Вербальні та невербальні аспекти організаційної взаємодії
Модуль 1 Невербальний  вплив у діловому спілкуванні
Невербальна (немовленнєва) коммунікація – передача інформації в процесі спілкування  за допомогою не мовленнєвого впливу:
· Канали невербального спілкування
· Основні групі невербальних проявів:
організація простору та часу спілкування (проксемика)

 міміка та пантоміміка (кінесика)

 характеристики мовлення: темп, гучність, тембр і т.і. (екстра та пара лінгвістика)

зоровий контакт

· Прийоми невербального впливу:

Приєднання, ведення

Превентивне реагування

Обговорення
Модуль 2. Вербальний вплив у діловому спілкуванні.

Вправа 1. Підкреслення спільного.

Вправа 2. Вміння слухати та говорити.

Вправа 3. Прийоми переконання з використанням маніпуляції.

1) Нога в дверях: Просіть більше, ніж потрібно. Пропонується для використання в ситуаціях, коли ми звертаємось з проханням
А. Спочатку висувайте вимогу або прохання більш серйозні за обсягом прикладених зусиль для їх виконання

Б. Висувайте основне прохання, яке у порівнянні з першим здається не таким обтяжливим.
Увага! Працює тільки у випадках, коли перше прохання є можливим  для виконання
Обговорення
2) Метод розділення аргументів (дозволяє відмовити, але не скривдити партнера та не зіпсувати стосунки з ним). 
Цей метод передбачає розподіл аргументів партнера на 
1)вірні, 
2)сумнівні та 
3)помилкові  
З їх подальшим відпрацюванням. 
Для реалізації цього методу важливо 

1) Спочатку погодитись з тим аргументом, який не викликає сумнівів (вірний аргумент). Це дає можливість партнеру зрозуміти, що його слухають, говорять однією мовою, готові до позитивного співробітництва з ним. 
2)  Висловити сумніви щодо другого аргументу, що дає зрозуміти, що ми не збираємось сперечатися тільки заради суперечки та готові тверезо оцінити вагомість аргументів партнера
3)  Причину відмови ми розкриваємо, визначаючи третій аргумент, як помилковий.
Використання поетапної відмови пом’якшує її.
Увага! Важливо, щоб той, хто відмовляє використовував тільки ті аргументи, які висловлює співрозмовник і не додавав своїх. Це дає можливість зрозуміти співрозмовнику, що його чують, з ним рахуються, його думку поважають, але виконати прохання не можливо.

Вправа «Необгрунтоване прохання
Переконання за допомогою аргументації 
ОВПВ :Опис, Вираз, Перерахування, Висновки

Філіп Зімбардо у книзі «Соромязливість» наводить методику обговорення проблеми в ситуації міжособистісного конфлікту (запропановали Шерон і Гордоном Бауер). 

ОПВП: Опис, Вираз, Пропозиція, Висновки, 

ЇЇ можна застосовувати у найрізноманітніших ситуаціях, коли ми стикаємось з проблемою необхідності аргументації власної позиції. 
(На двох прикладах:1)завищення ціни за  ремонт, 2) некорректна поведінка близької людини)

Опис: Почніть з ретельного та обєктивного опису некоректної поведінки опонента:

-1) Ви сказали, що ремонт буде коштувати 120 гривень, а тепер визначаєте 300. 

2) Останні три рази ти говорив про мої недоліки в присутності сторонніх людей

Вираз: Скажіть, що Ви думаєте про цю ситуацію

1) Я відчуваю, що Ви пробуєте мене обдурити

2) Це принижує та шкодить мені

Пропозиція: Запропонуйте свій варіант поведінки:

1) Я б хотів виправити свій рахунок на попередній так як Ви не можете чітко обгрунтувати збільшення ціни за ремонт

2) Мені б хотілось, щоб ти був більш ввічливий , я буду попереджувати тебе наступних разів, коли ти будеш переходити до надмірної критики. 

Висновки: Поясніть Вашому оппоненту, що станеться, якщо він не змінить свою поведінку. Інколи тут прийдеться говорити і про негативні наслідки, тоді обирайте те, що Ви точно реалізуєте, не спускайтесь до порожніх залякувань, які не будуть мати наслідків. 
1) Якщо Ви не зробити цього, я повідомлю своїм друзям та знайомим, що не варто користуватися послугами вашої майстерні

2) Якщо ти будеш ввічливим, я буду відчувати себе значно краще та приготую твоє улюблену страву (куплю квитки на концерт і т.і.)
