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在继续阅读之前，无需深思熟虑，请写下或至少在脑海中列出你最看重的

五项价值观。（说实话——你是不是没做这个练习就继续读下去了？如果

是这样，请为自己着想，花一点时间做一下这个练习。）现在，从这五项

中选出一项。它不必是你“最看重”的价值观，只要是你认为重要的一项即

可。 现在先把它放在一边——我们稍后会再回到这个话题。
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家庭中的价值观

价值观在家庭中至关重要。家庭成员几乎所有重要的决定和行动都以价值观为基础。 他们的一切思想、言

语和行为，都会经过价值观的过滤。讽刺的是，其原因并非如大多数人所想。多数人认为，价值观会引导

人们做出高尚且有原则的行为。这乍看之下似乎正确——但这是一种具有误导性且可能带来危险的过度简化

。如果不理解价值观在人类发展中的作用机制，就很难帮助家庭利用价值观更有效地运作。

家庭治理顾问会通过多种方式帮助家庭识别价值观。其中一种方法——如果运用得当，我认为它能带来显著

益处——就是使用“价值观卡片”。在这个练习中，家庭成员从一叠印有各种必然崇高价值观的卡片中，挑选

出他们认为能描述自身价值观的卡片。随后，家庭通过淘汰和排序的过程对这些价值观进行优先级排序。

这个练习通常充满乐趣，参与者都能乐在其中。 随后展开的讨论往往会重申这些价值观，却未能对其进行

深入检验，以确定这些价值观对整个家族而言是否真实，或是家族成员是否真正深信不疑。通常情况下，

这项练习就此搁置，未能带来真正有意义或更深层次的洞见。 有时，共同价值观会被提炼成价值观声明，

通常由顾问起草并提交给家庭征求反馈和修改意见。这些声明本应指导家庭的行为——但在实践中却很少能

做到这一点。顾问们往往能因主持这一活动而获得高额报酬。

遗憾的是，除非运用得当，否则这种方法问题重重。首先，许多被视为价值观选择的内容，在某种程度上

可能只是自我欺骗和自我吹嘘。1正如风趣幽默的菲尔·库贝塔所指出的，这就是隐藏在价值观牌组中的“鬼

牌”。 菲尔以讽刺的口吻指出的问题之一是：在现实生活中，我们的恶习至少与美德同等重要，但没有任何

一副卡牌会将恶习清晰醒目地印在上面，供人选择并排序。他在一篇博文中写道：“有时，那些哀叹未能成

功传承家庭价值观的父母，反而会因在传承家庭恶习方面做得如此之好而自我安慰。”

如果使用不当，这些卡牌可能会导致客户自欺欺人，有时甚至会欺骗那些天真的顾问（但很少能骗过他们

的家人）。这种价值观练习极易沦为粉饰现实的工具，其做作程度堪比歌舞伎表演。 家族假装自己是基于

一套崇高的价值观行事，而实际上家族中几乎所有人都心知肚明。要使这种练习发挥实际作用，一位技艺

娴熟的顾问必须掌握一种“价值观柔道”（部分内容将在下文分享），才能让这项练习变得有价值，甚至在根

本上保持诚实。

1 值得注意的是，“价值观”——它具有可变性，会随着个人成长和发展而随时间变化——与“美德”——在经典道德哲学中

，美德往往随时间保持恒定，并构成一种值得追求的理想——之间的区别。这两个概念常被混淆、混为一谈或互换使

用。在某些家庭中，当某人的偏好价值观被误认为是美德时，这会引发无休止的麻烦。 对许多人来说，“美德”似乎是

一个过时的概念，但值得深入探讨的是：哪些“价值观”主要是工具性的（本文后文将进一步讨论），哪些则是义务论

的（即，它们是维持健康社会凝聚力的内在要素，也是促进个人福祉的必要条件）。 参见例如：阿拉斯泰尔·麦金太尔

，《德性之后：道德理论研究》（2007），伊曼努尔·康德，《道德形而上学奠基》（1785）
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更好的方法

更好的方法是采用公认的评估工具来确定价值观。我们首推基于布莱恩·霍尔（Brian Hall）和本杰明·托纳（

Benjamin Tonna）研究成果开发的AVI评估工具。 霍尔-托纳模型是在跨文化背景下开发并经过全面验证的，

与大量关于成人发展的前沿研究高度契合。它还能直接、明确且可靠地应用于学习模式、领导风格、沟通

偏好以及群体文化。作为一项基础评估，它能提供大量信息。只要家庭允许，我就会使用它。在为顾问提

供辅导和咨询时，我也会运用这一模型。

霍尔-托纳方法从发展视角看待价值观。您可以将其视为类似于马斯洛的需求层次理论——“较低层次”的价

值观支撑并驱动行为，以满足更基本的需求。随着个人在需求层次中向上发展，产生更复杂、更微妙的需

求——例如自我实现——个人不可避免地会形成不同的价值观，这些价值观反映并支持着这些需求的满足。 

AVI 测试为这些个人价值观提供了一张横跨价值观光谱的地图，并将它们归类为不同的群组，以便理解其含

义。

价值观的结构

该评估工具识别出基础价值观、核心价值观和愿景价值观。霍尔（Hall）和托纳（Tonna）构建了一个强大

的模型，用于理解这些价值观在个人发展中的作用机制。

基础价值观包括安全、健康和家庭等。这些价值观大多是在我们年轻时习得并内化的，并在日后的人生中

发挥重要作用。当个人进行评估时，其中一些价值观可能会显示为重要，但通常并非如此。这并非因为它

们不重要，而是因为它们属于基础层面，且在大多数情况下会被受测者选择的更突出的价值观所取代。 当

较低优先级的价值观被评定为高度重要时，通常意味着某些核心领域需要关注。例如，一个发展较为成熟

但患有慢性疾病的人，可能会将“健康”视为需要投入大量精力的价值观之一。

根据我们在人生旅程中所处的阶段，我们的核心价值观会有所不同。 我们可能重视忠诚、同理心、意义或

完整性。践行我们的核心价值观通常会给我们带来极大的满足感。如果这些价值观在我们的职场或家庭中

缺失，我们就会感到格格不入且不真实。许多工作不满甚至离婚都可以追溯到这些价值观冲突。相反，我

们越能在生活中表达自己的价值观，我们就越有效率，也越接近“心流”状态。

最后，还有一些价值观处于我们个人发展的前沿——它们吸引并激励我们成为更高尚、更优秀的自己。这些

价值观可能包括智慧、协同、人权和超越。虽然践行这些价值观颇具挑战，但它们却让我们着迷，并促使

我们探索自身成长的边界。

这种更注重实证且细致入微的方法的有趣之处在于，与价值观卡片不同，它使得人们更难钻空子，也更难

掩饰我们内心的真实状况。
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“承诺的柔术”

但假设你无法接触到这些花哨的测试（或者即使有，你的客户也不愿参与）。那么，在价值观方面还能开

展哪些有意义的工作呢？以下是两种可与价值观卡片结合使用的方法，根据我们的经验，这些方法能让卡

片的使用结果更加真实。

现在是时候拿出你在开篇练习中选定的价值观了。如果你在阅读本文之初没有完成这个练习，请现在回去

完成！这样一来，接下来的内容会让你更容易理解。

练习1：六个问题

若要以一种能更细致地展现价值观在个人和家庭中真正作用的方式来审视价值观，就需要进行更深入的探

究。我们终于来到了之前提到的“引导式柔道”环节。针对你从上述列出的价值观中（或从价值观卡牌中）挑

选出的那个价值观，以下是六个可以应用于该价值观的问题：

1. 拥有这一价值观对我有什么帮助？
2. 拥有这一价值观会给我带来哪些阻碍？
3. 当这个价值观受到他人挑战或侵犯时，我会如何反应？
4. 因为这个价值观对我很重要，我有哪些盲点？
5. 拥有这一价值观会让我承受怎样的痛苦？
6. 拥有这一价值观如何让我获得内心的平静？

这个简短的练习旨在剥去价值观表面光鲜的“高尚”外衣，将其扎根于现实之中，从而让人能够更深入地从

识别核心价值观的经历中获益。让我们举一个个人例子：我的一项核心愿景价值观（即我所追求的）是“泰

然自若”。以下是我对这些问题的回答，这些回答是实时撰写的，几乎未经编辑（括号内的内容除外）：

1. 在艰难处境中，“泰然自若”能给我带来一种平和与宁静的感觉。它让我扎根于当下。在心情好的日

子里，它让我能够不带指责或评判地与他人建立深层联结。（听起来挺不错——甚至很崇高——对

吧？）。

2. 但它至少在表面上会让我与自己的情感以及他人的情感割裂——这可能会让我显得冷漠无情。（哎

呀！这就不太好了。）

3. 这很棘手——当面临挑战时，我往往会表现得更加泰然自若——有时这看起来像是神情呆滞或置身

事外。 （因为这是“愿景价值观”，不太可能触发爬行动物脑的反应；但若是“基础价值观”遭到侵犯

，则很可能引发非常强烈的应激反应，通常表现为“战斗、逃跑或僵住”——我在回应中描述的“神游

”或“疏离”状态，可以被视为一种较温和的“内部逃跑”或“僵住”形式。）

4. 在我状态不佳的时候，我会轻视或居高临下地看待他人的痛苦，这对他们和我与他们的关系都不利

。
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5. 这里没什么痛苦……我想这大概是件好事，但恐怕这会让我变得有些自恋，或者助长一种自我沉溺

的倾向——而这种倾向本身就是一种极致的折磨。
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6. 好吧，就是这样……这其实就是核心所在——通往“内心平静”的捷径。相当高效。

如你所见，当你开始仔细审视时，秉持某种价值观——即便是像“内心平静”这样看似崇高甚至无害的价值观

——几乎总是利弊参半。这种价值观确实蕴含着真正的力量和意义，但同时也存在阴影和盲点。它既能使我

们自己或他人感到满足，也能带来痛苦；它既让我们敞开心扉拥抱生活，又会同时将生活的某些部分封闭

起来。 在审视这些价值观的过程中，我们有望获得些许谦逊与自我觉察。我们也会比以往更深入地理解自

己的“操作系统”。若能巧妙运用，这将使我们做出能减轻自身及周围人痛苦的选择。

最重要的是，当这种方法应用于家庭时，它能在家庭成员之间开启坦诚直率的对话。这种坦诚的对话不仅

涉及某些价值观的力量，还包括它们所产生的阴影和盲点，以及它们在个人和人际关系中可能引发的痛点

。

练习2：价值观的终极诀窍

现在，柔道式的技巧才真正变得有趣起来。此前我们已经透露过几个线索。你注意到了吗？原来，“价值观”

其实是“需求”的代名词。请花一分钟时间细细品味……如果你愿意，这将彻底颠覆你的世界观。

仅这一洞见——只要能深刻领悟并理解——就足以改变家庭关系。婚姻可以挽救，家庭沟通可以更有效，对

自己和他人的同情与理解也会倍增。这一切都源于这一小小的洞见。

价值观 = 需求。

就是这么简单。

让我们来看几个例子。如果你重视正直，这就意味着你自己必须正直，并且必须与正直的人建立关系，这

样你才能完全安心，并感到你的世界是理应如此的。如果你重视同情心，那么面对不友善时你不会完全安

心，也不愿与那些对他人冷漠无情的人建立关系。价值观就是需求的代名词。

这意味着，了解一个人的价值观，就等同于了解驱动其思维、情感、动机和行为的需求矩阵。它还能揭示

对方在何处以及为何陷入困境。要验证这一点，请回顾你上面确定的前五大价值观，并自问：这些是否正

是你为了获得幸福、成功和充分投入而必须满足的需求？ 试着询问你的配偶、伴侣或挚友，了解他们的核

心价值观，并观察这些价值观是否直接对应着他们对你以及他们余生的需求。仅仅清晰地认识到这一点，

就足以带来革命性的改变。2

2 家庭咨询中有一种常见观点认为，一个家庭可能拥有共同的价值观。霍尔-托纳（Hall-Tonna）的研究表明，群体并不存在对所有成员都至

关重要的内在共同价值观。群体调查中出现的所有价值观都是



7关 于 价值观的隐 藏 真 相

对于顾问关系而言，这一洞见至关重要。如果顾问能够了解并理解客户的核心价值观（核心需求），将大

有裨益。如果你直接询问客户的需求，很可能得到的要么是茫然的眼神——仿佛这是他们第一次在与你的关

系背景下思考这个问题；要么就是一份列举各种期望或愿望的“购物清单”。无论哪种情况，这些信息都帮助

不大。 无论客户分享什么，都只是“局部”信息——它会告诉你一些你可以做的事情，却无法让你深入了解

这些请求背后的“原因”。服务这些客户更像是按数字涂色，而非创作美丽的艺术品。

然而，如果你问他们“你最核心的五项价值观是什么？”，并怀着同理心倾听答案——你将发掘出他们最深层

的需求。这才是真正的大局观信息，你会发现，只要你吸收这些信息并让它们塑造你与客户的关系，它将

彻底改变你与他们的每一次互动。在真正高明的顾问手中，这能将咨询这门“科学”升华为一种艺术形式。

通过了解客户的核心价值观，你将立即掌握如何最好地服务于该客户的大量信息。 假设他们对你坦诚相待

，并且具备足够的自我觉察能力来识别自己的价值观（在某些情况下，这是一个很大的假设），你将掌握

可靠的信息，据此推断出他们核心能力的来源、可能触发他们情绪的因素、他们可能存在的盲点、他们难

以适应的事物、导致他们痛苦的原因，以及给予他们希望与安宁的事物。 如果你了解伴侣之间以及家庭内

部价值观的异同，你就会知道如何在更广泛的家庭系统中，针对不同的人采取不同的方式来满足他们的各

自需求。你还将能够帮助他们更清楚地认识到价值观冲突的根源、这些冲突为何出现，以及如何最好地解

决它们。此类冲突的很大一部分源于核心需求（或价值观）之间的冲突，或者至少是因为这些需求未被清

晰理解且未得到满足。

这还将为你开启深入对话的绝佳契机，若你确实值得信赖，便能赢得对方的信任。当对方向你阐述某项价

值观时，你便拥有了绝佳的切入点，可以进一步探询这些价值观为何对他们如此重要。只要你真诚地提问

，并愿意花时间以开放的思维、开放的心态和开放的意愿去倾听答案，你就会发现客户会分享那些最令人

惊叹的故事。 企业顾问斯坦·斯拉普（Stan Slapp）会在他的研讨会上请参与者分享自己性格形成过程中的“

真相时刻”，这其实是谈论核心价值观的另一种方式。以下是他用来在研讨会上引发这类对话的故事。如果

你选择点击链接，请做好被启发和打动的准备。这些内容在理智和情感层面都极具震撼力。

“弱吸引子”意味着它们无法以有意义的方式激励群体行为。这就是价值观声明很少能如预期般发挥作用的原因之一——家庭有着多样

化的需求和价值观，因此不会去迎合那些无法满足其基本需求的期望。（需要注意的是，在企业中，价值观声明的运作方式不同——

它们本质上是一种立法性要求，遵守这些要求是就业的条件。 很少有员工会说自己的首要个人价值观与企业价值观完全一致）。 我

们发现，在家庭中，比确定共同价值观更有效的是确定共同利益——在家庭成员价值观、信仰和动机各不相同的情况下，什么才能真

正满足他们的需求？一旦确定了共同利益，就可以制定相应的原则，从而更有可能实现这些共同利益。即使是那些从事价值观工作多

年的人也发现，必须确立原则并达成共识，价值观工作才能产生实质性的效果。
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传承价值观

许多家庭认为，价值观是崇高的，而源于价值观的行为是合乎原则且有理有据的。事实上，“价值观”往往

是人类需求的沸腾熔炉。试想一下关于“传承自己的价值观”这一老生常谈。 当我们将价值观重新定义为需

求时，这一说法便迅速失去了其道德外衣，其阴暗面也随之暴露无遗。如果理解了价值观与需求之间的关

系，“传承自己的价值观”可能意味着让家人知道你的需求，以便他们能满足这些需求并取悦你。也许满足

这些需求在你的人生中曾大有裨益，而你希望基于自己的经验，让他人也能获得最好的生活。

但这种做法也是父母试图让世界对自己更加舒适的一种方式。如果子女遵循父母的价值观，就直接满足了

父母的需求。这种价值观的传承并非一种利他行为，而是很容易演变为一种自私的权力博弈，旨在让上一

代人过得更舒适。

当父母推崇“勤奋”这一价值观，而子女却形成了截然不同的价值观时，这究竟带来了多少痛苦？这并非否

认勤奋的重要性，而是说它能让父母的权威不再占据道德制高点，从而开启一种不同于基于价值观的对话

。这使父母能够正视自身的阴暗面和盲点，并就“贡献”在创造美好而充实的生活中所扮演的角色展开坦诚

的讨论。

所谓“传承价值观”未必能促进子女实际（而非想象中的）人格发展——因为根据各自的发展轨迹，孩子们

可能有着独立且截然不同的需求（即价值观）。父母更应该问的是：在价值观相关的个人发展历程中，孩

子目前处于什么阶段。 询问孩子们的价值观（即他们最深层的需求）并帮助他们找到满足这些需求的方法

，能让孩子成长为更成熟的成年人。年幼的孩子可能会有略微不同的价值观，而年长的孩子则必然如此。

事实证明，如果孩子们学会满足当前的需求，根据马斯洛的理论，他们将发展出更高层次的需求（即“更好

”或更高层次的价值观）。 父母和祖父母能为支持孩子所做的最佳努力之一，就是帮助他们深度满足基础

价值观，找到表达核心价值观的方式，并鼓励他们追求更高层次的价值观——或者换个说法，帮助他们满

足基础需求，关注当前需求，并支持他们满足更高层次需求的努力。事实证明，这正是个人与集体发展的

核心动力。

马修·韦斯利。最初发表于2013年。2023年修订。
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