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НЕВЕРБАЛЬНАЯ КОММУНИКАЦИЯ НА ДЕЛОВЫХ ВСТРЕЧАХ

Ведение переговоров подобно пробиванию туннеля с обеих сторон. В переговорах должны присутствовать сле​дующие элементы: рациональность, понимание, обще​ние, достоверность, недопустимость поучительного тона, готовность принять другую сторону.

Одним из условий успешных переговоров является четкая, конкретная речь участников, уверенный тон. Ре​комендации: акцентировать важные слова и подчинять им неважные; менять тон голоса; менять темп речи; де​лать паузу до и после важных мыслей. Типичные клише на переговорах.

Не всякая информация может быть выражена вербально. В практике делового взаимодействия выделятся три груп​пы невербальной связи: знаки одобрения действий парт​нера; оценочные жесты и позы защиты.

Как трактовать невербальное поведение на перегово​рах. Руки сцеплены на груди. Легкое постукивание по сто​лу. Молитвенно сложенные ладони. Собеседник потирает глаза. Легкий наклон головы вбок. Движение глаз.

Как трактовать взгляд. Подъем головы и взгляд вверх. Наклон головы с сосредоточенным выражением. Движе​ние головой и насупленные брови. Улыбка и легкий наклон головы. Ритмичное кивание головой. Долгий непо​движный взгляд в глаза собеседнику. Взгляд в сторону. Взгляд в пол.

Рукопожатие как атрибут деловой встречи.

Движения бровей, пальцев.

Невербальное проявление нервозности.

