
220

Education Andresearch, 教育与研究(7)2021,3
ISSN: 2705-0874(Online); 2705-0904(Print)

跨文化交际是随着经济贸易不断发展，置身于经济

全球化背景下的产物，内涵是不同文化的人们之间进行

的交流贸易，主要研究不同文化背景下思维方式、行为

规范、交际方式等方面的差异，避免谈判中的摩擦和误

会。跨文化交际人才是我国建设一带一路的重要资源，

在国际贸易谈判中发挥着举足轻重的作用。1

一、跨文化交际能力在商务英语谈判中的重要性

随着经济全球化和一带一路的快速发展，跨文化交

际能力在商务英语谈判中的地位越来越重要。由于谈判
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双方来自不同的国家和地区，在实际商务谈判过程中，

贸易双方会受到各国经济文化发展底蕴差异性的影响，

从而影响谈判的效果，阻碍国际商务贸易的发展。

提高跨文化交际能力在国际交往中有利于发展共感、

消除文化中心主义、拉近不同国家之间的距离，也有利

于发展双向沟通、建立开放包容的文化态度、传播中国

优秀文化、塑造良好的国际形象。因此国际贸易和翻译

人员必须具备此种能力，以此解决贸易双方文化差异带

来的影响，促进商务谈判的达成。

置身于一带一路的大环境下，跨文化交际的实用性

和必要性日益凸显出来。在外交舞台上，在与其他国家

交流贸易时，跨文化交际能力是国家的谈判能力和外交

礼节的体现，正确运用这种能力可以维护我国的外交形

象，促进国家经济的长远发展。

二、国际贸易谈判中跨文化交际问题的成因

由于谈判的对象来自不同的国家和地区，受政治、
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经济的影响，与我国的文化差异相差较大，无论是交流

上的歧义或者是不了解带来的误会都会阻碍商务英语谈

判的进行甚至影响贸易双方的国际关系。

同时，在各国国家主体与发展方向不同的条件下，

如何找到谈判中矛盾的症结所在，成为了跨文化交际与

谈判中主要的一环。

1. 传统观念的差异

中西方文化的差异表现在东西方对自我与世界的

整体感知。西方人更喜欢独自面对问题，提倡“冒险精

神”。而中国人自古以来更注重合作团结，面对问题更希

望集体解决。

常言道，事物都具有两面性正如中国自古传承的太

极图中的阴阳鱼，这也正反映了人类自古的思想区别，

正如男性在思考问题时候偏向理性，女性在思考问题时

往往会考虑感性因素偏多，这不仅仅因为性别所带来的

生长环境与人体构造有关，同时也于所处大环境带来的

思考问题方式有关，而我们现在所要探究讨论的是中国

人的思想更为偏向感性层面，比较看重人情以及合作关

系，而外国人在思考问题时更愿意偏向理性，他们不过

于重视交际纽带，而是更在意人与人之间所达成的契约

合同。例如，在一些外贸企业的商务交流过程中，如果

出现一些当事人难以解决的问题，中国人想要做的是通

过去寻求一些与业务相关的朋友的帮助，从而解决眼前

的难题，而外国人的第一反应是去寻求法律的帮助来维

护自身的合法权益。这就是我们国家和其他国家之间存

在着的不可避免的道德伦理方面的文化差异 [1]。

自古即今，中国人都提倡美美与共，愿意通过合作

解决问题，反对极端个人主义，并且习惯于将个人利益、

集体利益、国家利益这三者紧密联系，面对可能会损害

集体利益的情况时，会抛弃一定的个人利益，极富爱国

主义色彩，所以在中国的文学作品以及影视作品中很少

出现个人英雄主义的人物。西方人重视个人，追求人权，

热衷于个人英雄主义，往往不会为了集体利益付诸过多

的个人利益。因此，针对传统观念的差异可能诱发谈判

中交流的问题，就需要提前了解，做好准备和对策。

2. 思维文化的差异

文化是一种表现在思想意识上的整体表现，各式各

样的个人思想的相通之处以及传承之处，就是一个集体

的文化血脉，可以说个人思维是文化的重要组成细胞，

在某一地区或某一民族内，人们的思维方式总是具有一

定相似之处的，这一点也是在对外贸易活动中应着重关

注的，在跨文化交际中，由于思维文化的差异性较强的

隐匿性，而其根本就是文化之间的差异容易因处理不当

而造成不可调和的矛盾，为此更需要特别关注，例如在

与西方企业进行沟通交流时应考虑到西方人思维当中，

对于平等和人权的强烈追求，所以在沟通时，无论对方

的职位高低和企业的规模大小都需要采取充分尊重的沟

通原则 [2]。

综上所述，在跨文化交际中思想的差异是不可避免

的，因为不同国家的思维方式往往会被其国家所持的文

化血脉所引领，于是我们可以了解到，当不同的思维方

式产生碰撞，如果将自身观念强加于具有文化差异的人，

往往会陷入文化中心主义，造成对方的反感，这是在跨

文化交际中比较忌讳和典型的问题。所以需要知道，物

质水平有高低，可文化没有高低之分，要在尊重对方文

化的基础上进行交流谈判。

3. 语言交际的差异

语言交际的差异主要体现在价值观与道德标准的差

异。

对于语言差异，最显而易见的一点就是：如果你不

属于这个语言体系的国家的一部分，那么你是很难理解

其他国家的语言的，甚至就算系统学习过外国语言，没

有真正生活在这个语境之下，那么也很难真正了解外国

语言承载的含义。

而理解语言最重要的一点就是理解文化处境，以及

学习一个国家的历史。历史的厚重正体现于它在时间的

沉淀下，已经和血液融合在一起，变成了骨骼的一举一

动；变成了孩儿时的咿呀学舌，最后迸发在口齿交流中。

西方社会在长期的社会结构以及生活方式中，语言自然

沉淀出了与我们不同的成分，对于他们来说，家庭的价

值在于个人在家庭中能享受充分的自由，劳动的价值在

于个人能从中获取报酬以及认同，再以之发现自己所追

求的东西。在这种西方普世价值观的支配下，西方人更

加看重人权以及人的自由，在法律上他们的一切权利平

等，人与人的相处之中，更加不偏向于在意礼数，由于

缺少长期以来的礼教文化熏陶，美国文化中人与人交往

时很少“拘礼”。平时无论是熟人相见，还是与陌生人交

流，甚至于与长辈的沟通之中，一律以平等的“你好”

表示问候。晚辈对长辈也可以直呼其名。西方人谈话中

也无年龄、辈分的顾虑，彼此意见不同时，常是各抒己

见，力图说服对方，无所谓“面子”[3]。

不同的文化有着不同的价值观念，这也是造成中西

方价值观和道德标准巨大差异的重要原因，极大地阻碍

了双方的交流谈判。

三、跨文化交际能力在商务英语谈判中的有效运用

跨文化交际能力的有效运用是基于不同国家意识形

态下的多元文化所产生的互相学习以及互相影响所体现

的有效运用，跨文化交际的运用具体于实践中做重要的

是注重效率，有效沟通，而如何有效运用跨文化交际能

力促进贸易谈判，具体表现于以下三点。

1. 商务接待与交流

在外贸企业进行对国际企业的商务接待时，应该在
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综合考虑所有的文化差异的前提下，熟练地运用商务英

语对对方进行一些礼貌性的问候，以求留下完美的第一

印象，从而增加了后续商务谈判的成功概率。

当然，商务接待也是非常重要的一个环节，在我国

对内进行商务接待时，为了表达自身企业的热情，一般

来说，接待人员都会对所接待的客户嘘寒问暖，从而更

好地拉近彼此之间的亲密度，为后续的商务谈判打好基

础，而对于外贸企业对外的商务接待一定要避免这些问

题，因为这些问题有些会涉及对方客户的隐私，可能会

引起一些不必要的误会，这对外贸企业来说得不偿失，

所以应该在了解对方企业所处地域的文化氛围，并且应

该采取较为正式的商务接待方式，让对方感受到来自外

贸企业的尊重和认可，这种做法会更加有利于外贸企业商

务英语跨文化交际的后续内容的顺利开展 [4]。体现在”一

带一路“倡议背景下，商务接待与交流的环节可以更着手

于我们与第三世界国家所互补的商品渠道与文化需求。

2. 文化包容与传播

在经贸谈判的过程中，要积极传播中华文化“和而

不同”的价值理念，不仅在于体现我们国家在谈判中的

礼仪与态度，同时也可以在世界贸易舞台上为我们国家

树立一个大国形象，在全球战略格局重构中以中华智慧

积极参与全球经济治理，用文明与道德赢得世界的敬意，

在“美美与共”中增强对中华文化的认同感。近年来，

中国政府极力倡导通过对话推动各个文明、文化之间的

交流来解决矛盾。

在 2015 年，国家主席习近平在参加博鳌亚洲论坛时

提出召开亚洲文明对话大会的倡议，让亚洲地区经贸合

作更加充满活力。2016 年，博鳌亚洲论坛开幕式上，李

克强总理在致辞中提出，开放包容是亚洲文化的根脉。

这些举措都体现了我国在外交事业上对跨文化交际的有

效运用，极大地推进了我国文化传播和对外友好往来。

3. 对外贸易的结构调整

对外贸易现状主要集中在第一产业和第二产业的贸

易交往，而在第三产业上的贸易往来并非占据大份额，

主要原因是跨文化交际能力的匮乏。如果具备良好的跨

文化交际能力，那么第三产业的对外贸易，也会得到蓬

勃发展。例如，中国的商业文化氛围和国外的商业文化

氛围有所不同，在商业谈判中，中国的商业谈判可以把

饮食文化、酒桌文化囊括在内，而西方的商业文化更为

严肃单一。因此，拥有良好的跨文化交际能力，可以促

进对外贸易中商业的发展，调整对外贸易的产业结构，

发展第三产业贸易交易。[5]

四、商务英语谈判环境下跨文化交际能力的提高技巧

在认识到跨文化交际能力的重要性后，如何提高这

种能力、成为商务英语谈判中跨文化交际能力的人才，

笔者认为可以从以下几个方面入手。

1. 正确认识文化差异性，加强对不同文化的认知与

包容

在商务谈判中，不仅需要正确认识到对方价值观和

思维方式与我们之间的差异，还要对于不同文化持理解

与尊重态度。对于对外贸易活动，坚持“求同存异”非

常重要，在谈判过程中尽可能把握对方兴趣，讨论和渗

透积极的中华优秀文化。

2. 在商务谈判中适时运用让步策略，注重整体利益

“让步策略”是指在谈判过程中，利益主体为了满足

自我某种利益需要，必须放弃另外一些利益需要，以期解

决彼此之间的分歧，达到互相协调、利益互补的目的。对

外贸易中的谈判环节十分复杂，局势也是变幻莫测。考虑

到经济与政治的利益，双方势必要在谈判中一定胜负。在

跨文化交际中，不同文化背景下谈判者所采取的决策也大

相径庭。例如，美国人在谈判中很是看重当前的结果，往

往不会从长远角度看待谈判的结果，因此，让步对于他们

而言，无疑是难于上青天。相反，中国的谈判者善于运用

通判决策的方法，会选择在决策上适时地做出让步，实现

利益的最大化，时谈判得以持续。[6] 明智的让步是一种非

常有力的谈判工具，让步的基本哲理是“以小换大”，谈

判必须以局部利益换取整体利益作为让步的出发点，确定

有限的让步资源，坚持目标价值最大化原则，在适当的时

机场合作出适时让步，实现予远利谋近惠。

五、小结

商务谈判实质上是在共赢的基础上进行贸易合作，

强调合作的长久性和互利性。在商务英语谈判中，需要

实现跨文化交际能力的准确发挥，减少误解、提高交流

效率、注重沟通技巧和交流原则。坚持求同存异原则，

熟练运用让步策略，在谈判中随机应变，灵活处理。文

化是时间与发展经历共同沉淀下的产物，同时也代表的

个体思维的总和。一个国家文化发展的体现，同时也是

一个国家政治经济健康状况的体现，面对不同的文化，

我们需要秉持包容、理解、探求的态度，在国际舞台上

维持好大国形象，传播中国优秀文化，促进我国对外贸

易事业蓬勃发展。
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