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Verktygsdokument:

Fyra steg till en lyckad kontakt med
foretag om praktik

Malgrupp: Yrkeslarare och skolpersonal i fastighetsbranschens gymnasieutbildningar
Underlag: Sammanstallt utifran intervjuer med sex fastighetsbolag av olika storlek och geografisk spridning — fran
lokala, kommunala bostadsbolag till rikstdckande fastighetsbolag med verksamhet i flera storstader

Detta dokument sammanfattar vad foretag i fastighetsbranschen faktiskt efterfragar nar en skola tar
kontakt om APL eller ldrlingsplats. Utgangspunkten ar enkel: en ldrare ska pa nagra minuter kunna
forsta vad som krdvs for att 6ka chansen till ett ja. Nedan féljer fyra huvudpunkter, samt ett konkret

exempel pa hur en bra kontakt kan se ut i praktiken.

Skolledningens/rektorns natverk

Eftersom APL/larling ar en central del av gymnasiala yrkesutbildningar ar det viktigt att alla mojligheter till att
skapa en relation med naringslivet tas tillvara. Rektor/skolledning spelar en viktig roll i relationsskapandet med
branscher dar man idag erbjuder yrkesutbildning. Darfér uppmuntrar vi skolledning/rektorer att (tillsammans med
APL-samordnare om sadan finns for skolan) systematiskt arbeta for att skapa och underhalla natverk. Till exempel
kan foretag bjudas in till skolan for att fa traffa larare och fa en beskrivning av utbildningarna. Da foretag ofta ar
upptagna sa ar det viktigt att géra dessa traffar attraktiva ur ett foretagsperspektiv genom att lyfta det
vardeskapande for féretag och samhalle som skolan faktiskt skapar. Vi pa FU bjuder ocksa in till kompetensrad
runtom i hela landet dar vi samlar branschen, myndigheter och utbildningsanordnare — en bra plats for

skolledning/rektorer att knyta vardefulla kontakter med foretag.

Om ovanstaende natverk/kontakter redan existerar sa blir forutsattningarna for att genomféra nedanstaende

punkter enklare.
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1 Paketera informationen — ge féretaget ett firdigt underlag

Foretag sager gang pa gang samma sak: ett vagt mejl om att "vi har elever som séker praktik, har ni plats?"
resulterar oftast i ett nej — helt enkelt for att foretaget saknar underlag for att fatta ett snabbt beslut. Ju mer

konkret och komplett informationen ar redan i forsta kontakten, desto lattare blir det att sdga ja.

» Beskriv vilken utbildning, inriktning och skola eleven gar pa, samt vilken arskurs/kunskapsniva det handlar

om.

> Be eleven forbereda en kort presentation av sig sjalv —vem hen ar, vad hen kan idag och vad hen vill lara sig.

Ett av foretagen liknade det vid "ett CV pa personens kunskap i nuldget". Se dokument ”Elevpresentation”.

» Ange praktikens omfattning: period, langd, hur manga dagar/veckor, samt eventuella krav pa handledning

och uppféljning.

Ett av foéretagen liknade det vid sin egen sdljprocess: precis som de alltid ber kunden om ett
férfragningsunderlag innan de ldmnar ett anpassat forslag, vill de att skolan ldmnar éver ett férdigt paket —

annars blir svaret létt nej direkt.

Var sarskilt tydlig med om det handlar om APL (fortydliga garna arbetsplatsforlagt larande férsta gangen APL
namns) eller om en larlingsplats. De tva blandas ofta ihop, men atagandet for foretaget skiljer sig avsevart — inte
minst i tid: en APL-period &ar oftast begransad till ndgra veckor, medan ett larlingsupplagg stracker sig 6ver
betydligt Iangre tid och innebdr ett annat, mer omfattande ansvar for handledning och upplarning. Ett otydligt
erbjudande dar foretaget inte vet vilket av de tva det galler riskerar att skapa fel forvantningar redan fran start —

och gor det svarare for foretaget att saga ja.

Fundera ocksa igenom vilket varde praktiken kan ha for just det har foretaget — det gor det lattare att mota en
invandning om den kommer, men ar inget du behdver lasa upp som ett saljargument. De vanligaste skalen foretag

sjalva lyft:

> Rekrytering och rykte: en elev de redan kdnner och lart upp ar ofta ett tryggt och enkelt satt att rekrytera —
flera féretag har anstallt just den vagen. Det ar dock aldrig en garanti, bara en maojlighet. En elev med en bra
upplevelse pratar dessutom ofta gott om féretaget i sin omgivning, vilket 6ver tid starker bade rykte och

framtida kompetensforsoérjning.

> Hallbarhet: om féretaget har en hallbarhetsredovisning kan kompetensforsorjning genom praktik vara

relevant att vaga in dar.

» Sambhallsansvar: om foretaget ar kommunalt/allmannyttigt kan det ocksa handla om ett delat samhéllsansvar

snarare an en direkt affarsnytta.
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2 Kontakta ritt person pa ritt sitt — fraga, silj inte

Vem som bor ta forsta kontakten och hur den ska laggas upp varierar mellan foretag. Ett monster som

aterkommer hos flera féretag ar dock att korta, raka fragor fungerar battre dn en lang "séljande" presentation.

» Anvand mejl och skicka till rdtt person — det &r det satt som de flesta foretag foredrar, men flera vill ocksa
kunna komplettera per telefon. Skicka helst till den person som mest troligt kan fatta beslut i fragan, eller till
en sarskild brevladda for rekrytering om foretaget har en. Undvik allménna infobrevlador — dar riskerar
forfragan att bli liggande.

> Var kort: inled hellre med en kort, konkret fraga ("Tar ni emot praktikanter pa fastighetsskotsel i var? Ja eller

nej?") an med en lang forklaring av hela projektet. Ett nej ska respekteras direkt.
> Undvik ett for saljigt eller mallmassigt intryck (t.ex. uppenbart Al-genererade utskick) — det vacker snarare

misstro an fortroende.

Ett av foretagen beskrev det som ren sdljmetodik: bygg fértroende genom att frdga och lyssna, inte genom
att pdsta och évertyga. Ett annat foretag var tydligt med att de helst vill att eleven sjélv hér av sig — inte

ldraren — och att en pdatréngande sdljteknik "inte gar hem hos oss".
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3 Bygg en relation som haller éver tid — inte bara en enskild
forfragan

De foretag som fungerar bast som praktikplatser dr nastan alltid de som har en etablerad, dterkommande relation
med en skola — dar rutinen med tiden blir sjdlvgaende. En enskild kontakt racker séllan; det ar uppféljningen och

kontinuiteten som bygger fortroende.

» Erbjud ett besok pa skolan, en presentation i klassrummet eller en inbjudan till skolan. Det skapar fértroende

pa ett satt som mejl aldrig gor — och flera féretag har uttryckligen aldrig fatt en sadan inbjudan.

> Underhall relationen: byt inte kontaktperson i onédan, och meddela tydligt om ansvarig larare eller

praktiksamordnare byts ut — relationen ar ofta knuten till en person snarare an till skolan som organisation.

» Planerai tid: god framférhallning behovs for de flesta féretag, oftast minst 1-3 manader, men det skiljer sig

at beroende pa bransch, sdsong och organisation. Fraga alltid vad som géller for just det féretaget.
> Ge inte upp efter ett nej: ett nej vid ett enskilt tillfdlle beror oftast pa tillfallig arbetsbelastning —inte pa

eleven eller skolan. Hor av er igen nasta termin eller nasta ar.

Ett av foretagen beskrev sitt mangdriga samarbete med en lokal gymnasieskola som "ett sjdlvspelande
piano" — en upparbetad rutin som fungerar av sig sjdlv. Ett annat féretag pdminde samtidigt om att ett nej
vid ett tillfélle inte ska tolkas som ett permanent nej, utan att skolor bér fortsétta héra av sig.
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4 Ha en hemsida som bekriaftar det liraren siger — en digital
ankarpunkt

Utdver den muntliga och skriftliga kontakten bor skolan ha en hemsida som beskriver praktik och

larlingssamarbeten pa ett sdtt som stdmmer 6verens med det lararen sjdlv sdger i dialogen. Sidans syfte ar inte att
vara det forsta kontaktsattet — det &r fortfarande lararen (eller eleven) som ska ta kontakt och kunna svara pa det
mesta sjalv, utan att behdva hanvisa vidare. Istdllet fungerar hemsidan som en ankarpunkt: en plats foretaget kan

ga till for att bekrafta och fordjupa sig i det som redan sagts, nar kontakten val ar etablerad.

» Se till att skolans hemsida speglar samma information och samma budskap som lararen ger muntligt eller i

mejl — motsdgelser mellan vad lararen sdager och vad hemsidan visar sanker trovardigheten.

» Hemsidan bor innehalla vad APL respektive larling innebar, hur skolan arbetar med arbetsgivarkontakter, hur
eleven ar forsakrad, lank till Skolverkets handledarutbildning, exempel pa tidigare samarbeten med foretag

samt tydliga kontaktuppgifter.
» Kom ihag att en fardig, korrekt och uppdaterad hemsida signalerar seriositet och ett etablerat arbetssatt,

vilket bygger anseende och fortroende redan innan ett personligt méte agt rum.

Ett av féretagen sa att de sjdlva aldrig aktivt gar in pa skolors hemsidor fér att leta upp information — men
féreslog att skolor skickar med en ldnk redan i férsta kontakten, som ett enkelt sétt att bérja bygga

fértroende utan att kréva ett fysiskt maéte.
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Exempel pa ett bra case: sa kan en lyckad kontakt se ut

Nedan foljer ett fiktivt men verklighetsférankrat exempel som visar hur de fyra stegen ovan kan omsattas i

praktiken.

Situationen
Lisa ar yrkeslarare pa fastighetsprogrammet och ska hitta en APL-plats for Emil, arskurs 2, till varen. Emil har last
grundlaggande fastighetsskotsel och vill gdrna prova pa drift och underhall. Lisa har ingen tidigare kontakt med

det lokala fastighetsbolaget.

Steg 1 — Lisa paketerar underlaget
Innan hon hor av sig skriver Lisa ihop ett kort underlag (en halv sida) tillsammans med Emil innehallande: Emils
utbildning och arskurs, vad han redan kan, vad han vill lira sig under praktiken, 6nskad period (atta veckor i mars—

april) samt en kort mening om varfor just det har foretaget ar intressant for honom.

Steg 2 — Lisa tar kontakt pa ratt satt

Lisa tar reda pa lampliga personer inom foretaget att kontakta via mail.

Exempelmail

Amne: Forfragan om APL-plats, handledd praktik fér gymnasieelev — vecka (datum)
Hej (namn),

Jag heter Lisa och &r yrkeslarare pa VVS- och fastighetsprogrammet, inriktning fastighet, pa (skola) i (ort). Vara
elever utbildas till fastighetstekniker, och gor APL pa foretag i omradet under arskurs 2 och 3.

APL &r en viktig del i utbildningen och ger elever méjlighet att utveckla yrkeskunskaper i verklig arbetsmiljé.
Samtidigt far du som arbetsgivare majlighet att tidigt ldra kdnna en ev. framtida medarbetare och bidra till
branschens kompetensférsérjning. Mer om var skola, hur vi arbetar med APL och stédjer féretag finns pa
(1ank).

Jag undrar om ni pa (foretag) har mojlighet att ta emot en av vara elever pa APL i var.

Kort om eleven: Emil gar arskurs 2, har last grundldaggande fastighetsteknik och vill gérna prova pa drift och
underhall under sina atta veckor (datum). Han &r (kunskaper) och (personliga egenskaper) och vill gérna ha sin
APL hos er for att (anledning).

Har ni mojlighet att ta emot honom under den perioden — och finns det nagot du behéver veta mer om innan du
kan svara? Jag skickar sjalvklart mer information eller tar ett kort digitalt méte om du vill. Vill du veta mer om var

skola sa &r du vialkommen till (info om féretagstraff/Gppet hus).
Jag ser fram emot att hora fran dig, per mejl eller telefon (nummer).

Med vénlig hédlsning,
Lisa (efternamn), yrkeslarare, (skola).
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Mejlet &r kort, konkret och stéller en tydlig ja/nej-fraga — i linje med det foretagen sjalva efterfragar. Det ger ocksa

foretaget mojlighet att snabbt bedéma om det ar realistiskt, utan att behova leta upp information sjalva.

Steg 3 — Lisa bygger relationen vidare
Oavsett svar tackar Lisa for aterkopplingen och foreslar ett kort studiebesok eller mote till hosten, for att lara
kanna varandra infor framtida praktikperioder. Om svaret blir nej denna gang, hér hon av sig igen infér nasta

termin istéllet for att stryka foretaget fran listan.

Steg 4 — Skolans hemsida bekréaftar bilden

I mejlet ndmner Lisa kort att mer information finns pa skolans hemsida, ifall foretaget vill Iasa mer pa egen hand.
Nar kontaktpersonen pa foretaget senare googlar skolan hittar hen samma beskrivning av fastighetsprogrammet,
APL och larling som Lisa redan gett muntligt — vilket bekraftar intrycket av ett seriést och samordnat arbetssatt,

snarare an att skapa nya fragor.

Sammanfattningsvis: ett tydligt, komplett underlag + rdtt kontaktvdg och en kort, konkret fraga + en

langsiktig relation + en hemsida som backar upp det Iéraren séger dr de faktorer som

dterkommande avgér om en férfragan om praktik blir ett ja.
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