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Grundlaggande coaching-
fardigheter

International Coach Federation (ICF) och NCF definierar 11 st grundlaggande
coachingfardigheter (Core Competencies).

Fardigheterna har tagits fram for att stodja en battre forstaelse for de fardigheter
och det synsitt som anvénds i dagens coachingyrke enligt ICF:s definitioner. De
kan ocksa hjélpa en att jamfora den coach-specifika utbildning som ICF och NCF
kraver med den utbildning man sjdlv har genomgatt. Fardigheterna anvands
ocksa som grund for ICF:s och NCEF:s certifieringsprocess.

Fardigheterna ar uppdelade i 4 st grupper dar varje grupp bestar av sadana
fardigheter som logiskt hor ihop. Grupperna och de enskilda fardigheterna ar
inte rangordnade, de ar alla grundldggande och avgorande for varje kompetent
coach att kunna uppvisa.

For en annu mer detaljerad beskrivning av varje grundfardighet hanvisas till
ICF:s hemsida www.coachfederation.org.

A. Skapa grunden
1. Méta etiska riktlinjer och professionell standard

Att forsta coachingetik och etiskt upptradande och kunna tillimpa dessa i alla
coachingsituationer.

2. Etablera coachingbverenskommelsen
Formaga att forsta vad som kravs i motet coach-kund och att na 6verens-
kommelse med potentiell/ny kund om coachingprocessen och -relationen.

B. Skapa den dmsesidiga relationen

3. Etablera fortroende och narhet med kunden
Formaga att skapa ett tryggt, stodjande klimat som leder till en fortlopande
anda av tillit och respekt.

4. Coachingnérvaro
Formaga att vara fullt medveten och skapa en spontan relation med kunden,
med en Oppen, flexibel och fortroendeingivande stil.

C. Kommunicera effektivt

5. Aktivt lyssnande
Formaga att helt och hallet fokusera pa vad kunden sdger och inte sdger, att i
relation till kundens 6nskningar forsta innebérden av vad som sdgs och att
stodja kunden i att uttrycka sig.

6. Stélla kraftfulla fragor
Formaga att stdlla fragor som uppenbarar den information som behdvs for att
fa maximal nytta av coachingrelationen for kunden.

7. Direkt kommunikation
Formaga att kommunicera effektivt under coachingsessioner och att utnyttja
spraket s man uppnar storsta positiva inverkan pa kunden.



D. Underlatta larande och resultat
8. Skapa medvetenhet

Formaga att integrera och utvardera information fran olika kallor och gora

tolkningar som hjélper kunden att bli medveten och darmed uppna
overenskomna resultat.

9. Utforma handlingar

Formaga att tillsammans med kunden skapa tillfallen for kontinuerligt

larande, under coachingen och i situationer i arbetsliv/privatliv; och tillfallen
for att vidta nya atgarder som effektivt leder till 6verenskomna resultat.
10. Planera och sétta mal

Formaga att utveckla och underhalla en effektiv coachingplan tillsammans
med kunden.

11. Hantera framsteg och ansvarstagande

Formaga att halla uppmarksamheten pa vad som éar viktigt f6r kunden och att
lamna ansvaret for genomforandet hos kunden.



