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Hva er coaching?

Wikipeda: 

Coaching er veiledning, motivering, læring og trening av personell, 
hvor de trenede er selvstendige individer som tar bevisste 

veivalg og gjennomgår faglig og personlig utvikling 



Dagens omdømme?

• Coaching har ingen tydelig definisjon

• Coaching gir forskjellige assosiasjoner, ikke alle positive

• Grenser til terapi

• Stort spenn blant de som kaller seg coacher

• Stort spenn i metodikk og tilnærming

• Skepsis i media

• En litt ”umoden” bransje
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Noen tanker om behovet for coaching

• Lederrollen er ofte ensom, man har behov for en alliert, fortrolig,
samtalepartner, impulsgiver, veileder, støttekontakt…

• Lederrollen har blitt mer krevende og sammensatt

• Medarbeideres krav og forventning til ledere øker

• Omsetningshastigheten for sannheter, viten og kunnskap har
blitt kortere; man må være i en kontinuerlig læreprosess

• Behovene er personlige og individuelle, kjemi 
er viktig



Men til syvende og sist, de tre viktigste:

• Forretningsmessige resultater
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Markedskommunikasjon

• Tre nivåer for ”merkevaren”:
– Bransjen/coaching-begrepet
– Det enkelte selskap
– Den enkelte coach

• Identifisere: 
– Hva skal vi være – for hvem?

• Og det store spørsmålet: 
– Hvordan skal vi kommunisere det?



Kommunikasjonskokeboka

1. Bli tydelig på hva som er ditt produkt eller tjeneste.

2. Definere hvilke behov tilbudet dekker.

3. Definere din målgruppe; hva er ditt marked, hvem er det du
snakker til?

4. Hva vet og føler målgruppen i dag? Hvorfor gjør de ikke som du vil?

5. Når du skal kommunisere; hva er målet med aktiviteten?

6. Hva er det ene, mest motiverende argumentet du kan trekke
frem?

7. Hvordan kan du uttrykke budskapet på en ny og overraskende
måte?

8. Hvilke mediekanaler gir best effekt og er mest
kostnadseffektive?

9. Evaluer alltid hvordan det gikk; det er alltid noe å lære!



Hva kan gjøres?

� Hvis virkeligheten er bedre enn oppfatningen; tør å fortelle om 
det!

� Utvikle og synliggjøre sertifisering/kvalitetsstandarder.

� Snakke til næringslivet på deres premisser.

� Bruke case, vise til resultater.

� Nyttiggjøre PR-muligheter – det er lettere enn du tror

� I grenseland mellom næringsliv og livsstilsjournalistikk

� Lage saker som passer inn i livsstilsflatene; lederrollen, 
hvordan kravene endrer seg, konkrete case/personer

� Nyttiggjøre nye medier (hvordan fremkommer ditt 
selskap ved søk på nettet?)



Oppsummering

� Spør de det gjelder, dvs kunden/markedet. 
”Sett deg inn i hodet på”

� Gjør hjemmeleksa (Kokeboka)

� Se etter muligheter

� Gjør det!


