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Abstrakt

Autorka przedstawia idee coachingu neurojezykowego jako optymalng metode
unormowania kwestii znajomosci jezykéw obcych w $wiecie biznesu. Kwestia
dotyczaca sposobu efektywnego, szybkiego i trwatego podniesienia kompetencji
jezykowych i komunikacyjnych pracownikéw firm doskonale wpisuje sie w dysku-
sje na temat wsparcia szkoleniowego, jakie powinno zosta¢ dostarczone organiza-
cjom w Polsce, aby umozIliwi¢ im nie tylko wejscie na rynki zagraniczne, ale réwniez
swobodne dzialania na arenie migedzynarodowe;j.

Stowa kluczowe: coaching neurojezykowy, coach neurojezykowy, neuronauka,
neuroedukacja, coaching wykorzystujacy naturalne zdolno$ci moézgu

Abstract

The article presents the idea of neurolanguage coaching as an optimal method
for the normalization of foreign language competencies in business world. The
method of neurolanguage coaching, which remains the central part of the text,
is offered as a tool of quick, efficient and sustainable improvement of language and
communication competencies of business people. It seems to contribute enormously
to an ongoing discussion on the type of trainings Polish companies should be pro-
vided with in order to smoothly enter foreign markets and run business activities
in the globalised world.

Keywords: neurolanguage coaching, neurolanguage coach, neuroscience,
neuroeducation, brain-based coaching
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Wstep

Polscy przedsiebiorcy oraz firmy dziatajagce na rynku polskim coraz czeSciej
zwracajg si¢ w strong rynkoéw zagranicznych. Jest wiec oczywiste, ze jednym z pod-
stawowych czynnikoéw determinujacych jakos¢ kontaktéw biznesowych z zagra-
nica jest znajomos¢ jezykoéw obcych. Pomimo wielkiego sukcesu Polski, jakim
jest znalezienie si¢ na sz6stym miejscu w rankingu Education First English Profi-
ciency Index, sprawdzajacym znajomosc¢ jezyka angielskiego w firmach, wiele
organizacji nadal staje w obliczu wyzwania, jakim jest umozliwienie swoim pra-
cownikom nauczenia si¢ jezyka obcego od podstaw badz znaczne rozwinigcie
juz posiadanych kompetencji jezykowych. Nalezy zaznaczy¢, ze w wigkszoSci
przypadkéw pracownicy maja doswiadczenia z r6znymi kursami jezykowymi
prowadzonymi z wykorzystaniem réznorodnych metod, jednak faktyczne za-
stosowanie jezyka obcego w autentycznym kontekscie biznesowym okazuje sie
wrecz niewykonalne.

Btedne koto

Szkolenia jezykowe, a zwtaszcza szkolenia z jezyka angielskiego, sa oferowane
pracownikom jako jeden z podstawowych elementéw standardowego pakietu do-
datkowych swiadczenn. Mam przyjemnos¢ obserwowac to zjawisko od kilkunastu
lat i, nie ukrywam, cieszy mnie fakt, iz pracodawcy wciaz sa gotowi przeznaczaé
cze$¢ budzetu na ten niewatpliwie szczytny cel. Czynniki, ktorymi kieruja sie,
podejmujac dalsze decyzje dotyczace procesu szkoleniowego, juz na wstepie skazuja
jednak wszystkie osoby zaangazowane w przedsiewziecie na porazke. W rezul-
tacie procesy masowo organizowanych szkolen trwaja latami, a ich uczestnicy
wiecznie pozostaja na tym samym poziomie, ktory sami zazwyczaj okreslajg jako
sredniozaawansowany lub, w najlepszym przypadku, wyzszy. A poniewaz firmy
wcigz wydajg srodki na szkolenia takiej wiasnie jakoSci, wyrazajac w ten sposob
swoje zainteresowanie i zapotrzebowanie, szkoty jezykowe przescigaja sie¢ w tworze-
niu ofert i wprowadzaniu konkurencyjnych stawek za... no wtasnie, za co?
Produkt, ktory oferuja klientowi to cos, co nazywane jest ,,produktem szytym
na miar¢ oczekiwan klienta i w petni dostosowanym do jego potrzeb”. Skad zatem
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czerpig wiedze dotyczaca tzw. potrzeb odbiorcy? Zrédlo takich informacji moze
stanowi¢ rozmowa telefoniczna z osobg z dziatu szkolen (cho¢ czesto zapytanie
kierowane jest przez dziat handlowy), ktéra zazwyczaj wypowiada kilka zdan
charakteryzujacych produkt, ktérym reprezentowana przez nig firma bytaby
zainteresowana, a tym samym bytaby gotowa wydac na niego pieniadze. ,,Chcie-
libysmy zorganizowac zajecia jezykowe dla 15 os6b, ktére wstepnie podzielity sie
na dwie grupy, tj. nizsza i wyzszg. Jaka bytaby cena? Aha! Lekcje maja rozpo-
czynac si¢ o 16.45, poniewaz moga odbywac sie wytacznie poza godzinami pracy.
Ile by to kosztowato?”. Ile kosztowatoby CO? Ano to co$, na co firma jest gotowa
przeznaczyc¢ cze$¢ budzetu. To co$, co wypetni pracownikowi czas jeszcze przez
godzineg po skoniczonej pracy, to co$, co na poczatku moze nawet wzbudzi cieka-
wos¢ pracownika, do czego moze podejdzie z zapatem, a moze nie bedzie czut si¢
gotowy do wziecia w tym udziatu, a moze poczuje presje, ze powinien i ze jesli si¢
nie zdecyduje, to bedzie to dla niego oznaczato ktopoty. Moze. Kto wie. Wyglada
na to, ze nikt.

W wersji optymistycznej, na kolejnym etapie procesu organizacji szkolenia
jezykowego pojawia sie temat ,,rozpoziomowania” uczestnikéw, czyli okreslenia
ich poziomu znajomosci jezyka. Tutaj mamy szanse zetknac sie z pojeciem audytu
jezykowego, ktore dla pracodawcy brzmi powaznie i profesjonalnie, a wigc auto-
matycznie kojarzy si¢ z czyms$ drogim. A firmie chodzi przeciez o zminimalizo-
wanie kosztow i wybranie najtanszej oferty szkoleniowej dostepnej na rynku.
Na taki sygnat szkota jezykowa, niemogaca doczekac si¢ pozyskania kolejnego
klienta, odpowiada propozycja testu gramatycznego, w wersji bardziej skompli-
kowanej gramatyczno-leksykalnego, do wypetnienia online (tak, zeby nie okazat
sie zbyt absorbujacy czy czasochtonny dla przysztego stuchacza i zeby da¢ mu
szanse wypetnienia go w towarzystwie osoby, ktorej wiedza jezykowa pozwoli
na osiggniecie lepszego wyniku, a szkota nie bedzie musiata optaci¢ lektora, ktory
taki test sprawdzi), a sprawdzonego i ocenionego przez system komputerowy.
Niefortunnie, wyniki testu niejednokrotnie wskazujg na cztery r6zne poziomy
zaawansowania jezykowego uczestnikoéw, ale poniewaz na samym poczatku
rozmoéw szkota—firma zdecydowano stworzy¢ 2 grupy szkoleniowe, nastepuje
ujednolicenie poziomow, przy zatozeniu, ze osoby stabsze moze si¢ podciagna,
a lepsze nie rozwing si¢ na tyle szybko, zeby te pierwsze zrezygnowaty z uczest-
niczenia w zajeciach.

Szkota pozyskata kolejnego klienta. Musi teraz zorganizowac site roboczg, ktéra
bedzie dysponowata czasem miedzy 16.45 a 17.45 w wymiarze dwoéch spotkan
tygodniowo. Rozestany zostaje wiec newsletter do wszystkich lektoréw znajduja-
cych sie¢ w bazie. Ten, ktory zgtasza gotowos¢ do objecia kursu, zostaje zapewniony
o pelnej dowolnosci dziatan, jakie moze podja¢, prowadzac przekazane mu
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szkolenie, poniewaz sprzedany produkt jest stworzony na, wcze$niej wspomniang,
,miare oczekiwan klienta”. Jesli zaden ze wspotpracujacych ze szkotg lektorow
nie jest dyspozycyjny, prosi sie ich o polecenie kogos ze znajomych, kto mogtby
poprowadzi¢ zajecia. Jesli to dzialanie nie wystarcza, rozpoczete zostaja poszuki-
wania za poSrednictwem portali internetowych adresowanych do lektorow jezykoéw
obcych. A poniewaz ,,szkolenie” ma rozpoczac si¢ jak najszybciej, czesto nie ma
szansy na osobiste spotkanie z lektorem. Wystany zostaje on bezposrednio do firmy
i osobiscie ma zdecydowag, jak poprowadzi zajecia, ktére zostaty mu przydzielone.

Szkolenie jezykowe jest, jak wida¢, uniwersalnym masowym produktem, w kt6-
rym nikt nie wspomniat o zamierzonych efektach i ktéry pozwala lektorom
»Z tapanki” na petng samowolke. Bo chodzi przeciez o wypetnienie czasu pracow-
nika przez 60 minut w tygodniu i odhaczenie budzetu wydanego na szkolenia.
[ ewentualng kontrole frekwencji pracownikow.

Gdyby zdarzyto sie, ze zaistniata w firmie sytuacja pokaze, ze szkolenie nie
przyniosto efektow, firma jest oczywiScie gotowa zmieni¢ dotychczasowego ustu-
godawce na nowego, ktory tym razem otrzymuje dodatkowg informacje, tj. stwier-
dzenie, iz kursy organizowane w przesziosci nie przyniosty efektéw. Pomimo
swojej gotowosci do organizowania szkolen jezykowych pracodawcy juz na wstepie
popetniaja szereg krytycznych btedow, ktore w rezultacie powodujg, ze regularnie
wracaja oni do punktu wyjscia, a uczestnicy szkolen latami pozostajg na pozio-
mie zaawansowania jezykowego okreslanym jako ,,Sredniozaawansowany” lub
»WYzszy”. Warto réwniez zauwazy¢, ze istotne decyzje dotyczace kapitatu ludz-
kiego w organizacji bardzo czesto podejmowane s3 przez dziat handlowy, a nie
personalny. A przeciez czuwanie nad planem rozwoju pracownika, badz wspoélne
projektowanie jego Sciezki rozwoju zawodowego, lezy w gestii dziatu personalnego.
Ten fakt réwniez wptywa na jakos¢ szkolen, na ktére wydawane s3 pienigdze
i sprawia, ze jest ona co najmniej watpliwa. Sitg rzeczy nasuwa si¢ wigc pytanie
o to, co faktycznie jest celem takich szkolen, lub co moze nim by¢, aby mozna
byto méwi¢ o dobrze zainwestowanych pienigdzach? Jakie korzysci — zarowno
dla organizaciji, jak i uczestnikow — niesie ze sobg organizacja szkolenia? Jakiego
zwrotu z inwestycji i w jakim czasie oczekuje pracodawca?

Swiat sie kurczy

Obserwujgc dzisiejszy $wiat, mamy wrazenie, ze nie tylko oferuje on nam bardzo
wiele, ale réwniez, ze wszystko to mamy na wyciggniegcie reki. I czasem juz sie-
gamy po co$, co sobie upatrzyliSmy, a tu... nie udaje si¢. I bynajmniej nie z po-
wodu dtugich dystansow fizycznych, ktére sg dla nas nie do pokonania, nie
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z powodu zewnetrznych czynnikéw, na ktére nie mamy wptywu, ale z powodu
czego$, co potocznie nazywamy barierg jezykowgq. Ten zglobalizowany Swiat,
wraz z oferowanymi przez niego rozwigzaniami technologicznymi, umozliwia
nam niewyobrazalnie szeroki zakres dziatan. Dla §wiata biznesowego nowe moz-
liwosci dotyczg przede wszystkim zwigkszonych szans podbicia rynkow zagra-
nicznych, co moze nastapi¢ w wyniku zawierania miedzynarodowych kontaktéw,
a o tych mozemy moéwic jedynie w sytuacji efektywnej komunikacji. To ona bo-
wiem jest kluczem do niemalze wszystkiego, zarobwno w zyciu prywatnym, jak
i zawodowym. Oczywiste jest, ze od pracownikéw szczebla kierowniczego wymaga
sie czynnej znajomosci jezyka obcego, ktéra ma im pozwoli¢ na swobodne komu-
nikowanie sie w sSrodowisku miedzynarodowym. Zdarza sie wiec, iz profesjona-
liSci w swojej branzy zastegpowani sg pracownikami z mniejszym doswiadczeniem
zawodowym, ale wieksza biegtoscia jezykowgq. Skutki takiego zjawiska okazujg
sie bolesne zaréwno dla indywidualnych pracownikow, ktérych profesjonalizm
zostaje zakwestionowany, jak i dla organizacji, ktéra traci specjalistow. Pracow-
nicy borykajg sie z brakiem czynnej znajomosci jezykoéw obcych, coraz mocniej
uSwiadamiajac sobie i coraz bolesniej doSwiadczajac ograniczen, jakie ta niedo-
skonatos$¢ na nich naktada. Aby mozna wigc bylo moéwi¢ o rozwoju biznesu,
pracodawcy zmuszeni s3 zadba¢ o to, aby zagwarantowa¢ swoim podwtadnym
mozliwos$¢ rozwoju oraz, co wigcej, osiggniecia efektow w stosunkowo krotkim
czasie. Szybkie osiggniecie takiego celu na poczatku wydaje im si¢ niemozliwe,
jednak dzieki wsparciu coacha neurojezykowego okazuje sie, ze mogg sprostac
wyzwaniu stosunkowo szybko i niezwykle efektywnie. To wlasnie coach jest facy-
litatorem, ktéry uskutecznia i uprzyjemnia przejscie klienta do stanu dwujezycznego.
Juz osiagniety stan dwujezyczny, wedtug wynikéw najnowszych badan, oznacza
obecnos¢ w mozgu wiekszej ilosci substancji szarej, co przektada si¢ na przyktad
na lepiej rozwinieta wielozadaniowos¢. Korzystnie wptywa na zapamigtywanie,
wzmaga logiczne myslenie, zdolno$¢ rozwigzywania probleméw, planowania,
elastycznos$¢ w podejsciu do wykonywanych zadan (Pliatsikas, 2014). Na pod-
stawie wynikow przeprowadzonych badan profesor Judith Kerr z Penn State
University twierdzi, ze osoby dwujezyczne przescigaja osoby jednojezyczne w pew-
nych zdolnosciach mentalnych, jak na przyktad ignorowanie nieistotnych infor-
magji i skupianie si¢ na kwestiach najwazniejszych. Dzigki temu tatwiej przychodzi
im priorytetyzowanie oraz w naturalny sposob ksztattuje sie ich wielozadaniowosc.
Wszystko to moze przynosi¢ organizacji znaczne korzysci.

Warto wspomnie¢ rowniez o tym, jak czesto osoby doroste stajace przed wy-
zwaniem nauczenia si¢ jezyka obcego twierdza, ze s na to najzwyczajniej w Swiecie
»Za stare”. Ot6z okazuje sig, iz starzenie si¢ mozgu jest jednym z fatszywych prze-
konan (ang. neuromyths) i po prostu nie istnieje. Badania wskazuja, ze efektywnos¢
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uczenia si¢ zalezy od odpowiednich bodzcow i ze mozliwe jest spowodowanie
zmiany nawet u 90-latka Wyniki badan prowadzonych przez naukowcéw z Brown
University dowodza, ze mozgi osob starszych sg w dalszym ciggu plastyczne; roz-
nica polega na tym, iz wigksza plastycznos$¢ w médzgach osob starszych zauwaza
sie w istocie biatej, podczas gdy w mézgach os6b mtodych w korze pierwotnej (Pro-
vidence, 2014). Inna r6znica polega na tym, ze pomimo zachowania plastycznosci
przez moézgi osoOb starszych, nie filtruja one informacji tak samo sprawnie jak
miodsze mozgi, co w praktyce moze oznaczad, ze rejestrujg one rébwniez mato
istotne kwestie (Providence, 2014). Umiejetnosci komunikacyjne i jezykowe pra-
cownikéw winny by¢ postrzegane jako niezwykle wartosciowe atuty danej firmy,
bedace biletem do Swiata nowych opcji biznesowych. Krétko méwigc: im wieksze
zrOznicowanie jezykowe wewnatrz organizacji, tym bardziej optymistyczna per-
spektywa jutra, jaka sie przed nig otwiera.

Niekt6érzy pracownicy odgrywaja kluczowg role nie tylko w powaznych nego-
cjacjach, lecz takze w codziennych rozmowach biznesowych. Pomimo ich bo-
gatego doswiadczenia zawodowego, wiedzy merytorycznej czy naprawde dobrych
umiejetnosci migkkich oraz negocjacyjnych, poziom ich kompetencji jezykowych
w zakresie znajomosci jezykoéw obcych okazuje sie stanowczo niewystarczajacy
do tego, zeby spotkania z obcokrajowcami zostaly uznane za udane i efektywne,
czy zeby mozna byto moéwic¢ o negocjacjach zakonczonych sukcesem. W odpo-
wiedzi na takie zjawisko pracodawcy, niezaleznie od tego, czy majg Swiadomos¢
tego, co si¢ dzieje, czy tez nie, najczesSciej pozostawiaja pracownikow samych
sobie, albo, w najlepszym wypadku, organizuja w firmie, wcze$niej wspomniane,
grupowe zajecia jezykowe, na ktore trafiajg czesto skrajnie r6zne osoby uczace sie
(rozne pod wzgledem po pierwsze stopnia zaawansowania jezykowego, po drugie
faktycznych potrzeb jezykowych, po trzecie stylow uczenia si¢ itd.). Pracodawcy
zdaja sie wiec wychodzi¢ z zatozenia, ze jesli ich podwtadni faktycznie bedg
chcieli nauczy¢ sie jezyka obcego, stworzona jest im ku temu okazja i juz wytacz-
nie od nich zalezy, czy z niej skorzystaja.

Przytoczone powyzej okolicznosci sprawiaja, ze pracownicy czujg sie w miejscu
pracy coraz bardziej niepewnie, oraz ze narasta ich poczucie zagrozenia spowo-
dowane brakiem wystarczajacych kwalifikacji. Dodatkowo, czesto czujg si¢
wykluczeni z dziatafi wewnatrz organizacji, ktére wymagajg znajomosci jezyka
obcego. Pomimo swojej ogromnej wiedzy merytorycznej i doSwiadczenia zawo-
dowego nie s3 w stanie podzieli¢ si¢ nimi z otoczeniem, bo powstrzymuje ich przed
tym bariera jezykowa. Zdarza si¢ nawet, ze rezygnuja z prob podejmowania dal-
szych wyzwan. Wyniki badann dowodza, ze zarowno bél spoteczny, jak i przyjem-
nos$¢ ptynaca z obcowania z otoczeniem, sg odbierane przez mozg w ten sam sposob,
co bol fizyczny. Na cierpienie wywotlane bolem fizycznym reagujg te same obszary
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mozgu, ktore reaguja na przygnebienie wynikajace na przyktad z poczucia wy-
kluczenia spotecznego czy poczucia bycia kims gorszym (Eisenberger i in., 2003).
Okazuje sie, ze dla moézgu poczucie bycia odrzuconym czy zranionym, w kon-
tekscie ktorego metaforycznie mowimy o ztamanym sercu, nie roézni si¢ zbyt
bardzo od tego zwiazanego ze ztamang reka. Pojawia sie¢ wiec pytanie, czy odrzu-
cenie spoteczne, ktore zresztg wzmaga niepokoj, ztos¢, zazdros¢ i zwieksza praw-
dopodobienstwo zapadniecia na depresje, moze by¢ leczone w ten sam sposob,
co bol fizyczny. Bol spoteczny, ktory znacznie obniza zdolno$¢ radzenia sobie
z trudnymi zadaniami intelektualnymi, przyczynia si¢ do agresywnych zachowan
oraz wzmaga dziatanie pod wptywem impulséw (DeWall, 2011).

Nawet jesli pracownicy decyduja sie podja¢ samodzielne dziatania, czesto
nie wiedza, do kogo zwrdcic sie o pomoc, a rynek ogolnie dostepnych ustug jezy-
kowych oferuje jedynie uniwersalne produkty sprzedawane pod kilkoma ré6znymi
nazwami. W takiej sytuacji system limbiczny cztowieka stale pracuje na najwyz-
szych obrotach, co prowadzi do wzrostu poziomu adrenaliny i stresu, a to z kolei
skutkuje zablokowaniem pewnych obszarow moézgu. Obszary, ktore cierpia naj-
bardziej, odpowiedzialne s3 za koncentracje i uwage, zapamietywanie oraz przy-
pominanie sobie tego, co zostato zapamigtane w przesztosci (Paling, 2015).

Finaty tych powtarzajacych sie historii nie s3 zatem trudne do przewidzenia.
Wyniki osiggane przez pracownikoéw sa duzo gorsze, niz mogtyby by¢, gdyby kto§
przyijrzat si¢ ich sytuacji w sposob bardziej wnikliwy oraz zaoferowat im wsparcie
faktycznie odpowiadajgce ich potrzebom i oczekiwaniom, ktoére, nie zapomi-
najmy, sg sciSle zwigzane z interesem firmy, ktorg reprezentuja. Okazuje sie, ze
niezaleznie od tego, jak duzy jest potencjat indywidualnego pracownika, nie-
zwykle szybko i sprawnie zostaje sttamszony przez nieprofesjonalne zachowania
0sOb, ktore sg nie tylko decyzyjne w organizacji, ale rowniez odpowiedzialne za
bardzo wiele procesow, ktoére wzajemnie na siebie wptywaja. Czy nie nalezatoby
zatem zastanowic sie, w jaki sposob uchroni¢ mézg przed odczuwaniem zagrozenia
oraz przed wpadaniem w stan dyskomfortu? I co w praktyce oznacza zaoferowanie
pracownikom takiego wsparcia, ktore sprawi, iz beda postugiwac sie jezykiem
obcym w sposOb naturalny i automatyczny?

Na to ostatnie pytanie wigkszo$¢ 0sd6b uczgcych sie jakiegokolwiek jezyka
obcego zapewne reaguje uSmiechem i retorycznym pytaniem ,,Kto o tym nie
marzy?” ,,I zeby jeszcze mysle¢ w jezyku docelowym...” Ot6z dzigki odkryciom
z dziedziny neuronauki wiemy, ze marzenie to jest jak najbardziej mozliwe do
spetnienia. Zeby ten cel osiagna¢, nalezy stopniowo oswoi¢ mézg i niejako zaprzy-
jaznic¢ go z tym, co nieznane. Umozliwi mu to otworzenie si¢ na proces przyswa-
jania wiedzy, a z czasem funkcjonowanie w trybie automatycznym.
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Coaching neurojezykowy

Autorka metody — Rachel Marie Paling — definiuje coaching neurojezykowy jako
efektywny i szybki przekaz wiedzy i umiejetnosci jezykowych w relacji coach—klient,
ktory gwarantuje trwate efekty. Bazowe elementy metody to uniwersalne zasady
coachingu oraz coaching wykorzystujacy naturalne zdolnosci mézgu (ang. brain-
-based coaching).

Rysunek 1. Czym jest coaching neurojezykowy
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Zrédto: opracowanie wtasne na podstawie Paling (2012).

Podstawowgq misja coachingu neurojezykowego jest solidny przekaz wiedzy
jezykowej, tak wiec osoba prowadzgca proces musi by¢ ekspertem w sferze jezyka
docelowego. W proces ten wkomponowane s3 etyka coachingu oraz zasady do-
tyczace np. wyznaczania i pracy nad celami w okreSlonym przedziale czasowym,
a takze diagnozowanie faktycznych potrzeb klienta. Wspélnie z klientem coach
analizuje czynnosci, ktére nalezy podjaé, aby w sposob efektywny i szybki te cele
0siggnac.

Struktura sesji coachingu jezykowego jest ksztattowana tak, aby wczeSniej
wyznaczony cel zostal osiggniety stosunkowo szybko, efektywnie i trwale. Podjete
zostaja konkretne dziatania zaproponowane wczesniej w ramach strategii, za
pomoca ktoérych cele majg zostac zrealizowane. Moga to by¢ na przyktad dialogi,
omawianie artykutéw, praca z tekstami specjalistycznymi, autentycznymi do-
kumentami, materialem audiowizualnym, testami gramatycznymi czy leksykal-
nymi, prowadzenie korespondencji. Na wyzszych poziomach zaawansowania
jezykowego, kiedy klient w miare swobodnie komunikuje si¢ w jezyku obcym,
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mozna skupi¢ si¢ np. na doskonaleniu umiejetnosci miekkich czy omawianiu za-
gadnien biznesowych, z jakimi klient zmierza si¢ w kontekscie zawodowym.
Wazne, by podejmowane dziatania miaty bezposrednie przetozenie na to, w ob-
liczu czego osoba uczgca sie staje w codziennym zyciu. Po uptynieciu czasu, wy-
znaczonego wczesniej na realizacje danego celu, coach i klient analizujg, czy cel
ten zostat faktycznie osiggniety. Jesli cel osiggnieto, wyznacza si¢ nowy, wraz
z czasem na jego realizacje. Jesli nie zostat osiggniety lub osiggnieto go w czesci,
dyskusji poddaje si¢ czynniki, ktére mogltyby doprowadzi¢ do jego pelnego osiag-
niecia. Wszystko to odbywa sie po omoéwieniu zasad etyki obowigzujacej certy-
fikowanych coachéw ICF, po zawarciu umowy coachingowej oraz w kameralnym
nastroju i w atmosferze wzajemnego zaufania pomiedzy uczestnikami procesu.
Styl coachingowy wkomponowany w proces przekazywania wiedzy jezykowej juz
na samym wstepie oznacza aktywniejszg role klienta w procesie. Kwestie kluczowg
stanowig empatyczne zachowania coacha wzgledem klienta oraz jego zdolnos¢
dostosowania si¢ do klienta i jego sposobu uczenia sie, co pozwala mu na opty-
malne dobranie kazdego elementu procesu do klienta. Motywacja i zaangazowanie
osoby uczacej si¢ s3 stale podtrzymywane, a regularnie otrzymywana informacja
zwrotna, oraz poczucie akceptacji i uznania tworzg doskonate srodowisko do
uczenia sie. W procesie z reguty nie uzywa si¢ podrecznikéw, a informacje prze-
kazywane s3 za poSrednictwem otwartych i bezstresowych rozméw coachingo-
wych, ktore s3 dla klienta i jego m6zgu bardzo pobudzajace oraz ktore inspirujg
go do refleksji. Dodatkowo, status coacha i klienta jest rowny, jednak to klient bierze
na siebie odpowiedzialnos$¢ za proces uczenia si¢. Coach ma za zadanie uzyskac
od klienta zapewnienie o jego gotowosci do wejscia i zaangazowania si¢ w proces.
W praktyce oznacza to, ze klient na wstepie podejmuje dobrowolne zobowigzanie,
miedzy innymi do samodzielnej pracy pomiedzy sesjami celem utrwalania mate-
riatu oraz poglebiania wiedzy, przy czym ma petng sSwiadomos¢ znaczenia, jakie
wykonywanie tych zadan ma dla efektywnosci procesu coachingowego, tzn. jak
wptywa na systematyzowanie wiedzy i trwate zapamietywanie. Ostatnim niezwykle
istotnym elementem coachingu neurojezykowego jest jego optacalnos¢. Dzieki
umowie, ze wspolnie zidentyfikowane cele maja zostac osiggniete w okreslonym
czasie, wzrasta sSwiadomos¢ kosztéw finansowych zwigzanych z procesem.
Coaching neurojezykowy jest zar6wno metoda, jak i podejsciem, jako ze nie
tylko obejmuje tradycyjne zasady coachingu zawarte w procesie przekazywania
wiedzy jezykowej, ale rbwniez wzbogaca je o aspekty zwigzane z neuronaukg oraz
tym, jaki zgodnie z nig jest idealny stan uczenia si¢, o czym dowiadujemy si¢ z wy-
nikow badan nad systemem limbicznym i nad tym, jak dziata mé6zg. Coach
jezykowy jest w stanie dostosowac si¢ do indywidualnego klienta, co w praktyce
oznacza umiejetnos¢ rozpoznania sposobu, w jaki klient tgczy ze sobg informacje
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dotyczace jezyka, a przekazywane mu przez coacha. Dzigki temu mozna $miato
powiedziec, ze caty proces skoncentrowany jest na jednostce i jej indywidualnej
zdolnoSci uczenia si¢, a w procesie przekazywania wiedzy jezykowej wykorzy-
stywane s3 zasady neuronauki, ktére stanowig baze catego procesu. Nie wyklucza
sie jednak wigczenia w niego innych znanych metod i podejs¢ do nauczania.

Podstawowg misje neurocoachingu jezykowego stanowi przekaz wiedzy jezy-
kowej, a wiec ,,proces nauczania”, ktory jest wzmocniony, precyzyjny, ozywiony
i spersonalizowany dzieki wiaczeniu w niego aspektow coachingu wzbogaconego
przezi scalonego z aspektami z dziedziny neuronauki. Dodatkowo proces uczenia
sie jezyka podzielony jest na etapy, tak aby klient nie czut si¢ przytloczony nad-
miarem informacji. Materiat przedstawiany jest stopniowo oraz doswiadczany
i przyswajany w sposOb maksymalnie przyjazny mézgowi, co skutkuje wzmozo-
ng i trwatg efektywnoscig procesu i sprawia, ze jest on optacalny rowniez z finan-
sowego punktu widzenia.

Niezwykle wazng role w calym procesie coachingu neurojezykowego odgrywaja
swiadomie i odpowiednio sformutowane przez coacha pytania, woko6t ktérych
toczg sie rozmowy w stylu coachingowym.

Kazda sesja jezykowa skupiona jest woko6t tematu, z ktérym klient jest w stanie
sie utozsamic. Coach stale dba o to, aby omawiane kwestie wzbudzaty, a nawet
podsycaty zainteresowanie klienta. Jest to szczeg6lnie wazne, poniewaz, po
pierwsze, jego koncentracja i uwazno$¢ sprzyjaja efektywnemu zapamietywaniu
informacii, a po drugie mézg osoby dorostej (w przeciwienstwie do ,,bezkrytycz-
nego” i chtongcego wszystko moézgu dziecka), jak juz wczesniej zostato to pod-
kre$lone, dziata wybidrczo, a wiec w pewnym sensie filtruje informacje, tzn.
weryfikuje ich waznos¢ i uzytecznos¢, zanim podejmie decyzje dotyczaca tego,
czy dane s3 warte zapisania, czy zignorowania.

Materiat gramatyczny omawiany jest z uzyciem sytuacji bliskich klientowi,
a wiec takich, ktérych przypominanie sobie wzbudza w kliencie pewne emocije
powodujace lepsze zapamietywanie. Wyklucza sie, lub co najmniej maksymalnie
ogranicza przywotywanie sytuacji czysto hipotetycznych, do ktérych osobie ucza-
cej sie trudno bytoby sie odnies¢, lub w ktérych nie mogtaby siebie odnalez¢.

To coach podaza za klientem, wspierajac go w wyrazaniu samego siebie za
pomoca narzedzi, ktore coach zna doskonale, a ktére oddaje do dyspozyciji
klienta, i z ktorymi stopniowo pomaga mu si¢ oswoic.

Caly proces wyznaczania i realizowania celow jest cykliczny, a zaangazowanie
i motywacja klienta s3 stale utrzymywane, co sprawia, ze kompetencje jezykowe
klienta sg sukcesywnie rozwijane i regularnie osigga on coraz wyzszy poziom
plynnosci jezykowej. Rozmowy tocza si¢ wokot kluczowych zagadnien, ktore sg
omawiane, powtarzane, do ktorych sie wraca, aby facylitowac ich trwate zapamie-
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tywanie. Coach docenia wysitek klienta, jego osiggniecia, zauwaza jego postepy,
poprawnos¢ jezykowg — klient czuje si¢ nagradzany, wierzy we wtasne sity, ana-
lizuje swoje emocje, ma duzg Swiadomos¢ tego, w czym uczestniczy, a wszystko
to sprzyja przyswajaniu wiedzy i nabywaniu nowych umiejetnosci.

Sesje coachingowe, w zaleznosci od preferencji klienta, majg forme spotkan in-
dywidualnych odbywanych osobiscie lub on-line (na platformie e-learningowej lub
przez Skype), badZ moga stanowi¢ kombinacje¢ obu form (ang. blended learning).

Pomimo ze coaching neurojezykowy zawiera w sobie elementy teorii i gra-
matyki, kiedy coach wyjasnia reguty czy struktury, z pewnoscig nie jest trady-
cyjnym procesem nauczania jezyka. Istotg procesu jest sposéb, w jaki przebiega
przekazywanie wiedzy i wszystko to, co tworzy kontekst, tj. JAK budowana jest
relacja coach—klient, JAK przeprowadzane sg rozmowy coachingowe, JAK przeka-
zywana jest wiedza jezykowa i JAK coach w petni §wiadomie facylituje zapamie-
tywanie informacji przez klienta i wspiera go w rozwijaniu umiejetnosci.

Niezwykle wazne w coachingu neurojezykowym sg rowniez etyka i dyskrecja.
Umozliwiajg one stworzenie atmosfery, w ktorej klient, dzieki zaufaniu, jakim
darzy coacha, swobodnie zajmuje si¢ kwestiami poufnymi czy nawet odbieranymi
przez niego jako drazliwe. Ma przy tym petng swiadomosc¢ i pewnos¢, ze zaden
z poruszonych przez niego tematow nie zostanie przeniesiony poza miejsce, w kto-
rym odbywa si¢ sesja. Ten aspekt coachingu neurojezykowego jest niezwykle istotny
zaréwno dla klientéw korporacyjnych, jak i innych specjalistow, ktérzy decyduja
sie¢ na coaching neurojezykowy, aby wzbogaci¢ swoje stownictwo branzowe oraz
udoskonali¢ jezyk, ktérym postuguja sie w srodowisku zawodowym.

Style uczenia sie

Jesli tylko jestesmy gotowi poswieci¢ procesowi przekazywania i przyswajania
wiedzy choc¢ chwile uwagi i spojrze¢ na niego w sposob bardziej dogtebny, nie-
trudno zauwazy¢, ze preferowane przez nas style i techniki uczenia sie niejedno-
krotnie znacznie si¢ od siebie r6znia.

U niektorych z nas jeden ze stylow wydaje sie dominujacy, u innych rézne
style uzywane sa w zaleznosci od okolicznosci. Prawdopodobnie nie istnieje co$
takiego jak wiasciwe potaczenie stylow. Jednak jesli osoba uczaca sie poswieci czas
i uwage na rozpoznanie i zrozumienie swojego wtasnego indywidualnego stylu
uczenia si¢, bedzie w stanie uzywac technik, ktére sa dla niej najodpowiedniejsze,
co w rezultacie pozytywnie wptynie na tempo, efektywnos¢ i trwatos¢ przyswa-
janych informacji. Wydaje sie, ze w tradycyjnym nauczaniu nie ma miejsca na
analize tak waznego dla procesu aspektu. Jest on réwniez nieobecny na standar-
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dowych masowych kursach jezykowych. Natomiast w coachingu jezykowym ana-
lizie stylow uczenia sie poswieca sie znaczng cze$¢ uwagi, co przyspiesza dokony-
wanie postepow i w bardzo konstruktywny spos6b wptywa na efektywnos$¢ procesu.

Tabela 1. Dlaczego doroste osoby uczjce sie preferuja niezalezng nauke
indywidualng poza grupg i dlaczego sa gotowe wybra¢ coaching
jako metode przekazywania wiedzy

46,8% zalezy na wyborze wtasnego tempa pracy
37,4% chce uczyc€ sig zgodnie z wtasnym stylem przyswajania wiedzy

36,2% chce rozpoczg¢ nauke jak najszybciej bez koniecznosci czekania az zbierze sie grupa
chetnych

31% oczekuje elastycznej strategii uczenia sie

29% twierdzi, ze na zadnych z zaje¢, w ktorych brali udziat, nie realizowano interesujgcego ich
materiatu

27,8% chce samodzielnie zaprojektowaé proces uczenia sie

17,9% nie ma wystarczajgcej ilo$ci czasu na realizowanie programu w grupie
14% nie odpowiada formalna atmosfera w klasie, ktérej przewodzi nauczyciel
5,3%  przejazd na zajecia jest zbyt meczacy badz za drogi

5,2%  kurs lub zajecia sg zbyt drogie

Zrodto: Penland (1979).

Dlaczego zmiana jest taka trudna

Juz Heraklit stwierdzil, ze zmiana to jedyna rzecz, ktéra jest stata i nieustanna. Za-
pewne wszyscy zgodzimy sie ze stwierdzeniem, ze rzeczywistosS¢, w ktorej funk-
cjonujemy, zmienia si¢ w sposob niezwykle dynamiczny. Wobec tego zupetnie
oczywisty jest fakt, iz zmiany nie omijajg réwniez Swiata biznesu. Zdecydowanej
wiekszosci menedzeréw i przywodcoéw wydaje sie, ze kiedy mamy do czynienia
z czynnikiem ludzkim, wystarczy jedynie wiedzie¢, co nalezy zmieni¢ oraz za-
stosowac strategie motywacyjne, ktore zainspirujg pracownikéw do innych form
zachowan. Jest to jednak znaczne uproszczenie, poniewaz zmiana dotyczy czego$
wiecej niz wprowadzenia nowej formy zachowania po zaledwie krotkiej chwili
namystu. Zmiana wymaga poswiecenia jej trwatej uwagi, wytrwatosci i samo-
zaparcia. To wtasnie coaching pozwala ludziom podejs¢ do zmiany z pewnoscig
siebie, optymizmem i silng §wiadomoscig wyznaczonego celu. Pomaga klientom
stac sie oportunistami, dzieki sposobowi, w jaki przeksztatca trudnosci w moz-
liwosci. Pomaga rozpozna¢ marzenia, przeksztatci¢ je w wizje oraz stworzy¢ plan
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dziatan do ich realizacji. Wszystko to ma pomo6c wejs¢ w proces uczenia sie jezyka
obcego w sposob swiadomy i intencjonalny oraz, juz na wstepie, zmaksymalizo-
wac szanse na sukces.

Co neuronauka ma do zaoferowania organizacjom

Neuronauka jest soczewka, dzieki ktorej mozemy lepiej przyjrzec si¢ temu, w jaki
sposob wydoby¢ z ludzi to, co najlepsze, dostarczajac im takiego rodzaju wsparcia,
jakie lubig ich mézgi. Gdziekolwiek w firmie pojawia sie cztowiek, gdziekolwiek
systemy s3 uzywane przez ludzi, gdziekolwiek odbiorcami koncowymi sg ludzie,
neuronauka okazuje si¢ istotna i uzyteczna (Brann, 2015).

Standardowe szkolenia oferowane organizacjom przez rynek to, w dominujacej
czesci przypadkow, w dalszym ciggu produkty oparte na programach juz istnie-
jacych lub wrecz je powielajace. Skutkuje to organizowaniem szkolen opartych
na powierzchownych obserwacjach i przeprowadzanych metodg préb i btedéw.
Neuronauka pozwala na zupetnie odmienne podejscie do tematu szkolen. Pozwala
na spojrzenie od srodka i na budowanie w klientach $wiadomosci tego, co naprawde
dzieje sie¢ wich glowach, tj. jak dziatajg ich mozgi, w jaki spos6b wptywa to na ich
zachowania oraz co mogg z tym zrobi¢. Umozliwia wyjas$nienie zjawisk w sposob
dogtebny i klarowny. Dzigki wynikom najnowszych badan wiemy na przyktad,
ze poczucie bycia gorszym, mniej kompetentnym czy odstajacym od grupy ma
gteboki wptyw na moézg. Dzieki temu jesteSmy w stanie zrozumie¢ i wyjasnic,
dlaczego unormowanie kwestii znajomosci jezykoéw obcych w danej organizacji
jest tak istotne. Mamy mozliwo$¢ przeanalizowania i zrozumienia konsekwencji
poswiecenia uwagi jednemu tematowi, a zignorowania innego, przeanalizowania
rezultatéw naszych dziatan lub ich braku. Pozwala to pracownikom §wiadomie
odnosic¢ sukcesy w obliczu wyzwan, jakie stawia przed nimi organizacja czy Swiat
kontaktoéw zawodowych.

Jesli pragniemy odnosi¢ sukcesy i by¢ najlepsza wersja siebie w dzisiejszym
Swiecie, musimy mie¢ duze pojecie na temat tego, w jaki sposéb ludzie zdobywaja
wiedze, w jaki sposob ja analizuja, w jaki sposob determinuje ona cele, ktére sobie
wyznaczaja oraz jak wptywa na ich realizacje. W jaki sposéb wykorzystuja ja w po-
dejmowaniu decyzji, czy osigganiu efektywnosci. Z tego powodu by¢ moze bardziej
pomocne bytoby odnoszenie si¢ do dzisiejszej gospodarki jako do opartej na moézgu,
a nie na wiedzy.

Jako $rodki trwate ludzie oraz ich mézgi stanowig ogromng inwestycje, ale
rowniez duzy potencjalny zysk z tej inwestycji (Churchman, 1971). Optymalne
podejscie do tej inwestycji, tak aby wykonywana praca byta naprawde najwyzszej
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jakoSci, zwieksza szanse na jej dtugotrwatg efektywnos¢, preznos¢ i zdolnosc¢
przystosowywania sie. M6zg umozliwia cztowiekowi stosowanie umiejetnosci
poznawczych potrzebnych do efektywnej pracy. Jest zatem jednym z najwaz-
niejszych narzedzi pozwalajacych nam zrozumie¢, jak i dlaczego pracujemy oraz
co zrobi¢, zebySmy mogli pracowac jeszcze owocniej i zeby podejmowane przez
nas dziatania przynosity nam jeszcze wigksza satysfakcje.

Neuroedukacja

Jedno z kluczowych pytan, ktére zadawatam sobie na przestrzeni wielu lat mojego
doswiadczenia w nauczaniu jezyka angielskiego osoéb dorostych dotyczyto tego,
co takiego robig, ze moi klienci w sposéb btyskawiczny pokonujg cos, co na samym
poczatku stanowito dla nich najwigkszy problem — bariere jezykow3.

Traktujac prace z ludzmi jako jedng z moich najwiekszych pasji, a jednoczes-
nie majgc duze kompetencje jezykowe, stale zastanawiatam si¢, w jaki sposéb
moge sprawic, zeby moi klienci jeszcze szybciej dokonywali przejscia ze stanu
niekompetencji jezykowej (bariery stanowigcej niewatpliwie ich staby punkt)
w strone gtownego celu, jaki sobie wyznaczyli, a jakim jest umiejetno$¢ ptynnego
komunikowania si¢ w jezyku angielskim. To wizja juz osiggnigtego celu towarzy-
szyta nam na przestrzeni procesu, utrzymujac wysoki poziom motywacji i idacego
znig zaangazowania. Odpowiedzi dotyczace sposobu na efektywnos¢ i trwatos¢
rezultatow znajduje dzi§ w wynikach badan z dziedziny neuronauki.

,INeuroedukacja, bedaca dziedzing interdyscyplinarng, taczy neuronauke,
psychologie i edukacje, dzieki czemu powstaja udoskonalone metody oraz pro-
gramy nauczania” (Aalok Mehta). Dzieki najnowszym odkryciom dotyczacym
mozgu, i przede wszystkim tego, jak lubi si¢ on uczy¢, mozemy efektywnie po-
budzac¢ potencjat do uczenia sie, poniewaz jako neuroedukatorzy w koncu wiemy
JAK to robi¢. Im wigkszag mamy wiedze na temat tego, jak dziata moézg, tym wie-
cej tego zrozumienia mozemy przenies¢ na ptaszczyzne metodyki nauczania i to
wlasnie stanowi gtéwng idee coachingu neurojezykowego (Paling, 2015).

Nowoczesna formalna edukacja w dalszym ciggu polega na tym, ze jedna osoba
przekazuje informacje drugiej, podczas gdy neuronauka wprowadza podejscie
oparte na autodoswiadczaniu, w ktorym nauczyciel/facylitator/coach towarzyszacy
osobie uczacej sie powoduje, ze mysli ona samodzielnie, przyswajajac wiedze
w zgodzie ze swoim stylem uczenia sie. Neuroedukacja wydaje sie wiec bliska
sokratesowemu stwierdzeniu: ,,Nikogo niczego nie moge nauczy¢. Moge jedynie
sprawié, ze zacznie myS$lec¢”.
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Co zatem moze zrobic¢ firma, aby unormowac
kwestie kompetenciji jezykowych pracownikéw?

Dziataniem wartym rozwazenia w pierwszej kolejnosci jest podjecie wspotpracy
z coachem neurojezykowym, ktéry dokona analizy sytuacji, zaprojektuje proces
zmiany oraz przeprowadzi przez niego firme. Wszystko bedzie bazowato na uniwer-
salnych zasadach coachingu, takich jak wyznaczenie celu i czasu jego realizacji,
oraz wytycznych dyktowanych przez International Coach Federation (ICF),
posroéd ktoérych znajduje sie chociazby zasada poufnosci, tak wazna w kontekscie
korzystania z jakiejkolwiek formy wsparcia biznesu, ale takze cata etyka zawodowa
certyfikowanego coacha. Dodatkowo wykorzystane zostang zasady i narzedzia
z coachingu bazujacego na naturalnych zdolnosciach mézgu (ang. brain-based
coaching), ktory stanowi potaczenie odkry¢ neuronauki oraz wiedzy dotyczacej
tego, jak moézg lubi sie uczy¢ i jak postepowac, aby nie dopuszcza¢ do jego blo-
kowania sie.

Metoda neurocoachingu jezykowego oparta jest na coachingu wykorzystu-
jacym naturalne zdolnosci mézgu, stad cieszy sie szczegélnym zainteresowaniem
wsrod pracownikow wyzszego szczebla zarzadzania. To wtasnie ta grupa profe-
sjonalistow, majacych wysokie kwalifikacje, ale rowniez niezwykle analityczne
umysty, najbardziej sceptycznie podchodzi do wprowadzenia do organizacji jakiej-
kolwiek nowej metody dziatan czy chocby nowego sposobu myslenia o problemie
czy danym zjawisku. To wtasnie przedstawiciele wyzszej kadry zarzgdzajacej
zycza sobie na wstepie informacje na temat bazy teoretycznej danej metody,
dowodow oraz wynikow przeprowadzonych badan. To wlasnie oni stanowig nisze
dla neurocoachingu jezykowego.

I wszystko wskazuje na to, ze podejscie do coachingu oparte na badaniach
moézgu sprosta wyzwaniu, jakim jest uargumentowanie skutecznosci metody
coachingu jako narzedzia stosowanego w procesie uczenia sie, a szerzej, w pro-
cesie zmiany.

Po pierwsze, kazde zjawisko, ktore zachodzi w obrebie coachingu, jest scisle
powigzane z tym, co dzieje si¢ w ludzkiej gtowie. Pomimo ze niektorzy twierdza,
ze coaching bardziej dotyczy serca niz umystu, nalezy zaznaczy¢, iz emocje réw-
niez maja powigzania z tym, jak dziata mozg. Takie wiasnie podejscie powinno
wiec stanowi¢ baze kazdego dobrego modelu coachingowego i by¢ wystarczajgce
do uargumentowania jego skutecznosci na podstawie wynikéw badan dotycza-
cych pracy moézgu (Rock, 2006).

Nalezy wspomnie¢ o tym, ze coaching jest syntezg wielu dziedzin, posrod
ktorych znajdujg sie szkolenia/ksztatcenie, konsulting, uczenie sie oséb dorostych,
zarzadzanie zmiana, psychologia, ruch ludzkiego potencjatu, analiza systemowa.
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Kazda z tych dziedzin wyksztatcita swoje wtasne modele i podejscia do coachingu.
Niezaleznie od tego, jak bardzo te podejscia r6znig sie pomiedzy soba, w kwestii
kluczowej wszystkie szkoty jednomyslnie stwierdzaja, ze coaching dziata. Ponadto
podejscie do coachingu oparte na pracy mézgu wypada wyjatkowo korzystnie na
tle wymienionych powyzej dziedzin kandydujacych na miano fundamentu coa-
chingu. Najsilniejszym z konkurentéw neuronauki okazuje sie psychologia, jednak
przez organizacje postrzegana jest ona jako dziedzina nienaukowa. Pomimo ze
w sytuacji kryzysowej psychologowie s3 jednymi z pierwszych specjalistow, do
ktorych zwracamy sie o pomoc, zdecydowana wigkszo$¢ pracownikéw szczebla
kierowniczego w ogole nie rozwazytaby skorzystania z ich wsparcia w osiggnieciu
lepszych wynikoéw i wyjsciu z sytuacji kryzysowe;.

Zyjemy i funkcjonujemy w §wiecie materialistycznym, w ktorym co$, co ma
by¢ postrzegane przez organizacje jako wartosciowe, na samym wstepie musi by¢
czyms$ mierzalnym. I taki wtasnie jest coaching oparty na naturalnych zdolnos-
ciach mozgu (ang. brain-based coaching): uzasadniony i konkretny. W zwigzku
z tym umozliwia prowadzenie efektywnej komunikacji z organizacjami zainte-
resowanymi coachingiem —jezyk, ktérym postuguje sie coach, jest dla organizacji,
najzwyczajniej w Swiecie, zrozumiaty.

Ponadto takie podejscie do coachingu okazuje si¢ niezwykle praktyczne,
poniewaz coach postugujacy sie t3 metodg jest w stanie wyjasni¢, dlaczego wsparcie
coacha jest dla mézgu tak istotne, a co wigcej, jest w stanie trafnie uargumentowac,
w jaki sposéb coaching pomaga usprawni¢ funkcjonowanie moézgu. To z kolei su-
geruje, jak efektywniej mierzy¢, zarzadzac oraz przeprowadzac procesy coachingu,
bez wzgledu na to, czy chodzi o coaching indywidualny, szkolenia coachow we-
wnetrznych, czy ksztattowanie umiejetnosci coachingowych u przywddcéw. Jak
twierdzi David Rock (2006), wtasciwie wszystko, co jest zwigzane z coachingiem,
moze zosta¢ poparte wynikami badan z dziedziny neuronauki.

Zaangazowanie coacha neurojezykowego w proces uskutecznienia umiejetnosci
pracownikéw w zakresie komunikowania si¢ w jezyku obcym daje firmie moz-
liwos¢ przyjrzenia sie kluczowym wskaznikom efektywnos$ci danego pracownika,
ktore wzrostyby w przypadku udoskonalenia jego kompetencji jezykowych. Taka
decyzja pozwolitaby zawrze¢ w celach coachingu jezykowego doprowadzenie do
wzrostu kluczowych wskaznikoéw wynikow tzw. KPI (ang. key performance indi-
cator), co przetozytoby sie na lepsze wyniki osiggane przez pracownika, a to
z kolei mogtoby pozytywnie wptyna¢ na poprawe kondycji firmy (Paling, 2015).

Efekty procesu coachingu neurojezykowego moga wiec by¢ mierzone w spo-
sOb bardziej obiektywny — poprzez odniesienie do KPI. Dzieki temu mozemy
mowic¢ nie tylko o mierzalnoSci efektéw, ale rowniez o rzetelnej kontroli kosztow
inwestycji w proces ksztatcenia umiejetnosci jezykowych.
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Scenariusz alternatywny

Zal6zmy, ze jeden z produktoéw, jakie firma ma w swojej ofercie, budzi zainte-
resowanie zagranicznego odbiorcy. Tak przynajmniej wynika z e-maila otrzy-
manego przez jednego z pracownikow dzialu handlowego. Kiedy otwiera on
korespondencje, w pierwszym momencie ogarnia go panika, ze wiadomos¢ jest
napisana po angielsku. Probujac wczytac sie w tekst, zeby przynajmniej mniej
wiecej zorientowac sie, o co chodzi nadawcy, zatrzymuje sie na informacji, ktora,
o ile dobrze rozumie, Swiadczy o tym, ze moze chodzi¢ o duze zaméwienie, a wiec
tez o duze pienigdze. Po chwili wahania udaje sie w strone kolegi siedzgcego przy
biurku obok, zeby upewnic sie, czy ten zrozumie otrzymany przez niego tekst
w podobny sposob. Z ust drugiego pada gtosne stwierdzenie ,,0O rany!”, ktore
natychmiast intryguje osoby znajdujace si¢ w poblizu. Rozpoczyna si¢ dyskusja, co
z tym fantem zrobi¢. Pracownicy wymieniajg uwagi, ktore w wickszosci Swiadcza
o ogblnym zainteresowaniu nawigzaniem wspo6tpracy z potencjalnym klientem,
ale wynika z nich rowniez, iz zaden ze zgromadzonych w biurze pracownikéw
nie czuje si¢ na sitach, zeby podja¢ sie prowadzenia korespondencji w jezyku ob-
cym. Dzieki wspélnemu zaangazowaniu powstaje jednak krétka odpowiedz na
otrzymanego maila. Po godzinie przychodzi zapytanie ofertowe z adnotacjg, ze
ewentualny klient oczekuje rowniez kontaktu telefonicznego i jesli oferta wyda
mu sie warta rozwazenia, chciatby tez spotkac si¢ z reprezentantem firmy osobis-
cie, przy okazji swojej najblizszej wizyty w Polsce.

Co wobec powyzszego dzieje si¢ w gtowach pracownikéw dziatu handlowego?

Prawdopodobnie dzieje si¢ bardzo duzo. Po pierwsze pojawiaja si¢ obawy, moze
nawet panika czy przerazenie. I jest to bardzo naturalne w obliczu sytuacji nie-
znanej i niepewnej. Do czego$ tak naprawde atrakcyjnego i obiecujacego ludzie ci
probuja podejs¢ z rezerwa i dystansem. Jednak wizja otrzymania trzykrotnie wyz-
szej prowizji od tego zlecenia jest niezmiernie kuszgca i nie pozwala handlowcom
spa¢ spokojnie przez kilka kolejnych nocy. Zaczynajg zatowac, ze mimo iz tyle
razy postanawiali ,,wzia¢ sie” za swoj angielski, tyle razy zapisywali sie na kursy,
nawet chodzili na to szkolenie, ktére optacat im pracodawca, ale jakos tak po osSmiu
godzinach spedzonych w biurze, majac w perspektywie pottoragodzinny powrot
do domu w tych okropnych korkach, i jeszcze dokonczenie prezentacji na jutrzej-
sze spotkanie. Nie wspominajgc o dziecku, ktére atakuje ich juz od progu z oskar-
zeniem dotyczacym kolejnej niespetnionej obietnicy wczesniejszego powrotu...
No szkoda.

To, o czym pisze, moze dotyczy¢ kazdej innej sytuacji, ktorg jesteS w stanie
sobie wyobrazi¢. Moze wizualizujesz sobie siebie na zagranicznych wakacjach,
kiedy z marszu wchodzisz do sklepu i prosisz sprzedawce o sukienke w odpowied-
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nim dla siebie rozmiarze; moze ogladajac film obcojezyczny w towarzystwie zna-
jomych nie musisz juz udawac, ze go rozumiesz i synchronizowac swoje wybuchy
$miechu z momentami, w ktérych §miejg sie pozostali, tak naprawde nie majac
pojecia, co zabawnego zostalo powiedziane; moze jestes gotéow zaczepi¢ w klubie
dziewczyne, ktorg obserwujesz od kilku miesiecy i wcigz nie masz odwagi do niej
podejs¢; moze marzysz o studiach podyplomowych, w trakcie ktérych wyktady
odbywajga si¢ w jezyku obcym; moze chcialby$ w konicu swobodnie pogadac ze
swoim przysztym teSciem, ktory, pech chciat, jest obcokrajowcem; moze piszesz
prace doktorska i wydajesz fortune na ttumaczenie tekstow, ktére zdecydowatas
sie zamiesci¢ w bibliografii, a ktore dostepne sg wytgcznie w zagranicznych zrod-
tach. Brzmi znajomo? Tak wiec jesli to szkoda jest czyms$, w czym decydujesz sie
pozosta¢, OK. Jesli gdzies w gtebi siebie zaczynasz si¢ zastanawiaé, czy faktycz-
nie niemozliwe jest to, zeby$ nauczyt sie jezyka obcego, to tez OK. Jesli masz
przed oczami pienigdze, to tez, jak najbardziej OK. A moze idziesz o krok dalej
i zastanawiasz sie, jak ruszy¢ z miejsca i udac si¢ w ich kierunku? Juz Walt Disney
wierzyl, ze jesli potrafisz sobie co§ wymarzy¢, potrafisz to rowniez osiggnac.
Wybér nalezy do ciebie.

Jesli w tym momencie podejmujesz decyzje, ze chcesz nauczy¢ si¢ jezyka
obcego, co faktycznie oznacza dla ciebie to ,,chce”? Przeciez wcze$niej, przynaj-
mniej kilkakrotnie, tez juz bywato, ze chciateS. Czym twoja aktualna decyzja
o podjeciu wyzwania r6zni si¢ od tych kilku poprzednich, z ktérych nic nie
wynikto? Moze w przesztosci wcale nie bytes przekonany do tego ,,chce”? Moze
po prostu trafiata si¢ okazja, z ktorej postanawiates skorzystac, nie do konca bedac
Swiadomym tego, co to dla ciebie oznacza? Moze podejmowates decyzje pod
czyims$ naciskiem? Moze zmieniate$ zdanie, bo okazywato sie, ze tamta forma
nauki zupelnie ci nie odpowiadata? Powodow mogto by¢é mnostwo. Jesli tamto
»chce” polegato na mySleniu, ze moze kiedys ci sie uda, moze kiedys$ osiggniesz
ten cel, moze wydarzy sie co$, co spowoduje, ze... I tak dalej. Nie. Nie wydarzy
sie. Samo sie nie zrobi. Nie tudz sie. Jak zauwazyt Henry Ford: ,,Jesli twierdzisz, ze
co$ mozesz, albo czego$ nie mozesz, to w obu przypadkach masz racje.”

Co teraz jest dla ciebie wazne i jaka decyzja bytaby dla ciebie najlepsza w tym
konkretnym momencie twojego zycia? Jak juz to bedziesz wiedziat, to co ci to
da? Co wtedy? Jesli faktycznie czego$ chcesz, to to realizyj. ,,Ale jak?” — zapytasz.
Jak to zrobié, zeby nie powtoérzy¢ tamtych przesztych doswiadczen? Jak nie
popetnic¢ tych samych btedéw? Jak efektywnie dokonac tej zmiany? Od czego
zaczacC i z kim? No wtasnie.
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Czy to pora na coaching?

Niewgatpliwie potrzebujesz kogos, z kim wspolnie przyjrzysz si¢ aktualnej sytuacji,
w ktorej sie znajdujesz i doprecyzujesz to, co chcesz osiggnaé. Kogos, kto pomoze
ci ustysze¢ samego siebie, wyznaczy¢ cele i ramy czasowe do ich realizacji. Kogos,
kto sprawdzi, jak silna jest twoja motywacja, kto wesprze w sformutowaniu korzy-
$ci, jakie bedziesz mogt czerpac z osiggnietego celu. Kogos, kto pomoze zauwa-
zy¢, jak bardzo mozliwe jest co$, co wydawato sie niemozliwe. Kogos, kto pokaze
ci, ze moc tkwi w tobie, ze mozesz mie¢ wktad we wszystko, co robisz. Musisz
tylko, lub az, podjac decyzje i znalez¢ w sobie odwage na to, zeby ten wktad dac.
To ty znasz siebie i Swiat, w ktorym funkcjonujesz najlepiej. Tak naprawde tylko
ty wiesz, co jest dla ciebie najlepsze. Ten kto§ ma towarzyszy¢ ci w procesie
ustyszenia i odnalezienia samego siebie, ale ostatecznie to ty sam masz znalez¢
odpowiedzi na kluczowe pytania.

Ty masz dos¢ sytuacji, w ktorej faktycznie sie¢ znajdujesz i chcesz ja zmienic.
Potrzebujesz wiec wsparcia w zatrzymaniu si¢, analizie obecnej sytuacji, refleksji
nad wlasnym dziataniem albo jego brakiem. Potrzebujesz dostrzec peten obraz
tej sytuacji i nazwac to, kim chcesz sie¢ sta¢, gdzie chcesz si¢ znalez¢ i jaki chcesz
by¢. Ten nowy ty. Ten kto§ ma poméc ci wyznaczy¢ cele i p6js¢ naprzod w kie-
runku wizji, ktorg postanowites zrealizowac. Jesli dobrowolnie czujesz gotowos¢
do pracy nad sobg jest to pora na coaching. Ale... twoim celem jest nauczenie si¢
jezyka obcego. Do kogo si¢ wiec zwrocic?

Najlepszy towarzysz

Potrzebujesz kogos, kto bedzie potrafit wkomponowac zasady coachingu w proces
uczenia sie jezyka obcego. Kto wesprze cie w odnalezieniu prawdziwych Zrodet
twojej motywacji, przy kim dostrzezesz swoj potencjat i przekonasz sie, ze masz
do swojej dyspozycji wystarczajaco duzo narzedzi, zeby zrealizowac swoj cel czy
marzenie. A do tego bedzie posiadat wiedze i umiejetnosci, ktére sprawig, ze
proces przekazywania i przyswajania wiedzy jezykowej bedzie przyjemny, a jego
efekty dtugotrwate. Aby bylo to mozliwe, osoba towarzyszaca ci w procesie reali-
zacji celu powinna zna¢ mechanizmy uczenia si¢, a wiec powinna mie¢ wiedze
dotyczaca tego, jak pracuje ludzki mozg, co szczegdlnie sprzyja zapamietywaniu
informacji oraz jaki rodzaj wsparcia ma otrzymac uczacy sie, zeby opanowat jezyk
w sposoOb efektywny, trwaty i stosunkowo szybki. Kims$ wtasnie takim jest coach
neurojezykowy.
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Co sie wydarzy

Co nastapi, jesli zaprosimy coacha jezykowego do swojej organizacji lub swojej
rzeczywistosci? Wr6¢my do pracownikéw z dziatu handlowego.

Coach jezykowy otrzymuje od firmy informacje, ze potrzebuje ona zorganizo-
wac szkolenie z jezyka angielskiego dla 10-osobowego zespotu z dziatu handlowego.
Po pierwsze zweryfikuje aktualng sytuacje firmy. Po drugie, wsp6lnie z osobami
zaangazowanymi w planowany proces, stworzy plan dziatan. I juz w tym punkcie
nalezy podkresli¢, ze im wiecej informacji uda mu sie uzyskaé na tym wstepnym
etapie, tym bardziej rzetelny i bardziej zindywidualizowany bedzie zapropono-
wany przez niego proces. Wyznaczone zostang osoby, ktore faktycznie sg w tym
momencie gotowe do wziecia udziatu w procesie. Wskazane zostang osoby naj-
lepiej rokujace, co w rezultacie pozwoli pracodawcy na lepsze wykorzystanie umie-
jetnosci pracownikoéw w procesie rozwojowym firmy. Wyznaczone zostang reali-
styczne cele oraz ramy czasowe do ich osiggniecia, co pozwoli firmie na racjonalne
zarzadzanie budzetem.

Wszystko to umozliwi wyeliminowanie btednych decyzji, ktére w dotychcza-
sowych doswiadczeniach firmy doprowadzaty do powtarzalnosci zjawisk i spra-
wiaty, ze niemal cyklicznie wracata ona do punktu wyjscia. Zmaksymalizowana
zostanie efektywnos$¢ Swiadomie i dobrowolnie podjetych dziatann majacych na
celu poprowadzenie organizacji w kierunku pozadanego celu, jakim, bez watpienia,
ma by¢ lepsza, silniejsza i bardziej konkurencyjna kondycja, ktéra pozwoli firmie
na... Odpowiedz na to pytanie wyloni sic¢ w wyniku rozméw coachingowych
z decydentami. Jednym z najbardziej kluczowych dziatan, jakie bezdyskusyjnie
powinny zosta¢ podjete w tym wiasnie momencie, jest wspolne okreslenie korzy-
$ci, jakie niesie ze sobg znajomos¢ jezyka angielskiego, zarowno dla organizaciji,
jak i dla indywidualnego uczestnika.

Firma finansujgca proces powinna wiedzie¢, na co przeznacza budzet, tak
wiec planowane przedsiewziecie niewatpliwie powinno zosta¢ przeanalizowane
z perspektywy pracodawcy. Sukces projektu zalezy jednak w sposéb kluczowy od
zaangazowania kazdej biorgcej w nim udziat osoby - sp6jrzmy wiec na niego
rowniez z punktu widzenia pracownika.

Z przeprowadzonych przez coacha rozmoéw wynika, ze, z punktu widzenia
pracodawcy, pracownicy postugujacy sie jezykiem obcym nie tylko sg w stanie
plynnie odpowiada¢ na kierowane do nich zapytania §wiadczace o zaintereso-
waniu zagranicznej firmy ich produktami czy ustugami. Znajomos¢ jezyka moze
zosta¢ wykorzystana nie tylko w naturalnej reakcji na otrzymang wiadomos¢, ale
rowniez w sposOb bardziej czynny i niezalezny, tj. w probach samodzielnego
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tworzenia ofert, budowania sieci kontaktéw i pozyskiwania klientéw zagranicz-
nych. Pracodawcy daje to wiec szanse wejscia na arene miedzynarodowg i powoduje
powstanie wizji przysztej ekspansji. Pracodawca widzi obecno$¢ swojej marki
na rynkach zagranicznych, widzi wigksze zyski, a wiec i duzy sukces biznesowy.

Perspektywa handlowca jest nieco inna. Na pierwszy rzut oka wydaje sie, ze
jedynym czynnikiem mogacym zmotywowac go do uczenia si¢ jezyka angielskiego
jest pienigdz. W konicu to wtasnie symbol dolara pojawia sie w jego oczach, kiedy
po raz pierwszy rozbtyskuja na mysl o lepszych wynikach sprzedazowych, a wiec
i wyzszej dla niego prowizji. Po rozmowie z coachem okazuje si¢ jednak, ze za lep-
szg kondycja finansow3 stoi co$ znacznie wigcej. Pracownik wspomina o poczuciu
wlasnej wartosci, o byciu lepiej postrzeganym przez wspétpracownikéw, o checi
wyroznienia si¢ na tle zespotu. Dochodzi do wniosku, ze znajomo$¢ angielskiego
to dla niego wigksza swoboda dziatan. Przypomina sobie i przed samym sobg
przyznaje si¢ do tego, ze w przesztosci dwukrotnie rozwazal zmiang pracy. Spet-
niat praktycznie wszystkie wymagania zamieszczone w ofercie pracy. Poza
jednym. No wiasnie. W drugim przypadku jednym z elementow rekrutacji byto
przygotowanie dwujezycznej prezentacji. Szybko i sprawnie zablokowato to wiec
perspektywe jakiejkolwiek zmiany. Wynika z tego, ze znajomos¢ angielskiego
pozwolitaby mu w spos6b dynamiczny reagowa¢ na niespodziewanie pojawiajace
sie¢ szanse sprobowania czego$ nowego. Mogtaby to by¢ nowa $ciezka kariery
albo odczuwalny rozw6j zawodowy. A w ogoble to bedac w stanie dogadac si¢ za
granicg, moze juz wiecej nie spo6znitby sie na pociag, jak wtedy w drodze powrot-
nej z Barcelony w 2007, kiedy nie potrafit zapytac, jak dostac sie na peron, z kt6-
rego odjezdzat pociag w strone lotniska! No i ten Londyn. Zona od co najmniej
kilku lat naciska na wizyte u przyjaciot, ktérzy wyemigrowali, a on dostaje gesiej
skorki na sama mysl o tym, jak bardzo mogltby oSmieszy¢ sie nieznajomoscia
jezyka... Wiadomo juz bardzo duzo, jednak, jak twierdzit Henry Ford: ,,Wizja bez
planu realizacji jest jedynie halucynacja.”

Niezaleznie od tego, jak duze korzysci mozemy odnies¢, postugujac sie jezykiem
obcym na arenie obecnej firmy, dla ktorej pracujemy, zrédta prawdziwej motywa-
cji znajduja sie w nas samych. To one sprawiaja, ze jesteSmy gotowi wykonac¢ pewna
prace, ktéra finalnie ma doprowadzi¢ nas do lepszej wersji nas samych. To wtasnie
w ich zlokalizowaniu, nazwaniu i owocnym wykorzystaniu wesprze¢ nas coach.

Faktyczny stan aktualnych kompetenciji jezykowych

Na podstawie wynikéw przeprowadzonych testéw leksykalno-gramatycznych oraz
rozméw coachingowych zawierajacych element swobodnej rozmowy, w trakcie
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ktorej coach weryfikuje wyniki pisemnej czesci badania, wskazane zostajg ptaszczy-
zny jezykowe wymagajace pracy czy doskonalenia. Dotyczy to zar6wno umie-
jetnosci jezykowych, jak i umiejetnosci miekkich czy specjalistycznych aspektoéw
zwigzanych na przyktad z potrzebg tworzenia prezentacji w jezyku obcym, prowa-
dzenia korespondencji czy rozmoéw telefonicznych. Zdarza sie, ze na tym etapie
wylania sie duzo tematéw wymagajacych uwagi i sporego naktadu pracy. Coach
wspolnie z klientem wybiera kwestie, ktorym poswiecg uwage w pierwszej kolej-
nosci, aby w sposéb odczuwalny umozliwic¢ klientowi osiaggniecie wyzszego poziomu
kompetencji. Wyznacza tzw. cele mechaniczne wynikajace z problemoéw, jakie
ujawnity sie w obrebie zagadnienn gramatycznych czy leksykalnych. Niezaleznie
od tego, jak szeroki okazuje si¢ zakres materiatu wymagajacego omowienia, zo-
staje on podzielony na mniejsze partie. Wyznaczone zostaja cele krotkoterminowe
oraz ramy czasowe do ich osiggniecia. Podjeta zostaje decyzja, ze po uptywie tego
czasu zorganizowana zostanie sesja informacji zwrotnej, w trakcie ktérej omo-
wione zostang osiggniete cele, stopien satysfakcji ptynacej z rezultatéw, korzysci
oraz wyznaczone zostang nowe cele i czas ich realizacji.

Podsumowanie

Metoda coachingu neurojezykowego zaprezentowana w artykule wprowadza do
kontekstu biznesowego czysto ludzki element. W coachingu pracujemy bowiem
zjednostky. Aby mozna byto méwic o sukcesie firmy na arenie miedzynarodowe;j,
nieuniknione jest skupienie uwagi na poszczegblnych jednostkach zaangazowanych
w zycie danej instytucji i precyzyjne okreSlenie roli, jaka odgrywajq w budowaniu,
utrzymywaniu i dbaniu o kontakty z obcokrajowcami. Nastepnie, zgodnie z jednym
z kluczowych spostrzezen z dziedziny neuronauki méwigcym o tym, ze kazdy
mozg jest inny i nie ma nawet dwoch identycznych, nalezy zaprojektowac proces
zmiany i przeprowadzi¢ przez niego jednostke w sposéb maksymalnie facylitujacy
efektywnos¢. Tak wiec czy warto trwonic czas i pienigdze oraz pozostawac w poczu-
ciu, ze latami tkwimy w tym samym punkcie i na tym samym poziomie zaawanso-
wania jezykowego, czy moze zwrocic sie po wsparcie do profesjonalistow, ktérzy
pomogg nam odnalez¢ wiare w samego siebie i skutecznie wespra nas w wykonaniu
zdecydowanego kroku ku zmianie? A po drodze dostrzezemy i rozwiniemy swoj
potencjat, co pozwoli nam plynnie, naturalnie i z duzg samoswiadomoscig nie tylko
uchyli¢ drzwi do kuszacego i atrakcyjnego Swiata, ale rowniez wkroczy¢ w te
lepsza rzeczywistos$¢, ktora wiedzieliSmy, ze istnieje, a ktorej czesto latami nie uda-
walo nam si¢ zasmakowa¢ w znacznym stopniu z powodu barier komunikacyj-
nych i niedoskonatosci naszych kompetenciji jezykowych.
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