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BAKGRUND &
MODELLENS FILOSOFI

Bakgrund

MIN-modellen ar en arbetsmodell for coaching, framtagen av Lomma kommun.
Modellen syftar till att coacha personer som star langt ifran arbetsmarknaden, in i
arbetslivet.

MIN-modellen finns sammanfattad i denna handbok och bestar av tre teman -motivation,
information och natverk. Till varje tema finns ett praktiskt coachande verktyg och en
fordjupningsdel.

Modellen har sitt ursprung i Abdirisak Hashis arbete med coaching av nyanlanda

ungdomar i mitten pa 2010-talet. Abdi upplevde att det saknades ett arbetsmodell som
tillgodosag ungdomarnas behov av bade stéd och krav under sin etableringsprocess.
Genom att arbeta relationskapande utifran modellens tre teman, fann Abdi ett effektivt satt
na ungdomarna och coacha dem in i utbildning och arbetsliv.

Da coachingen visade goda resultat for arbete med ungdomar, togs modellen vidare som
ett Finsam-projekt mellan aren 2020 till 2022. | detta projekt provades och utvarderades
modellen i coaching for nyanlanda vuxna. Utvarderingen genomfordes av foretaget
Tranquist utvardering, vilka drog féljande slutsats om modellens fortjanster:

“Inom MIN-modellen har det utvecklats ett dndamadlsenligt system fér att stétta personer
som stdr Idngt frén arbetsmarknaden. Detta styrks av de goda resultat som projektet
kunnat uppvisa genom sin deltagarredovisning. (...) vi konstaterar ocksa att den
arbetsmodell som utvecklats inom projektet ligger viil i linje med vad som i
forskningslitteraturen beskrivs som dndamdlsenliga strukturer fér att stétta personer som
star langt fran arbetsmarknaden och bidrar till deras etablering i samhdillet.”



Modellens filosofi

Framgangar i MIN-modellen bygger pa att skapa goda relationer med klient,
arbetsgivare och myndighet for att pa sa vis ha handlingsutrymmet att utgora en
samordnande funktion kring individens etablering pa arbetsmarknaden.

Detta gors i kombination med coaching genom modellens tre teman —motivation,
information och natverk. Nar effekterna av dessa tre temana samverkar, utgor de
tillsammans en helhet som ar stoérre an delarna.

Malsattningen ar ett intrade pa arbetsmarknaden som ar forankrat i den
enskildes forutsattningar och dnskemal, men och ocksa hallbart pa lang sikt.

Hur detta arbete gar till beskrivs i denna handbok. Men innan vi gar in pa sjalva
coachingen, kommer forst ett avsnitt om klientens forvantningar pa coachingen.

Om mig

Jag har studerat internationella relationer och arbetat med arbetslivs-
coaching i snart 10 ar. Jag har alltid lockats av hur vi kan skapa goda
kontakter manniskor emellan, sarskilt i utmanande situationer. Att se
personer och relationer utvecklas ar en stark drivkraft hos mig.



TYDLIGA
FORVANTNINGAR

Innan du pabdrjar din coaching genom MIN-modellen ar det viktigt att forvantningarna
pa coachingen forst ar klargjorda. Det galler bade de forvantningar som klienten har pa
dig som coach, och pa vad du som coach forvantar dig av klienten.

Har ar gemensamma spelregler till stor hjalp. Du kan anvanda dig av mallen till héger
som stod.

Var tydlig med att dessa spelregler galler. Om klienten inte upplevs redo, behover ni
fundera pa att pausa samarbetet och boka in ett uppfoljningsmote langre fram. Kanske
kommer ni fram till att klienten behdver nagon annan typ av stdédinsats an MIN-coach.



SPELREGLER FOR ETT LYCKAT SAMARBETE

Vad kan coachen Vad kan klienten
forvanta sig av coachen?

forvanta sig av klienten?

Att hen far stod och vagledning
att komma in pa en utbildning
eller arbetsmarknaden.

Att hen visar att denne ar 6ppen att
ta emot de mojligheter som erbjuds.

Att hen satter ett realistiskt mal
utifran sina forutsattningar vad det
galler utbildning och erfarenhet.

Hjalp att formulera en
malsattning och planera en
hallbar framtid.

En mojlighet att reflektera, fa
okad sjalvinsikt och utveckla sina
styrkor.

Att hen tar for sig och vagar
riskera att gora misstag.

Nar de gemensamma spelreglerna ar pa plats
kan ni paborja coachingen. ::>




KARTLAGGNING

Efter att de gemensamma forvantningarna ar satta, ar det lampligt att ga vidare med ett
relationsskapande samtal, dar ni tillsammans kartlagger klientens tidigare erfarenheter,
forhoppningar om framtiden och dennes forutsattningar idag.

Det kan da vara ldge att prata om:

. Utbildningsbakgrund
. Arbetslivserfarenhet

. Ovriga meriter, sa som korkort, flersprakighet eller omvardnad av nirstdende

Ta garna ocksa upp klientens sociala situation med fragor kring:

. Familj, slakt och vanner
. Boende

. Fritidsintressen

I samband med detta bo6r ni ocksa prata om:

. Vad klienten ar bra pa och tycker om att gora
. Inom vilka branscher/yrkeskategorier klienten ser en framtid inom och varfor

. Vilka tankar klienten har om framtiden

Koppla samtalet till modellens tre teman

Under samtalet kommer du att marka vilket av modellens tre teman klienten har storst
behov av att utveckla. Valj ett omrade och fokusera pa det, men ha ocksa de andra tva i
atanke under din coaching.

Pa nasta sida ges en Oversikt av innehallet i de tre temana. Varje tema utgors av tva
nivaer, en grundldggande och en férdjupning.

Varje grundlaggande niva ar kopplat till ett praktiskt coachande verktyg.

Under fordjupning gar vi vidare i amnet utifran olika perspektiv och forhallningssatt, i
vad som kan beskrivas utgdra coachens “fingertoppskansla”.



MODELLENS UPPLAGG

Grundldggande verktyg : Motivationskompassen

Hjalp klienten att formulera sin motivationskompass sa som beskrivet
under avsnittet Motivation, pa sidan 13.

Fordjupning
. Arbeta motiverande tillsammans med individens familj och/eller natverk
. Ge motiverande exempel utifran dina tidigare case

. Vad kan du gora om klienten ar fér motiverad?

Information

Grundliggande verktyg : Rollspel
Anviand dig av rollspelsmanuset pa sidan 18. Ova p4 situationer ur

arbetslivet for att Iata klienten testa sin informationsniva och samtidigt
utdka sina kunskaper.

Foérdjupning
Moijliggor for klienten att “knacka koden” . Med detta menas att klienten
uppnar en insikt kring det system och sammanhang denne ar en del av.

Grundldggande Verktyg : Natverkskartan
Anvand dig av mallen for natverkskarta pa sidan 24 och hjalp klienten

att fylla i den. Diskutera sedan vilka omraden klienten behover utoka sitt
natverk inom.

Fordjupning

. Anvand klientens natverk for att 6ka dennes information och motivation



MOTIVATION

Motivationsarbete pa en grundlaggande niva handlar om att vara narvarande och lyhord
for att kunna lyssna in klientens tankar, behov och 6nskemal.

Syftet ar att du och klienten pa detta vis tillsammans kartlagger var denne befinner sig
mentalt i forhallande till malet om att komma i arbete, samtidigt som det fungerar
relationsskapande.

Det ar inte ovanligt att klienten har huvudet fullt av andra tankar, som ligger i vagen for
att kunna prata om malsattningar kring arbete och utbildning. Det kan exempelvis
handla om oro och stress 6ver boendesituationen eller andra problem i familjen.

Da ar det viktigt att 1ata klienten forst fa ge uttryck for detta och att fa kanna sig
bekraftad.

Ibland kan denna oro och stress ta sig uttryck i en negativ attityd till exempelvis
socialtjansten, forsakringskassan eller till dig som coach. Har kravs talamod och empati
for se attitydens bakomliggande orsaker, snarare an att sjalv hamna i forsvarsstallning.

Har spelar MIN-modellens andra tema, Information, ocksa en viktig roll. Ofta beror
klientens frustration dver kontakten med myndigheter pa en brist pa information och
kunskap om hur dessa fungerar och varfor deras ramar och regler ser ut som de gor.

Av samma anledning kan en klient exempelvis krava av dig som coach att du ska hitta ett
arbete till dem. Ocksa har behéver man arbeta med bade motivation och information,
for att beskriva hur du kan stotta individen till att ocksa sjalv vara drivande i vagen till
eget arbete och sjalvstandighet.



Nar ni kommit forbi dessa eventuella hinder ar forutsattningarna desto battre att prata
om malsattningar kopplat till arbete eller utbildning, for att komma vidare i coachingen.

Uppmuntra da tankar och 6nskemal som ar framatsyftande och som kan leda till att
klienten ror sig narmre malet om sjalvforsorjning, arbeta med positiv forstarkning.
Saknar klienten idéer kan du anvanda dig av goda exempel, pa hur andra klienter lyckats,
och hitta inspiration darifran.

Som hjalp i denna process kan ni anvanda er av verktyget Motivationskompassen och
som finns beskrivet pa nasta uppslag.



Anvand MOTIVATIONSKOMPASSEN till hoger for att hjalpa klienten

formulera sitt mal och vad denne behover gora for att na dit.

s
2

Vad ar ditt mal? Vill du till exempel ga en utbildning, utoka ditt
natverk eller skaffa ett arbete? Desto tydligare mal, desto battre.

Nar ska malet vara uppfyllt? Satt ett slutdatum da du gor en uppfoéljning av
ditt mal. Var realistisk samtidigt som du ger dig sjalv en utmaning.

Vilka konkreta uppgifter behover du gora for att uppna ditt mal?

Det kan till exempel vara att skriva ett nytt CV, kartlagga ditt natverk eller soka
upp viktig information.

4 Vilka ar dina styrkor eller beteenden, som kommer att hjalpa dig att na ditt
mal? Gor mer av det som fungerar bra och mindre av vad som hindrar dig att na
ditt mal.

Exempel pa saker jag kan géra mer av Exempel pa saker jag kan géra mindre av

P Ta egna initiativ » Skjuta upp saker ftill sista stund

P Att forbereda mig ordentligt infér moten » Komma forsent till viktiga moten

P Att fraga om det ar nagot jag inte forstar » Halla mina funderingar och fragor for mig sjalv

Fouurp —» Hur gar det med din malsattning? Foljer du din kompass?

AVSLUTA —» Ar malet uppnatt? Vad gjorde du for att lyckas?

NYTT MAL —» Ta med dig det du lart dig nar du formulerar nasta, nya mal.

12




MOTIVATIONSKOMPASSEN

VAD AR MITT MAL?

Vv

NAR SKA MALET VARA UPPFYLLT?

Vv

HUR SKA JAG GORA FOR ATT NA MALET?

A4

Vad behover jag gora mer, respektive mindre av, for att lyckas med mitt mal? I—

v

Jag ska gbra mer av: Jag ska g6ra mindre av:

—» UPPFOLINING —» AVSLUT —» NYTT MAL




MOTIVATION

Arbeta med individens familj, vanner och natverk
Ett satt att arbeta med motivation, information och natverk ar ocksa att inkludera
klientens familj, vanner och befintliga natverk i din coaching.

Det kan borja med att du som coach arbetat med en klient for att géra en stegfor-
flyttning in pa arbetsmarknaden, sa som att fa en provanstallning eller att borja en
arbetsmarknadsutbildning.

Under denna process har coachen, tack vara sitt relationsskapande arbete, ocksa
lart kdnna klientens sociala natverk. Du kan da exempelvis fatt veta att klienten har
en partner som ocksa saknar sysselsattning.

Inte sallan kan klienten du hjalpt da ocksa be dig att coacha dennes partner, for att
ocksa partnern ska fa mojlighet till samma utveckling.

Har finns en vardefull ingang och en majlighet att coacha familjen som helhet.
Genom att coacha dem tillsammans, kommer de att inspireras och motiveras av
varandras framgangar.

Det kan ocksa visa sig finnas vuxna barn i hushallet, som bor hemma och kanske
soker sitt forsta sommarjobb. Ocksa har har du som coach mojlighet att fa familje-
medlemmarna att motivera varandra att kdmpa for en ingang pa
arbetsmarknaden.

Etablera dig i ditt ndromrade

Denna familj kan i sin tur vara del av ett natverk av andra familjer som befinner sig
i en liknande situation. Nar du lokalt byggt upp ditt renommé som en skicklig
coach, kan darfor dessa nya familjer komma att kontakta dig for hjalp. Ocksa har
kan du anvanda dig av samma motivationsarbete som inom en familj, genom att
|ata familjer inspirera och motivera varandra till att utvecklas.

For att lyckas med detta krdvs att du standigt jobbar med att skapa goda relationer
till familjerna i ditt ndromrade.






INFORMATION

Om klienten har felaktig information om arbetslivet eller i valet av utbildning, ar risken stor
att den kommer att géra manga onddiga misstag. Det kan liknas vid att man later klienten
vara med och spela fotboll i en viktig match, men utan att forklara reglerna innan avspark.

Ovetandes springer klienten sjalvsakert in pa planen, installd pa att gora alla mal i matchen.
Men motivationen byts snabbt ut mot frustration, da klienten gang pa gang blases av for
offside, utan att forsta varfor det hander. Klienten borjar tycka illa om spelet och
motivationen gar i botten. Fotbollslaget kommer inte att bjuda med klienten att spela nasta
match och manga andra spelare star i ko till att fa fylla hens plats.

Samma monster har jag stott pa i min coaching, men da ar fotbollsplanen istillet en
arbetsintervju, praktikplats eller en forsta provanstallning. Klienten behéver ratt
information om arbetslivets skrivna och oskrivna regler for att innan hen ska ”ut pa
spelplanen”.

Darfor ar det viktigt att exempelvis prata om:
. Vikten av att passa tider.

. Rimliga forvantningar pa loner och arbetsvillkor.
. Vikten av personligt ansvar.



Rolispel
| MIN-modellen rustas klienten med ratt information. | en trygg miljo dvar man genom
rollspel pa olika situationer i arbetslivet.

Desto fler misstag klienten kan gora i rollspelet desto farre kommer den att gora pa
sin arbetsplats.

Denna information och erfarenhet ger klienten battre forutsattningar att lyckas i sin
forsta kontakt med arbetslivet.

ROLLSPEL

Pa néasta uppslag finns fardiga

rollspelsmanus fér att é6va olika situationer

i arbetslivet.
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ROLLSPE

ARBETSINTERVJU

Forberedelser

Innan ni paborjar intervjun later du klienten ta stallning till hur man bast forberedelser
infor en arbetsintervju. Syftet ar att vacka tankar hos klienten om hur denne uppfattas

av intervjuaren.

| samband med att dessa fragor stalls, far du som coach mojlighet att vid behov

justera svaren och vagleda klienten ratt.

en arbetsintervju?

.\V/l Vilka kidider passar inte pa

Hur gér man ett ddligt

~ forsta intryck?
"\.'Q

Hur ser ett ddligt
®

o
och stressat
\ ’ kroppssprak ut?

Starta intervjun

Vilka kidider passar pa
en arbetsintervju?

Hur gér man ett bra
forsta intryck?

Hur ser ett bra och
fortroendeingivande
kroppssprak ut?

Vilka kléider kommer
du att ha?

Hur ska du géra ett
gott forsta intryck?

Hur kommer ditt
kroppssprak att se
ut?

Stall upp bord och stolar for att bygga en ”"scen” for intervjun. Forsok géra upplagget sa likt en

riktig arbetsintervju som maijligt.

Overenskom om ett arbete som klienten ska 6va att séka. Du vilkomnar klienten till ditt
"kontor”. Klienten far presentera sig utifran tidigare tankar om att gora ett gott forsta intryck.



- Berattar lite om dig sjalv! Har provas klienten i att mala en bild av sig sjalv
pa ett konkret och positivt satt.

- Vad vet du om oss och Har kan klienten visa att den kommer forberedd och har en
varfor vill du jobba har? bild av vad denne kan bidra med pa arbetsplatsen.

- Vilka ar dina starka sidor? Har forvantas klienten ha reflekterat 6ver vad den ar bra pa.
Att forstarka en redan positiv sida ar ok, inte att ljuga om
egenskaper man inte har.

- Vilka ar dina svaga sidor? Har forvantas klienten ha insikt om en brist denne har, men
som den ocksa har en plan for hur den ska arbeta bort eller
kompensera for.

- Hur agerar du under press?  Har forvantas klienten beratta om en konkret strategi denne
har for att hantera stress.

- Vilken roll tar du i en Har forvantas klienten ha insikt om sin samarbetsstil; efter-
arbetsgrupp? tanksam, flitig, extrovert, introvert osv.

- Vad ar viktigt i motet med | Har forvantas klienten reflektera dver att ge exempelvis bra
brukaren/kunden/kollegan? :vard, service eller att vara en god kollega.

- Avslutningsvis, har du fragor | Har forvantas klienten visa intresse for arbetsplatsen och
till mig? arbetsuppgifterna genom att stalla egna fragor.

Pa arbetsplatsen
Klienten har fatt sitt forsta jobb, praktik eller provanstallning. Nu géller det att fortsattningsvis
gora ett bra intryck. Lat darfor klienten reflektera kring foljande scenarion.

» Du ar sjuk en fredagskvall och ska jobba |6rdag morgon. Vad gor du?

» Du ar klar med en arbetsuppgift tidigare an vantat, vad gor du?

» Du har fatt en uppgift som gor dig osaker, men vill inte géra chefen besviken. Vad gor du?



INFORMATION

Temat Information handlar pa en fordjupad niva om att klienten ska “knacka koden” .
Med detta menas att klienten uppnar en insikt kring det system och sammanhang denne
ar en del av och dennes roll i det.

Att forsta olika roller
En arbetssdkande behover ofta ha kontakt med ett flertal olika aktorer och myndighets-
personer, sa som:

. Arbetsformedlingen

. Forsakringskassan

. Utbildningsvasende

. Socialtjansten

. Halso- och sjukvarden
. Arbetsmarknadscoach

For klienten kan det ibland vara svart att halla reda pa vilken av dessa aktorer som gor vad
och varfor. Din roll som coach ar da att hjalpa klienten att forsta dessa olika rollers
funktioner och hur dom samverkar. Det kan exempelvis handla om att bemdta férdomar,
reda ut missforstand eller bara om att informera. Malet ar att klienten, genom denna
Okade forstaelse, ocksa kdanner en storre tillit till systemet och dess funktioner. Utan
denna tillit, kommer du att mota motstand i din coaching och svarigheter att motivera och
skapa ett natverk med klienten.

Att forsta sina valmojligheter

Utover alla olika aktorer for klienten att halla reda p3, sa finns det for den arbetssdkande
idag ocksa en uppsjo av insatser att vadlja mellan. Har ar det ar din uppgift som coach att
hjalpa klienten att valja ratt insats vid ratt tidpunkt. Det handlar om att klienten har ratt
information om de valmojligheter som finns.

| MIN-modellen ar utgangspunkten alltid att klienten ska vagledas till ett
langsiktig och hallbart intrade pa arbetsmarknaden. Detta i motsats till “klassisk

coaching”, som gar ut pa att klient sa snabbt som mojligt ska in i arbetslivet.

Anledningen till detta illustreras pa bilden pa nasta sida.
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NATVERK

Att klienten har ett starkt natverk fyller tre viktiga coachande funktioner:

Att vara en del av ett sammanhang. Identiteten och sjalvkanslan
skapas i samspelet med andra.

Att fa inblick i olika utbildningar, yrken och karriarvagar.

Att klienten utvecklas i sin sociala kompetens och i sin kommunikation.

| MIN-modellen ges klienten majlighet att reflektera over sitt natverk och hur den
kan anvanda det. Malet ar att med tiden skapa ett stort och stabilt natverk som &r
hallbart over tid.

Med hjalp av natverkskartan pa nasta uppslag kan du och klienten kartlagga dennes
natverk. Nar det ar ifyllt har ni skapat er en bild av var klientens natverk ar starkt

och var det behover utokas.

En del klienter har ett stort natverk, men de tillhér alla samma begransade sociala
cirkel. | MIN-modellen efterstravar vi att bredda natverket och skapa kontakter med

delar av samhallet som ar okdanda for klienten.



Natverkskartan

For att komma igang behover du och din klient kartlagga klientens natverk. Anvand
mallen till hoger som utgangspunkt. Borja med klientens narmsta kontakter och
arbeta er utat. Fyll i egna kategorier och gor egna rutor. Podngen ar att klienten ska
fa reflektera over sitt natverk och se dess styrkor och brister.

. Rutan arbete dr tom

Vilka erfarenheter har klienten av arbete? Praktik eller sommarjobb? Vilka
kontakter har klienten kvar fran detta? Finns det andra delar av natverket som
kan vara till hjalp har? Kan klienten hora med slakt, féreningsliv eller vanner?

. Rutan forening fritid ar tom

Vilka foreningar skulle kunna passa klientens intresse och personlighet? Vilka
foreningar finns det i narheten dar klienten kan delta aktivt och utvecklas i?
Kan du som coach vagleda klienten till en forsta kontakt?

Nar kartan ar ifylld har ni en bild av vilka omraden som saknas eller behover

utvecklas.



NATVERKSKARTAN

Skola/Utbildning







NATVERK

Temat natverk handlar pa ett fordjupat plan om att anvanda klientens natverk som ett
verktyg for att komma at information och motivation.

Det kan till exempel vara att klienten ar mycket bestamd over att vilja komma in pa
arbetsmarknaden sa snabbt som maijligt. Som coach vill du hellre se att klienten utbildar
sig forst, da du vet att det ar en mer langsiktig och hallbar 16sning. Du marker att du inte
kan overtyga klienten pa egen hand, den information du kommer med racker inte till.

Da kan det hjalpa att anvanda klientens natverk for att na fram med ditt budskap. Till
exempel kan klienten ha en familjemedlem eller en van som du och dina kollegor har
kontakt med och som har valt den langsiktiga I6sningen. Da kan du anvanda denna person
som forebild och visa pa hur denna lyckats. Du anvander helt enkelt klientens natverk for
att 6ka dennes motivation och information.

Ett annat satt att arbeta fordjupat med natverk ar att du som coach utokar ditt egna
professionella natverk. Det handlar om knyta kontakter med naringslivet,

foreningslivet och dina kollegor inom kommunens samtliga forvaltningar. Ju starkare
natverk, desto mer kommer du att kunna erbjuda din klient i form av olika méjligheter att
etablera sig pa arbetsmarknaden.

Desto battre forstaelse for lokalsamhallet du har som coach, ju lattare har du att forsta din
klients forutsattningar, utmaningar och behov. Skolvasendet, bostadsmarknaden,
myndighetvarlden och naringslivet hanger ihop, och har galler det for dig som coach att
”knacka koden”.

Vad ar sarskilt utmarkande for den kommun du ar verksam inom?



Sammanfattning

Nu har du gatt igenom modellens tre teman,
bade pa grundldaggande och pa en fordjupande niva.

Nar effekterna av dessa tre temana samverkar, utgor de tillsammans en
Det ar det som ar MIN-modellen.

f\ VR
f"

MOTIVATION INFORMATION NATVERK
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Jag heter Abdirisak Hashi och ar arbetsmarknadskonsult
i Lomma kommun. Jag har arbetat med arbetslivs-
coaching i snart 10 ar. Min passion ar att driva fragor
som ror inkludering och motivationsarbete.

Jag har utformat en egen modell f6r coaching kring
detta, MIN - Motivation, Information och Natverk.

Tillsammans med min kollega Eric Svensson har vi
sammanstallt modellen i denna handbok.

Denna modell har med framgang anvants for att 6ka
individens sjalvstandighet och majlighet till en
hallbar sysselsattning.

Jag tror starkt pa modellen och dess formaga att lyfta
fram det basta hos individen. Min férhoppning ar att
ocksa du kan ha nytta av den i ditt arbete!

Abdirisak Hashi, 2022
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