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内容概要

哈佛大学优秀学子，哈佛大学肯尼迪政府学院优秀教师，《哈佛商业评论》资深专家，哈佛管理大师
在Harvard ManageMentor咨询顾问，哈佛商业博客Harvard Business.org互动发起者，《哈佛管理沟通报
》（Harvard Management Communication Letter）顾问委员会成员⋯⋯    霍莉·威克斯，顶着哈佛光环
的卓越女性，拥有以自己名字命名的咨询公司，在男性精英云集的商界独树一帜。
在本书中，霍莉·威克斯为我们讲述了沟通的技巧。
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作者简介

霍莉·威克斯，“霍莉·威克斯沟通咨询公司”创始人，知名沟通咨询专家、培训师；
    《哈佛商业评论》、《奥普拉杂志》、ESPN电台和CBS《星期日新闻》等知名媒体的专家顾问；
    哈佛管理大师在线（Harvard ManageMentor）咨询专家；
    哈佛商业博客（Harvard Business.org）互动发起者；
    《哈佛管理沟通报》（Harvard Management Communication Letter）顾问委员会成员；
    在哈佛大学担任助理讲师，在肯尼迪政府学院主讲政策主张与领导力方面的课程，在研究生教育学
院担任城市学区监管博士项目的沟通与演讲顾问；
    著有畅销书《道歉的艺术》。
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章节摘录

　　杰克&middot;格里芬和迈克&middot;安东内利是大学时代的好友，他们在克拉克森的大学一起打
过曲棍球。
他们在美国中西部的小镇上共同长大，大学生涯最后三年也住在一间寝室。
后来迈克去了内布拉斯加州的法律学校，杰克回到克利夫兰市经营家族产业&mdash;&mdash;混凝土产
品业务，不过他们一直保持着联系。
当杰克在其家族公司中的地位不断攀升时，迈克才首次涉足与政府的合作，接着又从事公司贸易，但
一直没有找到真正适合自己的位置。
杰克37岁时，结了婚，修缮了克利夫兰高地一所维多利亚时期的旧房子，有三个儿子。
而迈克37岁时，住在西雅图，离了婚，焦虑不安。
他们一直保持联系。
之后杰克的父亲因癌症去世，杰克在42岁成了首席执行官。
当杰克得知老朋友迈克急于改变的时候，便力邀迈克加入他的公司。
迈克听说杰克想把业务扩展到全美国甚至中国，也听说他担心在他父亲生命的最后几年里公司一直不
景气。
杰克认为，迈克拥有使公司加快转型的才智、动因和人际交往技巧。
迈克欣然乘飞机来到这里，成为公司的高级副总裁。
这个以克利夫兰为基地的公司拥有270名员工，不过看上去仍然是个小公司。
那些不同部门的人，或主管生产，或主管销售、研发和营销，或主管财务和会计，大家彼此认识。
他们为公司的产品而骄傲，这些产品是大型预制零部件，从电线用地下电管路到桥梁用品直到整个仓
库。
该公司甚至为某一机场提供过曲线屋顶。
杰克也和该项工程的建筑师和工程师密切协作，并且他还在自己的办公桌子上放置了一个该屋顶的小
模型。
确实，就是这个工程，使他萌生了新的业务方向。
他认为公司应该可以有更多的发展空间，或许可以扩大定制混合的范围，以及提高效能低下的混凝土
产品的质量，使其成为环保材料。
杰克有这样的一个想法：让一些既定的业务走向国际，而在美国本土，朝着高端产品和工艺方向努力
。
从一开始，迈克既是杰克的顾问，又是杰克与其他持有异议的经理的协调人。
迈克为他们的远见卓识感到自豪，并且认为自己是一个具有说服力的变革促进者。
他把杰克关于公司更新换代的话语付诸实践，使一些操作更快速有效，并且解雇了一些业绩不佳的人
员。
但是经理们在退缩，迈克没有把握该如何应对。
比如，在三月份，杰克让迈克把很大一部分销售功能外包给有更多国际经验的分包商，而杰克想在九
月份之前完成该任务。
但五月份在迈克给销售经理的介绍中，销售经理告诉迈克销售不仅仅局限于他们自己的部门。
相反，销售融入到公司的各个方面，包括销售和营销上的父子团队，包括销售和研究上的父女搭档。
迈克没有想到公司的关系问题会这么多，而他需要乘飞机到纽约。
因此他中断了这个犹如家庭事务般的冗长陈述，看了一眼手表，请求人们提出相关的问题。
他鼓励人们如果有公司信息的话，就发电子邮件给他。
一些人抗议：销售经理向他描述前景与希望，而他的幻灯片中却没有提到。
那听起来似乎是个无关的问题，因此，杰克将那部分删掉了，但仍然表示感谢，而后离开了。
迈克知道这并不是他最民主的时刻，但是杰克的时间表意味着他必须快速行动。
奇怪的是，杰克的支持也似乎有些动摇。
杰克有时批评迈克说他的做法太严厉，有时开玩笑说，迈克对改变这个公司的文化的领会太迟钝。
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有一次，杰克发脾气，指责迈克侵犯了属于自己的首席执行官的权威。
但是一小时后，杰克在去餐厅的路上追上了迈克，把手臂搭在老朋友迈克的肩膀上，和他一起去吃烤
牛肉三明治。
在六月份时，和杰克一起参加的高层管理者会议上出人意料地到了最紧要的关头。
迈克刚刚还在一直谈论关于公司的组织结构的变动问题，这个变动会使研究从销售和营销的乱麻中独
立出来，使其成为一个更突出的独立的部门。
迈克总结说，如果公司有意致力于混凝土生产业务的环保性，那么就有许多新工作要做。
当他坐到座位上回答提问时，整个房间鸦雀无声。
随后56岁的格斯站起身来，把一张纸推到杰克跟前。
格斯已经为该公司效力将近30年并且是这个房间里最有经验的经理。
&ldquo;这是我的辞职信，杰克，如果你想让我辞职的话，&rdquo;格斯说，&ldquo;有人必须在这里大
声说出来，我想这个人就是我。
&rdquo;在接下来的45分钟里，格斯和其他几个不高兴的公司元老把话题转向了迈克。
他们对杰克说迈克并不适合该公司，说迈克的种种简单的解决方案并没有考虑到他们所面临的问题。
格斯说人们害怕对这个受雇执行罪恶使命的人表达他们所关心的问题。
各位经理是被迈克威逼着而不是被杰克领导着。
他们感觉自己受到了蔑视，并且被疏远了。
除了各位经理外，这也对雇员造成了间接的损害，雇员们感到筋疲力尽，并且违抗命令。
迈克脸色变得苍白，转而向杰克寻求支持。
但是杰克正在注视着格斯。
&ldquo;我看透了，杰克，&rdquo;迈克说，&ldquo;不管留下还是离开，你可能要重新考虑这种新的领
导风格&rdquo;&mdash;&mdash;格斯停顿了一下，盯着迈克看了一会儿一&ldquo;不然会给公司造成更
大的损失。
&rdquo;
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媒体关注与评论

　　《哈佛经典沟通术》深刻地分析了交谈中由不确定性因素引发的问题，以及如何提高一个人有效
沟通的能力。
&mdash;&mdash;霍华德?加德纳　世界著名教育心理学家、&ldquo;多元智能理论&rdquo;之父霍莉?威克
斯为棘手的交谈提供了一个实用和可读性很强的向导。
这是一种无价的资源。
&mdash;&mdash;彼得?W?加尔布雷思　前美国驻克罗地亚大使和1995年克罗地亚和平协议的调停者《
哈佛经典沟通术》一书很棒，它分析了交谈可能困难的原因，并为这种交谈提供了简单实用的框架。
霍莉?威克斯揭示了对人性的重要见识，提供了使读者成为一名有效的管理者的重要技巧。
&mdash;&mdash;罗伯特?S?斯哥利雅　北美智威汤逊公司首席策略官
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编辑推荐

　　《哈佛商业评论》、《奥普拉杂志》、ESPN电台、CBS广播公司资深专家的沟通建议！
秉承哈佛商学院实战特色，从人性角度破解沟通难题！
&ldquo;多元智能理论&rdquo;之父霍华德&middot;加德纳倾力推荐！
你所面临的沟通难题无非这些：当对方比你更有权；当对方不可理喻；当对方在撒谎；当对方威胁或
者嘲弄你；当你出错需要保持脸面&hellip;&hellip;哈佛沟通女教官霍莉&middot;威克斯的人本策略，带
你跳出沟通困境！
　  同名英文原版书火热销售中：Failure to Communicate: How Conversations Go Wrong and What You Can
Do to Right Them
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