Dokumentation af behov

| 2012 aftalte rektorerne for henholdsvis Copenhagen Business School (CBS) og Kgbenhavns Universitet
(KU) at udvikle en feelles kandidatuddannelse med sprogene tysk, fransk og spansk. Det resulterede i et
forslag til en uddannelse, der blev sendt til akkreditering pr. 1. maj, 2013. Forslaget fik afslag pa
akkreditering. Akkrediteringsradet lagde i afggrelsen vaegt p3, at behovsafklaringsprocessen ikke havde
veeret tilstraekkelig, at der ikke var tilstraekkelig sammenhaeng mellem adgangskrav og uddannelsens
faglige niveau, og at der kun i nogen grad var ssmmenhang mellem fagelementernes laeringsmal og
uddannelsens kompetenceprofil for sa vidt angik malene for modulet Innovation og international
forretningsudvikling.

Rektorerne fandt dog fortsat et behov for en feelles kandidatuddannelse, og i Igbet af det fglgende ar blev
ideen diskuteret pa flere planer savel pa institutionsniveau, som pa institutniveau.

| maj 2014 afholdt Department of International Business Communication (CBS) og Institut for Engelsk,
Germansk og Romansk (KU) et m@gde, hvor mulighederne for udviklingen af en faelles kandidatuddannelse
med sprogene tysk, fransk og spansk blev diskuteret pa et konkret handlingsorienteret plan i lyset af radets
begrundelse for afslaget. Det blev herefter besluttet, at en faelles uddannelse ikke skulle fokusere pa sma-
og mellemstore virksomheder, men have omdrejningspunkter inden for sprog, kultur og
marketing/markedsstudier. Det naervaerende forslag er derfor ikke en ansggning om praekvalifikation af
samme uddannelsesforslag som i 2013, men ansggning om praekvalifikation af en helt ny uddannelse. Det
skal bemaerkes, at CBS af strategiske grunde er i faerd med at lukke en cand.ling.merc. linje i interkulturelle
markedsstudier, der erstattes af den engelsksprogede MA-IBC, som inkluderer undervisning i juridisk og
finansielt engelsk samt to linjer: interkulturel marketing og organisationskommunikation. Der vil derfor
vaere behov for en overbygningsuddannelse med sprogene fransk, tysk og spansk, der kan fungere som
erstatning for den der lukkes.

Der er arbejdet med to parallelle og indbyrdes afhangige processer. Den ene proces var en afdeekning af,
hvorvidt der er et behov for en sddan uddannelse, og den anden var videreudviklingen af uddannelsen
under inddragelse af fagmiljgerne pa de to institutioner. Fagmiljgerne blev Igbende holdt underrettet om
feedback fra dimittender, studerende og aftagere.

Denne proces er skitseret i nedenstaende diagram.
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| det fglgende vil kun den del af processen, der vedrgrer eksterne interessenter blive beskrevet med

henblik pa at dokumentere behovet for uddannelsen.

De eksterne interessenter, der blev kontaktet er:

a)

b)
c)

d)
e)

dimittender, der har leest den nuvaerende cand.ling.merc. i interkulturelle markedsstudier pa CBS og er
dimitteret i 2005 eller senere (for liste over deltagere, se evt. bilag 1);
aftagere, der sidder i en ’lignende’ stilling i virksomheder med relation til Tyskland/Frankrig/Spanien;
aftagere, der ansaetter personer til ‘lignende’ stilling i virksomheder med relation til
Tyskland/Frankrig/Spanien;

IBCs og Engeroms Advisory Board;

1. 3. og 5. semesters bachelorstuderende, der pa KU laeser spansk, fransk eller tysk og pa CBS laeser
Europaeisk Business eller Interkulturel Markedskommunikation;

Kontakten med eksterne interessenter i forbindelse med udviklingen af uddannelsen er faldet i 5 faser og i
det fglgende vil hver af disse 5 faser samt relevante delkonklusioner blive beskrevet.

Forste fase

Fase 1 var fokusgruppeinterview med i alt 10 dimittender, der har laest den nuvaerende cand.ling.merc. i
interkulturelle markedsstudier. Formalet med disse interviews var at afdaekke, om den uddannelse,
dimittenderne har gennemfegrt, efter deres vurdering har givet dem de rette kompetencer, og i hvor hgj
grad de vurderer, om de anvender disse kompetencer i deres tidligere og nuvaerende job. Input fra
interviewene skulle bruges til at revidere den eksisterende kompetenceprofil modtagne input fra



dimittenderne. Der blev foretaget fire interviews, der hver isar varede cirka halvanden time. Interviewene
blev gennemfgrt som semistrukturerede interviews med udgangspunkt i en interviewramme, der kort
gengivet indeholdt 2 hovedemner, nemlig

e Hvilket job har du nu?
e Har uddannelsen givet dig de rette kompetencer (en vurdering af relevans/styrker/svagheder)
inden for fagomraderne
o marketing
o sprog
o kultur

Interviewrammen findes i bilagsmaterialet.

Den overordnede konklusion pa fokusgruppeinterviewene med de 10 dimittender, der har laest den
nuveerende cand.ling.merc. i interkulturelle markedsstudier, er, at dimittenderne har erhvervet
akademiske kompetencer samt viden og kompetencer indenfor sprog, kultur og
marketing/markedsstudier, der har givet dem fagligt relevant og meningsfuldt arbejde, hvilket tjener som
begrundelse for at bruge denne uddannelse, samt uddannelsens kompetenceprofil som udgangspunkt for
den videre udvikling af den feelles kandidatuddannelse. Kulturkompetencer pa et mere abstrakt analytisk
niveau forventes at vaere en styrkelse af uddannelsen. Nedenfor fremlaegges de vaesentligste pointer og
observationer fra fokusgruppeinterviewene i kort form.

Betydningen af de erhvervede akademiske kompetencer vurderes hgjt. Alle anfgrer, at det i deres arbejde
er vigtigt selvstaendigt at kunne identificere og analysere problemer, anvise lgsningsforslag, Igse
problemer, strukturere og skrive rapporter samt holde styr pa mange og komplicerede data. Det er
ligeledes vigtigt, at kunne satte sig ind i og forsta andres kommunikation pa fremmede sprog.

Betydningen af viden om og kompetencer inden for markedsstudier og marketing vurderes hgjt. Alle
mener, at de dagligt bruger bade denne viden og disse kompetencer, selvom de sidder i meget
forskelligartede jobfunktioner. Vigtigste falles viden, der konstant er i spil, fremhaves som vaerende:
kommerciel forstaelse, forstaelse for hvordan en virksomhed og en ‘forretningsproces’ er skruet sammen,
og hvordan et ‘forlgb’ er. Virksomhedens og kundens opfattelse af vaerdi, investering, tid, afkast osv., og
hvordan kandidaten kan bidrage til dette forlgb.

Selvom viden om og kompetencer inden for markedsstudier og marketing vurderes hgjt, papeger flere en
vis forvirring og uklarhed bade hos omgivelserne og hos dimittenderne selv: alle ved, hvad marketing er,
men er markedsstudier det samme? Kan dimittenden det samme, som en cand. merc., der har studeret
marketing? Hvis ikke man kan det samme, hvordan forklarer dimittenden med en cand. ling. merc. i
interkulturelle markedsstudier sa, hvad det er, vedkommende seerligt kan, og iseer hvordan man far
henholdsvis kolleger, arbejdsgivere og samarbejdspartnere til at forsta og udnytte veerdien af det, man
kan. Dimittenderne har forskellige forklaringsstrategier, der dog oftest indebzerer en eller anden form for
sammenligning med cand. merc.

Betydningen af viden om sprog samt sprogkompetencer vurderes som hgj, men ikke entydigt hgj.
Dimittenderne satter lighedstegn mellem sprog og kommunikation. Dimittender, der anvender det
studerede sprog dagligt anfgrer, at de sproglige kompetencer bruges hele tiden, isaer malgruppetilpasning
samt viden om grammatik, redigering af tekster og i mindre grad oversattelse. Dimittender, der ikke eller



sjeeldent anvender det studerede sprog, anfgrer, at studiet af fremmedsproget har skeaerpet dansk og en
sproglig opmaerksomhed, uanset hvilket sprog, der anvendes. Flere omtaler sprog som en analysetilgang
og et analyseredskab, der kan bruges i andre sammenhange. Selvom grammatik i studietiden delvis var et
"hadefag’, mener de fleste, at de igennem grammatikundervisningen blandt andet har erhvervet analytiske
faerdigheder. En enkelt dimittend udtrykte sig negativt bade om sprogundervisningen og om tid brugt pa
sprog i det hele taget. Vedkommende mente ikke, at sprogdelen af studiet overhovedet havde givet
kompetencer, der kunne anvendes til noget.

Betydningen af viden om kultur og kulturelle forskelle samt kulturkompetencer vurderes som hgj, men
heller ikke entydigt hgj. Opfattelsen af, hvorvidt dimittenderne bruger deres kulturelle kompetencer,
afhaenger ikke af, om de bruger deres fremmedsprog ofte. De dimittender, der mener, at de ofte bruger
deres kulturelle kompetencer, har sveert ved at konkretisere den konkrete anvendelse. Nogle mener, at de
dagligt g@r brug af deres forstaelse for forskellige kulturer (savel nationale og regionale, som branche og
virksomhed, gruppe, subgruppe, segment etc.) og udviser en deraf fglgende adaekvat adfeerd og anvender
en hensigtsmaessig tilgang. De beskriver kulturkompetencer som adferd, men omtaler i denne
sammenhaeng ikke analytiske faerdigheder, analyseredskaber el. lign.

Dimittenderne kom med en del udtalelser om planerne for en faelles kandidatuddannelse samt konkrete
forslag til en forbedring af den uddannelse, de havde erhvervet sig, og langt de fleste forslag gik pa tvaers af
grundelementerne — marketing, sprog og kultur. Heraf kan navnes:

1. Flere forelaesere/oplaegsholdere fra den virkelige verden — fra virksomhederne. Dette indebarer ikke
mindre teori, men bade positive rollemodeller og et andet "aktivt’ forhold mellem teori og praksis.
Ideelt set bgr der vaere oplaegsholdere fra den virkelige verden i alle kurser, ogsa i sprogkurserne.

2. Stgrre kendskab til alle de ‘veerktgjer’, der eksisterer ude i den virkelige verden, uanset om det er CMS
(content management systems), excel, ppp eller ad-word’s. | de cases, der skal Igses i Igbet af
uddannelsesforlgbet, skal de studerende ‘tvinges’ til aktivt at seette sig ind i og bruge relevante
vaerktgjer. Virksomhederne forventer efter deres opfattelse, at man kender til konkrete vaerktgjer, nar
man sg@ger en stilling.

3. Stgrre fokus pa det digitale og mindre fokus pa radio og TV-kampagner. Det anfgres, at yngre og evt.
nyuddannede kandidater forventes at have styr pa det digitale, pa ONLINE universet. Som nyuddannede
bliver de ofte sat til at lave noget pa nettet/computeren og understreger, at det skal fremga af
uddannelsen, at de har den kompetence.

4. Respondenterne understreger, at de ikke skal vaere grafikere, men det visuelle skal have en (mere
tydelig) placering i uddannelsen.

5. Det er vigtigt at kunne validere tal og vurdere gkonomiske konsekvenser af en strategi. Dimittenderne
fremhaever, at de skal vaere i stand til at tage beslutninger pa grundlag af tallene — dvs. der fordres mere
matematik og mere gkonomi, idet de fx skal kunne vurdere signifikans, udarbejde et budget for en
kampagne og lignende. De skal ikke vaere talknusere, og derfor er der ikke en forventning om hardcore
statistik, men der ma gerne veere excel-ark i eksempler/cases. Hvis tal/gkonomi ikke skal vaere en del af
de obligatoriske fag, skal det eksistere som valgfag henvendt til ‘sprog-kultur’-folk.

6. Valgfag kontra virksomhedspraktik kontra udlandsophold. Der er meget delte meninger om valgfag og
praktik. Nogle vurderer, at valgfag er et meget vigtigt element, fordi det giver mulighed for at
specialisere sig indenfor et interesseomrade. Andre vurderer, at valgfag er irrelevante, fordi der ikke er
passende interessante/relevante valgfag. Det skal vaere langt mere tydeligt, at praktik bade i
virksomheder og udlandet er muligt, og mulighederne skal veere lettilgaengelige og tydelige.



7. Speciale pa fremmedsproget. Det anfgres, at det vil blive en udfordring at na op pa et tilstraekkelig hgjt
niveau, hvis specialet skal skrives pa fremmedsproget. Det vil formodentligt blive svaert at fa
relevant/god empiri fra virksomheder, hvis slutresultatet, dvs. specialet, ikke er umiddelbart
tilgaengeligt for virksomheden, fordi det fx er skrevet pa fransk.

8. Udsagn om en fzlles kandidatuddannelse. Kandidaterne giver udtryk for, at de aktivt har valgt CBS.
Deres opfattelse af KU var, at der er for meget tekstanalyse, for meget teori, for meget Goethe. De
havde dermed en forestilling om, at KU’s sproguddannelser er en fortszaettelse af det, de har oplevet i
gymnasiet, hvad angar emner, indhold, paedagogik og tilgang til sprog. Dermed vurderede de KUs profil
som vaerende for “blgd”, og kandidaterne bemaerkede, at CBS skal passe pa sit brand.

9. Der skal formuleres USP’er. (Unique Selling Points)

Hvad angar de konkrete forslag til forbedringer af uddannelsen, vil forslag om flere forelaesere / oplaegs-
holdere fra den virkelige verden blive inkorporeret i uddannelsen, og dimittendernes egne tilboud om enten
at fungere som oplaegsholdere eller deltage i udarbejdelsen af cases blev noteret.

Hvad angar bade veerktgjer, redskaber, det visuelle samt en stgrre prioritering af ‘onlineuniverset’ blev det
besluttet, at holde fast i, at det er en akademisk uddannelse, og at de akademiske kompetencer er det
vigtigste. Skiftende vaerktgjer, redskaber, kommunikationskanaler etc., der bruges i praksis, skal inddrages
aktivt ved Igsning af cases, og de skal selvfglgelig vaere tidssvarende, men ma ikke i sig selv blive
fokusomrader. Denne beslutning blev understgttet af input fra aftagerpanelerne.

Hvad angar forslag om skrappere krav til kompetencer indenfor gkonomi og spgrgsmalet om validering af
tal, blev det besluttet, at gkonomikomponenten skal inkorporeres i hgjere grad i marketingscases, under
hensyntagen til at den faelles uddannelse aldrig kan blive en gkonomiuddannelse pa grund af kravet til
matematik pa A-niveau ved optagelse pa BA. Det kommende studienaevn opfordres til at rekvirere et eller
flere for dette studium relevante valgfag i skonomi, statistik og budgetstyring.

Spgrgsmalet om henholdsvis obligatorisk praktik, obligatorisk ophold i udlandet overfor valgfag forblev pa
dette stadie abent, ligesom der heller ikke blev truffet beslutning om hvilket sprog, specialet skulle skrives
pa.

Man noterede, at tidligere CBS studerende ikke er entydigt positive overfor en felles kandidatuddannelse,

og at det er vigtigt, at de studerende i Igbet af uddannelsen bliver gjort endnu mere bevidste om, hvad det
er, de kan, og hvad de kan ’szelge sig selv pa’.

Med udgangspunkt i den tidligere uddannelse, dennes kompetenceprofil og de gennemfgrte fokusgruppe-
interviews med dimittender blev fglgende fgrste beskrivelse af jobfunktioner og kompetenceprofil
udarbejdet.

Beskrivelse af jobfunktioner og kompetenceprofil

Jobfunktioner

* Kortlegge problemstillinger relateret til organisationer og virksomheders strategi ved dbning af nye
markeder, udvidelse af aktivitetsomrdder m.v. (markedsanalyse)



Alene eller i faellesskab med andre tage kvalificerede beslutninger vedr. aktiviteter i specifikt
land/sprogomrdde m.v. — samt implementere disse beslutninger (markeds- og
marketingbeslutninger)

Etablere og varetage kontakt med aftagere, samarbejdspartnere, organisationer og virksomheder i
mdlsprogslandet/-omradet

Varetage lignende funktioner i ikke-danske organisationer og virksomheder med aktiviteter i DK

Varetage lignende funktioner i internationale organisationer

Kompetencebeskrivelse

Kandidaten har omfattende viden om

analytiske og metodiske tilgange til markedsstrukturer, forbruger-, forretnings- og
organisationskultur;

markedsstrukturer, forbruger-, forretnings- og organisationskultur pa (udvalgte) markeder, hvor det
valgte fremmedsprog tales;

fremmedsproget samt dets samfundsmaessige og kulturelle kontekst;

humanistiske og samfundsvidenskabelige metoder.

Kandidaten kan

metodisk og pa teoretisk grundlag selvstaendigt identificere og analysere

* problemstillinger relateret til marked, markedsstruktur, forbruger - og forretningskultur pa
markeder, hvor det valgte fremmedsprog tales;

» (inter)sproglige og (inter)kulturelle problemstillinger i organisationer;

* implementere og/eller integrere Igsninger pd interkulturelle / intersproglige
/markedsrelaterede udfordringer i organisationens strategiske mal;

beherske det valgte fremmedsprog situationsadaekvat i tale og skrift;
formidle pa tveers af sprog- og kulturgraenser;

metodisk kaede problemidentifikation, problemformulering, problemanalyse og problemlgsning
sammen.

Felgende uddannelsesstruktur, der allerede foreld i skitseform, blev bekraeftet
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Denne beskrivelse af jobfunktionerne og kompetenceprofilen, samt ovenstaende struktur blev anvendt ved
de to naeste faser — fokusgruppeinterview med henholdsvis nuveerende studerende og aftagere.

Anden fase

Fase 2 i behovsanalysen var et fokusgruppeinterview med nuveerende 1. 3. og 5. semesters
bachelorstuderende, der laeser spansk, fransk eller tysk pa KU og Europaeisk Business eller Interkulturel
Markedskommunikation pa CBS. Der deltog i alt 11 studerende i fokusgruppeinterviewet. Flertallet af de
fremmgdte studerende er holdrepraesentanter eller pa anden vis aktive studerende med stor
bergringsflade til medstuderende. Alle sprog og alle argange var repraesenteret, dog var CBS
‘overrepraesenteret’ i forhold til KU.

Formalet med denne del af analysen var at fa belyst, om de nuvaerende bachelorstuderende associerer de
skitserede jobfunktioner med deres forestillinger om det fremtidige job, samt i hvor hgj grad de opfatter
den skitserede kompetenceprofil og dermed den skitserede uddannelse som en attraktiv overbygning til
den bacheloruddannelse, de er i gang med.

Den PowerPoint praesentation, der blev anvendt ved dette fokusgruppeinterview, findes i bilagsmaterialet.
De studerende kommenterede Igbende og med stort engagement.

Den overordnede konklusion pa dette fokusgruppeinterview var, at jobfunktionerne generelt blev opfattet
som relevante og spaendende; flertallet af de studerende kunne se sig selv i en rolle, hvor de analyserede
markeder og samarbejdede med kunder og interessenter. Generelt modtog de nuvaerende
bachelorstuderende den skitserede kandidatuddannelse meget positivt.

Nedenfor fremlaegges de vaesentligste pointer og observationer fra fokusgruppeinterviewene i kort form.



Hvad jobfunktionerne angar, deler de studerendes tilbagemeldinger sig i to. Flertallet fandt funktionerne
relevante og spa&ndende; man kunne se sig selv i en rolle, hvor man analyserede markeder og
samarbejdede med kunder og interessenter. De studerende fandt det desuden positivt, at markedsanalyse
blev vaegtet hgjt.

Nogle fa var bekymrede for, om jobfunktionerne var for bredt beskrevet og havde sveert ved at se, hvad de
kunne tilbyde en arbejdsgiver.

Hvad angdr kompetencebeskrivelsen og den samlede uddannelse oplevede flertallet af de fremmgdte
studerende kombinationen af interkulturel marketing med virksomhedskommunikation som relevant og
interessant, og at uddannelsen var en naturlig overbygning til bacheloruddannelsen i interkulturel
markedskommunikation og til KU’s bacheloruddannelser i tysk, fransk og spansk. Samtidig fremhaevede
flertallet af de studerende ogsa, at kompetenceprofilen var bred og gav udtryk for en vis bekymring for, at
den muligvis var for bred.

Nogle fa var bekymrede for om uddannelsen favnede for mange fagligheder, om de ville blive tilstraekkeligt
specialiserede og samtidig efterspurgte nogle (saerligt Europaeisk Business-studerende) et mere
samfundsvidenskabeligt fokus: EU, politik, business og gkonomi.

Hvad angar sproglige kompetencer, interesserede de studerende sig for indholdet i kurserne pa
profilsproget og fremhaevede, at det var vigtigt, at materiale, undervisning og eksamen i profilsproget
fokuserede pa markedsanalyse og interkulturelle aspekter, og ikke pa sprogfeerdighed, litteratur og kultur.

Der var delte meninger om engelsk som undervisningssprog i de faelles kurser. Nogle opfattede et hgjt
niveau i engelsk som en attraktiv sidegevinst ved uddannelsen, mens andre frygtede, at engelsk ville fylde
for meget pa bekostning af dansk, det kontrastive og profilsproget.

De studerende anfgrte, at det ud fra kursusbeskrivelserne var uklart, om der menes marketing eller
markedsanalyse og de udtrykte en klar praeference for markedsanalyse frem for marketing.

Tredje fase

Fase 3 i behovsanalysen er funderet pa to fokusgruppeinterview. Deltagerne i disse var primaert
repraesentanter for henholdsvis IBCs (Department of International Business Communication ved CBS) og
Engeroms (Institut for Engelsk, germansk og romansk ved KU) Advisory Board. Nedenstaende er baseret pa
svar fra 7 aftagere. Formalet med denne del af analysen var at fa belyst, om kompetenceprofilen
vurderedes at vaere relevant i forhold til de skitserede jobfunktioner, om disse jobfunktioner reelt findes i
sma og mellemstore virksomheder, og endelig hvorvidt der er behov for kandidater med uddannelsens
profil.

Der var inviteret i alt 35 aftagere til de 2 fokusgruppeinterview, der desvaerre begge blev ramt af forfald pa
grund af bl.a. sygdom. Det betgd, at grundlaget blev mere spinkelt end planlagt.

Fokusgruppedeltagernes vurdering af, i hvilken udstraekning jobfunktionerne findes, er ikke entydig. Der
var dog enighed om, at jobfunktionerne primaert skal findes i mellemstore eller store virksomheder og ikke
i sma virksomheder.

Der var groft sagt to grupperinger: 1) deltagere med sproglig baggrund, som primaert opfatter
jobfunktionerne som sproglige, og som derfor udtrykte bekymring for, om det sproglige niveau vil blive
hgjt nok og 2) deltagere med en gkonomi-marketing baggrund, som opfatter jobfunktionerne primaert som
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marketingopgaver, og som udtrykte bekymring for, om niveauet inden for marketing ville blive tilstraekkelig
hgjt. Begge grupper udtrykte bekymring for, om uddannelsen ville resultere i kandidater, der ‘falder
mellem to stole’.

Generelt var sproggruppedeltagernes vurdering af den nye uddannelse mere positivend gkonomi-
marketingsgruppens vurdering.

Der var enighed om, at ingen andre eksisterende uddannelser, der udbydes ved CBS eller ved andre danske
hgjere laereranstalter umiddelbart giver denne kombination af sprog og marketing. De uddannelser, der
vurderes at ligge teettest pa denne uddannelse, er sproguddannelserne i henholdsvis International
virksomhedskommunikation og International markedskommunikation, der kan gennemfgres ved
henholdsvis Alborg og Arhus Universitet. Marketingskompetencerne i disse to uddannelser er relativt
begraensede, og ingen af aftagerne ansa det for at vaere et muligt problem for den foreliggende
uddannelse.

Den overordnede konklusion pa denne fase var, at en praecisering af jobfunktionerne er pakraevet, hvilket
indebaerer, at en revision af kompetenceprofilen ogsa var pakraevet.

Samtidig skal det undersgges om dimittender, der har leest den nuveerende cand.ling.merc. i interkulturelle
markedsstudier, har beskaeftigelse, hvor de anvender de kvalifikationer, de har tilegnet sig pa uddannelsen.

Efterfglgende skulle det undersgges, i hvilket omfang aftagere bekrafter eksistensen af henholdsvis de
reviderede jobfunktioner og den reviderede kompetenceprofil.

Nedenfor fglger en uddybelse af konklusionen, hvorefter et mgde med en ekstern interessent, der ikke
deltog i fokusgruppemegderne, Anders Ngrgaard, Senior Communications Partner, Maersk Line, kort
refereres. Mgdet blev afholdt af Simon Ulrik Kragh, der koordinerer uddannelsens marketingsdel. Formalet
var dels at fa praeciseret jobfunktionerne, dels at fa dem beskrevet, sa der er en stgrre sandsynlighed for,
at gkonomi-/marketingfolk kan se, hvilken jobfunktion denne uddannelse uddanner til, og hvad denne
uddannelses kandidater vil opna af viden og kompetencer.

Behov for uddannelsens kandidater og relevansen af kompetencerne set ud fra gkonomi-
/marketinggruppens perspektiv

Bade sproggruppen og gkonomi-/marketinggruppen kan genkende jobfunktionerne, om end de ser dem
noget forskelligt.

@konomi-/marketinggruppen vurderer, at virksomhederne tanker i specialistfunktioner. Hvis
virksomheden har brug for en marketingperson, sa ansaetter man fx en cand. merc. med marketing, og hvis
sproget er vigtigt vil mange virksomheder ansatte lokale, der har sproget som modersmal, dvs.
franskmaend i Frankrig. | f@rste tilfeelde er en kandidat fra denne uddannelse i konkurrence med en cand.
merc. med marketing og i andet tilfeelde med personer, der har det pagaldende sprog som modersmal. |
begge tilfelde taber en kandidat fra den her foreliggende uddannelse efter deres opfattelse konkurrencen.
@konomi-/marketinggruppen bemaerker, at der kan vare en risiko for, at kandidaterne kan fa sveert ved at
fa deres fgrste ansattelse, eftersom virksomhederne ser pa ‘Return of Investment’. Hvorfor skulle
virksomheden/salgschefen anszette en person med kompetencer, som virksomheden/salgschefen ikke
forstar og ikke (aner)kender. Anszettelse er generelt praeget af en konservativ holdning, idet der er en
tendens til at man sgger efter kandidater, der ligner en selv (i dette tilfaelde fx ingenigrer eller cand.



merc.’ere) og salgschefer/eksportchefer sgger efter kandidater med kompetencer, som de selv forstar og
derfor vil en stgrre ballast af marketingkompetencer altid veje mere for dem end kultur- og
sprogkompetencer. @konomi-/marketinggruppen vurderer, at der er tale om nichestillinger og dermed i
hgjere grad er en uddannelse til nichestillinger end fx en cand.merc er. Vi skal derfor vaere papasselige med
ikke at saette optaget for hgijt.

Hvad angar spgrgsmalet om kompetencernes relevans, er gkonomi-/marketinggruppens svar, at steerke
marketingkompetencer er vigtigere end sprog og kulturkompetencer, og de er bekymrede for, om
marketingkompetencerne bliver staerke nok. Kun en deltager fra gkonomi-marketinggruppen, der selv har
siddet i en ledende stilling i en dansk virksomheds datterselskab i Tyskland, ser en fordel ved at ansatte en
person, der har sprog- og kulturkompetencer.

Behov for uddannelsens kandidater og relevansen af kompetencerne set ud fra sproggruppens
perspektiv

Sproggruppen genkender jobfunktionerne og deler ikke antagelsen om, at virksomheder taenker i
specialistfunktioner, eller at der er tale om nichestillinger. Sproggruppen anfgrer, at hvis man skal veere
primus-motor ved kontakten til kunder og aftagere, sa skal man veere staerk i sproget. Sproggruppens
bekymring er i denne sammenhang ikke, om jobfunktioner findes, og om der er behov for kandidaterne,
men om kandidaterne i Igbet af uddannelsen opnar et tilstraekkeligt hgjt sprogligt niveau.

Flere fra sproggruppen gav udtryk for, at uddannelsen tegnede positivt, og at kombinationen af sprog og
marketing var rigtig teenkt. De fremsatte konkrete forslag til, hvordan uddannelsen kunne handtere
forskelle i sprogligt indgangsniveau og samtidigt sikre et hgjt sprogligt niveau, selvom der, set fra deres
perspektiv, blev afgivet timer til marketing. Herunder anfgrte de blandt andet, at det er vigtigt, at CBS og
KU ikke gar pa kompromis med det sproglige niveau, og at der skal vaere et overlap i indholdet mellem
sprog og marketing. Det kan og skal ggres til integrerede fagligheder fx ved at dele af
marketingsmodulerne undervises pa fremmedsproget.

Derudover anfgrte de, at generelle kulturkompetencer og projektlederkompetencer meget vel kunne vise
sig at veere afggrende ved ansattelse. De fandt, at stakeholder-delen med fordel kunne bygges sammen
med en projektlederkomponent. Samtidig udtrykte de sig meget positivt bade om praktik og en udstrakt
brug af cases. De fremhavede det vigtige i, at arbejdsgiveren skulle kunne se, at der er tale om en
kandidat, der er klar til at ga i gang med det samme.

Via det fgr omtalte mgde med Anders Ngrgaard, Senior Communications Partner, Maersk Line, fik vi
przeciseret fglgende:

B2B (business to business), markedsanalyse og analyse af konkurrenter og konkurrenternes ageren er langt
mere end tal alene. Lokal kulturforstaelse er vigtig, idet der er behov for lokal tilpasning, ndr man agereri
et fremmed marked. Desuden er der behov for kandidater der kan handtere kontakten mellem global
(hovedkontor) og lokal. Det vurderes desuden, at kandidaterne kan indga i salgsteams med henblik pa
blandt andet at stremline i forhold til lokal tilpasning (enhance efficiency & effectivity). Vurderingen er, at
disse kandidater vil veere gode som "executive assistant” til en udsendt landechef. Her vil de kunne veaere
"brobyggere” i kraft af deres integrerede kompetencer.
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Disse kandidater kommer med en kvalitativ forstaelse af verden, der er mindst lige sa vigtig som en
kvantitativ, og de vil kunne vaere marketingkoordinatorer og fx sta for projektledelse.

Pa baggrund af de forskellige input i denne fase blev nedenstaende jobfunktioner praeciseret.

Jobs

The study programme enables candidates to occupy jobs in which knowledge of international marketing
and management in combination with near-native linguistic and cultural skills contribute to the attainment
of the goals of the organization. Drawing on their insight into international marketing and their ability to
interact efficiently with stakeholders in the local market, they are able to plan and implement activities in
the specific linguistic and cultural areas which they have chosen as their specialization, and to maintain and
build up durable personal relationships. The candidates are particularly suited for jobs in the following
areas:

Senior management’s staff

As members of senior management’s staff the candidates are able to participate effectively in the
implementation of international activities ensuring that they are consonant with the local environment, and
to assist senior managers in the local market using their communicative and cultural competencies as well
as their practical ability to coordinate activities. As near-native speakers of the local language with a
profound insight into the local culture, they can assist in negotiations, set up joint activities without time-
consuming misunderstandings due to language and cultural differences.

Business to business marketing

The candidates’ knowledge of decision making in industrial buying processes and the different aspects of
buyer-seller cooperation plus their understanding the behavioural patterns that are typical in the local
culture and the ability to act in accordance with local customs, enable them to enhance the efficiency of
industrial sales teams. They can explore business opportunities in the local market, contact potential buyers
and develop the relationships needed in long-term business relations.

Business to consumer marketing

In companies that produce for the consumer market, the candidates may fill in jobs which require a solid
knowledge of the principles of market research, promotion and branding. The candidates’ grasp of
qualitative and quantitative market analysis, their understanding of branding and market communication
enable them to plan promotion activities in cooperation with research agencies, advertising companies and
the retail outlets. Drawing on their near native cultural and linguistic skills they are able to identify how
local consumers may perceive the promotion and discuss the campaign on local terms with the various
stakeholders.

Samlet set bidrog hele denne fase til nedenstaende revision af kompetencebeskrivelsen

Kompetencebeskrivelse
(udkast revideret af AK, 17. dec.)
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Jobfunktioner

Etablere og varetage kontakt med aftagere, samarbejdspartnere, organisationer og virksomheder i
malsprogsomradet;

Fungere som brobygger pa tvaers af sprog- og kulturbarrierer;
Indga i beslutningsprocesser vedr. aktiviteter i det valgte sprogomrade;
Implementere beslutninger vedr. aktiviteter i det specifikke sprogomrade;

Kortlaegge problemstillinger relateret til organisationer og virksomheders strategi ved abning af nye
markeder, udvidelse af aktivitetsomrader m.v.;

Varetage lignende funktioner i ikke-danske organisationer og virksomheder med aktiviteter i DK;

Relevante etablerede stillingsbetegnelser er eksempelvis: executive assistant, area manager,
country manager, market manager, relations manager, marketing coordinator, sales coordinator,
project manager, international key account manager.

Kandidaten kan (kompetencer)

implementere og integrere Igsninger pa markedsmaessige, interkulturelle og intersproglige
udfordringer i organisationens strategiske mal;

interagere effektivt med interessenter pa lokale markeder, hvor det valgte fremmedsprog tales;
planlaegge og gennemfgre projekter i det valgte sprogomrade;

opbygge og vedligeholde professionelle relationer i det specifikke sprogomrade;

metodisk og pa teoretisk grundlag bidrage til at identificere og analysere:

» problemstillinger relateret til marked, markedsstruktur, forbruger - og
forretningskultur pa markeder, hvor det valgte fremmedsprog tales;

= (inter)sproglige og (inter)kulturelle problemstillinger i organisationer.

Kandidaten kan (feerdigheder)

tale det valgte fremmedsprog flydende, spontant og preecist;
skrive det valgte fremmedsprog klart, velstruktureret og korrekt;
formidle pa tveers af sprog- og kulturgraenser;

metodisk kaede problemidentifikation, problemformulering, problemanalyse og problemlgsning
sammen.
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Kandidaten har omfattende viden om
o det valgte fremmedsprog og dets samfundsmaessige og kulturelle kontekst;
e genrer og fagsprog, der er relevante for markedsanalyse, marketing og markedskommunikation;

¢ analytiske og metodiske tilgange til markedsstrukturer, forbruger-, forretnings- og
organisationskultur;

e humanistiske og samfundsvidenskabelige metoder.

Fjerde Fase

Fase 4 af behovsanalysen baserer sig pa en spgrgeskemaundersggelse blandt kandidater fra den
eksisterende kandidatuddannelse i interkulturelle markedsstudier pa CBS, som for de pageeldende sprog
(spansk, fransk og tysk) nedleegges til sommer 2015. Formalet med denne del af analysen er indirekte at
belyse behovet for uddannelsen set fra kandidaternes perspektiv. Ved at spgrge disse kandidater om
jobfunktioner og tilegnede savel som anvendte kompetencer vil vi fa dels et indblik i, om kandidaterne
anseaettes i de jobfunktioner, som uddannelsen sigter mod, dels en vurdering af, hvilke kompetencer de har
tilegnet sig pa kandidatstudiet, samt i hvilken udstraekning disse kompetencer anvendes og vurderes som
vaerende vaerdifulde i relation til deres konkrete arbejdsopgaver.

Derved vil vi fa belyst, om og i hvilket omfang jobfunktionerne eksisterer, om kandidaterne anszettes i
sadanne jobfunktioner, og om de reelt bruger de kompetencer, de har tilegnet sig via
kandidatuddannelsen. Samtidig kan vi generere veerdifuld viden om, hvad der med fordel kan inkorporeres
i den nye uddannelse, og ikke mindst hvad der skal viderefgres fra den snarligt nedlagte uddannelse. Den
overordnede konklusion er, at jobfunktionerne eksisterer: kandidaterne er ansat i jobs, hvor de anvender
deres faglighed, og de kompetencer, de har tilegnet sig gennem uddannelsen, er derfor relevante.

Nedenfor gives fgrst en kort beskrivelse af fremgangsmade og datagrundlag, dernaest fremlaegges
resultaterne af spgrgeskemaundersggelsen i kort form.

Der blev udarbejdet et spgrgeskema, der via LinkedIn blev distribueret til dimittender fra cand.ling.merc i
Interkulturelle Markedsstudier. Da der ikke findes en szerlig Linkedin-gruppe for disse kandidater, er
respondenterne identificeret ved at sgge pa interkulturelle markedsstudier/interkulturel marketing.
Sggningen genererede en population pa 65 respondenter. Spgrgeskemaet blev fremsendt som en sakaldt
In-mail — dvs. afsenderen kan sende mailen inklusiv link til spgrgeskemaet uden fgrst at have skabt kontakt
til med modtageren. LinkedIn-brugerne modtager denne mail som en ’‘ekspertiseefterspgrgsel’, hvilket
betyder, at de ikke ngdvendigvis laegger maerke til den. En enkelt respondent har afvist at deltage, og 27
har svaret pa skemaet. Respondenterne, der har besvaret spgrgeskemaet, er repraesentative at dgmme
efter de jobfunktioner, der angives pa LinkedIn, og besvarelserne giver saledes et godt kvalitativt grundlag
for justeringer af uddannelsen, saerligt nar de sammenholdes med det gvrige input, vi har generet gennem
dialog med mulige aftagere.

Tabel 1. Respondenternes beskzeftigelsessituation (N=27)
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Lenmodtagere Selvstaendige Arbejdslgse

25 (92,6%) 1(3,7%) 1(3,7%)

Tabel 2 illustrerer respondenternes fordeling pa de udbudte sprog. En overvaegt af respondenterne har
haft engelsk som sprog, men savel spansk som fransk og tysk er repraesenteret.

Tabel 2: Fordeling pa de udbudte sprog

Russisk
Italiensk
Spansk

Fransk

Tysk

Engelsk

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Tabellen nedenfor viser, at kandidaterne finder anseettelse inden for et bredt spektrum af
brancher/omrader. Da datamaterialet ikke er st@rre, er det ikke muligt at udlede tendenser i forhold til
omrader/brancher.

Tabel 3: Hvilket omrade arbejder din virksomhed/organisation mest inden for?

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Information og kommunikation

Handel (inkl. detailhandel og butikskseder)

Finansiering og forsikring

Industri (fx. medicinalindustri og biotek)

Renovation, energi- og vandforsyning

Transport (logistik)

Vidensservice (fx radgivning)
Interessevaretagelse (fx foreninger og...

Kultur og fritid

Landbrug, skovbrug og fiskeri

Rejsebureauer, renggring og anden operationel...
Andet

En stor del af respondenterne arbejder jeevnfgr tabellen nedenfor med marketing/markeds-
kommunikation/reklame/external relations samt ledelse og strategi. Der ma derfor siges at vaere et
godt match i forhold til de jobfunktioner, som uddannelsen sigter mod.

Tabel 4: Hvilken af disse funktioner beskriver bedst de opgaver, du arbejder med?




0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Marketing/markedskommunikation/reklame/exter
nal relations

Administration og sekretariatsbetjening

Ledelse og strategi

Andet

| spgrgeskemaundersggelsen har vi bedt dimittenderne vurdere en raekke forskellige faktorers betydning
for, at de fik deres fgrste job. Tabellen nedenfor illustrerer svarfordelingen.

Tabel 5: I hvor hgj grad var falgende efter din mening afgdrende for, at du fik dit forste job?

Personlige kompetencer

Erfaring studiejob

Fagspecifikke komp. — marketing, markedsstudier
Kontakter og netveerk

Akademiske kompetencer

Erfaring praktikophold

Erfaring studieophold

Fagspecifikke kompetencer — sprog/kultur

Gode karakterer

Erfaring projektarbejde

Personlige kompetencer og erfaring fra studiejob har som ventet ifglge respondenternes egen opfattelse
stor betydning for, at de fik deres fgrste job. De fagspecifikke kompetencer indenfor marketing og
markedsstudier vurderes ogsa at have stor betydning. At de fagspecifikke kompetencer inden for
sprog/kultur vurderes lavere er ikke overraskende og skyldes formentlig, at netop disse kompetencer ikke
fylder meget i den eksisterende uddannelse. Fagspecifikke kompetencer inden for sprog og kultur har i den
nye uddannelse en langt mere fremtraedende plads, da disse kompetencer i kombination med marketing
og markedsstudier vurderes som relevante og efterspgrges af aftagerne (jaevnfgr de gvrige dele af
behovsanalysen).

Set i forhold til tilbagemeldinger fra aftagere om, at praktikophold og studie-/udlandsophold bgr vaere
obligatorisk, er det vaerd at bemazerke, at dette ifglge kandidaternes vurderes at have forholdsvis lille
betydning for deres fgrste job. Vi har derfor besluttet, at praktik eller udlandsophold ikke skal vaere
obligatoriske dele af uddannelsen, men vi vil samtidig via uddannelsens struktur og specifik vejledning til
de studerende anspore til og sikre, at de let vil kunne komme i praktik eller tage til udlandet.

Overordnet ses det af tabellen nedenfor, at der er en meget hgj grad af overensstemmelse mellem
respondenternes vurdering af tilegnelse af kompetencer og deres anvendelse af samme kompetencer.
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Seerligt for de generiske kompetencer er der god overensstemmelse, og for de specifikt faglige
kompetencer og faerdigheder synes det at vaere tilfaeldet, at de tilegnede faerdigheder/kompetencer
anvendes i lidt mindre grad. Denne forskel er forventelig, da en akademisk uddannelse i udgangspunktet
skal give de studerende en raekke fagspecifikke feerdigheder og kompetencer, som kan anvendes i
forskellige sammenhaenge, situationer og funktioner, og som derfor ikke vil finde anvendelse i lige stor
grad i en konkret arbejdssituation. Vi opfatter derfor svarfordelingen som en indikator for, at vaegtningen
af kompetencer og feerdigheder i den eksisterende uddannelse er passende, og vi legger derfor ogsa
denne vaegtning/fordeling til grund for den nye uddannelse.

Tabel 6: | hvor hgj grad mener du, at du har tilegnet dig folgende kompetencer i Igbet af studiet, og i
hvor hgj grad mener du, at du anvender disse kompetencer pa dit arbejde?

Evne til at analysere komplekse problemstillinger
Evne til at arbejde i teams

Evne til projektarbejde

Evne til at formidle viden til andre

Evne til at tilegne sig ny viden

B Anvendt
Samarbejde pa tveers af kulturer

. . . M Tilegnet
Metodiske og praktiske faerdigheder - sprog og kultur

Teori — sprog og kultur
Metodiske/praktiske faerdigheder markedsstudier og...

Teoretisk viden Markedsstudier og Marketing

| spgrgeskemaundersggelsen spurgte vi afslutningsvis om, hvad der kunne have styrket kandidaten endnu
bedre til mgdet med arbejdsmarkedet. Som det fremgar af tabellen nedenfor, vurderes flere praktiske fag
(herunder projektstyring), lgsning af opgaver i samarbejde med virksomheder, anvendelse af
gaesteundervisere fra erhvervslivet og flere konkrete cases meget hgjt. Disse elementer er helt centrale i
den nye uddannelse og er saledes en rgd trad i forhold til uddannelsens paedagogisk/didaktiske sigte.

Tabel 7: Hvilke af nedenstaende forhold havde styrket dig endnu bedre til mgdet med
arbejdsmarkedet?
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Flere praktiske fag - IT, regnskab, projektstyring
Lgse opgaver i samarbejde med virksomheder
Flere gaesteundervisere fra erhvervsliv

Bedre muligheder for praktik

Flere konkrete cases

Redskaber/undervisning i ledelse

Bedre karriere vejledning

Teknologi i undervisningen

Personlig coaching

Bedre muligheder for udlandsophold

Bedre studievejledning

Flere internationale undervisere

Flere undervisningstimer generelt

Flere opgaver med kombination af sprog og...
Flere mundtlige opgaver - fremmedsprog
Flere krav til den enkelte studerende
Gruppearbejde med internationale studerende
Flere undervisningstimer i sprog

Flere skriftlige opgaver - fremmedsprog

Mere teori

Delkonklusion, fjerde fase

Pa baggrund af ovenstaende kan vi konkludere fglgende:

Den eksisterende kandidatuddannelse i interkulturelle markedsstudier pa CBS, som nedlaegges i 2015, er et
solidt fundament for udvikling af den ansggte uddannelse. Med en gget integration af uddannelsens
forskellige dimensioner, lever den ansggte uddannelse i meget hgj grad op til det dokumenterede behov.
Undersggelsen viser, at der er hgj grad af overensstemmelse mellem respondenternes vurdering af
tilegnelse af kompetencer og deres anvendelse af samme kompetencer i en specifik jobsammenhang.
Undersggelsen giver dermed ikke anledning til justeringer pa dette omrade. Da en akademisk uddannelse i
udgangspunktet skal give de studerende en raekke fagspecifikke faerdigheder og kompetencer, som kan
anvendes i forskellige sammenhange, situationer og funktioner, og som derfor ikke vil finde anvendelse i
lige stor grad i en konkret arbejdssituation, opfatter vi svarfordelingen som en indikator for, at vaegtningen
af kompetencer og feerdigheder er passende.

| forhold til spgrgsmalet om hvorvidt praktik eller udlandsophold skal vaere en obligatorisk del af
uddannelsen, er der forskellige holdning bade internt blandt og imellem interessentgrupperne. Vi har
derfor besluttet, at praktik eller udlandsophold skal veere en mulighed, der er let at realisere for de
studerende, men det skal ikke veere en obligatorisk del af uddannelsen.

De konkrete forhold, som efter kandidaternes vurdering kunne have styrket dem endnu bedre i forhold til
deres mgde med arbejdsmarkedet, har vi i vid udstraekning integreret i den ansggte uddannelse. Det
geelder seerligt I@sning af opgaver i samarbejde med virksomheder, inddragelse af gaesteundervisere fra
erhvervslivet, casebaseret undervisning som undervisningsmodel, inddragelse af forskellige vaerktgjer (fx
projektstyring) i I@sning af cases samt gode muligheder for praktik og udlandsophold.

Samlet set kan det altsa konkluderes, at uddannelsens faglige profil og sammensaetning (faerdigheder og
kompetencer) i meget hgj grad er tilpasset behovet, jeevnfgr kandidaternes opfattelse.
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Femte Fase

Fase 5 af behovsanalysen er funderet pa en mailhgring blandt 38 potentielle aftagere for uddannelsens
kandidater. Nedenstaende baserer sig pa kvalitative svar fra de 18 repraesentanter for forskellige
virksomheder og organisationer, der responderede pa henvendelsen. Formalet med denne sidste del af
analysen har vaeret at fa belyst, i hvilket omfang den reviderede kompetenceprofil vurderes at veaere
relevant i forhold til de skitserede jobfunktioner, om disse jobfunktioner reelt findes i de store og
mellemstore virksomheder, og endelig hvorvidt der er behov for kandidater med uddannelsens profil.

Overordnet set vurderer to af respondenterne, at uddannelsen ikke umiddelbart virker relevant, mens en
enkelt giver udtryk for ikke at have de rette forudsaetninger for at give relevant feedback. De resterende 15
respondenter giver samstemmende udtryk for, at jobfunktionerne findes i mellemstore og store
virksomheder og organisationer, og at kompetenceprofilen er relevant i forhold til at bestride disse
jobfunktioner. To af respondenterne vurderer specifikt i den sammenhaeng, at kandidater med denne
profil kan skabe merveerdi for den virksomhed eller organisation, de er ansat i.

Den overordnede konklusion pa undersggelsen er saledes, at uddannelsen er relevant og efterspgrges af
mellemstore og store virksomheder og organisationer. Flere anfgrer, at man med fordel kunne udvide
uddannelsen til at omfatte andre (og mere eksotiske) sprogomrader, hvilket da ogsa indgar i vores
overvejelser om denne uddannelse pa laengere sigt.

Nedenfor fglger dels en uddybning af konklusionen, dels en beskrivelse af en raekke
opmarksomhedspunkter i relation til uddannelsens profil, som ogsa er et resultat af undersggelsen, og
som vi har inddraget i udviklingen af uddannelsen.

Behov for uddannelsens kandidater

Blandt respondenterne er der meget stor enighed om, at jobfunktionerne findes i de fleste virksomheder,
som er engagerede er gnsker at blive det i de pagaeldende lande eller omrader med de omhandlede sprog.
En ser ligefrem et stigende behov for jobfunktionerne (og dermed kandidaterne) — og det fremhaeves, at
sadanne kandidater fx vil kunne styrke koordinering af internationale projekter. Specialisering af
kombinationen med sprog og kultur inden for et specifikt sprogomrade og/eller marked forventes at give
mervaerdi til virksomhederne. Det vurderes, at der er et behov for kandidater, der forstar
markedet/forbrugerne, og som kan bega sig pa sproget. | den sammenhaeng refereres der til virksomheder,
der sgger kandidater, som kan sproget flydende, og som ogsa har andre kompetencer, fx inden for salg og
marketing. Ogsa i internationale og nationale organisationer, der fx arbejder med udvikling i den tredje
verden, FN-organisationer etc., vurderes der at vare et behov for uddannelsens kandidater. Et konkret
eksempel kunne vaere kampagner, der i deres natur er internationale, men som kraever en grad af
kontekstualisering og ’lokalisering’.

En respondent fremhaever, at uddannelsens kandidater ikke blot er relevante, men ogsa ngdvendige for en
virksomhed, som gnsker at komme ind pa et nyt marked: “Hvis man kan opbygge det rigtige netveerk pa
det nye marked, er man langt bedre stillet, og kan traeffe de rigtige beslutninger og undga at have en lang
learning by doing proces, fér man lykkes. Det betyder, at man har respekt for de forskelle, der eksisterer pa
forskellige markeder og anerkender, at vi ikke ngdvendigvis kan bygge et marked op i Frankrig pd samme
mdde, som man f.eks. har haft succes med i Danmark.”

Respondenterne peger p3, at uddannelsens kandidater vil vaere interessante for eksportorienterede
virksomheder, internationale virksomheder og organisationer, konsulentvirksomheder, NGO’er og
ministerier.
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Ud over de konkrete jobfunktioner, som vi naevner i relation til kompetence og job-beskrivelsen, naevner
respondenterne fglgende funktioner og titler:

e Indgd isalgsteams og bidrage med kultur- og sprogvinklen.
e Brandingspecialist

e Public affairs advisor

e Business Development Coordinator

e Media relations specialist/Manager.

e Sales Coordinator, Area Sales Coordinator/Manager

e Radgiver/konsulent

e Tale/skrive/praesentere i salgs- og marketingsgjemed.

Flere respondenter papeger, at det er forventeligt, at kandidaten i starten af sin karriere ikke vil kunne
indga i senior management, og det er derfor vigtigt at fjerne formuleringer herom i jobbeskrivelsen, hvilket
vi efterfglgende har gjort.

Mellem to stole eller integrerede kompetencer?

| forbindelse med udvikling af en uddannelse som denne, der integrerer to fagligheder, er det vigtigt at
vaere opmaerksom pa risikoen for, at man reelt placerer sig mellem to stole. Som det ogsa blev papeget i de
to fokusgruppeinterview med aftagerrepraesentanter, beskrevet i behovsundersggelsens fase 2, er det en
udfordring at sikre, at kandidaterne opnar et meget hgjt fagligt niveau inden for begge fagligheder.
"Brobyggere”, som en respondent kalder kandidater med to fagligheder, er kun salgbare, hvis de ogsa har
noget specialistviden. Naervaerende uddannelse sikrer, at kandidaterne opnar et meget hgjt fagligt niveau
ved en fagintegreret sprogundervisning, saledes at den sproglige kompetence udvikles i takt med
opdyrkning af det faglige felt. Dette fokus ekspliciteres yderligere i det integrerede projektmodul. Gennem
hele uddannelsen integreres forretnings- og markedsfgringsmaessige kompetencer saledes med specifikke
kultur- og sprogkompetencer inden for et sprog-/kulturomrade, og den specialistviden, som kandidaterne
erhverver sig inden for omradet, danner baggrund for et mere generisk vidensniveau inden for sprog- og
kulturkompetencer, der vil vaere efterspurgt af mange eksportorienterede virksomheder. Derved sikres
niveauet inden for savel sproglige faerdigheder og kulturel indsigt og forstaelse som markedsanalytisk
forstaelse og forbrugerkendskab. Den synergieffekt, der opstar i denne specifikke fagkombination, sigter
mod at give de studerende de integrerede kompetencer, som sammen med den specialistviden, de har
inden for kulturelle og sproglige normer og koder i deres valgte sprogomrade, vil give arbejdsmarkedet en
kandidat, der selvstaendigt og struktureret kan udfylde de efterspurgte jobfunktioner.

En anden respondent fremhaever, at kandidaterne skal veere steerke i kommunikation og marketing for at
kunne konkurrere med kandidater fra de mere generiske marketing- og kommunikationsuddannelser. Det
sikrer vi gennem et markant fokus pa produktion af relevante tekstgenrer i savel tale som tekst/skrift.

Da nogle virksomheder, som en respondent fremhaever, ikke ngdvendigvis ser sprog og kultur som en
primzer kompetence, men snarere som en bonus, er det vigtigt, at sprog- og kulturdelen er en integreret
del af den samlede kompetence, der skal til at udfylde selve jobfunktionen. Derfor har vi i forbindelse med
udviklingen af uddannelsen lagt meget stor vaegt pa at udvikle kandidatens evne til at varetage
kommunikation i relation til modtagernes forskellige sproglige og kulturelle forudsaetninger. Med disse
kompetencer, som vi betegner som integrerede kompetencer, vil kandidaterne jeevnfer en af
respondenterne kunne udvikle strategier, forhandle og argumentere, implementere og styre processer.

Uddannelsens sigte tager saledes hgjde for mange af de synspunkter, som fremsaettes af respondenterne:
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e Opererer man i fx Frankrig er det afggrende at kunne fransk — sprog og viden om kulturforskelle er
centralt

e Den sproglige og kulturelle dimension skal suppleres med et fokus pa forretningsforstaelse, opstart
af nye markeder eller projekter — kandidaten skal kunne omsaette sin sproglige og kulturelle viden
til forretnings- eller projektudvikling.

e "Med "”kun” et sprog og en kultur i baggagen vil det for en “interkulturel” kandidat veere
hensigtsmaessigt at kunne papege, at uddannelsen omfatter et “multikultur”-modul, der forbereder
kandidaten til at agere / koordinere /supervisere pa tvars af mangfoldige sprogomrader og
kulturer. Bevidstheden om de mest gaengse kulturelle misforstaelser og konfliktomrader /
veerktgjer til at handtere dem bedst muligt er et plus i bade intern og ekstern kommunikation, og i
en ansattelsessituation vil arbejdsgiverens vinkling af kandidatens muligheder til at bestride og
udvikle et job ikke veere last fast af den valgte sprog-/kulturprofil.”

e Kompetencerne er relevante under forudsaetning af, at kandidaterne opnar at blive “near native”
kulturelt og sprogligt. Det anbefales, at de studerende kommer pa studieophold/praktik i det valgte
sprogomrade for at sikre det rette faglige niveau. Dermed vil man kunne bruge sproget til noget
aktivt i virksomheden.

e Lokal sprog og kulturforstaelse er vigtigt — der er behov for lokal tilpasning og handtering af
kontakten mellem det global (hovedkontor) og det lokale.

e Den globale kulturforstaelse — det der kan beskrives som den ikkelandespecifikke traening — skal
ogsa veere et centralt element. Dvs. der skal ogsa vaere fokus pa den mere generiske
kulturforstaelse, som kan bringes i anvendelse i forhold til andre lande og markeder end lige netop
det sprogomrade, man har specialiseret sig i. Det vil ogsa imgdega den risiko, der ligger i, at det kan
det vaere svaert for en kandidat med fx speciale i det spanske marked at finde lige praecis det job,
hvor kompetencerne kommer i spil. Derfor er det vigtigt, at uddannelsen sikrer, at kandidaterne
specialiserer sig i sprog/kulturomrade, og samtidig far redskaber til at bega sig pa flere markeder
via deres almene kulturforstaelse.

III

Delkonklusion, femte fase

Pa baggrund af denne fase af behovsundersggelsen kan fglgende konkluderes:

Der er et behov for kandidater fra denne uddannelse i mellemstore og store virksomheder og
organisationer, og kandidaterne vurderes at passe ind i forhold til et stort antal specifikke og veldefinerede
jobfunktioner i de pagaeldende virksomheder og organisationer.

Det er sandsynliggjort, at kandidaterne vil tilfgre merveerdi, til den virksomhed/organisation, der ansatter
dem.

Uddannelsens vaegtning af henholdsvis specialistviden og generiske kompetencer bevirker, at kandidaterne
vil kunne finde anszettelse inden for et bredt spektrum af virksomheder og organisationer.

Vi er opmaerksomme pa risikoen for, at man med en uddannelse som denne placerer sig mellem to stole og
har forsggt at undga det gennem uddannelsens opbygning og indhold. Vi mener ogsa, at vi via vores dialog
med de forskellige interessenter, har sikret os, at der er et reelt behov for kandidater med denne profil.
Med et arligt optag pa 60 kandidater fordelt pa de tre sprog, mener vi, at der i Danmark som helhed vil
veere et behov, der vaesentligt overstiger den forventede kandidatproduktion.
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Bilag

Bilag 1: Deltagerliste, fokusgruppeinterview med dimittender

Navn Titel Firma
Tidligere: Junior Product Manager | L'Oreal

Dennis Klevenfeldt
| gang med opstart af egen
virksomhed pa Filippinerne

Frederikke S@grensen Account Director TBWA & BBDO

Karina Leerke Madsen

Search Director

Resolution Denmark, Omnicom
Media Group

Mette Marie Malmros

Project Manager

Scandesigns A/S

Michael @land Hindrichsen

Webmaster

Feriepartner Danmark

Philip Jgrgensen

Junior Category Manager

Coop Trading A/S

Sanne Lykke Olsen

Media Productions Manager

Wonderful Copenhagen

Tanja Thim Kromann Jensen

Chief HR & Marketing Officer

Reder & Mortensens Eftf. ApS

Tine Anna Eghjort

Brand Materials Coordinator

DHI

Ved interviewene deltog desuden:

Jannie Kirstine Henriksen

Relations Manager

CBS Career Center

Bilag 2: Invitationsmail sendt til dimittender

Keere cand.ling.merc.

CBS og Kabenhavns Universitet er i faerd med i feellesskab at udvikle en ny kandidatuddannelse, som
giver kompetencer inden for interkulturelle markedsstudier og interkulturel markedskommunikation.
Uddannelsen kombinerer indsigt i interkulturel marketing, marketingstrategi, forbrugerkultur og
interkulturel forbrugerkommunikation med sprog- og kulturkompetencer inden for tysk, fransk eller
spansk. For at kunne lave en sd relevant uddannelse som muligt vil vi meget gerne vide mere om,
hvilken type opgaver, vi skal ruste de kommende studerende til at Igse.

Sa vidt vi kan se pd din LinkedIn-profil har du cand.ling.merc. som uddannelsesbaggrund og du
arbejder med omrdder, der er relevante for kommende studerende pd den nye kandidatuddannelse.
Din viden kan bidrage til at vi far udviklet den bedst mulige uddannelse i forhold til arbejdsmarkedets
behov. Det vil vaere en meget stor hjaelp for os, hvis du kunne saette en time af til at fortaelle os om dit
arbejde pd et af nedenstdende fokusgruppemgder:

1. Tirsdag d. 7. oktober kl. 16:30 — 17:30
2. Onsdag d. 8. oktober kl. 16:30—-17:30
3. Torsdag d. 9. oktober kl. 16:30—17:30
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Mgderne afholdes pa CBS (lokale 2(.007), Dalgas Have 15, Frederiksberg. Vi serverer lidt til at stille
den veerste sult og tgrst, samt giver en flaske vin som tak for hjzelpen.

Du kan melde dig ved at sende en mail til Marie Nytoft og angive det relevante

fokusgruppemgde. Hvis du har spgrgsmal til arrangementet kan du ligeledes stille dem til Marie Nytoft

pd ovenstdende mail.
Best regards
Alex Klinge

Head of Department

PBS RNy COPENHAGEN BUSINESS ScHo0!

Copenhagen Business School

Dalgas Have 15, 2000 Frederiksberg
e-mail:

www.cbs.dk

Bilag 3: Interviewramme brugt ved interview med dimittender

Ramme for interview
vedr. kandidater med interkulturelle markedsstudier + et sprog
engelsk / tysk / fransk / spansk / italiensk (?)

Denne interviewramme skal give et overblik over de hovedpunkter, som vi vil seette fokus pa i vores interview.

SAMTALEEMNER
(reekkefglgen vil ikke ngdvendigvis blive fulgt slavisk)

Kort prasentation
- hvornar blev | feerdige
- hvad har | arbejdet med i Igbet af jeres ‘arbejdsliv’ - hvad arbejder | med nu?

Marketing

- Hvilke forventninger har | oplevet til jeres marketingsfaglige kompetencer?

- Har uddannelsen givet jer de rette kompetencer? Hvad kunne/burde der have veeret mere/mindre af i
uddannelsen? Eventuelle mangler?

Sprog
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- hvilke(t) sprog har | med fra uddannelsen, bruger | det/dem - til hvad? — pa hvilket niveau?

- Hvilke forventninger har | oplevet til jeres sproglige kompetencer?

- Har uddannelsen givet jer de rette kompetencer? Hvad kunne/burde der have vaeret mere/mindre af i
uddannelsen? Eventuelle mangler?

Kultur

- Hvilke forventninger har | oplevet til jeres kulturelle kompetencer?

- Har uddannelsen givet jer de rette kompetencer? Hvad kunne/burde der have vaeret mere/mindre af i
uddannelsen? Eventuelle mangler?

Kan du naevne ’problemer’ — ‘opgaver’ fra dit nuvaerende arbejde, som ville vaere oplagte specialeemner?

Sprog = kommunikation Sprog = kommunikation

Kultur Marketing Kultur Marketing

Hvor vil du placere din uddannelse i dette speendingsfelt?  Hvor vil du placere dine nuvaerende arbejdsopgaver
i dette spaendingsfelt?

Volumenspgrgsmadl (skal helst besvares, men ikke samtaleemner, aflever gerne skriftligt, cirkatal er OK!):

Hvor mange medarbejdere er | totalt i organisationen? Hvor mange sprog er der i spil i hele organisationen?
Hvordan er organiseringen sprog, kommunikation, marketing — en afdeling, flere afdelinger, flere funktioner — hvad
ersammen? Hvor mange ansatte er der i disse funktioner p.t.?

Hvor mange havde | ansat i disse funktioner for 5 Gr siden? Hvor mange tror | der vil vaere brug for om 5 ér?

Hvor mange er der ansat hos jer — i hele organisationen —som oprindeligt har en sproguddannelse, men laver noget
andet i dag? Hvem er beslutningstagerne vedrgrende kultur- og sprogopgaver?

Mange tak for din deltagelse og dine input!

Bilag 4: Oversigt over deltagere, fokusgruppeinterview - nuvaerende studerende
| alt 11 studerende deltog i workshoppen, fordelt pa fglgende bacheloruddannelser:

CBS EB, Tysk 6
CBS EB, Fransk 1
CBS IMK, Fransk: 1
KU, Spansk 2
KU, Fransk 1

Desuden deltog lektor Mette Skovgaard Andersen, videnskabelig assistent Marie Nytoft (CBS), AC-vejleder Anna
Vestergaard (KU) og specialkonsulent Ea Feldfos (KU).
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Bilag 5: Powerpoint brugt ved fokusgruppeinterivew med nuvaerende studerende

Den anvendte powerpoint-praesentation er tilgeengelig

Bilag 6: Deltagerliste; fokusgruppeinterview med aftagerreprasentanter
Deltagere ved f@rste interview

Navn Stillingsbetegnelse Virksomheder

Claus Fonnesbech Senior Communications Advisor Discus Communications A/S
Erik Schulz Global HR Partner & Change Lead | Alfa-Laval

Jakob Holm Direktgr Office2go

Ole Angersbach Schou Managing Partner Growthpartner

Deltagere ved andet interview

Navn Stillingsbetegnelse Virksomheder
Lars Stenius Steehr Associate Manager Novo Nordisk
Charlotte Pedersen Consultant, terminology specialist | KMD

Klavs Valskov Partner & co-founder Agenda Strategies

Bilag 7: Invitationsmail sendt til aftagere — fokusgruppeinterview
Keere

CBS og Kgbenhavns Universitet er i faerd med i feellesskab at udvikle en ny kandidatuddannelse, som
giver kompetencer inden for interkulturelle markedsstudier og interkulturel markedskommunikation.
Uddannelsen kombinerer indsigt i interkulturel marketing, marketingstrategi, forbrugerkultur og
interkulturel forbrugerkommunikation med sprog- og kulturkompetencer inden for tysk, fransk eller
spansk. For at kunne lave en sa relevant uddannelse som muligt har vi brug for at diskutere den
planlagte uddannelse med sdvel IBCs og Engeroms Advisory Boards som andre mulige aftagere af

kandidater fra uddannelsen.

Det vil derfor veere en meget stor hjeelp for os, hvis du kunne deltage i et af de to planlagte

dialogmader:

4. Torsdag d. 27. november kl. 16:30 — 18:00
5. Tirsdag d. 2. december kl. 16:30 — 18:00

Mgderne afholdes pd CBS (lokale 2@.007), Dalgas Have 15, Frederiksberg. Vi serverer lidt til at stille

den veerste sult og tgrst.

Du kan melde dig ved at sende en mail til Marie Nytoft og angive det relevante

dialogmgde.
Du vil et par dage for mgdet modtage en beskrivelse af den nye uddannelse.

Pé vegne af
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Alex Klinge
Head of Department

s COPENHAGEN BUSINESS SCHOOL
[:BS N [

Copenhagen Business School

Institut for Engelsk, Germansk
og Romansk

Jgrn Boisen, Institutleder

Dalgas Have 15, 2000 Frederiksberg
e-mail: Kgbenhavns Universitet, Njalsgade 128, 2300 Kgbenhavn S

www.cbs.dk
DIR 35328406

MOB 23807765
engerom.ku.dk/

Bilag 8: Kompetenceprofiler for sammenlignelige uddannelser — brugt ved fokusgruppeinterview
med aftagere

Kompetenceprofiler for ss mmenlignelige uddannelser brugt ved fokusgruppeinterviews med aftagere er
tilgeengelige

Bilag 9: Oplaeg ved fokusgruppemgde med aftagere

Oplaeg anvendt ved fokusgruppeinterview med aftagere er tilgaengeligt

Bilag 10: Liste over inviterede til deltagelse i sp@rgeskemaundersggelse (dimittender)

1. Agniezka Katrine Larsen
2. Ane-Mette Isaksen

3. Anne Katrine Jensen

4. Anne Louise Schmidt

5. Astrid Sgndergaard Harkjzer
6. Beinta Joensen

7. Bjgrn Ejersbo Roesen

8. Carina Schaldemose

9. Charlotte Andersen

10. Charlotte Riber

11. Christian Bogdahn-Reeh
12. Christian Hahn

13. Christine Marie Nielsen
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14. Ditte Maria Bohn

15. Ditte Marie de Voss

16. Emilie Melgaard Gylden
17. Hanne Kvalheim

18. Ida Graff Righolt

19. Isabell Valentin

20. Jacob Kofoed

21. Jakob Laustsen

22. Jannie Buhrkall Tychsen
23. Jeanette Filtenborg Andersen
24, Joan Paepcke

25. Josefine Amanda Munkg Lindholdt
26. Kamilla Glenstrup

27. Karen Cuppers

28. Katrine Baudoin Bundgaard
29. Katrine Hjorth-Hess

30. Kristin Yr Juliusdottir

31. Laila Benjnouh

32. Lana Hjorth

33. Lars Dreyer

34. Louise Junge-Petersen
35. Louise Ngrgaard Dam.
36. Luise Boye Sprechler

37. Maria Bavnild

38. Maria Hermind

39. Maria Simone Sgrensen
40. Marie-Louise Munk

41. Matilde Ascanius

42, Mia Lykke Sgeborg

43, Mia Philipsen Glimberg
44, Mie Elmkvist Jensen

45. Miriam Skov Lauritsen
46. Nadja V. Kjaeergaard
47. Nanna Niebling

48. Nicoline Bergstrgm

49. Ninon Elizabeth Valentin
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50. Pernille Kanstrup

51. Rasmus Rudnik Hansen
52. Rikke Knudsen

53. Rikke Winther

54, Sara Krogh

55. Sergej Radmer

56. Signe Helbaek

57. Sisse Nordskov Iversen
58. Susan Kirstine Lou

59. Sussi Pedersen

60. Tanja Arnber Hansen
61. Thomas Haahr Kristensen
62. Thomas Jensen

63. Tine Kjerulf Heidelbach
64. Tine Risbaek Jensen

65. Tomas Bohse

Bilag 11: Sp@rgeskema sendt til dimittender

Spgrgeskemaet, som blev sendt til dimittenderne, er tilgeengeligt

Bilag 12: Liste over respondenter; mailhgring

Navn

Stillingsbetegnelse

Virksomheder

Henrik Almind

Global Sales and Marketing
Manager

Carotec Food Technology A/S

Merete Wagner Hoffmann

Kommunikationschef

Nomeco A/S

Betina Merete Larsen

HR Business Partner

A.P Mgller-Maersk

Nina Suhr Poulsen

Eksport- og Messeradgivning

Dansk-Tysk Handelskammer

Leif Juhl

Sales Manager

Datalyzer Denmark

Susanne Krogh-Hansen Ejer WeSoMe

Pia Zimmermann Export Manager DBDH
Marianne Danling Ejer People+People
Irmgard Lorenzen International Marketing BioMar

Coordinator

Sigrid Gjessing

Product Manager

Food organization of Denmark

Jonas Giersing Direktgr Fair Trade Maerket
Einar Dyrhauge Executive Director DABF
Karen Hoby Skanning Sprog- og Khoby Komms

kommunikationsradgiver

Anders Kryger

Internal Communications

MAN Diesel & Turbo
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Manager
Aya Okamura Managing Director AYANOMIMI
Hanne von Wowern Online Communications Manager | Danisco
Shahid Abdullah Direktgr (tidligere) FLSchmidt (tidligere)
Fran Muntzberg Managing Director HAAS-MEINCKE A/S

Bilag 13: Mail sendt til respondenter i forbindelse med mailhgring.

Keere xxx

CBS og Kgbenhavns Universitet er i feerd med i fllesskab at udvikle en ny kandidatuddannelse, som giver
kompetencer inden for interkulturelle markedsstudier og interkulturel markedskommunikation. Uddannelsen
kombinerer indsigt i interkulturel marketing, marketingstrategi, forbrugerkultur og interkulturel
forbrugerkommunikation med sprog- og kulturkompetencer inden for tysk, fransk eller spansk. For at kunne lave en
sa relevant uddannelse som muligt har vi brug for kommentarer og feedback bade fra personer, der selv sidder i
lignende jobs og fra mulige aftagere af kommende kandidater. Forhabentlig hgrer du til en af de to grupper og er
villig til at give os feedback.
Jeg fremsender hermed den reviderede kompetenceprofil samt en ’jobprofil’ og vi vil bede dig om at lzese de to
korte dokumenter igennem og svare pa disse fire spgrgsmal.
1. Erjobfunktionen derude? Hvis ja—kom gerne med eksempler pa firma og jobtitel!
2. Er kompetencerne relevante?
3. Eruddannelsen komplementzer i forhold til generiske marketing-uddannelser? Fx. cand. merc. IMM og cand.
merc. BCM
4. Hvad har vi overset?

Vi ser frem til at modtage dit svar, meget gerne en af de fgrste dage i uge 2.
Pa forhand tak for hjaelpen!
Gladelig jul og godt nytar!

Pa vegne af arbejdsgruppen.

Bedste hilsener | Kind Regards

Marie Nytoft
Support ved uddannelsesudvikling (sekretariatsbetjening)

Department of International Business Communication
Copenhagen Business School

Dalgas Have 15, lokale 2(.108, DK-2000 Frederiksberg

Tel.: (+45) 2166 9415| mn.ibc@cbs.dk

b—ﬁ Think before you print
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Bilag 14: revideret kompetenceprofil sendt til respondenter i forbindelse med mailhgring

Kompetencebeskrivelse

(udkast revideret 17. dec.)

Jobfunktioner

Etablere og varetage kontakt med aftagere, samarbejdspartnere, organisationer og virksomheder i
malsprogsomradet;

Fungere som brobygger pa tvaers af sprog- og kulturbarrierer;
Indga i beslutningsprocesser vedr. aktiviteter i det valgte sprogomrade;
Implementere beslutninger vedr. aktiviteter i det specifikke sprogomrade;

Kortleegge problemstillinger relateret til organisationer og virksomheders strategi ved abning af nye
markeder, udvidelse af aktivitetsomrader m.v.;

Varetage lighende funktioner i ikke-danske organisationer og virksomheder med aktiviteter i DK;

Relevante etablerede stillingsbetegnelser er eksempelvis: area manager, country manager, market manager,

relations manager, marketing coordinator, sales coordinator, project manager.

Kandidaten kan (kompetencer)

implementere og integrere lgsninger pa markedsmaessige, interkulturelle og intersproglige udfordringer i
organisationens strategiske mal;

interagere effektivt med interessenter pa lokale markeder, hvor det valgte fremmedsprog tales;
planleegge og gennemfgre projekter i det valgte sprogomrade;

opbygge og vedligeholde professionelle relationer i det specifikke sprogomrade;

metodisk og pa teoretisk grundlag bidrage til at identificere og analysere:

= problemstillinger relateret til marked, markedsstruktur, forbruger - og forretningskultur pa
markeder, hvor det valgte fremmedsprog tales;

» (inter)sproglige og (inter)kulturelle problemstillinger i organisationer.

Kandidaten kan (feerdigheder)

tale det valgte fremmedsprog flydende, spontant og praecist;
skrive det valgte fremmedsprog klart, velstruktureret og korrekt;
formidle pa tvaers af sprog- og kulturgreenser;

metodisk kade problemidentifikation, problemformulering, problemanalyse og problemlgsning sammen.
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Kandidaten har omfattende viden om
e detvalgte fremmedsprog og dets samfundsmaessige og kulturelle kontekst;
e genrer og fagsprog, der er relevante for markedsanalyse, marketing og markedskommunikation;
e analytiske og metodiske tilgange til markedsstrukturer, forbruger-, forretnings- og organisationskultur;

e humanistiske og samfundsvidenskabelige metoder.
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