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Zgadzaj sie na wszystko (na
poczatku)...
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Jedna z najbardziej podstawowych umiejetnosci kazdego hipnotyzera i
hipnoterapeuty jest umiejetnos¢ nawiazania tzw. raportu, czyli wyjatkowej ,nici
porozumienia” pomiedzy nim i klientem. Budowanie raportu zaczyna sie od
pierwszego kontaktu, nawet jeszcze przez telefon. Klient musi nabrac
przekonania, ze hipnoterapeuta jest wlasciwa osoba, do ktorej sie zglasza, ze

potrafi poméc rozwiazac¢ mu jego problemy.

Poza technikami niewerbalnymi, czyli odpowiednia mowa ciala i tonem glosu,
budujacymi atmosfere zaufania i wiary w mozliwosci podswiadomosci klienta,
ogromne znaczenie ma zasada potwierdzania doswiadczenia drugiej strony, z
ktora sie komunikujemy. Zasada ta dotyczy nie tylko relacji terapeuta — klient, ale

takze innych relacji miedzyludzkich.

W klasycznej indukcji hipnotycznej zazwyczaj zaczyna sie sesje od
potwierdzania doswiadczenia klienta po to, by jego umyst zaczal si¢ z nami
zgadzacC, zeby przyzwyczait si¢ odpowiadac: ,tak, zgadza si¢”. Istnieje bowiem
swoistego rodzaju ,bezwladnos¢” podswiadomosci, ktora kaze jej sie zgodzic z
kolejnym twierdzeniem, nie koniecznie juz dla niej oczywistym. Podczas indukcji
moze to wyglada¢ w ten sposob: ,siedzisz wygodnie... (jesli widzimy, Ze klient
siedzi wygodnie), oddychasz swobodnie..., styszysz rozne dzwieki i moj glos...
kiedy stuchasz mojego glosu, ogarnia cie stan przyjemnego rozluznienia... czujesz
jak oddychasz... z kazdym swoim wydechem rozluzniasz sie coraz glebiej”.
Pierwsze trzy stwierdzenia byly oczywiste, podswiadomos¢ w naturalny sposob
musiala si¢ z nimi zgodzi¢, jednak kolejne byto juz sugestia, z ktora

przyzwyczajony do potwierdzania nieswiadomy umyst réwniez sie zgodzil.

autohipnoza.pl



http://www.autohipnoza.pl/
http://www.autohipnoza.pl/

Kilkakrotne potwierdzenie slow hipnoterapeuty usypia czujnoS¢ umyslu

klienta i pozwala wejsS¢ sugestii do podswiadomosci.

To samo prawo mozemy zastosowaC takze w rozmowie 2z wlasna
podswiadomoscia. Kazdy z nas prowadzi w glowie rodzaj monologu lub dialogu z
samym soba. Odpowiednio do siebie mowiac, mozemy osiagnac lepsze rezultaty
¢wiczac np. relaks lub medytacje. Mow do siebie w myslach to, co czujesz, co
robisz, co slyszysz, widzisz itd. Na przyklad: leze wygodnie; moje cialo sie
rozluznia; czuje spokoj; jest mi dobrze; oddycham spokojnie itd. Nazywaj to, co
autentycznie odczuwasz. Jezeli odczuwasz chlod to powiedz: ,czuje chlod” nie
staraj si¢ odczuwac czegos tylko dlatego, ze przeczytales gdzies, ze relaksowi
sprzyjaja jakies odczucia np. ciezar lub cieplo. One sprzyjaja tylko tym, ktoérzy
je rzeczywiscie odczuwaja. Mow slowa, z ktorymi podswiadomo$é w sposob

oczywisty sie zgadza.

Jezeli odczuwajac chlod, powiesz: ,czuje zimno”, podswiadomosS¢ odpowie
ytak”. Jezeli zamiast tego powiesz: ,czuje ciepto”, podswiadomos¢ odpowie ,nie”.
Pomiedzy stwierdzeniami moéwiacymi o tym, co czujesz, co jaki§ czas powiedz do
siebie sugestie relaksacyjna. Najlepiej zeby byla ona powiazana w jednym zdaniu
ze stwierdzeniem jakiegos odczucia. Na przyklad: ,czuje ciezar, kiedy czuje ciezar,
moje cialo zaglebia si¢ coraz bardziej w stan rozluznienia i rozgrzewa sieg”,
,oddycham spokojnie, z kazdym wydechem rozluznienie i przyjem-nos¢ rozlewaja
sie po calym moim ciele”, ,slysze rozne halasy, powoduja one, ze moje skupienie i

relaks stajq sie coraz glebsze” itp.

Opisany mechanizm dzialania naszego umystu moze byc takze stosowany w
innych, niz hipnoza kliniczna, kontekstach. Wielokrotnie przeze mnie
wspominany geniusz hipnozy terapeutycznej — Milton H. Erickson opisywatl

historie, ktora przydarzyla sie jego trzyletniemu synkowi, Robertowi.

Malec spadt ze schodéw, rozciat warge i wbit sobie gérny zagb w dzigsto. Mocno
krwawil i przestraszony krzyczat z bélu. Wraz z matkaq pospieszyliSmy z pomoca.

Jedno spojrzenie na dziecko, lezace z buzia zalana krwia wystarczylo, by

autohipnoza.pl



http://www.autohipnoza.pl/

natychmiast podjaé¢ odpowiednie dziatanie.

Nie prébowalismy go podniesé. Zamiast tego, gdy przestat na chwile krzyczeé dla
nabrania oddechu, powiedzialem ze wspébtczuciem i zrozumieniem: ,To strasznie

boli, Robert. To boli okropnie”.

Moj syn w jednej chwili pojat, ze wiem, o czym mowie. Zgadzat sie ze mnqg i
wiedzial, ze ja zgadzam sie z nim. Moégt stuchaé mnie uwaznie poniewaz

pokazatem, ze doskonale rozumiem jego sytuacje.

Nastepnie powiedziatem do Roberta: ,I bedzie jeszcze bolato”. W ten sposéb
nazwatem jego lek, potwierdzitem jego osad sytuacji, zademonstrowatem madre
spojrzenie na calq sprawe, przyjatem jego perspektywe: w tym momencie nie

widzial nic wiecej précz bélu i strachu.

Kiedy po raz kolejny zaczerpnal powietrza powiedziatem: , Chciatbys aby
przestato”. Znowu zgadzalismy sie ze sobq. Jego pragnienie zostalo potwierdzone i
w ten sposob niejako dowartosciowane. A byto to wlasnie jego pragnienie,
pochodzaqce catkowicie od niego i wyrazajace jego najpilniejszq potrzebe. W tak
zdefiniowanej sytuacji mogtem przedstawié¢ swojg sugestie, majac pewnosé, ze
zostanie przyjeta: ,Moze za chwile przestanie boleé, za jakas minute, czy dwie”.
Byta ona w peini zgodna z jego potrzebami i pragnieniami, a dzieki stéwku , moze”
nie zaprzeczala jego rozumieniu sytuacji. Moégl wiec zaakceptowaé te mysl i

dostrzec, do czego prowadzi.

Kiedy to zrobil, dokonat sie w nim zwrot, wazny dla niego jako cierpigcego
czlowieka, a takze dla psychologicznego znaczenia calego wydarzenia. Zwrot ktéry
postuzyt zarazem jako podstawowy Srodek zmiany sytuacji. (Jay Haley -

»Niezwykta terapia” GWP Gdarisk 1995)

Potwierdzanie doswiadczenia drugiej osoby ma szczegdlne znaczenie w
sytuacjach konfliktowych. Na profesjonalnych kursach komunikacji dla

pracownikow dziatow obstugi klienta w dobrych firmach, pracownicy dowiaduja
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sie, ze nigdy nie powinni zaprzeczaé¢ doswiadczeniu i emocjom klienta
zglaszajacego reklamacje. Wyobraz sobie sytuacje w ktorej klientka przychodzi do
sklepu obuwniczego z odklejonym obcasem w bucie, ktory dwa dni temu kupila w
tym sklepie. Kupila sobie nowe buty, poszta w nich np. na przyjecie i w trakcie
tego przyjecia odkleil sie jej obcas. Ma prawo by¢ zdenerwowana i ma prawo
zadac¢ od sklepu wlasciwego zalatwienia reklamacji. Przychodzi wiec do sklepu
wzburzona, rzuca te buty na lade i krzyczy: ,Co wy tu sprzedajecie? To same

"7

buble! Poprosze o zwrot pieniedzy!”. Kiedy sprzedawca w sklepie powie: ,,Co Pani
tak krzyczy? Prosze sie nie denerwowac. A tak w ogole to ma Pani paragon na te
buty?”, to jeszcze bardziej ja rozztosci. Blad w sztuce komunikacji poprowadzi tg

sytuacje w niewlasciwym kierunku.

Co innego mogto by sie zdarzyc¢, gdyby jego reakcja byto: ,Co sie stato? Widze,
ze jest Pani bardzo zdenerwowana. Obcas sie odkleil? No tak! Kazdy by sie
wkurzyl na Pani miejscu”. Potwierdzajac doswiadczenie zdenerwowania klienta i
jego prawo do tej reakcji, powodujemy, ze stan wzburzenia ulatuje z jego umystu
jak powietrze z przebitego igla balona. Klient wie, ze znalazt zrozumienie i nie

musi juz dluzej walczyé o swoje prawa.

Podobny mechanizm mozemy stosowac¢ w innych kontekstach: w domu, w
rozmowie z bliskimi, rodzicami i dzie¢mi, w pracy podczas rozmowy z przetozonym

lub podwladnym itd.

Dobrzy komunikatorzy, negocjatorzy, menadzerowie i sprzedawcy stosuja
prawo potwierdzania doswiadczenia drugiej strony spontanicznie i naturalnie.
Rzadko jednak zdaja sobie sprawe, ze stosuja jedno z praw naturalnej, ukryte;j

hipnozy.
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