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版权页：   插图：   保全面子和脸面工作的重要性 人际关系取决于多方的合作，即尽量满足各方的需
求。
这是文化假设的一个核心概念。
戏剧要求演员和观众之间保持平等，但是双方需要在人际交往中使用“价值”测量法。
价值其实就是在外界描述的社会角色和地位允许的范围内，某特定个体所声称的地位。
特定情景下的价值取决于制度约束、过去的地位体系、某人担任某角色的动机等。
观众的反应就能够验证这些主张是否属实。
 “脸面”可被视为个体在特定环境和角色下主张的社会价值。
交际初期特定场景中的语言都暗示了这些主张，这个场景的其他参与者则有义务尽量维护这些主张。
维护主张的自愿性和能力取决于所宣称的脸面是否与社会赋予该地位或角色的权限相符。
 让我们看一个普通的例子。
我对你说：“我跟你说说前几天遇到的一件趣事。
”然后你会做好准备——聚精会神。
一旦我的语调、音调、措辞引起你的反应，你就会哈哈大笑。
如果这件事情确实惹人发笑，这个过程就十分顺畅，但是，如果我讲的内容不能让你持续发笑，反而
让你觉得无趣或者受到侮辱，此时，你就会发现自己参与到高夫曼定义的“脸面工作”中。
 文化规则规定即使出现令人沮丧的交际过程，从更大意义上看，我也要维持社会自我和交际。
文化规则又规定即使你没有兴趣，也要专心致志并且给予赞赏的微笑。
你如果眉头紧锁批评这个故事既无趣又不好笑，没有维持我的主张，我就丢了脸面。
那一刻，我在交际过程中的社会价值小于我的主张，而文化规则规定一般情况下你不能有此类举动。
因此，你会假装有趣并且竭力协助维持我的主张，而我则努力把故事讲得生动有趣，协助你保全我的
脸面。
 我们每天面临着成百上千的类似情况，即提出主张并在不必要的情况下维持他人的主张。
我们可能会在会面后反复强调自己受骗，撒谎，讨厌他人的某个行为，看到他人自作自受十分失望等
等，但是在见面过程中我们谨慎地掩盖了这些情绪。
 事实上，文化习得与情绪反应的常规化有关。
因此，社会戏剧的所有参与者往往无意识地完成大部分脸面工作，包括姿态、机智、举止得体、礼貌
等等。
我们的感受镶嵌在情境中，很多情况下我们并没有意识到理应出现的感受和“真实”感受之间的冲突
。
 如果有人夸大自己的地位或能力，即所谓的“装腔作势”或“过度标榜”，我们不会拆穿他们、打破
他们的幻想或者通过其他方式让他们难堪。
但是如果他继续主张拥有地位以外的权利（如一位同事“像老板”一样颐指气使），我们就会渐渐疏
远他，避免与他打交道。
虽然，我们往往不会当面告诉他们“去死吧”，但至少不会在公众场合令其难堪。
 社会的本质是人类要尽量维持对方社会自我的隐性条约。
人类是神圣的物种，故意损害他人的脸面无疑是一种社会谋杀。
如果我对你这么做了，就是在允许你和他人以牙还牙，这将导致所有社会形式的覆灭。
 故意损害他人脸面被认可的唯一条件是在社会化过程中放弃自我，进行重新组合。
因此在组织变迁或者地位变化时，我们在适应新角色的过程中需要忍受很多故意降级的情况。
但是损害脸面的情况仅仅发生在这些过渡中，而且往往出自教师、教练或者其他“促成变化的人物”
。
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