

DEDICATO A:

I MIEI STUDENTI




Introduzione

Quando ho iniziato a lavorare con l’ipnosi, pensavo, come molti altri coach e terapeuti, che la chiave del successo fosse nelle tecniche.

Così ho imparato tecniche.

Poi altre tecniche.

E ancora altre.

Ho frequentato corsi di formazione, letto libri e cercato i metodi migliori.

Ma a un certo punto ho notato qualcosa:

alcuni coach conoscevano molte meno tecniche di altri, eppure ottenevano risultati migliori.

Perché?

Questa domanda non mi lasciava in pace.

Con il tempo ho iniziato a osservare che cosa accade davvero nelle sessioni riuscite. Non solo durante l’ipnosi, ma già prima. Nel colloquio preliminare. Nei primi minuti. Negli sguardi, nelle pause, nelle domande e nelle reazioni dei clienti.

Mi sono accorto che molte delle cose decisive vengono menzionate solo di sfuggita nei corsi di formazione, oppure non vengono menzionate affatto.

Eppure spesso sono proprio queste cose a determinare se una persona riesce a fidarsi, a lasciarsi andare e ad aprirsi a un processo.

Non sono tecniche segrete.

Non sono formule magiche.

Non sono trucchi miracolosi.

Sono osservazioni.

Atteggiamenti.

Domande.

Momenti di silenzio.

Piccoli dettagli che a prima vista sembrano insignificanti, ma che possono avere un effetto enorme.

Nel corso di molti anni ho raccolto queste osservazioni. Nelle mie sessioni. Nei colloqui con i clienti. Nei corsi di formazione. Nel confronto con colleghi. Attraverso la letteratura specialistica. Attraverso le mie esperienze, i miei successi e anche i miei errori.

Questo libro non è una raccolta di tecniche spettacolari di ipnosi.

È piuttosto un invito a guardare con più attenzione.

Perché io sono convinto di una cosa:

l’ipnosi più importante comincia spesso molto prima dell’ipnosi vera e propria.

Comincia nel momento in cui una persona si sente compresa.

Comincia là dove nasce la fiducia.

Comincia nel colloquio preliminare.

Se questo libro ti aiuta ad accompagnare le persone con maggiore sicurezza, a comprendere meglio le situazioni difficili e a sviluppare più fiducia nel tuo lavoro, allora avrà raggiunto il suo scopo.

Benvenuto sul cammino del coach sicuro.




L’ipnosi più importante comincia prima dell’ipnosi

Quando le persone pensano all’ipnosi, di solito pensano alla trance.

Agli occhi chiusi.

Al rilassamento.

Alle suggestioni.

Alle tecniche.

Per molto tempo anch’io ho pensato così.

Ma più sessioni facevo, più mi accorgevo di una cosa:

il vero lavoro spesso comincia molto prima.

Prima che il cliente chiuda gli occhi.

Prima che inizi la prima induzione.

Prima ancora che si parli di ipnosi.

Molti coach si concentrano su che cosa dire.

I coach efficaci si chiedono prima che cosa sta vivendo il cliente.

Questa persona si sente al sicuro?

Si sente compresa?

Ha la sensazione che qualcuno la stia ascoltando davvero?

Oppure è seduta lì e aspetta di essere valutata, analizzata o cambiata?

Io credo che le persone non entrino in trance perché noi conosciamo tecniche particolarmente buone.

Credo che le persone riescano a lasciarsi andare quando il loro sistema decide:

“Qui sono al sicuro.”

Proprio per questo l’ipnosi più importante comincia spesso molto prima dell’ipnosi vera e propria.

Questo libro si occupa di quelle cose che molti corsi di formazione menzionano solo marginalmente:

come nasce la fiducia.

Come le persone si aprono.

Come diventa visibile la resistenza.

Come impariamo a osservare.

Come impariamo ad ascoltare.

E perché, a volte, una sola domanda può cambiare più di dieci tecniche.

Quando impari a percepire queste cose, non cambierà solo la tua ipnosi.

Cambieranno i tuoi colloqui. Cambieranno le tue sessioni.

E spesso cambieranno anche le persone sedute davanti a te.




La sessione comincia sulla soglia

Per me la sessione comincia nel momento in cui il cliente entra dalla porta.

Ancora prima che venga pronunciata la prima parola.

Prima che io chieda qual è il suo problema.

Prima che io spieghi come funziona l’ipnosi.

Prima ancora di pensare alle tecniche.

Osservo.

Come entra questa persona?

Velocemente o lentamente?

Sembra tesa o rilassata?

Percepisce la stanza?

Si guarda intorno?

Sorride?

Sembra insicura?

Si siede subito o aspetta un invito?

A volte quei primi secondi mi raccontano più dei primi dieci minuti di colloquio.

Ma non osservo solo il cliente.

Osservo anche me stesso.

Che cosa suscita in me questa persona?

Mi sento rilassato?

Nervoso?

Sotto pressione?

Irritato?

Impietosito?

Toccato con simpatia?

Naturalmente questo non significa automaticamente che quelle sensazioni siano vere.

Ma sono indizi.

A volte sento un’inquietudine interiore.

Più tardi il cliente mi parla delle sue paure.

A volte sento pressione.

E poco dopo scopro che quella persona deve continuamente rendere, dimostrare, soddisfare aspettative altissime verso sé stessa.

A volte ho la sensazione che qualcuno non mi stia raccontando tutta la storia.

E più tardi emerge che alcune cose importanti erano state inizialmente trattenute.

Con il tempo ho imparato a prestare attenzione a queste prime impressioni.

Non per trarre conclusioni affrettate.

Ma per diventare curioso.

Molti coach si concentrano subito sul problema.

Io mi concentro prima di tutto sulla persona.

Perché prima di capire perché qualcuno fuma, ha paura, si auto sabota o non riesce a lasciar andare, voglio capire chi ho davvero davanti.

Più osservi bene, meno dovrai indovinare dopo.

E spesso l’ipnosi più importante comincia proprio qui:

non nel chiudere gli occhi.

Ma nel percepire davvero un altro essere umano.




Tutta la verità nei primi minuti?

La maggior parte delle persone racconta prima la storia che si racconta da anni.

La storia che sembra logica.

La storia socialmente accettabile.

La storia che non fa troppo male.

Per questo ascolto con particolare attenzione quando un cliente descrive il suo problema.

Non perché io pensi che stia mentendo.

Ma perché so che dietro la prima risposta spesso c’è qualcos’altro.

Un esempio:

chiedo:

“Perché vuoi smettere di fumare?”

Il cliente risponde:

“Per la mia salute.”

Suona ragionevole.

E spesso è anche vero.

Ma spesso non è tutta la verità.

Se andiamo avanti, forse scopriamo:

“Mia figlia mi ha chiesto di smettere.”

Oppure:

“Mio padre è morto di cancro ai polmoni.”

Oppure:

“In realtà ho paura di morire troppo presto.”

All’improvviso cambia tutto.

Non siamo più davanti a una motivazione logica.

Siamo davanti a un sentimento.

E i sentimenti muovono le persone molto più degli argomenti.

Per questo spesso mi interessa meno la prima risposta.

Mi interessa la risposta dietro la risposta.

La verità dietro la prima storia.

Inoltre, molte persone testano inconsciamente se possono fidarsi di te.

All’inizio ti danno solo una piccola parte.

Osservano:

mi stai ascoltando davvero?

Mi interrompi?

Mi giudichi?

Vuoi fornire subito una soluzione?

Oppure sei disposto ad andare più in profondità insieme a me?

Solo quando una persona si sente al sicuro, spesso comincia a dire le cose che contano davvero.

Per questo cerco raramente di essere veloce.

Cerco di essere presente.

Perché più pressione fa un coach, più il cliente scompare dietro i suoi meccanismi di protezione. Più una persona si sente al sicuro, più mostra se stessa.

Con il tempo ho imparato:

la prima risposta è spesso solo la porta d’ingresso.

La vera storia si trova dietro quella porta.

Ed è proprio lì che comincia il lavoro capace di cambiare davvero qualcosa.




Il corpo parla spesso prima della bocca

Prima ancora che un cliente dica qualcosa, il suo corpo rivela già molto.

Per questo non osservo solo come le persone entrano dalla porta.

Osservo anche come si siedono.

Si siedono al centro del divano?

Proprio sul bordo?

Occupano molto spazio?

Oppure tendono a farsi piccoli?

Alcune persone afferrano subito un cuscino.

Altre si tengono allo schienale del divano.

Alcune incrociano le braccia.

Altre si siedono in una postura quasi meditativa, come se fossero già pronte ad andare dentro di sé.

E alcune persone si siedono e comunicano inconsciamente un messaggio completamente diverso:

“Dai, fai tu.”

“Sei tu l’ipnotista.”

“Mostrami la tua magia.”

Si appoggiano all’indietro e aspettano che accada qualcosa a loro.

Naturalmente non sono regole fisse.

Ma sono indizi.

Indizi su come una persona vive la sicurezza.

Su quanto controllo le serve.

Su quanta fiducia è già presente.

E su come dovrei condurre il colloquio.

Perché proprio qui molti coach commettono un errore:

spiegano la stessa ipnosi a ogni cliente.

Eppure, davanti a loro sono sedute persone completamente diverse.

Se qualcuno appare molto teso, si fa piccolo, stringe un cuscino e controlla ogni movimento, serve a poco dire:

“Lasci semplicemente andare.”

“Si abbandoni.”

Perché forse quella persona, in quel momento, non è ancora pronta a farlo.

Tutto il suo sistema sta cercando di creare sicurezza.

Il mio obiettivo allora non è farla lasciare andare più velocemente.

Il mio obiettivo è darle prima sicurezza.

Solo quando nasce sicurezza, il lasciar andare diventa possibile.

Con un altro cliente può accadere esattamente il

















Bibliografische Information der Deutschen Nationalbibliothek: Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der Deutschen Nationalbibliografie; detaillierte bibliografische Daten sind im Internet über www.dnb.de abrufbar.

Die automatisierte Analyse des Werkes, um daraus Informationen insbesondere über Muster, Trends und Korrelationen gemäß § 44b UrhG („Text und Data Mining“) zu gewinnen, ist untersagt.

© 2026 Jafeth Mariani

Herstellung und Verlag: BoD · Books on Demand GmbH, Überseering 33, 22297 Hamburg

ISBN: 9783696340018


OEBPS/images/cover.jpg
PARTE 1 Al

ik, 7. -
\J/¢wJ/4fu;
VIR 117

L
COACH §
SICURD

L'ipnosi piu importante
comincia prima dell’

IPNOSI :

@ Costruire fiducia.

Ff%% Comprendere le persone.

PRATICO.
CHIARO.

@ : EFFICACE.
Trasmettere sicurezza.

Rendere possibile il cambiamento.

JAFETH MARIANI

HYPNOSE COACH | TERAPEUTA | FORMATORE | AUTORE






OEBPS/nav.xhtml




		Dedica



		Indice



		Introduzione



		L’IPNOSI PIÙ IMPORTANTE COMINCIA PRIMA DELL’IPNOSI



		LA SESSIONE COMINCIA SULLA SOGLIA



		TUTTA LA VERITÀ NEI PRIMI MINUTI?



		IL CORPO PARLA SPESSO PRIMA DELLA BOCCA



		QUANDO IL CORPO DICE GIÀ SÌ



		DOVE GUARDA IL TUO CLIENTE?



		PACING E LEADING – PRIMA SEGUIRE, POI GUIDARE



		IL TUO CLIENTE TI STA DAVVERO ASCOLTANDO?



		SPIEGA CHE COSA ACCADRÀ



		CHE COS’È DAVVERO L’IPNOSI?



		CHE COSA TI ASPETTI DAVVERO DA QUESTA SESSIONE?



		CHE COSA TI HA AIUTATO A SOPRAVVIVERE?



		CHE COSA C’È DI BUONO IN QUESTO PROBLEMA?



		LE FRASI SECONDO CUI LE PERSONE VIVONO



		Ringraziamento





		Colophon









Page List





		4



		72



		5



		6



		7



		8



		9



		10



		11



		12



		13



		14



		15



		16



		17



		18



		19



		20



		21



		22



		23



		24



		25



		26



		27



		28



		29



		30



		31



		32



		33



		34



		35



		36



		37



		38



		39



		40



		41



		42



		43



		44



		45



		46



		47



		48



		49



		50



		51



		52



		53



		54



		55



		56



		57



		58



		59



		60



		61



		62



		63



		64



		65



		66



		67



		68



		69



		70



		71





		3











