det vurderingen, at det er en vasentlig forudsztning
for at fi et godt udbytte ud af uddannelseseksporten.

Flere uddannelsesinstitutioner har et klart internationaliseringsfokus bade generelt og i forhold til
uddannelseseksport. Men en undersogelse fra august 2014 viser ogsa, at der ikke p4 alle institutioner
er en klar internationaliseringsprioritering.? Det kraver derfor et sterkt ledelsesmassigt fokus pa
internationaliseringspotentialet pa uddannelsesinstitutionen og en ledelsesmessig afklaring af mél og
ambitioner i forhold til den internationale dimension i uddannelsesinstitutionernes arbejde sivel som
i relation til eksportinitiativer. Derudover kraver det en klar politisk tilkendegivelse fra centralt hold

2 Internationalisering pa grundskoler, gymnasiale uddannelser og erhvervsuddannelser, august 2014, Rambgll. 73 pct. pa de gymnasiale uddannelser har
en visions- eller handlingsplan for internationalisering, mens det gaelder for 57 pct. p8 erhvervsuddannelserne.



af, at internationalisering af uddannelser prioriteres, bl.a. gennem lovandringer der baner vejen for og
understotter udviklingen af den internationale dimension.

2. Uddannelsesinstitutionernes lokale kapacitetsopbygning er en forudswtning for samt et resultat af uddannelsernes
internationalisering og arbejde med nddannelseseksport. Lokal kapacitetsopbygning er en forudsztning for, at
uddannelsesinstitutionerne kan bevage sig op ad internationaliseringsstigen. Samtidig er det ogsa
gruppens oplevelse, at den lokale kapacitetsopbygning udvikles, og arbejdet med internationalisering
og uddannelseseksport professionaliseres, i takt med, at uddannelsesinstitutionerne bevager sig op ad
internationaliseringsstigen, og nye internationaliserings- og eksportopgaver lases. Denne
vekselvirkning mellem kapacitetsopbygning og internationaliseringsprocesser betyder ogsa, at
uddannelsesinstitutionerne i dag befinder sig pa forskellige stadier i den lokale kapacitetsopbygning,
alt efter hvor de befinder sig pa internationaliseringsstigen og vice versa.

Det bemarkes endvidere, jf. afsnit 2.2.1, at udarbejdelsen af detaljerede kompetencebeskrivelser for
de eksportbare uddannelsesydelser er noglen til en succesfuld uddannelseseksport, der ogsa bidrager
positivt til kvalitetsudviklingen af danske uddannelser. Det skyldes, at uddannelsesinstitutionerne
bliver skarpere pa og mere bevidste om egen virkningsfulde praksis, i takt med, at denne praksis
kommercialiseres til det udenlandske uddannelsesmarked.

En detaljeret beskrivelse af, hvordan uddannelsesinstitutionerne kan styrke egne forudsatninger for at arbejde
med uddannelseseksport, findes i bilag 5.

2.2.5 Qkonomi, partnerskaber 0y redskaber

Foruden lokal kapacitetsopbygning og malrettet markedsforing af danske styrkepositioner pa
uddannelsesomradet peger ekspertgruppen p4, at udviklingen af dansk uddannelseseksport forudsetter, at
uddannelsesinstitutionerne har muligheder for at generere udviklingsmidler til at lancere eksportinitiativerne,
at uddannelsesinstitutionerne har adgang til viden og redskaber, der kan understotte udviklingen af
bezredygtige eksportkoncepter, samt at uddannelsesinstitutionerne afsoger mulighederne for at indga i
strategiske partnerskaber omkring udviklingen af eksportinitiativer.



Tabel 1: Mulige finansieringsmodeller

Fundraising Finansiering tilvejebringes via malrettet Udbudsdravet |ancering
fundraising og projek=nsagninger til
udvwiklingspuljer i bl.a. EU og Industriens Fond.
Udvikingsmidlerne kan bl.a. marettes
initiativer, der understetter sget
studentermcbilitet | Eurcpa,
kompetenceudvilding af l==rere og dannelsan af
strategiske partnerskaber.

EU-programmer kan samtidig vare en platform,
hvor uddannelsesinstitutionerne kan made
potentielle aftagere til eksporterbare

uddannelsesydelser.
i Joint venture-meodellen indebssrer, at to eller Udbuds- og/eller efters pargsslsdrevet
Joint Ve_rltu re & flere partnere indgar i et gkonomisk lancering {bypisk en blandingsmodal)
konsortiedannelse samarbejde, hvor de i fallesskab bidrager med

den nedvendige startkapital til at lancere
eksportinitiativer pd uddannelsesorradet.
Herved tilvejabringes etableringsomkostninger,
samtidig med at risici spredes blandt
samarbejdspartners.
Dier er tale om konsortiedannelse, hvor
uddannalsesinstitutioner, naticnale, regionale og
lokale myndigheder sarmt reprassentanter fra
erhvervslivet eksempelvis kan indga.
f § i Finansiering tilvajebringes af udenlandske eller Efterspergselsdrevet lancerin
Vi rksomhedsﬁnan5|erlng ouiﬁourcedge vi:EomheEc’:ler ogfeller udenlandske peress ?
aftagerinstitutioner med konkrete
kompetencebehow, mens uddannelsesydelser
udarbejdes og eksporteres af nationale

uddannelsesinstitutioner.

Konklusion
Ekspertgruppens droftelser udmenter sig i tre konklusioner:
1. Flere muligheder for finansiering

Det er en central pointe fra ekspertgruppens droftelser omkring mulighederne for at finansiere
cksportinitiativer pa uddannelsesomradet, at uddannelseseksport er en forretning, der pa sigt skal kunne
bzre sig selv. Det er sxrligt finansiering af etablerings- og udviklingsomkostninger, der er en udgift, som
uddannelsesinstitutionerne har udfordringer med, da det forudsztter en betydelig opsparing, der er
genereret ved indtegtsdakket vitksomhed eller pd anden mide uden om de statslige tilskud til udbud af
uddannelser i Danmark. Tabellen ovenfor beskriver forskellige mulige finansieringsmodeller. Derudover
peger en del af ekspertgruppen ogsd pa en fjerde finansieringsmodel, hvor uddannelsesinstitutionerne fir
adgang til statsligt finansieret ivaerksetterstotte, der gives som et midlertidigt 1an, der tilbagebetales, nar
initiativer til uddannelseseksport pa sigt forrenter sig. En sidan model forudsatter dog, at man pa
forhand har afklaret og taget stilling til risikomomenterne.

2. Partnerskaber kan bane vejen for ndviklingen af succesfulde eksportinitiativer

Det har varet en rod trad i ekspertgruppens droftelser, at der i relation til udviklingen af
uddannelseseksporten er et stort potentiale i at samle ressourcer, kompetencer og erfaringer gennem
samarbejde pd tvaers af uddannelsesinstitutioner, myndigheder og virksomheder. Uddannelsesinstitutioner



har, ved at indga i formelle og uformelle partnerskaber, mulighed for at styrke organisationens
erfaringsgrundlag, viden og finansielle kapacitet markant.

Partnerskaberne kan vere alt fra uformelle regionale videndelingsnetverk, faglige taskforces om udvikling
af kompetencebeskrivelser og systematisk inddragelse af faglige udvalg til egentlige kontraktbundne
samarbejder om sterre eksportleverancer.

Uddannelsesinstitutionernes — og her satligt ledelsens — investering i forskellige typer af relationsarbejde
er afgorende for, at samarbejde i partnerskaber, hvor gensidig tillid og risikovillighed ofte er
feellesnaevnere i relationen, kan etableres. I forlengelse heraf peger ekspertgruppen pa, at da de
lovgivningsmassige rammer i relation til det at udvikle uddannelseseksportydelser ikke er til stede, vil det
sjzldent vaere attraktivt for offentlige eller private aktorer at investere i et samarbejde.

3. Systematisk videndeling er afgorende for fremme af dansk uddannelseseksport

Ekspertgruppen peger pd, at der allerede nu findes et betydeligt erfaringsgrundlag i uddannelsessektoren
relateret til eksport af danske uddannelser, der kan bidrage til udviklingen af et baredygtigt
forretningskoncept for dansk uddannelseseksport som helhed. Imidlertid er dette erfaringsgrundlag
koncentreret pa enkelte uddannelsesinstitutioner, der igennem en lang arrakke har bevaget sig stot op ad
internationaliseringsstigen og havet barren sdvel som ambitionsniveauet for internationaliseringsarbejdet
pé det danske uddannelsesomrade.

Det er en afgorende forudsatning for udviklingen af en egentlig eksportsektor pd uddannelsesomradet, at
de gode erfaringer spredes til uddannelsesinstitutioner, der endnu ikke er giet i gang med at eksportere
uddannelsesydelser til det udenlandske uddannelsesmarked. Det kreever saledes en systematisk
erfaringsopsamling og videndeling, hvilket fx bade kan ske ved bilateralt samarbejde, og ved at
Undervisningsministeriet bidrager til at formidle erfaringerne, hvis potentialet for uddannelseseksport
skal indfris, og en storre andel af uddannelsesinstitutioner skal involveres i og kledes p4 til dette arbejde.

Bilag 7 indeholder en rekke eksempler pa, hvilke rammer og redskaber der findes i Finland, Tyskland og
Schweiz for at understotte uddannelseseksporten.

2.3. Konklusioner og perspektiver pa dansk uddannelseseksport

Oversigten nedenfor indeholder ekspertgruppens mere detaljerede anbefalinger til konkrete initiativer i
forhold til de enkelte temaer. Der sondres i tabellen mellem anbefalinger rettet mod det decentrale niveau og
det centrale niveau. Nogle af forslagene om fx videndeling i forhold til forskellige aspekter findes som forslag
under flere af temaerne. Disse forslag teenkes ikke som selvstaendige initiativer, men foresldas sammentaenkt i
forbindelse med konkret udmontning.

I forhold til initiativer fra centralt hold foreslas det, at konkret konsulenthjzlp og rddgivning fra UM som
udgangspunkt er brugerfinansieret, mens digitale redskaber og anden generel vejledning, der placeres pa bl.a.
den foreslaede vidensportal, stilles gratis til radighed for alle interesserede.



Tabel 2. Ekspertgruppens anbefalinger

Lovgivning

Udvikling
af salgbare ydelser

Markedsanalyseog
markedsfgring

Lokal
kapacitetsopbygning

at uddannelsesinstitutioner, der har o
ambitioner pa omradet, alene eller i
partnerskab med andre
uddannelsesinstitutioner aktivt kan afspge
muligheden for samarbejde med danske
eksportvirksomheder og prioritere
henvendelser fra virksomheder, der gnsker
hjalp til at udvikle uddannelseselementer ti
salg i udlandet.

at uddannelsesinstitutioner pa U
almindelige markedsvilkar inddrager
Udenrigsministeriet i arbejdet med at

afsgge markeder og tilrettelaegge
markedsfgring. Det gaelder bade til

konkrete radgivningsopgaver, men ogsa

med henblik pa at formidle kontakt til

danske virksomheder, der har brug for

danske uddannelseseksportydelser.

at institutionsledelsen (de steder man .
gnsker at bevaege sig helt op ad
internationaliseringsstigen til
uddannelseseksport) indledningsvis
udarbejder en
internationaliseringsstrategi, der saetter
en klar retning for
uddannelsesinstitutionens mal og
prioriteter i relation til internationalisering
generelt og uddannelseseksport i
saerdeleshed.

at institutionsledelsen pa eksportaktive
institutioner med afsaet heri forholder sig

at undervisningsministeren fremsatter
lovforslag, der giver mulighed for certificering
af uddannelse og uddannelsesforlgb, og som
sikrer, at uddannelserne gennem bilaterale
aftaler er adgangsgivende til videre
uddannelse eller beskaeftigelse i udbudslandet.
at sagsbehandlingen kan ske hurtigt og smidigt
at mulighederne for indtaegtsdaekket
virksomhed beskrives pracist, herunder
uddannelsesinstitutionernes mulighed for at
anvende opsparede midler til investeringer i
udlandet, safremt disse knytter sig til
udviklingen af dansk uddannelseseksport

at Undervisningsministeriet tager initiativ til at
udvikle bl.a. redskaber, som
uddannelsesinstitutioner kan anvende til at
udforme kompetencebeskrivelser

at Undervisningsministeriet og

Udenrigsministeriet koordinerer deres

indsatser. Det geelder fx i forhold til:

o  konkret radgivning om markedsanalyse
og markedsfgring

o identifikation af konkrete
markedsmuligheder

o redskaber (evt. digitale) til
markedsanalyse

o generel markedsfgring af danske
uddannelser (i forbindelse med stgrre
ekspertfremstgd, eller i form af foldere,
videoer mv. pa engelsk)

o netvaerksdage for uddannelsesudbydere
og virksomheder, hvor bl.a. markeder,
markedsfgring og partnerskaber kan
drgftes

at Undervisningsministeriet udvikler

konkrete vaerktgjer, der kan bidrage til at

systematisere arbejdet med at afdaekke
kapacitet mv., fx via:
o  Redskaber til egenanalyse af
kapacitet
o Facilitere videndeling om
uddannelseseksport pa
vidensportal
o Understgtte yderligere
videndeling og
kompetenceudvikling ved
mgder med eksperter,



@konomi,
partnerskaber og
redskaber

til, hvorvidt der i organisationen er en
kapacitet, der ggr det muligt at realisere
de strategiske mal. Er der ikke et match,
bgr institutionsledelsen traeffe beslutning
om, hvordan kapacitetsopbygningen
gribes an, fx ved at saette:

o konkrete mal for, hvor stor en andel
af underviserne der deltageri
eksportaktiviteter

o konkrete mal for, hvilke
partnerskaber pa tveers af
uddannelsesinstitutioner eller
mellem uddannelsesinstitutioner og
virksomheder der satses pa

Finansiering

e atuddannelsesinstitutionerne afsgger og
udnytter mulighederne for at tiltraekke
ekstern finansiering

Partnerskaber

e atuddannelsesinstitutionerne aktivt
afsgger muligheden for samarbejde med
andre uddannelsesinstitutioner,
virksomheder, private fonde mv.

Videndeling

e at uddannelsesinstitutionerne har fokus
pa, hvordan egne erfaringer kan formidles
til andre uddannelsesinstitutioner og
Undervisningsministeriet

interessenter og aftagere, jf.
endvidere naeste afsnit, hvor
forslag om vidensportal og
eksportdag ligeledes fremgar.

Finansiering

U at relevante ministerier afdaekker og
beskriver uddannelsesinstitutionernes
muligheder for gennem tilskud eller lan at
opna finansiering til deekning af etablerings-
og udviklingsudgifter i relation til
uddannelseseksport. Herunder kan det
overvejes at etablere:

U statslig iveerksaetterstgtte eller eksportkredit
o andre offentlige finansieringskilder

(regionale, nordiske og EU)

o private fonde mv.

Partnerskaber

o at potentialet for uddannelseseksport
kommunikeres til kapitalfonde,
virksomheder og gvrige relevante aktgrer,
der kan indga i strategiske partnerskaber om
uddannelseseksport med
uddannelsesinstitutionerne.

Videndeling

U at Undervisningsministeriet koordinerer
vidensspredningen om uddannelseseksport
fx ved:

o atetablere en vidensportal, hvor
redskaber, vaesentlige erfaringer og best
practice opsamles og spredes.

o atafholde en arlig
uddannelseseksportdag

Andre redskaber
o atderiforlengelse af
lovgivningseendringerne tages initiativ
til, at regeringen prioriterer indgaelse af
en reekke nye mellemstatslige aftaler
(Memorandum of Understanding) pa
vigtige nye uddannelsesmarkeder.



Bilag 1: Kommissorium for ekspertgruppe om forbedrede
muligheder for eksport af danske uddannelsesydelser til
udlandet

Baggrund og formal

Vilkirene for at etablere og markere sig pa det globale uddannelsesmarked med danske uddannelsesydelser
skal forbedres.

Eksport af danske uddannelser og danske uddannelsesydelser har til formal at:

® styrke kvaliteten af danske uddannelser og uddannelsesinstitutioner gennem oget internationalt
engagement og perspektiv

®  bidrage til at imedekomme danske virksomheders eftersporgsel efter kvalificeret arbejdskraft i
udlandet

® styrke mulighederne for praktikophold i udlandet og derved forbedre danske studerendes og
uddannelsesinstitutioners interkulturelle kompetencer

® gore danske uddannelsesinstitutioner mere attraktive pa det globale uddannelsesmarked

® styrke ssmmenhangen mellem produktion, innovation, vidensbase og kompetenceudvikling ved at
etablere samarbejde mellem danske uddannelsessteder og outsourcede industrier

® skabe et nyt vakstomrade og nye finansieringsmuligheder for danske uddannelsesinstitutioner m.fl.

Det er milet, at danske uddannelsesydelser i udlandet skal vare kendt for at uddanne studerende med solide
faglige kvalifikationer og hoj grad af selvstendighed og innovativ kompetence, som er vardifulde for
virksomheder pd det globale marked.

Pa denne baggrund nedsattes en ekspertgruppe, som skal komme med forslag til at styrke vilkdrene for at
cksportere danske uddannelsesydelser til udlandet.

Arbejdets genstandsfelt

Ekspertgruppen skal bl.a. tage udgangspunkt i kortlaegninger og analyser foretaget af bl.a.
Undervisningsministeriet og, pi baggrund af opleg, komme med forslag og perspektiveringer vedrorende:

® Metoder, viden og eksempler til styrkelse af dansk uddannelseseksport fordelt pa uddannelsestyper til
brug for varktejskasse og inspirationsmateriale. Der skal vare en sxrlig opmearksomhed omkring de
udfordringer, der bl.a. er identificeret i kortlagningen af uddannelseseksport i Danmark og
kortlegningen af de internationale erfaringer. Det vil bla. sige manglende kommercielle kompetencer
og kultur samt manglende finansieringsmuligheder. Udgangspunktet er, at gruppen skal bidrage med
forslag til en varktojskasse og inspirationsmateriale.

® Forslag til evt. andre initiativer der pa leengere sigt kan bidrage til at fremme uddannelseseksport.

® Identifikation og forslag til handtering af risici ved uddannelseseksport.

Det er udgangspunktet, at forslagene til inspirationskataloget mv. 1 sig selv ikke mé veere merudgiftsdrivende.



Organisering og tidsplan

Der nedsazttes en ekspertgruppe med afdelingschef Arne Eggert, UVM, som formand. Gruppen bestér af

bl.a. uddannelsesudbydere, virksomheder, videnspersoner og interessenter samt UFM og UM.

Sekretariatsbistand varetages af UVM og eksternt konsulentfirma med inddragelse af ekstern konsulent med

ckspertise i uddannelseseksport.

Ekspertgruppen nedsattes juni 2014, og arbejdsgruppen afrapporterer til Undervisningsministeriet ultimo
september 2014. Der afholdes som udgangspunkt tre tematiske moder.

Det er hensigten, at Ekspertgruppens bidrag skal kvalificere og indga i varktejskasse og inspirationsmateriale
for at forbedre mulighederne for dansk uddannelseseksport med offentliggorelse november 2014. Det er dog
i sidste ende Undervisningsministeriets afgorelse, hvorvidt hele eller dele af gruppens forslag indgér i det

endelige materiale.



Bilag 2: Ekspertgruppens sammens®tning

Udvalgets medlemmer

Formand:
Afdelingschef Arne Eggert, Undervisningsministeriet

Eksterne medlemmer:

Direktor Bente Strager, Social- og Sundhedsskolen Silkeborg
Direktor Finn Karlsen, EUC Syd

Direktor Gitte Norgaard Nielsen, Arhus Kebmandsskole
Direktor Ann Ostergaard, Skive Tekniske Skole

Direktor Anya Eskildsen, Niels Brock

Rektor Anders Ostergaard, Langker Gymnasium

Direktor Konstantin Lassithiotakis, VIA, International Relations
Uddannelseschef Charlotte Ronhof, Dansk Industri
Direktor Stina Vrang Elias, DEA

Senior HR Manager, LEGO, Gitte Jacobsen

Carsten Elbetlin, ColorClub

Deltagende embedsmaend:

Afdelingschef Per Hansen, Undervisningsministeriet

Fuldmaegtig Karen-Iben Perelman, Undervisningsministeriet

Konsulent Merete Pedersen, Undervisningsministeriet

Chefkonsulent Anja Janum, Uddannelses- og Forskningsministeriet
Fuldmegtig Helle Damgaard Nielsen, Uddannelses- og Forskningsministeriet
Chefkonsulent Thomas Rizk, Udenrigsministeriet

Chefkonsulent Pia Starbzk Szczepanski, Udenrigsministeriet
Specialkonsulent Tue Vinther-Jorgensen, Danmarks Evalueringsinstitut

Sekretariat:

Kontorchef Christina Barfoed-Hoj, Undervisningsministeriet
Chefkonsulent Jorn Skovsgaard, Undervisningsministeriet

Konsulent pa opgaven

Lise Nordvig Rasmussen, Rambell, Uddannelse
Stine Rauff Bommersholdt, Ramboll, Uddannelse
Lars Alre Olesen, ekstern konsulent



Bilag 3: Uddannelseseksport — definition, afgrensning og
udbredelse

1. Rammesatning

Uddannelse indgar som et indsatsomrade i regeringens vaekstmarkedsstrategi med sarligt fokus pa, hvordan
danske uddannelser pi alle niveauer kan vare med til at fremme danske virksomheders placering og udvikling
péd vakstmarkedernes.

Uddannelseseksport er én strategi, der potentielt kan bidrage til at realisere denne malsetning og samtidig
skabe en rakke gevinster for de uddannelsesinstitutioner, der kommercielt formidler danske
uddannelseslosninger til udenlandske akterer. Af mulige gevinster kan bl.a. navnes oget kvalificering og
professionalisering af danske uddannelser, forbedrede muligheder for at generere udviklingsmidler samt oget
internationalisering og mélretning af danske uddannelser til det globale erhvervs- og arbejdsliv. Setligt
sidstnzevnte kan ses 1 ssmmenhzeng med regeringens internationaliseringsstrategi pa de videregiende
uddannelser*.

Af disse grunde er der oget opmarksomhed pd uddannelsesinstitutionernes initiativer til kommercielt at
formidle danske uddannelseslosninger og -ekspertise til udenlandske aktorer.

Formalet med dette notat er at presentere en definition og afgrensning af begrebet 'uddannelseseksport’, der
kan danne afszt for den eksterne ekspertgruppes arbejde med at drofte mulighederne for at udvikle og styrke
arbejdet med eksport af danske uddannelsesydelser til udlandet.

Foruden en konceptualisering af begrebet uddannelseseksport indeholder notatet ogsa en afgrensning af
ekspertgruppens fokus samt en kort beskrivelse af uddannelseseksport set i en dansk kontekst.

2. Om uddannelseseksport

Uddannelseseksport defineres som uddannelsesaktiviteter, der ivarksattes af danske aktorer i udlandet
(offshore) cller ved at gennemfore aktiviteter i landet (onshore), hvor der modtages betaling fra en
udenlandsk aktor’. Uddannelseseksport kan fx vare salg af undervisningsforleb, eksport af lererkrafter med
en sxrlig ekspertise, levering af knowhow om szrlige peedagogiske metoder, udenlandske studerendes
udvekslingsophold pd danske uddannelsesinstitutioner m.v. og kan varetages af savel offentlige som private
uddannelsesudbydere, selvstendigt eller i konsortier. Der er tale om uddannelseseksport, nir danske udbydere
af uddannelsesydelser modtager kontraktbaseret betaling for uddannelsesydelser gennemfort i eller
udenfor landets grenser fra en udenlandsk aktor.

3 Regeringen (2011): “Regeringens Vakstmarkedsstrategi”

4 Se ogsd Regeringen (2013a): ”Qget indsigt gennem globalt udsyn — flere studerende pé studicophold i udlandet, styrkede
internationale leeringsmiljoer og bedre fremmedsprogskompetencer” samt Regeringen (2013b): "Danmark — et attraktivt
uddannelsesland: sidan tiltraekker og fastholder Danmark talenterne fra udlandet”

55 Ramboll (2014): "Internationalisering pa grundskoler, gymnasiale uddannelser og erhvervsuddannelser — kortlaegning”.



WTO definerer fire mader, hvorpa (uddannelses-)services kan udbydes pd tvaers af grensers. De fire
cksportformer beskrives i tabellen nedenfor.

Tabel 1: Former for uddannelseseksport

Graenseoverskridende Services leveres fra eget til pageldende land, fx via

aktiviteter e-learning
Udbyder ikke til stede fysisk i

Forbrug i udlandet Studerende drager til udlandet for at studere, fx kgbers land.
igennem udvekslingsophold

Kommerciel tilstedevaerelse Tjeneste leveres inden for kgbers omrade med
leverandgr til stede kommercielt, fx ved etablering
af uddannelsescampus i udlandet

Fysisk tilstedevaerelse af Tjeneste leveres inden for kgbers omrade med Udbyder til stede fysisk i kgbers
Personer leverandgr til stede som fysisk person, fx eksport af land.
leererkraefter med szerlig ekspertise eller
udstationering af padagogiske konsulenter

Graenseoverskridende aktiviteter, kommerciel tilstedevarelse samt fysisk tilstedevaerelse af personer er alle
cksempler pa offshore aktiviteter, mens studerendes forbrug af uddannelsesydelser i udlandet kan betegnes
som onshore aktiviteter set fra et udbyderperspektiv. Onshore aktiviteter finder saledes sted, nir danske
uddannelsesinstitutioner eksempelvis tiltreekker udenlandske studerende til Danmark og modtager betaling for
de studerendes undervisningsforlob.

Uddannelseseksport skal desuden ses som led i den generelle internationaliseringstendens, der lenge har
praeget uddannelsesomradet i og udenfor Danmark. Uddannelseseksport sker saledes ofte som et integreret
element i uddannelsesinstitutionernes internationaliseringsstrategier pé linje med institutionernes ovrige
internationale arbejde (fx deltagelse 1 internationale netveerk eller etableringen af skolepartnerskaber via
Erasmus Plus).

3. Ekspertgruppens fokus

Uddannelseseksport er et bredt genstandsfelt, der kan aktualiseres pa mange forskellige méder. Af denne
grund er der ogsd behov for en indsnevring af ekspertgruppens fokus, der kan bidrage til, at de kommende
droftelser stiller skarpt pa opdragets kerneproblematikker. Afgraensningen af ekspertgruppens fokus er
illustreret i figuren nedenfor.

O WTO (1995): The General Agreement on Trade in Services (GATS): objectives, coverage and disciplines



Figur 1: Afgransning af ekspertgruppens fokus
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I figuren ovenfor reprasenterer bla bokse de uddannelsestyper, udbydere, uddannelsesydelser og former for

markedstilstedevarelse, der falder indenfor opdraget for ekspertgruppens arbejde, mens indholdet i de hvide
bokse falder udenfor.

Som det fremgar af figuren, gores alle uddannelser under Undervisningsministeriets ressortomride med
undtagelse af grundskolen til genstand for droeftelserne i ekspertgruppen. Grundskolen falder udenfor
ekspertgruppens fokus, dels fordi der ikke er hjemmel i folkeskoleloven til at drive indtegtsdakket
vitksomhed, som fx uddannelseseksport, og dels at det politiske fokus pa internationaliseringen af
grundskoleomrddet pd nuvarende tidspunkt ligger pd udviklingen af uddannelsestilbuddene i Danmark, hvor
der som led i folkeskolereformen satses pa tidligere start af fremmedsprog, etablering af et internationalt
vejlederkorps, flere valgfag med et muligt fokus pa internationalisering i udskolingen mv.

At uddannelseseksport finder sted indenfor rammerne af indtegtsdakket virksomhed er et springende punkt,
idet det alene er offentligt finansierede udbydere af uddannelsesydelser, der behandles i ekspertgruppens
forum. Det betyder imidlertid ikke, at ekspertgruppen ikke kan beskeftige sig med omrader,
uddannelsesydelser og lignende, hvor gruppen finder det hensigtsmassigt, at uddannelsesinstitutionerne i
udviklingen af eksportydelser samarbejder med private underleverandorer.

Det bemarkes endvidere, at figuren ovenfor ikke indeholder en udtemmende liste over uddannelsesydelser,
der potentielt kan kommercialiseres pd det udenlandske uddannelsesmarked og siledes er i fokus for
ekspertgruppens arbejde, men oversigten kan alligevel indikere, hvor bredt droftelserne i ekspertgruppen kan
spzende i relation til eksporterbare uddannelsesydelser. Som en naturlig folge af, at alle former for
uddannelsesydelser principielt ligger indenfor ekspertgruppens genstandsfelt, indgar bade offshore og
onshore aktiviteter i ekspertgruppens arbejde.



I lyset af denne afgreensning behandler nedenstdende afsnit om dansk uddannelseseksport hovedsageligt
cksportaktiviteter i regi af offentligt finansierede ungdomsuddannelser og erhvervsrettede voksenuddannelser.

4. Uddannelseseksport i en dansk kontekst

Uddannelseseksport har veret pa den politiske dagsorden herhjemme siden slutningen af 1990’erne, men
omfanget af dansk uddannelseseksport er stadig begranset sammenlignet med for eksempel vores tyske og
finske naboer.

Vedvarende og systematisk eksport (bredt udsnit af onshore og offshore aktiviteter) af danske
uddannelseslosninger varetages fortsat af enkelte frontlebere blandt sztligt de erhvervsrettede
ungdomsuddannelsesinstitutioner. En lidt storre andel af bide de gymnasiale og erhvervsrettede
ungdomsuddannelserne har dog haft enkeltstdende erfaringer med uddannelseseksport (hovedsageligt
onshore aktiviteter i form af studiebesog eller offshore aktiviteter i form af leverance af padagogisk og faglig
ckspertise, programmer eller metoder) indenfor de sidste fire ar”.

Uddannelseseksport er ikke en forpligtelse knyttet til uddannelsesinstitutionernes formelle virksomhed, og
cksportinitiativer pa uddannelsesmarkedet udger siledes ogsd en skonomisk aktivitet, der er adskilt fra
institutionernes offentligt finansierede virksomhed. Nir uddannelsesinstitutioner alligevel giver sig i kast med
at kommercialisere og eksportere deres uddannelseslosninger, sker det ofte som led i en strategisk satsning
rettet mod at skabe en sterk og attraktiv international profil for skolen, der kan klade eleverne pa til globalt
arbejdsliv. Uddannelseseksport fungerer siledes som springbrat til at lofte skolens internationale arbejde op
pé et hojere niveau.

Uddannelsesinstitutionernes satsning pd uddannelseseksport sker som hovedregel i samarbejde med lokale
virksomheder, andre uddannelsesinstitutioner eller offentlige myndigheder. I relation hertil er en vasentlig
drivkraft bag initiativerne til kommercielt at formidle danske uddannelsesydelser, at
uddannelsesinstitutionerne forseger at imodekomme et aftagerbehov blandt skolernes samarbejdspartnere, fx
i form af lokale og regionale virksomheder, der har behov for at kunne rekruttere kandidater med starke
globale kompetencer.

Ovrige primare drivkrafter bag ungdomsuddannelsernes initiativer til at kommercialisere danske
uddannelseslosninger omfatter institutionernes opfattelse af, at uddannelseseksport kan bidrage positivt til
medarbejdernes kompetenceudvikling og hejne kvalitetsniveauet af skolernes uddannelsesydelser. Det skyldes
blandt andet, at uddannelsesinstitutionerne har storre fokus pa at bruge alle skolens kompetencer, nér
produktet skal udvikles og fremsti med hoj kvalitet. Samtidig kan uddannelseseksport ogsé bidrage til en
intern proces, hvor uddannelsesinstitutionerne bliver skarpere pa deres spidskompetencer.

Eksisterende undersogelser peger dog ogsd pa en rackke primere sivel som sekundare barrierer for at fremme
uddannelseseksporten i Danmarke. Der er identificeret fire primzre batrierer, der opridses nedenfor.

® Manglende kommerciel kultur, tid til udviklingsarbejde samt sproglige kompetencer

® Manglende viden om det internationale uddannelsesmarked og handel med udland

7 Ramboll (2014): "Internationalisering pa grundskoler, gymnasiale uddannelser og erhvervsuddannelser — kortlegning”
8 Ramboll (2014): "Internationalisering pa grundskoler, gymnasiale uddannelser og erhvervsuddannelser — kortlaegning” samt DEA
(2013): ”Uddannelseseksport — det nye bacon?”



® Manglende adgang til risikovillig kapital og finansiering af eksportinitiativer
® Lovgivningsmessige uklarheder i forhold til certificering og indtegtsdakket virksomhed

Foruden de primere barrierer er en raekke sekundeere barrierer ogsd identificeret i eksisterende undersogelser.
Disse barrierer omfatter blandt andet behovet for en markant branding af danske uddannelseslosninger pa det
udenlandske uddannelsesmarked og manglende promovering af de gode eksempler p4, at uddannelseseksport
er en god forretning. I relation til sidstnavnte peger enkelte institutioner saledes pa, at der mangler kendskab
til en god business case, der kan overbevise danske uddannelsesudbydere om, at uddannelseseksport er en
givtig forretning med spill-over effekter pa kvaliteten af danske uddannelser.



Bilag 4: Potentielle markeder for uddannelseseksport i et dansk perspektiv

1. Rammeszaetning

Formilet med dette notat er at skabe afsxt for ekspertgruppens droftelser af tema 3, der handler om at
afdackke markedspotentialer for udbud af danske uddannelsesydelser i udlandet samt gennemforelsen og
brugen af markedsanalyser. Droftelserne skal munde ud i en rakke bud p4, hvordan identificerede barrierer
for uddannelseseksport kan afhjxlpes, herunder sztligt hvordan uddannelsesinstitutionernes kommercielle
kompetencer samt viden om markedet og handel med udlandet styrkes®.

Den politiske kontekst for droftelsen om potentielle markeder for uddannelseseksport bestir for det
forste af regeringens vaekstmarkedsstrategi fra 2012, der identificerer tre overordnede
markedsomrider, hvor Danmark forventes at kunne udnytte og opdyrke styrkepositioner i
fremtiden. I et vakstmarkedsperspektiv drejer det sig om:

® Narmarkederne (Europa og USA)
e BRIK-landene
® Andre vekstokonomiert

For det andet kan regeringens internationaliseringsstrategi pa uddannelsesomradet, ’@get indsigt via
globalt udsyn’, ogsa ses som del af den politiske kontekst for temadroftelsen. Det understreges
saledes 1 internationaliseringsstrategien, at oget internationalisering pa uddannelsesomradet er
afgorende for at skabe kvalitet i danske uddannelser og for Danmarks mulighed for at drage fuld
nytte af globaliseringens potentiale for at skabe jobs og vakst.

Det bemarkes indledningsvist, at udviklingen og iverkszttelsen af eksportinitiativer kan inddeles i
flere faser, herunder blandt andet en markedsanalysefase samt en markedsforings- og lanceringsfase.
Indevarende notat fokuserer pa markedsanalysefasen, mens lancerings- og markedsforingsfasen
beskrives 1 et sarskilt notat (jf. bilag 6 om markedsforing og lancering af dansk uddannelseseksport).
Notatet indledes med en prasentation af en analytisk ramme til vurdering af markedspotentialer for
uddannelseseksport, der er udarbejdet pa baggrund af en omfattende britisk analyse af det globale
marked for uddannelseseksport. Herefter udfoldes en raekke overvejelser omkring gennemforelsen af
markedsanalyser i en dansk kontekst, der blandt andet traekker trade til de tyske erfaringer med at
satse strategisk pa de markeder, der netop eftersporger Tysklands styrkepositioner pa
uddannelsesomradet. Notatet afsluttes med en beskrivelse af de eksisterende muligheder for
vejledning i Danmark, som uddannelsesinstitutionerne kan drage nytte af, hvis de onsker at lancere

eksportinitiativer, samt en reekke refleksionssporgsmal, der kan skabe afsat for temadroftelsen.

9 Ramboll (2014): ”Internationalisering pa grundskoler, gymnasiale uddannelser og erhvervsuddannelser — kortlegning”
10 Qvrige vekstmarkeder er i strategien defineret som Mexico, Sydafrika, Vietnam, Indonesien, Sydkorea og Tyrkiet, men det
understreges samtidig, at flere vakstmarkeder kan blive valgt til fremover.



2. En global markedsanalyse: et britisk eksempel

The British Council har i samarbejde med en rakke forskere gennemfort en global markedsanalyse af
udviklingen i potentialet for uddannelseseksport (offshore aktiviteter), der gor sig gzeldende for perioden
2013-2016. Den globale markedsanalyse skal understotte den britiske uddannelsessektors fremadrettede
internationaliseringsbestrabelser ved at identificere sarligt perspektivrige markeder for uddannelseseksport
samt ved at udvikle en analytisk ramme, som uddannelsesudbydere fremover kan anvende til at vurdere
markedspotentialer for eksport af uddannelsesydelser2.

Den globale markedsanalyse tager implicit afsat i den britiske uddannelsessektors styrkepositioner i relation til
uddannelseseksport, og vurderingen af det endelige vakstpotentiale for uddannelseseksport i udvalgte
modtagerlande beror siledes ogsa pi eftersporgslen efter de uddannelsesydelser, som forventes at skulle drive
den britiske uddannelseseksport i fremtiden. Af denne grund ma det forventes, at resultaterne fra den globale
markedsanalyse savel som den analytiske ramme til vurdering af markedspotentialer for uddannelseseksport
skal tilpasses danske forhold og styrkepositioner pa uddannelsesomradet (jf. afsnit 3). Det britiske eksempel
kan dog tjene til inspiration og grundlag for udviklingen af en varktojskasse i relation til gennemforelsen og
brugen af markedsanalyser, som ekspertgruppens droftelser og samlede erfaringsgrundlag yderligere kan
kvalificere.

Overordnet set bygger markedsanalysen pd en vurdering af den mulige konvergens mellem eftersporgsel efter
uddannelsesydelser af hej kvalitet og reguleringsmiljoet for uddannelsesudbydere i modtagerlandet. Den
overordnede vurdering af markedspotentialet for uddannelseseksport i de mulige modtagerlande bygger
sdledes pa tre vurderingskriterier, hhv. det politiske klima, markedet for uddannelse samt
uddannelsesmobilitet i de enkelte modtagerlande, der beskrives mere udforligt nedenfor.

2.1. Det politiske klima

Markedspotentialet for uddannelseseksport athanger forst og fremmest af det lovapparat, der faciliterer og
regulerer udbuddet af udenlandske uddannelsesydelser i de enkelte modtagerlande. Den globale
markedsanalyse viser saledes, at uddannelseseksporten har markant bedre vilkar i de modtagerlande, der har
implementeret politikker og procedurer, der kan understotte udenlandske uddannelsesudbyderes muligheder
pd markedet, end i modtagerlande, hvor dette ikke er tilfeldet.

Sarligt fire faktorer knyttet til det politiske klima differentierer modtagerlande med hojt markedspotentiale fra
modtagerlande med lavt markedspotentiale. For det forste spiller de politiske ambitioner pa
uddannelsesomradet i modtagerlandet en afgorende betydning for udenlandske uddannelsesudbyderes
muligheder pd markedet. I modtagerlande med et hojt markedspotentiale udmentes de politiske ambitioner
cksempelvis igennem tilstedevaerelsen af nationale internationaliseringsstrategier pa uddannelsesomradet,
etableringen af agenturer, der samarbejder med og understotter udenlandske uddannelsesudbyderes
vitksomhed i modtagetlandet, samt en klar og offentlig anerkendelse af behovet for og kvaliteten af
udenlandske uddannelsesydelser fra myndighedernes side. For det andet vagter tilstedevarelsen af
gkonomiske incitamenter for udenlandske uddannelsesudbydere til at traede ind pd de enkelte

11 The British Council (2013): “The Shape of Things to Come — The Evolution of Transnational Education: Data, Definitions and
Impacts Analysis”

12 Den globale markedsanalyse fokuserer primeart pa omradet for de videregiende uddannelser. Det er dog sekretariatets vurdering, at
anvendelsen af den analytiske ramme ikke begraenser sig til et specifikt uddannelsesomrade, og indsigterne fra undersogelsen forventes
sdledes ogsi at gore sig geldende i relation til ungdomsuddannelserne savel som erhvervsrettede voksenuddannelser.



modtagerlandes uddannelsesmarked ogsé tungt i vurderingen af markedspotentialet. Der kan eksempelvis
vare tale om, at potentielle modtagerlande i deres forsog pd at tiltrekke udenlandske aktorer til det nationale
uddannelsesmatked opretter skattefrie zoner for udenlandske uddannelsesaktorer og/eller etablerer
“uddannelsesbyer”, hvor det vil vaere serligt fordelagtigt at oprette fx et transnationalt uddannelsescampus.
For det tredje er procedurer for akkreditering af udenlandske uddannelser ogsa en vasentlig faktor i
vurderingen af markedspotentialet for uddannelseseksport i de enkelte modtagerlande. Gode
akkrediteringsprocedurer i modtagerlandene sikrer, at uddannelsesmarkedet er gennemsigtigt for sivel
udbydere som forbrugere, og markedsanalysen viser, at dette er en af de vigtigste forudsatninger for
etableringen af et baredygtigt marked for udenlandske uddannelsesudbydere i modtagerlande.

For det fjerde spiller mulighederne for formel anerkendelse af uddannelseskvalifikationer ogsa en rolle
for markedspotentialet. Da transnationale uddannelser er et relativt nyt koncept og fortsat udgoer en lille andel
af det samlede uddannelsesmarked i mange lande, er det afgorende, at modtagerlandet sikrer, at videregiende
uddannelsesinstitutioner og arbejdsgivere anerkender de uddannelseskvalifikationer, der kan opnis via
udenlandske uddannelsesydelser. Det er sdledes en forudsatning for, at der kan etableres et marked for
udenlandske uddannelsesudbydere, at uddannelserne er adgangsgivende til videregiende uddannelser i
modtagerlandet og/eller anerkendt p4 det nationale arbejdsmarked.

2.2 Marked for uddannelse

Markedspotentialet for uddannelseseksport beror ligeledes pa det nationale uddannelsesmarked i
potentielle modtagerlande. Om uddannelsesmarkedet er favorabelt for udenlandske
uddannelsesudbydere, afthanger af en rekke okonomiske og sociale faktorer i modtagerlandene, der
forventes at pavirke eftersporgslen efter uddannelsesydelser generelt og specifikt for
uddannelsesydelser leveret af udenlandske udbydere.

Analysen af markedspotentialet relateret til modtagerlandenes uddannelsesmarked er mindre entydig end
analysen af modtagerlandenes politiske klima. Der identificeres dog enkelte fallesnevnere knyttet
uddannelsesmarkedet for modtagerlande med hejt markedspotentiale, som er veerd at fremheave i
indevarende afsnit. For det forste er betalingsevnen overfor udenlandske uddannelsesydelser af
afgorende betydning for modtagerlandenes markedspotentiale. Uddannelsesydelser, der udbydes af
udenlandske aktorer, er typisk dyrere end de nationale alternativer, og det er derfor sztligt lande i vackst, lande
med et hgj BNP pr. indbygger og/eller lande med hoje levevilkir mélt ved HDI, der udgoer de storste
potentielle aftagere af udenlandske uddannelsesydelser. For det andet er betalingsvilligheden overfor
udenlandske uddannelsesydelser en faktor, der pavirker vurderingen af modtagerlandes
markedspotentiale. Analysen peger pa, at betalingsvilligheden (og dermed ogsa markedspotentialet) er setlig
hoj i lande, hvor kvaliteten af det nationale uddannelsessystem er god, hvor markedet for private
uddannelsesudbydere er veludviklet, og hvor kensfordelingen pd uddannelser generelt er lige. Sidstnevnte er
en indikator for det samlede eftersporgselsniveau relateret til uddannelsesydelser i modtagerlandet. For det
tredje er markedspotentialet generelt storre for modtagerlande med en udbygget laeringsinfrastruktur, der
blandt andet dakker over, om skolerne i modtagerlandet generelt har adgang til IT-faciliteter, internet og
biblioteker. En god leringsinfrastruktur eger markedspotentialet for uddannelseseksport, fordi omkostninger
ved at tilpasse uddannelsestilbuddene til den lokale kontekst som folge heraf mindskes. For det fjerde er det
afgorende for markedspotentialet for uddannelseseksport, at forretningskulturen i modtagerlandene er
befordrende for samhandel med udenlandske partnere. En god forretningskultur er bl.a. atheengig af
korruptionsniveauet i landet og myndighedernes effektivitet.



2.3 Uddannelsesmobilitet

Udover det politiske klima og uddannelsesmarkedet i modtagerlandene athanger markedspotentialet for
uddannelseseksport ogsi af uddannelsesmobiliteten i modtagerlandene. Uddannelsesmobilitet indebzrer
overordnet set, at der i modtagerlandene er tradition for, at studerende ”stemmer med fodderne” og flytter
sig efter uddannelsestilbud af hej kvalitet.

Serligt tre faktorer betinger uddannelsesmobiliteten i et land og differentierer modtagerlande med hojt
markedspotentiale fra modtagerlande med lavt markedspotentiale. For det forste er det afgorende, at
modtagerlandet har tradition for, at uddannelse udbydes nationalt af udenlandske uddannelsesudbydere.
Analysen viser sdledes, at markedspotentialet er storst for lande, der i forvejen har mange internationale
uddannelsescampusser, da det gor det nemmere for nye udenlandske uddannelsesudbydere at komme ind pé
markedet. For det andet afthanger markedspotentialet af en hej grenseoverskridende studentermobilitet i
modtagerlandene. Nér der er en hoj frekvens af studerende, der tager pa udveksling i andre lande, og en hoj
frekvens af udenlandske studerende, der uddanner sig i modtagerlandet, er mulighederne for
uddannelseseksportorer ogsa bedre. Det hanger bl.a. sammen med, at sivel myndigheder, nationale
uddannelsesinstitutioner og studerende har storre kendskab til internationale uddannelsessystemer, der kan
gore det nemmere at formidle uddannelseslosninger kommercielt i landet. For det tredje pavirker kapaciteten
af det nationale uddannelsessystem ogsa mulighederne for udenlandske uddannelsesudbydere og dermed
markedspotentialet for modtagerlandene. Hvis kapaciteten i modtagerlandets uddannelsessektor generelt er
begrenset, vil eftersporgslen efter udenlandske udbydere ogsd vare storre, herunder sarligt i forhold til
mulighederne for at oprette campusser i landet.

2.4 Analytisk ramme for vurdering af markedspotentiale for uddannelseseksport

Vurderingskriterierne relateret til det politiske klima, uddannelsesmarkedet og uddannelsesmobiliteten danner
tilsammen den analytiske ramme for vurderingen af markedspotentialet for uddannelseseksport i relevante
modtagerlandet. Dette illustreres i figuren nedenfor.



Figur 1: Analytisk ramme for vardering af markedspotentiale for uddannelseseksport

Som figuren illustrerer, fungerer de tre vurderingskriterier som sammenhangende forudsatninger for et
modtagerlands markedspotentiale. Det betyder, at markedspotentialet er storst for de modtagerlande, der
scorer hojt pé flere af de relevante faktorer, der dels pavirker eftersporgslen efter uddannelsesydelser, som
leveres nationalt af udenlandske uddannelsesudbydere, og dels har betydning for letheden, hvormed
udenlandske udbydere kan etablere sig pd uddannelsesmarkedet i det givne modtagerland.

Tyrkiet, Spanien, Polen og Indien er modtagerlande, som cksemplificerer, at de enkelte vurderingskriterier
skal ses som sammenhangende forudsatninger. Alle landene scorer saledes hojt pd vurderingskriteriet
relateret til uddannelsesmarkedet, men analysen peger samtidig pa, at landene ikke har implementeret politiske
tiltag, der kan understotte udenlandske uddannelsesudbyderes muligheder pa markedet. Dette mindsker
landenes samlede markedspotentiale, men indikerer omvendt, at landene har et latent potentiale som
uddannelsesimportorer, der kan aktiveres, sifremt den politiske vilje udvikles i landene fremadrettet.

Det bemarkes endvidere, at markedsanalysen ikke nedvendigvis omfatter alle de faktorer, som er relevante at
overveje, inden danske uddannelsesinstitutioner pa egen hdnd eller i partnerskaber lancerer eksportinitiativer
til nye uddannelsesmarkeder. Det henger ifolge den britiske undersogelse sammen med, at omréidet for
uddannelseseksport er kendetegnet ved en stor dataudfordring. Det er sdledes ikke muligt at f4 adgang til
relevant data i alle potentielle modtagerlande, hvilket begrenser mulighederne for at gennemfore
markedsanalyser, der deekker alle aspekter med relevans for uddannelseseksportorer. Samtidig haenger det
sammen med, at den analytiske ramme til vurdering af markedspotentialer for uddannelseseksport er malrettet
britiske uddannelsesudbydere, der har andre muligheder for at operere pa det dbne uddannelsesmarked end



danske uddannelsesinstitutioner grundet bl.a. uddannelsessektorens opbygning og sproglige fordele. Det er
sdledes nodvendigt med en tilpasning og kvalificering af den analytiske ramme til vurdering af
markedspotentiale for uddannelseseksport, der er mélrettet danske uddannelsesudbydere. Overvejelser knyttet
hertil preesenteres i nedenstiende afsnit.

3. Markedsanalyser i en dansk kontekst

Et relevant forhold, der ikke indgér i den britiske markedsanalyse, er matchet mellem eftersporgslen efter
specifikke uddannelsesydelser i potentielle modtagerlande og udbuddet af uddannelsesydelser i potentielle
afsenderlande, herunder serligt eftersporgslen efter uddannelsesydelser, hvor de enkelte afsenderlande kan
udnytte komparative fordele pa uddannelsesmarkedet.

Det tyske eksporteventyr pa uddannelsesomrddet vidner tydeligt om, at eftersporgslen efter specifikke ydelser
i modtagerlandet kan vaere et relevant aspekt at afdackke 1 en markedsanalyse af potentialet for
uddannelseseksport. Den tyske uddannelseseksport drives sdledes overvejende frem af en fokuseret satsning
pé lande, der oplever et uddannelsesmaessigt efterslab indenfor szrligt erhvervsuddannelserne og
voksenrettede erhvervsuddannelse (jf. bilag 6 om markedsforing og lancering af dansk uddannelseseksport),
og det er netop omrader, hvor Tyskland kan siges at have komparative fordele i kraft af deres
velrenommerede dualsystem pa erhvervsuddannelsesomridet. Med udgangspunkt i det tyske eksempel kan
der saledes udledes to yderligere faktorer, der er relevante at belyse for danske uddannelsesudbydere forud for
lanceringen af eksportinitiativer. For det forste viser eksemplet, at matchet mellem eftersporgsel og
udbud, herunder serligt eftersporgslen efter uddannelsesydelser, hvor Danmark har komparative fordele, kan
spille en vaesentlig rolle for markedspotentialet i et modtagerland. For det andet viser eksemplet, at
uddannelsesniveauet indenfor forskellige sektorer, herunder sektorbestemte uddannelsesbehov, ogsa er
et perspektiv, der bor indgd i en analyse af markedspotentialet for uddannelseseksport. Sektorbestemte
uddannelsesbehov kan séledes indikere, hvilke uddannelsesydelser der fremadrettet vil blive efterspurgt i
modtagerlandet, og hermed ogsd vidne om de eksportmuligheder, der kendetegner et givent marked. Danske
og udenlandske virksomheders vurdering af deres nuverende og fremtidige behov for kvalificeret arbejdskraft
i et modtagerland kan eksempelvis fungere som en indikator for sektorbestemte uddannelsesbehov.

I forlengelse af ovenstiende er identificeringen af nationale (og andres) komparative fordele pa det abne
uddannelsesmarked ogsa en relevant faktor at afdeekke i en markedsanalyse. Selvom den britiske
undersogelse ikke inddrager konkurrentanalyser som en integreret del af markedsanalysen, understreges det
dog i andre publikationer om uddannelseseksport, at konkurrenceforhold pa det internationale
uddannelsesmarked ogsa spiller en vigtig rolle for uddannelsesudbyderes muligheder for eksportsucces' .
Det er saledes relevant at afdakke, hvilke andre internationale uddannelsesudbydere der opererer pa det givne
uddannelsesmarked, hvilke ydelser de ovrige uddannelsesinstitutioner udbyder i landet, og om der pa trods af
konkurrenternes tilstedeverelse fortsat er udakkede uddannelsesbehov i modtagerlandet, der kan fungere
som en niche for danske uddannelsesudbyders ageren pa markedet.

Samtidig er det relevant for danske uddannelsesinstitutioner at gore sig overvejelser om, hvordan
markedsanalysen kan bruges strategisk bade for og efter, at markedsanalysen gennemfores. Det kan
cksempelvis indebzre, at uddannelsesinstitutioner forud for markedsanalysens gennemforelse opstiller

13 Bundesministerium fiir Bildung und Forschung, IMove (2013): “Trendbarometer — Exportbranche: Aus- und Weiterbildung 2013”
14 EVA (2012): ”Kvalitet i transnationale uddannelser — nar uddannelser og institutioner krydser graenser”



kriterier for, hvorndr et marked vurderes til at have potentiale vis-a-vis de ydelser, som
uddannelsesinstitutionen ensker at udbyde pd det dbne uddannelsesmarked. P baggrund af disse kriterier kan
uddannelsesinstitutionerne siledes vurdere, om resultaterne fra markedsanalysen giver anledning til at satse pa
eller at atholde sig fra at lancere eksportinitiativer pa et bestemt marked, eller om resultaterne giver anledning
til en tilpasning af de eksporterbare uddannelsesydelser for at matche behovet og eftersporgslen pa markedet.
Hvis vurderingen af markedspotentiale er positiv, vil det ogsd veare relevant at vurdere, om
uddannelsesinstitutionen har kapacitet til at lofte opgaven alene, eller om en mere bredygtig vej at ga er at
satse p4, at en markedssatsning gennemfores i et tet samarbejde med en eller flere uddannelsesinstitutioner
samt evt. andre relevante aktorer, jf notat om markedsforing og lancering,

4. Eksisterende muligheder for vejledning i forhold til uddannelseseksport

Som den britiske markedsanalyse indikerer, er det et omfattende arbejde at vurdere et lands
markedspotentiale for uddannelseseksport. Af denne grund er det ogsa vasentligt at afdakke
uddannelsesinstitutionernes eksisterende muligheder for at i vejledning til at gennemfore markedsanalyser
forud for lanceringen af eksportinitiativer, herunder at afdakke eventuelle udakkede behov for spatring og
ridgivning, der kan hamme institutionernes mulighed for at give sig i kast med uddannelseseksport.

Boks 1: Eksportradets tilbud om eksportsparring

| samarbejde med Vaksthusene tilbyder Eksportradet gratis eksportsparring til sma og
mellemstore virksomheder med begraenset eller ingen eksporterfaring.
Eksportsparringsprogrammet er delt op i to faser:

DEL 1 er et sparringsforlgb med en Veeksthuskonsulent, som bl.a. gennemgar
‘internationaliseringshjulet’ for virksomheden. Forlgbet saetter fokus pa interne og
eksterne forhold i virksomheden for at skabe de bedste betingelser for succes pa
eksportmarkedet. Forlgbet afsluttes med udarbejdelsen af en eksportplan.

DEL 2 kan besta af dialog med en eksportradgiver pa en ambassade/generalkonsulat

eller handelskontor pa det marked, som virksomheden gnsker at eksportere til.

Dialogen indebaerer bl.a. fem timers gratis markedsradgivning (en
markedsinformationspakke). Markedsinformationspakkerne har til formal at
indsamle grundlaeggende informationer om markedet og det eventuelle
markedspotentiale.

Hvem kan fa eksportsparring?

Virksomheder med under 100 ansatte og under 150 mio. kr. i arlig omsaetning.




I en dansk kontekst kan Eksportradet ses som en mulig samarbejdspartner for uddannelsesinstitutioner, der
onsker at eksportere uddannelsesydelser til nye markeder. Eksportridet arbejder generelt for, at danske
cksportorer far de bedste betingelser for at klare sig i den internationale konkurrence og udarbejder med det
mal for oje regelmaessigt markeds- og sektoranalyser, der ogsa er relevante for uddannelseseksportorer. Her
kan bl.a. nevnes Eksportradets sektoranalyse af det vietnamesiske uddannelsesmarked, som er udarbejdet af
den danske ambassade i Hanoi i 2014. Samtidig stiller Eksportridet en bred varktojskasse og en rakke
tilskudsprogrammer til radighed for virksomheder, der onsker at treede ind pé nye internationale markeder.
Eksempelvis kan sméd og mellemstore virksomheder med internationalt potentiale fa tilskud til raidgivning og
assistance pd eksportmarkederne fra Eksportridets repraesentationer i udlandet igennem
eksportstartsprogrammet.

Raidgivningen er fleksibel og skraeddersys til den enkelte virksomheds behov og omfatter eksempelvis:

®  Markeds- og konkurrentanalyser
® Distributer- og partnersogning
® Ridgivning om virksomhedsetablering og markedsbearbejdning

® Markedsforing og myndighedskontakt

Eksportstartsprogrammet indebaerer 50 til 100 timers eksportridgivning, som varetages af en professionel
cksportradgiver pa det relevante marked, og som subsidieres statsligt med 35 pct. tilskud til de ordinare

timepriser. Et andet eksempel er Eksportridets tilbud om Eksportsparring, der beskrives i boksen ovenfor'®.

Boks 2: Refleksionssporgsmal




Bilag 5: Uddannelsesinstitutionernes forudsatninger for at drive
uddannelseseksport

- tessourcer, kompetencer og kultur

1. Rammesaetning

Formalet med dette notat er at skabe afsat for ekspertgruppens droftelser af tema 4, der handler om
uddannelsesinstitutionernes muligheder for at styrke egne forudsztninger for at drive
uddannelseseksport, herunder hvordan relevante forudsztninger og kompetencer kan oparbejdes

organisatorisk.

En droftelse med fokus pa netop disse temaer aktualiseres af flere nye undersogelser, der peger pa,
at uddannelseseksport hovedsagligt varetages af enkelte frontrunners blandt
uddannelsesinstitutionerne, mens en rackke barrierer for at fremme uddannelseseksport findes
internt pa de danske uddannelsesinstitutioner, der ikke har eksporterfaringer. Overordnet set
knytter de identificerede barrierer sig til institutionernes organisatoriske kapacitet til dels at udvikle
cksporterbare uddannelseslosninger og dels at formidle disse losninger til udenlandske
uddannelsesaktorer kommercielt. I relation til den lokale kapacitetsopbygning er det saledes relevant
at drofte:

® Hvordan institutionernes kommercielle kultur, sprogkompetencer og ressourcer til udviklingsarbejdet
kan styrkes og prioriteres

® Hvordan institutionernes viden om markedet og handel med udland styrkes.

En sterk orientering mod kerneydelsen, dvs. at levere universelle uddannelsesydelser til herboende
studerende, blandt medarbejdere og ledere pa uddannelsesinstitutionerne kan bidrage til at forklare
barriererne pa institutioner, der ikke tidligere har lanceret eksportinitiativer. Blandt personalet pa
disse uddannelsesinstitutioner er ideen om, at uddannelsesinstitutioner kan levere kommercielle
ydelser pa det abne uddannelsesmarked, saledes ikke fremherskende. Samtidig er der heller ikke
bevidsthed om, at udviklingen af kerneydelsen ogsa kan faciliteres igennem en oget international
orientering, herunder evnen til at formidle uddannelseslosninger kommercielt. Som folge heraf
besidder kun et begrenset antal medarbejdere og ledere den nedvendige viden og kompetence til at
lancere eksportfremsted pa det udenlandske marked for uddannelse.

Notatet indledes med en prasentation af de kompetencer, som forskningen og eksisterende
undersogelser har identificeret som vigtige for uddannelsesinstitutionernes evne til at eksportere

uddannelsesydelser. Dernast opsummeres samspillet mellem de identificerede kompetencer, og

16 Ramboll (2014): ”Internationalisering pa grundskoler, gymnasiale uddannelser og erhvervsuddannelser — kortlegning” samt DEA
(2013): ”Uddannelseseksport — Det nye bacon?”.



notatet afsluttes med et diskussionsoplaeg relateret til sporgsmalet om, hvordan disse kompetencer
kan oparbejdes pa institutionerne.

2. Uddannelsesinstitutionernes forudsaetninger for uddannelseseksport

Eksisterende undersogelser og forskning identificerer tre overordnede kompetenceklynger, der fungerer som
kritiske betingelser for, at uddannelsesinstitutionerne kan udvikle relevante uddannelsesydelser til potentielle
eksportmarkeder og agere som professionelle eksportorer pa det dbne uddannelsesmarked. Det drejer sig om
henholdsvis kommercielle kompetencer, medarbejdernes internationale kompetencer og ledelsesmassige
kompetencer. Tilsammen udger disse kompetenceklynger uddannelsesinstitutionernes organisatoriske
kapacitet til at give sig i kast med og fastholde initiativer til uddannelseseksport succesfuldt.

2.1 Kommercielle kompetencer

Nar uddannelsesinstitutioner udbyder uddannelser i udlandet og/eller forseger at tiltrackke udenlandske
studerende til Danmark, trader de ind pa et nyt og abent uddannelsesmarked, hvor de skal kunne konkurrere
med en bred vifte af internationale uddannelsesudbydere. Ifolge litteraturen om uddannelseseksport kraver
det sterke kommercielle kompetencer at agere konkurrencedygtigt pa det internationale
uddannelsesmarkedv. Disse kommercielle kompetencer omfatter blandt andet en dyb indsigt i det marked,
som uddannelsesinstitutionerne traeder ind p4, og det forudsatter, at uddannelsesinstitutionerne har
kompetencer og ressourcer til at gennemfore (eller fi gennemfort eksterne) markedsanalyser forud for
cksportsatsninger’s. Samtidig peger forskningen p4, at en malrettet branding og markedsforing er afgorende
for, om uddannelsesinstitutionerne kan tiltrackke et elevgrundlag i en storrelsesorden, der sikrer en baredygtig
forretning. Det forudsatter bl.a., at uddannelsesinstitutionerne er tydelige omkring egen praksis og kan
vaerdisatte deres spidskompetencer pa en made, som gor deres uddannelsesydelser til en attraktiv salgsvare i
udlandet (jf. afsnit 2.2).

Hvor kompetencerne relateret til markedsanalyser, branding og markedsforing er forudsxtninger for, at
uddannelsesinstitutionerne kan komme ind pa det internationale uddannelsesmarked, er kompetencer
relateret til interkulturel forstaelse og kvalitetssikring i udlandet forudsatninger for, at
uddannelsesinstitutionerne kan etablere sig som seriose og professionelle spillere pa markedet. Interkulturel
forstielse dakker i bred forstand over kompetencer, der gor uddannelsesinstitutionerne i stand til at gebarde
sig pé et fremmed marked, saisom indblik i den lokale forretningskultur og kompetencer knyttet til
interkulturel (markeds-)kommunikation. Samtidig er en lebende kvalitetssikring nedvendig for, at
uddannelsesinstitutionerne dels kan fastholde et brand, der forbindes med en hej kvalitet blandt aftagerne til
uddannelsesydelserne, og dels at ydelserne lobende justeres til aftagernes behov, fx danske virksomheders
behov for kvalificeret arbejdskraft i udlandet.

2.2 Medarbejdernes internationale kompetencer

Foruden kommercielle kompetencer peger litteraturen ogsa p4, at medarbejdernes internationale kompetencer
og globale mindset er afgorende for uddannelsesinstitutionernes muligheder for at udvikle og eksportere

17EVA (2012): ”Kvalitet i transnationale uddannelser — Néar uddannelser og institutioner krydser graenset”, DEA (2013):
”Uddannelseseksport — Det nye bacon?” samt Waterval et al.(2014): ”Copy but not Paste: A Literature Review of Crossborder
Curriculum Partnerships”, Journal of Studies in International Education.
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danske uddannelseslosninger til udlandet og/eller undervise udenlandske studerende i Danmark.
Medarbejdernes internationale kompetencer omfatter bl.a. steerke sproglige kompetencer, der gor
medarbejderne i stand til pa engelsk eller andre fremmedsprog at formidle indhold, pzdagogik og metoder i
undervisningstilbuddene til udenlandske uddannelsesinstitutioner og studerende savel som til herboende
studerende, der undervises pé fx engelsk®. Samtidig forudsztter eksportfremsted, at personalet pa
uddannelsesinstitutionerne er skarpe pa egen praksis og formar at omsztte denne praksis til ydelser, der kan
formidles kommercielt. Dette indebzrer ogsd, at medarbejderne har interkulturel forstaelse og viden om
modtagerlandenes uddannelsessystemer, idet uddannelseseksport ofte involverer en tilpasning af
uddannelsesydelserne til lokale forhold (fx i forhold til tilgaengelige leringsressourcer pa
modtagerinstitutionerne), sa uddannelsesydelserne udformes pa en made, der er salgsbare og realistiske at
implementere i modtagerlandet®.

Det er endvidere en grundleggende betingelse for, at medarbejderne kan (og vil) udfolde deres internationale
kompetencer i relation til uddannelseseksport, at der oparbejdes ejerskab til de internationale aktiviteter
blandt personalet pd uddannelsesinstitutionerne. Eksisterende undersogelser og forskning peger pa tre vigtige
kanaler, der kan skabe en internationaliseringskultur pa uddannelsesinstitutionerne, der samler momentum og
forsteerkes over tid. Det drejer sig om en klar strategisk retning for uddannelsesinstitutionernes
internationale arbejde, prioritering af ressourcer til internationalt udviklingsarbejde samt strategisk
rekruttering af medarbejdere med starke globale kompetencer. Disse tre kanaler relaterer sig til de
ledelsesmassige kompetencer, der ifelge forskningen pd omridet betinger uddannelsesinstitutionernes
muligheder for at drive uddannelseseksport, og beskrives derfor i afsnittet nedenfor.

2.3 Ledelsesmaessige kompetencer

Eksisterende undersogelser og forskning peger ogsa pd, at uddannelsesinstitutionernes ledelse spiller en
central rolle for institutionernes muligheder for succesfuldt at give sig i kast med uddannelseseksport. For det
forste er det nedvendigt, at ledelsen udstikker en klar og velbegrundet strategisk retning for
uddannelsesinstitutionernes internationale arbejde, der bl.a. beror pa markedsanalyser sivel som overvejelser
om, hvordan uddannelseseksport indgir i institutionens overordnede strategi, og hvordan aktiviteterne i
udlandet skaber merverdi for uddannelserne i Danmark?, Dette forudsatter, at uddannelsesinstitutionernes
ledelse besidder kompetencer relateret til det, management-litteraturen kalder forandringsledelse.

19 Waterval et al. (2014):”’Copy but not Paste: A Literature Review of Crossborder Curriculum Partnerships”, Journal of Studies in
International Education

20 Waterval et al. (2014):”Copy but not Paste: A Literature Review of Crossborder Curriculum Partnerships”, Journal of Studies in
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Boks 1: VLA University Colleges delstrategi for internationalisering 2013-201422

For det andet skal ledelsen sikre de ngdvendige ressourcer til udviklingsarbejdet, der ligger forud for og
parallelt med uddannelsesinstitutionens eksportinitiativer. Det indebarer, at ledelsen strategisk prioriterer, at
personalet pd uddannelsesinstitutionen har tid og rum til at arbejde med og udvikle de internationale
aktiviteter, og sikrer, at personalet har de rette kompetencer til at understotte eksportinitiativer, fx via
professionel opkvalificering og efteruddannelse. Det indebzrer endvidere, at uddannelsesinstitutionerne
opbygger kapacitet i forhold til financial management. Uddannelsesinstitutionerne skal siledes kunne
generere nodvendige udviklingsmidler, der kan bruges til at udvikle og lancere eksporterbare
uddannelseslosninger. Det kan eksempelvis ske igennem fundraising, malrettede ansegninger om
udviklingsmidler eller igennem etablering af konsortier. For det tredje bor ledelsen rekruttere strategisk i
forhold til skolens internationale arbejde. Det indebzrer eksempelvis, at ledelsen ansatter medarbejdere med
sterke sproglige kompetencer sivel som et globalt mindset. Litteraturen peger pd, at disse ledelsesmassige
tiltag kan bidrage vasentligt til dels at skabe ejerskab til internationaliseringen blandt institutionens
medarbejdere og dels at generere udviklingsmidler, hvilket er nodvendige afswt for uddannelseseksport=.

Nir uddannelsesinstitutionerne har taget forste skridt til uddannelseseksport, er det vigtigt, at
uddannelsesinstitutionernes ledelse besidder kompetencer relateret til bide soft og hard project
management. Forstenavnte indebarer, at ledelsen har fokus pa de relationelle aspekter ved samarbejdet
med udenlandske partnere og formar at oparbejde tillid mellem partnere i samarbejdet, fx via interkulturel
kommunikation og forstaelse, der er befordrende for successen af eksportinitiativerne. Sidstnaevnte
indebzrer, at ledelsen har blik for de praktiske og tekniske aspekter ved uddannelseseksport, fx

23 Ramboll (2014): “’Internationalisering pa grundskoler, gymnasiale uddannelser og erhvervsuddannelser — kortlegning”



udarbejdelse af kontrakter med udenlandske samarbejdspartnere og juridiske restriktioner og procedurer i
forhold til at udbyde danske uddannelser i modtagerlandet®.

2.4 Samspillet mellem kompetenceklyngerne

De enkelte kompetenceklynger forudsatter og forstaerker hinanden indbyrdes, og samspillet mellem
kompetencerne bliver sdledes afgorende for uddannelsesinstitutionernes samlede organisatoriske kapacitet til
at drive uddannelseseksport. Dette illustreres i figuren nedenfor.

Figur 1: Uddannelsesinstitutionernes organisatoriske kapacitet til nddannelsesefsport

Som det fremgir af figuren ovenfor, er der en tet sammenhzng mellem de tre kompetenceklynger baseret pa
kommercielle kompetencer, medarbejdernes internationale kompetencer og ledelsesmassige kompetencer. De
tre kompetenceklynger kan sdledes opfattes som nedvendige og kun tilsammen tilstrackkelige betingelser for
uddannelsesinstitutionernes muligheder for uddannelseseksport. Eksemplet med VIA University Colleges
delstrategi for internationaliseringen 2013-2014 (boks 1) illustrerer dog, at uddannelsesinstitutionerne med
fordel kan starte med at formulere en sterk strategisk retning for det internationale arbejde, der ogsa
fokuserer pa organisatorisk opbygning af evrige relevante kompetencer.

Det bemarkes endvidere, at de forskellige kompetencer bide fungerer som forudsztning for og som resultat
af uddannelsesinstitutionernes initiativer til uddannelseseksport. Siledes oparbejdes og kvalificeres
uddannelsesinstitutionernes kompetencer ogsa lobende i takt med, at uddannelsesinstitutionerne gennemforer

2 Waterval et al. (2014):”Copy but not Paste: A Literature Review of Crossborder Curriculum Partnerships”, Journal of Studies in
International Education



internationale aktiviteter, eksporterer uddannelsesydelser til udlandet og agerer pd det dbne
uddannelsesmarked.

3. Muligheder for organisatorisk kapacitetsopbygning

Som navnt indledningsvist peger eksisterende danske undersogelser pi, at ikke alle
uddannelsesinstitutionerne har den nedvendige organisatoriske kapacitet til at give sig i kast med
uddannelseseksport. Dette aktualiserer behovet for at drofte, hvordan de nedvendige kompetencer i relation
til uddannelseseksport kan oparbejdes organisatorisk pa uddannelsesinstitutionerne, s mulighederne for
dansk uddannelseseksport styrkes fremadrettet.

Eksisterende undersogelser og forskning identificerer en raxkke tiltag, der kan fremme
uddannelsesinstitutionernes kapacitetsudvikling, og som kan gores til genstand for yderligere droftelser i
ekspertgruppen. Det drejer sig om folgende mulige tiltag:

Lovgivning (nationale eller regionale tiltag):

®  Udarbejdelse af en national internationaliseringsstrategi, der fx indeholder forpligtende malsatninger
for internationalisering og uddannelseseksport for udvalgte institutioner, herunder om forventede
kvalitetsmaessige gevinster af eksporten.

Vejledning (nationale, regionale eller lokale tiltag):

® EHtablering af partnerskaber med fx virksomheder og ambassader, der har kendskab til udenlandske
markeder, markedsbehov og —forhold.

® Ekstern radgivning om bl.a. gennemforelsen og brugen af markedsanalyser

Kapacitetsopbygning (regionale eller lokale tiltag):

e Strategisk rekruttering af ledere og medarbejdere med globale kompetencer og mindset
®  Opkvalificering og efteruddannelse, fx med fokus pa kommercielle kompetencer. Eksportradet
udbyder eksempelvis kurser i sprog og forretningskultur samt engelske forhandlingskurser

® Som led i uddannelsesinstitutionernes generelle internationaliseringsproces

Foruden ovenstiende tiltag og aktiviteter til at fremme uddannelsesinstitutionernes egne forudsztninger for at
give sig i kast med at eksportere danske uddannelseslosninger til udlandet og/eller udbyde uddannelser til
udenlandske studerende i Danmark, er det ogsa veerd at drefte, hvordan kapacitetsudviklingen pa skolerne
igangsaettes, si danske eksportinitiativer pa uddannelsesomradet fir det bedst mulige rygstod.
Refleksionssporgsmalene i nedenstiende boks kan fungere som afsxt for sidanne droftelser.



Boks 2: Refleksionssporgsmil

Skal alle uddannelsesinstitutioner forpligtes til at tage stilling til sine strategiske mal og
prioriteter i relation til internationalisering og uddannelseseksport? Huvis ja, hvordan
kan det ggres?

Hvor er det naturlige sted at starte for uddannelsesinstitutioner, der vil forsgge sig med
uddannelseseksport? Er der eksempelvis et naturligt springbraet fra onshore til offshore
aktiviteter? Har vi nogen gode eksempler fra praksis pa, hvordan det kan gg@res?

Hvilke kompetencer/kompetenceklynger er sarligt befordrende for
uddannelsesinstitutionernes forudsaetninger for uddannelseseksport, og hvordan
oparbejdes disse?

Hvilke muligheder eksisterer for uddannelsesinstitutioner, der ikke pa egen hand har

kapacitet til at lancere eksportinitiativer? Og hvordan kan opstartsprocessen gribes an

for disse institutioner?




Bilag 6: Markedsforing og lancering af dansk uddannelseseksport

1. Rammesaetning

Formilet med dette notat er at komme med input til droftelserne om, hvordan
uddannelsesinstitutionerne kan markedsfore og lancere eksportinitiativer. Dette emne befinder sig i
krydsfeltet mellem de to temaer, der er omdrejningspunktet for ekspertgruppens tredje temameode.
Mulighederne for at markedsfore og lancere danske uddannelser pa det abne uddannelsesmarked
relaterer sig saledes bade til markedspotentialet for danske uddannelsesydelser og til
uddannelsesinstitutionernes organisatoriske kapacitet til at drive uddannelseseksport, hvorfor emnet
behandles i et sarskilt notat.

Eksisterende undersogelser af markedet for uddannelseseksport peger p4, at en trovardig og malrettet
markedsforing er afgorende for uddannelsesinstitutionernes muligheder for at fa succes pé det abne
uddannelsesmarked?. Danske uddannelsesinstitutioner udmearker sig allerede pd nuverende tidspunkt med
sterke markedsforingskompetencer. Dette blev ikke mindst tydeligt i 2007, hvor de gymnasiale uddannelser
hurtigt fandt deres ben i selvejet og loftede opgaven med at brande deres uddannelser for at fastholde og
skarpe deres position pd det nationale marked 1 lyset af oget konkurrence. Samtidig har
erhvervsuddannelserne lenge haft tradition for at markedsfore deres uddannelsestilbud overfor de specifikke
malgrupper, som institutionerne onsker at tiltrckke.

Danske uddannelsesinstitutioner har siledes allerede oparbejdet et stort erfaringsgrundlag i relation til
markedsforing, der kan bringes i spil overfor potentielle, internationale aftagere ogsi. Gzldende erfaringer
viser imidlertid, at uddannelsesinstitutionernes markedsforingskompetencer skal aktualiseres indenfor en
interkulturel forstielsesramme for at nyttiggeres pé det dbne uddannelsesmarked. Notatet prasenterer derfor
udvalgte markedsforings- og lanceringsstrategier fra Tyskland og Finland, der kan tjene til inspiration til
udviklingen af en varktojskasse relateret til danske uddannelsesinstitutioners internationale markedsforing og
lancering,.

Notatet indledes med en kondenseret prasentation af forst den tyske og dernzst den finske nationale strategi
for markedsforing og lancering af deres uddannelsesydelser pa det dbne uddannelsesmarked, der pa et
overordnet plan begge er baseret pd nationale styrkepositioner og komparative fordele. Afslutningsvist
skitseres en rakke lanceringsmuligheder med sartlig relevans for danske uddannelsesudbydere, der ensker at
agere pa det internationale marked for uddannelse.

2. Den tyske eksporthistorie: Dualsystemet og den lave ungdomsarbejdslgshed

Det tyske eksporteventyr er i hoj grad baseret pd en aktiv anvendelse af Tysklands internationale
styrkepositioner pa uddannelsesomradet og arbejdsmarkedet. Den tyske uddannelsessektor har i tat
samarbejde med det tyske undervisningsministerium og erhvervsliv sdledes formdet at skabe en klar historie
blandt virksomheder og organisationer i potentielle modtagetlande om styrkerne ved det duale
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erhvervsuddannelsessystem. Denne fortxlling bakkes endvidere op med henvisninger til Tysklands
kontinuetligt lave ungdomsarbejdsloshed. De centrale, nationale styrkepositioner anvendes sdledes i en
fokuseret markedsforing, der malrettes lande med et sarligt behov for erhvervsuddannelser af hoj kvalitet, fx
De Forenede Arabiske Emirater, Saudi Arabien, Kina og Indien. Dette illustreres med eksemplet i
nedenstiende boks.

Boks 1: IMove — en succeshistorie fra den tyske uddannelseseksport

Promoveringen og lanceringen af tyske eksportinitiativer understottes af IMove, som organisatorisk er
forankret i det tyske undervisningsministeriums internationale afdeling. IMove har til formal at fremme
transnationalt samarbejde bl.a. ved at matche potentielle samarbejdspartnere fra uddannelses- og
erhvervssektoren med saxrlig fokus pa udviklingen af uddannelseseksport indenfor de erhvervsrettede
uddannelser”. Den tyske markedsstrategi for eksport af erthvervsuddannelse udmentes blandt andet igennem
folgende tiltag:

® Udarbejdelse af et nationalt promotionsmateriale, som uddannelsesudbyderne kan anvende i
markedsforingen af deres internationale uddannelsesudbud.

® FEtableringen af bilaterale samarbejdsaftaler, der malrettes lande 1 og uden for Europa, som
har et eksisterende behov for at uddanne flere indenfor det erhvervsrettede omrade.

® Opdyrkelse af interessen for tyske erhvervsuddannelser blandt potentielle modtagerlande, fx
igennem atholdelse af uddannelsesmesser for og eksportfremstod i lande, der har et
uddannelsesbehov indenfor erhvervssektoren. Strategien for opdyrkelsen af interessen for
tyske erhvervsuddannelser tilretteleegges pa baggrund af omfattende markedsanalyser af

26 Bundesministerium fiir Bildung und Forschung, IMove (2013): “Trendbarometer — Exportbranche: Aus- und Weiterbildung 2013”
27 http:/ /www.imove-germany.de/cps/rde/xchg/imove projekt international/hs.xsl/service.htm




modtagerlandene (jf. bilag 4: Notat om potentielle markeder for uddannelseseksport i et
dansk perspektiv).

3. Den finske eksporthistorie: Nordisk padagogik og en sterk PISA-placering

Ligesom i den tyske case er den finske uddannelsessektors eksportsuccesser ogsa baseret pd en strategisk
anvendelse af Finlands uddannelsesmassige styrkepositioner og brand i internationale sammenhzenge, der
centreres omkring en szrlig nordisk paedagogik. Positioneringen af den nordiske padagogik som en sarlig
loftestang til et uddannelsessystem af hoj kvalitet valideres bl.a. igennem Finlands sterke placering i PISA-
malinger. Den malrettede markedsforing af de eksporterbare uddannelsesydelser resulterer i en specialisering
inden for uddannelseseksporten, der medforer, at sarligt ydelser relateret til undervisnings- og leringsmiljoer,
leereruddannelser samt e-laeringsredskaber formidles kommercielt pa det dbne uddannelsesmarked.

Den finske uddannelseseksport understottes og oparbejdes lobende af det nationale eksportprogram, Future
Learning Finland, der udspringer af et tvarministerielt samarbejde mellem det finske undervisnings-,
beskaftigelses- og udenrigsministerium®. Eksportprogrammet har til formal at fremme salget af finsk know-
how pd uddannelsesomradet, og den finske markedsstrategi udmontes i praksis igennem en rzkke tiltag:

Den regionale organisering af private uddannelseskonsortier, der er fremherskende i Finland,
medforer, at den finske uddannelseseksport bl.a. lanceres igennem business-to-business relationer
med udenlandske partnere i form af virksomheder og/eller uddannelsesmyndigheder.
Partnerskaberne faciliteres ofte igennem Future Learning Finland, jf. eksemplet i boksen nedenfor.
Deltagelse pa uddannelsesmesser og —konferencer i udlandet med henblik pa at opdyrke interessen
for finske uddannelseslosninger. Eksempelvis deltager Future Learning Finland i efterdret pa The
7th Annual Congtress for Teacher Professional Development i Bangkok, hvor de promoverer finske
lzereruddannelser, ligesom at organisationen er reprasenteret ved en stor konference om digitale
leremidler i De Forenede Arabiske Emirater i december 2014. Pa konferencen demonstrerer Future
Learning Finland bl.a. den nyeste udvikling i produktionen af finske digitale leremidler.

Boks 2: Future Learning Finland — en succeshistorie fra den finske nddannelsesesport

28 http://www.futurelearningfinland.fi/what-is-future-learning-finland




4. Platforme til lancering af eksportinitiativer

Baide den tyske og finske markedsstrategi illustrerer, at succesfuld uddannelseseksport til nye, internationale
uddannelsesmarkeder bl.a. kan fremmes ved at finde og opdyrke platforme, hvorfra eksportinitiativerne kan
lanceres. Tilgengeligheden af og potentialet for at anvende sidanne platforme er imidlertid kontekst- og
landeafhzengige, og det aktualiserer behovet for at drofte hvilke lanceringsmuligheder, der er sarligt
anvendelige for danske uddannelsesudbydere, som onsker at bedrive uddannelseseksport.

Eksisterende undersogelser identificerer en rackke muligheder for at ivaerksatte eksportinitiativer, der ogsa har
potentiale til at fi dansk uddannelseseksport ud over rampen, og som detfor kan bringes i spil i
ckspertgruppens droftelser om mulighederne for at formidle danske uddannelsesydelser kommercielt.
Nedenfor beskrives tre mulige platforme med sztlig relevans for danske uddannelsesudbydere.

4.1. Tvaernationale samarbejdsaftaler

Analyser af bade tysk og britisk uddannelseseksport peger pi, at tvarnationale samarbejdsaftaler, fx et
"Memorandum of Understanding’, der ogsa involverer uddannelsesomradet og udveksling af uddannelse, kan
skabe fordelagtige adgange til uddannelsesmarkedet i andre lande. Dette sker bl.a. igennem oget rum for
etableringen af partnerskaber med udenlandske uddannelsesinstitutioner og virksomheder som folge af
samarbejdsaftalen®. Samtidig forventes indgdelsen af tvaernationale samarbejdsaftaler ogsd at kunne generere
momentum til lanceringen af eksportinitiativer pa uddannelsesomradet, fx via eksportfremstod, der arrangeres
som led i indgielsen af tvaernationale samarbejdsaftaler.

Denne platform anvendes allerede i et vist omfang i Danmark. Et eksempel pa dette er Region Midtjylland,
der netop har underskrevet en samarbejdsaftale med Shanghai, der blandt andet skal bane vejen for aget
tvaernationalt samarbejde pd uddannelsesomradet. Dette sker gennem Region Midtjyllands adgang til
myndighederne i Kina, der forventes at kunne medvirke til at dbne dere for virksomheder og organisationer,
der onsker at ctablere sig pd markedet. Samtidig understottes eksport- og samarbejdsmulighederne igennem et
tettere og mere forpligtende samarbejde mellem regionen og midtjyske virksomheder og organisationer, som
allerede er til stede i Shanghai* (se ogsa afsnit 4.3).

4.2. Netvaerksdannelse og relationsarbejde

Eksisterende undersogelser peger ligeledes pa, at uddannelsesinstitutionernes relationer til og netvarksaftaler
med internationale uddannelsesaktorer kan vere et springbreet til lancering af uddannelsesinstitutionernes
eksportinitiativer®. Salg af uddannelsesydelser til det udenlandske marked kraver saledes ofte, at der opbygges
et tet og fortroligt forhold med en uddannelsesinstitution eller uddannelsesaktor i modtagerlandet, der vil
kunne agere som reprasentant for den danske uddannelsesudbyder pd det lokale uddannelsesmarked.

Dette eksemplificeres bl.a. ved Malaysia, hvor samarbejde med en lokal uddannelsesaktor fungerer som en
forudsztning for, at uddannelseseksportorer overhovedet kan etablere sig pd markedet®2 Samtidig viser det

29 The British Council (2013): “The Shape of Things to Come — The Evolution of Transnational Education: Data, Definitions and
Impacts Analysis” samt Bundesministerium fiir Bildung und Forschung, IMove (2013): “Trendbarometer — Exportbranche: Aus- und
Weiterbildung 2013”

30 http://www.regionmidtjylland.dk/regional+udvikling /nyheder?docid=139702

31 Waterval et al. (2014):”Copy but not Paste: A Literature Review of Crossborder Curriculum Partnerships”, Journal of Studies in
International Edncation

32 EVA (2012): ”Kvalitet i transnationale uddannelser — Nar uddannelser og institutioner krydser graenser”,



tyske eksempel netop, hvordan netvaerksdannelse og relationsarbejde med samarbejdspartnere i EU-regi har
kunnet bane vejen for bilaterale aftaler pd uddannelsesomradet, der pa sigt har gavnet den tyske
uddannelseseksport.

Denne lanceringsplatform mad i hej grad forventes ogsa at vare relevant for danske uddannelsesudbydere, der
allerede via uddannelsesinstitutionernes eksisterende internationaliseringsarbejde indgir i en rakke
internationale netvark og samarbejdsrelationer, der potentielt kan opdyrkes endnu mere for at skabe
lancerings- og eksportmuligheder.

4.3. Direkte samarbejde med danske virksomheder og organisationer i udlandet

En sidste mulig platform for lancering af danske eksportinitiativer pd uddannelsesomradet, der ligger i
forlengelse af ovenstiende punkt om netvaerksdannelse, er direkte samarbejde med danske virksomheder,
som opererer pa det udenlandske marked. Dette galder swtligt for erhvervsuddannelserne.

Hvor de ovrige lanceringsmuligheder kan kendetegnes som udbudsdrevne, idet de krever en initial opdyrkelse
af eftersporgslen efter danske uddannelsesydelser pa modtagerlandets uddannelsesmarked, er denne mulighed
kendetegnet ved i forste omgang at veere eftersporgselsdreven, idet lanceringen af eksportinitiativer er baret af
den relation, som uddannelsesinstitutionerne indgir i med danske virksomheder, og dermed virksomhedernes
behov for bestemte uddannelsesydelser. Denne lanceringsmulighed kan dog samtidig fungere som platform
for ydetligere salg af uddannelsesydelser i det pagaldende modtagerland, hvis uddannelsesinstitutionen
etablerer sig som uddannelseseksportor i landet samt opbygger nodvendige relationer og netvaerk via disse
offshore aktiviteter. En fordel ved denne markedsstrategi er, at uddannelsesinstitutionerne indgar i et
partnerskab med en aktor, der allerede kender og har adgang til markedet, og det kan formentlig mindske
risikoen ved at lancere eksportinitiativer pd et udenlandsk marked. Et eksempel pd, at denne

lanceringsmulighed kan fremme mulighederne for dansk uddannelseseksport, er samarbejdet mellem LEGO
og Skive Tech.



Bilag 7: Okonomi, partnerskaber og redskaber

1. Rammeszaetning

Ekspertgruppens afsluttende droftelse pa temamode 3 har fokus pa finansieringsformer, videndeling,
partnerskaber samt andre nationale supportmuligheder, der kan vaere med til at fremme dansk
uddannelseseksport. . Dette notat har til formal at prasentere erfaringer og metoder, der bade kan styrke den
enkelte institution og det fxlles arbejde med eksport af uddannelsesydelser. Folgende sporgsmal kan rejses til
temaerne i notatet:

® Hvordan kan det nedvendige finaniselle grundlag for uddannelseseksport rejses?

® Hvotledes kan dansk uddannelseseksport udvikles og professionaliseres via videndeling? Og hvilke
ridgivningsmuligheder kan der peges pd?

® Hyvilke partnerskaber kan fremme etablering af et steerkt og beredygtigt grundlag for
uddannelseseksport?

®  Hoyvilke redskaber (supportsystemer) kan med fordel gores tilgengelige for uddannelsesinstitutioner,
der onsker at eksportere danske uddannelsesydelser?

Notatet treekker pd bade danske og udenlandske erfaringer med uddannelseseksport og indledes med en
prasentation af mulige finansieringsmodeller, der kan tages 1 brug af uddannelsesinstitutioner, der onsker at
give sig i kast med uddannelseseksport. Herefter skitseres forst forskellige muligheder for at etablere
videndelingsprocedurer, der kan understotte en lobende kvalificeret udvikling af eksporttiltag pa
uddannelsesomridet, og dernazst opridses cksisterende erfaringer med etableringen af partnerskaber omkring
uddannelseseksport nationalt sdvel som internationalt. Afslutningsvist opridses forskellige andre
supportfunktioner, der kan bidrage til at fremme mulighederne for dansk uddannelseseksport, og en rakke
refleksionssporgsmal, der kan fungere som afsat for ekspertgruppens droftelser om rammer og redskaber, der
kan understotte dansk uddannelseseksport.

2. Finansiering og gkonomi

Et rationale i uddannelseseksport er at kunne levere et skonomisk bazredygtigt salg af uddannelsesydelser.
Med bazredygtigt menes en profitabel indtegt, der kan anvendes til yderligere service- og kvalitetsudvikling,
vaekst pé eksisterende markeder og salg pa nye markeder. En stor udfordring bestar i at tilvejebringe
finansieringen af kostbare etablerings- og udviklingsomkostninger. I og med, at danske institutioner ikke ma
bruge driftsmidler (taxametertilskud) til udviklingen af denne type offshore aktiviteter, skal midlerne rejses
igennem andre finansieringsformer eller -muligheder. Det betyder, at institutionen parallelt med
kapacitetsopbygning og “eksportgorelse” af uddannelsesydelsen skal tilvejebringe finansiering af
etableringsomkostningerne.

I international sammenhang tegner der sig forskellige mulige finansieringsstrategier, der opsummeres kort i
tabellen nedenfor og uddybes yderligere i det resterende afsnit.



Tabel 1: Mulige finansieringsmodeller

Fundraising

Konsortiedannelse

Joint venture

Virksomheds-
finansiering

Finansiering tilvejebringes via Udbudsdrevet lancering
malrettet fundraising og

projektansegninger til

udviklingspuljer i bl.a. EU, dar

understetter initiativer til at @ge

studentermebiliteten | Europa.

EU-programmer kan sarmtidig
vaere en platform til at mede
potenrtielle aftagere, der kan
bidrage til finansiering af
alsportintiztiver pa
uddannelsesorradet.

Finansiering tilvejebringes via Udbudsdrevet lancering
konsortiedanndse, hvor

konsortists medlermmer bidrager

til en samlet investeringspulje.

der kan anvendes til lancering af

f=lles eksportinitiativer.

Udbuds- eller
afterspergsalsdravet
lancering

Joint venture-modellen
indebserar, at to eller flare
partnere indgar i et skonomisk
samarbejde, hvor de i fallesskab
bidrager med den nedvendige
startkapital til at lancera
alesportintistiver pa
uddannelsesormradet. Herved
tilvejebringes etablerings-
omkostninger, samtidig med at
risici sprades blandt
samarbejdspartnera.

Efterspergselsdrevet
lancering

Finansiering tilvejebringes af
udenlandske aller outsourcedea
virksomheder og/eller
udenlandske aftagerinstitutioner
med konkrete kompetencebehow,
mens uddannelsesydelsar
udarbejdes og eksporteres af
nationale
uddannelsesinstitutioner.

Den finske branche for
uddannelseseksport har aktivt
anvendt EU-prograrmmer til at
finansiere lanceringen af
eksportinitiativer og opbyage
eksporten til det nuvesrende
omfang i Finland. Anvendealsan af
EU-programmer som platform til
at lancere uddannelsesaksport
indgar eksempdvis som led i den
nationale eksportstrategi pa
uddannalsesorradat.

Finnway Learning er et
uddannelseskonsortium bestSende
af en r=lde videregdends og
erhvervsretheds
uddannelsesinstitutioner samt
lekale myndigheder i byen Turku,
der alla har bidragst skonomisk il
lanceringen af konsortiets
uddannelseseksport.

Swiss VET Intiative India er et
offentlig-privat partnerskab
initieret af The Swiss-Indian
Chamber of Cormmerce, hvis
formal er at promovere det
schweiziske arhvervs-
uddannelsessystermni Indien og
understette outsourcede
virksomheders internationale
konkurrencedygtighed. Projektat
finansieres af centrale
myndigheder og schweizisk
industri i fa=llesskab.

Eksportinitiztiverne, der lanceres
under IMove, lanceres ofte som
felge af udenlandske aller
outsourcede tyske virksomhede
henvender sig med konkrete lokzale
kompetencebahoy.

Et andet eksempel er samarbejdet
mellem LEGD og Skive Tekniske
Skole.

Den mest fremherskende model kendes ogsd fra Danmark, nemlig at udbyderen etablerer ydelserne sammen

med internationale virksomheder og dermed bygger indsatsen pi et sikkert finansieringsgrundlag.

I schweizisk sammenhang, som overvejende bygger pi et stort pilotprogram udfoldet i Indien, er finansiering

sket gennem en joint venture mellem centrale myndigheder og schweizisk industri. Her betales

etableringsomkostningerne fra centralt hold i en 3-4-arig periode. Efterfolgende bares eksporten af

erhvervsuddannelsen fuldt og helt af virksomhederne. Desuden er et kommercielt schweizisk selskab, hvis

opgave er at udbrede uddannelsesmodellen samt at involvere lokale og internationale virksomheder, etableret

i Indien. De schweiziske institutioner leverer i denne model lererkrafter indtegtsdaekket til uddannelsen af



indiske instruktorers. Her er finansieringsmodellen et joint venture mellem privat og offentlig kapital med
sigte pd at opbygge en bzredygtig model for schweizisk uddannelseseksport.

Den finske model bygger p4, at institutionerne selv finansierer deres arbejde med internationalisering og
uddannelseseksport igennem salg af services. Det har fremmet opbygningen af regionale konsortier, hvori
ogsi regionale myndigheder og virksomheder kan indgd, jf. boks 1 nedenfor. Finansieringsmodellen bestar i at
leegge institutionernes indsats og udviklingsmidler sammen i en flles pulje, der kan bruges til at lancere
eksportinitiativer og opbygge en baredygtig forretningsmodel for uddannelseseksporten. I de tilfelde, hvor
regionale og/eller lokale myndigheder samt reprasentanter fra erhvervslivet indgir i konsortiet, kombineres
eksportsatsningen ofte ogsa med regional erhvervsudvikling. Enhedens opgave er derefter at optimere salg
af uddannelsesprogrammer og opbygge sterke forretningsrelationer til potentielle aftagere eksempelvis.
Konsortiedannelsen har medfert, at den finske uddannelsessektor gradvist har opbygget en bredspektret
cksportbranche, der omfatter offentlige sivel som private udbydere af uddannelsesservices.

Endelig kan der peges pd den mulighed, at uddannelsesinstitutionerne regionalt og nationalt arbejder med at
fundraise midler til etablering af szrlige indsatser. Det kan ske ved at afsoge de fonde og udviklingspuljer
(lokalt/natonalt og EU), der stotter uddannelsesinitiativer, eller ved direkte at involvere vitksomheder, det
risikovilligt kan se det nyttige i at f4 styrket den samlede internationalisering lokalt eller regionalt. Det kan
veere nyttigt at indsamle og formidle konkrete modeller pd fundraising-muligheder, samt erfaringer med
business cases. Dog er det ogsa erfaringen, at netop de finansielle modeller er den del af
erfaringsudvekslingen, der sarligt i international sammenhzeng er mindst tilgengelig.

3. Videndelingsmuligheder i forhold til uddannelseseksport

Eksporterfaringerne fra setligt den tyske og finske uddannelsessektor illustrerer, at lanceringen og lebende
kvalificeret udvikling af initiativer til uddannelseseksport, kan fremmes ved hjzlp af gode
videndelingsprocedurer blandt de uddannelsesudbydere, der agerer pa det dbne uddannelsesmarked, og
mellem uddannelsesudbyderne og de nationale tovholdere, der organisatorisk understotter
uddannelsesinstitutionernes eksportmuligheder.

Future Learning Finland understotter organisatorisk den finske uddannelseseksportsektor, mens IMove
reprasenterer den tyske akvivalent. Begge organisationer er statsligt forankret og understotter den nationale
uddannelseseksport ved hjalp af bl.a. markedsforing, eksportridgivning og etablering af relevante
partnerskaber mellem uddannelsesudbydere og potentielle aftagere af de eksporterbare uddannelsesydelser (jf.
bilagsmaterialet til temamede 2)». Organisationerne udfylder imidlertid ogsa en vasentlig funktion i forhold til
videndeling og spredning af best practice blandt de uddannelsesinstitutioner, der eksporterer eller onsker at
eksportere deres ydelser til udlandet. Pé de respektive organisationers hjemmesider stilles saledes en lang
rekke erfaringsopsamlinger og analyser af sektoren til ridighed, der bl.a. belyser drivkrafter og barrierer for
uddannelseseksport savel som vejledning om mulige losninger pa udfordringer relateret til omradet. Der er
sdledes tale om en centraliseret og systematisk videndeling og erfaringsopsamling, som varetages pa
statsligt niveau.

33 State Secretariat for Education, Research and Innovation (2014): “Pilot Project Swiss VET Initiative India: Cooperation between

Switzerland and India”

3+ Se bl.a. http://www.imove-germany.de og http://www.futurelearningfinland.fi/



Det bemarkes dog, at den finske model fortrinsvist er baseret pa decentraliserede eksportinitiativer, idet
Future Learning Finland primert varetager en strategisk og koordinerende rolle i forhold til finsk
uddannelseseksport, herunder i forhold til videndeling. En anden og supplerende videndelingsmodel
cksisterer siledes ogsa regionalt i Finland. Den finske uddannelseseksport varetages i vid udtrakning gennem
uddannelsesnetvark, -selskaber eller —konsortier, bestdende af reprasentanter fra ungdomsuddannelserne, de
videregiende uddannelser og i enkelte tilfxlde ogsa fra erhvervslivet og regionale myndigheder. I den finske
uddannelsessektor sker der sdledes en lobende kvalificeret udvikling af eksporterbare uddannelsesydelser savel
som uddannelseseksporten i bred forstand baseret pd netvarksdroftelser om de regionale konsortiers egne
erfaringer med uddannelseseksport. I den henseende kan videndelingsmodellen karakteriseres som en
decentraliseret og netvarksbaseret videndeling og erfaringsopsamling, der varetages pa regionalt

niveau.

Boks 1: Finmway Learning — et uddannelseskonsortiums

Danske uddannelsesinstitutioner indgar allerede i en rekke regionale og internationale netveaerk, der formentlig
vil kunne nyttiggores i relation til videndeling om mulighederne for og gode erfaringer med bade
uddannelseseksport og eksport af ovrige velfardsydelser. Det kunne eksempelvis finde sted i regionernes
vakstfora, der generelt har et bredt globalt udsyn.

Andre alternativer kunne omfatte etableringen af sarlige advisory boards pi regionalt, nationalt eller
internationalt niveau, eller afholdelsen af en 4rlig uddannelseseksport-workshop/temadag, hvor nuvarende
uddannelseseksportorer og potentielle uddannelseseksportorer kan moedes og udveksle gode erfaringer og
viden om relevante metoder og redskaber i relation til uddannelseseksport.

3 http:/ /www.finnwaylearning. fi



4. Partnerskaber

For mindre uddannelsesinstitutioner kan uddannelseseksport vaere en stor og risikofyldt satsning. Etablering
af forpligtende partnerskaber med andre uddannelsesinstitutioner, virksomheder eller offentlige
organisationer kan vare en made at sprede risikoen pa og sikre et mere baredygtigt finansielt grundlag.

4.1 Onshore partnerskaber

Etablering af uddannelseskonsortier kan vare en made at imodegi risiko- og kapacitetsudfordringen. En
forudsatning for dannelse af konsortier er imidlertid, at parterne har et betydeligt kendskab til hinanden som
samarbejdspartnere, og at konsortiet etableres med sigte pé at skabe sd meget synergi mellem partnerne som
muligt. For mange uddannelsesinstitutioner rummer deltagelse i konsortier eller forpligtende samarbejde med
virtksomheder en stor sikkerhed (jf. Skive TECHs samarbejde med Lego). Det skaber rum og tid til at placere
sig pa et nyt og fremmed marked, og i samspillet med virksomheden opbygges kendskab til geldende
spilleregler pd det givne eksportmarked.

Erfaringer fra den finske uddannelseseksport peger pa dannelsen af mere permanente uddannelseskonsortier
som grundlag for at opbygge en bazredygtig eksport af uddannelsesydelser. Samarbejdet er etableret mellem
universitet, professionshejskole og typisk en gruppe af ungdoms- og erhvervsuddannelser. Konsortiet
varetager en eksportfunktion, som bdde skal sxlge uddannelsesydelser samt involvere institutionerne som
leverandorer af de konkrete ydelser, herunder radgivning, studiebesog og kursusvirksomhed. Endvidere er det
enhedens opgave at professionalisere brugen af EU-programmer pa uddannelsesomridet.

Boks 2: Projeet ZERO — et offentlig/ privat-partnerskabs

4.2 Offshore partnerskaber

Erfaringer fra Schweiz understreger, at on-shore partnerskaber med fordel kan kombineres med en langsigtet
strategi rettet mod specifikke lande, hvilket kraever sterke og forpligtende partnerskaber i de pigeldende
lander. Disse kan bl.a. skabes gennem relationer til tilsvarende uddannelsesinstitutioner i det pagzldende land
(jf. Niels Brocks erfaringer i Vietnam), eller gennem enkeltpersoner eller virksomheder, der reprasenterer
uddannelsestilbuddet i det pdgaldende land.

36 http:/ /www.projectzero.dk/pagel0.aspx
37 http:/ /www.sbfi.admin.ch/themen/01369/01697 /index.html?lang=en



En rxkke tyske udbydere af erhvervsuddannelser har eksporteret pa baggrund af franchising aftalers med
erhvervsuddannelsesinstitutioner i forskellige lande. Princippet er her, at uddannelsesydelsen konceptualiseres
og sxlges gennem en licens. Den tyske udbyders opgave er, sammen med den lokale uddannelseslicensholder,
at levere “train the trainer”-programmer samt at kvalitetssikre ydelsen gennem tilsyn. Modellen fungerer isar i
lande, der har et udviklet privat marked for uddannelse.

5. Andre supportfunktioner

Erfaringer fra de lande som Danmark typisk sammenlignes med peger samstemmende p4, at forskellige
former for hjzlp til uddannelsesinstitutionerne er med til markant at modne og udvikle etableringen af
uddannelseseksport. Indgaelse af bilaterale aftaler mellem lande, sikaldte ”Memorandums of
Understanding (MoU)”, kan udgere en legitimitet for institutionerne til, i samspil med nationale myndigheder,
at igangsette konkrete initiativer. Disse formelle aftaler kan sédledes ofte vere med til hurtigt og smidigt at
initiere konkrete aktiviteter. Den danske regering har eksempelvis indgiet MoUs med Sydkorea og Vietnam
pé uddannelsesomridet, og en udvidelse af antallet af aftaler kan plausibelt vare medtil at forbedre
mulighederne for uddannelseseksport, serligt hvis de indgar i en samordnet indsats med de institutioner, der
har enske om at eksportere uddannelse. Til sammenligning har Tyskland strategiske aftaler med syv lande i
Europa og syv lande globalt, alle strategisk fokuseret pé aftaler om hjxlp til udvikling af
erhvervsskolesystemer. Aftalerne har varet med til at skabe en hovedvej for tyske uddannelsesudbydere til at
etablere sig i de pagzldende lande.

En anden central supportfunktion er netverksopbygning, og iser netvaerk og relationer til potentielle
kobere af eksporterbare uddannelseslosninger. I de internationale eksempler arbejdes der med begrebet ”one-
stop-shop”, som giver mulige uddannelseskobere én synlig og koordinerende indgang til et lands
uddannelsesudbydere. I one-stop-shop-funktionen ligger ogsa en overvagning af det internationale
uddannelsesmarked siledes, at der lobende kan gives information til uddannelsesudbyderne om mulige
programmer, udbud eller interessante mode- og konferenceaktiviteter, jf. boks 3 nedenfor.

38 IMove (2008): “Exportleifaden Aus- und Weiterbildung”



Boks 3: IMove Germany — en national supportfunktions

IMove er en vaesentlig aktgr i forhold til at udmgnte den tyske nationale strategi for
uddannelseseksport. IMove blev etableret med et todelt formal:

e At malrette og styrke tyske uddannelsesudbyderes netvaerk og kontaktflade til internationale
samarbejdspartnere og kunder.
e At professionalisere uddannelsesinstitutionernes arbejde med uddannelseseksport

For at Igfte disse mal gennemfg@rer IMove en lang reekke aktiviteter. Disse aktiviteter omfatter bl.a.
afholdelse af messer, roadshows og konferencer globalt (trade missions), der har fokus pa at fremme

kendskabet til szerligt tyske erhvervsuddannelser. Samtidig gennemfgres deltaljerede markedsstudier
af udvalgte lande med opfglgende netvaerksaktiviteter i det pageeldende modtagerland. Endvidere
understgtter IMove ogsa tysk uddannelseseksport via nationale tiltag med fokus pa udveksling af best
practice, afholdelse af kurser relateret til eksportvirksomhed (sprog, forretningskultur og
finansieringsmuligheder) og afholdelse af case competitions blandt uddannelsesinstitutionerne med
fokus pa at skabe innovative uddannelseslgsninger, der matcher behovet hos udvalgte aftagere i
form af fx virksomheder.

Endelig kan der peges pa potentialet i at opbygge en samlet webportal, hvor metoder, kurser og anden
ridgivning formidles til udbyderne. En sidan portal kan bidrage til at inspirere uddannelsesinstitutionerne i
deres arbejde med uddannelseseksport, bl.a. gennem gode business cases.

Boks 4: Refleksionssporgsmil

Hvor er behovet stgrst i forhold til at udvikle redskaber og rammer for videndeling? Og hvilke
procedurer kan etableres for at understgtte uddannelsesinstitutionernes faelles videndeling
om uddannelseseksport?

Hvilke finansieringsmodeller kan abne op for en mere udbudsdreven udvikling af dansk
uddannelseseksport?

Hvordan gribes etableringen af regionale, nationale og internationale partnerskaber bedst an
i praksis, og hvilke aktgrer kan facilitere etableringen af partnerskaber?

3 www.imove-germany.de



