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高低语境文化视域下中美商务英语

谈判文化及风格差异

胡青青

（湖南工学院 外国语学院，湖南 衡阳 ４１２０００）

［摘　要］高语境文化对交际环境依赖程度高，交流信息多寓于语境、情景之中，而低语境文化对社会文化环境和交际情境的
依赖程度低，直接在交流中明确表达信息。在国际商务英语谈判中，高语境文化的中国代表和低语境文化的美国代表，其谈

判文化和风格具有显著差异，主要表现在：中国代表谈判语言委婉含蓄，强调集体意识与群体文化、社会等级和人格身份；而

美国代表谈判语言直接明了，倾向于以个人为中心，遵从人人平等的观念。
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　　随着世界经济一体化进程的加速和国际商务
活动的频繁，商务英语谈判逐渐普及，并成为跨文

化交际的重要组成部分。国际商务英语谈判主要

是就国际间不同贸易交往主体的某项劳务、商品交

易或者技术、信息和服务等无形产品交易等事宜进

行的商务磋商和会谈。商务英语谈判作为一种跨

文化交际，必须建立在了解和把握交际双方社会文

化背景的基础上，否则，商务英语谈判将有可能面
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临失败或冲突。国际商务英语谈判涉及中西国家

不同的文化背景以及文化价值观，谈判主体需了解

彼此国家的历史状况、风俗文化、思维方式、语言观

念、谈判风格等。

　　一　高语境文化与低语境文化

在国际商务英语谈判中，文化差异对谈判双方

的信息交流与传递具有较大影响。美国文化人类

学家爱德华·霍尔（ＥｄｗａｒｄＴ．Ｈａｌ１）从交际与感知
的角度提出一种研究文化异同的有效方式。他在

ｌ９７６年出版的《超越文化》一书中，提出文化具有语
境性，并将语境分为高语境（ｈｉｇｈｃｏｎｔｅｘｔ）与低语境
（ｌｏｗｃｏｎｔｅｘｔ），认为人类交际（包括语言交际）会受
到语境的影响。在交际中，“代码、语境和意义是一

个事件的不同方面，即使是相同的代码也会由于语

境的不同产生不同的意义。”［１］根据交际信息代码

编辑的程度，国际文化交际可分为高语境文化和低

语境文化或者高语境交际和低语境交际。高语境

文化（ｈｉｇｈｃｏｎｔｅｘｔｃｕｌｔｕｒｅ）是指绝大部分信息或储
存于社会文化环境中，或蕴含在交际情景中，或内

化于交际者本身，极少清晰地存在于被传递的信息

中。换言之，高语境文化对交际环境依赖程度较

高，许多信息都寓于语境、情景之中，无需语言的直

接表达，仅需交际对方注意领会。而低语境文化

（ｌｏｗｃｏｎｔｅｘｔｃｕｌｔｕｒｅ）则相反，大量信息蕴含在清晰
的信息编码中，交际双方直接在交流中明确表达信

息，从而降低了交际双方对社会文化环境和交际情

境的依赖程度。以不同国家的文化交际特点和思

维方式为分类依据，中国为代表的亚洲国家文化属

于高语境文化，而美国及大部分西欧国家文化则属

于低语境文化。［２］

国际商务英语谈判的顺利与成功与否依赖于

谈判双方对高低语境文化的了解与把握程度。在

东西方高低文化语境中，以美国为代表的西方国

家，注重自我意识和个人奋斗，强调个人独立；而以

中国为代表的东方文化，则重视群众共同努力和集

体的作用。在自我观点表达和情感流露方面，低语

境文化下的美国谈判者注重个人价值观的呈现，倾

向于自我披露，其交际语言呈现攻击性和直接性的

特点；而高语境文化下的中国谈判代表，为了保留

情面，一般较少自我披露，语言则倾向于相对含蓄

和委婉。因此，在跨国商务英语谈判中，谈判双方

需先深入了解和把握对方的语言习惯、宗教信仰、

思维方式、文化习俗和行为方式等文化情景和语境

背景，然后再制定谈判策略。

　　二　中美商务英语谈判风格差异

国际商务英语谈判涉及中西跨文化的磋商和

沟通，是谈判双方信息交流的编码和心理活动的解

码过程，其中，编码是指谈判交际方将所思所想编

成言语或其他非言语语言，而解码是指交际者将从

对方接收的符号和信息赋予实际含义。美国作为

低语境文化的代表，对交际环境依赖程度较低，其

信息的编码和解码一般都体现在清晰的言语交流

中；而高语境文化的中国，其交际大部分信息存在

于交际环境中或者内化在个人身上，极少存在于被

编码的信息中，信息解码主要来源于交际双方共享

的文化规约和沟通情景。中美商务英语谈判风格

的差异主要表现在思维方式和交际方式的不同。

高低语境文化的差异主要体现为高语境文化

依赖于预先设定、先入为主的思维程序，在这个程

序中，采用了较多的如语言内隐、含蓄以及有问题

或意见却不直接表达等方式的暗码信息或非言语

编码；而低语境文化则以理性和逻辑为主导，采用

较多的言语编码或明确信息，语言交流直接明了，

意见或问题当场解决。中国谈判方注重面子，强调

语境，他们会根据不同交际对象的身份、地位及实

际交际情景采取相应的交际策略。同时，他们希望

对方自主理解谈判信息，而非明确表达自我的真实

意愿，就算有否定意见也不希望破坏彼此的和气；

而美国谈判方在任何时候都希望谈判者意思表达

清楚、易于理解，如果对方存在疑问，则竭尽全力使

对方明白自己的意思。以中国为代表的高语境文

化下的商务谈判类型表现为关系导向型和沉默取

向型，而以美国为代表的低语境文化下的商务谈判

类型表现为个体取向型和谈话取向型。

语言是社会的一面镜子，语言映射出社会文化

的方方面面。不同的历史文化孕育出不同的思维

模式和交际风格。在中美商务英语谈判中，高语境

文化下的中国代表，其思维模式是综合性的，语言

表达是归纳性的。换言之，中方代表倾向于使用关

键性或总结性的语句，习惯于采用名人名言或者客

套语言来阐述缘由，注重谈判进程的整体和谐，维

护对方情面，谈判的顺序是先有语境或情境、后有

主题和问题，谈判思维表现为螺旋型的思维方式，

即喜欢采用间接的沟通交流方式。而以美国为代
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表的低语境文化的西方国家谈判代表，他们的思维

方式是直接的，采用演绎的逻辑、具体问题具体分

析的思维和开门见山就事论事的谈判风格，谈判呈

现出先有问题或主题、后有语境和情景的清晰过

程，这与高语境文化背景的中国代表的“拐弯抹角”

“旁敲侧击”“绕圈子”式的谈判风格大相径庭。

　　三　中美商务英语谈判文化价值观差异

语言的呈现方式和特点与其背后的社会历史

文化具有紧密联系。每种文化都有其独特的风格

和内涵，每种文化在其准则、规范、行为模式的表面

下，都有着整套的价值系统、社会习俗、道德观念、

是非标准、心理取向和思维特征等，这些都决定了

语言的不同使用模式。［３］不同语境文化背景下的国

际商务英语谈判，因其不同的社会文化价值观，谈

判双方会自然形成一种价值意义上的条件反射，形

成不同的谈判风格。

（一）含蓄与直接

高语境文化依赖非言语交际，交际者会不知不

觉地根据交际方情况或交际情境，简化、缩短语言

信息而非详细直接说明自己的意图，甚至还会根据

对方的社会地位等非语言因素，采用含蓄、隐晦的

表述方式表示自己的意思，并寄希望对方能心照不

宣、心神领会。在国际商务谈判过程中，高语境文

化下的中国方往往重视建立社会信任，高度评价双

方的贸易关系和友好关系，强调双方关系的和谐，

不直接表露自己的情感，不注重时间的准确度，拘

泥于交际形式；而低语境文化下的西方国家则更注

重说话效率，说话简单明了，偏好直言不讳，重视时

间观念。于是，中美国际商务英语谈判时，中方委

婉含蓄，美方直接明了。如下述谈判实例：

中方代表 Ｍｒ．Ｗａｎｇ：Ｉｔｇｏｅｓｗｉｔｈｏｕｔｓａｙｉｎｇｔｈａｔ
ｙｏｕｒｑｕａｌｉｔｙｉｓｅｘｃｅｌｌｅｎｔ，ｂｕｔｉｔｄｏｅｓｎ’ｔｊｕｓｔｉｆｙｓｕｃｈａ
ｈｉｇｈｐｒｉｃｅ．（贵方产品的质量真的很好，但是价格太
贵了。）

美方代表 Ｍｒ．Ｊｏｈｎ：Ｔｈｉｎｇｓｈａｖｅｌｏｎｇｓｉｎｃｅｂｅｅｎ
ｃｈａｎｇｅｄ．Ｙｏｕｍａｙｈａｖｅａｌｏｏｋａｔｔｈｉｓｑｕｏｔａｔｉｏｎｓｈｅｅｔ．
（产品一天一个价，不相信的话，我可以请你看下我

的报价单据。）

中方代表 Ｍｒ．Ｗａｎｇ：Ｉｖｉｅｗｏｆｏｕｒｆｒｉｅｎｄｌｙ
ｐａｒｔｎｅｒｓｈｉｐ．Ｉｗｉｌｌａｃｃｅｐｔｔｈａｔ．（好吧，鉴于我们的友
好关系，我接受你的价格。）

在中美商务英语谈判和交流过程中，中方针对

美方的回应和提议，倾向于做出“点头”的回应，然

而这里的“点头”并不意味着完全同意对方所言，其

只是出于对对方的尊重及表示理解的一种回应；而

美方则根据中方的“点头”回应，认为对方已表示

“同意”，这就造成了双方语言交流和谈判的障碍。

中国代表在谈判过程中，一般都是话里有话或赋予

话语更深的含义，如美国代表说：“Ｗｈａｔｄｏｙｏｕ
ｔｈｉｎｋ？”（你们怎么看？）中国代表往往不会正面回
答问题，而倾向于回复：“Ｏｋ，ｌｅｔｍｅｍａｋｅｉｔｌａｔｅｒ．”
（那我们稍后再具体商议这事。）以上例子说明高语

境文化下的中国代表更倾向于采用含蓄和注重双

方情谊及面子的谈判方式；而低语境文化下的美国

代表则更倾向于采用明确和直接的表达方式，更关

注于解决问题。

高低文化语境的不同决定了谈判双方不同的

交际方式、谈话特点和交际风格，并反映出中方“以

和为贵”思维观念和西方问题导向思维方式的差

异。中国文化崇尚自然，不违天命，以和为贵，中国

人偏好从整体上考虑问题，强调人存在于天地之

间，与自然是一个和谐的整体；而美国仅有两百多

年的社会历史，其移民众多，不同的文化部落之间

缺乏共同的历史经历和心灵共鸣，这使得人们在交

流中强调信息的明确表达，言其所指，指其所言。

因此，在中美商务英语谈判中，中方更倾向于从双

方的共同利益和长期合作方面展开讨论，语言委婉

含蓄，崇尚以和为贵和注重人情的维护；而西方则

更倾向于开门见山、直截了当，很少考虑对方的

情面。

（二）集体与个人

哈佛大学教授亨廷顿说过：“在西方被视为最

重要的价值，在世界范围内最不重要。”这个最重

要的价值就是个人主义。西方崇尚个体主义，强调

个人的价值和追求。从《独立宣言》到“天助自

助”，以自我为中心的价值主张一直备受西方人的

认可。［４］西方社会经历了古老的希腊文化和现代的

商业文明，自由宽松的社会环境促使其更注重事物

发展的多样性和多元性，崇尚通过自己的能力去生

存、去征服自然，这在很大程度上促进了其自我中

心意识和独立意识、个人能力和独特个性的发展，

西方文化也因此逐渐具有从局部着手来考虑和解

决问题、重个体胜过整体的文化特点。高语境文化

下的中国社会，发源于黄河流域多自然灾害的地域

环境，强调以“人伦”为本的道德观念，将“荣辱与
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共”“休戚相关”作为人伦道德的基本精神，注重人

与人之间互相依存的关系，群体文化占主导地位。

中美商务英语谈判中，美方代表倾向于以个人为中

心，言语直截了当，为达到商务目的而不惜使用各

种谈判技巧；而中方代表则更倾向于以对方为中

心，考虑对方的情绪，强调个人利益应当服从社会

集体利益。这就造成了双方在谈判过程中不同程

度的交际冲突。

在中美商务英语谈判中，美国代表一般采用如

下方式介绍自己：Ｉａｍａｑｕａｌｉｆｉｅｄｍａｎａｇｅｒ．Ｉａｍ
ｒｅｓｐｏｎｓｉｂｌｅｆｏｒｍｙｇｒｏｕｐ．（我是一名优秀的经理，本
次谈判由我负责。）而中方代表倾向于如下表述：Ｉ
ａｍｔｈｅｍａｎａｇｅｒｏｆＭＫＣｏｍｐａｎｙ．Ｗｅａｒｅｗｏｒｋｉｎｇ
ｔｏｇｅｔｈｅｒｔｏｅｘｐｅｃｔａｇｏｏｄｄｅａｌｗｉｔｈｙｏｕ．（我是ＭＫ的
经理，我们希望双方能建立友好的关系。）以上商务

谈判开场就体现了中美文化中集体主义和个人主

义的差异，体现出中西方不同的文化价值观。美方

代表重视个人的力量，强调个人的能力，展现的是

西方社会重契约、重竞争、重理智的价值观；中国代

表注重集体，忽略个人表现和能力，表现的是中国

社会重人情、重和谐处事方式的价值观。在双方贸

易出现经济纠纷时，中方代表习惯于利用人际关系

或者社会舆论来解决问题，而西方代表则一般通过

法律处理问题。

（三）权威与平等

权威与平等的文化价值观差异是中美国际商

务英语谈判不可避免的主题，具体表现在身份地位

认知的差异。先秦子产说：“夫礼，天之经也，地之

义也，民之行也。”［５］中国传统社会历来主张尊卑有

别、长幼有序、敬老尊师。在日常交际中，人们重视

各自的社会等级和人格身份。如在中国古代历史

上，人被分为圣人、伟人、凡人、贱人、罪人等，不同

等级身份的人有着不同的价值和利益，社会地位不

同，个人所享受的权利、自由及对资源的占有与分

配等均不相同。西方社会的平等观念源于宗教改

革，讲究的是上帝面前人人平等；后来延伸至在上

帝指引下规范人类行为，形成了法律面前人人平等

的平等价值观。纵观西方历史，从古希腊城邦民主

的平等到斯多葛学派倡导的自然法，都强调必须服

从人的理性；从古罗马时代所有人都是平等的法学

思想，到法国启蒙运动所倡导的每个人生而平等的

人学论，无不证明了平等观念在西方社会的渊远

流长。

国际商务英语谈判中，中美代表的数量和构成

不同，中方谈判成员一般为２～３名，其中必有一名
担任“领导”的代表负责和决定关键事项；在具体谈

判过程中，中方倾向于下级服从上级，即便存在异

议也同样听从上级的指示。而美国的谈判团队则

没有专门的“领导”成员，其谈判队伍一般由专门的

技术人员、法律顾问或管理者组成，各司其责，将责

任和任务分摊到个人，遇到问题则采取讨论或请示

相关专业人士来决策的方式。这充分体现出中国

的身份地位观和美国的平等观的差异。

以中美为代表的高低语境文化区别很大，但并

不表示二者是完全对立的。罗常培在《语言与文

化》中指出：“在各国语言里有许多语词现在通行的

涵义和他们最初的语源迥不相同。如果不明了他

们的过去文化背景，我们就推究不出彼此有什么关

系来。可是，若知道了他们的历史，那就不但可以

发现有趣的语义演变，而且对于文化的进展的阶段

也可以反映出一个清晰的片影来。”［６］掌握和了解

不同国家高低文化语境的差异以及产生这些差异

的根源，不仅有利于中西文化交流，而且有利于培

养国际文化交际意识。
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