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关联理论视角下商务谈判中的模糊语翻译策略研究
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　 　 [摘　 要]随着全球化进程的加速ꎬ国际商务活动日益频繁ꎬ商务谈判中的模糊语翻译问题

逐渐成为跨文化交流中的重要研究方向ꎮ 模糊语作为一种语言现象ꎬ常常出现在商务谈判中ꎬ
其功能不仅限于缓解沟通冲突、增强灵活性ꎬ还帮助各方表达不确定性、减少对抗性ꎮ 本文基于

关联理论ꎬ探讨了在商务谈判中如何翻译模糊语ꎬ提出了翻译过程中运用关联理论的相关性原

则ꎬ以确保翻译的有效性和交际效果ꎬ旨在提升翻译实践的效率与准确性ꎮ
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　 　 近年来ꎬ全球化的发展推动了国际贸易和经济

合作的增长ꎬ各国之间的商务谈判也变得日益频

繁ꎮ 在此背景下ꎬ商务翻译作为国际交流中不可或

缺的一环ꎬ其重要性日益凸显ꎮ 特别是在商务谈判

中ꎬ模糊语的使用成为一个重要的交际手段ꎮ 在这

种情况下ꎬ翻译者不仅需要保证语言的准确性ꎬ还
要关注文化背景、交际意图以及谈判策略等因素ꎬ
以确保翻译的准确性和交际效果ꎮ 模糊语在商务

谈判中具有独特的功能ꎮ 它不仅可以用来缓解冲

突、避免过于强硬的表态ꎬ还能够在表达不确定性

时提供灵活的交际空间ꎮ 然而ꎬ模糊语的翻译却常

常面临挑战ꎬ如何理解模糊语背后的真实含义并将

其准确传达ꎬ是商务翻译中的关键问题ꎮ 本研究从

关联理论的视角出发ꎬ旨在通过构建关联理论指导

下的模糊语翻译策略框架ꎬ探索如何

通过关联性原则来处理商务谈判中的模糊语

翻译问题ꎮ 这不仅可以帮助翻译者在处理模糊语

时ꎬ兼顾语言的精准性与交际的有效性ꎬ同时为翻

译教育和实际翻译实践提供理论支持ꎮ
一、相关理论框架

(一)关联理论

关联理论由 Ｓｐｅｒｂｅｒ 和 Ｗｉｌｓｏｎ 于 １９９５ 年提出ꎬ
强调语言交际中信息的相关性和认知负担ꎮ 该理

论认为ꎬ交际过程中信息的传递并非单纯的信息编

码和解码ꎬ而是一个基于关联性的选择过程ꎮ 翻译

过程中的信息传递也是如此ꎬ翻译者在面对源语言

信息时ꎬ应当通过对相关性和认知负荷的考量ꎬ选
择最合适的译文形式ꎮ 关联理论的核心观点是认

知意图与语境关联ꎮ 即交际双方通过背景知识和

语境来解码信息ꎬ而翻译者需要确保在翻译过程中

信息的相关性不被破坏ꎬ确保目标语言读者能够理

解并有效地接收到原文的交际意图ꎮ
(二)模糊语的定义与分类

模糊语是指那些在语言中表达模糊、意思不确

定的词汇或句式ꎮ 例如ꎬ“可能” “或许” “我们可以

考虑”等ꎬ常见于商务谈判中ꎮ 这些词汇或句式通

过表达不确定性或可能性ꎬ起到缓解谈判气氛、降
低冲突和增强灵活性的作用ꎮ 根据语义功能的不

同ꎬ模糊语可分为以下几类:
第一ꎬ表达不确定性:如“可能”“或许” “大概”

等ꎬ主要用于表达说话者对事物发展的不确定性ꎮ
例如:

原文:“Ｔｈｅ ｐｒｏｊｅｃｔ ｗｉｌｌ ｐｏｓｓｉｂｌｙ ｔａｋｅ ｌｏｎｇｅｒ ｔｈａｎ
ｅｘｐｅｃｔｅｄ.”

译文:“项目可能需要比预期更长的时间ꎮ”
第二ꎬ减轻语气:如“我们可以考虑”“也许”“看

情况”等ꎬ能够使语气更为温和ꎬ避免强硬的表态ꎮ
例如:
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原文:“Ｗｅ ｃａｎ ｃｏｎｓｉｄｅｒ ｏｆｆｅｒｉｎｇ ａ ｄｉｓｃｏｕｎｔ ｉｆ ｙｏｕ
ｐｌａｃｅ ａ ｌａｒｇｅｒ ｏｒｄｅｒ.”

译文:“如果您下大订单ꎬ我们可以考虑提供

折扣ꎮ”
第三ꎬ传递策略性信息:如“暂时不确定”“进一

步讨论”等ꎬ用于表达谈判中的策略性模糊信息ꎬ没
有明确承诺或保障的场景ꎬ表达一种可能的意向或

未来的行动ꎬ不做实际承诺ꎬ减轻双方压力ꎮ 例如:
原文:“Ｗｅ ｍｉｇｈｔ ｂｅ ａｂｌｅ ｔｏ ｍｅｅｔ ｙｏｕｒ ｒｅｑｕｉｒｅ￣

ｍｅｎｔｓ.”
译文:“我们可能能满足您的要求ꎮ”
二、关联理论与模糊语翻译

在商务谈判中ꎬ模糊语的使用不仅可以有效传

递信息ꎬ还可以避免不必要的冲突和误解ꎮ 基于关

联理论的视角ꎬ模糊语的翻译策略主要依赖于认知

机制和交际功能的分析ꎬ以及信息的相关性和认知

负担的平衡ꎮ
(一)模糊语的认知机制与交际功能

模糊语作为一种具有不确定性和模糊性的语

言现象ꎬ主要依赖于人类的认知推理过程来传递信

息ꎮ 根据关联理论ꎬ交流的基本目的是通过最少的

认知努力ꎬ传达尽可能多的相关信息ꎮ 模糊语正是

通过这种“最小努力”原则ꎬ给予听者或读者一定的

认知空间ꎬ以便他们在理解时能够根据上下文和文

化背景进行推理ꎬ完成信息的解码和理解ꎮ 从认知

机制角度来说ꎬ模糊语的使用有助于减少言语的复

杂性ꎬ达到认知经济的效果ꎮ 通过模糊化表达ꎬ交
流者无需提供所有的细节或精确的数字ꎬ而是通过

模糊语来达成一种普遍的理解ꎮ 关联理论中的“最
小化认知努力”原则在这里得到了体现ꎬ因为听者

能够通过推理去填补模糊表达的空白ꎬ避免了过多

的信息负担ꎮ 例如:
原文:“Ｗｅ ｍｉｇｈｔ ｓｌｉｇｈｔｌｙ ａｄｊｕｓｔ ｔｈｅ ｐｒｉｃｉｎｇ.”
译文:“我们稍微调整价格ꎮ”
在此例中ꎬ“ｓｌｉｇｈｔｌｙ”虽然没有明确说明调整的

幅度ꎬ但听者可以通过推理理解ꎬ调整幅度不会太

大ꎬ从而避免了过多的数字和细节提供ꎮ
模糊语的交际功能主要体现在其能够避免直

接冲突、表达委婉的态度ꎬ以及保持灵活性等方面ꎮ
模糊语常常用于表达说话者的谨慎态度ꎬ避免做出

明确承诺ꎬ或者在不同文化中展现礼貌和尊重ꎮ
例如:

原文:“Ｗｅ ｃａｎ ｃｏｎｓｉｄｅｒ ｙｏｕｒ ｓｕｇｇｅｓｔｉｏｎ.”
译文:“我们可以考虑您的建议ꎮ”
在此句中ꎬ“ｃｏｎｓｉｄｅｒ”表示一种开放性态度ꎬ避

免了直接拒绝或否定对方的提议ꎮ 通过使用模糊

语ꎬ交流者表达了合作的意向ꎬ并保留了进一步协

商的空间ꎮ
(二)翻译中的信息相关性与认知负担

在翻译过程中ꎬ信息的相关性和认知负担是两

个重要的考量因素ꎮ 根据关联理论ꎬ翻译的目标是

最大化信息的相关性ꎬ并最小化读者或听者的认知

负担ꎮ 因此ꎬ在翻译模糊语时ꎬ翻译者需要关注源

语言中的模糊性如何通过目标语言传达ꎬ并考虑到

文化差异、语言习惯以及接受者的认知能力ꎮ
１.信息相关性

信息相关性是指信息在交际中的重要性及其

与听者或读者的认知背景的匹配程度ꎮ 在翻译中ꎬ
相关性不仅仅是指信息本身的内容ꎬ还包括它在目

标语言文化中的意义ꎮ 翻译者需要根据目标受众

的文化和认知模式ꎬ判断原文模糊语的相关性ꎬ并
选择适当的翻译策略ꎮ 例如ꎬ英语中的“ｐｅｒｈａｐｓ”作
为一种模糊语ꎬ在中文中可能翻译为“或许”或“可
能”ꎮ 但不同的翻译选择会影响目标语言读者的理

解ꎮ 例如ꎬ“或许”可能传达更强的不确定性ꎬ而“可
能”则表示一种稍微较强的可能性ꎮ

２.最小化认知负担

认知负担是指听者或读者在理解信息时所需

的心理努力ꎮ 模糊语的翻译需要在最小化认知负

担和最大化信息相关性之间找到平衡ꎮ 过度的模

糊性会增加认知负担ꎬ而过于具体的表达可能会导

致信息丧失或误解ꎮ 在翻译模糊语时ꎬ翻译者应根

据语境和目标语言读者的认知习惯ꎬ灵活调整表达

方式ꎬ以减少认知负担ꎮ 例如ꎬ若目标语言的受众

习惯于较为明确的表达ꎬ翻译者可能需要具体化模

糊语ꎻ而若目标语言的受众更倾向于灵活的表达ꎬ
翻译者则可以保留模糊性ꎮ 例如:

原文:“Ｗｅ ｗｉｌｌ ｄｅｌｉｖｅｒ ｉｔ ｓｏｏｎ.”
译文:“我们将很快交货ꎮ”
这里ꎬ原文中的“ｓｏｏｎ”是模糊的ꎬ可能表示几天

或几周ꎬ翻译者根据目标语言文化的认知习惯ꎬ翻
译为“很快”ꎬ既保留了模糊性ꎬ又减少了不必要的

认知负担ꎮ
在某些情况下ꎬ为了最小化认知负担ꎬ翻译者

可能会选择对模糊语进行具体化或增补ꎬ以便读者

更容易理解ꎮ 例如:
原文:“Ｔｈｅ ｐｒｏｊｅｃｔ ｗｉｌｌ ｂｅ ｃｏｍｐｌｅｔｅｄ ｓｏｏｎ.”
译文:“该项目将在一个月内完成ꎮ”
通过将“ｓｏｏｎ”具体化为“一个月内”ꎬ翻译者减

轻了目标语言读者的认知负担ꎬ使信息更加明确
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易懂ꎮ
三、基于关联理论的模糊语翻译策略

在商务谈判中ꎬ模糊语的使用是为了处理复杂

的交流情况ꎬ避免冲突ꎬ并保持灵活性ꎮ 基于关联

理论的视角ꎬ翻译者在面对模糊语时ꎬ既要最大化

信息的相关性ꎬ又要最小化读者或听者的认知负

担ꎮ 因此ꎬ翻译者需要采用多种翻译策略以确保交

流的有效性ꎮ
(一)适应性翻译策略

适应性翻译策略是指翻译者根据源语言和目

标语言之间的差异ꎬ以及语境的具体需求ꎬ灵活调

整翻译策略ꎬ以达到最佳的交流效果ꎮ 模糊语的翻

译往往不只是简单的语言转换ꎬ更多的是在文化背

景、认知模式和交流目的之间找到平衡ꎮ
在关联理论的指导下ꎬ适应性翻译策略的核心

是“最小化认知努力”ꎬ即翻译者应选择能够让目标

语言的读者轻松理解的表达方式ꎬ同时尽量减少认

知上的歧义ꎮ 适应性翻译策略要求翻译者在翻译

模糊语时ꎬ考虑到目标语言的文化习惯、语言风格

以及对模糊性的容忍度ꎬ并进行适当的调整ꎮ 例如:
原文:“Ｔｈｉｓ ｐｌａｎ ｉｓ ｓｕｂｊｅｃｔ ｔｏ ｃｈａｎｇｅ.”
译文:“该计划可能会有所调整ꎮ”
该例中的“ｓｕｂｊｅｃｔ ｔｏ”是典型的模糊语ꎬ用于表

示某事物有可能发生变化ꎮ 通过适应性翻译策略ꎬ
翻译者根据目标语言的文化背景ꎬ将其调整为“可
能会”ꎬ使其在中文语境下更加自然、易于理解ꎬ同
时保留了原文的模糊性ꎮ

(二)文化适配与模糊语翻译

文化适配是指翻译者在翻译过程中根据目标

文化的背景和接受者的文化认知ꎬ对源语言进行调

整ꎬ以确保信息传递的有效性ꎮ 在模糊语翻译中ꎬ
文化适配显得尤为重要ꎬ因为模糊语往往受到文化

差异的影响ꎮ 不同语言和文化中对模糊性的接受

度、容忍度及表达方式存在差异ꎮ 因此ꎬ翻译者不

仅要考虑语言层面的转换ꎬ还要考虑文化层面的

适配ꎮ
在商务谈判中ꎬ不同文化对模糊语的理解和使

用有着显著差异ꎮ 例如ꎬ某些文化中ꎬ模糊语可能

被视为一种策略手段ꎬ用于保持灵活性和回旋余

地ꎻ而在另一些文化中ꎬ过度模糊可能会被认为是

不诚实或回避责任ꎮ 因此ꎬ翻译者需要根据目标文

化的交流方式对模糊语进行文化适配ꎮ 例如:
原文:“Ｗｅ ｃｏｕｌｄ ｐｏｓｓｉｂｌｙ ａｃｃｏｍｍｏｄａｔｅ ｙｏｕｒ ｒｅ￣

ｑｕｅｓｔ.”
译文:“我们可以考虑您的请求ꎮ”

在这句话中ꎬ“ｐｏｓｓｉｂｌｙ”是一个表示不确定性的

模糊语ꎮ 在某些文化中ꎬ这种表达可能会被认为是

谨慎而含糊的ꎬ因此翻译者通过将其翻译为“可以

考虑”来传递一种更为委婉和谨慎的语气ꎬ从而符

合中文商务谈判的文化氛围ꎮ 又如:
原文:“Ｔｈｉｓ ｐｒｏｐｏｓａｌ ｉｓ ｏｐｅｎ ｔｏ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ.”
译文:“这个提案可商议ꎮ”
在英语中ꎬ“ｏｐｅｎ ｔｏ”往往意味着某个提议有一

定的弹性和灵活性ꎬ而在中文中ꎬ“可商议”则更符

合目标文化的表达方式ꎮ 通过这种文化适配ꎬ翻译

者确保了信息传递的有效性ꎬ同时避免了原文过于

笼统或不明确的表述ꎮ
(三)翻译策略的实际应用

在实际翻译过程中ꎬ翻译策略的选择往往依赖

于具体语境、翻译者的判断以及目标受众的需求ꎮ
在商务谈判中ꎬ模糊语的翻译需要综合考虑多方面

因素ꎬ包括交际目的、双方的文化背景、语言表达的

灵活性等ꎮ 根据关联理论ꎬ翻译者应该在最大化信

息的相关性和最小化认知努力之间找到平衡ꎮ 以

下是几种常见的翻译策略及其实际应用:
第一ꎬ保留模糊性:当模糊语在原文中用于表

示一种开放性或灵活性时ꎬ翻译者通常选择保留模

糊性ꎬ以让目标语言读者根据具体情况进行推理ꎮ
例如:

原文:“Ｗｅ ｍｉｇｈｔ ｂｅ ａｂｌｅ ｔｏ ｍｅｅｔ ｙｏｕｒ ｄｅａｄｌｉｎｅ.”
译文:“我们可能能够按时完成ꎮ”
在这个例子中ꎬ原文中的“ｍｉｇｈｔ”表示一定的不

确定性ꎮ 通过保留“可能”ꎬ翻译者让目标语言读者

能够理解并推测出可能的结果ꎬ同时保持了原文的

灵活性ꎮ
第二ꎬ具体化翻译:在某些情况下ꎬ翻译者可能

需要将模糊语具体化ꎬ以减少目标语言读者的理解

障碍ꎬ确保交流的明确性ꎮ 例如:
原文:“Ｗｅ’ｌｌ ｃｏｎｓｉｄｅｒ ｙｏｕｒ ｐｒｏｐｏｓａｌ ｓｏｏｎ.”
译文:“我们将在近期考虑您的提议ꎮ”
在这个例子中ꎬ原文中的“ｓｏｏｎ”是一个模糊语ꎬ

表示一个模糊的时间范围ꎮ 为了让中文读者更加

明确ꎬ翻译者将其翻译为“近期”ꎬ以确保时间范围

的清晰性ꎮ
第三ꎬ增补或删减:当目标语言对模糊性容忍

度较低时ꎬ翻译者可以通过增补说明或删减模糊语

来确保信息的明确传递ꎮ 例如:
原文:“Ｔｈｅ ｔｅｒｍｓ ａｒｅ ｎｅｇｏｔｉａｂｌｅ.”
译文:“条款可以商讨ꎮ”
在这个例子中ꎬ“ ｎｅｇｏｔｉａｂｌｅ”作为模糊语ꎬ表达
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了一定的灵活性ꎮ 通过增补“可以商讨”这一中文

表达ꎬ翻译者有效地传递了原文的意思ꎬ同时使其

更符合中文的商务表达方式ꎮ
四、结论

本研究基于关联理论ꎬ深入探讨了商务谈判中

模糊语的翻译策略ꎮ 通过构建关联理论视角下的

模糊语翻译框架ꎬ本文提出了适应性翻译策略和文

化适配策略ꎬ为翻译实践提供了新的思路ꎮ 研究表

明ꎬ模糊语翻译不仅仅是语言的转换ꎬ更需要考虑

文化背景、交际意图和认知负荷等多方面因素ꎮ
尽管本研究在模糊语翻译策略的探讨中取得

了一定的成果ꎬ但仍存在一些不足之处ꎮ 首先ꎬ本
文的研究样本较为有限ꎬ主要集中在一些典型的商

务谈判案例中ꎬ未来的研究可以通过扩大样本范

围ꎬ涵盖更多跨文化背景下的商务谈判实例ꎬ进一

步验证研究结论的普适性ꎮ
其次ꎬ未来的研究可以进一步探讨关联理论在

其他领域(如法律翻译、文学翻译等)中的应用ꎬ拓

展其在翻译学中的影响力ꎮ
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