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◎ 名人推荐
《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。 




——世界著名教育心理学家、“多元智能理论”之父  霍华德·加德纳 
霍莉·威克斯为棘手的谈论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。 

——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   彼得·W·加尔布雷思

《哈佛经典沟通术》一书很棒，它分析了交谈可能困难的原因，并为通过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，并且帮助读者发展作为一名有效的管理人的重要技巧。 

——北美智威汤逊公司的首席策略主管  罗伯特·S·斯哥利雅 

◎ 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HarvardBusiness.org互动发起者

· 《哈佛管理沟通报》（Harvard Management Communica​tion 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。
· 哈佛商学院MBA课程沟通学的准学士学位，哈佛大学英美文学AB优等毕业生，爱丁堡大学文学硕士学位

· 著有畅销书《道歉的艺术》

◎ 内容简介
《哈佛经典沟通术》一书谈到了由很硬性的交谈而引起的基本问题：

· 你怎么与某个拒绝和你讲道理的人谈棘手的问题？怎么和撒谎的人谈？怎么和威胁你的人谈？

· 怎么和比你权力更大并想使用权力的人谈？

· 如果有人开始恐吓你，你该怎么做，是报复呢？还是忍气吞声？

· 如果有人趁你不注意时抓住了你的把柄该怎么办？你怎样防止被逼得走投无路？

· 如果你太着急而把交谈取消了，或是你太生气了而失去控制力怎么办？如果你说了你想收回的话，你怎样做才不会显得软弱？

· 如果你做错了怎么办？你该怎样避免丢面子？

《哈佛经典沟通术》细心地注意到了一般人在很困难的交谈时需要采取的策略和计策。它并不认为只需做一两个小变动，困难的交谈的复杂场景就会变得如空旷的热带稀树大草原一样平滑，而这草原上却有做好的通往成功道路的标记。《哈佛经典沟通术》创建了一种方法，这种方法很灵活，足可以使你在各种各样棘手的交谈中游刃有余；这种方法也很开阔，足可以只需学习一套技巧就能使你应付所遇到的每一个变体。

在读这本书的时候，会有一种感觉，像是在困难的交谈中穿行，这种方式更像是超越障碍训练场，把运动和哲学结合了起来，而不是像一场战争。超越障碍训练场是一种锻炼身体和头脑的方式，它利用有效的技巧，来恰当地回应地形上的障碍物。像超越障碍训练场一样，《哈佛经典沟通术》一书中的方法不具有竞争性——根本没有任何一点是为了“赢”。它不是一系列的小把戏和诀窍，它的意图在于使你在穿越地势时把握平衡和技巧并在其中发现自己。困难的交谈还附加有一层挑战：有一个对手和你一起共用这块地形，这个对手此时可能还和你意见一致，而下一刻却会对你发起攻击。

你在《哈佛经典沟通术》中所学到的技巧，还有你所发现的和维持的平衡，最终都不仅仅是穿越任何一次交谈的地势；它们是使你成为一个更好的同事、一个更好的领导者和一个更好的人的技巧；它们不是根据谈话内容和对方，某段时间你可用可不用的技巧。也许最重要的是，变得富有技巧并不意味着你知道在交谈中要转向那个方向，或者想怎样做来达到目的，而是知道自己想成为什么样的人。

· 编辑推荐
哈佛女人威克斯的“软”沟通术
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，哈佛管理大师在线Harvard ManageMentor咨询顾问，哈佛商业博客HarvardBusiness.org互动发起者，《哈佛管理沟通报》（Harvard Management Communica​tion 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。

威克斯的沟通术没有“硬”策略，不再充斥着“目标”、“计划”、“理性”这些枯燥的词汇，取而代之的是“软”沟通术，是“不确定”、“简单化”和“讲故事”。

通读本书的故事，你会发现故事的主角让你觉得非常熟悉，有时候你简直怀疑故事的脚本就源于你。

当老朋友变成合伙人开始谈及利益，当新领导取代旧领导开始布置任务，当两个有着隔阂的同事需要开始合作……在这些危险而不容乐观的时刻，你是不是也和故事的主角一样，准备好的台词忘得一干二净，情绪却像脱缰的野马，让你无法控制。

当失败总在意料之外时，当计划总赶不上变化时，当策略总是没被用上时，正是我们需要用“软”术取代“硬”术的时刻。

情感，情绪，情面，情谊……威克斯道破了沟通的真相——沟通多是为“情”所困。这些人本层面的因素才是导致沟通失败的根源，只有把视角放在尊重、信任、情绪这些人本层面的因素上时，才能找到扫平沟通障碍的技巧和策略。

沟通是柔软的。如名家评论所述：“威克斯分析了交谈中不确定因素可能引发的问题。”“霍莉·威克斯揭示了对人性的重要认知。”“霍莉·威克斯讲述了沟通失败的故事，我们在故事中看到了自己。” 
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