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OPPEKAVA

Oppekava nimetus
Persoonibrand ja selle turundamine

Oppekava riithm

Juhtimine ja haldus

Oppe eesmiirk ja piviljundid

Eesmark: Koolituse 16petaja on vélja to6tanud ainulaadse persoonibrandi ning
oskab seda turundada.

Opivaljundid:

moistab oma tugevusi ja sonastab nendest ldhtuva brandisdnumi;
koostab konkurentidest eristuva vaartuspakkumise;

moistab oma potentsiaalsete klientide vajadusi ja oskab wvalida sobivaid
turunduskanaleid klientideni joudmiseks;

tootab valja turundusstrateegia ja -plaant;
oskab kujundada oma teenuste hinda;

oskab koostada pakkumisi ettevotetele.

Sihtgrupp ja 6ppe alustamise tingimused

Sobib coachidele ja noustajatele, aga ka teiste valdkondade esindajatele, kes
soovivad arendada persoonibrindi ning kasvatada oma iri. Opingutega
alustamiseks eritingimust ei ole.

(j)ppe maht sh. 6ppe iilesehitus, 6ppekeskkond ja 6ppevahendid
Oppe mabht ja tlesehitus: koolituse kogumaht on 16 akadeemilist tundi, sh. 16 a/t
auditoorset to6d ja 0 a/t iseseisvat t60d.

Oppekeskkond: standardse varustusega kaasaegne seminariruum voi online
platvorm.

Oppevahendid: koolitaja koostatud koolitusmaterjalid.

Oppe sisu

. Persoonibrindi maiaratlemine

Oma tee valimine: kas olla vabakutseline, luua siisteem voéi olla osa

suisteemist

Erinevad coachit66 variandid

Iga variandi plusside ja miinuste hindamine

Isiklike ja ametialaste eesmarkide kindlaksmaiaramine ning nende vastavus
olemasolevate coachit66 variantidega



e Erinevate variantide finantsmoju
e Valitud suunal kirjeldava ariplaani valjato6tamine
e Valitud suunal edu saavutamiseks vajalike ressursside ja toetuse tuvastamine

Sissejuhatus persoonibrindingusse
e Persoonibrandi tahtsus coachide jaoks
e Persoonibriandi komponentide mdistmine
e Naiteid edukast persoonibriandi loomisest coachingu valdkonnas

Sihtriihma ja nende vajaduste méistmine
e Ideaalkliendi profiili médératlemine
e Ideaalklientide vajaduste ja valupunktide moistmine
e Turu-uuringute labiviimine oma sihtrithma paremaks moistmiseks
e Kliendiprofiili valjatéotamine turundustegevuste suunamiseks

Ainulaadse persoonibrindi méiratlemine
¢ Ainulaadsete tugevate kiilgede, vaartuste ja eriteadmiste tuvastamine
e SWOT analiitist labiviimine, tuvastamaks oma tugevused, norkused, voimalused
ja ohud
e Teistest coachidest eristuva brandi positsioneerimise pohimotte
e Sinu vaartuspakkumist edastava persoonibrandi pohimétte loomine
e Brandi stilijuhendi ja visuaalse identiteedi loomine

Brindis6numi ja vairtuspakkumise viljatotamine
e Sihtrithma kdnetava brandisonumi loomine
e Unikaalse vaartuspakkumise valjato6tamine, mis eristab sind teistest coachidest
e Sinu kui coachiga koost6otamise eeliste tuvastamine
¢ Brandisonumi loomine, mis edastab tohusalt sinu vaartuspakkumist
e Persoonibrandi sonumi esitamise harjutamine enesekindluse ja selguse tostmiseks

2. Oma ettevotte kasvatamine

Teenusteportfell - oma pakkumise koostamine
e Sihtrihma vajaduste moistmine
e Persoonibrandiga kooskolas oleva selge ja sisuttheda teenusepakkumise loomine
e Sinuga koos to6tamise eeliste tuvastamine
e Sinu ideaalklientide vajadustele vastavate pakettide pakkumiste valjatootamine

Kuidas leida kliente?
e Erinevate turunduskanalite tuvastamine potentsiaalsete klientideni jdudmiseks
e Persoonibrandiga kooskolas oleva turundusplaani viljato6tamine
e Vorgustiku loomise strateegia véljatootamine potentsiaalsete klientide ja
partneritega suhete loomiseks

e Kaasahaaravate turundusmaterjalide loomine potentsiaalsete klientide
ligitombamiseks



Turundusstrateegia ja -plaani viljat66tamine
e Turundusplaani elemendid
e Turunduse eesmarkide maaratlemine
e Turundustegevuste SWO'T analiitisi labiviimine
e Persoonibriandiga kooskolas oleva turundusmeetmestiku (marketing mix)
véljatootamine

Hinnastrateegia ja pakettide pakkumiste viljat66tamine
e Hinnakujundusstrateegia ja selle moju sinu ettevottele
e Erinevate hinnakujundusmudelite maaratlemine ja nende rakendamine
coachingus
e Sinu ideaalklientide vajadustele vastavate pakettide pakkumiste loomine
¢ Coachingu teenuste tohus hinnastamine klientide ligitombamiseks ja hoidmiseks

Konsultatsiooniteenuste miiiik ettevotetele

e Arikliendi vajaduste ja valupunktide moistmine

e Lttevotete otsustajate ja peamiste huvigruppide valjaselgitamine

e Nouandliku miitigi lahenemisviisi viljatootamine, mis keskendub kliendi
vajadustele

e Lttevotte spetsiifiliste vajadustega arvestavate pakkumiste koostamine

e Lttevotte eelarve ja ootustega kooskodlas oleva hinnastamise strateegia
véljatootamine

7. Oppemeetodid

Vajalikud oskused ehk nn. téériistad omandatakse koolitusel labi
kogemusliku oppe, kus lisaks interaktiivsele loengule kasutatakse meetoditena
erinevaid aktiivoppe vorme:

e diskussiooni;

e individuaal- ja rihmaharjutust;

e erinevaid kujutlus- ja loovtehnikaid;
e SWOT analiitisi.

8. Oppekeel
Koolitus toimub inglise keeles, jareltolkega eesti keelde. Toetavad
oppematerjalid on inglise keeles (inglise keele valdamine ei ole eelduseks
koolituse labimisele).

9. Koolituse 16petamise tingimused

e Osaleja on votnud osa auditoorsest t60st vahemalt 70%, kokku mahus
vahemalt 11 a/t.

e Osaleja on auditoorse t66 jooksul loonud oma persoonibrandi alused ja
turundusstrateegia ja saanud nende kohta koolitajalt vahetut tagasisidet.
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Viljastatav dokument
Koolituse ldbinud 6ppijale valjastatakse tunnistus.

Koolitaja(te) kvalifikatsioon

Koolitust vitvad labi ICF-1 poolt PCC (Professional Certified Coach) vor MGG
(Master Certified Coach) tasemele atesteeritud rahvusvahelised coachid, kellel on
viahemalt 5-aastane coachingu sessoonide labiviimise ja koolitamise kogemus.



