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« Jak zdoby¢i utrzymac zaufanie?
- Jak opanowac zasady mowy cafa?
« Jak postugiwac sie subtelng perswazja?

Naucz sie wptywac na ludzi,
by na Twoje prosby odpowiadali entuzjastycznie: , TAK!!

14
.

Wyobraz sobie, ze potrafisz:

- wywierac doskonate pierwsze wrazenie,

« wychwytywac subtelne sygnaty, méwiace Ci, o czym tak naprawde myslg inni,
« przekonywac, ze jeste$ idealnym kandydatem do pracy na danym stanowisku,
« bez problemu nawigzywac kontakty z osobami ptci przeciwnej,

» zdobywac zaufanie, zanim jeszcze cokolwiek powiesz,

- inspirowac i sprawiac, by ludzie przy Tobie czuli si¢ wyjatkowo,

« przekazywac swoje pomysty z pozycji dyskretnego autorytetu.

Wydaje Ci sie czasem, ze ludzie gorzej od Ciebie wyksztatceni i majacy znacznie mniejsze
kwalifikacje zdobywaja wyzsze stanowiska, zarabiaja wiecej pieniedzy i 0siaggaja imponujacy
zawodowy sukces? Czy posiadaja oni jakie$ szczegdlne umiejetnosci? Tak! Ich sekret

to perfekcyjne zrozumienie zasad komunikagji, zarowno werbalnej, jak i niewerbalnej.

Jesli masz dos¢ bycia szarg myszka i chcesz wreszcie zabtysng¢ — czy to na gruncie
zawodowym, czy towarzyskim — oto Twoj zaufany przewodnik na nowej drodze zycia.

Dzieki temu podrecznikowi opanujesz proste i niezwykle skuteczne strategie, ktére pozwolg
(i udoskonali¢ Twoje techniki komunikacyjne. Przekonasz sie, ze sprawdzg sie one w kazdej
sytuacji, bez wzgledu na to, z kim bedziesz si¢ kontaktowac. Btyskawicznie zyskasz przewage
nad konkurencjq i nauczysz sie wptywac na osoby ze swojego otoczenia. Ta znakomita
ksigzka oferuje profesjonalne rady, cenne psychologiczne wskazowki, a dodatkowo zostata
napisana w tak lekki i dowcipny sposdb, ze zdobywanie nowych umiejetnosci staje sie czysta
przyjemnoscia.
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Pokona¢ bariere ,nie”

»Komputer najnowszej generacji nie potrafi odpowiednio szybko sprosta¢ najstarszemu

zadaniu w dziedzinie relacji miedzyludzkich, a w efekcie osoba komunikujgca sie bedzie

zmuszona stawi¢ czola odwiecznemu problemowi, a mianowicie: co i jak powiedzie¢”.
— Edward R. Murrow

N iebo jest biekitne.
Nie ma rzeczy niemozliwych.

Mam to, czego potrzebujesz.

Jaki proces zachodzi podczas rozwazania takich stwierdzen? Ich tres¢ jest filtro-
wana. Jakas cze$¢ Twojego mozgu dokonuje selekeji i odrzuca te informacje, ktore,
w Twojej ocenie, nie s zgodne z prawda lub etyka. Jesli stwierdzenie brzmialoby:
»Niebo jest zielone”, nawet nie spojrzatby$ w goére. Wszak doskonale wiesz, jaki niebo
ma kolor. Takie stwierdzenie zostaje odrzucone juz na starcie. Decyzja o tym, jakie
informacje przyswoi¢, a jakie odrzuci¢, nie zawsze jednak jest prosta.

43
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Bariera pomiedzy $wiadomymi i nieSwiadomymi obszarami mdzgu powstaje na
wczesnym etapie zycia i okreélana jest mianem czynnika krytycznego. Ma ona za
zadanie ochroni¢ nas przed informacjami wprowadzajacymi nas w btad, ale tez zalezy
od tego, co uwazamy za prawde i nieprawde niekoniecznie zgodnie z obiektywng
prawda i nieprawda.

Na przyktad u niektérych ludzi czynnik krytyczny powoduje przekonanie, iz pale-
nie papierosow jest dobre. Dlaczego? Poniewaz pod$wiadomie palenie sprawia, iz czujg
sig dobrze, w zwigzku z tym ono musi by¢ dobre, w $wietle czego stwierdzenie ,,Palenie
jest dobre” jest zgodne z prawda. Ominiecie czynnika krytycznego jest bardzo wazne,
jesli chcemy wywrze¢ wpltyw na osoby, z ktérymi sie komunikujemy.

Aby tego dokona¢, musimy dotrze¢ do pod$wiadomosci, gdyz tylko w tej sferze
mozliwa jest zmiana pogladéw i zachowan. Mistrz hipnoterapii, Dave Elman, twierdzi,
iz: ,,Hipnoza to taki stan umystu, w ktérym dochodzi do ominiecia czynnika krytycz-
nego umystu ludzkiego i ustanowienia wybranego sposobu myslenia”'. Potaczenie
technik niewerbalnych z wzorcami jezyka méwionego pomoga Ci przekroczy¢ czyn-
nik krytyczny i w ukryty sposob wywiera¢ wplyw na okreslone mysli w podobny spo-
s6b, jak czynig to hipnoterapeuci.

W jaki sposéb jest to pomocne? Omijajac czynnik krytyczny, mozesz wywieraé
wplyw nie tylko na potencjalnych klientéw, przelozonych i znajomych, ale takze i na
siebie samego. Wydaje Ci sie to podejrzane? Poprzez zmiane nastawienia bedziesz
W stanie poprawi¢ swoje perspektywy i poming¢ czynnik krytyczny, ktéry ogranicza
Cie w percepcji wlasnej osoby i mozliwoéci. Innymi stowy, mozesz wejs¢ do swego
umystu i poprawi¢ spojrzenie na wlasne zycie oraz dotrze¢ do tej sfery, ktora odpowiada
za magiczne stowo tak.

Koncepcja ,,strun umystu” zostala przedstawiona mi przez Kevina Hogana, doktora
psychologii i autora wielu ksigzek poswigconych zagadnieniu perswazji, ktory jest
moim znajomym. Co to jest struna umystu? Wyobraz sobie, ze Twoj umyst ma postaé
fortepianu. Gdy naciskasz jaki$ klawisz, pociaga on za jaka$ strune, co wyzwala prze-
widywalng reakcje zaprogramowang u drugiej osoby prawdopodobnie jeszcze w dzie-
cinstwie. Wezmy na przyktad sformutowanie bo tak. Zapewne, gdy byltes maly, zada-
wale$ pytania ,,po co?” i ,,dlaczego nie?”, a w odpowiedzi styszales od rodzicéw bo tak
(bo nie). Mimo iz nie daje ono odpowiedzi na pytanie ani powodu, samo w sobie sta-
nowi odpowiedz. Jesli odpowiesz komus$ w ten sposdb na pytanie, okreslenie to spowo-
duje pociagniecie za strung umystu. Zatem dostep do strun umystu wyzwala ,,auto-
pilota” u danej osoby i ,,wyréwnanie” pola komunikacji, poniewaz w ten sposéb docierasz
do pod$wiadomosci swojego rozmdwcy — wystarczy zaledwie delikatne pociggniecie!

! Dave Elman, Hypnotherapy, Westwood Publishing Co., Glendale 1984.
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W czesto przytaczanym eksperymencie harwardzkiej naukowiec zajmujacej si¢
behawioryzmem, dr Ellen Langer, jej wspotpracownica dofaczyla do oséb czekajacych
przed kserokopiarka i zapytala, czy moglaby bez kolejki skorzysta¢ z urzadzenia.

— Przepraszam, mam pi¢¢ stron do skserowania — powiedziata. — Czy moge
skorzystac z ksero?

60% kolejkowiczéw wyrazito zgode.

Gdy asystentka dodata stowo poniewaz (,,Czy moge skorzysta¢ z ksero, poniewaz
mi si¢ spieszy?”), 94% kolejkowiczow wyrazito zgode®.

Poniewaz — oto stowo-klucz. Zauwaz, ze oprocz prosby uczestniczka ekspery-
mentu podata tez powod: pospiech. Najciekawsze jest to, ze gdy podata inny powdd:
»Czy moge skorzysta¢ z ksero, poniewaz musze skopiowa¢ dokumenty”, zdarzyto sie
co$ fascynujacego, a mianowicie: 93% kolejkowiczéw wpuscilo ja w kolejke. Jak to
mozliwe? Nie podala praktycznie zadnego istotnego powodu, a mimo to 93% oséb
wyrazito zgode. Miala dokumenty do skserowania — no, ba! Gdyby tak nie bylo, w ogéle
by si¢ tam nie pojawita! Poniewaz. JesteSmy tak zaprogramowani, Ze musimy na to
zareagowac.

Kazdy z nas zyje w swoim wlasnym $wiecie, a §wiat ten jest kluczem do tego,
w jaki sposob filtrujemy i przekazujemy informacje. Zastanow si¢ nad tym. Filtrem dla
naszego $wiata sg ludzie, ktérych znamy, filmy, ktdre obejrzeliémy, znane osoby, ktére
darzymy szacunkiem, ksigzki, ktdre przeczytalismy, lekcje, ktérych uczono nas w szkole,
i codziennie wykonywane czynnosci. W koncu tez nasze doswiadczenia zyciowe
wplywaja na nasz $wiatopoglad. To dlatego najlepsi pracownicy sprzedazy potrafia
stucha¢. Nie zagadajg Ci¢ na $mier¢ tylko po to, aby sktoni¢ Cie do ulegtosci. Zadaja
pytania i pozostawiajg klientowi wolng reke. Poniewaz to nie jedyna struna myslowa.
W rzeczywistosci jest ich nieskoniczona liczba, moga sklada¢ sie z pojedynczych wyra-
z6w, sformulowan lub abstrakgji.

Zastanéwmy si¢ nad jakas sytuacjg zwigzang ze sprzedaza. Wchodzisz do salonu
samochodowego i moéwisz, ze masz troje dzieci. Pracownik salonu stwierdza:

— Ten minivan bedzie idealny na wyjazdy pod namiot.

Moéwisz, ze nie masz zony/meza i pracujesz w firmie cateringowej. Pracownik salonu
mowi:

— Ten minivan bedzie idealny do transportu zywnosci na przyjecia.

Moéwisz, ze jeste$ kochajacym dziadkiem. Co styszysz od pracownika salonu?
Chyba si¢ juz domyslasz!

— Ten minivan bedzie idealny do przewozu wnukéw.

2 Ellen Langer, Arthur Blank, Benzion Chanowitz, The Mindlessness of Ostensibly Thoughtful
Action: The Role of »Placebic« Information in Interpersonal Interaction, ,,Journal of Personality
and Social Psychology”, 36, nr 6 (1978), s. 635 — 642.
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Przypomnij sobie, jak to byto, gdy jaki$ §wietny sprzedawca usitowal Ci co$ sprze-
daé. Czy w kazdym przypadku nie probowal wezué si¢ w Twoja sytuacje, starajac si¢
dopasowa¢ produkt lub ustuge do Twoich potrzeb? Mato ktdry sprzedawca stucha
tego, co ma mu do powiedzenia potencjalny klient, lub zastanawia si¢, do jakich klien-
tow jest adresowany produkt, ktéry sprzedaje. W zyciu zamiast planowaé odpowiedz
lepiej jest czasem nic nie mowi¢ i postucha¢ tego, co ma do powiedzenia kto$ inny.

Z ostatnich badan wynika, iZ jezyk ma znacznie wigksza moc, niz to sobie uzmy-
stawiamy. W badaniach w ostatnim czasie prowadzonych przez dr Langer wzi¢la udzial
grupa 84 pokojowek hotelowych, ktére wypowiadaly sie na temat ¢wiczen i ruchu.
Praca wykonywana przez pokojowke z pewnoscia nie nalezy do siedzacych, jednak
okazalo sig, ze ponad 1/3 respondentek zglaszala, iz w ogéle nie ma ruchu. Mimo iz
kazda z nich znacznie wykraczala poza codzienng dawke ruchu zalecong przez Gtoéw-
nego Lekarza USA, to po badaniach i pomiarach wagi okazato sie, ze wyniki pasowaty
do tego, co przekazywaly pokojowki, a nie do faktycznej ilosci ruchu i ¢wiczen.

84 pokojowki podzielono na dwie grupy. Naukowcy poinformowali jedng grupe
na temat ilo$ci spalanych kalorii w wyniku codziennych czynno$éci. Pokojowkom
powiedziano takze, iz postgpowaly zgodnie z zaleceniem Gléwnego Lekarza w zakre-
sie zdrowego stylu zycia. Druga grupa nie otrzymata zadnych informacji i postepowata
bez zmian.

Po miesigcu ponownie zwazono i zmierzono wszystkie uczestniczki eksperymentu.
Uczestniczki z grupy, ktéra zostata odpowiednio poinformowana, schudly i zredu-
kowaty stosunek talii do bioder, ich ci$nienie krwi takze obnizyto si¢ 0 10%. W ramach
innych badan takze stwierdzono, ze efekt placebo ma znacznie wiekszg site oddzia-
tywania, niz pierwotnie sadzono, i ze tak naprawde mozemy by¢ tym, za kogo si¢
uwazamy.

Grupa pokojowek, ktora otrzymala informacje na temat ruchu, postrzegata siebie
w inny sposéb i w zwigzku z tym inaczej si¢ zachowywala. Jeéli kto§ dowiaduje sie,
ze przekracza zalecang dawke ruchu, by¢ moze jest w stanie wykonywac swoje codzienne
czynnosci z wigkszym fizycznym zaangazowaniem, a moze nawet bedzie bardziej
sklonny odmoéwic¢ zjedzenia dodatkowej pordji ciasta czekoladowego?’

Jakkolwiek i tak to, co o sobie my$limy, ma wptyw na to, kim jestesmy, i wcale
nie dzieje sie to w ramach jakiej$ czarodziejskiej mocy.

W zwiazkach niemal bez przerwy dochodzi do manipulacji za pomoca strun
myséli. Myfle, ze kazdy z nas byt §wiadkiem sytuacji, kiedy to przedstawiciele obu pici
starali sie sprawia¢ wrazenie atrakcyjnych, mimo iz wcale tacy nie byli. Ostatnio jedna
z moich bylych klientek — pewna siebie, atrakcyjna kobieta sukcesu — data sie calko-

3 Alia J. Crum, Ellen J. Langer, Mind-set Matters: Exercise and the Placebo Effect, ,,Psycho-
logical Science”, 18, nr 2, luty 2007, s. 165 — 171.
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wicie omota¢ mezczyZznie ponizej przecietnej, ktéry mowil i robit wszystko, aby ja zdo-
by¢, a potem ztamac jej serce. Po fakcie nie mogla zrozumie¢, jak mogta by¢ tak naiwna.

Przeanalizujmy taka sytuacje. Jak to sie stalo, ze pani prezes banku, silna i madra
kobieta, data si¢ tak ponie$¢ uczuciu? Oto odpowiedz: jej adorator wykorzystat jej
stabosci. Spelnial jej wszystkie zakodowane potrzeby, wzbudzil jej zainteresowanie,
poniewaz byl wesoly. Igral z jej poczuciem wartosci, gdyz nie oszalal doszczetnie na
jej punkcie, i wykorzystal jej potrzebe biologiczng posiadania silnego samca alfa, sta-
rajac si¢ sprawia¢ wrazenie pelnego wigoru i sily osobnika, ktory bedzie ja chronit.
Ominat jej czynnik krytyczny, Zerujac na uwarunkowaniach genetycznych. Dotart do
jej pod$wiadomosci. Mimo iz byla madra kobietg, zostata zmanipulowana przy pomocy
strun myséli i ,oberwata” prosto w splot stoneczny.

W dalszej czeéci rozdziatu przeanalizujemy dokladnie techniki, jakimi postugiwat
sie 6w donzuan, i nauczymy sie, jak je rozpoznawac i zabezpiecza¢ przed tym, gdy ktos
prébuje pociagal za nasze struny bez naszej wiedzy. Na obecny moment musi nam
wystarczy¢ wiedza, iz kazdy z nas wyposazony jest w filtry, ktdre przetwarzajg otrzy-
mywane informacje, i ze s3 sposoby na ich obejécie. Mimo ze kazdy z nas jest inny,
to jednak wszyscy zostaliémy zaprogramowani w taki sam sposéb. A teraz przyj-
rzyjmy sie blizej strunom umystu.

CYTRYNY

Sprébuje poprze¢ mdj punkt widzenia. Rozluznij si¢ na chwile. Wez gleboki wdech,
a potem wydech. Wyobraz sobie, ze wlasnie podatam Ci cytryne. Spdjrz, jaka ma jasna,
piekna, z61ta skorke. Wyobraz ja sobie. Wyobraz sobie, jak przesuwasz palcami po
jej chropowatej powierzchni. Wbij w nig paznokcie. Powachaj. A teraz wyobraz sobie,
ze trzymasz n6z. Wsluchaj si¢ w odgtos krojenia cytryny, wyobraz sobie, jaka jest
miesista i soczysta. Sciénij ja i zobacz, jak wyptywa sok. Byé moze zauwazysz, jak
mimowolnie zaciskasz usta. Podnie$ cytryne i powachaj ja jeszcze raz, a potem wyobraz
sobie, jak przesuwasz jezykiem po jej miazszu.

Czy czujesz wydzielanie $liny?

Wrhasénie odczules w praktyce, jak dziala czynnik tak. Mimo iz nigdy sie nie pozna-
liémy, za pomocg stéw wywolatam u Ciebie reakcje fizjologiczna. I mimo iz nie dosta-
fam od Ciebie formalnego przyzwolenia w postaci stowa tak, udalo mi si¢ wplyna¢ na
Twodj tok myélenia, starajgc sie przekona¢ Ciebie do wyobrazenia sobie dokladnie tego,
o co mi chodzilo. Jak to si¢ wladciwie odbyto? Twoje my$li przelozone zostaly na
impulsy nerwowe. Twdj moézg zadziatal na ,,autopilocie”, a Ty uwierzyles, ze dotykasz,
wachasz i smakujesz prawdziwej cytryny.
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Sifa tego, co nieswiadome, nie ogranicza si¢ do naszej mozliwosci reakeji na takie
ponetne obrazy owocow cytrusowych. Badacze z University College London odkryli,
iz jesli wyobrazamy sobie przyszty zakup, nasz mozg reaguje doktadnie tak samo, jak
gdyby$my juz go dokonywali. Osoby biorace udzial w doswiadczeniu odczuwaly
przyjemnos¢ z zakupu zaledwie na bazie wlasnych wyobrazen — tak samo jak Ty,
gdy czule$ smak i zapach cytryny, wyobrazajac jg sobie. Nic dziwnego, Ze rozmy¢lania
o wakacjach, sukcesach czy przysztosci réwniez moga by¢ Zrédtem przyjemnosci.

Jak juz wspominatam, nie da si¢ pociaga¢ za struny mysli, jesli nie zostal ominiety
czynnik krytyczny. Tylko pod takim warunkiem mozna kogos do czegos przekonac.

Gdy pracowalam jako hipnoterapeutka, moim klientem byl czlowiek po szes¢-
dziesiatce, ktéry wypalat dziennie trzy paczki papieroséw. Ludzie w tym wieku maja
juz swoje nawyki, wiec zastanawiatam sie, ile czasu zajmie mi pominigcie jego czynnika
krytycznego.

Czlowiek z okre$lonymi nawykami moze mie¢ najsilniejsza wole na $wiecie, ale
silna wola wigze sie ze $wiadomo$cig. Sama potrzeba zmiany to czesto za mato. Aby mu
pomoc, musiatam doprowadzi¢ do ominiecia czynnika krytycznego i zmieni¢ jego
poglady.

— Czy lubi pan pali¢? — zapytalam.

— Tak — odparl — uwielbiam.

To zabrzmialo jak ostrzezenie. Czesto ludzie decyduja si¢ na rzucenie palenia
na polecenie lekarza czy najblizszych. Zastanawialam sie, czy on sam chce skonczy¢
Z papierosami.

— Czy jest pan gotowy rzuci¢ palenie? — zapytalam go. — Czy chce pan skoniczy¢
z nalogiem?

— Jak najbardziej — odpowiedzial.

Nasza sesja trwata dluzej, poniewaz byt mocno poruszony. Przeszkadzala mu $wia-
domosé¢. W koncu udalo mi sie go uspokoi¢ po czterdziestu minutach przemawiania
do niego monotonnym glosem oraz po otrzymaniu informacji zwrotnych i zapewnien.

Postawilam na ukrytg sugestie:

— To zaskakujace, ze w ciggu zaledwie kilku minut dokonalo si¢ w panu az tyle
zmian.

Gdy wyszed! z transu i po rozmowie na temat naszych odczu¢ odnosnie do sesji
zapytalam go:

— Jak sie panu wydaje, ile czasu trwata hipnoza?

— Pewnie nie dluzej niz osiem - dziesi¢¢ minut — odpowiedzial.

— Czterdziesci.

— Jak to, u licha, mozliwe?
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Odczucie czasu bylo bfedne z powodu mojej ukrytej sugestii. To byt dobry znak.
Miatam tylko nadzieje, ze inne sugestie réwniez znalazly podatny grunt.

Po naszym pierwszym spotkaniu wielokrotnie dzwonilam, a nawet napisatam do
niego e-mail, ale — ku mojej frustracji — nie udalo mi si¢ z nim skontaktowaé. Co si¢
z nim stalo? Czyzby nadal palit i dlatego tez unikat ze mng kontaktu?

Jak sie okazalo, przebywatl na dtugim urlopie, o ktérym zapomnial mnie uprzedzic.
Po szesciu tygodniach od naszej jedynej sesji otrzymalam od niego wiadomos¢ na
poczcie glosowej z podziekowaniami od calej jego rodziny. Potem otrzymatam jesz-
cze notke z informacjg o liczbie papieroséw na dzien, ktérych, dzieki mnie, nie wypalit.
Sze§édziesigt papieroséw dziennie, 420 papieroséw na tydzien, 1800 papieroséw
w miesigcu. Zaréwno telefon, jak i list po raz kolejny stanowily dowdd, iz moc tkwiaca
w podé$wiadomoéci jest niezmierzona.

No dobrze, ale co tak naprawde si¢ stalo podczas tamtej sesji hipnotycznej? Za
pomocy kilku ukrytych sugestii w stanie hipnozy udalo mi si¢ omingé¢ czynnik kry-
tyczny mojego klienta i dosta¢ si¢ do jego pod$wiadomosci, a nastepnie zadziala¢ na nig
poprzez manipulacje. Czy zawsze odbywa si¢ to bez trudu? Nie, ale zaufaj mi — nie
ma potrzeby hipnotyzowania kogos po to, aby osiagna¢ na tym polu $wietne wyniki —
umiejetnosci, ktore posigdziesz dzigki tej ksigzce, pomogg Ci wprowadzi¢ osobe, ktora
chcesz do czego$ przekonad, w stan hipnozy na jawie, tak aby zaczeta Cie postrzegac
w jak najlepszym $wietle.

Zacznijmy wiec wszystko od poczatku. Zanim zabierzesz si¢ do bezlitosnej mani-
pulacji strunami mysli, sprébujmy zidentyfikowac i poprawi¢ Twoj styl komunikacji.
Pierwszym krokiem do tego procesu jest zrozumienie i oznakowanie najwazniejszego
produktu, ktdry bedziesz sprzedawad, a jeste$ nim... Ty.
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Wydaje Ci sie czasem, ze ludzie gorzej od Ciebie wyksztalceni i majacy znacznie mniegjsze
kwalifikacje zdobywaja wyzsze stanowiska, zarabiaja wiecej pieniedzy i osiagaja
imponujacy zawodowy sukces? Czy posiadajg oni jakie$ szczegdlne umiejetnosci? Tak!
Ich sekret to perfekcyjne zrozumienie zasad komunikacji, zaréwno werbalnej, jak

i niewerbalnej. Jesli masz dos¢ bycia szara myszka i chcesz wreszcie zablysnac — czy

to na gruncie zawodowym, czy towarzyskim — oto Twdj zaufany przewodnik

na nowej drodze zycia.

Dzieki temu podrecznikowi opanujesz proste i niezwykle skuteczne strategie, ktére
pozwola Ci udoskonali¢ Twoje techniki komunikacyjne. Przekonasz sie, ze sprawdzg sie
one w kazdej sytuacji, bez wzgledu na to, z kim bedziesz sie kontaktowac. Blyskawicznie
zyskasz przewage nad konkurencja i nauczysz sie wplywac na osoby ze swojego
otoczenia. Ta znakomita ksigzka oferuje profesjonalne rady, cenne psychologiczne
wskazowki, a dodatkowo zostata napisana w tak lekki i dowcipny sposob, ze zdobywanie
nowych umiejetnosci staje sie czysta przyjemnoscia.

Tonya Reiman jest wiodaca specjalistka w dziedzinie komunikacji niewerbalnej w Stanach Zjedno-
czonych. Na co dzien pracuje dla telewizji Fox News Channel, szkoli kadre kierownicza wielkich firm,
menedzeréw i sprzedawcdw, a nawet policje amerykariska. Dokonujac analiz kontrowersyjnych kwestii
politycznych i zachowarn celebrytow okupujacych pierwsze strony prasy bulwarowej, Reiman populary-
zuje zasady komunikacji niewerbalnej. Oprécz wspdtpracy z Fox News Tonya Reiman wystepuje takze
regularnie w innych programach i publikuje dla réznych mediéw, m.in. dla dziennikdw ,New York Times"
czy Wall Street lournal” oraz magazynow Time’, ,Cosmopolitan”i,Playboy”. Jest rowniez autorka ksigzki
Potega mowy ciafa i felietonistka ukazujacego sie w cyklu tygodniowym biuletynu poswieconego
komunikacji niewerbalnej i rozwojowi osobistemu.
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