Шановні читачі!

До вашої уваги пропонується

віртуальна книжкова виставка

на тему:

«Культура спілкування ділових партнерів»

Виставка складається з наступних розділів:

I. ОСНОВНІ СКЛАДОВІ КУЛЬТУРИ ДІЛОВОГО СПІЛКУВАННЯ
II. МИСТЕЦТВО ЕФЕКТИВНИХ ПЕРЕГОВОРІВ

III. МІЖНАРОДНИЙ ДОСВІД ДІЛОВОГО СПІЛКУВАННЯ
IV. НЕВЕРБАЛЬНІ ЗАСОБИ В ПРОЦЕСІ ДІЛОВОГО СПІЛКУВАННЯ
I. ОСНОВНІ СКЛАДОВІ КУЛЬТУРИ ДІЛОВОГО СПІЛКУВАННЯ

3 примірники в загальному читальному залі;
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17 примірників на навчальному абонементі.

87.75я73 Е88
Етика ділового спілкування [Текст] : навч. посібник / В.Г. Воронкова, А.Г. Беліченко, 
В.В. Мельник, М.А. Ажажа. – Львів : Магнолія-2006 , 2009 . – 312 с.

У навчальному посібнику сформована концепція етики ділового спілкування, яка розвиваєть​ся в умовах ринкових стосунків. Ця концепція включає аналіз теоретико-методологічних засад етики ділового спілкування, особливості формування професійної та корпоративної етики, в тому числі адміністративної та управлінської, корпоративної культури та етики державного службовця, психології ділового спілкування та практики ведення переговорів у діловому світі з врахуванням типу особистості учасника перемов та національного менталітету, етики ділових стосунків, ети​ки ділового спілкування державних службовців, культури мови і мовленнєвого етикету, культури, етики ділового спілкування в міжнародному бізнесі; рекомендацій зі створення іміджу ділової людини. В навчальному посібнику розкриваються поняття і норми мовленнєвого і міжнародного етикету. Особлива увага приділяється конкретним прикладам ведення ділової бесіди в сфері по​слуг. 
Навчальний посібник розрахований для студентів вищих навчальних закладів, бізнесменів, ділових людей, усіх тих, хто цікавиться створенням свого власного іміджу, командного та результативного менеджменту, розрахований на тих, хто мріє стати результативним топ-менеджером.
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1 примірник в загальному читальному залі.
88.53я73

Чмут, Т.К. Етика ділового спілкування + [Електрон. ресурс] : навч. посібник / Т. К. Чмут, Г. Л. Чайка. – 3-тє вид., стереотип. – К. : Вікар, 2003. – С.132-142 . 

У пропонованому посібнику розглядаються етичні норми та психо​логічні механізми ділового спілкування, розкриваються складові, що формують його культуру. Автори розглядають спілкування як особли​вий вид творчої діяльності людини та загальнолюдську цінність. Поряд з теоретичними матеріалами у посібнику подаються практич​ні поради, які допоможуть читачеві краще пізнати себе та інших людей, внести відповідні корективи у свою поведінку і поведінку осіб, які спілкуються. Значна увага приділяється з'ясуванню шляхів розвитку культури спілкування студентів вищих навчальних закладів.

Навчальний посібник розрахований насамперед на студентів вищих закладів освіти, викла​дачів, усіх, хто прагне до підвищення культури спілкування.
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1 примірник в загальному читальному залі; 

1 примірник в читальному залі для викладачів.
71.0я73 П44
Подольська, Є. А. Культурні сценарії діяльності : Культура мислення, спілкування, навчання, праці / Є. А. Подольська // Культурологія + [Електрон. ресурс] : навч. посібник / Є. А. Подольська, В. Д. Лихвар, К. А. Іванова. – К. : Центр навчальної літератури, 2003. – С. 133-155. 
Навчальний посібник являє собою теоретичне викладення по​ложень і концепцій культурології. В ньому розглядаються питання природи і сутності культури,  її інформаційно-семіотичне ро​зуміння, властивості культурних форм, історичні типи соціокультурних світів та окремі види культурних сценаріїв діяльності, особ​ливості міжкультурної комунікації. 
Навчальний посібник призначено для студентів вищих навчальних закладів.

В запропонованому нами розділі викладено теоретичні основи культури спілкування, які є базовими для ділового спілкування. Автор зазначає, що вступаючи в спілкування, люди так чи інакше «налаштовують​ся» на взаємодію один з одним. Кожен бодай приблизно уявляє, що і як він скаже чи зробить, яка буде реакція інших на це, його влас​на реакція на цю реакцію тощо. Уявлення такого роду утворюють індивідуальний сценарій спілкування.
В основі індивідуальних сценаріїв лежать окремі типові куль​турні сценарії спілкування. Серед них є і сценарії, які визначають способи, завдання, форми спілкування, запроваджені у якійсь групі або культурі, і сценарії більш загального типу, відображені у за​гальнокультурних нормах і правилах спілкування. Такого роду за​гальнокультурні сценарії представляють собою те, що називають культурою спілкування.
[image: image10.jpg]€.A. MoponbCbKa
B.A. N\nxsap
K.A. manona

i

anbwnunnr Iﬂ

A AAIAAAAN | A R A A A
\ N

__.\7



3 примірники  в загальному читальному залі;
1 примірник в читальному залі для викладачів;
1 примірник на навчальному абонементі.
87.75я73 Ч74
Чайка, Г. Л. Культура спілкування - основа корпоративної культури в організації / Г. Л. Чайка // Культура ділового спілкуання менеджера : навч. посібник / Г. Л. Чайка. – К. : Знання, 2005 . – С. 197-230. 
У посібнику культура спілкування розглядається як інструмент професійної діяльності менеджера і основа формування корпоративної культури організації. Висвітлюються етичні засади, психологічна природа, засоби і техніка спілкування. Розглядаються особистісний вплив менеджера на культуру спілкування та взаємодії, вплив національних особливостей ділових культур на спілкування з партнерами, а також роль менеджменту у формуванні культури організації. Наводяться практичні поради менеджеру, які допоможуть йому краще пізнати себе та інших людей і внести відповідні корективи у свою діяльність і діяльність організації. Навчальний посібник призначено для студентів денної, заочної та дистанційної форм навчання, які готуються стати менеджерами. Посібник стане у нагоді всім, кого цікавлять проблеми підвищення культури спілкування.

В представленому нами розділі навчального посібника мова йде про культуру спілкування в організації. Автор зазначає, що Будь-яка організація — це люди, які в ній працюють. І саме вони є носіями культури. Тобто культура в організації фор​мується поведінкою, взаємодією та спілкуванням, переконан​нями та цінностями, яких дотримуються ті люди, що працю​ють у ній. 
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1 примірник в загальному читальному залі;
3 примірники на навчальному абонементі.

88.5я73 В22
Вачевський, М. В. Маркетингова культура при діловому спілкуванні / М. В. Вачевський , Н. М. Примаченко, М. М. Баб'як // Маркетингова культура у підприємництві : навч. посібник / М. В. Вачевський, Н. М. Примаченко, М. М. Баб'як. – К. : Центр навчальної літератури, 2005 . – С. 33-60. 
У посібнику викладаються теоретичні і практичні питання марке​тингової культури у підприємництві, дається феномен маркетингової культури, особливості культури в ринковій економіці, бізнес і ділова етика, проблеми економічної психології в маркетинговій культурі про сутність сервісу як культури взаємовідносин в маркетингу.

Рекомендується студентам навчальних закладів, які вивчають маркетинг, підприємництво та економічні дисципліни, науковим працівникам та керівникам підприємницьких структур.
З точки зору автора  маркетингова культура при діловому спілкуванні характеризується швидкістю зворотного зв'язку і відносно малим ризиком, розвивається в першу чергу в торгових ор​ганізаціях і організаціях, що займаються збутом, частково у виробників комп'ютерів, у маклерів по продажу нерухомості, у торговців авто​мобілями, а також у роздрібній торгівлі.

Успіх залежить від кількості контактів з покупцями і від наполег​ливості у пошуку угод. Оскільки окрема угода в принципі не призводить до банкрутства всього підприємства, тут існує незначний ризик. Ситу​ація полегшується ще й тим, що на протязі короткого часу можна поба​чити, що йде на ринку, а що ні.
Співробітниками є часто молоді люди, які сміливо йдуть на експе​римент. Ці люди дружелюбні, без великих духовних запитів. Але зовнішньо привабливі, вміло використовують красномовність. Постільки вони часто перебувають один на один з покупцем, їм особли​во потрібна підтримка колективу співробітників. Співробітники в сфері культури торгівлі в усіх відношеннях добре ведуть колективну гру. Во​ни схильні до прийняття швидких та нескладних рішень. Феномена „па​ралічу в результаті аналізу" тут не спостерігається. Замість того, щоб ла​мати голову, вони охоче спробують на практиці щось нове. Явно виділяється прагнення діяти.

Узагальнюючи наведені зауваження про специфіку ділового спілкування, можна зазначити, що свідоме опанування його принципа​ми та правильне їх використання підвищує ефективність ділових кон​тактів, а отже, і ефективність взаємовідносин маркетингової культури в підприємницькій діяльності.

Зауважимо, що нині найбільш відчутно проявляється культура торгівлі - у роздрібній торгівлі, яка здійснюється у різних формах та ви​дах. Ключовим питанням тут є сервіс, пов'язаний із культурою обслуго​вування споживачів (клієнтів), який надає торговець покупцям з ураху​ванням конкретних можливостей, умов конкуренції та попиту покупців.

Усі послуги культури в роздрібній торгівлі діляться на передпро​дажні, як прийом замовлень поштою, телефоном, кабіни для примірки, покази мод, роздача рекламних матеріалів тощо, під час продажу та післяпродажні послуги прояву маркетингової культури в торгівлі. Особ​лива увага повинна приділятися культурі у сфері обслуговування клієнтів у закладах відпочинку та харчування.
Якщо ділове спілкування проводиться з урахуванням партнерами перевірених практикою принципів, тоді їм легко встановити істину ме​ти, інтерес кожного з них, вплинути на психологічний клімат перего​ворів.
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Костюк, I. Особливості електронного ділового спілкування в наданні управлінських послуг [Текст] / I. Костюк // Збірник наукових праць Національної академії державного управління при Президентові України. – 2007. – N 2. – С.105-111.

У статті визначено основні особливості електронного ділового спілку​вання, а також подано низку рекомендацій для впровадження в си​стемі професійної мовної підготовки державних службовців щодо електронних листів, найбільш поширеної форми ділового елект​ронного спілкування. 
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3 примірники в загальному читальному залі;
7 примірників на навчальному абонементі.
87.774я73 К17
Калашник, Г. М. Психологічні типи та ділове спілкування [Текст] / Г. М. Калашник,// Калашник, Г. М. Вступ до дипломатичного протоколу та ділового етикету. – К. : Знання, 2007. – С.137-138.
В представленому розділі підручника  мова йде про те, що якщо Ви можете швидко і правильно визначити пси​хологічний тип Вашого співрозмовника, то встановите довірливі відносини й успішно зможете співпрацювати з ним, не доклавши багато зусиль. Ви зможете контро​лювати хід бесіди, зменшити ризик виникнення кон​фліктної ситуації.
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1 примірник в електронному читальному залі № 1 (кім. 135).

88.5 М64
Мирошниченко, А. А. Деловое общение [Электронный ресурс] : практическое руководство для менеджера / А. А. Мирошниченко. – Электрон. данные. – Москва : Книжный мир, 2010. – 1 электрон. опт. диск (CD-ROM). – Загл. с контейнера. 

Дана книга покликана задовольнити величезний попит на знання і уміння у сфері управління комунікаціями, який існує на ринку підготовки і самопідготовки менеджерів. Видання дає широкий звід загальних і конкретних знань, а також практичних рекомендацій по практиці комунікацій, мовознавству, психології, соціології, культурі мови, РК і теорії ЗМІ – все, що необхідне сучасному менеджерові і діловій людині для досягнення особистого і професійного успіху.

Книга містить ряд унікальних авторських розробок по успішних комунікаціях для менеджера. В кінці книги поміщені розділи для практичних занять – оригінальні тестові завдання і вправи. Книга адресована керівникам всіх рівнів, підприємцям, менеджерам, викладачам, студентам і слухачам (друга вища освіта, бізнес-школи і тому подібне}, що вивчає менеджмент, а також всім тим, хто бажає досягати успіху в спілкуванні з підлеглими, колегами, замовниками, партнерами конкурентами, інвесторами, чиновниками, виборцями, журналістами.
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1 примірник в медіатеці (кім. 136).

88.53 Т66
Трейси, Брайан Сила обаяния [Электронный ресурс] : как завоевывать сердца и добиваться успеха : аудиокнига / Брайан Трейси, Рон Арден . – М. : Альпина Бизнес Букс, 2008.
Успіхи в бізнесі, в особистому житті безпосередньо залежить від уміння  спілкуватися з оточуючими. Секрет успіху полягає у використанні надійних методів взаємодії з людьми. З цієї аудіокниги ви взнаєтеся, як надзвичайно привабливі люди досягають успіху в спілкуванні з покупцями і клієнтами, а також досягають глибокого взаєморозуміння в стосунках з друзями і близькими. Крім того, автори розповідають, як потрібно поводитися, щоб незмінно користуватися успіхом в протилежної статі

Чарівність і уміння бути приємним співрозмовником відкриють перед вами справді безмежні можливості. Аудіокнига адресована широкому кругу слухачів.

1 примірник в медіатеці (кім. 136)
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88.53 К41 
Кинг, Лари Как разговаривать с кем угодно, когда угодно и где угодно [Электронный ресурс] : аудиокнига / Ларри Кинг. – М. : Альпина Бизнес Букс, 2006 . – 1 электрон. опт. диск (Mp3).
Психологічні поради визнаного майстра спілкування допоможуть Вам назавжди позбавитися скутості в будь якій ситуації – чи виступаєте ви на зборах, чи проходите співбесіду під час вступу на роботу, чи ведете переговори, чи даєте інтерв'ю або просто розмовляєте з незнайомими людьми. 
Ларрі Кінга по праву називають королем інтерв'ю. Перед ним розкривали душі президенти, монархи, політики, зірки кіно і театру, знамениті спортсмени. Інтерв'ю, узяті Ларрі Кінгом, часто ставали сенсацією і затьмарювали свіжі новини. Знаменитий журналіст за свою кар'єру — 30 років на радіо і 20 на телебаченні — узяв більше 40

тисяч інтерв'ю! Як стверджує метр, «розмова — це не тортури, а задоволення», уміння добре говорити — запорука успіху як в політиці, так і в бізнесі.

II. МИСТЕЦТВО ЕФЕКТИВНИХ ПЕРЕГОВОРІВ
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Мельник, Л. Переговоры: роли, которые нас выбирают [Текст] / Л. Мельник // Практика продаж. – 2008. – N 6. – С.4 4-48.
Автор статті стверджує, що під час переговорів слід націлюватися на здобуття результату, тобто на конструктивне спілкування. Тому щоб з ним домовитися, потрібно шукати правильну аргументацію і апелювати до потреб співрозмовника. З перших секунд переговорів потрібно прислухатися до слів і інтонацій свого співрозмовника, щоб визначити роль, якій зараз віддається перевага. Після діагностики слід з’ясувати , які емоційні потреби домінують зараз у вашого візаві, і,  задовольнити їх
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Савинский, Ю. Ловушки Win-Win Кое-что о практике ведения переговоров [Текст] / Ю. Савинский // Дистрибуция и логистика. – 2009. – N 10. – С. 26-30.

Останніми роками в українському бізнесі-середовищі стає усе більш популярним вираз win-win. На російську мову його зазвичай переводять як «тактика взаємного виграшу» (або взаємної перемоги). Кожен розуміє, що стосунки, які приносять вигоду обом сторонам, найбільш результативні і перспективні. Але це розуміння не завжди знаходить віддзеркалення в практиці. Під час переговорів менеджери, як правило, думають не про взаємну вигоду, а про те, як «вичавити» з ситуації максимум для себе. Про те, чому так говорить коуч, спеціаліст з переговорів, партнер Corporate Coaching Service Юрий Савинский.
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Тихонов, А. П. Некоторые особенности ведения переговоров [Текст] / А. П. Тихонов // Менеджмент и кадры : Психологи управления, соционика и социология. – 2008. – N 11. – С. 59-62 .

Автор статті зазначає, що під час переговорів їх ціль може змінюватися і вміння відчути цю зміну це – справжнє мистецтво учасника переговорів. А допомогти йому в цьому має підготовка до переговорів. 

В своїй статті А. П. Тихонов зосереджується на двох підготовчих етапах : інформаційному та психологічному.

Інформаційна підготовка здійснюється по чотирьох напрямках : предмет переговорів, власні цілі, плани та умови рішення завдань переговорів, опонент, зовнішнє середовище.

Психологічна підготовка здійснюється по двох основних напрямках : підготовка власного психологічного стану та розширення знань в області психології.
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1 примірник в загальному читальному залі. 

65.421 Н64
Никсон, Д. Переговори [Текст] / Дэвид Никсон  // Никсон, Дэвид  Как выиграть тендер, подготовив хорошее Предложение / Дэвид Никсон. – СПб. : HIPPO, 2004. – 256 с. 

У книзі даються практичні рекомендації по підготовці конкурсних пропозицій, розглядаються всі стадії роботи над пропозиціями, починаючи з визначення вимог клієнта, планерування робіт, створення і управління командами по підготовці пропозиції і закінчуючи редагуванням і оформленням конкурсних документів. Велика увага приділяється питанням заощадження часу, який завжди не вистачає менеджерам по підготовці пропозицій. Автор приводить дослідження конкретних випадків, багато з яких

Взяті  з його власної практики. Книга призначена для фахівців, менеджерів, проектних, комерційних, конкурсних пропозицій, що займаються підготовкою, менеджерів з продажів, менеджерів по управлінню проектами, а також для всіх, хто хоче навчитися готувати ефективні пропозиції в бізнесі.
У запропонованому нами розділі аналізуються конкретні випадки та приводяться типові приклади переговорів, до яких бувають залучені менеджери з підготовки пропозицій.
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1 примірник в медіатеці (кім. 136)

88.53 К59 
Козлов, В. Психологический прессинг [Электронный ресурс] : управление сложными переговорами : аудиокнига / В. Козлов, А Козлова . – Москва : Лаборатория Бизнес Тренинга, 2007 . – 1 электрон. опт. диск.

Тактики натиску в переговорах зустрічаються не так вже і рідко. Кожен з нас може пригадати ситуацію переговорів, коли партнер удавався до некоректних прийомів атаки нашої позиції. Інколи на міцність перевіряють і нас самих. У цій аудіокнизі пропонується огляд типових прийомів натиску в переговорах, принципів управління натиском, а також пропонуються прийоми перехоплення управління в ситуації переговорного натиску.

III. МІЖНАРОДНИЙ ДОСВІД ДІЛОВОГО СПІЛКУВАННЯ
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1 примірник в загальному читальному залі; 

1 примірник на науковому абонементі.

88.5 Д36
Деркаченко, В. Г. Нормы общения в разных странах [Текст] / В. Г. Деркаченко // Деловое общение руководителя : пособие для менеджеров, бизнесменов и политиков / В. Г. Деркаченко. – СПб. : Издательский дом "Бизнес-пресса", 2004. – С. 233-259.

В наш час у світі відбувається інтенсивне зближення народів. Цьому багато в чому сприяють міжнародні культурні, ділові та суспільні зв’язки. Однак через нерозуміння поведінки один одного представники різних культур можуть робити неправильні але далеко йдучі висновки про цілі, наміри та національний характер співрозмовника.
Запропонований нами розділ допоможе уникнути непорозумінь під час спілкування ділових партнерів які є представниками різних національностей, носіями різних культурних традицій.
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Соловйова, Р. П. Міжнародний досвід ділового спілкування [Текст] + [Електронний ресурс] / Р. П. Соловйова, Ю. М. Соловйова // Вісник Донецького національного університету економіки і торгівлі ім. М. Туган-Барановського. – 2009. – N 2. – С. 124-32. – 
( Сер. Гуманітарні науки).

У сучасних умовах глобалізації світових процесів проблема культури ділового спілкування представників різних країн є особливо актуальною. Практика міжнародних відносин установила загальновизнані стандарти ділової етики. Але існують відмінності в способах, манерах, традиціях ділового спілкування, які є проявом етнокультурних особливостей різних народів. Це треба брати до уваги, щоб уникнути непорозумінь під час проведення ділових переговорів і досягти успішних результатів у міжнародній ді​яльності.
У статті висвітлено особливості культури ділового спілкування представників різних етнокультурних типів країн світу, розкрито характерні риси американців, канад​ців, німців, французів, японців, англійців, італійців, росіян, білорусів у ділових відносин.
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1 примірник в загальному читальному залі. 

87.774 Б85
Босрок, Мэри Мюррей Бизнес по-азиатски [Текст] : обычаи и деловая этика / Мэри Мюррей Босрок ; пер. з англ. Т.В. Ковалева. – Ростов-на-Дону : Феникс, 2008. – 366 с. – (Бизнес-класс). 

Останні роки Азія надає неймовірні можливості майже для будь-якого вигляду бізнесу. 
Дана книга є прекрасним гідом в світ бізнесу-етикету країн Азії. Тут ви знайдете вичерпну інформацію по всіх ситуаціях, з якими ви можете зіткнутися: ведення переговорів, зустрічі, мови, основні відомості і статистичні дані, поведінка, дарунки, темпи ділової активності і багато що інше. 
Завдяки цій книзі ви зможете показати себе в світлі перед вашими іноземними партнерами.

IV. НЕВЕРБАЛЬНІ ЗАСОБИ В ПРОЦЕСІ ДІЛОВОГО СПІЛКУВАННЯ
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1 примірник в читальному залі для викладачів;
3 примірники в загальному читальному залі; 

6 примірників на навчальному абонементі.

81.2Укр-923
Костриця, Н. М. Невербальні засоби управлінського спілкування / Н. М. Костриця, В. I. Свистун, В. В. Ягупов // Методика навчання студентів спілкуванню в управлінській діяльності : навч. посібник / Н. М. Костриця, В. I. Свистун, В. В. Ягупов. – К. : Центр навчальної літератури, 2006. – С. 54-163. 

Найуніверсальнішим і найефективнішим засобом інформаційно​го зв'язку між людьми вважають словесне (вербальне) мовлення. Проте спілкування відбувається не завжди і не тільки за допомогою слів, поєднаних у висловлювання. Люди використовують для кому​нікативного зв'язку цілу низку невербальних засобів. Відомо, що слова займають лише 7 % у комунікативних актах, звуки та інтона​ція — 38 %, а істотна частина — 55 % - припадає на властивості ко​мунікації, не пов'язані з мовою, словами та інтонацією.
Невербальне спілкування є вагомим доповненням до мовленнєвого спілкування ділових партнерів. Саме про це йде мова у запропонованому нами розділі навчального посібника.
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1 примірник в читальному залі для викладачів.
88.5я73 Б83
Бороздина, Г. В. Невербальные особенности в процессе делового общения / Г. В. Бороздина // Психология делового общения : учебник / Г. В. Бороздина. – 2-е изд. – М. : ИНФРА-М, 2005. – С. 133-165. 
Люди можуть обмінюватися інформацією різного типа на різних рівнях розуміння. Відомо, що спілкування не вичерпується усним або письмовими повідомленнями. У цьому процесі важливу роль грають емоції, манери партнерів, жести. Психологами встановлено, що в процесі взаємодії людей від 60 до 80% комунікацій здійснюється за рахунок невербальних засобів вираження і лише 40% інформації передається за допомогою вербальних. Ці дані заставляють нас задуматися над значенням невербального спілкування для взаєморозуміння людей, звернути особливу увагу на спів жестів і міміки людини, а також породжують бажання втягати мистецтвом тлумачення цієї особливої мови, на якій все розмовляємо; не усвідомлюючи цього.

Представлений нами розділ підручника надасть інформацію щодо ефективного невербального спілкування у сфері ділового спілкування.
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Вайсман, М. Невербальное общение [Текст] : етика спілкування / М. Вайсман // Аудитор України. – 2009. – N 15-16. – С. 55-59. 
Інформація послана відправником без використання слів як системи кодування, утворює невербальне послання, що лежить в основі невербальної комунікації. Останнім часом ця сфера міжособистісної комунікації все більше приваблює вчених та спеціалістів. Справа в тому, що ефект більшості послань створюється невербальною інформацією. Особливо це появляється в тих випадках, коли словесна частина послання співрозмовника неоднозначна. В такій ситуації краще покладатися на невербальну частину щоб зрозуміти значення послання.

В статті розповідається про основні засоби невербального спілкування : погляд, жести, пози, рукостискання, посмішку. 
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1 примірник в загальному читальному залі; 

4 примірники в читальному залі для викладачів;
17 примірників на навчальному абонементі.

88.5я73 М82
Москаленко, В. В. Невербальна комунікація [Текст] / В. В. Москаленко // Соціальна психологія : Підручник / В.В. Москаленко. – К. : Центр навчальної літератури, 2005. – С. 412-416. 
В представленому нами розділі підручника мова йде про психологічні основи невербальної комунікації. 

Автор зазначає, що невербальна комунікація має здатність підсилювати або послаблювати вербальний вплив і допомагає виявити такий суттєвий параметр комунікативного процесу як наміри його учасників.
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Мегедь, В. В. Вербальное и невербальное общение [Текст] / В. В. Мегедь // Менеджмент и кадры. – 2007. – N 2 . – С. 56-67.
В статті розглядаються основні способи невербального спілкування: візуальні, аудіальні, тактильно-кінестетичні, ольфакторні (запахи тіла та косметики) просторово – часові (дистанція між партнерами, тривалість контакту).
Автор зазначає, що люди які підсилюють вербальні засоби комунікації невербальними є більш приємними та зрозумілими співрозмовниками, ніж ті які мало вдаються до засобів невербальної комунікації.
