
Визуальный Сквош - инструмент НЛП для 
радикальных изменений 
Серия "Мастерство НЛП" 

Джесс Марион и Шон Карсон 

Издательство "Меняющий разум" 

Нью-Йорк 

Авторские права принадлежат Шону Карсону, Джесс Марион и издательству 
Changing Minds в 2013 году. Все права защищены. 

Дизайн обложки: Ричи Уильямс 

Фотография: Кэролайн Бергонци 

Автор: Нэнси Роулинсон 

Оглавление 

Визуальный Сквош - инструмент НЛП для радикальных изменений ........... 1 

Предисловие .......................................................................................... 3 

Глава первая: Добро пожаловать в визуальный Сквош ............................. 5 

Конфликты "Навстречу" и "В сторону" ................................................... 7 

Вторичная выгода ................................................................................ 8 

Глава вторая: Классический визуальный Сквош в действии .....................11 

Глава третья: Нейробиология визуального Сквоша. .................................16 

Глава четвертая: Как работает визуальный анализ ..................................18 

Определение частей ...........................................................................18 

Поиск символа ....................................................................................19 

Процесс .............................................................................................20 

Глава пятая: Каталепсия ........................................................................27 

Процесс .............................................................................................29 

Невербальные способы достижения каталепсии....................................30 

Метафора гипнотической полки для создания каталепсии .....................30 

Метафора парящей птицы для создания каталепсии .............................31 

Тренируйте своего клиента от каталепсии ............................................31 

Как не вызвать каталепсию .................................................................32 

"Устранение неполадок" при каталепсии ..............................................32 



Глава шестая: Ускорение .......................................................................34 

Обнаружение Общего Позитивного Намерения Каждой из Сторон ..........38 

Основные предикаты ..........................................................................41 

Пространственные предикаты ..............................................................42 

Временные предикаты ........................................................................42 

Энергетические предикаты ..................................................................43 

Предикаты материи ............................................................................43 

Пример разбивки на логические уровни ...............................................44 

Глава седьмая: Реинтеграция .................................................................47 

Физическая реинтеграция ...................................................................49 

Выявление преобразующего символа ...................................................54 

Создание целостной личности .............................................................57 

Тестирование .....................................................................................58 

Глава восьмая: Реинтеграция в глубокий транс .......................................60 

Контекст ............................................................................................67 

Индукционный ....................................................................................68 

Циклы изменений ...............................................................................69 

Выявление символа ............................................................................71 

Рука сновидения .................................................................................71 

Скрытые способности ..........................................................................73 

Записи ...............................................................................................75 

Глава девятая: Сквош без контента ........................................................75 

Контекст ............................................................................................77 

Реинтеграция .....................................................................................79 

Глава десятая: Разговорная техника Сквош ............................................80 

Мета-шаблон ......................................................................................84 

Коучинговый паттерн ..........................................................................87 

Шаг первый: Установление контекста ...............................................87 

Шаг второй: Абстрагируйтесь от проблемы ........................................88 

Шаг третий: Доступ к ресурсу. ..........................................................88 

Шаг четвертый: Коллапс ..................................................................89 

Разговорный Сквош ............................................................................89 

Глава одиннадцатая: Модель ведения переговоров в НЛП ........................91 



Зачем вести переговоры? ....................................................................92 

Что такое беспроигрышные переговоры?..............................................92 

Применение принципов визуального Сквоша к переговорам ..................94 

Выбор между эксклюзивными вариантами ............................................96 

Как мы принимаем решения ................................................................96 

Эксклюзивные альтернативы ...............................................................97 

Стремление к позитивному намерению .................................................97 

Применение визуального Сквоша к принятию логических решений ........98 

Глава двенадцатая: Самореинтеграция ...................................................99 

Когнитивная реинтеграция: распределение частей ...............................99 

Восхождение по логическим уровням ................................................. 100 

Поиск скрытых способностей ............................................................. 101 

Реинтеграция ................................................................................... 101 

Гипнотическая реинтеграция ............................................................. 103 

Самогипноз ...................................................................................... 103 

Техника номер один ....................................................................... 103 

Второй прием ................................................................................ 104 

Гипнотическая самореинтеграция ...................................................... 105 

Глава тринадцатая: Заключение ........................................................... 107 

Приложение: Развитие навыков калибровки ......................................... 108 

Сортировка для жизни ...................................................................... 110 

Состояние коучинга .......................................................................... 111 

Об авторах .......................................................................................... 112 

Глоссарий ........................................................................................... 112 

Другие книги авторов .......................................................................... 113 

 

 

Предисловие 

В этой книге подробно рассматривается один из моих любимых паттернов НЛП. 

Я преподаю этот процесс на своих занятиях, потому что в нем заложены многие 
из наиболее важных принципов, лежащих в основе эффективной работы по 

изменению. Зная авторов, как и я, я ожидал, что они представят хорошо 
продуманный обзор визуального Сквоша и всех его вариаций. Эта книга 

превзошла эти ожидания во многих отношениях и на многих уровнях. 



Да, они дают наиболее полное представление об этом шаблоне, который я 

когда-либо читал и, как мне кажется, когда-либо был написан. Но, что еще 
лучше, они используют эту платформу, чтобы охватить наиболее важные 

элементы долговременных, порождающих изменений, которые выходят далеко 
за рамки шаблона и проникают в саму природу изменений. 

Из этой книги вы узнаете о сложной системе, которая объединяет все уровни 
опыта, от поведенческого до самоидентификационного, охватывая и раскрывая 

ценности, убеждения и подсознательные мотивации, стоящие за проблемами, и, 
что более важно, за решениями. Шон и Джесс позаботятся о том, чтобы 

предложить вам множество различных способов адаптации этого процесса к 
любому клиенту в любом контексте. От чисто разговорного подхода, более 

подходящего бизнес-коучу, до вариации глубокого транса, идеально 
подходящей для сеанса гипноза, - вы гарантированно найдете полезные 

способы реализации этих идей. 

Авторы также рассматривают некоторые ключевые лингвистические понятия, от 

временных и пространственных предикатов до причин и способов обращения к 

номинализациям. Это обучение, которое меняет каждый аспект 
терапевтического/коучингового взаимодействия, обучая многоуровневой 

коммуникации, которая напрямую воздействует на подсознание. И это, на мой 
взгляд, все меняет. 

Я почти закончил работу над книгой Шона Карсона "Нейробиология изменений" 
и был рад увидеть, что в нее включены нейронные основы визуального Сквоша. 

Я согласен с авторами в том, что понимание основ нейропластичности и 
специализации полушарий способствует более глубокой интеграции. Это также 

дает практикующему другой способ понимания и использования этого паттерна, 
который работает в соответствии с естественным способом обучения и 

обработки информации мозгом. Это жизненно важная информация для 
изменения сознания. 

Глава о каталепсии рук должна быть обязательна к прочтению для всех, кто 
использует гипноз или глубинный коучинг со своими клиентами. Это одно из 

лучших и простых описаний, с которыми я сталкивался, и даже показывает вам, 

как использовать его самостоятельно. В этой книге рассказывается о простой, 
но мощной технике самогипноза, которая, несомненно, подарит читателю 

ощущение транса, выходящее далеко за рамки простых управляемых образов и 
визуализации. 

Визуальная интеграция, представленная авторами, представляет собой 
действительно комплексную форму интеграции компонентов, которая 

генерирует ресурсы, которые остаются у клиента еще долгое время после 
внесения конкретных изменений. Бесплатная версия позволяет клиентам 

решать проблемы, которыми они, возможно, не готовы или не желают делиться, 
создавая безопасное пространство для исцеления и трансформации. 



Когда я впервые услышал о серии "Мастерство", я подумал, что это хорошая 

идея. Прочитав первые две книги, я понял, что на самом деле это совсем не 
хорошая идея. Это отличная книга. Я полагаю, что эта серия будет играть 

жизненно важную роль не только в обучении НЛП, но и в любом тренинге в 
области коучинга и психического здоровья. Эта серия будет обязательным 

чтением как для моих студентов, занимающихся коучингом, так и для студентов, 
изучающих гипноз, потому что я сам не смог бы преподать это лучше. Шон и 

Джесс задумали нечто грандиозное. Они помогли нам восполнить пробел в 
наших знаниях, о котором мы даже не подозревали. И мне уже не терпится 

прочесть следующую книгу. 

Наслаждайтесь! 

Мелисса Тиерс 

Автор книг "Интегративный гипноз: комплексный курс перемен" и "Набор 

средств для снятия тревоги: быстрые методы перестройки вашего мозга" 

Глава первая: Добро пожаловать в визуальный 

Сквош 

Нейролингвистическое программирование - НЛП — направлено на то, чтобы 
помочь клиентам измениться. Даже при решении простых проблем часть вашего 

клиента хочет что-то изменить (иначе он не пришел бы к вам в офис), в то время 
как другая часть хочет сохранить существующую модель поведения или чувства 

(иначе они бы уже изменились). Таким образом, клиенты часто “колеблются”. В 
НЛП мы говорим о конфликтующих “частях”. Как коуч, вы можете использовать 

идею конфликтующих частей для понимания большинства проблем, и в НЛП 
есть паттерн "Визуальный Сквош", который специально направлен на 

устранение такого рода конфликтов. Визуальный Сквош, своего рода 
реинтеграция частей, является одним из самых мощных инструментов, которые 

мы используем в НЛП для создания долговременных изменений в клиентах. 

Важно понимать, что каждая часть клиента мотивирована позитивным 

намерением. Если вдуматься, то это противоречило бы нашему собственному 
выживанию как биологического вида, если бы люди действовали не на пользу 

себе. Это не означает, что каждое наше поведение является здоровым, 

полезным или даже благотворным — по крайней мере, на первый взгляд. Но 
если копнуть глубже, то можно обнаружить позитивные намерения, стоящие за 

даже кажущимся дисфункциональным поведением. Например, если у вас есть 
клиент, который курит и хочет бросить курить, то у той его части, которая хочет 

бросить курить, явно есть позитивные намерения: возможно, эта часть хочет 
сохранить ему здоровье, дать доступ к большему количеству денег или 

обеспечить более долгую жизнь. Но как насчет позитивного намерения, 
стоящего за кажущимся негативным курением как таковым? Для некоторых 

курильщиков это может быть возможностью расслабиться и избежать стресса; 



для других, возможно, это шанс пообщаться и отдохнуть на работе. Таким 

образом, хотя само по себе такое поведение не приносит пользы, на более 
глубоком уровне оно удовлетворяет какую-то очень важную потребность 

клиента. Если вы хотите помочь своему клиенту измениться, вы должны 
убедиться, что эти скрытые потребности удовлетворяются новыми способами, 

потому что в противном случае проблемное поведение повторится или клиент 
заменит его каким-то другим поведением, которое также может быть 

деструктивным. 

Люди умеют удовлетворять свои собственные потребности. В НЛП мы говорим, 

что люди работают идеально. Мы делаем все необходимое, чтобы добиться 
наиболее желаемого результата. Поскольку мы работаем “идеально”, изменения 

могут быть легкими, быстрыми и естественными. И у вас, и у вашего клиента 
есть все необходимые ресурсы для того, чтобы внести позитивные и 

долговременные изменения в жизнь клиента. Однако первым шагом является 
понимание того, что в процессе изменений должны участвовать все стороны 

клиента. На самом деле, когда все стороны работают сообща, проблема 

решается сама собой. 

Проблемы возникают, когда клиент хочет двух, казалось бы, противоречащих 

друг другу вещей одновременно, или когда он одновременно и хочет, и не хочет 
чего-то. Пока этого не произойдет, у клиента не возникнет проблемы в том 

смысле, в каком мы используем этот термин, то есть проблемы для него. Если, 
например, курильщик приходит к вам в офис, и вы спрашиваете его, почему он 

хочет бросить курить, а он отвечает: “Потому что этого хочет моя жена” или 
“Мне это прописал мой врач”, возможно, вы не захотите брать его в качестве 

клиента; проблема не в этом. это проблема для него, и у него недостаточно 
сильный конфликт с курением. Это, безусловно, проблема для его жены или 

врача, но для него самого, на глубинном уровне, это не проблема. Клиенты, у 
которых внутри нет конфликта между различными частями, еще не готовы 

меняться. Мы ищем эмоциональную связь между проблемой клиента и его 
желанием измениться. Их желание измениться - это то топливо, которое будет 

двигать их вперед в этом процессе, и это даст понять, что конфликтующие части 

готовы к реинтеграции. 

Часто очень легко выявить проблемы, связанные с конфликтующими частями, 

потому что клиент сам расскажет вам об этом! Они могут сказать: “С одной 
стороны, я хочу сделать это, а с другой стороны, я хочу сделать то”. Или они 

могут сказать: “Я хочу сделать это, но не хочу делать то”. Они также могут 
невербально указать, что у них есть конфликтующие стороны, жестикулируя в 

одну сторону двигают телом, когда говорят о том, чего они хотят, и 
жестикулируют в другую сторону, когда говорят о том, чего они не хотят. 

Однако клиент не всегда может прояснить конфликтующие стороны. В таких 
случаях вам нужно выслушать описания того, чего он хочет и что его пока 

останавливает. Например, у вас может быть клиент, который хочет начать 



новую карьеру. Они могут сказать что-то вроде: “Я действительно хочу 

следовать своим мечтам, но каждый раз, когда я думаю о том, чтобы уйти со 
своей нынешней работы, я начинаю беспокоиться и ничего не предпринимаю”. 

Фактически, единственный тип проблемы коучинга, который нельзя назвать 
конфликтом сторон, - это когда клиент чего-то хочет, но просто не имеет 

ресурсов, чтобы это получить: “Я хочу выступить с докладом, но не знаю, смогу 
ли...” Чтобы прояснить тип проблемы, вы можете спросить: “Почему такое 

поведение является проблемой для вас?” или “Что мешает вам достичь этой 
цели?” Как только вы проясните детали в своем сознании, вы можете указать 

клиенту на детали, возможно, сказав что-то вроде: "Итак, с одной стороны, вы 
хотите уволиться со своей нынешней работы, чтобы осуществить свои мечты, 

но, с другой стороны, вам нравится надежность вашей нынешней работы. Это 
так?" Вопрос в конце важен, потому что он дает клиенту возможность либо 

согласиться, либо, если он почувствует, что детали описаны неточно, поправить 
вас. 

Вы можете использовать визуальные подсказки в самых разных ситуациях, но 

сейчас мы рассмотрим те, которые встречаются чаще всего. 

Конфликты "Навстречу" и "В сторону" 

То, что мы называем конфликтом "навстречу-навстречу", - это когда клиент 
хочет получить две разные и, казалось бы, взаимоисключающие вещи 

одновременно. Например, клиент может захотеть уволиться с работы, чтобы 
заниматься другими интересами, но при этом остаться на своей нынешней 

надежной работе. Это выбор между двумя возможными вариантами, каждый из 

которых имеет свои преимущества и недостатки. Клиент, по сути, говорит: “Я 
хочу оба этих варианта одновременно, но они взаимоисключающие. У меня не 

может быть и того, и другого!” Стратегия коучинга заключается в том, чтобы 
помочь клиенту найти способ воспользоваться преимуществами обоих 

вариантов одновременно. Это может означать одновременную работу на двух 
работах, но, скорее всего, это будет означать поиск способа удовлетворить 

эмоциональные потребности клиента в обоих вариантах. Этот тип конфликта 
возникает, когда у клиента есть две разные стороны, которые борются за его 

время и энергию. 

Конфликт "навстречу-назад" возникает, когда клиент хотел бы получить 

определенный результат, но не хочет чего-то еще, что ему сопутствует. 
Примером может служить клиент, который хотел бы похудеть, но терпеть не 

может заниматься спортом. С одной стороны, они хотят сбросить вес, а с другой 
- не хотят ходить в спортзал. В этом конфликте “в сторону” “в сторону” 

удерживает клиента от достижения цели "в сторону". 

В обеих разновидностях конфликта клиент оказывается зажатым посередине, 
не в состоянии согласованно двигаться ни в одном из направлений, и поэтому 

конфликт сохраняется. Существует конфликт третьего типа, о котором мы 



упомянем лишь вкратце. В очень редких случаях у вас может возникнуть 

конфликт с клиентом или без него. Примером этого может служить клиент, 
стремящийся похудеть, который говорит, что не хочет быть толстым и не хочет 

заниматься физическими упражнениями. При таком типе конфликта вы могли 
бы помочь клиенту прояснить свои ценности, чтобы изменить одну или обе из 

них на ценности, которые он предпочитает. В НЛП это называется “выявлением 
и очисткой ценностей”, и подробное описание того, как это делается, выходит за 

рамки данной книги. 

Вторичная выгода 

Другой тип проблем, для решения которых идеально подходит визуальное 

решение, - это те, которые возникают из-за вторичной выгоды. Вторичная 
выгода - это скрытая выгода, которую клиент получает от проблемного 

состояния или поведения. Поскольку существует скрытая выгода (скрытая, по 
крайней мере, от сознания клиента), подсознание клиента поддерживает 

конфликт, потому что извлекает из него что-то ценное. Польза от сохранения 
проблемы больше, чем от изменения, по крайней мере, в том, что касается 

подсознания. Это все еще стремление избежать конфликта, но оно действует на 
подсознательном уровне. Представьте себе клиента, который боится водить 

машину. Они хотят чувствовать себя комфортно за рулем, но, не садясь за руль, 
они получают выгоду от того, что им не нужно отвозить своих детей в школу, что 

их всегда подвозит кто-то другой, и так далее. Дополнительная выгода 
заключается в том, что, не садясь за руль, клиент не должен нести 

ответственность за определенные вещи. Это был бы отдаленный конфликт, и 

вторичная выгода была бы достаточно весомой, чтобы сохранить проблему. 

В каждой проблеме есть какой-то дополнительный выигрыш. Это проявляется 

как конфликт сторон. Если бы этого не было, не было бы смысла продолжать. 
Подумайте о своих клиентах и проблемах, которые они приносят в ваш офис. 

Вам может быть интересно, какую выгоду они получают, поддерживая эти 
проблемы. Женщине с агорафобией, которая боится выходить из дома, не нужно 

выходить на улицу, чтобы заниматься домашними делами; ей не нужно идти в 
магазин или забирать своих детей из школы. Все остальные делали все это для 

нее и приходили навестить ее. Зачем избавляться от страха в своем сознании, 
если она извлекает выгоду из того, что ей не нужно выходить из дома? Вам не 

обязательно точно знать, в чем заключается вторичная выгода, когда вы 
начинаете работать с клиентом, достаточно того, что она есть и может 

рассматриваться как часть, противоречащая целям клиента. Вторичная выгода 
может разрешиться сама по себе, если подсознание усвоит новые стратегии, 

позволяющие удовлетворять его потребности более здоровым способом, но 

чаще всего вторичная выгода становится проблемой, требующей 
непосредственного решения. 

Есть несколько очень простых способов выявить конфликты вторичной выгоды, 
которые могут мешать процессу изменений. Первый - это когда у вас есть 



клиент, который во время начальной программы коучинга достигает своей цели. 

Затем он возвращается через несколько недель, месяцев или лет с той же 
проблемой. Очевидно, что потребности, на которые было направлено их 

проблемное поведение, по-прежнему не удовлетворяются. Вы можете 
столкнуться с этим у курильщиков, которые бросили курить в прошлом, но 

вернулись к привычке, возможно, сказав, что они снова начали курить, потому 
что испытывали стресс. Это явный признак того, что клиент не выработал более 

здоровых способов справляться со стрессом. У него пока нет доступа к большему 
спокойствию, релаксации или другим позитивным ресурсам, которые 

необходимы ему для преодоления стрессовой ситуации. 

Другой признак вторичной выгоды может возникнуть, когда клиент достиг своей 

цели, но возникла новая проблема. Это иногда называют “замещением 
симптома”, потому что клиент заменяет одну проблему другой; каждая из них 

является симптомом более глубокой потребности. Например, курильщица может 
бросить курить, но затем у нее могут возникнуть проблемы с весом. Она 

заменила курение перееданием. Это показывает, что, какую бы потребность она 

ни удовлетворяла курением, она не могла удовлетворить другими способами, 
поэтому она заменила сигареты едой. Вот почему вы так часто слышите о 

курильщиках, которые хотят бросить курить, но боятся набрать вес. Далее в 
книге мы рассмотрим способы переосмысления этих убеждений. 

Итак, как вы выявляете и решаете проблему вторичных выгод? Первый шаг - 
внимательно прислушаться к тому, что говорит вам ваша клиентка, потому что 

она неосознанно укажет на конфликт сторон или проблему вторичной выгоды с 
помощью типа слов, которые она использует, а также невербального общения, 

языка тела, интонации и так далее. Вы могли бы подумать о клиенте, который 
приходит и получает кейс с эксклюзивными “редакторами”. Это означает, что 

они считают свой выбор взаимоисключающим: “Я мог бы расслабиться или 
пойти в спортзал”. Всякий раз, когда клиент ограничивает себя с помощью 

исключительных “или” или отрицания, например, используя “но” — "Я мог бы 
бросить курить, но мне это нравится", — у вас есть явный признак проблемы 

вторичной выгоды. 

Также важно переоценивать проблему на каждом этапе пути с каждой новой 
информацией, которую клиент предоставляет вам в процессе изменений, и 

после каждого вмешательства, независимо от того, использовали ли вы паттерн 
НЛП, гипноз или что-то еще. Любая новая информация так или иначе меняет 

проблему. Изменения могут быть небольшими или значительными, поэтому 
тестирование и переоценка так важны, чтобы понять, на каком этапе находится 

клиент на пути трансформации. 

Мы также можем провести переоценку, ориентируясь на будущее, то есть просто 

ориентируя клиента на будущее время и место и предоставляя ему опыт доступа 
к ресурсам, которые он разработал в результате изменений. Когда клиент 

делает шаг в будущее, он начинает создавать воспоминания о том, каково это 



будет - достичь своей цели, и его приверженность себе укрепляется. Если 

кажется, что клиент внес изменения, но затем испытывает затруднения во время 
тестирования или последующей части сеанса, это может указывать на 

вторичную проблему с усилением, которую вы можете устранить с помощью 
визуального контроля. Например, если мы работаем с неуверенным водителем, 

и в результате они кажутся очень уверенными, представляя себя за рулем, но 
когда мы просим их представить, как они едут в продуктовый магазин, а затем 

забирают детей из школы, они отказываются от внесенных изменений. Это 
может свидетельствовать о том, что у них развилась часть “уверенного 

водителя”, но та часть, которая получает удовольствие от того, что другие люди 
делают что-то для них, блокирует их трансформацию. 

Короче говоря, визуальный анализ подходит практически для решения любой 
проблемы клиента, потому что все проблемы имеют элемент вторичной выгоды, 

а также структуру "навстречу" или "прочь". Визуальный паттерн Сквоша 
использует замечательную комбинацию образов, каталепсии (уравновешивания 

мышц, указывающего на то, что происходит подсознательный процесс, который 

мы подробно обсудим позже в книге) и подсознательной логики для создания 
позитивных изменений. Все три этих состояния являются частью трансового 

опыта. Паттерн может быть выполнен таким образом, чтобы он казался более 
своевременным или осознанным, что ценно в ситуациях, когда формальный 

гипноз был бы неуместен. И это также может быть выполнено способом, который 
является гораздо более откровенно гипнотическим. В любом случае, поскольку 

вы извлекаете подсознательный материал с помощью символов, а также 
каталепсии, вы можете быть уверены, что подсознание полностью вовлечено в 

процесс изменений, и клиент испытывает некоторый уровень транса, что 
полезно для вас как для коуча, а также для всего персонала. клиент. В конце 

концов, все обучение происходит в трансе. Транс позволяет передавать 
информацию из сознательного состояния в имплицитную память. Без транса 

обучение невозможно. 

В оставшейся части этой книги мы рассмотрим множество способов, с помощью 

которых вы можете использовать визуальный анализ и реинтеграцию для 

создания мощных и долговременных изменений. Мы начнем с описания 
процесса, чтобы вы могли шаг за шагом понять, как выполнять классический 

визуальный анализ НЛП. Затем мы представим альтернативные варианты, 
включая глубокий транс и разговорный визуальный Сквош. Наконец, мы 

представим два контекста за пределами сферы коучинга, в которых вы можете 
применять эту технику: в бизнесе и для вашего собственного самокоучинга. 

Наша цель - помочь вам глубже понять этот паттерн, а также 
поэкспериментировать с новыми способами его применения в различных сферах 

вашей жизни. 



Глава вторая: Классический визуальный Сквош в 

действии 

Прежде чем мы рассмотрим механику этого паттерна, давайте уделим несколько 

минут изучению визуального воздействия в действии. В этом примере речь идет 
о клиенте, который чувствовал, что находится на переломном этапе в своей 

профессиональной жизни. Этому клиенту нравились два разных вида работы, и 
он чувствовал конкуренцию между этими сферами своей жизни. Часть его 

хотела одного, в то время как другая часть хотела чего-то другого. 

Коуч: Над чем бы вы хотели поработать сегодня? 

Клиент: Я разрываюсь между продолжением моей консультационной работы и 
уходом, чтобы заняться писательством. 

Коуч: Хорошо, получается, что вас тянет в двух разных направлениях. 

Клиент: Да. 

Коуч: С одной стороны, вы хотите продолжать свою работу, а с другой - 
продолжать писать. 

Клиент: Верно. 

Коуч: Итак, мне интересно: та часть вас, которая хочет продолжать заниматься 
консалтингом, что это дает вам? Что вы получаете от этого? 

Клиент: Это более прибыльно, поэтому в дело вовлечены деньги. Деньги 
позволяют мне оплачивать аренду, счета. Работа интересная, она мне нравится, 

и это дает мне чувство безопасности, уверенность в том, что я могу вернуться к 
ней на полный рабочий день, если понадобится. О, и есть еще кое-что: это не 

совсем вопрос статуса, но это осознание того, что я являюсь частью более 
широкого мира. 

Коуч: Хорошо. А когда вы думаете о той части себя, которая хочет заниматься 
писательством? Что это дает вам? 

Клиент: Это рост и самореализация. 

Коуч: Отлично. Итак, у вас есть две стороны, которые хотят двигаться, казалось 

бы, в противоположных направлениях. Возможно, для вас было бы полезнее, 
если бы обе стороны работали сообща. Вам это нравится? 

Клиент: Да, это было бы здорово! 

Коуч: Отлично. Ничего, если я потрогаю ваши руки? 

Клиент: Угу. 

Коуч: Я собираюсь поднять эту руку (поднимает правую руку клиента). Если бы 
это подразделение представляло либо ту вашу сторону, которая хочет 

продолжить консультирование, либо ту, которая хочет продолжить писать, что 
бы это было? 



Клиент: Хм, консультационную сторону. 

Коуч: Хорошо, консультирующая сторона. Тогда эта рука - пишущая сторона 
(поднимает левую руку клиента). 

Клиент: Да. 

Коуч: Итак, когда вы смотрите на сторону, которая хочет писать, мне 

любопытно, что бы это могло означать. Если бы вы могли обозначить это 
символом, обозначающим желание писать, что бы это было? 

Клиент: Это гусиное перо. 

Коуч: А как насчет этой стороны, которая хочет продолжать консультировать? 

(Указывает на правую руку.) Какой символ приходит на ум? 

Клиент: Я вижу себя в костюме. 

Коуч: Вы сами в костюме. 

Клиент: Угу. 

Коуч: Вы сами в костюме там, а перо здесь (указывает на каждую руку). Итак, 
мне любопытно: чего хочет от вас эта сторона (касается левой руки), потому что 

обе ваши части хотят чего-то позитивного? Если бы вы задумались о том, что это 

перо пишет, чего бы оно хотело для вас? 

Клиент: Это личностный рост и что-то связанное с цветком. 

Коуч: Личностный рост, цветок и даже выше этого, кем бы вы хотели стать как 
личность? 

Клиент: Я буду тем, кто на вершине. 

Коуч: Тем, кто на вершине. А когда вы на вершине, что это дает вам? 

Клиент: Я вижу далеко идущий путь. 

Коуч: И что вы чувствуете, когда видите перед собой долгий путь? 

Клиент: Это приятно. 

Коуч: Да, это приятно. И даже помимо хорошего самочувствия, кто вы такой на 

вершине, достигший такого роста? 

Клиент: Я - это я сам. 

Коуч: Вы сами. 

Клиент: Да. 

Коуч: Верно. Эта часть, которая хотела бы продолжить консультацию, вы в 

костюме, чего хочет от вас эта сторона? 

Клиент: Эм, это безопасность. 

Коуч: Безопасность. 



Клиент: Да, почти конформизм. 

Коуч: А что еще, кроме безопасности и конформизма? 

Клиент: Это помогает мне не оставаться в одиночестве. 

Коуч: А когда вы не одиноки, кем вы становитесь? 

Клиент: С другими людьми. 

Коуч: И что это дает вам? 

Клиент: Это позволяет мне вписаться в общество. 

Коуч: А когда вы не одиноки и вы вписываетесь в общество, что вы чувствуете? 

Клиент: Как будто оно не хочет, чтобы я узнал, кто я такой. Разве это не 

забавно? 

Коуч: Разве это не забавно? Что может случиться, когда вы узнаете, кто вы 

такой? 

Клиент: Я думаю, именно этого он не хочет, чтобы я узнал. 

Коуч: И в этом нежелании узнавать, в том, что вы не одиноки, в этой 
безопасности, все правильно (коуч замечает реакцию транса). Интересно, что 

эта рука может рассказать вам о нежелании узнавать? Потому что я начинаю 

думать, что у вас здесь работают две разные стороны. Дело не в 
консультировании и не в написании текстов; дело в том, что вы не хотите 

узнавать, кто вы есть, и в том, что вы хотите узнать, кто вы есть. Каково это - 
задуматься об этом? 

Клиент: Это кажется очень сковывающим (касается правой руки, той стороны, 
которая не хочет ничего знать). 

Коуч: Это сковывает, и что это дает вам? 

Клиент: О, это указывает мне путь. 

Коуч: Это указывает вам путь. 

Клиент: Да. 

Коуч: И что вы чувствуете, когда проходите этот путь? 

Клиент: Такое чувство, что я знаю, куда иду. 

Коуч: И на что похож этот опыт? 

Клиент: Это обычное дело — нет, рутина. 

Коуч: Что вам дает эта рутина? 

Клиент: Эм, я теряюсь в догадках. (Клиент проводит трансдеривационный 
поиск. Он быстро перебирает свои различные переживания, чтобы найти ответ. 

Это видно по его зрительным сигналам. ) Безопасность. 



Коуч: Что вы получаете от этой безопасности? 

Клиент: О, я могу быть самим собой и в других областях. 

Коуч: Вы можете быть самим собой в других областях. Вот эта часть, которая 

хочет, чтобы вы узнали, кто вы есть, что это дает вам? 

Клиент: Самоактуализация. 

Коуч: А когда вы достигаете самоактуализации? 

Клиент: Я - это я. 

Коуч: И что вы при этом чувствуете? 

Клиент: Хорошо (физиологический сдвиг). 

Коуч: Хорошо. Когда вы встали на путь истинный и поняли, что можете быть 
самим собой (указывает на сторону проблемы), что вы чувствуете? 

Клиент: Хорошо (физиологический сдвиг). 

Коуч: Вы имеете в виду, что обе стороны хотят, чтобы вы чувствовали себя 

хорошо? 

Клиент: Да. 

Коуч: Итак, я бы хотел, чтобы вы понаблюдали за этими руками, потому что они 

уже начали свое путешествие (коуч заметил, что руки клиента начинают 
двигаться вместе), и, в конце концов, когда они соприкоснутся, я бы хотел, 

чтобы ваше подсознание создало новый символ. Этот новый символ дает вам 
понять, что обе части работают сообща, потому что каждой из вас есть что дать 

другой стороне. Эта часть вас, которая обеспечит безопасность и позволит вам 
чувствовать себя хорошо на этом пути, обладает умением, которое может дать 

этой другой стороне, чтобы помочь вам понять, кто вы есть. Что это за навык? 

Клиент: Это практичность, умение доводить дело до конца. 

Коуч: Практичность и умение доводить дело до конца. А как насчет этой 
стороны? Какой навык это может дать? 

Клиент: Дальновидность и рост. 

Коуч: Практичность, умение доводить дело до конца, дальновидность и рост. 

(Касается обеих рук, начинает касаться “неправильной” стороны, упоминая 
каждый навык.) И когда эти руки соединяются, ваше подсознание создает этот 

новый символ. Дальновидность и практичность, доведение дела до конца и рост. 

Правильно... Вот так. И когда эти руки соприкоснутся, этот символ появится в 
свое время. Вот так. Что это там? (Руки клиента соприкасаются.) Что вы там 

видите? 

Клиент: Я вижу веревку, поднимающуюся вверх, как в индийском фокусе с 

веревкой. 

Коуч: Я бы хотел, чтобы вы взяли этот канат и сделали его частью того, кто вы 



есть, любым подходящим для вас способом. Практичность, рост, 

дальновидность, умение доводить дело до конца — эта веревка, идущая вверх, 
символизирует открытие того, кто вы есть, следование выбранному пути, 

присутствие других людей рядом с вами во время открытия того, кто вы есть. 
Возможно, это даже обычный способ совершения открытий. 

(Клиент улыбается). 

Коуч: Только когда эта веревка будет полностью задействована и все части 

вашего тела будут работать сообща, вы сможете продолжать чувствовать себя 
хорошо, у вас появится видение и рост, которые позволят вам добиться 

поставленных целей. Теперь вы можете открыть глаза и вернуться в комнату, 
полностью погрузив руки в движение. В своем темпе. 

(Клиент начинает выходить из транса.) 

Коуч: С возвращением. Отличная работа! Как вы себя чувствуете? 

Клиент: Я чувствую себя хорошо! 

Коуч: Отлично! Когда вы думаете о том, чтобы узнать, кто вы есть, что вы при 

этом чувствуете? 

Клиент: Это хорошо. 

Коуч: А как же писательство в сравнении с консультированием? 

Клиент: Я могу узнать, кто я такой, выполняя и то, и другое. Консультация этому 
не мешает. 

Коуч: Не так ли? Вы уверены? 

Клиент: Да. 

Коуч: Откуда вы знаете? 

Клиент: Потому что я чувствую себя хорошо! 

Коуч: И поскольку вы чувствуете себя хорошо, вы можете подумать о том, что в 
ближайшее время вы начнете писать, зная, что вас ждет консультация. Или, 

возможно, вы будете консультировать, чувствуя себя хорошо, зная, что 
написание уже не за горами. 

Клиент: Да, спасибо вам! 

Приведенная выше расшифровка представляет собой схему классического 

визуального Сквоша с типом задания, в котором предлагается использовать 

Сквош. Тренер рассказал о деталях, а клиент назначил по одной для каждой 
руки. Затем они приступили к процессу, выявляя позитивные намерения, 

стоящие за обоими, что позволяет обеим сторонам совместно использовать 
ресурсы. Наконец, все компоненты были интегрированы, и клиент на 

собственном опыте убедился в том, что варианты не являются 
взаимоисключающими и что может быть легко создать новый, более 



совершенный вариант. Наконец, мы протестировали изменения и пригласили 

клиента в будущее, чтобы протестировать их (присоединение к будущему). 

В следующей главе мы рассмотрим классический визуальный Сквош более 

подробно, а затем рассмотрим каждую его часть в отдельности. 

Глава третья: Нейробиология визуального Сквоша. 

Визуальный подход, по сути, использует дилемму “или-или”, с которой 

сталкивается клиент, и разбивает ее на два варианта. Таким образом, клиент 
может сказать: "С одной стороны, я хотел бы взять небольшой отпуск и 

попутешествовать, но с другой стороны, я не хочу оставлять свою работу...” Как 
возникает этот внутренний конфликт? Может быть, мы просто хотим двух 

вещей: “Пожалуй, я закажу итальянскую еду... или, может быть, китайскую...” 
Или у каждого решения есть свои плюсы и минусы: “Эта работа звучит 

потрясающе, но деньги не такие уж большие...” 

Очевидно, что у нас могут быть разные нейронные цепи, каждая из которых 

побуждает нас к определенному поведению или чувству. На самом деле наш 

мозг сконструирован так, чтобы управлять многочисленными конфликтующими 
нейронными сетями и действовать только тогда, когда одна из этих сетей 

"наберет достаточно оборотов" для осуществления скоординированных 
действий. 

Но как быть с ситуациями, когда дилемма начинает контролировать и 
определять нашу жизнь? Мы привязываемся к одному поведению, но мучаемся 

из-за своей неспособности следовать другому. Или мы просто застываем в 
состоянии нерешительности. 

Здесь мы собираемся предложить нейронный механизм, который может 
объяснить эти длительные и кажущиеся непреодолимыми дилеммы, основанные 

на работе полушарий мозга и их специализации. Давно известно, что у нас есть 
левое и правое полушария, разделенные или, возможно, соединенные набором 

нейронов, называемых мозолистым телом. Мозолистое тело образует 
коммуникационный мост между двумя полушариями. Большая часть наших 

знаний о полушариях головного мозга основана на работах Роджера Уолкотта 

Сперри, который в 1981 году получил Нобелевскую премию по медицине и 
физиологии за работу о пациентах с "расщепленным мозгом": людях, которым 

удалили мозолистое тело, чтобы вылечить тяжелую форму эпилепсии. 

Это разделение позволило двум полушариям работать более независимо и 

позволило Сперри провести эксперименты по определению предпочтений, 
сильных и слабых сторон каждого полушария. Журналисты и писатели, 

стремящиеся дать понятные и занимательные объяснения популярному рынку, 
преувеличивали результаты этих экспериментов. Однако это правда, что 

каждое полушарие обладает уникальными способностями и, предположительно, 
своими собственными предпочтениями в выборе жизненного пути. Например, 



левое полушарие мозга более логично и познавательно и отвечает за выбор 

слов и их понимание. Правое полушарие обрабатывает тональность и другие 
слуховые сигналы и обладает большим воображением. 

Возможно ли, таким образом, что основные дилеммы, с которыми мы 
сталкиваемся, когда у нас, казалось бы, несовместимые жизненные решения, 

могут быть вызваны разногласиями между полушариями? Буквально ли это 
звучит так: “Мое левое полушарие хочет этого, а правое - того”? Хотя нет 

никакого способа проверить или доказать такое утверждение, тем не менее, 
рассмотрение дилемм "или-или" таким образом дает богатую метафору как для 

проблемы, так и для решения, и позволяет нам выполнять визуальные 
манипуляции с большей элегантностью и мощью. 

Многие практики НЛП используют визуальный Сквош как более когнитивный 
или левополушарный паттерн. Но если дилемма заключается не в том, что 

“левой рукой я хочу этого, а правой - того”, а скорее в том, что “левым 
полушарием я хочу этого, а правым - того”, то мы можем использовать 

специализацию полушарий, чтобы использовать силу визуального воздействия. 

Классическая визуальная техника Сквош на самом деле представляет собой 
идеальное сочетание действий левого и правого полушарий. Мы начинаем с 

вербальных действий — даем названия частям, что благоприятствует левому 
полушарию, затем мы делаем что—то образное и визуальное — создаем 

визуальные символы, которые благоприятствуют правому полушарию. Затем мы 
делаем что-то еще, основанное на языке, спрашивая: “Что это дает вам?”, а 

затем что-то эмоциональное. Вы можете видеть, как паттерн обменивается 
способностями не только между частями левой и правой руки, но и между 

правым и левым полушариями мозга. 

Такой подход позволяет нам рассматривать это как расхождение между 

вербальным и визуальным, буквальным и символическим, логическим и 
эмоциональным, а также между предпочтениями и способностями левого 

полушария мозга и предпочтениями и способностями правого полушария мозга. 

Доводя это до логического и метафорического завершения, при выполнении 

Сквоша вы могли бы сознательно чередовать вопросы, адресованные левому и 

правому полушариям мозга клиента. Например, если часть клиента хочет 
остаться на своей текущей работе, а часть хочет уволиться, вы могли бы 

спросить: “Как называется часть, которая хочет остаться? Как называется часть, 
которая хочет уйти?” Это активность левого полушария, потому что мы 

обозначаем части тела, а присвоение имен - дело левого полушария. И вы могли 
бы прислушаться к тональности, которую клиент использует при описании своей 

части, и, используя эту тональность, спросить: “Какой образ представляет ту 
часть, которая хочет, чтобы вы остались?” Тональность и образность в большей 

степени связаны с деятельностью правого полушария мозга. Затем вы могли бы 
спросить: “В чем польза, позитивное намерение этой части?” Это логичный 

вопрос, заданный левым полушарием. Но затем вы спрашиваете: “Что вы 



чувствуете по поводу этой части?” Чувства в большей степени связаны с правым 

полушарием. 

Чередование таким образом приводит к тому, что мозг клиента начинает 

работать в буквальном смысле с обеих сторон и запускает интеграцию левой и 
правой нейронных сетей, ответственных за разделение частей тела. Это 

приведет к интеграции частей, поскольку они начнут соединяться проводами 
через мозолистое тело. Тренер может стимулировать эту интеграцию, задавая 

левому и правому полушариям мозга более комплексные вопросы, например: 
“Что вы чувствуете по поводу этой мысли? Что вы думаете об этом чувстве? Что 

вы думаете обо всем остальном, кроме этой мысли? Пожалуйста, расскажите об 
этом чувстве более конкретно”. 

Глава четвертая: Как работает визуальный анализ 

Определение частей 

Первый шаг в визуальном анализе - попросить клиента определить две части. 
Детали могут проясниться, когда клиент обсудит свою проблему, но если нет, вы 

можете спросить об этом, предположив, что "как будто часть вас хочет (этого), а 
другая часть - (того)". Затем вы ждете ответа клиента. Они могут соглашаться 

или не соглашаться конгруэнтно (то есть как сознательно, так и 
подсознательно). Или они могут сознательно не соглашаться, соглашаясь 

подсознательно, или наоборот. 

Как коуч, вы должны быть осведомлены как о сознательной, так и о 

подсознательной коммуникации, которую предлагает клиент. Сознательно 
клиент может соглашаться или не соглашаться, говоря "да" или "нет", но что 

говорит подсознание клиента? Подсознание общается наиболее 

непосредственно с помощью языка тела, жестов и интонации. Вы можете 
заметить это, когда клиент говорит "да", но при этом его тело демонстрирует 

какие-то несоответствия, такие как изменение дыхания, напряжение в мышцах, 
положение тела или цвет лица. Даже если вы сознательно не осознаете наличие 

двух уровней общения, у вас будет ощущение, что что-то не совсем правильно. 
Это происходит потому, что точно так же, как вы сознательно отслеживаете 

осознанное общение, вы подсознательно распознаете неосознанное общение. 
Ваше сознание поддерживает диалог с их сознанием, в то время как ваше 

подсознание поддерживает диалог с их подсознанием! Доверяйте своему 
подсознанию: оно может различать многоуровневые коммуникации, в то время 

как вы продолжаете развивать свою осведомленность на сознательном уровне. 

Как только вы определите части, спросите, можно ли вам прикасаться к рукам 

клиента во время работы. Если он скажет "нет", переходите к разговорным 
приемам и методам погружения в глубокий транс, представленным далее в этой 

книге. Предполагая, что клиент скажет "да", осторожно приподнимите его руки, 

убедившись, что локти не касаются стула, стола или другой поверхности, 



которая могла бы помешать свободному движению. Теперь вы можете 

предложить каждой руке изобразить одну из частей тела. Затем вы можете 
попросить клиента назначить каждой руке определенную часть тела. Сначала 

укажите на одну руку и спросите клиента, какую часть, по его мнению, 
представляет эта конкретная рука. Затем, перейдя ко второй руке, попросите 

его подтвердить, что она представляет ту часть, которая еще не была 
назначена. Вы можете вернуться назад и посмотреть, как это было сделано в 

нашем примере в конце первой главы. 

Поиск символа 

Теперь вы готовы к полному взаимодействию с подсознанием клиента, чтобы 

добиться позитивных изменений. В рамках визуального воздействия вы можете 
делать это с помощью образов и каталепсии. В следующей главе мы рассмотрим 

каталепсию более подробно. Прямо сейчас мы сосредоточимся на 
использовании образов и на том, как образы могут заставить сознание и 

подсознание клиента взаимодействовать друг с другом по-новому. 

Итак, все готово: конфликтующие части на месте, и вы, как коуч, можете начать 

работать с каждой из них. Как клиент взаимодействует с этими частями на 
подсознательном уровне в своей повседневной жизни? Ключевой способ понять 

это - присвоить каждой из частей символ, потому что образы - это жизненно 
важная часть человеческого опыта. Точно так же, как сознательный разум 

любит использовать слова для передачи идей, подсознательный разум 
предпочитает использовать образы, ощущения и другие чувственные 

переживания для общения. Большая часть человеческого мозга отвечает 

именно за обработку визуальных данных, и поэтому использование визуальных 
символов активизирует подсознание. Если клиент создаст символ или 

репрезентацию для каждой из конфликтующих частей, это также поможет ему 
абстрагироваться от проблемы и увидеть ее ясно, безопасно и комфортно. 

Дистанцирование клиента от проблемы дает ему пространство и перспективу 
для того, чтобы иметь возможность обратиться к обеим сторонам так, как они не 

могли этого делать раньше. 

Эти два символа будут использоваться как косвенные индикаторы 

трансформации, происходящей во всем этом паттерне. Наличие этих символов 
побуждает подсознание изучать и разрабатывать новые способы разрешения 

конфликта, способы, которые опираются на обширный запас подсознательных 
внутренних ресурсов клиента. Имейте в виду, что символы могут 

самопроизвольно меняться по мере того, как конфликт начинает разрешаться 
сам собой! 

Распознать символы довольно просто, но помните, что процесс изменения 

начинается с вашего собственного внутреннего состояния. Вы, как коуч, 
должны быть выше любой проблемы, с которой приходит клиент. Если клиент 

почувствует, что его проблема слишком серьезна, чтобы вы могли с ней 



справиться, или что вы не до конца уверены в эффективности схемы, он обратит 

на это внимание. С другой стороны, если вы пришли из такого места, где 
уверены, что знаете правильный путь к глубоким переменам, то эта уверенность 

также передается клиенту. Когда вы ожидаете, что клиент добьется успеха, и 
думаете про себя, что он невероятно изобретательный человек, обладающий 

всеми необходимыми навыками для того, чтобы добиться таких изменений, 
тогда ваш клиент неосознанно поймет это и последует его примеру. Это не 

значит, что вы негибки и заставляете клиента вписываться в определенный 
шаблон. Скорее, это позиция, при которой вы знаете, что у клиента есть все 

необходимые ресурсы для достижения успеха в этом процессе. Ваше позитивное 
состояние коучинга вместе с вашими навыками гипнотического общения, 

включая смягчение языка (модальные операторы возможности: может, 
"возможно", "может быть" и т.д.), а также позитивные предпосылки и 

предположения о клиенте, помогают заложить основу для того, чтобы символы 
возникали естественно и спонтанно. Ваше собственное состояние как коуча 

имеет первостепенное значение: когда вы помогаете клиенту, в глубине души 

вы должны ожидать, что клиент способен генерировать символы 
подсознательно и легко. 

Процесс 

Начните с жеста на руку, которая представляет наименее конфликтующую, 

наиболее позитивную или наиболее энергичную часть. Например, в случае с 
клиентом, который хочет сменить работу, но также хочет остаться на своей 

нынешней должности (как в примере выше), это может быть желание получить 

новую работу, если эта часть, по-видимому, несет в себе много позитивной 
энергии. Часто именно наиболее конфликтная, наименее позитивная или 

наименее энергичная часть вызывает конфликт и мешает клиенту двигаться 
вперед. Для клиента, который хочет добиться успеха, но боится неудачи, 

наименее конфликтной частью будет сторона успеха, а страх - это та часть, 
которая мешает клиенту достичь своей цели. Для курильщика более позитивной 

стороной было бы желание бросить курить, а более противоречивой или 
негативной - желание продолжать курить. 

Если начать с более позитивного, то процесс, как правило, становится проще и 
быстрее. В позитивной части легко обнаружить позитивное намерение, и это 

косвенно подготавливает клиента к поиску ценности и ресурсов в более 
проблемной части. 

Затем вы предлагаете клиенту подсознательно создать символ для этой части 
тела и показать его на ладони. Это будет символ, который он сможет распознать 

как представляющий эту конкретную часть его тела. То, что вы делаете, - это 

просите клиента испытать положительную визуальную галлюцинацию, мощное 
переживание гипнотических явлений, даже если он этого не осознает. 

В этот момент очень полезны средства для смягчения речи. Если вы просто 



попросите клиента увидеть символ в своей руке, это окажет на него сильное 

сознательное давление, и хотя некоторое давление полезно, слишком сильное 
может помешать клиенту получить истинный подсознательный опыт. Вместо 

этого вам нужно дать легкий неосознанный толчок, чтобы этот символ появился. 
Это подводит к важному моменту: мы ищем здесь неосознанное участие. 

Сознательно созданный символ не будет таким мощным. Ваша способность 
распознавать разницу между подсознательным и сознательным зависит от 

вашей способности оценивать переживания клиента на подсознательном 
уровне. Вы ищете признаки транса в виде каталепсии (мы подробно рассмотрим 

эту тему в следующей главе). Если ваш клиент “нормально организован”, вы 
также можете заметить, что он смотрит вверх и вправо от себя или смотрит 

вперед слегка расфокусированным взглядом. Это происходит потому, что 
клиент получает доступ к “визуализирующей” части своего мозга, отвечающей 

за получение сигналов. Визуальное творчество - вот в чем заключается 
подсознательная сила. Если клиент сознательно создает символ, он может 

посмотреть вверх и влево (при нормальной организации), что указывает на то, 

что он более осознанно обращается к своим воспоминаниям. (Имейте в виду, что 
некоторые люди организованы наоборот, поэтому они обращаются к 

визуальному творчеству слева, а не справа.) 

Когда символ сконструирован сознательно, он может выглядеть как реальный 

ресурс или проблема. Например, клиентка, которая хочет похудеть, может 
нарисовать себя стройной (для той части, которая хочет похудеть) и еще одну 

картинку, на которой она ест (для той части, которая наслаждается вкусной 
едой); такие буквальные символы могут указывать скорее на сознательное, чем 

на подсознание участие. Это то, к чему вы будете стремиться инстинктивно, чем 
чаще будете использовать этот шаблон. Вы можете работать с сознательно 

сконструированным символом, но чем больше вы сможете задействовать 
подсознание на раннем этапе, тем легче будет освоить этот паттерн. Если вы 

считаете, что у клиента действительно есть сознательно созданный символ, то, 
возможно, вы захотите расспросить его о деталях этого символа, чтобы углубить 

его транс и активизировать подсознание клиента. 

Если символы клиента не имеют прямого отношения к проблеме на логическом 
уровне, то, скорее всего, вы вовлечены в нее неосознанно. Клиент может также 

выразить свое удивление и любопытство по поводу символов, которые 
представляет его подсознание. Например, в случае с клиентом с избыточным 

весом, вместо символов того, что он худой и ест, он может создать символ, 
скажем, солнечного света в одной руке и камня в другой. Логически эти образы 

имеют очень мало общего с конфликтующими частями, но на уровне метафоры 
они могут быть чрезвычайно значимыми для клиента. Помните, что область 

метафор - это также область подсознательного, где находятся конфликтующие 
части и сам конфликт как таковой. 

Когда вы успешно выявили символы, подсознание уже начало процесс 
вовлечения обеих частей, чтобы произошли изменения. Таким образом, 



взаимодействие может выглядеть примерно так: 

Коуч: Найдите минутку, чтобы представить, что было бы, если бы у вас был 
символ, представляющий эту часть вас самих. 

Клиент: Хорошо. 

Коуч: Когда вы размышляете об этом, мне интересно, какой символ приходит 

вам на ум, который представляет эту часть вас самих? (Коуч легонько касается 
ладони клиента.) 

Клиент: Это интересно. 

Коуч: Что это за символ? 

Клиент: Ключ. 

Коуч: Хорошо, ключ. 

В этом примере коуч предлагает клиенту представить, что было бы, если бы 
появился символ. Это не оказывает сознательного давления на клиента, 

заставляя его придумывать символ; он может просто помечтать о том, что 
произошло бы, если бы такой символ появился. Тем временем подсознание 

слышит уровень, лежащий за пределами очевидного сознательного общения, и 

принимает предложение создать символ на свой счет. Он начинает 
формулировать этот символ без ведома сознательного ума, который это делает. 

Как коучи, мы предпочитаем подчеркивать чувство любопытства; любопытство 
к клиенту, к его модели мира, к тому, как проявляется его проблема, и к 

способам, которыми он может ее решить. В следующей части примера коуч 
выражает это любопытство. Это позволяет добиться нескольких результатов. 

Во-первых, это позволяет клиенту выйти из-под контроля проблемы. Как вы 
можете чувствовать себя плохо, когда испытываете любопытство? Любопытство 

- это подсознание переживание, поэтому, обращаясь к нему, вы укрепляете 
неосознанное стремление к переменам. Во-вторых, это утверждение о 

любопытстве предполагает наличие символа. Это исключает возможность 
неудачи. На каждом этапе процесса изменений мы хотим предоставить клиенту 

все возможности для достижения успеха. Это усиливает паттерн “да”, создавая 
"систему согласия", потому что клиент постоянно говорит вам "да" косвенными 

способами. Это создает в подсознании клиента модель успеха, и это означает, 

что, когда наступает момент перемен, он уже согласился на это. Добившись 
успеха на каждом этапе создания шаблона, клиент готов сделать последний 

маленький шаг и успешно разрешить конфликт между своими частями. 

В приведенном выше примере выделение символа проходит гладко. Конечно, с 

определенными клиентами в определенные моменты этот шаг потребует 
большей доработки и немного больше работы с вашей стороны как коуча. Одной 

из распространенных трудностей является неспособность клиента увидеть 
какой-либо символ. Помните: визуализация - это то, что мы делаем 

автоматически, но способность распознавать ее - это навык. Итак, более 



сложное взаимодействие может разворачиваться следующим образом: 

Коуч: Теперь мне интересно, что представляет эта часть вас: какой символ 
приходит на ум? 

Клиент: Ничего 

Коуч: Хорошо, пока ничего. И когда вы внимательно рассматриваете эту часть 

себя, что приходит на ум? Что вы видите? 

Клиент: По-прежнему ничего... Я ничего не вижу 

В описанном выше сценарии клиент не осознает, что делает подсознание. Наше 
сознание не может не создавать образы; значительная часть нашего мозга 

отвечает за обработку визуальных образов. Создание образов - важная часть 
нашего неврологического функционирования. Если бы коуч продолжил 

обсуждение этого вопроса с клиентом, то, скорее всего, выяснилось бы, что 
клиент считает, что визуализация - это не то, что он может “делать”. Клиент 

может чувствовать, что у него недостаточно развито воображение, или же у него 
может быть опыт, который не соответствует его ожиданиям. Есть много способов 

обойти эти проблемы, и мы предложим несколько из них здесь. 

Сначала мы рассмотрим наиболее распространенную трудность: убеждение 
клиента в том, что он не может визуализировать или вообразить. Один из самых 

простых способов обойти это - попросить его подумать о чем-то очень знакомом. 
Вот пример: 

Коуч: Хорошо, вы действительно не думаете, что можете визуализировать. Я бы 
хотел, чтобы вы, если хотите, просто подумали о своей входной двери. Я не 

знаю, квартира это или дверь в дом, но вы наверняка помните эту знакомую 
дверь. Какого цвета дверь? 

Клиент: Красная. 

Коуч: Я бы хотел, чтобы вы открыли дверь и обратили внимание на высоту 

замка. Как вы узнаете, где находится дверная ручка на вашей двери? И я бы 
хотел, чтобы вы вошли в свой дом и обратили внимание на то, что находится 

слева. 

Клиент: Стол. 

Коуч: Стол. А что находится справа от вас? 

Клиент: Подставка для обуви. 

Коуч: Теперь я хотел бы, чтобы вы прошли в свою гостиную. Какого цвета у вас 

диван? 

Клиент: Он черный. 

Коуч: Пойди и включи свой телевизор. Что показывают по телевизору? 

Клиент: Местные новости. 



Коуч: Откуда вы знаете? 

Клиент: Я вижу это. 

Коуч: Хорошо, вы это видите. И точно так же, как вы видите свою входную 

дверь, высоту замка, стол слева от вас, полку для обуви справа, черный диван в 
гостиной и местные новости по телевизору, вы можете использовать ту же часть 

своего сознания для создания образов и символов, потому что вы это делаете. 
это происходит постоянно, естественно и легко. Именно эта часть вашего 

сознания может помочь вам сейчас создать новые символы, чтобы вы могли 
измениться и вырасти как личность. 

Вот как вы можете использовать повседневный опыт клиента, чтобы показать 
ему, что он уже создает в своем сознании образы и символы. Этот процесс 

переносит подсознание поведение в сознание клиента, чтобы он мог распознать 
свои способности. Как только они это осознают, их представления о своей 

способности к визуализации изменятся. Затем вы можете вернуться к 
визуальному анализу и найти символы для каждой части. 

Одна из других проблем, с которой вы можете столкнуться при визуализации, 

заключается в том, что у клиента есть определенные ожидания относительно 
того, что он должен увидеть. Эта проблема имеет два уровня: проблема 

качества и проблема содержания. С точки зрения качества, некоторые клиенты 
могут ожидать, что они должны видеть символ так же ясно, как они видят объект 

во внешнем мире, и хотя есть некоторые субъекты с очень глубоким трансом, 
которые действительно обладают этой уникальной способностью, большинство 

из нас замечают большую разницу между воображаемыми и реальными 
объектами. Клиент вполне может иметь в виду этот символ, когда смотрит на 

свою руку, но поскольку его ожидания относительно того, что он должен 
увидеть, не совпадают с тем, что он испытывает на самом деле, он блокирует это 

переживание. Клиент будет испытывать когнитивный диссонанс, когда 
реальность и ожидания не совпадают, и поэтому он не сможет распознать 

символ, представленный его подсознанием, потому что он ожидает чего-то 
более ясного, осязаемого и прочного. 

Вторая проблема, связанная с содержанием, возникает из-за того, что клиент 

осознанно ожидает, каким должен быть символ. Например, клиентка 
обнаруживает, что символом является лодка, когда она ожидает увидеть более 

стройную версию себя (как в случае с нашей клиенткой, которая худела). 
Поскольку содержание, предоставляемое ее подсознанием, не соответствует ее 

ожиданиям, ее сознание категорически отвергает его. Символ “недостаточно 
хорош” для ее сознания. Тем не менее, любой символ, который выбирает 

подсознание, является идеальным символом, и она бы лучше чувствовала 
свободу исследовать свое собственное творческое подсознание без 

сознательных ограничений и ожиданий. Тот факт, что символ не соответствует 
ее сознательным ожиданиям, на самом деле является прекрасным знаком того, 

что вы движетесь в правильном направлении. 



Итак, как вы узнаете, когда могут возникнуть проблемы из-за ожиданий в 

отношении качества и контента? Проще говоря, клиент скажет вам об этом 
прямо или косвенно. Вот пример, в котором клиент уже доказал, что он осознает 

свою способность визуализировать: 

Коуч: И какой символ символизирует эту часть вас? 

Клиент: Я по-прежнему ничего не вижу. 

Коуч: Что вы испытываете? 

Клиент: Ничего. 

Коуч: Хорошо, вы еще ничего не испытываете. Но если бы вы это сделали, даже 

если вы только воображаете это, что бы вы испытывали, держа эту часть тела в 
этой руке прямо сейчас? 

Клиент: Ну, у меня есть ощущение чего-то, но я на самом деле этого не вижу. 

Коуч: И это прекрасно, вам не обязательно видеть это сейчас. И что же вы 

ощущаете в этой части? 

Клиент: Это похоже на лодку, но я не вижу ее отчетливо. 

Коуч: Лодка. И нет ничего, что вам нужно было бы испытывать больше, чем то, 

что вы испытываете прямо сейчас, потому что в данный момент ваше 
подсознание работает в правильном направлении. То, что вы испытываете 

сейчас, - это именно то, что вам нужно испытать, чтобы добиться этих 
изменений. 

В приведенном выше примере у клиента есть проблема с качеством 
возникающего символа. С этим довольно легко справиться, если у вас есть 

взаимопонимание с клиентом. Вы можете предположить, что опыт, создаваемый 
подсознанием, как раз подходит для данного момента. Помните, что ее 

подсознание отслеживает как ваше вербальное, так и невербальное общение, 
поэтому будьте последовательны, предлагая это. Вы должны верить, что ее 

подсознание реагирует так, как ей нужно, независимо от того, осознает она это 
сознательно или нет. До тех пор, пока сознательный разум готов играть с любым 

опытом, который может возникнуть, вы находитесь в правильном положении, 
чтобы продолжать. Вы даже можете использовать временной язык, чтобы 

показать, что все станет понятнее; на протяжении всех примеров в этой книге 

вы заметите, что коуч использует слова "еще" и "сейчас", чтобы оценить 
текущий опыт клиентки, в то же время косвенно намекая на то, что ситуация 

меняется и ее опыт не останется прежним. 

И последнее замечание о клиентах, которые ничего не сообщают, или о том, что 

символ пуст: эта пустота или небытие также могут быть символом, выбранным 
подсознанием. Чтобы продвинуться в этом вопросе, вы могли бы дать клиенту 

примерно такую фразу: 

Коуч: Это замечательно, что вы видите это ничто. Некоторые клиенты видят 



предметы или людей, но вы делаете что-то уникальное и творческое. Ваше 

подсознание обладает невероятной изобретательностью, создавая этот символ 
из ничего. Если оно способно на это, то мне интересно, какими еще способами 

ваше подсознание может использовать эту креативность, чтобы помочь решить 
проблему. 

В приведенном ниже примере мы увидим, что происходит, когда у клиента 
возникают трудности с содержанием появляющегося символа: 

Коуч: И какой символ представляет эту часть вас? 

Клиент: Я не знаю. Я хотел бы назвать звезду, но это не имеет смысла. Это 

неправильно. 

Коуч: Мне интересно, что заставляет вас думать, что звезда - это неправильно? 

Клиент: Потому что это не имеет никакого смысла. Я не понимаю, какое 
отношение это имеет к моей проблеме. 

Коуч: Вы абсолютно правы, кажется, что это не имеет никакого отношения к 
проблеме. 

Клиент: Что вы имеете в виду? 

Коуч: Рассуждая логически, я понимаю, что нет никакого смысла в том, что 
звезда должна отображать эту часть вас. По какой-то причине ваше 

подсознание выбрало ее для вас. Вы бы согласились, даже если в этом нет 
никакого смысла, продолжать использовать эту звезду? Думайте об этом как о 

своего рода эксперименте, о том, насколько символичным может быть ваше 
подсознание по отношению к этой проблеме, и при этом оно может внести 

изменения в вашу жизнь. Вам даже не обязательно осознавать, что все это 
значит. Вы можете просто наслаждаться процессом. Вас это устроит? 

Клиент: Да. 

Здесь мы имеем дело с клиенткой, которой не нравится тот факт, что символ 

отличается от того, что она ожидала увидеть. Чтобы разобраться с этим, сначала 
оцените клиента, признав его опыт. Вы можете согласиться с клиенткой в том, 

что символ не имеет смысла осознанно. Это не только помогает установить 
взаимопонимание, но и снимает любое давление на клиента и, таким образом, 

помогает избежать любого сознательного вмешательства. Затем вы можете 

отвлечь клиента от идеи логического смысла, попросив у него разрешения 
поиграть с символами, предположив, что работать с ними в любом случае может 

быть полезно и приятно. Запрос разрешения создает еще один уровень 
“доверия” для клиента. Она соглашается участвовать в процессе. 

Пока что клиентка сначала идентифицирует различные части своей проблемы, 
затем ассоциирует эти части с правой или левой рукой, а затем присваивает 

этим частям символы. Символы служат метафорами. Думайте о них как о мостах, 
которые подсознание использует для создания смысла и передачи информации 



между сознательным и неосознаваемым умами. Теперь вы подготовили почву 

для волшебства! В следующей главе мы рассмотрим использование каталепсии, 
которая является не только ключевой частью визуального воздействия, но и 

полезной метафорой для создания изменений и вовлечения подсознательных 
процессов на глубинном уровне. 

Глава пятая: Каталепсия 

Каталепсия - это естественное состояние, при котором подсознательный разум 
берет под контроль тело или его часть и удерживает их на месте с 

минимальными усилиями. Некоторые описывают это как восковую гибкость. Вы 
можете испытывать каталепсию во всем теле или в отдельных частях тела, таких 

как рука или веки. Вы можете представить, например, что бы вы чувствовали, 
если бы все мышцы вашей руки были идеально сбалансированы одновременно, 

так что ни одна мышца не выполняла бы всю работу вашей руки целиком. Ни 
одна мышца не управляет движением в том или ином направлении. 

Оцепенение - неотъемлемая особенность классического визуального Сквоша, 

поскольку оно позволяет коучу отслеживать подсознательный прогресс 
клиента, а также потому, что оцепенение и возникающие в результате него 

подсознательные движения рук служат прекрасным “средством убеждения” 
клиента, показывая ему, что происходит что-то необычное. Точно так же, как 

символы частей являются визуальными метафорами, оцепенение и 
последующее распределение частей являются кинестетическими метафорами 

конфликта, а также процесса изменений. 

Таким образом, с того момента, как вы поднимаете руки клиента, и до этапа 

тестирования этого паттерна уровень каталепсии клиента указывает на то, где 
он находится на каждом этапе процесса. Часто странность того, что он видит и 

чувствует, как его руки поднимаются без сознательной воли, убеждает его в 
том, что его подсознание способно разрешить конфликт. Замечая странность 

каталепсии, он осознает разницу между ней и своим повседневным опытом, а 
это значит, что ему легче поверить в то, что давний внутренний конфликт 

разрешен. 

Каталепсия - отличный способ взаимодействия с подсознанием. Тело во многих 
отношениях является продолжением подсознательных процессов. Ваше 

сердцебиение, дыхание и моргание - все это регулируется подсознанием. Даже 
простой процесс ходьбы, требующий координации многих мышц, сухожилий и 

нервов, происходит неосознанно. Если бы вы рассмотрели каждое мельчайшее 
движение, которое должна выполнять каждая мышца, чтобы мы могли ходить, 

сохраняя равновесие, мы бы обнаружили, что его невозможно отследить 
сознательно. 

Поскольку тело находится под подсознательным контролем, оно дает честные 
ответы. Другими словами, тело выражает эмоции и состояния, не будучи 

скованным социальными ожиданиями. Например, клиент может подумать, что 



устно выражать свои чувства неуместно, и все же его тело проявляет эти эмоции 

через дыхание клиента, мышечное напряжение, частоту сердечных сокращений 
и оттенок кожи. Подсознание также действует гораздо быстрее, чем 

сознательный разум, и его реакции на предложения и вопросы могут проявиться 
в теле задолго до того, как произойдет сознательное осознание происходящего. 

Каталепсия и последующие подсознательные движения и идеомоторные 
реакции (микромышечные движения и подергивания), возникающие во время 

визуального Сквоша, задают темп, в котором работают и коуч, и клиент. Если 
какая-то часть переживания еще не завершена или находится не на своем 

месте, это будет неосознанно обозначено, возможно, отсутствием движения 
(когда ожидается движение) или даже движением в направлении, 

противоположном ожидаемому - например, руки раздвигаются, а не 
сближаются. Хотя клиент может сознательно думать, что он находится в нужном 

месте для продолжения, подсознание будет реагировать по-другому, 
проявляясь неосознанными движениями и оцепенением. 

Каталепсия может показаться пугающей, если вы не привыкли с ней работать. 

Когда кто-то впервые видит человека в каталептическом трансе, это может 
произвести сильное впечатление. Но помните, что оцепенение - это то, что вы, 

ваш клиент и каждый из нас испытываете естественно и часто. Случалось ли вам 
когда-нибудь стоять в баре или кафе с друзьями, увлеченными интересной 

беседой, с бокалом вина или чашкой кофе в руках? Вы можете стоять так 
довольно долго, но даже если вы не осознаете, с каким усилием держите его, 

ваш стакан не сдвинется с места. Вы ее не роняете. Вы держите ее в 
оцепенении. Или вы были погружены в свои мысли, когда держали ручку? Это 

естественное проявление каталепсии, когда ваша рука остается неподвижной, 
когда вы перестаете осознавать это. А поскольку мы естественным образом 

входим в транс и выходим из него в разное время суток, во время работы с 
клиентом легко вызвать оцепенение. На каком-то уровне это будет новым 

событием для клиента, но подсознательно это будет для него знакомым 
переживанием, и в самом начале этого процесса он может даже не осознавать, 

что происходит что-то необычное. 

Одна интересная особенность каталепсии заключается в том, что, хотя она 
может происходить с клиентом, уже находящимся в трансе, она также может 

очень быстро вызвать транс. Это становится каталептическим вопросом типа 
"курица или яйцо": находится ли клиент в трансе и наступает ли каталепсия, 

или каталепсия очень быстро вызывает транс? После того, как вы вызвали у 
своего клиента каталепсию, появляется определенный уровень транса, 

независимо от того, осознает это клиент или нет, и это ценный инструмент, 
потому что он создает скрытый транс. Каталепсия проявляется снова и снова в 

различных формах при традиционном и эриксоновском гипнотическом 
взаимодействии, на сеансах НЛП-коучинга, а также в повседневной жизни 

клиента. Способность распознавать и использовать ее значительно повысит 
уровень неосознанного взаимопонимания с клиентом. 



Если вы хотите испытать каталепсию, попробуйте провести этот эксперимент. 

Сядьте, поставив ноги на пол и положив руки на колени. Теперь выберите левую 
или правую руку в качестве своей трансовой руки для этого эксперимента. 

Затем начинайте поднимать эту руку настолько медленно, насколько это 
возможно для вас. Представьте, каково это - поднимать руку миллиметр за 

миллиметром. Создается впечатление, что рука вообще не двигается. Делая это, 
начинайте замечать качество движения руки, осознавать ощущения в этой руке. 

Возможно, вы начнете замечать, что вам больше не кажется, что вы поднимаете 
еѐ, и все же она продолжает двигаться. Не торопитесь и позвольте своему телу 

расслабиться. Вы можете спокойно наблюдать за происходящим. Когда вы 
закончите наслаждаться этим экспериментом, поднимите другую руку, возьмите 

ее за запястье каталектической руки и слегка встряхните, позволяя мышцам 
расслабиться, когда к вашей руке вернется полноценное движение. 

Как вы можете видеть — или, скорее, чувствовать — оцепенение на одном 
уровне знакомо, а на другом - совершенно ново. На самом деле, ваш клиент 

может не замечать, что его руки находятся в оцепенении, до тех пор, пока 

процесс не закончится. Когда вы начнете использовать идеомоторные 
движения, они поймут, что происходит что-то необычное, но до тех пор 

ощущения будут для них обычными. Конечно, это также зависит от уровня 
транса, который вы ввели у своего клиента. Если вы работаете в аптайм-трансе, 

используя этот паттерн в контексте НЛП-коучинга, то каталепсия, вероятно, 
будет восприниматься как нормальное, обычное переживание между двумя 

людьми, ведущими интересную беседу. Если клиент находится в более глубоком 
трансе, вы можете использовать необычную природу гипнотической каталепсии 

таким образом, чтобы усилить положительный эффект от сеанса. Таким 
образом, каталепсия может быть стимулом, средством убеждения и метафорой 

изменений. 

В визуальном Сквоше, когда вы поднимаете руки клиента и просите его 

обозначить части каждой из них, вы начинаете процесс наведения каталепсии, 
а через оцепенение - транса. Рекомендуется как осознанно, так и неосознанно 

спрашивать клиента, можно ли вам прикасаться к его рукам во время этого 

процесса. Вы спрашиваете сознательно, используя свои слова, ожидая 
словесного ответа - "да" или "нет". Вы спрашиваете неосознанно, касаясь его 

рук во время запроса. Затем вы наблюдаете за их невербальной реакцией. Они 
могут сознательно сказать "да", но если они чувствуют себя некомфортно, вы 

заметите немедленную реакцию, когда прикоснетесь к их рукам. Вам всегда 
следует искать как сознательное, так и подсознание согласие. Если они 

сознательно говорят "да" и подсознательно "нет", вам нужно поступить 
по-другому. Другими словами, вы никогда не должны нарушать 

подсознательный раппорт. 

Процесс 

В этом разделе мы расскажем о некоторых способах, с помощью которых вы 



можете вербально и невербально, прямо или косвенно, вызвать каталепсию. 

Вашему клиенту легко добиться каталепсии, если вы ожидаете, что это 
произойдет, и относитесь к этому как к естественному явлению, которым оно и 

является. Нет необходимости даже привлекать внимание вашего клиента к его 
замершим рукам. С его точки зрения, вы двое просто разговариваете. Только 

позже, когда руки начнут двигаться вместе, станет полезным указать на то, что 
происходит что-то необычное. По мере того, как мы будем продолжать, помните, 

что все, что делает ваш клиент, абсолютно правильно, и вы можете это 
использовать. 

Невербальные способы достижения каталепсии 

Первый и самый простой способ невербально вызвать оцепенение - это поднять 
руки вашего клиента, чтобы распределить части тела, а затем мягко двигать их 

немного запутанными и неожиданными движениями. Вы можете поднять правую 
руку клиента и назначить ему нужную роль, и по мере того, как вы это делаете, 

вы немного объясняете процесс. Вы осторожно двигаете его руку вверх-вниз и в 
обе стороны или слегка надавливаете пальцами на тыльную сторону ладони. Вы 

заметите, что рука стала как бы восковой, и она начнет опираться сама на себя. 
Вы можете двигать обеими руками клиента одновременно или по одной; в любом 

случае вы начнете замечать, что подсознание клиента берет управление 
конечностями под свой контроль. 

Еще одна возможность заключается в использовании того, что мы называем 
неоднозначным прикосновением. Это означает, что вы мягко и произвольно 

прикасаетесь к разным частям руки клиента. Это сбивает с толку сознание, в 

результате чего оно не может точно определить, где, когда и почему вы 
прикасаетесь к его руке. Как правило, если вы слегка дотрагиваетесь до 

тыльной стороны руки чуть выше локтя, это приводит в действие мышцы, 
ответственные за управление движением руки, и таким образом вы получаете 

контроль над ней. То, что мы делаем, сбивает с толку сознание: оно не уверено, 
поддерживаете ли вы руку или от него ожидают, что он будет поддерживать ее 

сам, поэтому в конечном итоге ответственность за руку берет на себя 
подсознание (чего, конечно, мы и хотим). Для клиента рука будет казаться 

невесомой, как будто ее никто не поддерживает. 

Метафора гипнотической полки для создания каталепсии 

Существуют также вербальные приемы, которые вы можете использовать, 

чтобы вызвать у вашего клиента оцепенение. Одним из них является метафора 
гипнотической полки. Это позволяет клиенту выбрать нужную высоту для своих 

рук, чтобы добиться изменений. Техника гипнотической полки заключается в 
следующем: 

Коуч: Теперь я бы хотел, чтобы вы представили, что где-то перед вами есть 
полка. Это невидимая гипнотическая полка, на которой легко и удобно 



расположить вашу руку. Вы можете просто наслаждаться, положив руку на 

полку. Вы знаете, каково это, когда вы опираетесь на что-то, увлечены 
разговором с кем-то, в то время как ваша рука может лежать на столе или на 

какой-то другой поверхности, и вы даже не замечаете этого; она просто 
находится там, пока вы заняты более важными делами. 

Теперь вы наблюдаете, как рука клиента перемещается, находя нужный 
уровень. Возможно, вы захотите поддерживать его руку, пока он не найдет 

нужный уровень, двигая ее вверх и вниз за него. Как только клиент найдет эту 
полку, вес его руки будет поддерживаться подсознанием, потому что его 

подсознание отвечает за то, чтобы обеспечить эту полку! Это хороший способ 
предложить подсознательному взять на себя ответственность, а также 

предложить клиенту не уделять слишком много сознательного внимания 
ощущениям своей руки. 

Метафора парящей птицы для создания каталепсии 

Еще одна метафора, которую мы любим использовать, - это метафора птиц. 
Подумайте, например, о чайках. Когда они летают, они очень редко машут 

крыльями. Вместо этого они просто плавно скользят, не прилагая особых 
усилий. Это похоже на то, как если бы вы опирались на поток воздуха, 

движущийся по небу. Так коуч может сказать клиенту: 

Коуч: Вы когда-нибудь видели, как летает птица? Сначала, когда она взлетает, 

она машет крыльями, чтобы набрать нужную высоту, но потом что-то меняется, 
и она просто скользит. Она позволяет воздуху поддерживать ее. Разница в 

давлении воздуха над крылом и под ним позволяет птице скользить. Создается 

впечатление, что птица просто парит в воздухе. Интересно, каково было бы этой 
руке ощутить полет, скользить, как птица, опираясь на воздушную поверхность. 

Легко, с комфортом паря там. Это верно! 

Наша цель - не дать вам сценарий, которому вы должны следовать при работе с 

клиентами, а помочь вам генерировать новые идеи, новые метафоры, которые 
вы можете использовать для описания этого опыта и для того, чтобы вызвать его 

у ваших клиентов. Существует бесчисленное множество других возможностей. 

Тренируйте своего клиента от каталепсии 

Если вы уже некоторое время работаете с клиентом в гипнотическом режиме или 

планируете продолжить с ним коучинговые отношения после визуального 
сеанса, полезно научить его подсознание автоматически вызывать каталепсию. 

Милтон Эриксон обучал всех своих клиентов гипнозу. 

Вы можете добиться этого с помощью множества различных видов 

гипнотических переживаний, большинство из которых выходят за рамки данной 
книги. Но, если говорить кратко, чем чаще ваш клиент испытывает тот или иной 

феномен транса, тем легче ему будет получить к нему доступ в будущем. В этом 



заключается принцип разделения. Чем чаще происходит гипнотический опыт, 

такой как каталепсия, тем более искусным становится субъект в его 
проведении. Когда придет время провести визуальный сеанс, вы можете просто 

напомнить им о предыдущих трансах, в которых они испытывали каталепсию, 
подняв руку. Это вызовет оживление предыдущих трансов, так что у руки 

естественным образом разовьется каталепсия, и клиент войдет в транс. 

Как не вызвать каталепсию 

Единственное, чего мы не советуем вам делать, чтобы вызвать каталепсию, 

особенно у наивных клиентов (новичков или имеющих очень небольшой опыт в 
формальном гипнозе), - это напрямую предлагать это. Это происходит потому, 

что клиент будет делать это сознательно, и в этом случае это уже не будет 
каталепсией, и вы не получите того уровня подсознательных и невербальных 

реакций, которого вам хотелось бы. Кроме того, вы рискуете, что рука клиента 
устанет в середине сеанса. Если они откажутся от него, это нарушит привычный 

ход событий. Когда рука находится в неподвижном состоянии, она не будет 
испытывать такого же уровня усталости, как рука, которую сознательно 

поддерживают, потому что в состоянии каталепсии все группы мышц работают 
сообща и в равной степени сбалансированы. Это не значит, что рука не устанет; 

это возможно. Но во время процесса, при использовании настоящей каталепсии, 
клиент не должен этого заметить. 

"Устранение неполадок" при каталепсии 

Что вы делаете, когда клиент опускает руки или не достигает каталепсии? 
Существует множество способов решения этих проблем. Мы начнем с клиента, 

который испытывает трудности с переживанием каталепсии. Вы поймете это, 
потому что, когда вы поднимаете их руки, чтобы распределить их по разным 

частям, они могут немедленно опустить их обратно. Это показывает уровень 
сознательного вмешательства. Они не осознают, чего от них ожидают, поэтому 

опускают руки обратно. Возможно, руки отяжелели и устали, или есть некоторая 
неуверенность в себе, или клиент настолько сознательно сбит с толку из-за 

того, что не знает, что ему следует делать, что по умолчанию принимает то, что, 

по его мнению, является более социально приемлемой позицией. 

Первый способ решения этой проблемы - активизировать взаимодействие с 

подсознанием клиента. Для этого вы можете использовать свои языковые 
навыки, свое собственное состояние и взаимопонимание с сознанием и 

подсознательным клиента. Вы можете дразнить подсознание клиента до тех пор, 
пока оно не начнет все больше и больше участвовать в этом переживании. 

Возможно, вы зададитесь вопросом вслух: "Интересно, когда же ваше сознание 
начнет доверять вашему подсознанию настолько, что позволит этой руке 

спокойно парить в воздухе самой по себе?" (Обратите внимание на различные 
встроенные гипнотические команды!) В качестве альтернативы вы можете 

просто вернуться к невербальным способам установления каталепсии, о 



которых мы говорили в начале главы. Вы можете поднять руку и использовать 

случайное движение или двусмысленное прикосновение, чтобы сбить с толку 
сознание, одновременно невербально намекая подсознанию: пришло время 

взять верх. 

Если, проделав все это, вы по-прежнему испытываете трудности с достижением 

каталепсии, тогда сделайте перерыв в этом упражнении и проведите его с 
помощью упражнения, которое мы описали в самом начале этой главы, которое 

включает в себя размещение рук на коленях и поднятие одной из них как можно 
медленнее, уделяя особое внимание ко всем различным нервам и мышцам, 

работающим над движением этой руки. Как будто эта рука может 
приподниматься только на миллиметр за раз. Делая это, они впадают в легкий 

транс, и в этот момент вы можете начать внушать им, с какой легкостью они 
могут пережить этот опыт, а также проинструктировать их запомнить его на 

подсознательном уровне, чтобы они могли получить к нему доступ в другое 
время. Возможно, вы захотите быть непрямым в своем общении, чтобы свести к 

минимуму уровень сознательного вмешательства в процесс. Вы можете сказать: 

Коуч: Мне интересно, насколько легко вы обнаружите, что ваша рука медленно 
поднимается, как будто у нее есть собственный разум, и хорошо бы запомнить 

этот опыт на более глубоком уровне, потому что когда ваша рука способна 
подниматься сама по себе, и эта рука способна комфортно парить в воздухе. 

воздух, в следующий раз, когда у вас будет такой опыт, он может быть более 
глубоким и проникновенным, а также более комфортным. 

Итак, у нас есть: 

"Я удивляюсь" - средство смягчения речи. 

"Вы увидите, как эта рука медленно поднимается" - встроенная команда. 

"Эта рука" и "сам по себе разум" - диссоциация. 

"Полезно запомнить" - встроенная команда. 

"Более глубокий уровень" - трансовое внушение. 

"Потому что" - причинно-следственная схема. 

"Эта рука способна подниматься сама по себе" - заложенная команда. 

"Время может свободно течь" - заложенная команда и трансовое внушение. 

"В следующий раз, когда у вас будет такой опыт", - предполагает будущую 
каталепсию. 

"Это может быть более глубоким и проникновенным, а также более 
комфортным", - постгипнотическое внушение и трансовое внушение. 

Вы сможете использовать множество предложений вышеперечисленных типов, 
потому что ваш клиент будет сознательно сосредотачиваться на движениях 

своей руки, а не обращать внимание на то, что именно вы говорите. Это 



отвлечение делает предложения чрезвычайно действенными. 

Время от времени у вас может быть клиент, который находится в оцепенении 
достаточно долго, чтобы распределить роли, но по ходу процесса опускает руки. 

Это может быть связано с тем, что их сознание стало осознавать, что происходит 
с этими руками; клиенты часто говорят, что руки устают, когда это происходит, 

что указывает на переход от каталепсии к сознательному контролю. Помните, 
какой бы ответ ни дал вам ваш клиент, это правильный ответ. Если, по вашему 

мнению, у вашего клиента нет возможности потерпеть неудачу, тогда угадайте, 
что? Ваш клиент не может потерпеть неудачу! Не делайте из мухи слона из-за 

такого поворота событий: это то, что случается, и это совершенно нормально. 
Возможно, вам даже захочется убедить клиента в том, что он по-прежнему 

поступает правильно и что он находится именно там, где и должен быть в 
процессе. Затем попробуйте сделать что-то другое. В этом прелесть НЛП: если 

что-то не работает, вы всегда можете сделать что-то по-другому. Вы можете 
перейти к другой форме Сквоша, представленной далее в этой книге, или, 

возможно, применить другой подход, например, использовать шестишаговый 

рефрейминг. 

Создание каталепсии - это навык, которым вы овладеете за очень короткое 

время. Чем больше вы будете практиковаться в этом, тем легче это будет 
получаться и тем больше у вас будет возможностей развить шестое чувство, 

чтобы распознавать, когда оно работает. Получайте от этого удовольствие и 
экспериментируйте с использованием различных моделей в различных 

контекстах. Оцепенение - это краеугольный камень визуальной игры; 
ощущение рук - это метафора изменений, происходящих на более глубоком 

уровне. Тело становится прямой связью с подсознанием. Овладение 
каталепсией окажется полезным не только в этом упражнении, но и в ряде 

других. Используя каталепсию, вы даже можете выполнять визуальный Сквош 
без использования контента, полностью полагаясь на каталепсию как на 

подсознание явление. Мы рассмотрим это позже. 

Хотя мы рассматривали каталепсию в качестве отдельной главы в этой книге, 

это то, к чему вы приступаете с самого начала визуального занятия. Когда вы 

назначаете разные части тела разным рукам, вы можете использовать обе руки 
одновременно или одну за раз. Какой из них вы выберете, зависит от того, 

насколько опытен ваш клиент в использовании каталепсии. Помните, что вы 
можете вызвать каталепсию вербально, с помощью метафоры; невербально, 

поднимая руки произвольными движениями; или с помощью двусмысленных 
прикосновений, очень нежно и легонько касаясь разных частей руки. 

Вызвав каталепсию у своего клиента, вы теперь готовы перейти к следующему 
этапу: ускорению! 

Глава шестая: Ускорение 

К этому моменту ваш клиент будет испытывать оцепенение в обеих руках и 



будет держать на ладони по символу каждой из сторон конфликта. Пришло 

время начать процесс разбивки на части. В этом контексте разделение на части 
означает, что вы поможете клиенту отойти от конкретных проблем, с которыми 

он обратился к вам, и определить более крупные “фрагменты”, или ценности, 
которые стоят за этими проблемами. Под ценностями мы понимаем слово, 

вызывающее положительные эмоции. Конечно, у разных людей разные 
ценности, но такие слова, как “любовь” и “свобода”, как правило, являются 

общепринятыми, высоко ценимыми ценностями, которые заставляют 
большинство людей чувствовать себя хорошо. Помните, ранее мы обсуждали 

идею о том, что каждое поведение, в котором участвует подсознание, 
мотивируется позитивными намерениями. Поведение само по себе может быть 

неприятным, но мотивация, стоящая за ним, заключается в достижении чего-то 
хорошего для клиента. Если бы клиент не получал какой-либо выгоды от такого 

поведения, он бы не стал его поддерживать. Что ж, это позитивное намерение 
часто выражается как ценность. 

В крайнем случае, убийца может убить, чтобы “защитить” себя от 

предполагаемой угрозы или потому, что он думает, что получит от этого что-то 
хорошее. Стремление к защите или выгоде - это позитивные ценности, хотя 

поведение, используемое для их достижения, определенно не является 
позитивным! Более реалистичным примером из области работы по изменению 

является клиент, который приходит с фобией: фобическая реакция бесполезна 
во внешнем мире, но для подсознательного клиента это путь к защите и 

безопасности, и даже помимо этого, возможно, к чему-то большему, например, к 
счастью, которое приходит от чувствую себя в безопасности. 

Итак, теперь пришло время выявить самые важные моменты — максимально 
возможное позитивное намерение — в каждой части. Когда вы будете проходить 

этот процесс со своим клиентом и они достигнут максимально возможного 
намерения в каждой части, имейте в виду, что намерения должны быть 

одинаковыми или схожими у обеих сторон конфликта. Обе части личности 
должны осознавать, что они работают в одной команде, стремясь к одному и 

тому же результату. Они оба хотят достичь одной и той же цели на благо 

человека, и как только клиент осознает это, конфликт исчезает, и каждая часть 
может начать использовать способности другой части для создания изменений, 

которые позволят им реализовать высшее намерение новым и изобретательным 
способом. 

Вопрос в том, на что мы обращаем внимание, когда говорим о высшем 
позитивном намерении? Во-первых, позитивное намерение должно быть 

номинализацией. Номинализации - это особенность языковых паттернов 
метамодели НЛП. В лингвистике номинализация - это использование глагола, 

прилагательного или наречия в качестве главного или наиболее важного слова 
в именной фразе. Номинализация может также относиться к процессу 

образования существительного из другой части речи. Например, глагол 
“трансформировать” можно превратить в существительное: трансформация. В 



эту категорию попадают такие слова, как счастье, любовь и свобода. 

Пока мы прислушиваемся к формулировке, мы также ищем ключевой признак 
того, что позитивное намерение достигнуто. Этот признак - переход клиента в 

более позитивное состояние; вы увидите, как клиент загорается, когда 
обнаруживается позитивное намерение. Это состояние обеспечивает энергию, 

необходимую для того, чтобы произошла реинтеграция. Если позитивное 
состояние, возникающее из позитивного намерения, отсутствует, то попытка 

может не сработать так, как планировалось. Если присутствует позитивная 
энергия, она будет успешной. Думайте о состоянии как о пункте назначения, так 

и о карте: как только человек осознает, что в глубине души у обеих сторон одно 
и то же состояние, подсознание может свободно генерировать новые способы 

достижения этого намерения. 

Когда мы говорим, что обе стороны хотят одного и того же, это не обязательно 

означает, что описание позитивного намерения каждой из сторон будет 
идентичным. Клиент может использовать разные слова для описания своего 

состояния. В первую очередь мы ищем соответствие в том, что говорит клиент, и 

в том состоянии, которое он испытывает, а также описания каждого позитивного 
намерения, которые являются взаимоподдерживающими и согласованными. 

Другим аспектом высшего позитивного намерения является идея энергии 
конечного состояния (ЭКС). Энергия конечного состояния описывает, кем или 

как станет человек, когда у него произойдет эта трансформация. Это не 
обязательно совпадает с заявленной целью клиента — например, курильщик, 

который хочет бросить курить, может заявить, что его цель - стать некурящим, 
но, когда он пытается найти высшее позитивное намерение, стоящее за 

курением, может оказаться, что человек хочет свободы или какой-то другой 
цели. Другим примером может быть тот, кто хочет больше энергии, быть более 

активным. Однако, возможно, причина в том, что они хотят сохранить баланс в 
своей жизни. Было бы неправильно, если бы всю оставшуюся жизнь они каждый 

божий день были полны энергии и активности; это просто неприемлемо, потому 
что они были бы измотаны! В случае с ЭКС мы рассматриваем уровень 

идентичности, потому что ЭКС также выступает в качестве своего рода 

экологической проверки: чем клиент будет отличаться и как он будет 
поддерживать это состояние после достижения своей цели? Самое высокое 

позитивное намерение даст вам возможность разрешить конфликт. В этой главе 
мы подробно расскажем о том, как именно разговаривать с клиентом, чтобы 

выявить наивысшее позитивное намерение, номинализацию и энергию 
конечного состояния. 

Чтобы начать процесс разбивки на блоки, нам сначала нужно точно определить, 
что такое блок. Блок - это просто способ или размер, в котором мы 

просматриваем информацию. У нас могут быть большие или маленькие блоки, и 
мы можем разбивать их на части вверх и вниз. Большие фрагменты - это 

большие фрагменты информации, например, представление всей системы в 



целом. Предположим, клиент обращается за помощью в борьбе с тревогой, и 

коуч спрашивает, когда и где конкретно он испытывает эту тревогу, и клиент 
отвечает “Постоянно” или “Всегда”. Это пример очень большого объема 

информации, что означает, что они делают обобщения во времени и видят мир в 
абсолютных величинах. Затем перед коучем стоит задача разложить 

информацию на гораздо более мелкие фрагменты. Для клиента, испытывающего 
беспокойство, это означало бы перемещение его из состояния, когда он считает, 

что постоянно сталкивается с этой проблемой, в состояние, когда он может 
осознать, что на самом деле он сталкивается с этой проблемой только в 

определенное время и в определенных местах. Разбиение на части в конечном 
счете приводит к номинализации (тревоге) и превращает ее обратно в глагол; 

клиент не испытывает тревоги, он просто испытывает беспокойство в 
определенные моменты. В этом примере коуч, возможно, мог бы добиться 

изменения настроения клиента, сначала мягко подразнив его, спросив, 
испытывает ли он беспокойство во время сеанса, или беззаботно спросив, 

испытывает ли он беспокойство, когда принимает душ или когда спит. 

Задавание подобных вопросов направляет внимание клиента на более мелкие и 
конкретные фрагменты информации (“когда я сплю” или “всегда”). Это 

позволяет показать клиенту, что проблема не так велика, как он первоначально 
думал, провести различие между поведением и личностью и предложить 

конкретную проблему для работы (в зависимости от времени и места). 

Согласно идее НЛП о логических уровнях, мы воспринимаем мир через 

окружающую среду, поведение, способности, убеждения, ценности и 
идентичность. Клиент может прийти с какой-то конкретной проблемой, которая 

для него настолько велика, что он воспринимает ее как свою идентичность. 
Например, “Я курю”, “Я тревожный человек” или “у меня депрессия” - все это 

идентичности, которые клиент выбирает для себя сам. Мы начинаем разбивать 
идентичность на части, начиная с более широкой концепции проблемы и 

заканчивая чем-то гораздо более управляемым; начиная с уровня идентичности 
("Я есть"), вплоть до уровня состояния ("Я чувствую" или "я чувствовал") и 

поведения ("Я делаю" или "я сделал"). Клиент больше не ощущает себя 

“существом” той конкретной проблемы, с которой он хочет разобраться, но 
вместо этого он может быть просто самим собой, даже если в это время он 

испытывает состояние или ведет себя не особенно изобретательно. 

Работа на уровне идентичности может оказаться гораздо более сложной, чем 

работа на уровне состояния и поведения. Уровни состояния и поведения 
интересуют нас гораздо больше, чем уровень идентичности, поскольку 

состояния легко доступны, поэтому полезно иметь возможность анализировать 
их в этом отношении, когда клиенты обобщают проблему до уровня 

идентичности. 

Это происходит не всегда: когда мы работаем с положительными моментами, 

полезно продвигать клиента вверх по логическим уровням, подводить его к 
гораздо более масштабной идее, подталкивая к более глубокому пониманию 



того, кто он есть. Часто, когда мы пытаемся достичь наивысшего позитивного 

намерения конкретной части, клиент разбирает информацию на очень 
маленькие фрагменты. Например, коуч может спросить клиента: “Что эта часть 

делает для вас?” Тогда клиент может ответить: “Она заставляет меня есть 
нездоровую пищу”, - если речь идет о клиенте, стремящемся похудеть. Когда это 

происходит, они фиксируют свою роль на уровне поведения, что для наших 
целей не особенно полезно, потому что поведение обязательно будет 

отличаться (либо они едят здоровую пищу, либо питаются нездорово). Мы ищем 
позитивное намерение, выходящее за рамки поведения, то, что движет этим 

поведением, и обычно это ценность. Мы могли бы спросить клиента, почему он 
совершает такое поведение, однако вероятность того, что он действительно 

осознает это, невелика. Когда вы спрашиваете, почему, вы рискуете получить 
длинный список осознанных оправданий, которые возникают постфактум: “Я 

курил, потому что на меня накричал мой начальник”. Они могут варьироваться 
от практических соображений до эмоций, однако клиенту будет очень трудно 

сразу прийти к четкому и ясному выводу, когда информация поступает из 

сознательного разума, в отличие от подсознательного. 

Поэтому мы начинаем разбивать идентичность на части шаг за шагом, чтобы 

продолжать стимулировать подсознательные процессы; через некоторое время 
у сознания закончатся оправдания, и оно позволит подсознанию представить 

позитивные намерения. Этот процесс может занять некоторое время, но весь 
этот процесс не займет много времени. При правильном коучинге клиент 

довольно быстро достигнет наивысшего позитивного намерения по каждой 
части. Вы поймете, что достигли наивысшего позитивного намерения, когда обе 

их части дадут одинаковую или очень похожую реакцию, включая изменение 
состояния. 

Обнаружение Общего Позитивного Намерения Каждой из 
Сторон 

Как только у вас будет символ для каждой части, вы начнете разбивать ее на 

части. Мы предлагаем начать с более позитивной части, которая обычно 

соответствует вашей цели. В случае решающего вопроса, когда обе стороны с 
самого начала настроены позитивно, начните с той части, которая желает 

изменений или которая, как вам кажется, несет в себе больше энергии. Это по 
одной из ключевых причин: так проще! Подумайте об этом так: негативная 

часть, или та часть, которая сдерживает клиента, на каком-то уровне будет 
восприниматься как плохая или нежелательная, не приносящая человеку 

ничего положительного; это делает процесс поиска позитивного намерения для 
этой части гораздо более сложным, чем он должен быть. Даже если вы можете 

заранее сформулировать шаблон, объяснив клиенту, что за каждым поведением 
стоит позитивное намерение, некоторым клиентам очень трудно полностью 

принять эту концепцию. Они могут быть согласны на одном уровне, но все еще 
испытывать сомнения или оговорки на другом. Таким образом, когда вы 



начинаете с позитивной стороны, у вас больше шансов получить хороший 

отклик, а затем, когда приходит время перейти к более негативной части, 
подсознание клиента уже настроено на позитив. 

Люди делятся по состоянию. Это означает, что от того, как вы себя чувствуете, 
зависит то, что вы видите во внешнем мире. Несколько лет назад в 

Великобритании было проведено исследование, в ходе которого на земле была 
оставлена стофунтовая банкнота. Затем исследователи отслеживали, сколько 

людей получили бесплатные деньги, а сколько просто прошли мимо. После этого 
они останавливали каждого проходившего мимо человека и задавали ему 

несколько коротких вопросов. Их особенно интересовал один вопрос: считает 
ли человек, что ему повезло в жизни, или нет. Исследование показало, что 

подавляющее большинство людей, которые брали банкноту в руки, чувствовали 
себя счастливыми в различных сферах своей жизни, в то время как те, кто 

проходил мимо, сообщали, что не видели ее на земле и не чувствовали, что им 
особенно повезло в жизни. Это показывает, что наше внутреннее состояние и 

настрой формируют нашу реальность, а также наш опыт взаимодействия с 

внешним миром. 

Процесс разбивки на части потребует от вас всей тонкости и мастерства, потому 

что то, как вы просите нашего клиента подумать о своей проблеме, для него 
необычно. Это не тот способ, которым он привык рассматривать как ресурс, так 

и проблему. Вы выводите их на уровень ценности или даже самоидентификации. 
Вы также погружаете клиента в то, что Джон Овердерф, один из создателей 

HNLP и коучинга по переключению внимания, называет “Пустотой”. Это 
пространство в сознании клиента, свободное от ментальных зацикливаний, 

которые обычно возникают у него в голове. Думайте об этом как о моменте 
полного осознанного замешательства, во время которого они могут неосознанно 

получить доступ к новой информации внутри себя. Следует осторожно 
применять слово "пустота" в разговорах с клиентами, так как для многих пустота 

- это то, что они испытывают постоянно - то, чего недостает (например, 
эмоциональной близости). 

Чтобы начать процесс разбивки на части, есть много разных способов попросить 

клиента задуматься о своей цели или проблеме. Самый простой способ сделать 
это - напрямую спросить: “Чего эта сторона хочет от вас”, или задать один из 

других вопросов, перечисленных ниже. Это дает вам возможность начать 
продвигаться вверх по иерархической лестнице. Конечно, это будет немного 

другой процесс, когда вы начнете работать с проблемным состоянием. Это будет 
рассмотрено чуть позже. А пока, оставаясь в ресурсном состоянии, начните 

предлагать клиенту задуматься о том, что именно эта сторона его личности 
делает для него или чего он хочет для нее. 

Несколько примеров вопросов по частям: 

Чего эта сторона хочет для вас? (Позитивное намерение) 



Что эта сторона делает для вас? (Поведение) 

Когда у вас будет это, что еще у вас будет? (Результат) 

Когда у вас будет это, что вы будете чувствовать? (Состояние) 

Почему это важно? (Ценность) 

Когда у вас будет это, кем вы будете, не таким, как сейчас? (Личность) 

Клиенту обычно не составляет труда перечислить все положительные моменты, 
которые сторона делает для него или хочет для него получить. Возможно, у вас 

получится целый список номинализаций. Помните, что вы ищете не просто 
номинализацию; ключом к уверенности в том, что вы достигли достаточно 

высокого уровня, является синестезия, то есть вы ищете положительную 
эмоциональную реакцию на нормализацию, которую они дают. Их 

поведенческие проявления внутренних представлений и их физиология будут 
инициированы, когда вы достигнете достаточно высокого уровня. По мере того, 

как вы будете практиковаться в этом, ваше умение определять размер куска 
будет становиться все более утонченным. Не забывайте, что если 

эмоциональной энергии нет, то вы не достигли достаточно высокого уровня или 

зашли слишком далеко и заставили клиента мыслить более когнитивно, в 
результате чего он потерял эмоциональную связь с позитивным намерением. 

Иногда клиенты находят более низкоуровневый фрагмент и зацикливаются на 
нем. Это означает, что за их номинализацией практически не стоит 

эмоциональный заряд, и по мере того, как вы продолжаете задавать им вопросы, 
они будут продолжать давать вам одно и то же слово или очень похожие ответы. 

Например: 

Коуч: И чего эта сторона хочет от вас? 

Клиент: Она хочет, чтобы я был в безопасности. 

Коуч: Как вы себя чувствуете, когда вы в безопасности? 

Клиент: В безопасности. 

Коуч: А когда вы в безопасности, кто вы как личность? 

Клиент: Защищены. 

Коуч: А когда вы защищены, кем вы являетесь как личность? 

Клиент: В безопасности. 

Простой способ решить эту проблему - перечислить все номинализации, 
которые предоставил клиент, что заставит его почувствовать себя обязанным, 

по крайней мере, придумать новый материал! 

Коуч: А когда вы будете в безопасности, защищенный человек, кем вы будете 

как личность? 



Основные предикаты 

В приведенном выше примере клиент повторяет одни и те же идеи, даже без 
повторения слова "безопасно". Простой способ вывести его из этого цикла - 

начать использовать определенные типы предикатов, которые перемещают 
осознание с того места, где оно было, на то, где оно еще не было. В грамматике 

предикат - это слово или фраза, которые изменяют подлежащее предложения. В 
НЛП мы используем предикаты STEM, чтобы изменить то, как клиент думает о 

своей проблеме. STEM (Space, Time, Energy, Matter) — это аббревиатура, 

которая расшифровывается как Пространство, Время, Энергия, Материя. 
Каждая из этих категорий представляет собой группу слов и вопросов, которые 

мы можем использовать, чтобы помочь клиенту изменить ход мыслей. Иногда 
это называется "Завораживающий Язык" (Игорь Ледоховски) или "Язык, 

переключающий внимание" (Джон Овердерф). Вопросы с использованием 
основных предикатов могут звучать слишком забавно с грамматической точки 

зрения, но они очень эффективны для того, чтобы превратить подсознательные 
реакции клиента во что-то, с чем вам будет легче работать. 

Если бы мы попросили вас рассмотреть какую-нибудь небольшую проблему, с 
которой вы недавно столкнулись, вы, возможно, вспомнили бы о ссоре, о 

сроках, в которые вы не уложились, или о какой-то другой незначительной 
проблеме, из-за которой вы не чувствовали себя достаточно находчивым. Вы 

замечаете, где находитесь? Вы один или с другими людьми? Обращаете ли вы 
внимание на то, что вы видите, слышите и что чувствуете в этот момент? Когда 

вы немного соприкоснетесь с этим чувством безрезультатности, подумайте над 

следующими вопросами: 

1) Что находится по другую сторону этой проблемы, что может усилить приятные 

ощущения в глубине души? 

2) Какие ощущения комфорта вы можете определить после того, как эта 

ситуация разрешилась, и непосредственно перед тем, как вы поймете, что 
можете выбрать новый способ чувствовать? 

3) Как быстро это чувство может ослабнуть настолько, чтобы 
трансформироваться? 

4) Насколько сильна ваша способность чувствовать комфорт в этой ситуации и 
во многих других? 

То, как мы используем язык, может оказывать глубокое влияние на 
эмоциональное состояние и мыслительные процессы. Когда вы читали вопросы 

выше, что вы заметили в своем собственном состоянии? Используемый здесь 
язык основан на принципе, согласно которому мы можем переключать и 

направлять внимание таким образом, чтобы создать больше пространства в 

сознании клиента. Это очень полезно, когда клиент застревает, как в 
приведенном выше примере, касающемся безопасности. Использование 

предикатов STEM может помочь вам в этом перенаправлении. Давайте 



рассмотрим категории более подробно. 

Пространственные предикаты 

Первый тип предикатов - это пространственные предлоги. Это слова, которые 

указывают на физическое местоположение и дистанцию. Пространственные 
предикаты завораживают, потому что они буквально перемещают подсознание 

сознание из одного места в другое, при этом сознание не осознает, о чем именно 
его спрашивают. Они также локализуют проблемы или мыслительные циклы в 

“физической” сфере, созданной подсознательным. Мыслительный цикл, в 

котором застрял клиент, становится чем-то, что находится перед ним, за ним, до 
них, напротив него и так далее. Ниже вы найдете краткий список 

пространственных предикатов, которые весьма полезны для продвижения 
клиентов по пути объединения в группы. 

Выше: "Что выше этого?", "Что выше безопасности?" 

Ниже 

Под 

За 

Над 

Помимо, отдельно 

Внутри 

Внешний 

Временные предикаты 

Следующий набор предикатов - это временные предикаты, или ориентация во 
времени. Временные предикаты помещают мыслительный цикл в определенную 

точку на временной шкале клиента, что означает, что всегда будут события, 
которые были до этого и будут после этого. Цель временных предикатов - 

продвинуть клиента дальше по его временной шкале. Таким образом, когда 
клиент попадает в тупик, как в случае с “безопасным” клиентом, описанным 

выше, вы можете побудить его задуматься о том, что произойдет после того, как 
он получит защиту. Это подтверждает, что цикл существует в опыте клиента, но 

что он не длится до конца и что есть что-то, что следует за ним. Поскольку 

проблема теперь занимает лишь мгновение, это вынуждает клиента признать, 
что да, эта мысль присутствует, но есть и что-то еще после (и до) нее. Им нужно 

будет переместиться во времени, чтобы получить доступ к информации, 
которую вы запрашиваете. 

После: "Что произойдет после того, как вы обретете безопасность?” "Что 
произойдет после того, как вы почувствуете себя в безопасности?" 

До 



Когда 

Ранее 

Позже 

Энергетические предикаты 

Энергетические предикаты относятся к категории наречий, обозначающих 

качество, с которым что-то делается. Энергия подразумевает движение. Это 
способ привлечь внимание клиента к определенному качеству. Энергетические 

предикаты могут быть полезны при распределении по частям, однако 

пространство и время, как правило, быстрее выводят клиента из равновесия. 

Быстро: "Как быстро вы начнете ощущать, что чувство безопасности растет?" 

Медленно 

Легко 

Энергично 

Гладко 

Уверенно 

Предикаты материи 

Наконец, существенные предикаты - это способы, с помощью которых мы 

описываем вещи, например, существительные (что), квантификаторы (сколько) 
и прилагательные (какого рода). Они определяют контекст или природу 

проблемы или конфликта. К материальным предикатам относятся слова, 
относящиеся к размеру, форме, цвету и другим способам описания объектов 

физического мира. Именно к этим предикатам мы прислушиваемся в разговоре с 
клиентами, чтобы понять их предпочтительную систему представления — 

визуальную, аудиальную, кинестетическую и т.д. 

Этот 

Тот 

Другой 

Всѐ 

Все 

Ничего 

Эти 

Те 

Цель всех этих предикатов - переместить клиента из того места, где он 
находится, в место, где он еще не был. Как мы упоминали ранее, Джон 



Овердерф называет это "Пустотой". Это состояние ума, при котором сознание не 

имеет доступа к своему нормальному режиму функционирования. Информация и 
переживания, на которые опирается сознание для поддержания этого 

конкретного проблемного состояния, находятся не в Пустоте. Пустота также 
является невероятно полезным местом, потому что это непосредственный 

подсознательный опыт. У каждого человека есть все ресурсы, необходимые для 
внесения изменений для достижения своих целей; это просто вопрос обращения 

к этим ресурсам. Когда клиент находится в Пустоте, его связи с обычным 
сознанием обрываются, и он свободен исследовать новые возможности, 

бесконечные возможности. Вхождение в Пустоту означает, что он больше не 
может думать так, как думал до этого момента. При использовании предикатов 

STEM вы увидите прямой сдвиг в поведении клиента, когда мысль, за которую он 
зацепился, была нарушена. Они начнут трансдеривационный поиск, и вы 

увидите, как их глаза ищут информацию, возможно, сканируя пространство над 
ними взад и вперед, это мини-транс. 

Пример разбивки на логические уровни 

Используя пример из начала книги, приведем пример процесса разбивки на 
уровни. Вы сможете увидеть циклы мышления и использование языка, которые 

заставили клиента по-новому взглянуть на аспекты своего конфликта. 

Коуч: Это указывает вам путь. 

Клиент: Да. 

Коуч: И что вы чувствуете, когда проходите этот путь? 

Клиент: Такое чувство, что я знаю, куда иду. 

Коуч: И на что похож этот опыт? 

Клиент: Это обычное дело — нет, рутина. 

Коуч: И что вам дает эта рутина? 

Клиент: Эм, у меня голова идет кругом….Безопасность. 

Коуч: И что вы получаете от такой безопасности? 

Клиент: О, может быть, я смогу быть самим собой и в других областях. 

Коуч: Вы можете быть самим собой в других областях. Вы можете быть самим 
собой в других областях. Вот эта часть, которая хочет, чтобы вы узнали, кто вы 

есть, что это дает вам? 

Клиент: Самоактуализация. 

Коуч: А когда вы достигаете самоактуализации? 

Клиент: Я - это я. 

Коуч: И что вы при этом чувствуете? 



Клиент: Хорошо. (Физиологический сдвиг) 

Коуч: Хорошо. И когда вы встали на истинный путь и поняли, что можете быть 
самим собой (указывает на сторону проблемы), что вы чувствуете? 

Клиент: Хорошо. (Физиологический сдвиг) 

Коуч: Вы имеете в виду, что обе стороны хотят, чтобы вы чувствовали себя 

хорошо? 

Клиент: Да. 

Обычно описание хорошего не было бы достаточно сильным, потому что оно, 
как правило, не содержит достаточного количества эмоциональной энергии; 

однако в случае с этим конкретным клиентом номинализация вызвала сильное 
позитивное изменение состояния, поэтому она была принята. 

Как только выявляется позитивное намерение, стоящее за ресурсом, можно 
приступать к работе с той частью, которая находится в конфликте. В 

зависимости от клиента, работа с этой частью может проходить быстро или 
занимать немного больше времени, чем с позитивной. В приведенном выше 

примере, как только было обнаружено позитивное намерение по отношению к 

ресурсу, его было очень легко реализовать с другой стороны. Подсознание этого 
клиента увидело схему и быстро применило ее, так что потребовалось гораздо 

меньше усилий, чтобы достичь того же намерения на стороне конфликтующей 
части. 

Одна из проблем, которая может время от времени возникать при работе с более 
негативной стороной, заключается в том, что, несмотря на ваши 

предварительные рекомендации, клиенту трудно найти что-либо 
положительное с этой стороны. Когда коуч начинает спрашивать, что эта 

сторона делает для клиента, клиент может ответить: “Для меня это вообще 
ничего не значит”. Или же он может ответить, что это делает что-то конкретное 

и негативное. Например, проводя визуальный тренинг с кем-то, кто хотел бы 
бросить курить, коуч может спросить, что курящая сторона делает для клиента, 

и клиент может ответить что-то вроде: "Меня от этого тошнит, я теряю деньги и 
чувствую себя плохо". Эти реакции идут в неверном направлении, поэтому нам 

нужно направить клиента обратно к идее о том, что можно найти что-то 

позитивное. Вы можете сделать это, напомнив клиенту, что за каждым 
поведением стоит позитивное намерение, даже если оно бесполезное. До тех 

пор, пока они принимают этот предварительный фрейм в начале сеанса, они 
будут начинать процесс перемещения сознания в правильном направлении. 

Точно так же, как когда у вас есть кто-то, кто зациклился на своих мыслях, когда 
у вас есть клиент, застрявший в негативе, вы можете использовать различные 

типы языка, такие как базовые предикаты, представленные выше, чтобы 
направить его мысли в новое русло. Вот пример с клиентом, который хочет 

завязать с курением: 



Коуч: А что эта часть делает для вас? 

Клиент: Ничего. 

Коуч: А вы обычно делаете что-то без какой-либо причины? 

Клиент: Нет. 

Коуч: Верно, вы этого не делаете. Интересно, чего эта сторона хочет для вас. 

Клиент: Она хочет, чтобы я кашлял, чувствовал себя плохо и заболел. 

Коуч: И помимо всего этого негатива, если бы вы представили, что эта сторона 

хочет для вас чего-то хорошего, что бы это было? 

Клиент: Принадлежать. 

Как только коуч преодолевает определѐнный порог, процесс разбивки на 
уровни становится очень простым и понятным. В приведенном выше примере, 

когда клиент ответил, что хочет принадлежать, мы начали рассматривать 
причины, по которым он присоединяется. Чтобы подвести клиента к этому 

моменту, как вы можете видеть выше, коуч использовал очень простое 
применение пространственного предиката — “помимо” — чтобы вызвать 

небольшие изменения в сознании клиента. Сложные и чрезмерно продуманные 

языковые шаблоны не нужны. Простое использование предикатов в 
соответствующих местах приводит к тому, что мыслительные процессы клиента 

начинают функционировать по-другому. 

Еще один способ облегчить задачу - побудить клиента представить, что было 

бы, если бы у него была положительная мотивация. Это скрытый способ 
направить разум клиента на поиск необходимой информации. Если клиент 

просто воображает это, то у него есть свобода примерять позитивные 
намерения, не вкладываясь в то, чтобы на самом деле сознательно принять 

идею о том, что за этим стоит позитив.  

Для некоторых клиентов представление позитивных намерений кажется более 

безопасным, а объединение усилий становится исследованием возможностей. 
Независимо от того, просят клиента представлять или нет, результат остается 

тем же. Это происходит потому, что воображение - это подсознательный 
процесс, и подсознание не проводит различия между тем, что воображается, и 

тем, что реально существует во внешнем мире. 

При разбиении на уровни имейте в виду, что их может быть слишком много. Если 
вы зайдете слишком далеко в область абстракций, вы можете продолжать цикл 

бесконечно. На протяжении всего этого процесса вы настраиваете состояние 
клиента. Если их состояние ухудшается, то, возможно, вы зашли слишком 

далеко, и вам нужно будет вернуться на уровень или два ниже, туда, где их 
состояние было более определенно положительным. 

И, наконец, помните, что процесс изменений - это словесный танец. Коуч и 
клиент всегда танцуют, а использование паттернов призвано придать вам 



гибкость. Паттерны НЛП не являются универсальными и не являются точными 

рецептами. Чем более гибкими вы будете, тем больше будет возможностей для 
изменений. Ваш клиент будет ригиден при решении конкретной задачи, и 

именно тогда, когда вы привнесете гибкость, он изменится. Процесс разбивки по 
логическим уровням - это прекрасная возможность ощутить такую гибкость, 

потому что для клиента это действительно самостоятельное исследование. В 
примере, приведенном в начале книги, дело обстояло именно так; когда коуч 

начал разбирать все по уровням, стало ясно, что детали были неточными, это 
были не “консультации” и не “писательство”, это клиент хотел узнать, кто он 

такой, и, одновременно, не хотел этого знать. Как только нужные части были 
переданы в его руки, клиент легко нашел наивысшее позитивное намерение. 

Теперь, когда у нас есть наивысшее общее позитивное намерение, дальнейшая 
часть процесса реинтеграции проста, как мы объясним в следующей главе. 

 

Глава седьмая: Реинтеграция 

Как только клиент достигает наивысшего позитивного намерения, дальнейшие 
шаги становятся намного проще, потому что теперь клиенту комфортно 

воспринимать обе части как позитивные. 

Первым шагом в заключительной части "техники Сквош" является поиск 

скрытых способностей или умений, содержащихся в каждой части, и передача 
этих способностей другой части. Это мощное переосмысление обеих сторон 

конфликта, потому что они могут начать помогать, а не конфликтовать друг с 
другом. Поскольку мы невероятно изобретательные существа, существуют 

различные способности и когниции, которые мы распределяем для разных 
аспектов нашего поведения и состояний, и каждая из частей будет обладать 

разными навыками и умениями, одна из которых, возможно, обеспечивает их 
безопасность, в то время как другая ищет новые возможности.  

Когда клиент соглашается с тем, что конфликтующая или негативная часть 
хочет для него чего-то хорошего, переосмысление скрытого навыка или 

способности приводит его к дальнейшему принятию этой части как части того, 

кто он есть, а не как части, которую следует отвергать и отталкивать. Этот 
рефрейминг работает на двух уровнях: первый уровень позволяет клиенту 

распознать эту часть как часть самого себя, так что остальная часть интеграции 
происходит автоматически. На более глубоком уровне принятие скрытых 

способностей является признаком того, что клиент в полной мере принял 
концепцию реинтеграции визуального Сквоша. 

Обнаружение скрытой способности также ставит под контроль клиента как 
позитивную, так и противоречивую часть. Подумайте об этом так: когда у вас 

есть навык, вы его контролируете и сами решаете, когда и где этот навык 
использовать. Это превращение проблемы в ресурс, потому что могут быть 



определенные моменты и места, когда конфликтующая часть не только полезна, 

но и ценна. Осознание этой скрытой способности позволяет интеграции 
происходить экологичным образом, потому что подсознанию не нужно 

отказываться от этой части; оно просто использует ее по-новому. Выявление 
скрытых способностей обеих сторон также является экологической проверкой, 

позволяющей убедиться, что ни одна из них не потеряет ничего ценного во 
время реинтеграции. У обеих сторон есть важные вещи, которые можно 

предложить клиенту! 

Процесс выявления скрытых способностей довольно прост: вы просто 

спрашиваете клиента. Снова начав с положительной стороны, попросите 
клиента подумать о том, какие навыки эта сторона может ему дать и, что более 

важно, может дать конфликтующей стороне. Как и в процессе разбивки на 
части, мы начинаем с позитивной части, потому что это проще. И снова ваш 

клиент предложит вам ряд определений. Например, он может сказать, что эта 
часть дает силу, комфорт, чувство собственного достоинства или другие 

положительные способности и качества. 

На протяжении всего этого процесса коуч, как сознательно, так и 
подсознательно, предлагает использовать эти способности как позитивные, так 

и противоречивые. Сознательно это делается путем прямого внушения. Когда 
клиента спрашивают о его способностях, вопросы формулируются таким 

образом, чтобы предположить, что и клиент, и конфликтующая часть могут 
найти этот навык полезным: "И как эта другая часть может найти силу 

полезной?" 

Неосознанно мы предполагаем передачу этой способности от одной стороны к 

другой посредством прикосновений и жестов. Когда мы спрашиваем клиента о 
скрытой способности, мы слегка касаемся руки, связанной с этой способностью, 

а затем касаемся противоположной руки, содержащей конфликтующую часть, 
переходя от руки, у которой уже есть способность, к руке, у которой ее нет. На 

протяжении всего этого процесса, а также по мере того, как клиент все больше 
погружается в изучение навыков и умений, содержащихся в каждой части, вы, 

как коуч, можете продолжать неосознанно узнавать каждую часть таким 

образом, что сознание начинает путаться. Например, после того, как клиент 
начинает называть ряд ресурсов, коуч неясно касается каждой руки в 

определѐнном порядке. Это подсознательно указывает на то, что реинтеграция 
уже началась. Одна сторона отдает что-то другой, другая сторона возвращает 

что-то в ответ, так что это сознательно сбивает клиента с толку. Клиент может 
легко потерять нить невербального общения, в то время как подсознание с 

легкостью понимает подтекст. 

При работе с позитивной стороной конфликта очень редко бывает так, что 

клиент не сможет найти скрытые ресурсы и способности, и на самом деле 
клиент, скорее всего, сгенерирует их в себе. В том случае, если клиент этого не 

делает, проблема может быть просто в том, что он не совсем понимает, о чем вы 



его просите, и в этом случае вы можете использовать свои языковые навыки и 

гипнотические способности, чтобы направить его в направлении поиска этих 
ресурсов. 

Как только клиент осознает ряд своих способностей, вы можете переходить к 
конфликтующей стороне. С некоторыми клиентами будет легко работать на этой 

стороне. Это происходит потому, что их подсознание полностью поняло и 
приняло на вооружение те рефрейминги, которые вы уже дали. Они восприняли 

этот опыт с положительной стороны и на подсознательном уровне сказали себе: 
“Я понимаю, что здесь нужно делать”. 

Для других эта часть процесса все еще может быть немного сложной. Хотя они и 
признают, что за этой конфликтующей частью стоит позитивное намерение, они 

не привыкли считать эту сторону своей личности особенно изобретательной. В 
таких случаях может быть полезно начать процесс с предложения ресурса, 

который по своей сути является частью проблемы, например, настойчивость. 
Конфликтующая часть остается неизменной, как бы клиент ни пытался ее 

обойти. Настойчивость - это замечательный навык, который стоит взять на 

вооружение позитивной стороне. Когда эта положительная сторона будет такой 
же стойкой, какой была конфликтующая часть в прошлом, конфликт разрешится 

сам собой. 

В тех редких случаях, когда клиент не принимает идею о том, что в негативной 

части заложены навыки и ресурсы, на предыдущих этапах процесса чего-то не 
хватает. Возможно, вы обнаружите, что при выявлении наивысшего позитивного 

намерения не произошло сильного сдвига позитивного состояния в сторону 
негативной части. Для того, чтобы процесс прошел успешно, клиенту важно 

принять рамки, окружающие Сквош. Если клиент по-прежнему отказывается 
признавать позитивные навыки конфликтующей стороны, вам, как коучу, нужно 

будет сделать шаг назад и вернуться к идее максимального позитивного 
внимания. Когда клиент осознает, что у его негативной части есть хотя бы один 

навык — например, тот факт, что эта проблема оставалась с ним так долго, — он 
начинает развивать другие навыки. 

Физическая реинтеграция 

В четвертой главе мы говорили о каталепсии и о том, что тело является 
продолжением подсознания. Каталепсия становится мощной гипнотической 

метафорой изменений, происходящих на самых глубоких уровнях подсознания 
клиента. Теперь вы можете заметить, что происходит нечто очень интересное, 

когда ваш клиент достигает наивысшего позитивного намерения с обеих сторон. 
Часто его подсознание понимает метафору о том, что у него в каждой руке по 

части, задолго до того, как у сознания появляется шанс осознать, что 

происходит. Как только будет обнаружено общее позитивное намерение обеих 
сторон, руки клиента могут начать двигаться вместе сами по себе. Это может 

происходить медленно, а иногда настолько быстро, что вам действительно 



придется замедлить процесс, чтобы развить навыки обеих сторон, прежде чем 

руки встретятся! 

На этом этапе клиент может осознанно узнать, что произошли изменения. 

Неосознанно изменения произошли, когда они достигли одного и того же 
наивысшего позитивного намерения и осознали набор навыков, присущий 

обеим сторонам. Внешний символ, визуальную метафору этого изменения, 
можно найти на этом этапе, а также в том, как руки соединяются и клиенту 

вручается новый символ. Это представляет собой объединение ресурсов, когда 
одна сторона делится своими навыками и умениями с другой, а другая сторона 

делает то же самое. Это также является внешним признаком того, что обе 
стороны конфликта действительно хотят одного и того же на благо клиента. 

Когда руки действительно соединяются, клиент осознает, сознательно или 
подсознательно, что происходит процесс трансформации. 

Чтобы помочь процессу естественной реинтеграции пройти без вашего прямого 
внушения, вы можете начать с подсознательных внушений в заданных вами 

предварительных рамках. Самый простой способ сделать это - с помощью 

жестов при описании процесса. Например, когда вы рассказываете клиенту о 
его конфликте на начальном этапе реинтеграции, вы можете жестикулировать 

своими собственными руками. Одна часть находится в одной руке, другая - в 
другой, а затем вы как бы невзначай соединяете свои руки. Это кажется очень 

незначительным и почти тривиальным жестом; клиент сознательно не признает, 
что это имеет значение. Но вы демонстрируете его подсознанию то, чего вы 

ожидаете в дальнейшем в рамках модели. Сознательно вы просто двигаете 
руками, продолжая говорить с ним о конфликте, однако на подсознательном 

уровне вы даете прямые указания более глубоким частям начать работать 
сообща. Когда на сеансе наступает время для физической реинтеграции, 

подсознание уже отформатировано для этого. 

Если руки клиента не соединяются автоматически, предложите устно и 

невербально, чтобы этот процесс состоялся. Коуч может сказать клиенту: 

Коуч: Итак, теперь, когда обе ваши части хотят одного и того же и делятся 

своими навыками, я думаю, пришло время им начать работать вместе. А вы что 

думаете? 

Клиент: Да, я согласен. 

Произнося это утверждение, вы можете снова свести ладони вместе, отражая то, 
что от вас ожидают. Вы также можете мягко прикоснуться к тыльной стороне 

ладоней клиента, ненавязчиво предлагая им переместиться внутрь. Мы не 
заставляем руки сжиматься вместе; на самом деле, это было бы бесполезно, 

поскольку сведение рук вместе является сигналом того, что подсознание 
приняло переформулировку. Клиент может сознательно воспринять это как 

указание рукам двигаться, а может и нет. Если вы решите использовать неясные 
прикосновения, будьте очень нежны. Важность этой техники заключается 



просто в том, чтобы дать понять, что обе части могут физически соединиться. 

В этот момент могут произойти очень интересные вещи. Если руки неосознанно 
соединятся, клиент будет приятно удивлен. Нередко клиенты открыто выражают 

свое удивление. Это прекрасная возможность для вас дать позитивные 
рекомендации, чтобы усилить уже проделанную работу: “Это замечательно, это 

означает, что интеграция происходит на самом глубоком подсознательном 
уровне”. Клиент находится в трансе, даже если он этого не осознает, и ему 

хорошо и приятно, что его руки двигаются сами по себе. Вы, как коуч, имеете 
прямой доступ к его подсознанию. Используйте эту возможность, чтобы 

продолжать наращивать ресурсы для клиента. 

Когда руки начнут двигаться вместе, у вас будет возможность также предложить 

интеграцию с помощью языка. Это делается косвенно, путем смешивания и 
сопоставления высказываний клиента в процессе разбивки на уровни. Думайте 

об этом как о лингвистическом объединении обеих частей клиента. Вы можете 
взять ресурс с левой стороны и смешать его с ресурсом с правой стороны. Вы 

можете напомнить клиенту, что обе стороны хотят одного и того же, и побудить 

его заинтересоваться тем, как правая сторона собирается использовать ресурсы 
левой стороны. Ниже приведен пример этого из сеанса работы с клиентом, 

представленного в начале этой книги. 

Коуч: Итак, я бы хотел, чтобы вы понаблюдали за руками, потому что они уже 

начали свое путешествие, и в конце концов, в свое время, когда они 
соприкоснутся, я бы хотел, чтобы ваше подсознание создало новый символ. Этот 

новый символ дает вам понять, что обе части работают сообща, потому что 
каждая из вас может что-то дать другой стороне. Эта часть вас, которая 

обеспечит безопасность и позволит вам чувствовать себя хорошо на этом пути, 
обладает умением, которое может помочь вам раскрыть себя с другой стороны. 

Что это за умение? 

Клиент: Это как практичность, умение доводить дело до конца. 

Коуч: Практичность и умение доводить дело до конца. А как насчет вот этой 
стороны? Какой навык это может дать? 

Клиент: Видение и рост. 

Коуч: Практичность, умение доводить дело до конца, видение и рост (касается 
обеих рук, объединяя навыки). И когда эти руки соединяются, ваше 

подсознание создает новый символ. Видение и практичность, достижение цели 
и рост. Хорошо... Вот так. 

Коуч постоянно повторяет слова клиента, а также различные фрагменты 
информации, которые тот предоставил. Во время процесса разбивки на уровни, 

несмотря на то, что у клиента не происходит серьезных изменений до тех пор, 
пока не будет обнаружено наивысшее позитивное намерение, номинализации, 

которые он дает на протяжении всего процесса, по-прежнему полезны, и вам, 
как коучу, необходимо отслеживать и запоминать их. Для клиента эти 



номинализации более низкого уровня по-прежнему связаны с каждой частью 

или каким-то образом представляют ее. Таким образом, вы снова просто 
смешиваете и сопоставляете номинализации клиента, а также наборы навыков, 

которые привносит в работу каждая часть. Это дает подсознанию понять, что 
пришло время объединить все эти элементы, чтобы создать более мощное 

ресурсное состояние для клиента. Это также подтверждает, что другие способы 
нормализации по-прежнему имеют ценность и что другие цели, стоящие за 

каждым поведением, по-прежнему важны. Если они позитивны, они могут быть 
полезны клиенту. 

Если руки не сходятся, это может быть связано с тем, что вы еще не достигли 
наивысшего позитивного намерения. Если это так, процесс все еще может 

работать, но шансы на позитивные, созидательные и долгосрочные изменения 
значительно снижаются. Вот почему мы, коучи, не можем предположить, каким 

может быть это позитивное намерение, даже если нам кажется, что мы знаем, 
что это такое. Подсознанию необходимо иметь эталонные переживания этого 

позитивного намерения, поскольку оно содержится в конфликтующих частях, 

чтобы создать интегративный опыт. 

Реинтеграция также может не сработать из-за проблем с экологией: 

подсознание решило, что для клиента нецелесообразно объединять обе части. 
Например, возможно, что за желанием сохранить обе части раздельными 

скрывается проблема вторичной выгоды. Вы можете сначала провести 
визуальный Сквош проблемы вторичной выгоды, прежде чем переходить 

непосредственно к первоначальному конфликту клиента. Экологические 
проблемы не должны иметь слишком большого значения, если вы проводите 

экологические проверки на протяжении всего процесса. Если бы у вас возникли 
трудности с экологией, вы, скорее всего, столкнулись бы с ними при выявлении 

ценностей, когда вы разбиваете их по уровням. 

Самый простой способ определить проблему с реинтеграцией - это по движению 

рук. Вы заметите одну из трех вещей: руки остаются совершенно неподвижными 
на месте, они начинают отдаляться друг от друга, или клиент сознательно 

двигает ими. Поскольку тело является продолжением подсознания, как 

отсутствие движения, так и раздвигание являются прямым сигналом о том, что 
что-то нужно изменить. Либо клиент застрял, либо не достиг наивысшего 

позитивного намерения, либо еще не выработаны необходимые навыки для 
обеих частей тела. Если руки начинают раздвигаться, это говорит о том, что 

подсознание еще не готово интегрировать эти части, и имеет место проблема 
вторичной выгоды. В этом случае вернитесь к разбивке на уровни вплоть до 

высшего позитивного намерения. Если, повторив процедуру, вы снова получите 
те же результаты, у вас есть варианты. Вы можете либо продолжить обсуждение 

этого вопроса со своим клиентом. Или, возможно, будет полезнее применить 
другой подход. Если это не сработает, сделайте что-нибудь по-другому. Все, что 

дает вам клиент, - это обратная связь, и ни вы, как коуч, ни ваш клиент не 
потерпите неудачу, пока остаетесь гибкими. 



Это подводит нас к важному замечанию. В процессе коучинга мы хотим дать 

клиенту как можно больше опыта достижения успеха. Это действует как набор 
негласных соглашений и структурирует подсознание для достижения успеха в 

работе по изменению. Если руки клиента разводятся в стороны или он не 
реагирует даже после того, как вы отступили на шаг и начали процесс заново, 

вы можете просто по-другому расценить это как успех. Точно так же, как клиент 
находит скрытые навыки и умения в конфликтующих частях тела, так и в 

отсутствии движения есть скрытый навык или способность. Вы можете 
по-разному сформулировать это в зависимости от контекста сеанса. Клиент, 

который хочет обрести больше уверенности, может, например, уверенно 
показать, что он может измениться наиболее разумным способом. 

Ощущение успеха, которое испытывает клиент, формирует у него систему 
согласия. С каждым успехом клиент неосознанно говорит "да" вашему процессу, 

поэтому ему становится все легче и легче продолжать соглашаться с вами на 
подсознательном уровне. А успех структурирует подсознание для достижения 

большего успеха. Подсознание обладает сильной способностью к обобщению. 

Мы учимся очень, очень быстро, потому что способны неосознанно распознавать 
закономерности и ориентироваться в будущем. Каждый небольшой успех в ходе 

сеанса направляет разум в сторону большего успеха по мере продолжения. 
Небольшие успехи подобны гипнотическим внушениям, подготавливающим 

разум к предстоящим большим переменам. 

Если вы заметите осознанные движения, которые гораздо более плавные и 

быстрые, чем неосознанные, клиент, возможно, сознательно подчиняется вам, в 
то время как подсознательно что-то не так. Вы можете проверить, что 

происходит, попросив клиента замедлиться, или предложить ему замедлиться, 
мягко удерживая руки от движения вместе. Сознательный разум воспримет это 

как предложение не двигать руками, возможно, позволяя подсознанию взять 
верх и продолжить интеграцию с помощью каталепсии. 

В заключение о случаях, когда руки не двигаются вместе, хочу сказать, что вы 
можете предпринять один простой шаг, который многие коучы упускают из 

виду. Если вы не видите ожидаемых результатов, вы всегда можете спросить 

клиента: “Что происходит сейчас?” Слишком многие коучи боятся задавать этот 
вопрос. Они не хотят намекать на то, что что-то не так или что они не знают, на 

каком этапе процесса находятся. Этого можно избежать, если задавать вопросы 
из чистого любопытства об опыте клиента. Клиент знает гораздо больше о том, 

что происходит внутри него, и о своих собственных эмоциональных состояниях, 
чем мы. На данный момент они уже вошли в несколько различных трансов и 

вышли из них, подсознание находится ближе к поверхности и готово к общению. 
Поэтому не стесняйтесь спрашивать своего клиента о том, что происходит, 

потому что тогда у вас будет более подробная схема того, как достичь более 
ресурсного состояния. 



Выявление преобразующего символа 

Как только руки соприкоснулись, пришло время переориентировать клиента 
обратно на его визуальный опыт. Визуальный Сквош работает на трех 

различных уровнях внутренней репрезентации: он использует визуальный 
(вызывающий символы), кинестетический (оцепенение и подсознательные 

движения) и слуховой опыт (процесс восхождения по уровням и присвоение 
значений). Полный Сквош циркулирует через визуальную, аудиальную и 

кинестетическую (VAK) репрезентативные системы клиента. Заключительный 

визуальный символ - это слияние двух символов, выявленных ранее в процессе. 
Этот новый, интегрированный символ становится ресурсом, визуальной 

привязкой к новому состоянию. Это также служит еще одним средством 
убеждения клиента в произошедших изменениях. 

Когда руки движутся вместе, коуч подсказывает клиенту, что при их 
соприкосновении появится новый символ, символизирующий происходящие 

изменения, разрешение конфликта и развитие еще более совершенных 
ресурсов. Во время этого процесса полезно продумать идею о том, что символ 

будет другим, новым, что он не будет выглядеть как комбинация символов на 
двух руках. Вы помогаете клиенту создать совершенно новый символ и, 

следовательно, новый ресурс. Появление нового символа - это знак того, что 
подсознание нашло новый способ реализации своего высшего позитивного 

намерения. 

Нередко новый символ выглядит несколько абстрактно по сравнению с двумя 

предыдущими символами. Он может принимать форму света, воды или чего-то 

еще, что не имеет определенной формы и размера. Некоторые клиенты 
описывают свои ощущения. В этих случаях клиент вполне может визуально 

распознать символ, обозначающий эту эмоцию; однако описать символ с точки 
зрения физических характеристик сложнее, чем с точки зрения эмоционального 

ощущения. Все символы на этом этапе реинтеграции, будь то абстрактные или 
конкретные, должны нести в себе эмоциональный заряд. Это позволяет клиенту 

убедиться, что все изменилось, и у него появился новый подход к контексту, 
который когда-то был причиной конфликта. 

Процесс выделения нового, полностью интегрированного символа немного 
отличается от процесса, который мы использовали в начале Визуального 

Сквоша. В начале Визуального Сквоша язык гораздо более открытый, поскольку 
мы предлагаем клиенту представить, на что это было бы похоже или что могло 

бы представлять эту конкретную часть. С лингвистической точки зрения мы 
даем клиенту ощущение выбора, своего рода двойную привязку. Например, 

когда мы спрашиваем клиента: “Если есть символ, представляющий часть А, 

каким бы он был?”, у клиента возникает иллюзия выбора между наличием 
символа, который он видит, или отсутствием символа, который он может себе 

представить! Конечно, формулировка косвенно предполагает, что они увидят 
символ. Таким образом, начало Сквоша гораздо более благоприятно для 



подготовки к переменам. Как только мы перейдем к этапу реинтеграции, вы, как 

коуч, сможете быть гораздо более прямолинейным. Клиент уже пережил явный 
или скрытый транс во время этого процесса. У него наблюдалась каталепсия 

рук, идеомоторные движения, а также опыт распознавания символов. На этом 
этапе коуч может быть гораздо более откровенным в том, что клиент увидит 

новый символ. Это устраняет всякую иллюзию выбора относительно того, 
действительно ли произошли изменения. Поскольку клиент уже прошел через 

несколько циклов согласования с вами как с коучем, его подсознание готово 
отреагировать новым символом. 

Как сформулировать это на самом деле, зависит от вас. Вы можете 
предположить, что, когда руки соединяются, подсознание создает новый 

символ. Если вы вспомните сеанс в начале этой книги, вы можете найти другие 
примеры формулировок для этой части процесса. Ниже приведен отрывок из 

этого сеанса, чтобы вы могли составить представление о типе языка, 
использованного для обозначения этого последнего символа. 

Коуч: Итак, я бы хотел, чтобы вы понаблюдали за руками, потому что они уже 

начали свое путешествие, и в конце концов, в свое время, когда они 
соприкоснутся, я бы хотел, чтобы ваше подсознание создало новый символ. Этот 

новый символ дает вам понять, что обе части работают сообща, потому что 
каждой из них есть что дать другой стороне. Эта часть вас, которая обеспечит 

безопасность и позволит вам чувствовать себя хорошо на этом пути, обладает 
умением, которое может помочь вам раскрыть себя с другой стороны. Что это за 

умение? 

Клиент: Это как практичность, умение доводить дело до конца. 

Коуч: Практичность и умение доводить дело до конца. А как насчет этой 
стороны? Какие навыки это может дать? 

Клиент: Видение и рост. 

Коуч: Практичность, умение доводить дело до конца, видение и рост. (Касается 

обеих рук, начинает касаться “неправильной” стороны, упоминая каждый 
навык.) И когда эти руки соединяются, ваше подсознание создает этот новый 

символ. Видение и практичность, доведение дела до конца и рост. Хорошо... Вот 

так. И когда эти руки соприкоснутся, этот символ появится в свое время. Вот так. 
Что это там? (Руки клиента соприкасаются.) Что вы там видите? 

Клиент: Я вижу, как веревка поднимается вверх, как в индийском трюке со 
скакалкой. 

Коуч: Я бы хотел, чтобы вы взяли эту веревку и сделали ее частью себя, любым 
подходящим для вас способом. Практичность, рост, дальновидность, умение 

доводить дело до конца — эта веревка, идущая вверх, символизирует открытие 
того, кто вы есть, следование выбранному пути, присутствие других людей 

рядом с вами во время открытия того, кто вы есть. Возможно, это даже обычный 
способ совершения открытий. 



(Клиент улыбается). 

Коуч: Только когда эта веревка будет полностью задействована и все части 
вашего тела будут работать сообща, вы сможете продолжать чувствовать себя 

хорошо, у вас появится видение и рост, которые позволят вам добиться 
поставленных целей. Теперь вы можете открыть глаза и в своѐм темпе вернуться 

в комнату, полностью восстановив обычное движение рук.  

Ваша задача - на 100 процентов соответствовать тому сообщению, которое вы 

передаете клиенту. Как и в любой другой работе по изменению, если у вас есть 
сомнения в способности клиента получить тот опыт, который вы предлагаете, то 

эти сомнения будут переданы подсознанию клиента. Поэтому не сомневайтесь, 
что этот новый символ появится. И у вас, и у вашего клиента есть все ресурсы, 

необходимые для того, чтобы клиент получил такой опыт. 

Бывают случаи, когда некоторые клиенты испытывают трудности с 

распознаванием этого нового символа. Иногда клиент говорит, что он ничего не 
видит, что там ничего нет. Возможно, происходит одно из двух. Во-первых, вы 

недостаточно высоко поднялись по логическим уровням, при установлении 

позитивного намерения (или поднялись слишком высоко) и/или у отсутствует 
эмоциональная энергия, направляющая изменения. В этом случае необходимо 

вернуться назад и начать сначала или начать с того уровня, на котором в 
номинализациях была эмоциональная энергия. Клиент не знает этого паттерна; 

он понятия не имеет, в чем заключается каждый из этапов и в каком порядке они 
выполняются. Вы можете быть уверены, что вернуться к более раннему этапу 

процесса будет нормально. Во-вторых, возможно, что “завеса сознания”, иначе 
известная как критический ум клиента, мешает ему увидеть новый символ. Это 

означает, что на подсознательном уровне он его регистрирует, но, поскольку 
все еще присутствует сознательное участие, сознательный разум не распознает 

его. У клиента может возникнуть ощущение, что там что-то есть, намеки на то, 
что что-то происходит, но осознанно ему это трудно уловить. Вы можете сказать, 

так ли это, потому что увидите, как у вашего клиента появляется сильное 
позитивное состояние, даже если он утверждает, что не способен осознанно 

увидеть символ. Простой способ обойти это - просто попросить закрыть глаза. 

Блокирование визуального восприятия внешнего мира позволяет клиенту 
глубже погрузиться в свой внутренний опыт. Когда вы закрываете глаза, это 

вызывает слегка измененное состояние сознания, потому что вы устраняете 
доминирующую сенсорную модальность. Когда вы вынуждены переключать 

визуальную модальность на преимущественно аудиальную или 
кинестетическую, наступает момент транса. Этот момент транса открывает 

клиенту путь к более глубокому подсознательному переживанию. В 
большинстве случаев, когда клиент закрывает глаза, символ становится 

очевидным. Другой вариант - попросить его сосредоточиться на ощущениях 
своего тела и воспринимать это как новый символ. 

Вы также можете оформить отсутствие символа как сам по себе символ. 



“Ничего”, которое видит клиент, вполне может быть тем символом, который ему 

нужен в данный момент. 

Еще одна вещь, на которую следует обратить внимание, - это сочетание двух 

символов. Если два предыдущих символа соединились таким образом, что 
каждый из двух предыдущих символов все еще виден, интеграция происходит 

скорее на сознательном уровне, чем на подсознательном. Клиент сознательно 
интерпретирует ваши предложения и думает, что это означает объединение 

двух предыдущих символов. Это не так полезно, как создание нового символа 
подсознанием; вы хотите, чтобы изменение произошло на подсознательном 

уровне. Возможно, в некоторых случаях смешение этих двух символов все еще 
будет работать как символ реинтеграции, и вы поймете это, когда увидите его, 

благодаря сильному позитивному настрою, который оно вызывает. Мы 
стремимся к позитивной синестезии между символом и состоянием, что 

означает, что новый символ должен привести клиента в еще более позитивное 
состояние. Символы обладают невероятной силой с точки зрения человеческой 

психологии и обладают способностью создавать внутри нас различные 

состояния. Подумайте о том, что вы чувствуете, когда видите фотографию 
любимого человека или почитаемую вами религиозную икону, или каково это - 

видеть логотип своей любимой спортивной команды; обратите внимание, как 
меняется ваше состояние. Если клиент дает вам комбинированный символ, и 

если эмоциональная энергия, стоящая за ним, соответствует высшему 
возможному намерению, тогда символ полезен. 

Создание целостной личности 

Как только обе части объединяются, конфликт разрешается, и подсознание 
начинает генерировать новые, изобретательные способы достижения своих 

высших позитивных намерений. Теперь для человека наступает время 
реинтегрироваться как целостная личность. Это самая важная часть процесса 

реинтеграции, потому что это призыв к действию для клиента. Конфликт был 
разрешен символически, кинестетически и лингвистически, и теперь клиенту 

пора взять на себя ответственность за то, чтобы внести изменения во внешний 
мир, взять на себя ответственность за новое состояние своего поведения. Чтобы 

ритуализировать этот переход, мы просим клиента придать себе завершенность, 
интегрировав в себя новый символ, означающий принятие нового состояния и 

поведения как части обычного повседневного опыта клиента. Это также 
невероятно мощный опыт для клиента, поскольку он полностью погружается в 

физиологию нового состояния. 

Этот шаг несложен, потому что ваш клиент захочет сделать этот символ частью 

себя. Этот символ является якорем для состояния, поэтому, чем больше клиент 

интегрировал этот символ в себя, тем легче ему получить доступ к этому 
состоянию в любое время. Держа символ в руках, вы можете предложить 

пациенту как вербально, так и невербально погрузить этот символ в себя. 
Невербально вы предлагаете это, мягко касаясь рук и предлагая движением 



переместить их к сердцу или грудной клетке. Клиенту не обязательно 

реинтегрироваться таким образом, хотя это приятный символический жест, 
который показывает, что он принял новое состояние в свое сердце, чтобы 

носить его с собой повсюду. Некоторые коучи любят напрямую предлагать 
клиенту взять символ и перенести его в свое сердце. Мы предпочитаем быть 

более двусмысленными; возможно, клиенту нужен этот символ где-то в другом 
месте. Например, клиент, который нашел символ в виде потоков света, решил 

перенести этот свет на свои ноги. Обе руки клиента, которые находились в 
оцепенении, опустились вниз. Для него целью было действие, и направление 

энергии в ноги означало, что пришло время действовать и двигаться дальше. 
Предоставление клиенту свободы выбора может стать для него ценным 

приобретением. Выбор действительно за вами, поскольку перенесение символа 
в сердце - это тоже очень мощное и глубокое переживание. Даже если вы будете 

вести себя непрямо в своем общении, вы обнаружите, что большинство клиентов 
все равно перенесут его в свое сердце. 

Когда руки движутся к сердцу, это еще одна возможность для вас сделать 

обобщающие предложения и лингвистически предложить им взять символ и 
сделать его частью того, кем они являются изнутри, частью всего их существа, 

частью их повседневной жизни. Вы также можете продолжить подборку 
номинаций, которые клиент дал ранее, и сформулировать предложения по 

полной интеграции того, кем он является как личность. Как только вы увидите, 
что интеграция произошла для клиента, вы можете позволить ему провести 

некоторое время, наслаждаясь ощущением себя новым человеком. Нам хотелось 
бы предположить, что только тогда, когда он в полной мере осознает, кто он есть 

сейчас, и все доступные ему возможности, он открывает глаза и возвращается к 
тому, что есть здесь и сейчас. 

Теперь вы можете дать клиенту представление о будущем, предложив ему 
представить себе время в будущем, когда эта новая, полностью 

интегрированная версия его самого будет полезна. Вы можете сделать это, 
применив новый ресурс, "нового себя", к той части его жизни, которая раньше 

вызывала конфликт. Это начало этапа тестирования. 

Тестирование 

По мере того как клиент осваивается в мире, для вас это прекрасная 

возможность закрепить произошедшие изменения. Вы можете сделать это, 
сначала поздравив клиента с тем, что он так хорошо справился с процессом. 

Когда клиент переориентируется, он выходит из транса, и первые фрагменты 
сенсорной информации, которые он воспринимает, окрашивают весь его опыт. 

Поэтому важно поприветствовать его улыбкой и сделать положительный 

комментарий. Ваша роль заключается в том, чтобы полностью соответствовать 
изменениям клиента. Вы провели его через весь процесс и уверены, что 

изменения произошли. Ваша задача - укрепить эту уверенность в вашем 
клиенте. Это не значит, что вы пытаетесь убедить его в том, что изменения 



произошли, — на самом деле, вы хотите, чтобы он убедил вас в этом. Но 

уверенность, которую вы выражаете как коуч, заключается в том, чтобы 
сохранить пространство для клиента. 

Как только он переориентируется, вы можете приступать к тестированию. Во 
время этого процесса вы по-прежнему следите за его состоянием, через 

эмоциональные реакции. Когда вы начнете спрашивать клиента об его чувствах, 
продолжайте неосознанно подтверждать, что произошли изменения, используя 

невербальные кивки, улыбки и жесты. Пока клиент размышляет о конфликте, 
вы ищете ответ как на сознательном, так и на подсознательном уровнях. На 

сознательном, вербальном уровне вы прислушиваетесь к тому, что клиент 
ассоциирует с ресурсом: "Я чувствую уверенность!" или какой бы то ни был 

ресурс. Это означает, что он решил двигаться в направлении своей цели в 
решении проблемы "навстречу-прочь". В конфликте "навстречу-навстречу" мы 

прислушиваемся к тому, каким образом клиент достиг эмоционального 
разрешения ситуации и нашел ресурсы с обеих сторон, чтобы он мог найти 

новые возможности, которые не исключают ни один из вариантов. Он будет 

выражать это вербально и невербально. На данный момент вы ищете энергию 
конечного состояния. Он все еще испытывает противоречивые чувства или 

получает доступ к чувствам, связанным с высшим позитивным намерением? 
Обратите внимание, что ему не обязательно находить решение конфликта, хотя 

объединение частей в конечном итоге сделает такое решение неизбежным. 
Даже если клиент решит использовать один вариант, а не другой, он может 

сделать это как целостная личность, без внутреннего конфликта. 

Лучший способ представить фазу тестирования как цикл. Сначала вы мягко 

просите клиента подумать о контексте и о том, как он себя чувствует. Как только 
вы получите положительную реакцию, вы можете усилить ее, надавив чуть 

сильнее. Один из способов сделать это - спросить иего: “Вы уверены, что 
изменились?” Когда он ответит положительно, вы спросите: “Откуда вы знаете?” 

Ответ будет заключаться не столько в ег вербальном сообщении, сколько в том 
состоянии, которое он передаѐт; он будет выглядеть полностью 

соответствующими своему новому образу жизни. Часто, когда вы проходите 

через это и действительно создаете у клиента позитивное настроение, он может 
даже разочароваться в вас за то, что вы не понимаете, как сильно он уже 

изменился, и может начать “убеждать” вас, что всѐ отлично! 

Коуч: Добро пожаловать обратно. Отличная работа! Как вы себя чувствуете? 

Клиент: Я чувствую себя хорошо! 

Коуч: Совершенно верно. И что вы чувствуете, когда думаете о том, чтобы 

узнать, кто вы есть на самом деле? 

Клиент: Это здорово. 

Коуч: И консультации против писательства... 

Клиент: Я могу узнать, кто я такой, выполняя и то, и другое. Консультация этому 



не мешает. 

Коуч: Действительно? Вы уверены? 

Клиент: Да. 

Коуч: Откуда вы знаете? 

Клиент: Потому что я чувствую себя хорошо! 

Коуч: Правда? 

Клиент: Да! Я чувствую себя прекрасно! 

Коуч: Вы действительно хорошо себя чувствуете! Подходит ли вам это? 

Клиент: Да, спасибо. 

Чтобы стать настоящим мастером визуального воздействия, вы должны 
по-настоящему научиться распознавать подсознательную коммуникацию 

клиента. Для вас, как для практикующего НЛП и специалиста по изменениям, 
выявление состояний - самый ценный ресурс. Умение вызывать у клиента 

соответствующие состояния и проводить калибровку на основе его 
подсознательного общения позволит вам "на много световых лет" опередить 

большинство существующих коучей. 

В следующих главах этой книги мы рассмотрим альтернативные методы 
использования визуального Сквоша, включая версию для погружения в 

глубокий транс, разговорную версию, а также применение визуального Сквоша 
в бизнесе. Наконец, мы расскажем о том, как вы можете использовать это для 

себя, чтобы добиться большего счастья и благополучия в своей жизни. 

Глава восьмая: Реинтеграция в глубокий транс 

В этой главе мы рассмотрим вариант визуального Сквоша, который специально 

разработан для использования во время откровенных переживаний глубокого 
транса. 

Визуальный прием сам по себе является прекрасным методом для работы с 
изменениями, но его также можно использовать в сочетании с другими 

приемами НЛП, гипнотическими вмешательствами или другими стратегиями 
коучинга. Во время работы над изменениями коучу может стать очевидно, что 

визуальный прием - лучшая техника для использования. Это может произойти 

из-за конфликта, который представляет клиент, или из-за вторичной проблемы 
с выигрышем, которая возникает в рамках параметров более крупного 

изменения. При работе с явным трансом не всегда желательно выводить клиента 
из транса ради визуального воздействия, которое в любом случае только вернет 

его обратно в транс. Из-за скрытой гипнотической природы визуального 
Сквоша, это мощная техника для использования, когда клиент находится в 

трансе, и ее можно применять даже тогда, когда клиент находится на самых 
глубоких уровнях гипноза. 



Когда клиент находится в глубоком трансе, это может негативно сказаться на 

его общем восприятии, если он откроет глаза и займется более когнитивным 
процессом, например, разделкой тыквы на кусочки. Кроме того, почему бы не 

воспользоваться невероятно полезным состоянием транса вашего клиента? 
Более того, явный транс предоставляет вам ряд ресурсов, для получения 

которых вам потребовалось бы больше усилий, если бы клиент находился в 
более активном состоянии. 

Также могут быть случаи, когда клиенту будет полезно войти в формальный 
транс, прежде чем приступать к технике Сквош. Если вы раньше занимались 

гипнозом, а не НЛП, у вас может быть несколько клиентов, которые ожидают 
открытого транса. На самом деле, их ожидания могут быть настолько сильны, 

что если они не испытают этого явного транса или если они сознательно не 
осознают этот транс, то часть работы по изменению, которую вы с ними 

проводите, не будет столь эффективной. 

Еще один случай, когда более гипнотический визуальный эффект был бы 

предпочтительнее, - это когда вы работаете с объектом, находящимся в 

глубоком трансе. Мы не будем здесь вдаваться в подробности о предметах 
глубокого транса, поскольку это выходит за рамки данной работы, но те из вас, 

кто наблюдал за пациентами, находящимися под гипнозом, узнают этот предмет 
по тому, что у них очень развит талант входить в транс и выходить из него. 

Приведенная ниже расшифровка является примером того, как использовать 
визуальный прием, когда клиент находится в трансе. 

Коуч: Итак, над чем бы вы хотели поработать? 

Клиент: Я бы хотел не пить так много. 

Коуч: Не пить так много. Хорошо. Когда вы в последний раз чувствовали, что 
выпили слишком много? 

Клиент: Неделю назад. 

Коуч: Неделю назад. И где это? 

Клиент: Эм, я был в гостях у друга, и в выпивке не было никакой цели. 

Коуч: Хорошо. Вы хотите полностью бросить пить или бывают моменты, когда 

вам хочется выпить? 

Клиент: Вчера вечером я пошла куда-то и выпила только содовой, так что я 
знаю, что смогу это сделать. Я возвращаюсь домой и становлюсь частью своей 

семейной системы. Они заключают пари о том, как напьется тот-то и тот-то, кто 
напьется первым. 

Коуч: Хорошо, когда вы возвращаетесь домой и становитесь частью этой 
семейной системы, какова ваша идеальная часть этой системы? 

Клиент: Ну, перед тем, как пойти домой, я бы не прочь пропустить 
стаканчик-другой, но я не хочу садиться и устраивать пьянку на весь день, 



начиная с 11 утра. 

Коуч: А в те моменты, когда у выпивки есть цель, что это такое? 

Клиент: Торжества. Однако, их слишком много. Мне приходится выбирать. 

Коуч: Итак, как вы узнаете, какие торжества стоит отметить выпивкой, а какие 
нет? 

Клиент: Хм. 

Коуч: В будущем, когда вы внесете эти изменения, какие праздники вы бы 

выбрали, а какие нет? 

Клиент: Когда мы будем произносить тосты. 

Коуч: Когда вы выпили слишком много неделю назад, что дало вам понять, что 
вы выпили слишком много? 

Клиент: Я не была готова на все 100 процентов. Я проснулась на следующее 
утро и захотела многое сделать, но это было сложно. 

Коуч: Хорошо. И как только вы это измените, какой вы станете как личность? 

Клиент: Я продолжу заниматься тем, чем занимаюсь сейчас. 

Коуч: И что это? 

Клиент: Я продолжу тренироваться, стану здоровее, похудею. 

Коуч: Когда вы сбросите вес и встанете на путь здорового образа жизни, кем вы 

станете как личность? 

Клиент: Вернусь к себе. 

Коуч: И что это за чувство? 

Клиент: Это здорово! Какая-то часть меня хочет этого для себя. Кроме того, есть 

часть, связанная с моей семьей. Я обязана быть частью их системы. 

Коуч: Можете ли вы быть в семье и в системе и не пить? 

Клиент: Я могу, но это скажется на моем психическом состоянии. Я должна быть 
готова к любым их подтруниваниям. 

Коуч: Должно ли это сказываться на вашем психическом состоянии 
обязательным образом? 

Клиент: Хм. Думаю, в этом нет необходимости. Именно этого я и не хочу. Я не 
хочу, чтобы это имело последствия. Они будут подтрунивать надо мной. 

Коуч: В таком случае, готовы ли вы к тому, что, когда вы внесете это изменение, 

они начнут подтрунивать над вами? Вы окажетесь в ситуации, когда вам 
придется либо принять это, либо оставить всѐ как есть. 

Клиент: Я пока не знаю. 



Коуч: Верно, вы еще не знаете. Готовы ли вы не знать достаточно долго, чтобы 

научиться чему-то новому? 

Клиент: Да. 

Коуч: Хорошо. Итак, у вас есть желание остаться частью семьи и сделать что-то 
для себя. Эти желания с обеих сторон направлены на то, чтобы что-то сделать 

для вас. Даже поведение, которого мы не хотим, мотивировано чем-то хорошим. 
Все, что мы делаем как люди, на каком-то уровне мотивировано каким-то 

позитивным желанием. Я думаю, что было бы полезно выяснить, в чем 
заключается это позитивное намерение, чтобы вместо того, чтобы тянуть вас в 

разные стороны, вы могли принять решение, которое лучше всего подходит для 
вас, имея всю необходимую информацию для принятия этого решения. Вам это 

нравится? 

Клиент: Угу. 

Коуч: Отлично. Не могли бы вы поставить ноги ровно на пол и положить руки на 
колени? Вот так. И вы уже много раз погружались в транс, не так ли? 

Клиент: Угу. 

Коуч: Я бы хотел, чтобы вы вспомнили один из таких моментов, вспомнили, где 
вы находитесь и что чувствуете, и где для вас начинается транс. Где для вас 

начинается транс? 

Клиент: Мой палец. (Палец дергается) 

Коуч: Хорошо, просто обратите внимание на этот палец.... И куда он переходит 
дальше? 

Клиент: На мою руку. 

Коуч: Вот так. И на что похож этот транс? Угу. И это переживание, этот транс 

могут начать усиливаться. Хорошо, продолжайте. (Клиент закрывает глаза.) И 
каждый ваш вдох может погрузить вас ещѐ глубже внутрь. А звуки вокруг, и 

любой шум снаружи могут помочь вам сосредоточиться глубоко внутри себя. 
Звуки снаружи напоминают вам о том, что пришло время погрузиться в свое 

подсознание, и погружая вас всѐ глубже. Конечно, звук моего голоса будет 
сопровождать вас в этом путешествии, потому что я знаю, что вы здесь для того, 

чтобы совершить очень важные преобразования. А в прошлом у вас было 

поведение, которое вы хотели бы проявлять гораздо реже, и стоит задуматься о 
том, что вы постоянно изменяетесь. Вы изменяетесь даже на клеточном уровне. 

Это происходит так легко и естественно, когда старые клетки заменяются 
новыми здоровыми клетками, и вам даже не нужно об этом думать. 

Я знаю, что до сих пор ваша энергия текла в двух разных направлениях: одна 
часть вас хочет быть частью системы, а другая - вносить полезные изменения, 

оставаясь на верном пути. И если бы вы сосредоточили свое желание оставаться 
на своем текущем пути на одной руке, это была бы ваша левая рука или правая? 



Клиент: Моя левая рука. 

Коуч: Ваша левая рука помогает вам принимать правильные решения, идти по 
выбранному вами пути, делать что-то для себя. Итак, эта рука (нежно касается 

правой руки) символизирует то, что вы являетесь частью системы. И если бы вы 
представили, что что-то мягко лежит на этой руке, символизируя продолжение 

текущего пути, что бы это было? 

Клиент: Цветок. 

Коуч: Совершенно верно. И что означает быть частью системы, опираясь на эту 
руку? 

Клиент: Кухня. 

Коуч: Хорошо, кухня. Ранее мы говорили об обеих ваших частях, о цветке и 

кухне, о том, что каждая из ваших частей имеет позитивное намерение что-то 
сделать для вас. Возможно, вы еще не осознаете, что это такое. Я бы хотел, 

чтобы ваше подсознание начало изучать все то, что каждая часть делает для 
вас. Итак, эта рука (касается левой руки) может начать подниматься только 

тогда, когда ваше подсознание начнет искать внутри себя все те замечательные 

вещи, которые эта часть делает для вас. Это может усилиться, когда вы 
столкнетесь со всеми положительными моментами, которые эта сторона желает 

вам. Теперь она может сознательно сообщить вам об этом или сохранить это в 
тайне. Хорошо... Вот так... вы отлично справляетесь.... Вот так. 

Клиент: (Физиологический сдвиг, когда рука останавливается.) 

Коуч: Хорошо.... И эта рука (правая рука) может начать подниматься, когда 

обнаружит это наивысшее позитивное намерение. В то время как эта рука 
(левая рука) продолжает удерживать это намерение (косвенное внушение для 

продолжения каталепсии). Вот так... хорошо... И ваше подсознание может 
решить сохранить это в тайне от вашего сознания, или же оно может дать ему 

знать, когда обнаружит это. Вот так... хорошо. 

Клиент: (Физиологическое движение и рука останавливается.) 

Коуч: Теперь я бы хотел, чтобы вы подумали о том, что каждая из этих сторон 
обладает определенным навыком, способностью, которой она может поделиться 

с другой стороной. Угу. (Руки начинают двигаться вместе.) Каким мастерством 

обладает эта сторона, что она может передать другой? (Дотрагивается до левой 
руки.) Угу. (Подсознательный кивок.) И у этой стороны есть скрытая 

способность, которую она может передать другой стороне. Угу. 
(Подсознательный кивок.) И эти руки могут находиться в нужном положении, 

чтобы делиться своими навыками... с одной стороны на другую. С этой стороны 
на эту. (Поочередно прикасается к каждой руке.) И в конце концов, когда эти 

руки соприкоснутся, появится новый символ, обозначающий вас новых, 
объединенных воедино. Хорошо... вот так. (Руки соприкасаются.) Что это такое? 

Что вы там видите? 



Клиент: Это единство. 

Коуч: Хорошо, единство. Итак, теперь вы можете сделать это частью себя. 
(Мягко предлагает поднести руки к ее сердцу.) Верно. Быть единым целым с 

системой, продолжая идти по своему пути... иметь семью и здоровье... Теперь, 
только когда вы будете полностью готовы, ваши глаза откроются, и вы сможете 

вернуться сюда и сейчас, чувствуя себя спокойной, отдохнувшей и 
фантастически прекрасно! 

Клиент: (Открывает глаза.) 

Коуч: Отличная работа! Позвольте мне спросить вас: что происходит, когда вы 

думаете о выпивке? 

Клиент: Этого нет. 

Коуч: Этого там нет! А когда вы будете дома с семьей на каникулах, и они будут 
пить, что вы будете делать? Вот что нужно учитывать: они боятся. Вот почему 

они говорят такие вещи. Они видят, что вы контролируете ситуацию, а они ее не 
контролируют. Они видят, что вы контролируете ситуацию, и это их пугает. Они 

хотят подчинить вас себе, но вы намного сильнее. 

Клиент: Я могу выпить пива, но не обязана. 

Коуч: Это верно, потому что вы контролируете ситуацию и у вас есть выбор. 

Клиент: (Сильное позитивное состояние.) 

Приведенный выше пример соответствует стандартному формату визуального 

Сквоша, однако в него внесены некоторые незначительные изменения. В 
оставшейся части этой главы мы будем говорить о ряде способах, с помощью 

которых вы можете использовать гипнотический визуальный прием таким 
образом, чтобы поддерживать или развивать глубокий транс у вашего клиента, 

а также вызывать желаемые изменения. 

В этом примере мы исходили из того, что эта клиентка будет хорошо реагировать 

на сочетание открытого гипноза и визуального воздействия. Это потому, что мы 
знаем, что она очень восприимчива к гипнозу. Она также очень ассоциативна, 

что означает, что она может очень легко входить в состояния. Для этой 
конкретной клиентки от коуча не требуется большой работы по созданию 

состояний. Таким образом, большая часть этой визуальной обработки могла 

быть выполнена без использования контента, потому что мы были уверены, что 
она получает доступ к нужным состояниям. Она также в высшей степени искусна 

в каталепсии и левитации рук как гипнотическом явлении. 

Первый этап гипнотического визуального воздействия заключается в 

префреймах, которые вы устанавливаете вместе с клиентом. Поскольку во 
время транса у клиентов, как правило, нарушается речь, очень важно, чтобы 

они четко осознавали и принимали установку на то, что подсознание действует 
только в их интересах. Каждая сторона в конфликте хочет чего-то хорошего. Это 



особенно важно, когда речь идет о проблеме, типа навстречу-прочь. Когда 

клиент осознанно или неосознанно принимает эти рамки с самого начала работы 
с паттерном, все проходит более гладко. Это не означает, что для клиента не 

важно принять эти фреймы перед началом Сквоша в более сознательном 
состоянии; однако, когда вы выполняете визуальный Сквош в трансе, это 

намного проще, когда клиенту ясно, чего ожидать, и какие состояния будут 
наиболее полезны им для достижения урегулирования конфликта. Мы 

подчеркиваем это, потому что вам не нужно выводить клиента из транса, чтобы 
выполнить визуальный Сквош. Все изменения и обучение происходят в 

состоянии транса. Если вывести клиента из этого состояния готовности к поиску 
ресурсов, вы окажетесь в невыгодном положении, когда дело дойдет до 

проведения изменений. 

Поэтому во время предварительной беседы и по мере того, как вы обсуждаете 

контекст конфликта, полезно несколько раз повторить внушения, что каждое 
поведение мотивировано сильным позитивным намерением. Как и в случае с 

некоторыми крайними проявлениями позитивных намерений, лежащих в основе 

поведения, вам, возможно, будет полезно проиллюстрировать это на примере 
вашего клиента. Если вы отделите намерение от поведения, вам будет легче 

понять, что намерение хорошее, даже если поведение вызывает проблемы. 
Когда вы устанавливаете эти предварительные рамки для техники Сквош, 

обратите внимание на неосознанные сигналы о том, что клиент уже принял или 
еще не принял эти рамки (например, утвердительный кивок, отрицательное 

покачивание головой, хмурый взгляд и т.д.). Возможно, вам даже захочется 
выразить свое собственное любопытство по поводу того, каким может быть 

позитивное намерение для позитивной стороны. На данном этапе вы не ищете 
действительного высшего намерения; вы просто хотите убедиться, что клиент 

мыслит в правильном направлении. Следует иметь в виду, что когда вы 
спрашиваете клиента, что он думает, вы запрашиваете осознанную 

информацию. “Мышление”, в том смысле, в каком это слово обычно понимается, 
- это область сознательного разума. В этом нет ничего плохого, поскольку вы 

просто проверяете, есть ли у них правильная идея, но это означает, что высшее 

намерение, скорее всего, не будет представлено в данный момент, потому что 
высшее позитивное намерение находится в сфере подсознательного. Помните, 

что когда вы переходите к конфликтующей части, поиск позитивного намерения 
может потребовать от вас немного больше усилий. Клиент может сознательно 

испытывать трудности с поиском позитивных намерений. Вы можете подойти к 
этому так же, как если бы искали наивысшее позитивное намерение во время 

Сквоша в состоянии аптайм. Хотя вы, скорее всего, не достигнете наивысшего 
позитивного намерения во время предварительной беседы и настройки, вы 

формируете сознание, чтобы двигаться в этом направлении. По мере 
продвижения вперед будет полезно, чтобы ваш клиент понимал процесс, 

особенно если вы выполняете работу без определѐнного контекста. 

В следующих разделах мы представим основные этапы реинтеграции в глубоком 



трансе. Мы предполагаем, что соответствующие предварительные рамки были 

установлены. Что касается собственно индукции, это зависит от вашего 
предпочтения. Вы можете либо подождать, пока клиент войдет в транс, как в 

случае с разговорным гипнозом, либо вызвать гипноз с помощью классической 
индукции, либо любым удобным для вас и клиента способом. 

Контекст 

Как вы можете видеть из приведенного выше примера, ни один этап работы по 

изменению не является полностью простым. Все - это танец. При создании 

контекста в примере с клиенткой, у которой возник конфликт из-за 
употребления алкоголя, выделялись некоторые ключевые утверждения. Первое 

- это представление о том, когда уместно пить, а когда нет. Клиентка изначально 
заявила, что пить уместно во время торжеств. Для обычного читателя это может 

иметь смысл — дни рождения, праздники или другие важные события. Однако 
мы должны быть очень осторожны с этим, потому что торжества могут состояться 

в любое время и в любом месте. Клиент может отметить тот факт, что сегодня 
суббота, и использовать это как оправдание для выпивки. Мы должны четко 

понимать, проводится ли празднование в честь человека, события или в честь 
самого факта употребления алкоголя. Поэтому очень важно точно определить, 

как клиент будет понимать, когда можно пить, а когда нет. 

Второе, что бросается в глаза, - это идея быть частью системы. Поначалу 

неясно, что она подразумевает под “быть в системе”. По мере того, как мы 
продолжаем исследовать это, становится ясно, что для нее “система” означает 

быть частью семейной динамики. Она не хочет терять свое положение в семье 

из-за перемен; однако она не хочет, чтобы ее положение в семье определялось 
исключительно употреблением алкоголя. 

На первый взгляд кажется, что цель визуального Сквоша состояла бы в том, 
чтобы объединить ту ее часть, которая хочет бросить пить, с той ее частью, 

которая хочет продолжать пить. Однако, по мере дальнейшего изучения этого 
вопроса, становится ясно, что на самом деле необходимо интегрировать те части 

ее личности, которые хотели бы делать что-то полезное для нее, а также ту 
часть, которая хочет сохранить свои семейные отношения. То, что 

первоначально казалось конфликтом "навстречу-прочь", на самом деле 
является конфликтом "навстречу-навстречу". Это очень важно отметить, потому 

что в данной проблеме присутствует проблема вторичной выгоды. Для этого 
клиента выгода заключается в том, чтобы продолжать пить, чтобы сохранить 

семейные отношения. Это очень серьезная выгода от нежелательного 
поведения. Подход к этому с точки зрения взаимного конфликта обеспечивает 

более гармоничную интеграцию. Хотя во всех проблемах есть элемент 

вторичной выгоды (иначе мы бы не занимались ими), вопрос в том, насколько 
велика эта вторичная выгода? Достаточно ли велик выигрыш, чтобы сохранить 

проблему независимо от изменений, которые клиент стремится внести? В этом 
случае желание сохранить отношения в семье и не сталкиваться с 



комментариями и подтруниваниями является очень сильным стимулом для 

сохранения проблемы. Поэтому это особое желание по-прежнему оставаться 
частью семейной системы должно быть удовлетворено. 

Индукционный 

Здесь мы немного поговорим о конкретной индукции, которую мы использовали 

в приведенном выше примере. Однако имейте в виду, что на самом деле не 
важно, какой тип индукции вы используете. Для определенных клиентов этот 

тип индукции может оказаться полезным, а может и нет. Наше намерение здесь 

состоит в том, чтобы просто пролить свет на процесс изменений, который мы 
использовали в работе с этим конкретным клиентом. 

Открытая часть инструктажа начинается с установления соответствия как с 
помощью соглашения, так и с помощью требуемого поведения. Мы спросили 

клиентку, готова ли она не знать, понимает ли она, что каждое поведение имеет 
позитивное намерение, и хорошо ли клиентке, что обе части работают вместе. 

Клиентка соглашается с результатом Сквоша еще до того, как мы приступаем к 
созданию паттерна. Это подтверждает согласие клиентки, а также косвенно 

возлагает на неѐ ответственность за изменения. Затем мы просим еѐ положить 
руки на колени, а ноги поставить ровно на пол. Эта просьба не только позволяет 

ей принять более устойчивое и удобное сидячее положение, но и является 
продолжением согласия. Каждое требование, которое клиент выполняет, 

равносильно тому, что он говорит "да", и каждое действие, связанное с 
выполнением, является небольшим успехом. Это также способствует 

физическому согласию, что полезно, поскольку мы будем использовать 

левитацию рук. 

Следующий вопрос задается в форме закрытого вопроса: “Вы уже бывали в 

трансе раньше, не так ли?” Это одновременно вызывает еще одно согласие, а 
также подразумевает, что клиентка знает, как входить в транс, потому что у нее 

уже был такой опыт раньше. 

Затем мы предлагаем клиентке вспомнить какой-то момент в прошлом, когда она 

входила в транс. Мы хотим оживить это переживание транса. Подсознание не 
различает то, что сильно воображается, и то, что происходит на самом деле. 

Поэтому, когда кто-то вспоминает какой-то опыт, мы можем начать создавать 
состояние, связанное с этим опытом. В этом примере мы делаем это, сначала 

спрашивая в прошедшем времени и заставляя ее вспомнить время, когда у нее 
был этот опыт. Затем мы переводим глаголы из прошедшего времени в 

настоящее, подразумевая, что это происходит сейчас. Мы также создаем это 
состояние, запрашивая конкретные подробности о том, где она находится, когда 

это происходит и как начинается транс. 

Поскольку эта конкретная клиентка является опытным гипнотическим 
субъектом, мы знаем, что это только вопрос времени, когда она начнет 

демонстрировать классические гипнотические феномены. Когда мы спрашиваем 



ее, где начинается ее транс, она указывает на свой палец, и при этом ее 

указательный палец правой руки начинает подергиваться. Это подлинное 
подсознательное движение. Тогда мы понимаем, что открыли дверь, и теперь 

остается только углубить переживание транса для клиента. 

Следующая часть вводной части - это подтекст. Она основана на идее, что “куда 

направляется внимание, туда и течет энергия”. Чем больше внимания клиент 
уделяет определенному переживанию или явлению, тем больше это 

переживание усиливается. Поэтому мы просто спрашиваем клиентку: “Куда 
переходит это чувство далее?”, предполагая, что оно действительно движется. 

Она утверждает, что оно переходит к ее руке. С этого момента мы просто 
развиваем переживание, спрашивая ее, на что похоже это состояние транса. Это 

побуждает клиента более глубоко сосредоточиться на своем внутреннем опыте. 
Вскоре после этого клиентка закрывает глаза и полностью погружается в транс. 

Когда ее глаза закрываются, физиологические признаки транса усиливаются; 
ее лицо смягчается, дыхание становится более глубоким, идеомоторные 

подергивания пальцев продолжаются, и она начинает проявлять 

БДГ-активность (движения глаз под веками). 

Следующая часть инструктажа проводится со всеми нашими клиентами. Будут 

упоминаться звуки окружающей среды. Мы живем и работаем в оживленных 
городах (Нью-Йорк и Филадельфия), где постоянно царит шум. Вместо того, 

чтобы эти звуки мешали процессу, мы используем “закон ассоциации” и 
связываем шум с углублением переживания транса. Для этого мы также 

используем дыхание клиента. Все, что есть в опыте клиента, может быть 
использовано для усиления транса и создания позитивных изменений. Во время 

процесса углубления мы также следим за тем, чтобы наши голоса сопровождали 
клиента, куда бы он ни шел в состоянии транса. Это прямо вытекает из работы 

Эриксона, и идея заключается в том, что независимо от того, куда уходит клиент 
в своем внутреннем переживании, мы, как коучи и гиды, будем с ним. Звучание 

наших голосов может меняться в зависимости от того, что происходит у нас 
внутри, но оно всегда будет таким. 

Циклы изменений 

Индукция - это то, с чего начинается переход клиента от того места, где он был, 
к тому, где он хочет быть. Первый шаг индукции - это наведение реального 

транса; следующий шаг - предложить изменение и каким-то образом связать 
изменение с трансом. Нередко клиенты приходят на сеанс с убеждением, что 

изменения для них невозможны. Это связано с тем, как работают проблемы: 
когда у клиента есть проблема, она существует, потому что он сделал ее 

статичной частью своего опыта. Часто они превращают проблему в 

номинализацию. Например, человек, испытывающий тревогу, обычно говорит: 
“Я встревожен”, как будто “беспокойство” - это вся его сущность. Или он может 

сказать: “У меня есть тревога”, как будто это что—то осязаемое, чем он может 
обладать, но, конечно, это не так. Ключевая часть изменений заключается в 



том, чтобы использовать эту номинализацию и превратить ее в действие или 

процесс. Как только проблема попадает в рамки действия или движения, к ней 
возвращается возможность движения и изменений, и она больше не является 

статичной частью личности. Когда мы проводим работу по изменению, мы берем 
предложенную клиентом номинализацию, вновь представляем ее как действие, 

имеющее движение (то есть глагол), а затем, наконец, превращаем ее обратно в 
статичную часть его опыта, но на этот раз в прошлом. Они заморозили проблему 

в своем настоящем и будущем, а мы размораживаем ее, перемещаем в прошлое 
и снова замораживаем. Клиент больше не “владеет” тревогой; тревога была 

временным состоянием, просто чем-то, что он испытывал в прошлом. 

Поскольку ваш клиент, возможно, потратил значительную часть времени на то, 

чтобы номинализировать свои проблемы, ему может стать трудно поверить в то, 
что перемены возможны. Если клиент не верит в то, что он способен измениться, 

то, какие бы изменения ни происходили, он может отказаться их признавать. 
Вот почему так важно вновь донести до клиента идею о том, что он может 

измениться. Существует множество различных способов сделать это. В данном 

конкретном сеансе мы выбрали гипнотическую метафору. Все меняется, 
меняются наши тела, меняются времена года, приливы и фазы Луны. Если все 

эти вещи могут измениться, то и клиент тоже может измениться. Тот факт, что 
они постоянно меняются на клеточном уровне, означает, что ничто не может 

оставаться неизменным. Это может невероятно вдохновить клиента, поскольку 
он осознает, что чувства не постоянны. Чувства длятся недолго, всего 90 

секунд, если только мы не делаем что-то внутренне для их поддержания. Когда 
клиент осознает это, у него будет больше контроля над своими чувствами. 

В приведенном выше примере мы представили эту идею с помощью метафоры и 
косвенного внушения, но вы могли бы пойти другим путем. Любой способ, 

которым вы обращаетесь к идее о том, что “изменения возможны”, и помогаете 
клиенту осознать изменения в своем собственном опыте, будет работать в 

рамках этой модели. Ваша цель на данном этапе процесса - просто помочь 
клиенту осознать, что он может контролировать свои чувства и разрешать 

конфликты способами, о которых он еще не задумывался. Даже слово “пока” 

подразумевает, что в будущем возможны изменения. 

Визуальный Сквош 

Как только клиент войдет в транс и вы установите рамки для изменения, 
настанет время назначить различные части для каждой руки. Когда вы 

спрашиваете клиентов, находящихся в трансе, о кинестетических 
переживаниях, вы часто получаете неосознанный невербальный ответ задолго 

до вербального или даже вместо вербального ответа. Это отличное время, чтобы 
использовать свои навыки калибровки. Когда вы спрашиваете клиента, какая 

рука, и он отвечает невербально, используя идеомоторные сигналы 
(подергивания пальцев, движения головы, смещения корпуса), идеомоторные 

движения могут быть очень слабыми. Это может быть только один палец, а не 



остальные части. Это движение может даже не восприниматься клиентом на 

сознательном уровне. В приведенном выше примере, поскольку мы получали 
как вербальные, так и невербальные ответы, мы продолжили, запросив символ; 

в противном случае мы бы сначала указали клиенту на то, что конфликтующая 
часть находится с другой стороны. 

Выявление символа 

Эта часть процесса идентична визуальному Сквошу в режиме аптайм, с 

некоторыми изменениями. Первое касается физической природы этого 

шаблона. В обычном визуальном Сквоше символ отображается на ладони 
клиента, но в этой версии он появился на тыльной стороне ладони. Если клиент 

сидит с ладонью вверх, создать левитацию руки будет сложнее. Клиенту гораздо 
легче ощутить левитацию рук, когда они лежат ладонями вниз, именно поэтому 

символы были нанесены на тыльную сторону ладони. Тот же процесс 
повторяется с конфликтующей частью, в данном случае с правой рукой. 

Рука сновидения 

Следующий шаг этой техники основан на “руке сновидения” Милтона Эриксона. 
Оригинальная версия этого паттерна предполагает, что подсознание использует 

левитацию руки как внешний символ процесса внутреннего поиска. В этой 
технике клиентке предлагается поднимать руку только с той скоростью, с 

которой ее подсознание просматривает ее воспоминания, переживания, эмоции 
и мечты, находя все ресурсы, необходимые для осуществления изменений. Рука 

начнет подниматься по мере того, как будет происходить внутренний поиск. 
Затем вы можете предложить, чтобы в конце концов ее рука коснулась лица, и 

когда это произойдет, ей приснится сон. Этот сон может быть для нее знаком 
произошедших изменений. Сновидение сообщает о новом поведении, состоянии 

или понимании, или же это может быть просто сигналом о том, что в процесс 
вовлечено ее подсознание. После того, как сновидение произошло, рука 

начинает медленно опускаться обратно на колени клиента. Когда рука 
опустится, вы можете предположить, что ее подсознание может взять все те 

ресурсы, которые она собрала, и интегрировать их в себя, чтобы в будущем у 

нее было то состояние или поведение, которое она хочет, когда ей это нужно. По 
мере того, как рука опускается, коуч может провести клиента через ряд 

будущих этапов, чтобы привязать ресурсы к тому времени, когда они 
понадобятся. 

В этой вариации визуального "Сквоша" мы можем использовать 
основополагающие принципы "руки сновидения" в сочетании с процессом 

"Сквоша". Клиентке предлагается позволить подсознанию тщательно обдумать 
все, что эта конкретная часть делает для нее. Когда эта рука поднимается, она 

может продолжать проходить через все эти действия, пока не достигнет 
наивысшего возможного намерения, самого сильного намерения, стоящего за 

поведением. 



Как коуч, вы должны тщательно выверять неосознанные движения руки 

клиента. Вы можете заметить, что рука поднимается на несколько дюймов, а 
затем останавливается, делая паузу перед продолжением. Это почти так, как 

если бы рука действительно поднималась на разных уровнях намерения. 
Признаки, указывающие на то, что клиентка обнаружила позитивное 

намерение, проявляются в изменении ее состояния. Даже если мы не знаем, что 
это за эмоциональное изменение, вы его увидите. Как только вы это определите, 

вы можете подтвердить клиенту, что он обнаружил наивысшее намерение. 

Теперь пришло время перейти к конфликтующей части, в данном случае к 

правой руке. Процесс тот же, хотя мы также проводим калибровку на предмет 
возможных изменений состояния в неправильном (негативном) направлении. 

Если состояние меняется в отрицательную сторону, значит, клиент либо не 
принял, либо просто не понял предварительные рамки. Вам нужно будет 

вернуться на несколько шагов назад. Когда клиентка находится в трансе, ее 
критический фактор, та ее часть, которая обычно мешает найти позитивные 

намерения в негативном поведении, будет ограничена в своем взаимодействии. 

Таким образом, в более глубоком трансе должно быть гораздо легче обнаружить 
позитивные намерения в негативном поведении, хотя даже в глубоком трансе 

может присутствовать некоторая остаточная сознательная вовлеченность. 

Прелесть этого варианта техники Сквош заключается в том, что мы 

перекладываем всю ответственность за разделение на части на подсознание 
клиента. Это означает два момента. Во-первых, она автоматически найдет 

совпадающие намерения у обеих сторон. Во-вторых, уменьшается вероятность 
того, что клиент зайдет слишком далеко, потому что его подсознание будет 

знать, когда нужно остановиться. Сознание клиента не участвует в процессе, и 
подсознание может гораздо быстрее определить его намерение. 

Когда конфликтующая сторона обнаруживает позитивные намерения и 
начинает процесс повышения уровня, вы можете заметить кое-что очень 

интересное. Когда конфликтующая сторона обнаруживает наивысшее 
позитивное намерение, она, как правило, физически находится на том же 

уровне, что и ресурсная сторона, или близка к этому! 

Вы можете попросить клиента описать позитивное намерение, а можете вместо 
этого выбрать работу “без содержания”. Это означает, что вы должны держать 

это как в секрете от себя, так и, возможно, от сознания клиента. Если это 
происходит за пределами осознания, сознание клиента не может вмешаться в 

процесс. Именно здесь так важны навыки калибровки. Если клиент сознательно 
не знает, в чем заключаются его позитивные намерения, он не может прямо 

сказать вам, когда он достиг их или что-то мешает ему раскрыть это намерение. 
Вы должны полностью полагаться на подсознательную коммуникацию, 

выраженную посредством поднятия руки, а также отслеживать изменения 
состояния клиента. 

Этот опыт убедительно доказывает клиентке, что ее подсознание заботится о 



ней, и что перемены могут произойти сами по себе. Она получает удовольствие 

от перемен, не вмешиваясь сознательно и не зная точно, как они происходят. 
Подумайте об этом: насколько успокаивающим было бы пережить перемены, но 

не знать как, а только знать, что у вас есть подсознание, которое всегда рядом, 
присматривает за вами и способно на гораздо большее, чем вы можете себе 

представить. Это “незнание” может иметь огромную терапевтическую ценность. 

Как клиенту удается сознательно контролировать то, что он не делает 

сознательно? “Незнание” того, как происходят изменения, является прекрасной 
метафорой для нового процесса: ресурсного транса в противоположность 

проблемному трансу. В прошлом клиент отыгрывал нежелательное состояние 
или поведение, но теперь он может принять решение и использовать новые 

полезные состояния и модели поведения, не осознавая, как это делается. Это 
означает, что ему не нужно осознанно помнить, когда это нужно делать — это 

просто происходит, когда ему это нужно. 

Скрытые способности 

Точно так же, как высшее позитивное намерение может быть скрыто от 

сознания, вы также можете не осознавать скрытые способности каждой части. 
Изменение происходит на подсознательном уровне; сознание клиента просто 

осознает этот факт позже. Это то, что вы снова и снова видите в работе по 
изменению. 

В большинстве случаев вы можете четко видеть происходящие неосознанные 
процессы. Вы предлагаете клиентке, что у каждой из сторон есть определенные 

навыки, и она будет подавать вам неосознанные движения или сигналы, 

которые указывают не только на то, что это правда, но и на то, что она их 
обнаружила. Поскольку вы проводите этот процесс в первую очередь как 

бессодержательную работу по внесению изменений, клиент не будет говорить о 
навыках, которые каждая сторона должна передать другой. Вместо этого вы 

будете обращать внимание на такие сигналы, как неосознанный кивок, 
подергивание пальцев и изменения состояния, проявляющиеся в выражении 

лица, цвете кожи и осанке. Вы постоянно корректируете восприятие клиента. 
Клиентка, которую мы приводили в качестве примера в этой главе, рассказала о 

навыках, которыми обладала каждая из сторон, когда обе ее стороны начали 
совместный путь. Подсознание гораздо более буквально, чем сознание, поэтому 

вы можете заметить, что руки начинают быстро двигаться вместе, когда 
начинается процесс наделения способностями. 

Когда руки двигаются вместе, как в оригинальном визуальном Сквоше, мы 
побуждаем подсознание клиента создать новый символ, который будет 

представлять его как полностью целостную личность. Когда ее руки 

соприкасаются, она выражает интересный символ. Вместо чего-то, что было бы 
визуально связано, например, цветка и кухни, которые она видела в 

предыдущей части "Визуального Сквоша", на этот раз ее символом стала идея: 



единство. Мы не знаем, как для нее выглядит единство, и она, возможно, даже 

не подозревает об этом. Она могла видеть картинку или символ, 
олицетворяющий единство, или переживать единство каким-то другим 

способом. Каким бы способом она ни входила в это состояние, все в порядке, и 
мы знаем, что интеграция прошла успешно, потому что это отражено в ее 

физиологии. 

Теперь для клиентки пришло время сделать единство внутренней частью своего 

опыта. Для этой клиентки движение неосознанно, и интеграция происходит 
очень быстро. Мы предлагаем ей открыть глаза только тогда, когда она 

почувствует, что интеграция полностью произошла на подсознательном уровне. 
Это дает ее подсознанию пространство и время, необходимые для завершения 

процесса. Сознательно она может быть уверена, что, когда ее глаза откроются, 
интеграция произойдет еще до того, как мы начнем тестировать новый ресурс. 

На этапе тестирования "Визуального Сквоша" мы видим, что происходит пара 
очень интересных вещей. Для этой клиентки целью было сократить 

употребление алкоголя, а не бросить его. Ее целью было иметь возможность 

выбирать, когда ей пить, а когда нет, и при этом поддерживать отношения с 
семьей. Сначала мы спрашиваем ее о выпивке, и она говорит, что ее там нет. Это 

указывает на то, что конфликт исчез, потому что выпивка больше не занимает у 
нее первое место. Помните, что для нее это вопрос выбора. Это типично для 

ситуаций, свидетельствующих о замешательстве: человек находится в 
положении взаимной исключительности; у них может быть только один выбор. 

Суть игры в том, чтобы найти способы получить все самое лучшее. И для этой 
клиентки это выражается в том, что она получает возможность выбора в 

отношении своего поведения. 

Следующим шагом в тестировании является изучение семейной динамики. Мы 

спрашиваем ее, что она будет делать, когда будет с семьей на каникулах, когда 
все выпьют, и, возможно, будут сделаны какие-то комментарии. Клиентка 

возвращается в себя, чтобы представить ситуацию и применить свой новый 
ресурс. Мы воспользовались этой возможностью, чтобы усилить работу, дав ей 

возможность взглянуть на ситуацию с другой стороны, в первую очередь на то, 

что может происходить в головах членов ее семьи, которые подталкивают ее к 
употреблению алкоголя. Предлагая такую перспективу, мы продолжаем 

укреплять ее решимость иметь свободу выбора, а также уверенность в том, что 
она может поступать так, как ей подходит. Мы ставим ее выше семейной 

системы, поскольку у нее есть огромный набор ресурсов, которых нет у них. Она 
становится сильной, независимой, бесстрашной, и у нее есть свобода 

действовать и чувствовать так, как она хочет. Когда она возвращается, после 
проведения собственного внутреннего тестирования, она отвечает, что может 

выпить или не выпить. Это именно тот результат, на который она надеялась, в 
отличие от чувства необходимости пить в больших количествах, чтобы 

сохранить свои отношения и свое положение в семейной системе. 



Записи 

Когда вы проводите реинтеграцию в глубоком трансе, поначалу это может 
происходить медленнее, чем при визуальном Сквоше. Это связано с тем, что во 

время глубокого транса левитация руки может занять немного больше времени и 
потребовать дополнительной поддержки. Если ваш клиент особенно искусен в 

гипнозе и в его опыте много различных трансовых переживаний, то это может 
произойти быстрее, а иногда даже быстрее, чем в аптайм Сквоше. На самом деле 

это зависит от клиента. 

Кроме того, когда клиент находится в трансе, у него, как правило, нарушается 
речь. Это означает, что получение информации о конкретных символах или 

даже просьба произнести их вслух могут оказаться для него сложной задачей. 
Есть две вещи, которые вы можете сделать, когда это произойдет: внушите 

клиенту, что звук его собственного голоса поможет ему погрузиться глубже и 
говорить непринужденно, и предоставьте ему возможность изменить свое 

внутреннее пространство. Последний пример мы использовали выше. 

Глава девятая: Сквош без контента 

В этом следующем варианте визуального Сквоша мы опираемся на пример с 

глубоким трансом, на этот раз в версии без контента. В примере с глубоким 
трансом у нас был контекст проблемы, а также символы. В приведенном ниже 

примере мы не получим ни одного из этих фрагментов до конца сессии. 
Реинтеграция без использования контента может быть очень эффективным 

инструментом, особенно для клиента, который неохотно делится 
подробностями. Многие специалисты по изменениям исходят из того, что, когда 

приходит клиент, он будет готов поделиться с вами всем, потому что он здесь 

для того, чтобы изменить ситуацию. Это не всегда так. Нежелание делиться 
подробностями на самом деле может быть вызвано тем, что клиент 

демонстрирует вам часть проблемы. Даже с вашими навыками выстраивания 
раппорта, все еще есть клиенты, которые хотят перемен, которые полностью 

готовы к этим переменам, но которые хотели бы сделать это наедине с собой! 
Есть разница между клиентом, который приходит, но не готов к переменам и на 

самом деле не хочет предоставлять информацию, и клиентом, который готов и 
действительно находится на пороге перемен, но по какой-то причине не хочет 

раскрывать слишком много. Вы получите представление об этих клиентах на 
собственном опыте. Вы сможете судить об их состоянии, когда они приходят, а 

также по их подсознательному физиологическому общению. 

При внедрении бесконтентности есть определенный риск, поскольку у нас нет 

ни контекста для фактических изменений, ни каких-либо показателей того, на 
каком интеллектуальном уровне находится клиент в процессе. Существует 

также проблема экологии: как коуч, вы будете располагать информацией, 

основанной на их состоянии, но процесс объединения может быть вам не совсем 
понятен. Поэтому, как и в предыдущем примере, нам необходимо четко донести 



до клиента идею наивысшего позитивного намерения, и он должен четко 

представлять, что он может ожидать испытать. 

Этот вариант является мощным инструментом, особенно для тех, кто осознает 

свою способность изменять состояния. Клиент в предыдущем примере смог 
входить в транс и выходить из него без прямого внушения. На самом деле, чтобы 

изменение вообще произошло, ему нужно было глубоко погрузиться в транс, 
чтобы получить доступ к ресурсам, информации и состояниям, необходимым для 

разрешения его конфликта. Ниже вы найдете запись сеанса техники Сквош без 
использования контента; после этого мы рассмотрим различные нюансы этого 

подхода. 

Коуч: Хорошо, значит, у вас есть что-то, над чем вы хотели бы поработать. 

Клиент: Да. 

Коуч: Это из-за того, что одна часть вас хотела бы делать одно, а другая - совсем 

другое, или из-за того, что одной части вас нравится делать одно, а другая часть 
вас не хотела бы этого делать? 

Клиент: Часть меня хочет быть таким, а другая часть просто хочет быть... Одна 

часть меня хочет быть полезной, другая часть меня хочет злиться. 

Коуч: Хорошо. Я собираюсь приподнять вот эту руку, и я бы хотел, чтобы вы 

продолжили и мысленно присвоили этой руке одну из этих частей. У вас 
получилось? 

Клиент: Угу. 

Коуч: Хорошо. Вот эта рука с той стороны может быть другой частью. И 

поскольку вы рассматриваете проблему с обеих сторон, представьте, что на этой 
руке есть символ, представление того, что это за часть. Все, что сейчас приходит 

на ум, вы можете увидеть прямо здесь, на своей руке. Вот так. 

Клиент: Верно. 

Коуч: В этой руке изображена эта часть вас самих. Вот и хорошо. Теперь вы 
знаете, что каждая часть вас хочет для себя чего-то хорошего, даже если вам не 

нравится такое поведение. 

Клиент: Да. 

Коуч: Просто найдите минутку, чтобы поинтересоваться, чего же хочет от вас 

эта сторона. 

Клиент: Есть. 

Коуч: И вам также может быть интересно узнать о другой стороне. Какое 
отношение это намерение имеет к этому? Хорошо. 

Клиент: Да. 

Коуч: Хорошо. Теперь у вас в голове может возникнуть целый поток навыков и 



умений, исходящих от этой части вас самих. Все то, что эта часть вас может 

делать, в чем действительно нуждается эта часть. Хорошо. И, конечно, это 
означает, что у этой стороны есть некоторые очень важные навыки, которые 

нужны этой стороне. Хорошо. Вот так. И каждая сторона, конечно, может 
поделиться своим мастерством, своей способностью с другой стороной. Хорошо, 

когда обе стороны работают сообща. Вы уже ощущаете происходящие 
изменения. Одна сторона передает навыки другой стороне. Другая сторона 

помогает другой стороне достичь поставленной цели. Обе стороны хотят 
положительного результата, приятных ощущений. И когда эти руки 

соприкасаются, вы можете прийти к новому пониманию, и может появиться 
новый символ, выражающий изменения, происходящие на самом глубоком 

подсознательном уровне. Этот знак, этот символ, это представление - это новый 
ресурс для вас, то, что нужно носить с собой, чтобы напоминать вам об этом в 

любое время, когда вам это понадобится. Хорошо. Вот так. И когда вы будете 
готовы, привнесите этот символ в себя, сделав его частью того, кто вы есть. Вот 

так. И вы можете подумать о временах в будущем — может быть, завтра, 

послезавтра или на следующей неделе, — когда этот символ, это чувство могут 
быть вам невероятно полезны. Вот так. Вы можете подумать о другом времени, и 

о времени после этого, и в любое время после этого. 

И поскольку вы находитесь в трансе, я хотел бы воспользоваться моментом, 

чтобы напомнить вам о том, какой вы удивительный гипнотический субъект, 
чтобы в следующий раз, когда вы войдете в гипноз, вы могли погрузиться еще 

глубже. И вы можете чувствовать себя еще более расслабленно, еще более 
комфортно. Поскольку вы удивительный человек, то у вас действительно 

должны быть все возможности получить максимальную отдачу от каждого 
гипнотического опыта и получить возможность максимально полно 

использовать каждый свой транс. Вот так. И поэтому, как только вы будете 
готовы, ваши глаза смогут открыться, и вы сможете переориентироваться на то, 

что происходит здесь и сейчас, так быстро, как вам хотелось бы, чтобы выйти из 
транса. 

Клиент: (Смеется.) 

Коуч: Итак, когда вы думаете об этой проблеме, что происходит сейчас? 

Клиент: Это хорошо. Я собираюсь быть более спокойной и терпеливой. И это 

быстро случится. Это интересно, потому что в одной руке у меня был камешек, а 
в другой - бритва, поэтому я хотела действовать быстро и остро. Так что я могу 

быть резкой и расторопной. 

Коуч: У вас невероятное подсознание. Вы проделали фантастическую работу. 

Контекст 

В этой версии модели реинтеграции мы изменили способы, которыми мы обычно 
устанавливаем контекст для проблемы. Поскольку мы делаем это совершенно 



бесконтентно, обычные вопросы о том, когда и где в последний раз с этим 

сталкивались, были опущены. Обычно, когда мы задаем вопросы, касающиеся 
контекста проблемы, в частности, когда и где клиент в последний раз 

сталкивался с этой проблемой, мы делаем это для того, чтобы узнать о тригере 
негативного состояния и помочь клиенту достаточно глубоко погрузиться в эту 

проблему, чтобы мы могли работать. 

Всякий раз, когда мы получаем информацию о проблеме, мы обращаем 

внимание на четыре конкретные вещи: контекст, триггер, состояние и 
поведение. Контекст позволяет нам определить, что в опыте клиента вызывает 

проблему. Все проблемы и решения находятся в якорях, а триггер представляет 
собой внешний якорь для нежелательного состояния и, следовательно, 

поведения. То же самое относится и к ресурсному состоянию клиента. В 
процессе работы над изменениями мы используем старый триггер в качестве 

якоря для нового положительного состояния. Если в прошлом контекст и триггер 
вызывали негативное состояние и поведение, то теперь они создают ресурсное 

состояние и поведение, способствующее изменениям. Суть работы по 

изменению заключается в “коллапсе якорей”, в результате чего ресурсное 
состояние привязывается к триггеру. 

Еще одна причина спросить о том, когда и где клиент в последний раз 
сталкивался с проблемой, заключается в том, чтобы связать клиента с 

проблемным состоянием. Если клиент не связан с проблемой, работать с ним 
становится чрезвычайно трудно, и изменения носят скорее гипотетический 

характер. Возможно, у нас не хватит топлива для того, чтобы произошли 
перемены. Чтобы коллапсировать якоря, якорь проблемы (т.е. триггер) и якорь 

ресурса должны быть активированы одновременно, чтобы, когда клиент в 
следующий раз столкнется с триггером, новое состояние могло заменить старое. 

Пожалуйста, имейте в виду, что клиентам нужно только вникнуть в проблему — 
вы же не хотите, чтобы они зашли слишком далеко в своих негативных чувствах! 

В этой свободной от контента версии визуального Сквоша коуч не задает 
конкретных вопросов о контексте проблемы. Вместо этого вы просто ищете 

изменения состояния клиента. Мы сделали это, предложив клиенту, что у него 

есть проблема, с которой он хочет разобраться, а затем мы искали [негативное] 
изменение состояния. На примере этого конкретного клиента мы могли видеть, 

что он очень быстро вошел в это проблемное состояние. 

Если клиенту нелегко войти в это состояние, вы все равно можете инициировать 

его, напомнив клиенту, что у него уже несколько раз возникали подобные 
проблемы... (и подстраиваясь под его реакцию)... что он даже может вспомнить, 

когда это было в последний раз прямо сейчас... (и адаптируйтесь к их 
реакции)... что они также знают, каково это - быть пойманными в ловушку этой 

проблемы. ... (и адаптируйтесь к их реакции)... Используйте свой язык, чтобы 
помочь клиенту получить доступ к этому проблемному состоянию. Вы даже 

можете сказать клиенту, что собираетесь задать несколько вопросов, и он 



сможет ответить про себя, не произнося их вслух. Затем вы должны задать 

вопросы, которые обычно задаете, чтобы установить контекст и дождаться 
изменения состояния. 

Как практикующие НЛП, мы не пуристы1, мы прагматики. Даже при Сквоше без 
содержания все равно может быть полезно получить параметры контекста, даже 

если у вас нет конкретных сведений о реальной проблеме. Это действительно 
зависит от клиента, от того, сколько информации он готов предоставить 

добровольно и насколько легко он получает доступ к состоянию. 

Реинтеграция 

Эта версия паттерна очень похожа на предыдущую, поэтому мы упомянем здесь 

только некоторые важные элементы, которые следует учитывать. Во-первых, 
это важность включенности в этот процесс. У нас не так много специфичной 

вербальной обратной связи от клиента, с которой мы могли бы работать, 
поэтому нам нужно полагаться на калибровку состояния, чтобы получить 

информацию о том, что происходит внутри клиента. Из-за этого уверенность 
коуча, что у клиента появился этот символ, и он действительно понимает идею 

высшего позитивного намерения, становится решающей. Если клиенты где-то 
потеряются в процессе, вы заметите это по их физиологии. Замешательство - это 

очень заметное состояние с точки зрения поведенческого проявления 
внутренних представлений. Будьте уверены в своих способностях как коуча и в 

умении вашего клиента добиться долгосрочных позитивных изменений. 

Второе, на что следует обратить внимание, - это различия в определении 

позитивного намерения для обеих сторон. В этом случае мы оставляем клиенту 

гораздо меньше возможностей. Мы даем клиенту время для восхождения по 
уровням для достижения позитивного намерения, пока не увидим, что состояние 

меняется на ярко выраженное позитивное. Клиент в приведенном выше примере 
демонстрировал свои состояния очень четко, поэтому было легко определить, 

когда он достиг мощного позитивного намерения. Мы хотим быть уверены, что 
конгруэнтное состояние достигается с другой, “негативной” стороны, хотя и не 

можем полагаться на вербальную обратную связь. Гораздо сложнее научить 
клиента находить это позитивное намерение, поэтому мы облегчаем ему задачу 

- в этой версии мы просим его задуматься о том, какое отношение это наивысшее 
позитивное намерение с позитивной стороны имеет к конфликтующей части. На 

первый взгляд этот вопрос кажется простым, но на самом деле он глубок и 
изощрен в том, что касается бесконтентного Сквоша: он предполагает, что 

позитивное намерение находится где-то на негативной стороне, и это 
вынуждает клиента искать что-то другое - теперь ему нужно проанализировать 

свой опыт, чтобы понять, как это сделать, найти все способы, которыми 

                                    
1 Пуризм — повышенная требовательность к сохранению классической эстетики, изначальной 

чистоты, строгости стиля, приверженности канонам в языке, искусстве, спорте и тому подобное. 

(прим. переводчика) 



конфликтующая сторона пыталась реализовать это намерение. Это снижает 

вероятность того, что клиент попадет в ловушку, думая, что его часть совершает 
только негативные поступки. 

Остальная часть Сквоша бесхитростна: единственное, что мы сделали, немного 
по-другому - это изменили в паттерне присоединение к будущему. По мере того, 

как происходила интеграция, мы предложили подсознанию клиента начать 
применять этот новый ресурс в будущем. Мы начали с небольших временных 

рамок, а затем расширили их. Это дает подсознанию возможность опробовать 
различные способы применения этого нового ресурса. 

В следующей главе мы вернемся к реинтеграции в контексте, используя 
диалоговую модель. Лучшая часть этой модели заключается в том, что клиент 

поначалу даже не осознает, что происходят изменения. Это будет выглядеть как 
обычный разговор, как будто вы просто задаете им несколько вопросов, 

связанных с конфликтом. 

 

Глава десятая: Разговорная техника Сквош 

Эта версия визуального Сквоша - одна из наших любимых, потому что она 

позволяет нам использовать эриксоновский язык (Милтон модель), навыки 
разговорного гипноза, визуального якорения, а также модель коучинга. Этот 

вариант реинтеграции очень полезен, когда вы находитесь в ситуации, когда 
вызывать каталепсию и проводить больше времени в даунтайм и трансовом 

Сквоше не целесообразно. Этот вариант может быть настолько разговорным, 
насколько вы этого хотите — все зависит от вас, вашего клиента и ваших целей. 

Это отличный шаблон для общения с друзьями и другими людьми, которые не 
придут к вам на коучинг. Вы по-прежнему можете быть мощной силой добра и 

по-прежнему использовать паттерны НЛП, не создавая впечатления, что вы 
вообще что-то делаете! 

Этот паттерн также полезен в условиях коучинга, когда у вас есть клиент, 
который неохотно испытывает что-либо, напоминающее формальный транс, 

например, в бизнес-коучинге. Конечно, вы можете обойти это, устраняя 

проблемы, но вы также можете использовать шаблоны и навыки, которые будут 
работать на более скрытом уровне. Ключевым моментом в этом варианте 

является то, насколько вы сможете поддерживать беседу. Этот вариант 
позволяет вам по-настоящему раскрыть свой творческий потенциал. 

Коуч: С чем бы вы хотели поработать? 

Клиент: С едой, я бы хотела поработать над едой. 

Коуч: Хорошо, тогда расскажите мне о еде. 

Клиент: У меня действительно хорошо получается придерживаться принципа 

“еда - это топливо”, но иногда у меня возникают моменты, когда я думаю: “Боже 



мой, я была такой хорошей, мне нужно проглотить все”. 

Коуч: Когда это было в последний раз? 

Клиент: В среду. 

Коуч: Итак, среда. Где вы находитесь? 

Клиент: Я была на корпоративном мероприятии, и там они раздавали закуски, а 

еда все прибывала и прибывала. Порции были такими маленькими, так что я 
подумала: “О, все в порядке”. Я не задумывалась об этом, пока передо мной не 

появилась целая куча еды. Наверное, это намного больше, чем я обычно 
съедаю. 

Коуч: Так в чем же заключается проблема для вас? 

Клиент: Из-за того, что я встаю и делаю зарядку, я почти ничего не ем весь день. 

Я имею в виду, что я ем небольшими порциями в течение дня, а не так, как я ем, 
когда хочу что-нибудь съесть. Все хорошо, но потом мне вдруг хочется 

перекусить. Затем я встаю на весы и увижу, что нисколько не похудела. 

Коуч: Ну, вы были такой же и раньше. Тогда, как вы хотите измениться? 

Клиент: Я хочу, чтобы цифры на весах упали. 

Коуч: А как это выглядит, когда цифры на шкале падают? 

Клиент: Цифры снижаются, становятся все меньше. 

Коуч: По мере того, как эти цифры снижаются, как вы себя чувствуете? 

Клиент: Как будто я чего-то достигла. 

Коуч: Как будто вы чего-то достигли. 

Клиент: Да. 

Коуч: Итак, когда вы чувствуете, что чего-то достигли, мне интересно, что это 
дает вам? 

Клиент: Это дает мне понять, что я на правильном пути и что я делаю что-то для 
себя. 

Коуч: А когда вы на правильном пути и делаете что-то для себя, как вы себя 
чувствуете? 

Клиент: Действительно хорошо, по-настоящему здоровее, легче. 

Коуч: А когда у вас все хорошо, вы здоровы, вам легче, кем вы становитесь? 

Клиент: Я быстрее и могу что-то делать для себя. 

Коуч: Верно, вы быстрее и можете что-то делать за себя. Каково это? 

Клиент: Это потрясающее чувство. 

Коуч: Да, это действительно потрясающее чувство. 



Клиент: Да. 

Коуч: На что это похоже, когда вы испытываете это потрясающее чувство? 

Клиент: Это как быть в настоящем моменте, быть в настоящем моменте сейчас. 

Коуч: Как здорово пребывать в настоящем! 

Клиент: Да, это похоже на Намасте. (Глубоко вздыхает.) 

Коуч: Итак, эта другая часть вас, которая хочет перекусить, когда у вас какое-то 
время все было хорошо, что это дает вам? 

Клиент: Это как маленькие награды за важные события. 

Коуч: И что вы чувствуете, когда получаете эти маленькие награды за важные 

события? 

Клиент: Это приятно, но как-то странно. Это как бы в негативном ключе. Это 

похоже на “О, я зашла так далеко”, как будто я никогда не верила, что смогу, 
поэтому я доставляю себе удовольствие тем, что зашла так далеко. 

Коуч: Хорошо. Итак, когда вы радуетесь тому, что зашли так далеко, и на 
каком-то уровне чувствуете себя хорошо, даже если у этого есть негативные 

стороны, что еще это дает вам? 

Клиент: Я как будто могу начать все сначала. На следующее утро, на следующий 
день начинается новый день. Начинается сначала. 

Коуч: Я просто думаю об этих важных моментах, когда вы отмечаете достижения 
в течение дня, — как с ними соотносятся угощения? 

Клиент: Они помогают мне двигаться дальше. Я продолжаю двигаться. 

Коуч: Помогают вам двигаться дальше, на что это похоже? 

Клиент: Это хорошо, потому что я отказываюсь от старых привычек и двигаюсь 
вперед к своей цели. 

Коуч: Отказываюсь от старых привычек. А когда вы меняете то, какой вы были 
раньше, к чему вы движетесь? 

Клиент: О, я знаю, что это такое: “Вкуснятина”. Поэтому, когда я ем эту еду, у 
меня возникает ощущение “вкуснятины”. 

Коуч: У вас есть эта вкуснятина, и вы двигаетесь вперед. Как вы себя 
чувствуете? 

Клиент: В целом все хорошо. 

Коуч: Ах. 

Клиент: Все налаживается. 

Коуч: Налаживается. И что это за ощущение, кроме этого? 

Клиент: Это как вибрация по всему телу, это как Ом. 



Коуч: Это как Ом. Вы можете почувствовать этот звук "Ом" повсюду, и есть ли 

что-нибудь после него? 

Клиент: Это основательно. 

Коуч: Да, это основательно. И если бы вы могли подняться выше этого, что бы 
это было? 

Клиент: О! Это Намасте. 

Коуч: Совершенно верно. Намасте. 

Клиент: Речь идет о том, чтобы жить настоящим моментом и с этой стороны. У 
меня нет целей, потому что я живу настоящим моментом, и это хорошо. 

Коуч: Речь идет о настоящем моменте. Итак, у вас нет целей, речь идет о 
настоящем моменте, вы переживаете Намасте. Разве это не интересно, что у вас 

может быть одна и та же цель или отсутствие цели, одинаковое намерение для 
обеих сторон? 

Клиент: Да. 

Коуч: Та часть вас, которая придерживалась прежнего поведения, интересно, 

какие навыки это может дать той стороне, которая работает над достижением 

вашей цели. 

Клиент: Это помогает мне оставаться на верном пути. 

Коуч: Вы основательны и находитесь на верном пути. И та часть вас, которая 
движется к своей цели, какие способности она может предложить другой части 

вас? 

Клиент: Я вернусь домой. 

Коуч: Вы вернетесь домой. Как замечательно. 

Клиент: У меня есть это "Ом", и я иду домой. 

Коуч: Итак, если бы вы подумали об обеих своих частях одновременно... вот 
так... что бы пришло на ум? 

Клиент: (Смеется.) 

Коуч: Верно, что бы это значило? 

Клиент: Ззз. (Клиентка издает жужжащий звук. Очевидно, для нее звуки 
Намасте и Ом являются символами, представляющими каждую часть, а ззз - 

звук, представляющий интеграцию.) 

Коуч: Это тот самый ззз. Что-нибудь еще приходит на ум, или это просто тот 
самый ззз? 

Клиент: Это тот самый ззз. 

Коуч: Потрясающе. Итак, мне интересно, как вы можете взять этот ззз и сделать 

его частью себя и перенести в свое будущее, потому что это невероятный 



ресурс, который у вас есть. 

Клиент: Это безумие! (Клиент смеется.) Что только что произошло? Я хочу 
сделать это снова! Давайте сделаем это снова! 

Коуч: Хорошо, тогда подумайте о своей цели и о другой части, которая в то же 
время удерживала вас на плаву. 

Клиент: (Взрыв смеха.) 

Коуч: Когда вы почувствуете это, что произойдет в следующий раз, когда вы 

придете на мероприятие и вам предложат закуски? 

Клиент: (Еще более громкий смех.) 

Коуч: Вот так. 

Клиент: Это похоже на то, что zzz это не касается. (Снова смех.) Это 

потрясающе! 

Коуч: Продолжайте и подумайте об этих закусках и обо всех этих этапах. Что 

происходит? 

Клиент: Ззз.... Я не могу прикоснуться (смех), я захожу внутрь и говорю "Ом". 

Это как если бы я увидел целый буфет с едой на красной дорожке, а я бегу по 

ковру и только испытываю замешательство. 

Коуч: И вы довольны этим? 

Клиент: Да. Я беру с собой "ззз" и "Ом". 

Коуч: Вы проделали просто потрясающую работу. 

Мета-шаблон 

Прежде чем мы перейдем к механике этого варианта визуального Сквоша, 

давайте уделим несколько минут изучению того, как происходят изменения в 

отношениях с коучем. Каждый отдельный паттерн в НЛП (фактически, любой 
успешный паттерн для изменения) имеет одну и ту же базовую структуру. 

Структура приводит к разрушению якорей еще до того, как произойдет 
изменение, когда якорь проблемы коллапсирует вместе с якорем ресурса. Это 

становится очевидным, когда вы выполняете стандартное коллапсирование 
якорей в НЛП. Однако, это также скрыто присутствует в каждой части работы по 

изменению. Мы не сможем увидеть, как происходят изменения, если к проблеме 
не будет применен ресурс, а неврология клиента имеет возможность применить 

этот ресурс к проблеме. Здесь мы кратко рассмотрим структуру этого процесса, 
который в НЛП известен как Мета-паттерн. 

Первым шагом мета-паттерна является привязка к проблемному состоянию. Вам 
необходимо активировать проблемное состояние, поскольку вы хотите получить 

доступ к той части клиента, которая поддерживает проблему. Для иллюстрации: 
когда у клиента возникает проблема, определенные нейроны активизируются в 



его мозгу каждый раз, когда клиент знакомится с контекстом и триггером 

возникновения проблемы. Эти нейроны активируются каждый раз по одной и 
той же схеме, почти как замкнутый цикл. Если вы собираетесь изменить способ 

работы этих нейронов, вам сначала нужно получить к ним доступ. Таким 
образом, мы хотим, чтобы клиент получал доступ к состоянию в той мере, в 

какой это необходимо. Нам не нужно, чтобы клиент погружался в состояние до 
такой степени, чтобы быть готовым к абреакции. Мы также не хотим, чтобы он 

проявлял проблему так полно, как он испытывает ее в обычном мире. Нам 
нужно, чтобы он получил к проблеме достаточный доступ, чтобы 

активизировать этот нейронный путь и распознать произошедший сдвиг, когда 
работа будет завершена. 

Следующим шагом Мета-паттерна является диссоциация клиента от этого 
состояния. Теперь, когда эта часть неврологии активна на определенном 

уровне, клиенту не нужно полностью погружаться в нее. Это связано с тем, что 
становится очень сложно перейти из проблемного состояния сразу в ресурсное. 

Когда между ними есть промежуточное состояние, легче вывести его из этого 

состояния. Тогда клиент оказывается в лучшем положении, чтобы найти 
ресурсы, необходимые для внесения изменений. Эта диссоциация может быть 

осуществлена любым способом. Один из традиционных способов - сделать 
классический паттерн прерывания. Обычно это заключается в том, чтобы задать 

клиенту кажущийся случайным вопрос в непринужденной обстановке, 
например: “Какие у вас планы на вечер?” Обратите внимание, что это должен 

быть вопрос, который не вызовет отрицательного ответа, поэтому не 
спрашивайте о планах на вечер, если они работают в ночную смену! Это также 

можно сделать в менее разговорной форме, введя в разговор новый стимул, 
такой как странный жест или громкий звук. Например, жестикуляция и шутки - 

прекрасные способы разрушить состояние. Заставьте клиента рассмеяться или 
улыбнуться, потому что это не только разрушит его состояние, но и познакомит 

его с очень мощным ресурсом - смехом. 

Третий шаг мета-паттерна - это подключение к ресурсу. Это означает, что 

клиент начинает получать доступ к состояниям, которые будут полезны для 

преодоления проблемы. Например, человек, испытывающий боязнь сцены, 
может получить доступ к чувству уверенности и расслабления на этом этапе. В 

то время как на первом этапе нам не нужно, чтобы клиент полностью 
ассоциировался с проблемным состоянием, на третьем этапе, когда мы хотим, 

чтобы клиент полностью ассоциировался с ресурсом! Ресурс должен быть 
настолько большим, ярким, красочным и мощным, насколько это возможно! 

Заключительный шаг мета-паттерна - это коллапс двух якорей, применение 
ресурса к проблемному состоянию. На этом этапе мы также проверяем, 

насколько успешно выполнена работа. Это возможность для клиента испытать 
себя и ощутить чувство достижения, когда он переживает ресурсное состояние, 

а не старое проблемное состояние. 



Если бы мы применили Мета-паттерн к визуальному Сквошу, это выглядело бы 

следующим образом: связь с проблемой обнаруживается на уровне веры в 
конфликт и негативных чувств, которые из него проистекают. Когда клиент 

приходит к нам, у него есть два взаимоисключающих варианта, и проблема 
связана с его убежденностью в том, что оба варианта взаимоисключающие. Это 

означает, что он должен сделать выбор в ту или иную сторону, и ему придется 
чем-то пожертвовать, если вариант не будет выбран. Эта вера в то, что части 

являются взаимоисключающими, приводит к негативному состоянию; они 
чувствуют себя плохо, потому что, какой бы выбор они ни сделали, они что-то 

потеряют. Это негативное состояние затем приводит к негативному поведению, 
возможно, к нерешительности или бездействию. Клиент оказывается между 

двумя вариантами выбора и не может принять решение в любом случае. 

Состояние разрыва или диссоциации, составляющее часть этого паттерна, 

проявляется в присвоении символа каждой части, а также в переживании 
каталепсии. И то, и другое будет выходить за рамки обычного повседневного 

опыта клиента; следовательно, и то, и другое отвлечет внимание клиента от 

проблемного состояния к этому новому явлению. Это выводит их из проблемного 
состояния и “очищает экран”, так что они оказываются в гораздо лучшем 

положении для перехода в ресурсное состояние. Присвоение символов рукам 
позволяет клиенту дистанцироваться от проблемы и работать с ней на более 

метафорическом уровне. 

Теперь пришло время обратиться к ресурсу. Сама каталепсия, как правило, 

привлекает все сознание и ресурсы клиента к этому конкретному варианту, 
облегчая поиск наивысшего позитивного намерения. Как только состояния 

обеих сторон совпадают (позитивные намерения каждой из сторон совпадают 
или, по крайней мере, согласованы), клиент получает мощный ресурс для 

продвижения вперед. 

Заключительный этап реинтеграции, коллапсирование якорей, происходит, 

когда руки соединяются и появляется новый символ. При этом разрушаются 
пространственные якоря, которые были установлены, когда каждой руке была 

отведена определенная роль. Это разрушение также происходит 

метафорически. Эти два символа соединяются и растворяются, давая начало 
новому, более мощному ресурсу. Затем наступает время сделать этот ресурс 

частью клиента, погрузив его в свое сердце и завершив реинтеграцию. 
Результатом этого является изменение веры; эти части больше не 

рассматриваются как взаимоисключающие, а, скорее, работают на достижение 
общего намерения. На уровне поведения, где клиенту когда-то мешали 

действовать, теперь он может применить ресурсное состояние и вновь 
приобретенные навыки к внешнему миру. 

На данном этапе мы рассматриваем Мета-паттерн по двум причинам. Во-первых, 
это полезный способ концептуализации паттернов НЛП. Когда вы видите все 

паттерны в контексте Мета-паттерна, невозможно потеряться в процессе работы 



над изменениями. Это особенно важно для тех, кто только начинает работать в 

сфере перемен. Вторая причина, по которой я упоминаю об этом, заключается в 
том, что это краеугольный камень следующего этапа разговорного Сквоша. 

Разговорный Сквош основан на коучинговом паттерне, разработанном Джоном 
Овердерфом, который также открыл Мета-паттерн в описанной выше форме. 

Когда вы понимаете Мета-паттерн, Коучинговый паттерн становится намного 
проще. 

Коучинговый паттерн 

Точно так же, как о Мета-паттерне можно написать целую книгу, то же самое 
можно сказать и о Коучинговом паттерне. Однако здесь мы постараемся сделать 

описание кратким, чтобы вы могли получить представление о том, что это такое, 
о его механике и применении к данному шаблону. 

Модель коучинга (как и разговорный Сквош) основана на использовании 
сознательной и подсознательной коммуникации. Мы общаемся с сознанием 

клиента с помощью языка, а с подсознательной коммуникацией - на уровне 
жестов. Мы используем жестикуляцию по отношению к временной шкале 

клиента, потому что именно так он пространственно организует свое прошлое и 
будущее. 

Далее следуют шаги коучинговой схемы. 

Шаг первый: Установление контекста 

Это стандартный шаг в работе над изменениями. Мы спрашиваем клиента, над 
чем он хочет поработать. Обратите внимание, что мы не спрашиваем клиента, 

над чем он хочет поработать, просто потому, что это означает, что он не найдет 

решения. Работа над чем-то подразумевает непрерывный процесс. Мы 
спрашиваем клиента, над чем бы он хотел поработать, предполагая, что он 

придѐт к благоприятному решению. 

Теперь мы еще больше вовлекаем клиента в проблему, указывая конкретное 

время и место. Первоначальная реакция клиента может заключаться в том, что 
эта проблема возникает “постоянно” и “везде”, но это слишком широкий 

диапазон, чтобы мы могли с ней справиться. Нам нужны точное время и место. 
Когда в последний раз клиент сталкивался с подобной проблемой? Постарайтесь 

получить как можно более подробную информацию, вплоть до точного времени, 
например, “Во вторник в 14:00 в офисе”. Затем мы еще немного вовлекаем 

клиента в проблему, расспрашивая о том, что происходит. Во время этого 
процесса происходит лингвистический сдвиг, когда мы переходим от разговоров 

о последнем времени и месте в прошедшем времени к разговору о проблеме в 
настоящем времени, как если бы это происходило сейчас. 

Наконец, мы хотим разделить информацию о клиенте на отдельные фрагменты. 

Прежде всего, мы хотим знать конкретные состояния, поведение и результаты, 
которые являются неблагоприятными для клиента. Простой способ сделать это - 



просто спросить клиента: “В чем выражается проблема для вас?” Ответ, который 

вы получите, даст вам представление о том, что он делает в своей голове, чтобы 
создать эту проблему. 

Шаг второй: Абстрагируйтесь от проблемы 

Как следует из названия, на данном этапе мы хотим изменить состояние 

клиента. Нам нужно избавить его от проблемного мышления, чтобы он мог 
начать получать доступ к ресурсам. Мы можем сделать это очень быстро, 

комбинируя вербальные и невербальные внушения. Устно мы просто заявляем 
клиенту: “Вот каким ты был”, одновременно делая невербальное внушение, 

перемещая руку от центральной линии клиента влево (справа от коуча), обычно 
низко в поле его зрения. Это движение является своего рода “отмахиванием” от 

проблемы. Здесь подразумевается, что проблема заключается в чем-то, что 
произошло в прошлом, потому что для нормально организованного клиента его 

прошлое будет слева или позади него, а будущее - справа или перед ним. Вы как 
сознательно, так и подсознательно переносите это проблемное состояние из 

настоящего в прошлое клиента. Клиент осознанно воспримет этот жест как часть 

разговора. Однако неосознанно он поймет, что проблема осталась в прошлом. 

Шаг третий: Доступ к ресурсу. 

Доступ к ресурсу состоит из двух частей, и, как и на предыдущем этапе, здесь 
используется как сознательная, так и подсознательная коммуникация. Первая 

часть этого процесса заключается в том, чтобы спросить клиента: “Чем вы 
хотите изменить?” Задавая этот вопрос, мы поднимаем левую руку к верхнему 

правому углу поля зрения клиента (слева от коуча) ладонью к клиенту. 
Подсознание нормально организованного человека получает доступ к 

творческим образам, глядя вверх и вправо. Мы предлагаем им составить 
представление об их идеальном результате. Когда мы двигаем рукой, чтобы 

создать визуальный образ, большинство клиентов отслеживают это движение 
глазами; так им легче создать эту картинку. Затем мы можем спросить их 

конкретно, что они видят, или просто дождаться ответа о том, что именно они 
хотят изменить. 

Клиент опишет свое состояние, возможно, так: "Я хочу чувствовать 

уверенность!" (если уверенность - это его желаемое состояние). Когда они это 
делают, мы опускаем левую руку вниз, к их сердцу (очевидно, не прикасаясь к 

ним и не вторгаясь в их личное пространство), как бы мягко подталкивая их к 
этому результату. Когда это происходит, мы спрашиваем их, на что это похоже, 

когда они ощущают желаемое состояние: “На что это похоже, когда вы 
чувствуете уверенность?" Это продолжает процесс создания ресурсного 

состояния. Затем клиент продолжит предоставлять вам более подробное 
описание конкретного состояния или ресурса, которые он хотел бы иметь. 



Шаг четвертый: Коллапс 

Заключительным этапом коучинговой модели является коллапс ресурсного 
состояния со старым якорем проблемы. После того, как мы создали ресурсное 

состояние, клиент готов к его применению. Подсознательное общение на этом 
этапе очень похоже на предыдущее: мы снова подтверждаем, что клиент 

переживает внутреннее состояние, мягко жестикулируя. Опять же, клиент 
осознает это, когда вы просто используете свои руки во время разговора, хотя 

на самом деле вы направляете своего клиента на применение ресурса. Самый 
простой способ сделать это - сказать клиенту: “И когда вы почувствуете 

уверенность, подумайте об этой старой проблеме (показывает вниз и влево, где 
мы оставили проблему) и обратите внимание, насколько она отличается”. 

Поскольку проблемы не могут оставаться прежними, как только новая 
информация попадает в подсознание, все меняется. Возможны незначительные 

изменения или, в некоторых случаях, проблема может быть окончательно 
решена на месте. 

Паттерн коучинга - это очень прямой и наглядный пример Мета-паттерна в 

действии. Мы рассмотрели его здесь, потому что паттерн коучинга является 
основой разговорного Сквоша. Вы заметите небольшие изменения в некоторых 

шагах, однако общие маневры и подсознательные внушения, используемые в 
рамках модели Коучинга, являются важными элементами в разговорной 

реинтеграции. Поскольку разговорная реинтеграция — это всего лишь диалог, 
нам нужно использовать естественные жесты и язык, чтобы выявить состояния и 

создать коллапс. В этой версии паттерна мы не будем использовать каталепсию 
и не будем явно запрашивать у клиента символы. Что касается символов, мы 

будем создавать их неосознанно для клиента. По мере того, как мы будем 
продвигаться дальше, мы предлагаем вам помнить о коучинге и Мета-паттернах 

как о полезных способах понимания разговорного визуального Сквоша. 

Разговорный Сквош 

Все четыре шага модели коучинга встроены в разговорный Сквош и являются 

важными техниками для определения различных аспектов техники Сквош. Мы 
начинаем этот процесс с выяснения контекста проблемы; в частности, когда 

клиент в последний раз сталкивался со своей проблемой. Когда мы спрашиваем 
клиента, когда и где, большинство из них обращается к визуальному 

воспоминанию (смотрит вверх и влево, как нормально организованный 
человек). Изображение, которое они выводят на экран, становится символом 

проблемного состояния. В отличие от обычного Сквоша, где мы начинаем с 
позитивного состояния, в этой версии мы начинаем с негативного состояния, с 

конфликтующей части, потому что это именно то, что предлагает нам клиент. 

Если мы хотим поддержать беседу, то просить клиента найти для нее 
репрезентацию (символ) может показаться немного странным и вырванным из 

контекста. Таким образом, само воспоминание о времени и месте, когда он в 
последний раз переживал конфликтующую часть, становится символом этой 



стороны. 

Теперь мы выходим из этого состояния таким же образом, как и в коучинговой 
практике, перемещая проблему, воспоминание в прошлое клиента, 

одновременно утверждая, что именно такими они и были. Это хороший 
разговорный способ переложить эту часть конфликта на левую сторону клиента. 

Хотя мы не будем использовать каталепсию рук, мы будем использовать 
пространственные привязки: проблема перемещается на левую сторону 

клиента, на вашу правую сторону, если вы стоите к нему лицом, а ресурс 
появляется справа от него (слева от вас). 

Достижение ресурсного состояния не следует путать с наивысшим позитивным 
намерением. Под ресурсным состоянием мы просто подразумеваем более 

желаемый из двух результатов. Как и в случае с Коучинговым Паттерном, мы 
снова делаем это в разговорной форме, направляя взгляд клиента в область 

визуального воображения, спрашивая, что он хочет в отличии от проблемы. 
Клиент создаст визуальное представление о желаемом результате. В 

приведенном ранее примере это было изображение шкалы весов с 

уменьшающимися цифрами. 

Теперь вы имеете хорошую позицию для восхождения по логическим уровням. 

Слева от клиента у вас есть символ конфликта, а справа - символ ресурса. 
Возможно, они даже не осознают, что вы разделили для них стороны конфликта. 

Для восхождения начните с положительной части. Наш клиент уже находится в 
ресурсном состоянии, поэтому вместо того, чтобы возвращаться к конфликтной 

части, более естественно придерживаться текущего состояния. 

Процесс восхождения похож на таковой в любом другом Сквоше. Единственное, 

что следует иметь в виду, это то, что, поскольку это Разговорный Паттерн, вам 
надо варьировать способы, которыми вы задаете вопросы. Вот тут-то и 

проявляется ваше мастерство собеседника. Вы можете продолжать развивать 
тему, задавая разнообразные вопросы о каждом уровне темы. 

Интересно, что это дает вам? 

Что у вас получается, когда вы это делаете? 

Как это помогает вам быть тем человеком, которым вы хотите быть? 

И так далее. В конце концов, вы увидите изменение состояния и поймете, что 
достигли достаточно высокого уровня. То же самое относится и к 

конфликтующей стороне. Рассматривайте этот этап реинтеграции как своего 
рода мозговой штурм: что человек может извлечь из обеих этих составляющих 

себя? Вы можете спросить: “Интересно, что это дает вам? Должно же это что-то 
давать”. Объясните своему клиенту, что он умен и находчив, и вы знаете, что в 

обеих этих частях есть что-то такое, что содержит навыки и умственные 
способности. 

Что произойдет, если клиент подумает о двух символах одновременно? То есть 



он вспоминает о том, когда в последний раз имел место конфликт, а также о том, 

как он хотел бы отличаться от других. В приведенном выше примере это было 
воспоминание о вечеринке, а также изображение весов. Ваша задача - 

расположить оба изображения перед ними. Таким образом, когда вы правой 
рукой перемещаете символ из их прошлого, а левой рукой перемещаете символ 

из их пространства визуальных представлений, то они оба появляются в 
пространстве прямо перед клиентом. Это и есть коллапс, и возникнет 

неврологическая реакция, диссонанс, поскольку они попытаются сохранить обе 
картины - старое состояние и новое позитивное намерение - одновременно. Во 

время этого коллапса всѐ складывается наилучшим образом. У вас есть не 
только ресурсное состояние и позитивный образ, но и намерение, которое 

действует с обеих сторон. Вот почему в приведенном выше примере клиентка 
выразила интуитивную реакцию. Это было чувство, которое она не могла 

выразить словами. Впоследствии, каждый раз, когда она вспоминала об этих 
образах или поведении, у нее возникала одна и та же положительная реакция. 

Коллапс был полным. 

Теперь, когда реинтеграция произошла, вы можете проверить результаты. 
Попросите клиента представить себе время в будущем, когда он может 

столкнуться с проблемой, и обратить внимание на то, что произойдет. В 
процессе тестирования вы также укрепляете это новое состояние. В случае с 

клиентом, описанным выше, чем больше мы тестировали, тем сильнее 
становилась реакция. Считайте, что это усиление условного рефлекса для новой 

реакции. 

Вы можете сделать эту версию реинтеграции скрытой или очевидной, как вам 

нравится. В следующих главах мы рассмотрим способы, с помощью которых вы 
можете использовать визуальный Сквош в других контекстах. 

Глава одиннадцатая: Модель ведения переговоров в 

НЛП 

Принципы классической визуальной техники Сквош, по сути, включают в себя 
переговоры между двумя частями СОзнания клиента. Каждую часть просят 

указать на ее позитивное намерение, на то, что она ценит, на ее цель или 

высшее намерение. Как только каждая часть определит свое наивысшее 
намерение, гипнотизер или коуч ищет какую-то форму совпадения, какое-то 

общее позитивное намерение, разделяемое обеими частями. Как только будет 
определено наивысшее позитивное намерение, его можно будет использовать 

для стимулирования нового поведения в каждой части. Затем эти части 
становятся союзниками в принятии текущего решения. 

Таким образом, визуальное согласование - это согласование ценности между 
двумя частями. Каждая часть определяет, что она ценит больше всего, чего она 

на самом деле хочет от согласования, чтобы можно было найти общий язык. 
Неудивительно, что принципы визуального Сквоша могут быть использованы 



для создания основы для ведения переговоров между двумя сторонами, просто 

рассматривая каждую из сторон как часть более крупной системы. В этой главе 
мы опишем, как принципы визуального Сквоша могут быть использованы в 

переговорах. 

Зачем вести переговоры? 

Мы ведем переговоры с другой стороной, чтобы получить то, что у них есть, чего 
мы хотим, в обмен на то, что есть у нас, от чего мы готовы отказаться. Это вопрос 

ценности. Чтобы переговоры были успешными, я должен ценить то, что есть у 

них, больше, чем я ценю то, что есть у меня, а они должны ценить то, что есть у 
меня, больше, чем то, что есть у них. Если это не так, то успешные переговоры 

с обоюдным выигрышем невозможны. Мне становится лучше, потому что я 
получаю что-то более ценное для себя, чем отдаю. Им становится лучше, потому 

что они получают что-то более ценное для себя, чем отдают. 

Другой подход к переговорам заключается в том, что обе стороны помещают все 

свои ресурсы (или, по крайней мере, все ресурсы, задействованные в 
переговорах) в центр стола и делят их между двумя сторонами. Я буду 

размещать ресурсы в центре стола, и хотя они имеют ограниченную ценность 
для меня, потенциально они представляют большую ценность для другой 

стороны. Другая сторона будет размещать ресурсы на столе, и они имеют 
ограниченную ценность для нее и потенциально большую ценность для меня. 

Разделив эти ресурсы между собой, каждый из нас может уйти из-за стола 
богаче, чем пришел, - это своего рода алхимия, при которой мое преимущество 

превращается в их золото, и наоборот. 

К сожалению, некоторые люди относятся к переговорам не как к поиску 
ценностей, а скорее как к конфронтации или соревнованию. Если я выигрываю 

переговоры, другая сторона проигрывает. Если выигрывают они, то проигрываю 
я. Беспроигрышный характер переговоров может быть потерян из-за взаимных 

уловок. В этом случае пункты переговорного процесса становятся пешками на 
шахматной доске соперничества; как участник переговоров, я начинаю ценить 

каждую пешку и отдам ее только ценой больших потерь для моего оппонента. 
Это будет моя позиция, даже если пешка не будет иметь для меня никакой 

ценности. Используя эту метафору конкуренции для осмысления переговоров, я 
сосредотачиваюсь на пешках и фигурах, с которыми мне приходится вести 

переговоры, а не на ценности, которую я ищу. Такой подход может навредить не 
только моему оппоненту, но и мне, поскольку я могу настаивать на том, чтобы 

удержать что-то, не представляющее для меня ценности, но имеющее большую 
ценность для моего оппонента. 

Что такое беспроигрышные переговоры? 

Беспроигрышные переговоры сильно отличаются от переговоров в форме 
соревнования. 



В беспроигрышных переговорах каждая сторона активно стремится принести 

как можно больше пользы другой стороне. Они стремятся найти ресурсы, 
которые имеют ограниченную ценность для себя, но большую для другой 

стороны. Как только они находят такие ресурсы, они с радостью передают их 
другой стороне, зная, что взамен другая сторона также стремится принести им 

пользу. В отличие от конкурентных переговоров, в беспроигрышных 
переговорах каждая сторона работает от имени другой стороны, будучи 

уверенной в том, что с другой стороны происходит то же самое. Обе стороны 
стремятся извлечь максимальную выгоду. 

Представьте, что вам звонит специалист по интернет-маркетингу. Этот 
джентльмен тратит время на разговоры по телефону на две темы: о недостатках 

своих конкурентов и о том, как сильно он хочет, чтобы вы стали его клиентом. 
Ни разу за время разговора он не спросил вас о ваших потребностях или о том, 

как вы определяете ценность для своего бизнеса, или как он мог бы помочь вам 
найти эту ценность. Излишне говорить, что вас, вероятно, не привлекли бы 

услуги, которые он описывает. 

Беспроигрышные переговоры могут иметь ряд важных преимуществ перед 
конкурентными переговорами. На конкурентных переговорах я стремлюсь 

максимизировать свою собственную выгоду за счет минимизации выгоды, 
которую я приношу своему оппоненту. У меня две цели: максимизировать свою 

собственную выгоду и минимизировать его выгоду. У него две цели: 
максимизировать свою выгоду и при этом минимизировать мою. Поскольку наши 

усилия направлены на минимизацию общей выгоды, общая выгода будет 
меньше, чем могла бы быть в противоположном случае. Напротив, в 

переговорах, которые ведут к обоюдному выигрышу, обе стороны стремятся 
только к максимизации выгоды. Таким образом, при взаимовыгодных 

переговорах вполне вероятно, что общая стоимость нашего “пирога” будет 
больше, чем при конкурентных переговорах. 

В конкурентных переговорах вполне вероятно, что мой оппонент будет 
воспринимать меня как своего оппонента. У обеих сторон могут возникнуть 

неприязненные чувства. Это может привести к синдрому раскаяния 

покупателя. 2  Напротив, во время взаимовыгодных переговоров у моего 
партнера будет ощущение, что я активно работаю в его интересах. Гораздо 

меньше вероятность возникновения враждебности или сожалений покупателя. 
Таким образом, в случае взаимовыгодных переговоров вероятность повторения 

сделки для обеих сторон высока. Лучшие продавцы - это не те, кто заключает 
самые выгодные сделки, а те, кто развивает прочные отношения со своими 

клиентами и заказчиками на постоянной основе. 

Очевидно, что взаимовыгодные переговоры могут состояться только в контексте 

                                    
2 синдром раскаяния (покупателя) - чувства, которые часто появляются у покупателей дорогого 

блага — напр., недвижимости — сразу после того, как они совершают покупку и выражающиеся 

в тревоге и сомнениях в правильности выбора (прим. переводчика) 



доверия и уважения между сторонами. При отсутствии доверия и уважения я 

стремлюсь выиграть, заставляя своего оппонента проиграть, и наоборот, и мы 
возвращаемся к конкурентным переговорам. 

Применение принципов визуального Сквоша к переговорам 

Когда вы участвуете в переговорах в качестве нейтрального арбитра или 

заинтересованной стороны, вы можете использовать принципы визуального 
Сквоша для достижения взаимовыгодного решения, которое принесет пользу 

всем участникам. 

Первым шагом в визуальном Сквоше, конечно, является определение двух 
сторон, которые, по-видимому, конкурируют друг с другом, и установление 

первоначального взаимопонимания между ними. Чтобы установить его, 
переформулируйте переговоры таким образом, чтобы можно было 

удовлетворить потребности обеих сторон. Концепция справедливости 
подразумевает беспроигрышный исход для обеих сторон. 

Вторым шагом является определение первоначальных запросов каждой стороны 
— чего, по их словам, они хотят. В этом случае мы знаем, кто эти стороны, 

поэтому наш первый шаг - просто спросить их, чего они хотят добиться в ходе 
переговоров. Ответ может быть общим или конкретным. В любом случае клиент 

скажет что-то вроде:: 

"Соотношение цены и качества" или, возможно, "Я не готов заплатить больше 

100 долларов". 

"Хорошее качество" или, возможно, "Две рекомендации и банковская гарантия". 

"Мне нужно сделать это как можно скорее" или, возможно, "Фаза 1 должна быть 

завершена к концу месяца, а весь проект - к концу февраля". 

Следующий шаг - выявить основные ценности, на которых основаны требования 

каждой из сторон. Говорят ли они "Соотношение цены и качества" или "Я не 
готов платить больше 100 долларов", мы не знаем, какова их мотивация. 

Например, что они подразумевают под “соотношением цены и качества”? 
Основано ли это на цене продукта по сравнению с конкурирующими 

продуктами? Или это основано на качестве продукта? И если да, то как 
соотносится денежная стоимость продукта более высокого качества с денежной 

стоимостью продукта более низкого качества? И каковы качества продукта, 
которые делают его более качественным или менее качественным? Почему они 

не готовы платить больше 100 долларов? У них есть бюджетные ограничения? 
Или они видели другой продукт, который соответствует их потребностям и 

продается по цене 100 долларов? Если да, то соответствует ли этот продукт или, 
по крайней мере, не уступает по качеству тому, о котором они договариваются? 

До тех пор, пока мы не придем к более глубокому пониманию ценностей, 

лежащих в основе требований, мы не знаем, как максимизировать общую 
ценность для обеих сторон. 



Давайте рассмотрим пример, который имеет отношение к вам как к коучу. Вы 

предлагаете решения реальных проблем ваших клиентов. Что вы теряете, так 
это время. Чтобы приносить пользу своим клиентам, ценность, которую вы 

придаете своему времени, должна быть меньше ценности решения, которое вы 
им предлагаете. До тех пор, пока денежная ценность вашего времени меньше, 

чем ценность предлагаемого вами решения для вашего клиента, возможны 
беспроигрышные переговоры. Если клиент подходит к переговорам как к 

соревнованию, то вместо того, чтобы сосредоточиться на том, какую ценность 
принесет ему ваше решение, он сосредоточится на количестве времени, которое 

вы потратите на предоставление решения, и стоимости этого времени, а 
следовательно, и самого решения для него. Если вы в состоянии быстро 

предложить решение, то, с их точки зрения, в условиях конкуренции вы не 
должны брать слишком много, потому что вам не пришлось терять время. Это 

похоже на историю инженера, которого пригласили починить паровую машину. 
Он включает машину, прислушивается к издаваемому ею скрежещущему звуку, 

затем стучит молотком по определенному месту и… машина заработала. Он 

вручает владельцу машины счѐт на 10 000 долларов. Владелец машины, 
разумеется, запрашивает подробный отчет, и инженер повторно выставляет 

счет следующим образом: “Удар молотком — 10 долларов. Знание того, куда 
ударить, — 9 990 долларов. Итого — 10 000 долларов”. 

Выяснив реальные ценности, лежащие в основе переговоров каждой из сторон, 
мы можем стремиться к максимизации общей ценности переговоров и тем самым 

максимизировать ценность для каждой из сторон. Помните о критериях или 
аспектах переговоров, которые наиболее важны для каждой из сторон и 

которые имеют лишь ограниченную ценность. Например, в мире консалтинга 
клиенты санкционируют платежи в рамках своего бюджета. Они могут оценить 

ценность услуг коуча, но если они уже израсходовали свой годовой бюджет, то 
могут оказаться не в состоянии заплатить. Но, возможно, коуч мог бы подождать 

с оплатой до следующего года, когда у клиента появится новый бюджет и он 
сможет позволить себе эту работу. Клиента больше всего волнует не сумма 

гонорара, а то, когда он будет выплачен. Предлагая подождать с выплатами до 

следующего года, коуч может повысить их ценность для клиента, позволив ему 
использовать бюджет следующего года с минимальными неудобствами для себя. 

Таким образом, выгода для обеих сторон будет максимальной. 

На практике это означает, что вы можете быть счастливы предложить что-то, что 

представляет небольшую ценность для вас и большую ценность для вашего 
партнера по переговорам. Это повышает уровень взаимопонимания в ходе 

переговоров, и в обмен на вашу уступку вы можете ожидать, что ваш партнер по 
переговорам будет работать в ваших интересах, предлагая что-то важное для 

вас. Свяжите это со своей уступкой, сказав что-то вроде: "Я знаю, как важно для 
тебя иметь x, поэтому, думаю, я могу найти способ добиться этого для тебя..." и 

я был бы очень рад узнать у вас, возможно ли это?" К тому времени, когда будут 
достигнуты наиболее сложные этапы переговоров — те, которые важны для 



обеих сторон, — установится большое доверие и взаимопонимание, и обе 

стороны будут глубоко вовлечены в процесс. 

После того, как условия переговоров согласованы, рекомендуется предложить 

другой стороне что-то дополнительное, как символ взаимовыгодного 
сотрудничества. Это гарантирует, что после переговоров они останутся 

довольны процессом и вами. Это отличный способ наладить постоянный бизнес. 

Выбор между эксклюзивными вариантами 

В коучинге визуальный Сквош часто используется и для решения проблем, 

называемых эксклюзивными "Или". Эксклюзивные "Или" - это альтернативы, в 
которых у нас может быть альтернатива А или альтернатива Б, но мы не можем 

использовать оба варианта одновременно. Альтернативы считаются 
эксклюзивными, поскольку наличие одной исключает возможность наличия 

другой. Например, клиент может захотеть остаться на своей нынешней работе, а 
с другой стороны, он может захотеть сделать новую карьеру. Эти две 

альтернативы являются взаимоисключающими. Клиент разрывается на части, 
не в состоянии уйти, но в то же время недоволен тем, что остается. 

Визуальный Сквош позволяет перейти на уровень вверх - от поведения к 
ценности. Альтернатива A обеспечивает ценность A', а альтернатива B 

обеспечивает ценность B'. Например, работа вашей мечты может принести вам 
удовлетворение в карьере, но сохранение текущей работы может обеспечить 

вам стабильный доход. Конечно, если вы выберете работу своей мечты, вы 
потеряете стабильный доход от своей нынешней работы, но это не обязательно 

означает, что вы потеряете доход полностью. И если вы останетесь на своей 

нынешней работе, вы не обязательно потеряете возможность получать 
удовлетворение от работы, если вы готовы обсуждать изменения со своим 

работодателем. Пространство было создано с учетом, казалось бы, 
исключительных возможностей: вы можете найти способ быть в безопасности, 

осуществляя свою мечту, или найти способ добиться удовлетворения от работы 
в рамках вашей текущей карьеры, или найти третий вариант, которая 

обеспечивает как безопасность, так и удовлетворение от работы. 

Таким образом, визуальный Сквош также может быть использован в 

бизнес-контексте для выбора между, казалось бы, эксклюзивными 
альтернативами. 

Как мы принимаем решения 

Мы принимаем решение совершить определенное действие, потому что оно дает 
нам то, чего мы хотим. Однако мы часто неправильно понимаем, чего же мы на 

самом деле хотим. Например, кто-то может всю жизнь усердно трудиться, чтобы 
заработать деньги, и поэтому считать, что все, чего он хочет, - это деньги. На 

самом деле, деньги - это просто средство достижения цели. То, что деньги 
делают для нас, зависит от человека; для одних людей деньги олицетворяют 



безопасность, для других - достижение, для третьих - свободу. Каждый человек 

стремится к своим собственным ценностям (безопасности, достижениям или 
свободе), зарабатывая деньги. 

Очень часто мы не задумываемся о том, каковы наши истинные потребности и 
ценности. Вместо этого мы сознательно фокусируемся на чем-то, что, как мы 

подсознательно надеемся, принесет нам эти ценности. Визуальный эффект 
позволяет этим истинным подсознательным ценностям выйти на поверхность и 

начать действовать как явные движущие силы поведения и выбора. 

Эксклюзивные альтернативы 

Наша неспособность осознать собственные истинные ценности может привести 

нас к ненужным трудностям в случае наличия эксклюзивных альтернатив. 
Например, если владелец бизнеса уволит часть своих сотрудников по продажам 

и в то же время попросит оставшихся сотрудников по продажам сделать то же 
количество звонков, что и раньше, он будет задаваться вопросом, почему позже 

он потеряет своих лучших продавцов из-за эмоционального выгорания, 
оставшиеся сотрудники по продажам впадут в уныние, а продажи упадут. 

Сосредоточившись на двух разных видах поведения, которые являются 
взаимоисключающими, вы можете попасть в безвыходную ситуацию. Вместо 

этого, если вы сосредоточитесь на ценности, которую дает каждое поведение, 
вы найдете более сбалансированное решение. В приведенном выше примере 

предположим, что вместо того, чтобы уволить своих сотрудников по продажам, 
владелец бизнеса сосредотачивается на причине, по которой он хочет их 

уволить (“Что это даст мне?”). Как только он поймет, какая ценность на самом 

деле удовлетворяется, он может попытаться найти решение, которое даст ему 
все, что он хочет, без негативных побочных эффектов. 

Стремление к позитивному намерению 

Чтобы найти истинные ценности, которые определяют наши решения, нам 

нужно спросить себя: "Что это дает мне? Почему я этого хочу?" Как только мы 
найдем реальные ответы на эти вопросы, у нас больше не останется 

единственной альтернативы. Есть много способов достичь наших истинных 

целей и реализовать наши истинные ценности. 

Нам нужно постоянно задавать эти вопросы. Например, если клиент решает, что 

он хотел бы уйти со своей нынешней работы, он может рассмотреть следующие 
причины такого решения: 

Коуч: Почему вы хотели бы уйти со своей нынешней работы? Что это даст вам? 

Клиент: Уйдя с моей нынешней работы, у меня появилось бы время заниматься 

писательством. 

Коуч: А когда у вас появится время заниматься писательством, что это даст вам? 



Клиент: Когда я продолжу писать, я, возможно, закончу и опубликую свою 

книгу. 

Коуч: А когда вы закончите и опубликуете свою книгу, что это даст вам? 

Клиент: Когда я закончу и опубликую свою книгу, я получу признание, которого 
заслуживаю как автор. 

Коуч: И когда вы получаете признание, которого заслуживаете как автор, что 
это дает вам? 

Клиент: Когда я получу признание, которого заслуживаю как автор, я буду 
счастлив. 

Итак, в данном случае позитивным намерением является обретение счастья. 
Вместо того, чтобы беспокоиться о том, увольняться с работы или нет, ваш 

клиент может сосредоточиться на достижении счастья во всех его формах! 

Когда мы определим истинные ценности, которые лежат в основе наших 

решений, проблема эксклюзивных "Или" может исчезнуть. 

Применение визуального Сквоша к принятию логических 
решений 

Когда в вашей профессиональной жизни наступает момент, когда вы должны 

принять решение, и результаты этого решения кажутся безнадежными ("будь я 
проклят, если сделаю это, и будь я проклят, если не сделаю"), тогда, возможно, 

пришло время использовать принципы визуального Сквоша. 

Рассмотрите две альтернативы, которые вы рассматриваете: у вас может быть 

альтернатива А или альтернатива В, но не обе сразу. Выберите ту альтернативу, 
которая кажется вам более позитивной. Под позитивной мы подразумеваем ту, 

которая, по-видимому, удовлетворяет ваши высшие потребности, ваше 
стремление к свободе или приключениям. Какой из них вас больше всего 

привлекает? 

Как только вы найдете более позитивный вариант, скажем, альтернативу А, 

начните искать позитивное намерение А: что это даст вам? Когда вы ответите на 
этот вопрос, спросите себя: "А что это даст мне?" Что я получу, если у меня будет 

это?" Продолжайте задавать эти вопросы до тех пор, пока полностью не изучите 

преимущества альтернативы А и ценности, лежащие в ее основе. Вы поймете, 
что процесс завершен, когда не сможете найти более выгодную или ценную 

альтернативу, чем та, которую вы определили. Когда вы можете найти более 
высокую ценность, но она кажется вам далекой, теоретической и не привлекает 

вас, эта ценность не вызывает эмоционального влечения. 

Повторите процесс с альтернативой В. 

Возможно, вы обнаружите, что получили высокое значение, общее для обоих 
вариантов A и B. Это будет наивысшее общее значение из двух вариантов. 



Возможно, вы обнаружите, что не нашли значение, общее для обоих вариантов 

A и B. Если наивысшая ценность альтернативы А - это ценность А', а наивысшая 
ценность альтернативы В - это ценность В', спросите себя: "Что бы я хотел иметь 

в своей жизни, если бы у меня это было, я бы автоматически приобрел ценности 
А' и В'?" В этом случае это будет самое высокое общее значение из двух 

альтернативных вариантов. 

Как только вы получите наивысшую общую ценность из двух альтернатив, 

спросите себя, что вы можете сделать, какие у вас есть варианты, которые 
приведут вас к достижению этой наивысшей общей ценности. Как только вы 

найдете такой вариант, вы поймете, что он правильный, потому что у вас 
возникнет ощущение от обоих частей, что это общая ценность. 

Теперь начните спрашивать себя, каким образом ценности альтернативы А 
могут содействовать помогать и способствовать ценностям альтернативы Б и 

наоборот. Это поможет создать ощущение взаимопонимания между двумя 
альтернативами. Эти две альтернативы станут скорее 

взаимоподдерживающими, чем исключающими друг друга. 

Глава двенадцатая: Самореинтеграция 

Как коучи, мы можем забывать о том, что те же приемы, которые мы используем, 
помогая другим, могут принести счастье в нашу собственную жизнь. В этой 

заключительной главе мы собираемся развить идеи, представленные в 
остальной части книги, и рассмотрим два различных способа, с помощью 

которых вы можете использовать визуальный Сквош для себя. Первый способ - 
это когнитивный подход. В этой версии вы будете активно перебирать свой 

опыт, чтобы достичь нужных состояний, которые приведут к реинтеграции. 
Вторая версия - это более гипнотическая техника, в которой вы будете 

полагаться на свое подсознание для создания изменений. Для тех, кто не знаком 
с самогипнозом, мы предлагаем краткую технику, с помощью которой вы можете 

войти в транс. 

Когнитивная реинтеграция: распределение частей 

Поскольку именно вам предстоит решить проблему, можно четко определить 

контекст. Вы сами переживаете конфликт частей, поэтому знаете, когда и где 
это происходит. Вы можете просто подумать о конфликте частей в этом 

конкретном контексте и осознать, как меняется ваше состояние в ответ. 

Распределение частей становится интересным, потому что любой конфликт 

может быть определѐн, как навстречу-навстречу или навстречу-прочь, в 
зависимости от того, как он сформулирован. При работе с клиентами мы обычно 

используем тот же способ, которым они формулируют конфликт. Поработав с 
самим собой, вы поймете, какая форма конфликта более понятна. Вас 

привлекают оба варианта или привлекает и отталкивает какой-то один исход 

одновременно? 



Возможно, вы захотите распределить части тела по сторонам или рукам, хотя в 

этой версии реинтеграции каталепсия не обязательна, и мы не будем на нее 
полагаться. Конечно, если вы находитесь в очень глубоком трансе, не 

стесняйтесь попросить свое подсознание провести для вас полную 
реинтеграцию без содержания! Мы обсудим, как это сделать, в разделе о 

гипнозе ниже. 

В любом случае, поскольку эта работа в большей степени идѐт на когнитивном 

уровне, вы можете работать с одной частью за раз; нет необходимости 
назначать руки или даже символы. В случае самоинтеграции символы, которые 

вы будете использовать, - это просто способы, которыми вы думаете об этих 
частях. Вы можете обнаружить, что одна часть вызывает воспоминания, а 

другая - мечты наяву. Как бы вы ни представляли эти две части в своем 
внутреннем опыте, это совершенно нормально и обоснованно. 

Как упоминалось ранее, один из способов концептуализации реинтеграции 
заключается в том, что это переговоры. Обе ваши части хотят того, что отвечает 

вашим наилучшим интересам. Проходя через этот когнитивный процесс, имейте 

в виду, что вы сами ведете переговоры, в которых в ваших интересах добиться 
беспроигрышного результата. Это означает, что неважно, в каком направлении 

вы идете в отношении конфликта, вы знаете, что у вас есть ресурсы и навыки 
для достижения положительного результата. 

Восхождение по логическим уровням 

Когда вы начинаете восхождение, точно так же, как при работе с клиентом, вы 

подбираете наилучшее из возможных состояний. Когда вы уделите время тому, 

чтобы сосредоточиться на своем собственном опыте, вы поймете, когда ваше 
состояние изменится. Для этого необходимо обращать внимание на то, что вы 

чувствуете по мере развития процесса. 

Как и в случае с работой с клиентом, мы рекомендуем начинать с более 

позитивной части, потому что это проще. Когда вы начнете восхождение, 
проявите любопытство к тому, что эта часть делает для вас. Вы удивительный 

человек, и тот факт, что у вас есть эти две составляющие, показывает 
изобретательность вашего ума. Наличие этих составляющих позволяет вам 

увидеть проблему с обеих сторон, так почему бы не поинтересоваться, что же 
движет этими составляющими? Поскольку это более когнитивный процесс, вы 

обнаружите, что на ум приходит множество идей и номинализаций. Не 
привязывайтесь ни к одному из них, а просто позвольте процессу продолжаться 

и проявляйте любопытство. Поначалу вы обнаружите, что некоторые из 
номинализаций не несут в себе сильного эмоционального заряда. Это будут 

скорее идеи, мысли, которые до сих пор не приходили вам в голову, когда вы 

будете рассматривать конкретную часть. Чем выше вы поднимаетесь по 
уровням, тем сильнее будет эмоциональный заряд. Вы поймете, что достигли 

достаточно высокого уровня, когда заметите явное изменение состояния. 



Возможно, какая-то часть вас даже скажет: “Да, вот оно!” Если вы заметите, что 

эмоциональный заряд снижается, возможно, вы поднялись слишком высоко - в 
абстракцию. Вернитесь на пару шагов назад и обратите внимание на то, что 

происходит. 

Если вы больше ориентированы на “мыслительный” опыт, на диалог с самим 

собой, тогда вы можете просто спросить себя: "Какое намерение стоит за этим?" 
Начните восхождение так же, как вы бы делали это с клиентом, задавая себе 

вопросы и ожидая изменения состояния. Если вы больше ориентируетесь на 
визуальное восприятие, то, возможно, слова не являются лучшим средством 

коммуникации. Вместо этого вы можете обнаружить, что проходите через серию 
внутренних образов, пока какой-нибудь образ не вызовет достаточно сильного 

изменения состояния, чтобы вы поняли, что "вот оно". 

Если вы относитесь к тем, у кого более выражены кинестетические 

предрасположенности, процесс восхождения будет немного отличаться. В то 
время как люди, говорящие с самим собой и ориентированные на визуализацию, 

используют номинализации или образы, чтобы вызвать синестезию состояния, 

вы можете сортировать непосредственно по состоянию. Вы поймете, что 
достигли наивысшего позитивного намерения, когда состояние станет наиболее 

сильным, когда оно достигнет своего пика. Затем это состояние становится 
движущей силой всей реинтеграции. 

Поиск скрытых способностей 

Эта часть также довольно проста. Вы используете ту же стратегию, что и при 

работе с клиентом. Вы можете быть очарованы тем фактом, что каждая часть вас 

обладает определенными бесценными способностями. Возможно, вы даже 
поймаете себя на том, что, размышляя над каждой частью, мечтаете о временах 

и местах, где навыки, заложенные в этой части, могут пригодиться. Как коуч, вы 
находитесь в уникальном положении, потому что уже полностью приняли 

предварительные рамки этого шаблона. Это означает, что процесс восхождения 
по уровням и поиск скрытых способностей станут проще и понятнее! 

Реинтеграция 

Эта часть требует активного участия вашего подсознания, поэтому вы будете 
использовать свое воображение. Пусть позитивная сторона выберет один из 

навыков и перенесет его в конфликтующую часть. Когда вы будете думать о 
конфликтующей части, представьте, как она по-другому проявляет себя теперь, 

когда у нее есть эта способность. Затем выберите одну из способностей из 
конфликтующей части и примените ее к позитивной стороне. Вы можете себе 

представить, на что это будет похоже, когда эта позитивная сторона будет 
обладать тем же навыком, что и конфликтующая сторона. Вы можете пройти 

через этот процесс, приобретя столько способностей и умений, сколько у вас 
есть для каждой части. Для реинтеграции мы объединяем эти навыки. Вы берѐте 



позитивную сторону и принимаете ее у конфликтующей стороной, а затем 

берете мастерство конфликтующей стороны и принимаете его позитивной 
стороной. Таким образом, вы переходите от одной стороны к другой, пока не 

изучите все навыки обеих сторон. 

Заключительным этапом реинтеграции является выработка новых способов, с 

помощью которых вы сможете реализовать свое высшее позитивное намерение. 
Помните, проблема возникает не из-за того, что у вас есть конфликтующие 

части. Проблема возникает, когда есть убеждение, что обе эти части 
взаимоисключают друг друга. Переговоры, которые происходят между частями, 

направлены на то, чтобы установить, что они не являются эксклюзивными. И не 
только это, но существует бесчисленное множество других способов, с помощью 

которых вы (и части) можете достичь своей цели, не теряя важных аспектов ни 
одной из частей. Итак, теперь, когда у вас есть высочайшее позитивное 

намерение и целый ряд навыков, вам может быть интересно узнать, как вы 
можете достичь позитивного намерения различными способами. 

Эта часть процесса реинтеграции требует, чтобы вы снова использовали свое 

воображение. Ваше подсознание знает, в каком направлении вам двигаться, 
потому что оно знает энергию конечного состояния, которая возникает из 

самого высокого позитивного намерения. Ваша задача — составить план - 
разработать стратегию новых способов, с помощью которых вы сможете достичь 

этого чувства. Эти новые способы могут включать в себя элементы каждой 
части, или вы можете обнаружить, что создаете совершенно новые способы 

сделать это. 

Например, предположим, что у вас возник конфликт, когда одна часть вас хочет 

уйти с работы, а другая - остаться. Наивысшее позитивное намерение в этом 
примере - это счастье. Вы можете начать разрабатывать план повышения 

уровня счастья, оставаясь на текущей работе, возможно, проводя больше 
свободного времени за своими интересами. С другой стороны, вы могли бы 

повысить уровень счастья, сменив работу на более приносящую 
вознаграждение, стабильную или соответствующую вашим ценностям. Третьим 

вариантом может быть признание того, что счастье - это внутреннее состояние, 

и, следовательно, оно зависит от вас самих, а не от внешних обстоятельств. 
Конечно, есть много других идей и размышлений, которые можно было бы 

породить; это просто для того, чтобы проиллюстрировать некоторые 
возможности включения частей или выхода за их рамки. 

Эта версия техники Сквош очень когнитивна, но вы используете некоторые 
подсознательные процессы, включая свое воображение, хотя по большей части 

это происходит на сознательном уровне. Если вы имеете опыт работы с 
гипнозом, у вас может быть больше склонности к подсознательному; однако с 

помощью НЛП изменения могут происходить как с помощью когнитивного 
подхода, так и через дверь подсознательного. Несмотря ни на что, для того, 

чтобы произошли изменения, необходимо задействовать как сознание, так и 



подсознание. Какой бы способ ни был более удобным для вас, он даст лучшие 

результаты. 

В следующей части мы рассмотрим более подсознательную версию Сквоша, 

которую вы можете использовать в сочетании с самогипнозом. 

Гипнотическая реинтеграция 

В этой второй версии самоинтеграции мы используем более подсознательный 
подход. Преимущество такого подхода в том, что он в значительной степени 

снимает с вас сознательное давление, связанное с сознательным 

формированием номинализаций и состояний. Еще одним преимуществом 
является то, что на этом этапе вы знаете схему досконально, а это значит, что 

когнитивные действия могут изменить результаты, потому что вы сознательно 
знаете, что будет дальше. Выполнение процедуры реинтеграции с помощью 

гипноза позволяет избежать любых помех, которые могли бы помешать вам 
прийти к положительному решению. Этот метод также хорош, если вы активно 

пользуетесь самогипнозом и предпочитаете испытывать изменения с помощью 
транса. 

В следующем разделе мы представим несколько основных техник самогипноза, 
которые вы можете использовать для того, чтобы вызвать транс у себя. Эти 

техники просты в использовании, даже если у вас нет опыта в самогипнозе. Если 
у вас есть стандартная практика самогипноза и вы легко впадаете в глубокий 

транс, тогда смело переходите к следующему разделу, где мы начнем изучать 
способы, с помощью которых вы можете использовать визуальный прием во 

время транса. 

Самогипноз 

Техника номер один 

Эта первая техника включает в себя использование диалога с самим собой и 
воображения для создания гипнотического состояния. Для начала поставьте 

ступни на пол и положите руки на колени. С открытыми или закрытыми глазами 
переместите внимание на правую руку. Концентрируя на этом внимание, 

повторяйте про себя: “Моя правая рука расслабляется”. Проделайте это три 

раза, а затем перенесите внимание на левую руку и повторите. После того как 
обе руки будут расслаблены, сосредоточьтесь на своей правой ноге: “Моя 

правая нога расслабляется”, а затем на левой ноге: “Моя левая нога 
расслабляется". 

Затем позвольте своему осознанию сосредоточиться на дыхании и повторите 
про себя три раза: “Мое дыхание легкое и комфортное”. Теперь переключите 

свое внимание на сердцебиение и повторите про себя: “Мое сердцебиение 
ровное и спокойное”. Потратьте несколько мгновений на то, чтобы 

прочувствовать свое сердцебиение. Сначала это может быть кинестетическое 



ощущение биения в груди, но, возможно, оно перерастет в способность слышать 

биение собственного сердца. Чем больше вы концентрируете свое внимание на 
этом, тем легче становится слышать биение собственного сердца. Это оказывает 

глубокое влияние на ваше состояние. 

Теперь пришло время задействовать визуальную часть вашего процесса. 

Просканируйте свое тело и обратите внимание на расслабление и комфорт. 
Когда вы испытываете это, какой цвет приходит вам на ум? Обратите внимание 

на цвет, символизирующий расслабление и комфорт, которые вы испытываете. 
Делая это, вы можете заметить, что некоторые части вашего тела еще не 

ощущают этого цвета. Если вы почувствуете, представьте, что посылаете волну 
расслабления, этот цвет, в те части вашего тела. Продолжайте этот процесс до 

тех пор, пока этот цвет комфорта не распространится по вам полностью. 

На этом этапе вы можете углубить транс. Один из способов сделать это - 

представить, что вы стоите на верхней ступеньке лестницы и начинаете 
спускаться вниз. С каждым шагом вы можете погружаться в транс все глубже. 

Обратите внимание на ощущения от ступеней, из чего они сделаны, их цвет и 

окружающую обстановку. На этой лестнице может быть столько ступеней, 
сколько вам нужно, чтобы погрузиться в глубокий и комфортный транс. 

Другой способ углубить транс - это фракционирование. Фракционирование - это 
легкое выведение себя из транса, а затем возвращение в него. Чем больше вы 

фракционируете транс, тем глубже он становится. Вы можете сделать это, 
открывая глаза на каждый счет, считая в обратном порядке от 50. На каждом 

счете вы можете закрыть глаза, а затем снова открыть их. Например, досчитайте 
до 50, затем закройте глаза. Прежде чем считать до 49, откройте глаза, а когда 

досчитаете до 49, снова закройте их. Продолжайте этот процесс до тех пор, пока 
ваши глаза не захотят оставаться закрытыми. 

Второй прием 

Если вы умеете входить в транс и испытывать гипнотические явления, то вам 

может понравиться эта индукция. Идея заключается в том, что вы можете 
использовать гипнотические явления в качестве самой индукции. Сидя, 

поставив ноги на пол и положив руки на колени, выберите одну руку в качестве 

руки для погружения в транс. Затем выберите один палец на этой руке в 
качестве своего трансового пальца. Направьте свое осознание на этот палец и 

повторяйте про себя: “Мой палец становится легче, мой палец движется”. 
Используйте свою лучшую гипнотическую интонацию. Произнесите эти слова 

про себя так, как если бы вы устно представляли их клиенту. Возможно, вы даже 
захотите услышать слова, произнесенные чьим-то другим голосом, кем-то, с кем 

у вас сильная гипнотическая связь. Когда вы услышите эти слова, дающие 
рекомендации относительно вашего осознания в этой руке или в этом пальце, 

вы, возможно, начнете замечать происходящие изменения. Если вы будете 
наблюдать за этим пальцем, то, возможно, начнете замечать крошечные 



идеомоторные движения. Если ваши глаза закрыты, вы их почувствуете. 

Как только у вас получается двигаться, вы входите в транс или, по крайней 
мере, неосознанно участвуете в процессе. Как только это движение началось, 

вы можете продолжить с помощью позитивного самовнушения для успокоения, 
расслабления и углубления переживания. В зависимости от того, насколько вы 

развили свои гипнотические способности, этот процесс может быть очень 
быстрым или занять немного больше времени. Однако чем больше вы 

практикуетесь, тем легче это становится, так что в конечном итоге, когда вы 
начнете действовать с намерением войти в транс, это будет просто намерение, 

которое запустит транс. Вам не понадобится процесс индукции. 

Любой метод, который вы выберете для самогипноза, будет работать. Наша цель 

- познакомить вас с некоторыми приемами, которые вы можете использовать. 
Исследуйте силу своего СОзнания, экспериментируя с этими техниками и 

другими вариантами самогипноза, пока не найдете наиболее подходящую 
формулу. 

Гипнотическая самореинтеграция 

Теперь, когда вы вошли в комфортный транс, мы можем начать процесс 
реинтеграции обеих частей. Находясь в трансе, мы склонны к гораздо большей 

ассоциативности, поэтому этот процесс может произойти быстро, поскольку вы 
будете гораздо более чувствительны к едва заметным изменениям в своем 

состоянии. 

Начнем с более позитивной части. В отличие от других версий визуального 

Сквоша, где мы искали символы, на этот раз вашим символом будет реальное 

восприятие части. Размышляя о положительном моменте, вспомните либо время 
и место, когда вы в последний раз испытывали это, либо, если вы еще этого не 

испытывали, представьте, каково было бы оказаться в такой ситуации. Пока вы 
находитесь в этой части, обратите внимание на то, что вы видите, слышите, 

чувствуете, и на любые другие детали, которые могут оказаться важными. По 
мере того, как вы будете ассоциироваться с позитивной частью, осознайте свои 

чувства. Мы будем использовать их для восхождения по уровням. Как и в 
предыдущей версии, представляя себе, что это вам даѐт, вы ожидаете 

изменения состояния. По мере продвижения вперед следует иметь в виду, что у 
вас может произойти сильное изменение состояния по мере того, как вы будете 

ассоциироваться с каждой частью этого опыта. 

В таком случае следует задать себе вопрос: “Устойчиво ли это состояние?” Это 

еще раз возвращает нас к вопросу об энергии конечного состояния. Например, 
когда вы общаетесь с другими людьми, вы можете испытывать внезапный 

прилив возбуждения. Возбуждение - прекрасный ресурс, однако оно не может 

быть устойчивым в течение длительного периода времени. Когда это 
произойдет, проявите любопытство к тому, какое позитивное состояние за этим 

стоит. Когда вы начнете проходить через эти состояния, не важно, связываете 



ли вы сознательно с этим номинализацию или символ или нет. Мы используем 

ассоциативный опыт, эмоцию, как инструмент для поиска наивысшего 
позитивного намерения. 

Как только вы изучите позитивную энергию конечного состояния, настанет 
время перейти к альтернативной части. Поскольку вы находитесь в уникальном 

положении понимания этого паттерна и то, как работают части, эмоции и 
проблемы, восхождение будет довольно легким. Поначалу вы можете 

обнаружить, что имеется эмоциональное состояние, вызывающее проблемы или 
явный конфликт. Как и в случае с позитивной стороной, помните, что вы ищете 

энергию для достижения конечного состояния. Негативное состояние или 
эмоция, из-за которых вы чувствуете, что у вас нет ресурсов, не являются 

полезными для поддержания. Поэтому вы можете спросить свое подсознание, 
что находится по ту сторону этого состояния. Вы можете почувствовать, что 

действительно перемещаетесь между состояниями, как если бы вы 
перемещались в пространстве, особенно если вы находитесь в более глубоком 

трансе. 

В процессе реинтеграции будет задействовано еще меньше сознательного 
участия. В отличие от когнитивной версии визуального Сквоша, вы можете не 

осознавать, какие навыки приобретут обе стороны. Вместо этого, поскольку 
ваше подсознание уже в деле, вам просто нужно установить намерение для 

обмена навыками. Это означает знать, что у обеих сторон есть навыки, и 
позволить подсознательному обмениваться навыками каждой из сторон 

конфликта. Вы можете попросить подсознание сделать это, а можете просто 
спокойно знать, что это происходит. Это интересный опыт, потому что вы можете 

обнаружить, что у вас возникают связанные с ним кинестетические ощущения. У 
вас может возникнуть ощущение, что что-то перемещается от вас от одного бока 

к другому. Ваше подсознание также может дать вам визуальные представления 
о происходящем. Возможно, ваше подсознание предоставит символическое 

представление о происходящем обмене. Это может быть какой-то образ, 
соединяющий обе стороны проблемы, или, возможно, картинки, 

перемещающиеся с одной стороны на другую. Каким бы способом ваше 

подсознание ни хотело донести этот процесс до вашего сознания, вы можете 
спокойно отдыхать, зная, что происходят перемены. 

Последняя часть этой интеграции заключается в том, чтобы объединить обе 
части на подсознательном уровне. Мы делаем это, представляя обе части, обе 

ситуации, бок о бок и позволяя им смешаться. Представьте, что образы 
накладываются друг на друга. Это окажет очень интересное воздействие на 

ваше сознание. Поскольку обе стороны накладываются друг на друга, 
становится очень трудно четко различить какую-либо часть или даже понять 

смысл визуального представления, которое вы видите. Как только это 
произойдет, позвольте изображениям поблекнуть, а вашему разуму начать 

свободно дрейфовать в свободном пространстве. 



Этот дрейф - очень важная часть процесса. На самом деле, это ценный 

инструмент в большинстве гипнотических процессов. Позволяя подсознанию и 
сознательному разуму "плыть по течению", вы открываете пространство для 

новых связей, которые устанавливаются в вашей неврологии. По мере того, как 
ваш разум погружается в размышления, чувства и мечты, ваше подсознание 

будет преподносить вам новый символ, новое представление о вас едином. Вы 
поймете это, когда почувствуете изменение состояния, которое полностью 

соответствует вашей энергии конечного состояния. Наслаждайтесь этой частью 
процесса и уделяйте ему столько времени, сколько вам нужно. Когда все будет 

готово, вы сможете вернуться в любое удобное для вас положение. Простой 
способ сделать это - сосчитать в уме от одного до пяти. Вы также можете 

вернуться к тем ступеням, по которым вы изначально спускались, чтобы 
углубить транс, если вы использовали эту форму углубления. 

Всегда приятно уделить несколько минут тому, чтобы поблагодарить свое 
подсознание за ту работу, которую оно для вас проделало. Это может показаться 

банальным жестом, учитывая, что подсознание, в общем-то, вы и есть. Однако 

вы можете быть приятно удивлены результатами, которые это даст. Если вы 
сейчас на минутку закроете глаза и поблагодарите свое подсознание за все 

позитивные изменения, которые оно внесло в вашу жизнь, обратите внимание, 
что произойдет. Вы увидели изображение или ощутили какое-то чувство? 

Изменилось ли ваше состояние? Всем нравится, когда их ценят. Признателен 
вам за все, чего вы достигли, за все изменения, которые вы внесли, за все, чему 

вы научились. 

Глава тринадцатая: Заключение 

Мы хотели бы воспользоваться моментом, чтобы поблагодарить каждого из вас 

за то, что вы потратили время на изучение и чтение вместе с нами и на 
протяжении всего вашего путешествия по визуальному миру. Мы искренне 

надеемся, что вы продолжите экспериментировать и изучать все возможности 
для ведения переговоров между различными частями вас самих и окружающим 

миром. Как и в случае с любым паттерном НЛП, успех визуального Сквоша 

зависит от энергии, которую вы в него вкладываете, поэтому наслаждайтесь 
изучением собственного творческого потенциала и всех способов адаптации 

визуального Сквоша при работе с клиентами, в бизнесе или с самим собой. Это 
лишь малая часть множества способов, которыми вы можете использовать этот 

шаблон и разрабатывать свои собственные его вариации. 

Вы прошли долгий путь по визуальному Сквошу НЛП. Вы овладели рядом 

навыков коучинга и гипноза, включая извлечение символов, каталепсию и 
восхождение по логическим уровням. Эти навыки полезны не только в рамках 

этого паттерна, но и во многих других. 

Вы также изучили, как можно использовать визуальный Сквош различными 

способами. Независимо от того, требует ли ситуация проведения разговорного 



Сквоша, Сквоша без содержания или Сквоша в глубоком трансе, вы хорошо 

подготовлены. Поскольку вы понимаете основную структуру изменений и 
мета-паттерн, то у вас есть прекрасная возможность создавать свои 

собственные разновидности визуального Сквоша, а также свои собственные 
оригинальные паттерны. 

Наконец-то у вас есть инструменты для использования Сквоша не только в 
коучинге, но и в бизнесе, а также в общении с самим собой. Этот шаблон 

невероятно универсален и может быть применен в любой обстановке, где 
проходят переговоры. Визуальный Сквош гарантирует вам беспроигрышный 

результат на ваших внешних и внутренних переговорах. Вы даже можете 
исследовать новые способы интеграции различных частей себя, которые 

приведут вас к большему счастью, успеху и благополучию. 

Мы, безусловно, надеемся, что вам понравился этот процесс обучения, и вы 

поделились с нами своей энергией и временем. Что касается ваших клиентов, 
обучения и вашего собственного сознания и подсознания, оставайтесь 

любознательными и наслаждайтесь всем, что может принести вам любопытство. 

Приложение: Развитие навыков калибровки 

Как мы уже говорили на протяжении всей этой книги, умение корректировать 
состояния вашего клиента, а также его подсознательные коммуникации 

является важнейшей частью визуального тренинга и коучинга в целом. В этом 
разделе мы расскажем о нескольких стратегиях улучшения ваших навыков 

калибровки, чтобы вы могли заметить даже малейшее изменение состояния или 
связи. Эти стратегии можно применять как с клиентами, так и в повседневной 

жизни. По мере того, как вы будете практиковаться, ваши навыки калибровки 
значительно улучшатся. 

BMIRs (Behavioral Manifestations of Internal Representations) 

BMIR (Поведенческие проявления внутренних представлений) - это связь между 

вашими мыслями и вашей физиологией. Наше тело показывает внешнему миру, 
как мы думаем и чувствуем. Типичные BMIR включают частоту дыхания, 

мышечное напряжение или расслабление, цвет кожи и движения глаз. 

Вопрос в том, что именно вы должны искать? Одним словом, ничего! То есть, 
если вы будете активно что-то искать, вы пропустите большую часть 

неосознанного общения, исходящего от вашего клиента. Это связано с тем, что 
вы, скорее всего, будете использовать неправильное видение коучинга. Мы 

более подробно рассмотрим это чуть позже. А пока давайте сосредоточимся на 
том, что вы будете осознанно и неосознанно замечать. 

У всех нас есть фильтры, убеждения, ценности и идеи, которые определяют 
способ восприятия информации органами чувств. Как только информация 

проходит через эти фильтры, мы создаем ее внутреннее представление, в 
котором можем искажать, удалять или обобщать информацию. Это просто 



означает, что мы берем внешнюю информацию и приспосабливаем ее к нашей 

внутренней карте мира. Мы можем изменять эту информацию, исключать ее 
часть или всю целиком, или же можем начать применять ее в других ситуациях. 

Это внутреннее представление затем влияет на наше состояние. Оно вызывает у 
нас чувства или внутренний опыт. Состояние, которое мы генерируем на основе 

этих чувств или опыта, затем проявляется физически в нашем поведении. 
Поведение в этом контексте включает в себя как сознательные действия, так и 

подсознательные физиологические реакции. 

Представьте, что кто-то находится под гипнозом. Сначала слова гипнотизера 

фильтруются через представления клиента о том, что такое гипноз и на что это 
может быть похоже (вот лишь несколько фильтров). Затем эти слова начинают 

создавать у клиента внутреннее переживание, которое соответствует его 
картине мира. Это приводит к изменению состояния клиента. Возможно, он 

испытывает комфорт, умиротворение или осознает, что входит в транс. 
Наконец, это состояние проявляется в изменении дыхания клиента, 

расслаблении его мышц, изменении цвета кожи и закрытии глаз. 

Эти поведенческие проявления внутренних репрезентаций, или BMIR, являются 
ключами, которые дают нам представление о том, что происходит в сознании 

клиента. В визуальном Сквоше есть несколько BMIR, на которые вы могли бы 
обратить внимание. Первый набор - это то, как клиент описывает конфликт. Вы 

обращаете внимание на то, как он пространственно разделяет эти две части. Вы 
также обращаете внимание на изменения в его физиологии, которые указывают 

на проблемное и ресурсное состояния. На протяжении всей игры вы также 
можете заметить мимические движения, указывающие на состояние транса. Вся 

сенсорная информация, которую дает вам клиент, может оказаться полезной. 
Что-то из этого вы можете использовать, что-то просто записать, а с чем-то 

вообще ничего не делать. 

Итак, теперь вы возвращаетесь к вопросу: как вы оцениваете эти изменения в 

поведении? В процессе коучинга, если вы активно ищете положительные 
изменения, есть вероятность, что вы многое упустите. Это связано с тем, что, 

когда вы активно что-то ищете, вы используете очень специфический тип 

зрения, фовеальный3, который использует центральную область поля зрения. 
Этот тип зрения не самый полезный для регистрации движения. Представьте 

себе древних людей, бродящих по джунглям в поисках пищи. Саблезубый тигр 
приближается к ним с левой стороны. Если бы эти люди использовали только 

фовеальную часть поля зрения в поисках пищи, они бы не заметили 
приближения тигра и стали бы его обедом! Напротив, люди обладают высокой 

адаптивностью, и у древних обитателей джунглей был другой взгляд. Они 
смотрели таким образом, что могли видеть движение по бокам, спереди, сверху 

и снизу, даже чуть позади себя. Это тот тип зрения, который мы используем для 

                                    
3 Фовеальное зрение - занимает всего лишь 5 градусов поля зрения 



регистрации BMIR. 

При работе с клиентами лучшим индикатором BMIR является движение. Мы 
подразумеваем движение в самом широком смысле. Это могут быть 

подергивания пальцев или постукивание ногой, но также могут быть изменения 
в дыхании, в движениях глаз, в румянце, в расслаблении или напряжении 

мышц. Все это может свидетельствовать о том, что внутри клиента что-то 
происходит. Цель данной статьи не в том, чтобы делать какие-либо выводы о 

том, что могут означать эти движения. Мы не читаем мысли, мы просто замечаем 
различия. Например, клиент может покачивать ногой во время разговора. 

Некоторые могут быть склонны интерпретировать это как признак нетерпения, 
нервозности или чего-то еще негативного. Возможно, клиент отбивает ритм, 

или, возможно, это входит у него в привычку. Нам было бы интересно узнать, в 
каких точках покачивание прекращается. Чем меньше времени мы тратим на 

интерпретацию, тем лучше понимаем, что происходит перед нами. 

В оставшейся части этой главы мы расскажем о техниках, которые вы можете 

практиковать, чтобы развить свои навыки калибровки до такого уровня, чтобы, 

когда вы работаете с клиентом, все происходило автоматически, и вам даже не 
нужно было осознавать это. 

Сортировка для жизни 

Это замечательный метод, позволяющий изменить способ, которым ваш мозг 

обрабатывает сенсорную информацию. В следующий раз, когда вы окажетесь в 
общественном месте или в комнате с другими людьми, найдите минутку и 

устройтесь поудобнее. Начните с того, что визуально вы будете фиксировать 

только те объекты, которые обитают в вашем окружении. Сюда входят люди, 
животные (если они есть), растения (если они есть), возможно, даже 

насекомые! Опять же, интерес представляют только те объекты, которые 
являются живыми. Все остальное может отойти на второй план. Ваше 

подсознание знает, как это сделать; мы делаем это постоянно. Вспомните, когда 
вы в последний раз смотрели фильм. Вы “выбрали” этот фильм, и все остальное 

выпало из вашего сознания. С этим намерением начните осматривать комнату. 
Возможно, вы заметите, что начинает происходить что-то интересное. 

Некоторые люди описывают это как затемнение всего, что не является живым, 
так что все живое оказывается в пузыре света. Другие ощущают это так, как 

будто неживое отодвигается на задний план, в то время как живое выходит на 
передний план. 

Как только вы получите этот опыт, усовершенствуйте его. Определите, что вы 
сортируете человеческую жизнь. Человеческая жизнь - самый важный элемент 

вашего окружения. Изучая свое окружение, обратите внимание на то, что 

происходит с людьми в сравнении со всем остальным. 

Это очень полезно, поскольку значительно снижает визуальные помехи, 

которые могут возникнуть при работе с клиентами. 



Состояние коучинга 

Приведение себя в порядок в жизни - это первый шаг. Теперь нам нужен способ 
получить доступ к правильному видению и внутреннему состоянию, чтобы быть 

открытыми для малейших изменений. Когда клиент меняет состояние, 
происходит движение. Это может быть движение конечностей, однако чаще 

всего это изменение дыхания, частоты сердечных сокращений, цвета глаз или 
кожи. Умение распознавать эти типы движений сделает вас невероятно 

влиятельным коучем. 

Упражнение, которое я собираюсь описать, поможет вам достичь идеального 
состояния для коучинга. Это состояние включает в себя успокоение ваших 

сознательных процессов, чтобы ваше подсознание могло свободно замечать 
неосознаваемые коммуникации клиента, а также взаимодействовать с ним как 

сознательно, так и подсознательно. 

Сядьте поудобнее и найдите на стене перед собой точку, на которой вы сможете 

сфокусировать свой взгляд. Если у вас есть угол картины или какой-либо другой 
край, это может быть проще. Когда вы смотрите на эту точку, представьте, что 

видите самую крошечную точку в этом месте. Вы можете видеть различия в 
цвете, в освещении и тени, и вам кажется, что вы видите крошечные молекулы, 

из которых состоит эта точка. Прищурьте свой взгляд так сильно, чтобы 
казалось, что вы можете видеть прямо сквозь эту точку. 

Теперь расслабьте зрение. Вы все еще можете видеть это пятно, но можете 
видеть и остальную часть стены перед собой. Продолжая смотреть на это пятно, 

начните видеть, что находится справа от вас, а что слева. Когда вы увидите, что 

находится по бокам от вас, и стену перед вами, вы сможете ощутить 
пространство перед вами и пространство позади вас. Обратите внимание на 

звуки, доносящиеся слева, справа, перед вами, позади вас, над вами и под вами. 
Вы даже можете ощутить пространство над собой и пространство под собой. 

Обладая таким расширенным сознанием, представьте, что вы можете обернуть 
свое осознание вокруг себя. Если вы работаете с клиентом, оберните свое 

расширенное осознание вокруг него. Это почти как создание “пузыря коучинга”. 

Находясь в этом состоянии, представьте, как легко вам будет работать с 

клиентами, видя все, о чем они говорят. Это упражнение невероятно полезно, 
потому что оно активизирует ваше периферическое зрение. Оно выполняет 

несколько разных функций. Оно воздействует на вашу парасимпатическую 
нервную систему, вашу реакцию на расслабление. Это невероятно полезное 

состояние для вас, когда вы работаете с клиентами. Оно также избавляет вас от 
необходимости разговаривать с самим собой. И, наконец, поскольку вы 

получаете доступ к периферийному зрению, вам становится намного легче 

фиксировать движение. Этот навык был заложен в нас тысячелетиями 
эволюции. Помните, как наши древние родственники сражались в джунглях с 

тигром? Когда у вас периферийное зрение, вы с большей легкостью различаете 



движение. 

Наслаждайтесь повторением обоих этих упражнений снова и снова, чтобы ваше 
подсознание начало выполнять их автоматически. Чем больше вы 

практикуетесь, тем легче это становится. Придет клиент, и у вас возникнет 
намерение войти в состояние коучинга, и оно будет развиваться. Вы также 

можете с удовольствием практиковать их вне контекста коучинга. Возможно, вы 
будете удивлены тем, что заметите в своем окружении и в ваших 

взаимодействиях то, чего раньше не замечали. 
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