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前言

有一个大学生朋友问我，中国人素来讲究低调，而你是很主张高调的，甚至认为高调才有戏，那么这
不是违背我们一向的传统么？
这个问题似是而非。
中国传统上是不讲究高调的，但那是在农业社会形成的规则。
在农业化的社会里面，人们的社会网络相对固定，彼此认识，不需要高调，也不认可你那种可能打破
社会格局的调门。
但是到了现代的信息社会与工业化社会，人们之间的社会交往松散化、规模化、快速化了，从机会上
来讲我们似乎接触了更多人，但从沟通效果来说人们之间的关系密切度却下降了。
因此如果没有高调，其他人都不知道你是谁，不知道你做了啥，不知道你能做啥，不知道哪是你做的
，不知道这样做的道理，也不知道你与其他人做得有啥不一样。
如此则很难使能做者突出，也不能与不能做者分别，使得社会的识别成本高而运行效率低。
当然我说的高调是强调有实力与做功下的高调，不是纯忽悠，也不是蒙骗。
但我不是指你一定是在功成名就之后才能高调，人们应当把沟通能力当成一种普通的社会交往能力，
你想做一件事情可以与别人商量，你想动员一些人一起去努力可以去开演讲会，你想整合资源那么就
需要去谈判，你需要知道社会与市场的需求那么就需要去访问调查。
因此高调是指积极地、主动地、自然地面对熟人与陌生人，正当直接地去沟通，而不是光在那儿自己
想，自己念叨，也不是只说悄悄话。
我发现欧美名校里面中国名校学生相对就多，为什么？
难道他们真的歧视我们中国的非名校学生么？
实际上不完全是，一个很重要的原因是中国的非名校学生根本没有申请欧美名校的自信，而如果你敢
大胆申请，其实也有相当的机会呢。
按照我的这一建议，若干名非名校同学得到了欧美名校的录取通知与奖学金。
我们今天身在一个快速发展、周围充满各类资源、机会和风险的时代，没有一点高调沟通的意识与能
力，那么我们就会成为二八定律里面的弱势一方。
在这样一个已经在本质上发生了变化但很多人还普遍低调的社会环境里面，高调本身就是竞争力，而
我们很多的家长、老师与长辈们还没有意识到这一点，他们给小孩子灌输的还是以低调做人的惯例。
上海滩上有一种对人赞许的方式，称为有腔调。
有腔调有酷、派、拽、牛的意思，也有范儿、劲儿的味道。
基本的形象是光鲜、讲究，但是往往有点鼻孔对人、斜眼看人，一不小心就可能被呛一口的感觉。
我要说这个感觉并不是那么好，也不是我们在沟通中真正欢迎或者去效仿的模式。
而我更提倡沟通要有格调，所谓格调就是：可以主动表现，但有知识而谦虚，不以自己有知识而蔑视
其他人，不以自己知道一点而觉得只有自己最牛；积极与人沟通不只是为讨好，更不是为献媚，而是
有自己的尊严，也尊重其他人的不同意见，所谓不卑不亢；与人沟通能带给人帮助与善意，同时也能
倾听其他人的意见，追求妥协与双赢；对其他人的感受敏感，又不会因过敏而紧张，或者因为过于无
视其他人的意见而专横。
我们今天已经进入一个利益分化的时代，进入了一个很多人有自己话语权的时代，因此沟通已经成为
了解人、接近人、获得人、与人相处的基本能力，没有沟通的能力就没有和谐的关系。
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内容概要

如果我们不具备结识陌生人的能力，我们就很难真正提升个人的活动范围，很难得到更多人的支持，
很难听到更多不同特点的朋友的建议，最终我们很难脱出“小我”的特性。
本书包含：启动对话的策略、深度谈话的沟通策略、语言侧探技术、活动侧探法等实用的结交陌生人
的技巧。
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章节摘录

在很大程度上，本书讨论的沟通与深度访谈方式正是不相识的个人之间突破陌生，成为熟悉的一条可
能的途径。
并非所有的谈话方式都能够达到这样有效沟通的目的，因此这也是本书的一个重要目标，即试图提供
这样一项可操作的工具。
深度访谈：较低成本得到大量高质量数据深度访谈从根本来说，是一种研究性交谈，是通过谈话，双
方的口头交流，对有意识要获得的资料的收集和梳理。
专业的深度访谈，是拥有专门访问技巧的访问员对待一个符合特定条件的访问对象，使用非结构式的
方法进行个人对话式访问，以揭示潜隐的关于特定行为、动机、目的、态度、感受的报告并发现其内
在的关联关系。
纵观整个定性研究的过程，研究人员是不断地在做选择、做决定，并检验决定的正确与否。
一旦确定研究的问题，研究人员就要决定什么样的信息可以解决研究问题以及如何用最佳方式获得这
些信息。
面对面式的访谈和小组型的访谈都被定义为“谈话”，又绝对是“带着目的而进行的谈话”。
访谈的主要目的就是为了获得一些特殊形式的信息，研究人员希望通过“换位思考”来获得别人的观
点。
我们访问人们是为了从他们身上找出一些我们不能直接观测的东西⋯⋯我们看不到人们的感受、思想
和意愿；我们无法观测很久以前的某个时刻人们的行为；我们也无法观测到访问者不在场时的现场情
况。
同样的，我们看不到人们是怎样对于这个世界和世界上的事物赋予自己的意义。
我们必须向人们问及这些问题从而达到访谈的目的：容许我们进人他人的思想世界、思考方式。
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编辑推荐

《打破坚冰的深度访谈》：第一财经“头脑风暴”节目主持人，零点研究集团董事长袁岳十余年管理
咨询实践结晶。
 源自作者于清华大华公共管理学院教授的培训课程！
《打破坚冰的深度访谈》包含：启动对话的策略、深度谈话的沟通策略、语言侧探技术、活动侧探法
等实用的结交陌生人的技巧。
我说的高调是强调有实力与做功下的“高调”不是纯忽悠，也不是蒙骗。
袁岳格调的思想之“高调”但我不是指你一定是在功成名就之后才能高调，人们应当把沟通能力当成
一种普通的社会交往能力。
你想做一件事情可以与别人商量，你想动员一些人一起去努力可以去开演讲会，你想整合资源就需要
去谈判，你需要知道社会与市场的需求就需要去访问调查。
因此，高调是指积极地、主动地、自然地面对熟人与陌生人，正当直接地去沟通，而不是光在那儿自
己想，自己念叨，也不是只说悄悄话或者八卦语言。
袁岳格调沟通的思想之“格调”我更提倡沟通要有格调，所谓格调就是：可以主动表现，但有知识而
谦虚，不以自己有知识而蔑视其他人，不以自己知道一点而觉得只有自己最牛；积极与人沟通不只是
为讨好，更不是为献媚，而是有自己的尊严，也尊重其他人的不同意见，所谓不卑不亢：与人沟通能
带给人帮助与善意，同时也能倾听其他人的意见，追求妥协与双赢；对其他人的感受敏感，又不会过
敏而紧张，或者因为过于无视其他人的意见而专横。
我们今天已经进入一个利益分化的时代，进入了一个很多人有自己话语权的时代，因此沟通已经成为
了解人、接近人、获得人、与人相处的基本能力，没有沟通的能力就没有和谐的关系。
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