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浅谈意象对话子人格技术 

在教练会谈中的应用 
 

 

前言 

当人想做什么而没做时，ta就需要教练了——教练与心理咨询不同，教练的核心价值是帮助客户面向

未来的，反思当下的模式，改变现在对未来目标成果的影响。借用教练大师 MCC吴咏仪的公式：行动是

连接未来目标成果的唯一桥梁。 

 

帮助客户行动，是教练工作的重中之重。但“知行合一”是自古难题。在教练会谈中我们都遇到过这

样的情形：会谈结束时客户明明给自己设定了行动计划，但下次会谈时，却发现行动毫无进展。客户自

己也很自责和困惑：明明我觉得应该做，但是不知道为何总是拖延。 

 

行动受人的观念（脑）和感受（心）所左右，只有观念一致、心脑一致，行为才不会摇摆。

如果内在“打架”，行为无所适从，那想要的目标成果必然无法实现。教练就是帮助客户

看清自己内在的发生，寻找属于客户自己的决定以及行为节奏，最终实现客户想要的“未

来成果”。 

 

因此，高效准确地帮助客户“看清内在”发生了什么，是行为得以预见和管理的重要前提。 

 

 

意象子人格技术能够高效地帮助客户看见、理解并接纳自己， 

从而助益于身心脑一致的持续行动，最终达成教练会谈的目标。 

 

关于意象子人格技术 

 

大多数人习得的抵御痛苦的方法，主要是运用头脑寻找原因和对策；如果不可得，便退回到自己的身体，

变为躯体化。在防御痛苦时，我们经常采用客体化的方法，从自体中分化出承载痛苦感受的内在客体，

而自体却基于人类意识可以自我分化的能力，扮作观察者旁观。在痛苦感受的作用下，自体我不断地在
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内在分裂为客体化的自我,导致我们的人格越来越远离原来整合的我。每一个客体化的自我都是我们人

格的一个侧面。 

 

人格是构成一个人的观念，情感及行为的特有统合模式。如果将每一个侧面都看作一个独立的人，我们

就把这个“侧面”称作子人格：有的时候我们天真活泼像个孩子，有的时候女生也有女汉子的一面，而

男生也给人温柔体贴的感觉，生气的时候我们象发怒的狮子，害怕的时候我们像个老鼠…..通过视觉化

工具“看见”这些子人格，他/她/它的样子、状态、性别、年龄、衣着、感受、在做什么。 

 

意象对话子人格技术是的意象对话心理疗法的核心技术。意象对话是北京林业大学的朱建军教授发现和

创立的一种心理咨询与治疗的技术，融合了西方精神分析与心理动力学、人本主义等方法，以及东方佛

教、道家文化中的心理学思想。意象对话的人格观认为：我们每个人的心中，都存在着许多个不同的自

我（意象化后，被我们称之为子人格）。一个人的性格是一个复杂的多面体，在不同的时间、场合、对

象面前则表现各异，意象对话子人格技术可以让我们看到人的内心中，实际上有许多不同性格的子人格

存在。我们的性格之所以那么复杂，就是因为在内心中有不同的人，他们有不同的性格。而“我”在心理

上并非不可分的整体，而是一个子人格团队。 

 

意象子人格技术在教练会谈中的应用 

将意象对话子人格技术应用到教练会谈中，并不作心理治疗的用法，而是聚焦在帮助客户看到自己在议

题中涉及到的人格侧面（即不同侧面所持的观点、态度以及行为倾向），帮助客户发现自己心中的这些

子人格，并引导子人格之间的教练对话从而实现重塑观点、转化感受、促进行动，更重要的是由于内在

的和谐，可以大大增加行动力以及持续性，实现教练会谈的核心价值。 

 

人的行动源于背后的信念假设，信念（即意识），包括

意识与潜意识两部分。意识层是我们能够明确意识到的

头脑中的想法，包括各种观和念（观点、看法、评判；

信念、念头等等）。潜意识：顾名思义，潜在的意识，潜

到了下面的意识。是大脑早已经下了结论，不再判断、

也难以被我们“意识到”的那些想法。大脑正常的运作

是：外来信息通过眼看、耳听、鼻闻、舌尝、身触，采

集信息，进入大脑，与储存的信息（经验）比对、分析、

判断，完成认知加工过程，然后并向身体（神经和内分

泌系统）发出信号，内分泌系统产生感受，神经带动肌

肉骨骼形成行动，行动再带来新的经验存储在大脑中，供下一次判断使用；如果不行动，经验和认知就

得不到补充。潜意识的形成：如果大脑每次判断得出的结论都是一样的。为了节省能耗，提高生存效率，

大脑会认为对此类信息从此无需重复判断就可直接发指令——渐渐地，这些固有的判断就成了潜意识

（ICA 课堂上常常会用潜在信念这个词）“自动”引发我们的感受与行为。所以教练会谈中，我们并不

能够那么轻易地就帮助客户看到自己的潜在信念，客户自己也不知道为什么会有这样那样的情绪反应和

http://baike.baidu.com/view/1758911.htm
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行为冲动。尤其是当这些潜在信念和显在信念不一致时，例如我们经常会有这样的情形：我觉得应该怎

么做，但是这么做时我心里并不舒服，也就是心脑不统一。想法越多，行为受到干扰的就越多。因此，

想办法探寻客户的动力源头——信念（意识/认知）以及潜在信念（潜意识），帮助客户看到这些信念与

议题之间的关系，才能预见到这些信念对感受和行动的影响，即动力和阻力分别有多大——哪些想法有

利于促成行动（动力源），哪些想法不利于行动（阻力源）。并帮助客户重塑观点——增加有利于行动的

信念，减少不利于行动的信念，确保最后所形成的行动合力最大化。 

 

看上去：念头->感受->行为，是一个简单的链条,即使念头已经潜成了潜意识， 那念头->感受->行为不

也是一一对应着的吗？为什么还会有内在的不一致发生呢？  

 

每个子人格都有着自己的观念->感受->行为反应模式，如果说单个子人格的观

念->感受->行为是这样的一种齿轮间相互咬合的状态： 

 

那可以想象：多个子人格就意味着我们的内在有多少这样的齿

轮组。如果每个子人格的观念都不冲突，相当于这些齿轮组各

自独立运行，互不干扰。但是一旦出现行动与拖延、承诺与尝

试、回应与反应、信任与怀疑、尊重与轻视、轻松与负重等相

互矛盾的子人格同时出现时，就好比齿轮相互卡成一片，甚至

伤到齿轮。 

 

 

通过意象子人格技术在教练会谈中的应用，相当于帮助客户梳

理出各个子人格的齿轮图，最终通过子人格之间的真诚对话，

达成当下行动的最大合力，让改变变得流畅。 

 

 

案例 

案例 1：小 F，大学生，带来议题：想要提高自己的执行力。教练了解到小 F 认为自己执行力不足的原

因是小 F 给自己制定了每天要背 100 个单词的计划。但是几乎没有一天完成的。有时候想跟同学一起出

去逛逛、有时候想去逛街，但是又很自责。教练引导小 F 放松，闭上眼睛。小 F 在画面中能看到想背单

词的小 F 坐在书桌前，正在埋头写作业；想逛街的小 F 在走来走去，很想出去，觉得屋子里太闷了。两

个小 F 互相不理睬。经过引导，小 F 跟两个子人格开始对话。最后，想逛街的小 F 愿意坐在书桌前看看

书，等背单词的小 F 背完单词再一起出去逛街；而背单词的小 F 决定背得快一点，然后可以陪想逛街的

小 F 一起去逛街。从画面中出来后，客户小 F 感觉到不再纠结了。以后在做计划的时候，会留一些时间

出来，安排自己休息，照顾到自己的各方面的需要。 
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案例 2：客户大Ｓ想要改变一种状态：就是怎么可以更加“适应社会”。因为她发现自己无法容忍一些

款款而谈、自以为是专家的人，但在一些公众场合，要是年轻时候，大Ｓ扭头就走了，一点儿都不留情

面。但是随着被友人告诫不可太硬邦邦之后，就压抑着自己。但是内心却很挣扎，觉得自己象戴了面具。

经过引导，大Ｓ看到了一个子人格５０多岁，穿职业衣服、得体、光彩照人的女性，这位５０岁的女性

代表着大Ｓ职业化的一面。画面中，大Ｓ看到了青春期１４、１５样子的女孩，一脸不屑，这个正是叛

逆的个性，与低水平权威和社会格格不入的大Ｓ的侧面。对话中，当职业大Ｓ表达需要得到青春期Ｓ的

支持时，一开始女孩不大情愿，摊开手耸耸肩。职业大Ｓ叹息表达其实自己也很无奈。青春期大Ｓ听了

慢慢低下了头，最后对职业大Ｓ表达了对她的理解后，职业大Ｓ流下了热泪．．．．．．从画面出来后，大

Ｓ感觉到对自己更加理解了，她决定要在生活和朋友圈中保持青春大Ｓ的纯真一面，也可以做到理解社

会规则，在工作和公众场合，用自己成熟职业化的子人格出场，就不会非Ａ则Ｂ地纠结了。 

 

案例 3：小 Z 在前面几次会谈中表现出来的都是阳光大男孩的样子，积极思考，主动行动。这一次小 Z

带来了一个议题：说在项目沟通中受挫。想通过教练会谈改善低落的情绪。通过引导，小 Z 在画面中看

到一个男孩坐在马路边的栏杆半蹲办靠着，无精打采，双手抱头，穿着深颜色厚厚的棉大衣。教练继续

引导小 z 看到了他希望自己会谈后的样子：画面中看到一个穿着短袖运动服的小 Z 正在跑步，从低落的

小 Z 身边跑过。跑步的小 Z 邀请低落的小 Z 一起跑步，一开始低落的小 Z 不愿意觉得很累，不想动。一

开始跑步的小 z 劝低落的小 z 说：振作起来（相当于我们的自我激励），但是低落的小 z 没什么变化。

跑步的小 z 就像要跑走了。教练引导客户与低落的小 z 聊天，了解低落的小 Z 的感受（这个侧面被关心

到了），慢慢地低落的小 z 感觉到了热，画面中脱掉了棉衣（现实中是小 z 的情绪状态已经转好了），跑

步的小 z 这时候折返回来再次邀请低落小 z 一起跑步，低落小 z 表示希望跑慢点，自己想适应一下，跑

步小 z 表示同意。至此，小 z 客户的内在和谐和自我理解就完成了。从画面退出后，再问小 z 有什么新

的收获与想法，小 z 表示平时比较阳光，本身觉得自己“应该”振作。不太能够关心到低落的侧面，以

后要多关心自己的弱小的一面，关心自己的软弱与需要不等于同意或一直处在这样的状态。一味地打鸡

血鼓劲，如果不理解到不想动的子人格，想动的子人格也“跑不起来”，自责实际上是想跑的小 z 对不

想跑的小 z 的拖累的责备，反而会加重低落小 z 的负疚感，结果更佳负能量动不起来。以后也会这样的

方法跟自己对话，放掉阻力，轻装上阵，而且在疲惫时，允许自己慢一点。 

 

 

案例启示：意象对话子人格技术对教练会谈的实务贡献 

将自我的不同侧面“客体化”之后，客户很快“看见”了不同侧面的自己。通过在不同的子人格之间自

如转换，理清每一个自己的需求、感受、期待、念头和愿意付诸的行动。 

 

客户可以站在局外，跟内在的不同自己对话，不会将念头混在一起、感受混杂在一起、交织在一起。而

是可以更加清晰地看到内在，自己有着不同的需求。 

 

因为看见，更容易产生触动，对这个侧面的感受也更容易体会到，而不仅仅停留在头脑观点的理性层面

争执对错，难以在心理层面同理自己每个侧面的情绪感受。尤其是当：应该的声音更大时，那个“不思
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进取”的子人格通常难以被理解到，因为没有被看见，没有被理解，这股阻力就无法转化。 

 

自我接纳度提高了，觉察和发现自我更深更多层面的需要。子人格在行动上的互相支持：该行动时行动，

该休息时休息。照顾到自己多方面的需求。而不是行动时，子人格 B 在抱怨不能休息；休息时，子人格

A 在焦虑很多事情没有完成。为他人时，子人格 C 在哀怨自己的需要没有人顾及；为自己时，子人格 D

又在指责自己不够为人着想。 

 

操作实务 

导入 

ICA 有一门课叫“视觉化”，用视觉化的工具帮助客户“看见”自己的目标、思想、情绪、

某个场景等等，为了启发客户对自己有更多的觉察。这跟意象对话需要通过视觉化引导来

访者“看见”自己的心理情形方法是一致的，所以在教练会谈中，可以很自然地将“视觉

化”的工具直接无缝连接着意象对话子人格的工具。 

 

时机 

在教练会谈中，当客户遇到观念冲突、选择纠结、心情矛盾、情绪复杂、选择进退维谷，

或者行动知行不合一的状况时，例如我们常遇到的：做了计划不执行、明知道想要但是行

为上迟迟拖延、明明不想再拖延了，行为上仍然改不过来；既觉得应该宽容谅解对方，又

觉得对方真的是错了；不应该发脾气，但是真的很生气；我明明决定这么做，但是做的时

候又不舒服……等等情形时，只要涉及到了客户的不同“侧面”，都是好的使用时机。 

 

具体流程与要点 

 教练首先征得客户的同意用视觉化引导客户闭上眼睛，深呼吸，放松。 

 先阐述纠结的其中一种状态或观点，然后问客户：你觉得在这种状态下，你象一个什么样的人？ 

 引导客户描述这个人的年龄、表情、性别、肢体动作等特征，并且让客户跟这个子人格对话， 

 通过对话，我们可以先单独地看到客户的这个侧面真正的观念-〉感受-〉行为需求； 

 然后再转向另一个纠结的面相，同样地操作。 

 最后可以引导客户在画面中，让两个子人格“见面”，一开始可以慢一些， 

 画面中两个子人格从矛盾状态转到对话状态可能需要一些时间，这个环节的目的是对话，帮助客户

自我发现各个子人格的观念、感受和倾向的行动（其实就是客户自己不同侧面所做的自我对话、自

我认知、自我觉察），并从各个子人格的回答中重新反思每个子人格的观点、感受和行为（都是客

户的内在需要），哪个更重要，怎么排序，在行动上如何平衡，才能达成内在的和谐。 

 即使到最后，子人格之间也不愿意“相互认识”或者达成一致的行动意见，也不要强求，允许这样

的情形先存在。 
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 对话结束时，不论是否达成一致意见，我们可以引导客户从画面中跟子人格告别，表示有机会再回

来跟他们沟通。 

 然后引导客户动动手脚，动动身体，感觉到每一个身体部位，喊 123，轻拍手掌，提示客户“回”

到会谈现场。 

 再问客户从这场对话中看见什么，有什么想法，怎样做才能让两个子人格相互合作、理解与互相支

持。 

 

教练要点 

 尊重画面中各个子人格所呈现出来的的意愿和状态，只是教练的问题是通过子人格之间互相提问、

思考，教练不带评判不带引导，相当于在做做子人格群的团队教练工作，目标是令团队更和谐、行

动更一致。 

 对形象思维更喜欢的客户比较适合，对于太理性的客户有时不容易导入，这时候，不一定要导入画

面，直接用语言让客户描述：在那样的观点和情形下，自己更像是一个什么样的人，ta 会有什么样

的感受，如果可以的话，ta 希望采取什么行动。 

 

结合 TA 理论在企业团队教练中的应用： 

上述说了，针对个人的内在子人格群体所做的“团队教练”发生在单一

客户的内在画面中，而应用到企业中，同理：团队如同一个人一样，团

队中的每个人的观念行为一致，才有可能达成企业目标。团队中每个人

相当于企业团队的其中一个子人格，每个人在不同场景下，在压力下，

在冲突中时，可能都是不同的子人格在登场。可以想象，企业的齿轮图，

该有多复杂！ 

 

 

通过意象子人格方法的使用，可以帮助团队互相理解团队成员拥有不同的侧面，如何用合适的职业子人

格更成人地进行团队互动。 

 

一般每个人在企业工作中可能呈现的侧面有几个（相当于几个子人格），但是为了更简化，可以与交互

主义(TA)理论相结合，将子人格类型简单分类：孩子（本我）、家长权威（超我）、成人（自我）。 

 

交互主义(TA)理论将人相互交往的心态分为三种：家长式自我心态，孩童式自我心态，成人式自我心态。

在公开交互作用中，发出者和接受者的心态决定了人际互动模式： 

 

1、家长式自我心态（Parent ego state):表现出保护，控制，呵护，批评或指导倾向。他们会照搬政策和

标准，发表类似如下的意见：“你知道规则，规则必须遵守。” 
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2、孩童式自我心态（Child ego state):反映了由于童年经历所形成的情感。它可能是本能的，依赖性的，

创造性的或逆反性的。如同真正的孩童一样，具有孩童心态者希望得到别人的批评，更喜欢立即的回报。

从那易动感情的语调中就可以辨别出这种心态，就象当一名员工向他的主管提意见说：“你是对我吹毛

求疵！”时所用的语调。 

 

3、成人式自我心态（Adult ego state):表现出理性，善于筹划，尊重事实和非感性的行为，试图通过寻

找事实，处理数据，估计可能性和展开针对事实的讨论，来更新决策。 

 

一般来说，人际中最有效的交互作用是成人对成人的交互作用。这种交互作用促使问题得到解决，视他

人同自己一样有理性，降低了人们之间感情冲突的可能性。成人模式还隐含了一个重要的前提：作为成

年人，我们可以管理好自己的情绪和压力，而不是向外投放这些负能量。 

 

互补式的交互作用有时似乎也能令人满意地发挥作用。例如，如果主管想要扮演家长的角色，员工想要

扮演孩童的角色，他们之间可以形成一种比较有效的工作关系。但是在这种情况下，员工无法成长、成

熟，不知如何贡献自己的想法。因此，虽然互补式的交互作用确实能发挥作用，但在工作中能够得到最

优结果、并且最不可能带来问题的，是成人对成人的交互作用。 

 

我们有时会不由自主地把自己放在孩子的模式中，期待被认可、被接纳、被呵护。人与人之间的相互支

持相互理解，如果是建立在成人模式下的，将会更客观独立，被呵护与接纳的同时，有一部分的自我意

识仍然是处在“成人”模式中的。而呵护接纳和认可他人时，同样不是基于父母模式、企图淹没了他人

的自我。 

 

在教练会谈中，由于客户没有经过专业的觉察以及意象子人格概念的训练，TA 理论的这三种分法比较

容易帮助客户看到自己需要选择哪一种方式进行互动，从而调整自己的行为模式。 

 

结合 U 理论在教练会谈中的应用： 

U 理论，奥托认为：每一个人都有两个自己：过去的自己累积所构成的“现在的自己”以及“未来待生

成的自己”。 

 

在议题中，带领客户视觉化地看见现在的自己以及未来的自己，在形象、观念、状态，以及行为模式上

有什么不同？ 需要做什么样的转变才能更好地成为未来的自己。 

 

结论： 

意象子人格技术可以很好地帮助客户“看”到了自己内在的不同观念和行为冲突，从而因

为“看见”而有所触动，因为触动，所以很快地理解了自己的不同需要、接纳了自己。内
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在从不和谐到和谐，最终在行为上，就不再是两股、甚至几股对冲的力，而是可以形成合

力，找到适合客户的节奏，心安地迈向目标。同时可以帮助客户在未来借助此方法觉察自

我所处的子人格状态，主动调节内在的和谐度以及根据环境调用恰当的子人格（行为方式），

提高工作生活的和谐度。 
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