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内容概要

《管理大师经典系列:麻省理工斯隆商学院过程咨询课2》内容简介：过程咨询指的是在为个人、团队
、组织和社区提供帮助过程中所用到的一套理论和态度。
《管理大师经典系列:麻省理工斯隆商学院过程咨询课2》为各种帮助过程提供了一个统一的模型，它
不光是写给企业管理者和组织发展顾问，还是为给所有想提供帮助、解决问题的各领域、各行业人士
以方法上的具体指导。

作者根据他自己四十多年的咨询工作经历写就此书，任何人，如管理者、治疗师、社会工作者、学校
辅导员、教练、家长和朋友，都能通过这一模型找到一组有用的方法和指南，所以此书也堪称迄今为
止在管理学过程咨询领域素材最丰沛、内容最全面、最容易被理解和掌握的经典作品。
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章节摘录

版权页：   插图：   我在麻省理工学院当助理教授的第二年，我的导师道格拉斯·麦格雷戈问我和我的
同事愿不愿意接受一项咨询任务，对象就是附近的一家公司。
道格拉斯当时忙得抽不开身，又很想将我们这些教员带入到咨询实践中去。
（从定义上说，道格拉斯扮演的是联系客户的角色，因为那家公司当时是与他联系的。
） 这项任务是在这家公司的研究实验室技术人员中开展一次访谈调查。
据负责公司劳资关系及人事部的副总裁介绍，实验室中员工的士气不高，实验室主任很想知道员工们
的真实想法，从而把问题解决。
认识道格拉斯的是这位副总裁，他拜托道格拉斯来做这次调查，或帮他找些人来做。
这位副总裁不仅是调查的负责人，我们的咨询费用也由是由他批准。
他向道格拉斯保证，实验室主任同意并且非常欢迎这项调查。
以上信息都是道格拉斯告诉我们的，即我们的联系客户。
我们从未见过这位副总裁，但是曾与实验室主任打过照面，知道他支持此次访谈活动，并会与实验室
技术人员将访谈活动安排好。
 经过了几个月的认真采访，我和我的同事收集好了数据并撰写了一份非常详尽的报告，将员工们反映
的问题都呈现了出来。
不出意外，问题之中，很多都是关于实验室主任的管理方式，我们将这些问题写在了报告的一个章节
中。
接下来，我和同事就准备将报告中的信息悉数反馈给实验室主任。
我们要求见面时间为两小时，因为报告的内容很多，我们也想通过各种数据来说明此次调查结果的有
效性。
 我和同事走进实验室主任办公室，向他呈上一份调查报告（他是公司中看到报告的第一人），在他翻
阅报告的同时，我们便开始了陈述。
他很快就找到了提及他管理方式的那个章节，通读后非常生气地打断了我们，生硬地说了一句“谢谢
”就把我们解散了。
我们总共就与这位主任待了十五分钟的时间不到，之后无论是他还是那位副总裁都没有再邀请我们回
去过，我们也不知道他们后来如何处理了我们留给主任的那份报告。
 从过程咨询角度看，我们在此案例中犯了很多错误，尤其是在客户的定义上。
回想此次经历，我们从未恰当地找出主要客户。
我们的主要客户是谁，副总裁、实验室主任还是道格拉斯·麦格雷戈？
调查结果涉及他们每一个人，他们也都有各自的问题需要解决。
但是因为在行动前没有询问，我们也就没有找出调查中我们真正需要解决的问题。
我们并不知道为什么道格拉斯希望我们接受这项任务，也不知道负责支付咨询费用的副总裁的真正想
法。
譬如，他是不是想借此机会将实验室主任赶下台？
他是不是试图改变实验室主任的管理方法而这次外部干预正提供了很好的借口？
或者他只是比较支持别人向他提出的这种组织发展活动？
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媒体关注与评论
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编辑推荐
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名人推荐
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