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补偿策略这个概念是为了说明中间信念和核心信念之间的逻辑关

系而提出来的。中间信念和补偿策略是一体两面的关系，补偿策略实

际上体现在中间信念之中。补偿策略体现在中间信念的积极假设和规

则之中。

例如，上面那个母亲的中间信念是：

● 女儿不听话是很糟糕的（态度）；

● 我必须让女儿听我的（规则）；

● 如果女儿听我的，她就有美好的未来（积极假设）；

● 如果女儿不听我的，她就完了（消极假设）。

在这里，规则和积极假设中都包含“让女儿听我的”，这实际上

是努力策略的一种表现，为了让自己成为合格和称职的母亲而所做的

努力——控制自己的女儿，让女儿听自己的话。

又例如，有人的中间信念是这样的：

● 求助是不好的（态度）；

● 我要独立解决问题（规则）；

● 如果独立思考，就说明我是有能力的（积极假设）；

● 如果求助，就说明我是无能的（消极假设）。

在这里，规则和假设中都包含独立思考、回避求助的内容，这实

际上是回避策略的一种表现。在他看来，一旦求助就意味着自己无

能，所以他选择了避免暴露自己无能的方式——避免求助。

7.3 中间信念流程

7.3.1 识别与提出



7.3.1.1 识别中间信念

识别中间信念要比识别自动思维困难得多，因为它是一个生活领

域的准则和心理策略，平时个体不会意识到，也很少会以语言文字的

方式呈现出来。

识别中间信念，有以下几个步骤：

● 第一步，确定问题领域或生活侧面；
● 第二步，确定核心信念；
● 第三步，确定态度和规则；
● 第四步，确定积极假设和消极假设。

第一步，确定问题领域或生活侧面。

中间信念是关于某个问题领域和生活侧面的心理策略，确定中间

信念首先要弄清楚个体诱因事件，或者问题情境是关于哪个问题领域

或生活侧面的。个体的生活侧面，可以按照其个人在社会中的角色进

行简单的划分，如学习、工作、家庭、社交、健康等领域。

在每一个领域可能都会涉及能力和关系两个部分的内容，例如，

学习领域中既包含学习能力、学习成绩问题，也包含学习中的人际关

系如同学关系、师生关系等方面内容。又例如，工作领域中既有工作

能力、工作绩效、业绩压力等问题，也有职场关系如与上司、同事与

客户关系的问题。再例如，家庭领域中既有能力问题，同样也有关系

问题，由于家庭中角色不同，能力和关系的内容就不一样。对丈夫而

言，能否挣钱养家属于能力问题，能否处理好夫妻关系和子女的关

系，就属于关系层面的问题；对妻子而言，能否承担家务和教育好孩

子属于能力问题，能否处理好夫妻关系和亲子关系就属于关系问题。

对问题领域的界定，我们可以根据其所涉及的范围给出一个问题

类别层级。例如，夫妻关系中其他方面尚好仅仅是没有性生活，这个

问题可以归为夫妻性关系的问题。如果同时存在其他矛盾冲突，如在



教育子女和承担家务方面有分歧，这之后把它界定为夫妻关系问题就

更为恰当一些。

例如，有人和领导关系不和睦，可以界定为与上司的关系问题。

如果其与同事也有矛盾，这时界定为职场关系问题就更合适一些。如

果其还有与朋友相处的问题，这时候界定为人际关系问题就更合适一

些。

第二步，确定核心信念。

确定有问题的领域之后，接下来我们要确定其核心信念。确定核

心信念要从自动思维开始，通过箭头向下技术，发掘其核心信念的内

容。（关于如何识别核心信念，我们将在“核心信念”一章为大家介

绍，在此就不作介绍了。）

确定核心信念之后，我们才能够判断所识别的中间信念是否准

确。因为中间信念是核心信念在特定领域的具体体现，同时中间信念

（补偿策略）也是用来遮掩负性核心信念的。

第三步，确定态度和规则。

了解核心信念后，我们就可以针对中间信念的内容进行识别。中

间信念的识别，通常是从态度和规则识别入手。而态度和规则的识

别，往往是从自动思维入手的。

咨询师可以根据自动思维的内容确定先识别态度还是规则，在其

中一个被识别出来后，再确定另一个部分就比较容易。

这里的态度是指对某个对象的消极情绪，是个体在某个心理领域

最为担忧的状况。通常情况下可以表示为“……是糟糕的/可怕的/危

险的”。

一位来访者表示，“妻子总让我帮忙做点家务什么的，我常会感
到妻子瞧不起我，让我干这些女人的活儿，是在贬低我，我因此常常
对妻子发火。”



从这里，咨询师就可以发现来访者不能忍受的情况是“瞧不起

我、贬低我”。咨询师可以这样提问：“在你们夫妻之间，“瞧不起

我是怎样的呢？”或者“有比被妻子瞧不起更糟的事情吗？”如果来

访者不能发现有比“瞧不起我、贬低我”更糟糕的事情，或者他认为

“瞧不起我、贬低我”就是很糟糕的事情，从这里我们就知道他的态

度是：“瞧不起我是糟糕的。”

态度确定后，咨询师就可以找到规则。规则是对自己行为方式的

具体要求，通常以包含“应该/必须”的方式呈现。

一旦确定“瞧不起我是很糟糕的”以后，咨询师就可以问他：

“你怎么来避免被人瞧不起呢？”“既然被人瞧不起是件糟糕的事

情，所以你做事的原则或准则是什么呢？”这时，来访者也许会回

答：“我要取得成功。”从这里，我们就知道了他的规则是“我必须

取得成功。”

有一位外科医生，因为手术签字的问题造成了医患纠纷，在这过
程中曾经被医院和家人埋怨。虽然事情过去了，但留下了后遗症。他
上班的时候总担心自己对事考虑不周全，特别是在做手术的时候，担
心有事情没有交代，做事不周到，落下话柄，被人责难。

从这里，咨询师一眼就看出来来访者担心的就是“被人责难”，

于是展开了下面的对话。

咨询师：看起来你上班和手术的时候，最担心的是落下话柄、被
人责难，是吗？

来访者：是的。
咨询师：有比被人责难更糟糕的事情吗？或者说你担心的就是被

人责难了？
来访者：我最担心的就是被人责难了。
咨询师：对你来讲，被人责难就是糟糕的，是吗？
来访者：嗯。
咨询师：既然被人责难是一件糟糕的事情，你做事的原则或准则

是什么呢？
来访者：考虑周全、做事周到、没有瑕疵。



咨询师：我们把它总结为“我应该做事考虑周全，不留瑕疵”，
可以吗？

来访者：嗯，可以。

如果我们发现来访者的自动思维中有关于行为准则的内容，就可

以从识别规则入手，然后再识别态度。我们看下面这个案例。

迈克尔是一位有着社交焦虑的患者，他对公众演讲非常焦虑。咨
询师问他，“既然你担心演讲，那么你应对演讲的策略是什么呢？”
他说：“我会极力回避演讲的任务，如果不得不进行演讲，我就会花
非常多的时间来准备。”

咨询师：听起来对于公众演讲，你的策略是“要么回避，要么多
花时间准备”，是这样吗？

来访者：嗯，你说得对。
咨询师：我们可不可以这样概括：“对于公众演讲，我应该回避

或者多花时间去充分准备”？
来访者：我就是这样想的，这也是我对演讲的原则。
咨询师：如果你没有回避，也没有充分准备，会发生什么情形

呢？
来访者：我就会脸红。
咨询师：要是你出现脸红，会怎么样呢？
来访者：别人就会注意到我脸红。
咨询师：别人注意到你脸红，又会怎么样呢？
来访者：他们就会知道我没有能力。
咨询师：因此，演讲中出现脸红是件糟糕的事情吗？
来访者：是的。
咨询师：在演讲中，有比脸红更让你担心的事吗？
来访者：我担心的就是脸红。
咨询师：我可不可以这样理解：“你认为对于演讲而言，脸红是

一件糟糕的事情。”
来访者：是呀。

第四步，确定积极假设和消极假设。

介于态度和规则之间有两种假设，一种是积极假设，另一种是消

极假设。积极假设避免糟糕事情发生，是患者补偿策略的具体体现，

也是规则逻辑前提。消极假设成立，糟糕的事情就会出现，直接激活

负性核心信念。积极假设是如果个体采取某种措施就可以避免消极结



果的一种预期，消极假设是出现某种状况就会导致担忧结果的一种预

期。假设通常以“如果……那么……”的句型呈现。

识别积极假设和消极假设时，咨询师通常会和来访者讨论一些假

设的情形，例如，一旦按规则行事会有什么结果？怎么做会出现态度

中所担心的事情？

我们以前面“确定态度和规则”中提到的三个案例为例，说明如

何提问来识别积极假设和消极假设。

第一个案例的态度是“瞧不起我、贬低我是很糟糕的”，规则是

“我应该取得成功”，对话如下。

咨询师：你刚才说你应该取得成功，要是你取得了成功，会怎么
样呢？

来访者：他们就会瞧得起我呀，尊重我呀，佩服我呀。
咨询师：这可不可以概括为“如果我取得成功，他人就会瞧得起

我，尊重我”？
来访者：这样可以。
咨询师：你觉得怎么样会出现你担心的情况——瞧不起我、贬低

我？
来访者：我想要是我表现平平、普普通通的，别人就会看不起

我。
咨询师：这又可不可以概括为“如果我表现平凡，他人就会瞧不

起我”？
来访者：对的。

从这段对话中，我们可以得到来访者的积极假设是“如果我取得

成功，他人就会瞧得起我，尊重我”，消极假设是“如果我表现平

凡，他人就会瞧不起我”。

第二个案例的态度是“被人责难是糟糕的”，规则是“我应该做

事考虑周全，不留瑕疵”。第一个案例的对话是从规则导入的，第二

个案例的对话我们从态度导入。

咨询师：你说被人责难是糟糕的，是吧？
来访者：是的。



咨询师：你做了或者出现了什么样的情形，就会导致你所说的被
人责难的后果呢？

来访者：要是考虑不周到，就会有人鸡蛋里挑骨头，找我的茬。
咨询师：我们这样归纳“如果我考虑不周到，就会被人责难”，

可以吗？
来访者：嗯。
咨询师：你怎么做可以避免这种别人鸡蛋里挑骨头的情况呢？
来访者：要是我考虑周全，做事细致的话。
咨询师：那我们这样总结“如果我考虑周全，就可以避免被人责

难”，可以吗？
来访者：好的。

从上面的对话，我们得知这位医生的积极假设是“如果我考虑周

全，就可以避免被人责难”，消极假设是“如果我考虑不周到，就会

被人责难”。

第三个案例的态度是“脸红是糟糕的事情”，规则是“我应该回

避或者多花时间充分准备”。我们再多呈现假设的识别例子，帮助大

家揣摩提问的技巧。

咨询师：对于演讲，出现脸红是件糟糕的事情，你刚才说到了，
脸红会让你觉得自己没有能力。对吧？

来访者：是的。
咨询师：什么情况会让你在演讲中脸红，并且被认为是能力不足

的呢？
来访者：要是准备不充分的话。
咨询师：你的意思是，“如果准备不充分，自己就会脸红，并且

被认为是能力不足的”？
来访者：我会担心自己准备得不好，准备不好时我就会紧张心

虚，紧张心虚就会让我脸红。
咨询师：所以，你的假设就是“如果准备不充分，我就会脸红，

并且被认为是能力不足的”，是吗？
来访者：是。
咨询师：那你要如何避免演讲中出现脸红的局面呢？
来访者：不演讲就可以。
咨询师：你用回避演讲的办法。
来访者：是的，我经常用这种办法。
咨询师：那要是你推不掉，不得不去演讲呢？



来访者：那我就只好硬着头皮上了，多花些时间准备。
咨询师：要是你这样做了，会怎么样呢？
来访者：自己的心情就会好很多，并且结果也还不错，没有什么

人说我讲得不好。
咨询师：我们概括一下，你觉得你可以通过回避演讲或者多花些

时间准备，就可以避免脸红和被人认为是能力不行，是吗？
来访者：是的。

从上面的对话中，我们可以发现，个案的积极假设是“如果回避

演讲或者多花些时间准备，就可以避免脸红和被认为是能力不行”，

消极假设是“如果准备不充分，我就会脸红，并且被认为是能力不足

的”。

7.3.1.2 心理教育

咨询师完成对中间信念的识别后，接下来就要向来访者进行中间

信念的心理教育。对来访者进行中间信念心理教育主要涉及如下几个

方面的内容：

● 说明中间信念的结构及其逻辑关系；
● 说明补偿策略失效导致现在的问题；
● 说明补偿策略（或者假设）是否正确可以得到验证；
● 说明补偿策略（中间信念）是成长过程中习得的，也可以修正

和发展。

第一步，咨询师要向来访者介绍中间信念的结构：态度、积极

假设、消极假设和规则四个方面的具体内容，同时，向来访者说明

态度、假设和规则的逻辑关系。就中间信念的逻辑关系而言：态度

是核心信念的具体化，而态度又是中间信念的逻辑起点，两个假设

（积极假设和消极假设）是对不同行为及其结果的预期，基于态度和

假设产生规则。规则既是认知结论，同时又是具体行为的指南。



对上面公众演讲焦虑的个案来说，他的态度是“脸红是糟糕的事

情”，在他看来，脸红被认为是没有能力的，而没有能力正是核心信

念“无能”的体现。这是他要极力避免和要遮掩的事情。对此，他有

两个不同结果的预期（假设），“如果回避演讲或者多花些时间准

备，就可以避免脸红和被认为是能力不行”“如果准备不充分，我就

会脸红，并被认为是能力不足”。既然脸红是件糟糕的事情，回避演

讲和多花些时间准备就可以避免它，在这种情况下，他只能得出这样

的结论“我应该回避或者多花时间准备”，这个结论就是规则。而规

则就成了他面对演讲时的行为指南。

第二步，咨询师要给来访者介绍补偿策略失效的问题。补偿策

略在过去是有效的，但随着生活环境的改变，这个策略就变得不再有

效。咨询师要结合诱因事件对此进行分析说明。

对于这位来访者来说，他面对公众演讲的策略是补偿策略（就是

规则），是回避和过度准备。这个策略在过去是行之有效的，因为他

并不是大人物，需要演讲的任务并不多，即使他不愿意去演讲，上司

还是可以指派其他人完成，偶尔有一些推脱不掉的演讲，他还可以利

用业余时间来准备。

但现在情况变得不一样了，因为他升职了，他需要管理许多员

工，每周他都需要在多个不同场合演讲。这些演讲就没法推给其他人

去完成，而且自己任务这么繁重，也不可能像过去那样用业余时间去

准备了。换句话说，因为职务的升迁，他以前的补偿策略就变得不再

有效，公众演讲焦虑的问题就出现了。

第三步，咨询师需要和来访者分享：中间信念并不是事实，只

是一种观念。它是否正确，我们可以进行验证。一旦他发现担心的事

情并不存在，他的问题也就解决了。面对那位对公众演讲有焦虑的来

访者，我们能够通过行为试验或者其他方式证明，即使不过度准备也

不会被人认为是能力不足，问题就可以解决了。



心理教育的最后一步，咨询师可以适当跟来访者解释补偿策略是

如何形成和习得的。这个部分可以结合他的成长经历来进行分析。当

然也还要说明，既然补偿策略是习得的，所以随着环境的改变，它也

是可以得到修正和发展的。

7.3.1.3 激发改变动机

为什么要改变旧有的补偿策略或中间信念呢？这是因为在外部情

境改变的情况下，继续坚持原有中间信念的结果是弊大于利。在过

去，坚守原来信念或许利大于弊，起着积极的作用。

为了激发来访者改变旧信念的动力，心理咨询师通常会使用检验

信念利弊的方式。检验信念的利弊，就是分析相信旧信念的好处和不

好的地方。检验信念的利弊，可以分别放在过去和现在两个时间点上

来分析。

在这里需要提示大家，贝克的认知行为疗法主要讨论假设，不太

关注态度和规则。在假设的讨论中，重点是消极假设。因此讨论信念

利弊的时候，也主要讨论消极假设，当然也不排除在某些情况下会涉

及态度和积极假设。

咨询师：相信“如果准备不充分，我就会脸红，并且被认为是能
力不足的”这个想法，它对你有什么好处？

来访者：让我准备得更充分，表现更好一些。
咨询师：坏处或者后果是什么呢？
来访者：耗费比较多的时间，没有时间陪家人了。
咨询师：在过去你演讲不多的情况下，是好处多些，还是坏处多

些呢？
来访者：好处多些。
咨询师：那现在呢？你不得不面临许多大大小小的演讲，在这种

情况下，是好处多些，还是坏处多些？
来访者：自然是坏处多了。



咨询师：可以多说一些吗？
来访者：我已经把自己的所有业余时间都用来准备演讲了，但还

是没达到我所期望的水平。我把所有业余时间都用在这上面了，就没
有陪妻子和孩子的时间，也没有时间锻炼。我的妻子、孩子对我的不
满已经非常大了，抱怨很多，我的身体状况也有所下降。

咨询师：看起来，如果你继续这样的想法，对你而言是弊大于
利，如果能够改变你对这个问题的想法，就能扭转局面，平衡工作和
生活，你的家庭就会重回和睦温馨，也有时间去锻炼身体了。

来访者：要是那样的话，就太好了。

7.3.2 评估

与自动思维阶段需要对自动思维和情绪进行评估一样，中间信念

阶段也需要对中间信念进行评估。对中间信念进行评估，是为了监测

来访者中间信念的改变状况。对改变状况的了解，有助于咨询师对咨

询效果进行判断及对咨询进程进行安排。

中间信念的评估方法，与自动思维一样，都是采取百分数标尺

法，用0~100%百分数表示对信念的相信程度。0表示对信念完全不相

信，100%表示完全相信。对信念的相信程度越低，百分数就越接近于

0，对信念的相信程度越高，百分数就越接近100%。

对中间信念的评估需要连续进行。相对于自动思维，中间信念的

改变要漫长一些，需要耗费更多时间。因此，对中间信念的评估就需

要持续更长的时间，并且需要每天进行。

对中间信念的评估，包含对旧信念和对新信念的评估内容。咨询

师可以从新旧信念相信程度的变化，看出评估心理咨询的效果和进

展。

中间信念评估通常是以一种表格的方式进行的。通过这个表格

（见表7-2），来访者可以记录每日对这些信念的相信程度。



表7-2 每日中间信念相信程度记录表

我们还是以上面公众演讲焦虑的个案为例，说明如何进行信念评

估记录。第一行数据是在中间信念干预之前，对旧信念的评估；第二

行数据是中间信念干预并提出新信念后，对新旧信念的评估；第三行

及其以后是每日对中间信念的评估结果。虽然中间信念的改变过程是

对旧信念的相信程度越来越低，对新信念的相信程度越来越高，但生

活中会发生一些事情，这些事情可能会有利于旧信念，也可能有利于

新信念，因而会出现一些波动情况（见表7-3）。

表7-3 每日中间信念相信程度记录表示例

7.3.3 评价

7.3.3.1 苏格拉底式提问



在引导来访者修正旧信念（通常是消极假设）得出更具有适应性

的新信念的过程中，咨询师经常引用苏格拉底式提问的方法。那什么

是苏格拉底式提问呢？我们来看看苏格拉底（简写为苏）和一个名叫

尤苏戴莫斯（简写为尤）的青年讨论正义与非正义问题的对话就有感

性认识了。

苏：虚伪应放在哪一边。
尤：显然应放在非正义一边。
苏：那么欺骗呢？
尤：当然是非正义一边。
苏：偷盗呢？
尤：同上面一样。
苏：奴役人呢？
尤：也是如此。
苏：看来这些都不能放在正义一边了。
尤：如果把它们放在正义一边，这简直是怪事。
苏：那么，如果一个被推选为将领的人，率领部队去奴役一个非

正义的敌国，我们能不能说他是非正义的呢？
尤：当然不能。
苏：那么他的行为是正义的了？
尤：是的。
苏：倘若他为了作战而欺骗敌人呢？
尤：也是正义的。
苏：如果他偷窃、抢劫敌人的财物，他的所作所为也是正义的

吗？
尤：不错。不过开始我以为之前所问的都是发生在我们的朋友身

上的。
苏：那么，前面我们放在非正义方面的事，也都可以列入正义一

边的了？
尤：好像是这样。
苏：那么，我们是不是要重新给它划个界线。这一类事用在敌人

身上是正义的，用在朋友身上就是非正义的。你同意吗？
尤：完全同意。
苏：那么当战争处于失利无援的时候，将领发觉士气消沉，就欺

骗他们说援军就要来了，从而鼓舞了士气。这种欺骗行为应当放在哪
一边呢？



尤：我看应放在正义一边。
苏：小孩子生病不肯吃药，父亲哄骗他，把药当饭给他吃，孩子

因此恢复了健康。这种欺骗行为又该放在哪一边呢？
尤：我想这也是正义行为。
苏：一个人想自杀，朋友们为了保护他而偷走了他的剑，这种行

为该放在哪一边呢？
尤：同上面一样。
苏：可你不是说对朋友任何时候都要坦率无欺吗？
尤：看来是我错了。如果您准许的话，我愿意把说过的话收回。

在上面的对话中，苏格拉底没有通过讲道理或者灌输的方式告诉

青年区分正义与非正义的方法，他通过提问来引导青年思考从而自己

得出正确的结论。和直接讲道理相比，提问的方式更能培养人的独立

思考能力，也更能理解和接受观点和结论。

我们下面以之前母亲的个案来说明苏格拉底式提问的应用。

咨询师：前面我们有提到你的中间信念之一是“如果女儿不听我
的，她就完了”，是吧？

来访者：是的。
咨询师：现在请你用评估自动思维的方法来评估一下，你对这个

信念的相信程度是多少呢？用0~100%的百分数评估就可以。
来访者：90%吧。
咨询师：接下来，我们来讨论你的这个信念，你还有其他看待女

儿不听话的方式吗？
来访者：不知道。
咨询师：我们拿之前咨询中讨论过的例子来看看，你希望女儿留

长发，要是她不听你的话，故意把头发剪短而且染发，未来会很糟
吗？

来访者：可能有一点。
咨询师：这很有趣，你觉得留短头发并且把头发染上颜色，和她

听你的话留长头发相比，会影响她的学习成绩、同学关系吗？
来访者：应该没有吧，我只是看不惯而已。
咨询师：我们来看之前讨论过的另外一个例子，让女儿做你买的

练习册的事情。你女儿没有听你的话，结果那次月考还考得不错。要
是真的听从了你的意见，做完那本练习册，后果会怎样呢？

来访者：可能会考得不理想。
咨询师：还记得因为什么呢？



来访者：记得，因为练习册的内容与月考内容不太一致。她们班
有同学就是因为做那本练习册而没有考好。幸好，孩子没有做。嗨，
我也是听专家建议买的。

咨询师：我们来看看过去讨论过的关于女儿不听话的例子。
来访者：好的。

……

咨询师：通过刚才的讨论，你对“如果女儿不听我的，她就完
了”的相信程度还有多少？

来访者：40%吧。
咨询师：如果我们把刚才讨论的情况归纳总结一下，女儿不听话

会怎么样？这句话该怎么说呢？
来访者：女儿不听话，未来也不错？
咨询师：看起来你并不确信。
来访者：是的。
咨询师：“女儿不听话，未来也不错”这句话太绝对，也不符合

实际情况，但如果把它改成“某些情况下，女儿不听话，未来也不
错”这句话怎样？

来访者：好。
咨询师，你对“某些情况下，女儿不听话，未来也不错”这句话

的相信程度是多少？
来访者：80%吧。
咨询师：我们就先讨论到这里，你回去做一件事怎样？在与女儿

互动的过程中，注意有哪些情况是可以放手让女儿自己去做，哪些情
况还需要女儿听自己的。你把这些情形记录下来，我们下周再来讨论
到底在哪些情况下你可以放手让女儿自己做决定。好吧？

来访者：好的。

7.3.3.2 新信念的提出

通过苏格拉底式提问，用生活中的具体例子否定来访者的旧信念

（假设），适时提出新信念（新假设）。在上面这个例子中，来访者

的旧信念是“如果女儿不听话，她就完了”，咨询师与来访者一起讨

论完反例（就是这个假设不适合的实例）后，来访者意识到她的这个



假设是不对的，此时咨询师就可以提出更为合适当下情形的新假设

（即新信念）——“某些情况下，女儿不听话，未来也不错”。

新假设的表述通常是由咨询师来完成的。为了帮助大家更好地概

括并表述新假设（新信念），我们给大家总结一个新假设的模式：正

面词汇+限制条件模式（某种条件下、某种程度）。

例如，“如果寻找帮助，我就不胜任这份工作”，可以修改为

“在有理由的情况下寻找帮助，我就是胜任这份工作的”。

又例如，“如果别人批评了我，就说明我是没有能力的”，可以

修改“接受他人的批评，有则改之，我就是有能力的”。

再例如，“如果没有陪孩子，我就是不负责任的母亲”，可以修

改为“即使因工作或学习的原因没有陪孩子，我也是负责任的母

亲”。

7.3.4 应用

来访者在改变中间信念后，就需要在行为层面进行相应的改变，

也就是把新的认知观念应用到实际生活中去。来访者的行为改变通常

以两种方式进行：行为试验或行为表演。

在改变中间信念的过程中，如果自动思维阶段的实例不足，应用

苏格拉底式提问后，来访者对新信念的相信程度也并不高，可能在

50%~70%。这个时候，如果咨询师要求来访者按照新的信念行事，来访

者往往并不愿意。这样做对来访者而言是有风险的。

这时比较明智的做法是，咨询师和来访者可以一起设计行为试

验，看看试验的结果是否支持新信念或是旧信念。随着行为试验的实

施，累积的证据也就越多，在越来越多的证据面前，来访者对新信念

的接受程度就会越高，相信程度也会提高。



如果经过苏格拉底式提问，或者经由后续的行为试验，来访者对

新信念的相信程度达到90%左右，这个时候我们可以邀请来访者进行行

为表演。

行为表演就是让来访者假装自己完全相信新的信念。在完全相信

的情况下按照新的行为方式做事。来访者并不全信但咨询师要求他表

演得非常逼真，甚至是忘掉自己在演戏。来访者通过行为表演实践新

的行为方式后，他发现结果正如新信念所预料的那样变好。他就会越

发相信新的信念，并越习惯于采取新的行为方式。

一旦来访者完全相信新信念或者相信程度维持在90%以上，就可以

要求来访者按照新信念去行事，养成新的行为习惯。一旦达到这种程

度，这个中间信念的咨询也就完成了。

7.4 中间信念的技术

7.4.1 评估零点技术

7.4.1.1 “最高标准”与“完美主义者”

生活中有一种比较典型的认知歪曲方式——最高标准。拥有最高

标准的人会用过高的、不现实的标准来要求自己，用这些标准来评价

自己，和那些已达到最高标准的人相比，自己就是失败者。生活中，

具有这种认知歪曲的人，往往只关注那些超过自己的人，而忽略那些

成就低于自己的人。

拥有这种歪曲的认知方式的人，有一个更为好听的名字——“完

美主义者”。完美主义者总是用“最高标准”来要求自己，总是希望
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