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合作原则在商务谈判#让步$环节中的应用

何小聪
!浙江科技学院外国语学院$杭州
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摘
!

要!,让步-环节是商务谈判中一个不可或缺的因素&,让步-的产生和达成与商务谈判者所期待的目的和策
略的运用有密切关系&为此$针对造成谈判,让步-的起因及,让步-赖以实现的相关语用因素等$运用

b*3;1

的合
作原则对商务英语谈判中的,让步-表态策略话语模式进行了分析$得出的结论是',会话含义-是谈判中,让步-

的前提(,让步-有限违背合作原则(合作原则总体适用于谈判中的,让步-&这些认识对商务谈判人员更好地把
握谈判中的,让步-环节或具有一定的指导意义&

关键词!商务谈判(让步(合作原则
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商务谈判很特别$,就在于谈判双方都认识到彼此控制着对方的目标$而双方为达到自己的目标而实施
的话语才是谈判话语-

)

%

*

"!

&这个目标就是商务谈判的逐利原则&,利益的天平向任何一方的倾斜$往往取
决于策略的运用-

)

#

*

&商务谈判是谈判双方或多方通过协商和采取协商性行动$寻求实现一定的商业利益
的策略性相互作用的过程)

!

*

#

&谈判话语多是在相互冲突和相互,让步-中完成&,让步-是谈判中一个很重
要的环节)

"

*

$同时,让步本身是一种策略$它体现了谈判者用主动满足对方需要的方式来换取自己的需
要//让步的实质是谈判者己方利益的一种割让$是为了达成一致的协议而必须作出的选择-

)

!

*

%"&

&商务谈
判过程中谈判双方会不断改变所采用的谈判策略)

V

*

$商务谈判各阶段的策略也有所不同)

C

*

&曹菱将谈判策
略大致分为两大类'情景策略!

738),83(+8,;83;7

"和表态策略!

,8838)<3+,-8,;83;7

"$并指出,谈判策略一般被认为
是在某种场合下为取得优势而使用的手段$这是我们所说的情景策略-

)

D

*

&而另一种谈判策略与!双方的"谈
判人员对对方的态度有关$被称为表态策略&运用表态策略的话语的主要功能在于降低对方的期望值和降
低对方对交易成功可能的估计$以调动对方朝有利于己方的方向运作&,让步-也是一种表态策略的体现&

8

!

#会话含义$是谈判中#让步$的前提
语用学家

b*3;1

提出了制约交际和理解话语意图内容的合作原则)

&

*

$他认为根据交际方向或目的$

谈话始终符合交际的需要$交际双方只有相互配合$朝共同的目标努力$才能使交际顺利进行下去&

b*3;1

认为$为了使会话顺利进行$交际双方都必须遵守所谓的,合作原则-&作为会话含义的核心###合
作原则为人们在不同的语境下推导会话含义提供了理论基础)

B

*

&合作原则包含量准则%质准则%关系准
则和方式准则及准则下的若干次准则等&

由于商品价格的高低直接关系到谈判各方实际所能获得的利益的大小$所以商务谈判的核心议题是
价格$,谈判中除价格以外的其他条件都与价格条件存在着密不可分的关系并可以通过价格的变化表现
出来-)

!

*

!

&因此$在商务谈判中$谈判人员必然受到这些关系的制约$他们所构筑的谈判话语也必然反映
出这些谈判的本质关系&

在商务谈判的价格磋商阶段$违反语用合作原则的情况经常发生&当谈判人员运用特定的谈判策略
产生,为达到自己的目标而实施的话语-

)

%

*

"!时$其谈判话语在策略的基础上建构而成$因此其策略的运用
必然会在其话语的语义结构上反映出来$具体而言就是在话语模式特征上的体现&尽管运用谈判策略而
产生的话语千变万化$但是$,即使在最简单的谈判中$双方也需要先确定立场$然后再提出论点和事实来
支持自己的立场-

)

!

*

D%

(此外$在商务谈判的理论和实践中$,让步-也被认为是在商务谈判中常用的一种策
略$因此在此选择谈判人员使用,让步-表态策略进行价格谈判的话语模式)

D

*进行分析$如图
%

所示&

图
8

!

,让步-表态策略模式
B#

@

98

!
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以一段采用了表态策略模式的商务英语谈判话语片段)

%$

*为例来进行具体分析'
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这种涨价在国际市场上很罕见$你们的一位竞争者给我们
提供的价格比你们的要低
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我承认我们提高了价格$可您知道自去年
起真丝价格就上涨了&而且我们提供的是高品质产品&

I(7383(+#

!立场
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但无论差价有多大$你方得做出一些让步&我们
双方都做出一些让步$好吗. 我们不可能单方面让步&

]

'
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4
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9
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. 好吧$刚才您说我方应降价
%$Z

$让我们各让一半$

VZ

如何.
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!最终立场"'
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谢谢&为了达成交易$我接受&
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很高兴我们达成了协议&

从上面这个以降低对方的期望值为策略的谈判话语模式中$我们可以很明白地看到谈判者从立场
%

到立场
#

再到最终立场的变化$始终显示出双方,让步-的节奏&从语用学的角度来看$

A

方违背质准则$

A

方连续推翻了自己的报价$从立场
%

非常低的报价!表态要求降价
%$Z

"到立场
#

提高报价!表态价格
上可以让步"(

]

方同样也违背质准则$从立场
%

非常高的报价!表态高价理由"到立场
#

降低报价!表态
降价

VZ

"(

]

方也连续推翻了自己的报价&双方都在相继说出自己都不确定的报价$表明这些是策略性
话语而非完全实话&

这就产生了语用的,会话含义-&,会话含义-是指发话人有意违反合作原则的某准则$迫使受话人根
据特定的语境所推导出的含义&其基本假设是'发话人违反了某准则$但他遵守了总的合作原则$即他是
合作的$因而他的话语就必然包含了一种与字面有别但又符合交际需要的特殊含义$受话人按照合作原
则和有关的语境等知识$就可以从违反准则的背后推断出发话人所意欲传递的内容)

%%

*

!!

&合作原则的理
论基础是假定交际双方有相同的目的$或至少有一个各方都可接受的方向$将合作原则和会话准则看作
交际双方为了成功地交际而必须遵守的规则$如果违反了这其中个别规则$依然会产生特殊的,会话含
义-&

b*3;1

)

%%

*

!D曾说明受话人推导会话含义的一般形式'

%

"发话人说出
I

!

I,*(-

$话语"&

#

"没有理由断定发话人没有遵守会话准则或者至少是!遵守"合作原则&

!

"除非发话人说
I

时想到了隐含
f

!

f),-38

9

+

f),+838

9

$指含有质+量的真实话语成分$是,会话含义-

的可推导因素"$否则无法遵守合作原则&

"

"发话人知道受话人能明白他!指发话人"认为
f

是必需的&

V

"发话人没有阻止受话人想到
f

&

C

"发话人期望或至少是允许受话人想到
f

&

D

"结论'发话人隐含了
f

&

结合上述的表态策略模式来分析'在谈判时$谈判人员!虚"报了价格
I

!非常低或非常高的出价"$即
处于表态策略的考虑$谈判人员尽管相信该价格对方一般不会接受$然而为了给讨价还价打开空间$他仍
然故意说出了价格

I

$这就违反了质准则中的一条次则'努力使你说的话真实$不要说你相信是虚假
的话&

由于商场上充满了策略运用$可以认为$发话人说
I

时想到了隐含
f

!策略性的报价$非实价$可让步
或可协商的价格"&

发话人知道!双方都了解彼此的意图"受话人能明白他认为
f

是必需的$因为虚报价格$这在谈判中

$#!
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是常用的策略$谈判人员一般都会见惯不怪而理解性地接受&

发话人没有阻止受话人想到
f

$即报价者没有阻止谈判对手想到他的报价是一个虚盘&发话人期望
或至少是允许受话人想到

f

$报价者期望或至少允许谈判对手想到会还价&

结论'发话人隐含了
f

$隐含了可能的还价空间$即并没有直接和盘托出发话人的底价&

既然双方都没有将真实价格说出来$同时也都明白双方报的都还不是最后的价格$这就为双方进一
步谈判或,让步-提供了空间&可见$,会话含义-是谈判中,让步-的前提&如果双方各自拒绝,会话含义-

而坚持己见$互不让步$谈判就会陷入死胡同&

:

!

#让步$有限违背合作原则
从上面的分析来看$表态策略模式所显示的语义结构似乎违反了

b*3;1

提出的一般形式中的
#

"和
!

"$但是谈判仍然可能会继续进行下去&究其原因$有以下两种解释&

第一种解释'从违反的,程度-上去解释&尽管谈判者似乎违反了
b*3;1

提出的一般形式中的
#

"和
!

"$但是他并未完全违背它们$因为他说的话并不全是假话$至少他自己还部分地相信是真的&比如$在
表态策略模式中$

A

方和
]

方的立场
%

报价均非实价$尽管可能是虚报!故意低报价格用以压低对方的价
格"$但还是在一个人们认为是合理的范围之内$而不是天方夜谭似的价格(如果价格报得太低或太高而
显得不合理$超出了对方谈判人员的认可界限$那么这个报价不但是不可接受的$甚至发出报价的谈判人
员其本人的谈判资格也会受到怀疑$从而使谈判破裂&所以从这点上看$真实意图的表达或对质准则的
违反有一个,度-的把握问题$即在什么程度的违反依然可以使双方继续保持在合作原则的范围之内&这
个,度-实际上就是让对方保持在可能产生,让步-的程度范围内$即所谓的谈判空间&谈判空间就是指
,谈判可达成协议的区域$即谈判空间的端点是双方的保留价格&显而易见的是$谈判达不成协议的替代
性选择决定着谈判的限度$即谈判的空间-

)

!

*

C!

&如果所报的虚价超出了可能的,让步-程度范围$谈判就
不可能再进行下去&

第二种解释'人们的交际行为不同于信息的秘密传递$交际意图的公开性是交际得以成立的必要条
件)

%%

*

!V

&比如$在上述所举例的商务英语谈判话语片段中$一方谈判人员报出立场
%

的价格$这有两层意
思'

%

"表面上希望以这个价格成交$但实际上不可能(

#

"真实意图是期望对方降低价格即在价格上,让
步-&买方想借这种报价行为让卖方降低价格而,让步-$但是故意不直接提出自己期望的价格$因为如果
直接提出真实的报价$可能不会得到他所认为的最优惠价格&这里买方要卖方降低价格即做出,让步-的
意图被隐藏$这种情况属于隐含交际活动&对于解决交际活动中,交际意图-的,公开性-问题$

b*3;1

尝试
在主要意图上附加次要意图以防止某种欺骗性意图的出现$但并未获得有效的保证&

从关联理论的角度来看$这种情况下的商务谈判实际上处在一种,相互认知-的环境中&相互认知环
境!

G)8),-;(

4

+383611+63*(+G1+8

"就是明示推理模式中所说的交际个体全部认识环境的相交部分&它
是一套对双方而言都是显明的事实或假设&比如商务谈判中运用各种策略迫使对方,让步-是谈判各方
心知肚明的事情&在这个相互认知的环境里$每个显明的事实或假设就是

:

S

1*J1*

等)

%#

*所说的互明&这
样$明示推理模式的认知环境和互明的概念解决了公开性的问题&认知环境对交际个体而言就是一整
套,显明-的事实或假设$它是个体所处的自然环境与个体的认知能力相互作用而形成的产物&而,显明-

!

G,+3.178+177

"$就是被感知或推知&如果一个事实或假设可以或可能被某个个体所感知或推知$那么这
个个体就是显明的&它不仅包括了已知的事实$还包括个体实际做出的和可能做出的假设&在明示推
理模式看来$显明存在着不同程度的差异$而个体所处的自然环境和他的认知能力决定了某个事实或假
设显明的程度)

%%

*

!&E"$

&这样$,虚报-价格就成了一种,显明-&如果想要让谈判继续下去$达成对双方都可
以接受的协议$就必然意味着彼此间的某种,让步-$否则谈判就会戛然而止&

明示推理模式认为受话人理解话语是非实证性推理!

+(+E<1G(+78*,83613+.1*1+;1

"$推理的参与因
素是语言信息%逻辑信息和百科信息$推导出的含义有明说和暗含两个层次&明说即句子的字面意义$暗

%#!
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含即在明说的基础上$结合语境假设而推导出的新的语境含义(或双方通过深层含意来推导其会话含义$

以顺利完成交际的目的)

%!

*

&受话人建构语境假设$进行推理$其结果的正确与否关键看关联&这实际上
可以解释谈判人员综合自己的各种知识%经验和判断$对对方所提出的条件%各种交际提示)

%"

*或,虚报-

做出最合适的回应&其中对委婉语的判断也非常重要$委婉语是一种语言现象与文化现象$应用于商务
谈判中有利于改善当前状况$促进商务谈判的顺利进行)

%V

*

&

关联理论试图解释整个示意交际过程$既包括显性的也包括隐性的交际&关联理论认为只要,使交
际者的信息意向得到听者的识别-$就能使交际取得成功)

%#

*

%C%

&关联理论对交际双方在实际操作中的要
求较低$也不需要遵守任何的规则$因为任何表示意图的交际都具有关联性&但是关联理论并不具体说
明受话人是怎样完成其意图推理过程的&所以$相比之下$

b*3;1

的合作原则尽管有许多准则有时存在重
叠和矛盾$但是受话人可以利用这些规则解释或分析交际行为&

b*3;1

的理论分析的出发点是首先区分
了明说与隐含$受话人必须依据发话人是否遵守合作原则的假设去推理$才能获得隐含的,会话含义-&

由此可见$

b*3;1

的理论尽管不够完善$但在实际分析中似乎更具可操作性&

<

!

合作原则总体适用于谈判的#让步$

违反合作原则的准则的情况主要可分为两类'

%

"发话者不为人知地违反准则$而受话者又认为发话
者遵守准则$其结果是受话者误解或受骗(

#

"发话者故意违反合作原则的准则$他相信受话者能够察觉出
这一点$而受话者认为发话者虽然违反某一!些"准则$但仍然是合作的)

%C

*

&一般情况下$受话者会越过
话语的表面意义$通过语用推理而寻求,会话含义-$使合作准则存在的合理性得到解释&

谈判是一个动态的调整过程&在商务谈判中$话语语义内容就是买卖双方就共同感兴趣的问题进行
磋商以达成令彼此可接受的协议&由于双方都有各自的目标$而且双方都想方设法达到自己的目的$这
就需要双方之间要有一定的合作$否则就无法使谈判进行下去$从而丧失交易的机会&所以$谈判双方必
须遵守这样的,游戏-规则'即使发话者故意违反合作原则和准则$受话者察觉出这一点$受话者也必须接
受或容忍发话者违反某一!些"准则$并仍然保持合作$从而使谈判继续进行下去(如果拒绝接受或不容
忍$谈判就可能因此中断或破裂&如果发话者不为人知地违反准则$而受话者又认为发话者遵守准则$其结
果是受话者被误导$以致在商务交往中被欺骗&谈判人员只有通过这种,接受或容忍对方违背合作准则的
谈判方式-才能在一起进行协商谈判&这里就产生了一种新的,会话含义-'即在商务谈判的语境下的%以谈
判策略为语义结构的谈判话语的,会话含义-&所有当事人违反质准则的话语或言语行为都被当作是一种
策略行为而得到对方的接受$并且反过来又被对方,以其人之道还治其人之身-&这样$在商务谈判中$谈判
者越过话语的表面意义$通过语用推理获得,会话含义-'即谈判人员不会愤怒地认为对方在明目张胆地欺
骗自己$而是意识到在谈判语境中对方在运用谈判策略$这就是体会到了其间的特殊的,会话含义-&

实际上$这就是质准则,违背-的相互接受$由于商务谈判话语就是一种策略应用型话语$话语的语义
结构是谈判策略的体现$因此只有各方对质准则的,违背-才能使商务谈判进行下去$直至谈判的最后关
头$双方都接受某个协议为止&当然也不排除有人不为人知地违反准则$而受话者又认为发话者遵守准
则$签下谈判协议从而产生被欺骗的情况&而这一切都或许取决于语用推理的结果不同)

%D

*

&另外$谈判
中涉及的五个文化变量即谈判目的%谈判方式%谈判风格%谈判决策及人际关系确立等)

%&

*都会对语用推
理的结果产生影响&所以$商务谈判者也应注意语用合理性%文化符合性及语用准确性)

%B

*

&

就谈判策略及其话语而言$谈判策略的运用使得违反质准则似乎成了一种正常的方式&既然违反质
准则也很正常$那么质准则存在的合理性似乎受到了挑战&

:

S

1*J1*

等)

%#

*

V&!也认为
b*3;1

的质准则会引
起语用学解决不了的理论问题$他们是从其关联理论的角度来说明没有必要保留质准则的&但是我们认
为正是有了质准则的存在才能说明或,反证-了谈判话语存在的合理性$即表态策略话语的特殊性必然成
为产生谈判,让步-空间的根源&

从语用学的角度出发$我们可以说对质准则的有限违背是商务谈判运用策略而产生,让步-的原因所

##!
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在'为了影响对方对交易的估计$为己方争取到更有利的交易条件$谈判人员都可能会选择表态策略向对
方,表态-$违背质准则不说其真话而虚报谈判条件&正因为谈判各方都是从违背质准则发出为己方留有
余地而,虚报-$所以就为各自以后的,让步-或讨价还价开启了空间&此外$谈判各方都察觉到对方对质
准则的违背$其结果必然是双向否定的$这时的谈判可能会中止(但是谈判人员仍然意识到$虽然对方违
反某一!些"准则$但仍然是合作的$体会到了其间的,会话含义-$于是接受了这种相互的质准则违背$这
个行为本身无疑也是某种,让步-行为$这就为谈判继续提供了可能$也为各方进一步在谈判条件方面作
出,让步-提供了可能&所以$当初违背质准则而,虚报-$就是为了以后可以作出,让步-$一方面在争取最
大利益$另一方面也表示互惠互利$发展谈判关系$这正是交际话语反映其目的和态度的精彩写照&

=

!

结
!

语
利益的相对冲突是商务谈判策略产生的原因$追求最佳目标是商务谈判策略运用的动力&商务谈判

的过程就是通过运用各种商务谈判策略不断地让对方,让步-或双方共同,让步-从而使谈判走向可能取
得的结果&通过对,让步-表态策略模式的分析让我们看到谈判者目的和策略在商务谈判话语中扮演了
重要角色&因为话语的语义结构体现了谈判者的策略$所以商务谈判话语就是一种策略应用型话语&从
语用学角度看$在运用策略的谈判话语中$采用谈判策略使谈判话语是产生,让步-的前提(采用谈判策略
造成谈判话语对质准则的有限违背$从而使产生,让步-话语成为可能(而会话含义又为,让步-在谈判话
语中的实现提供了支持条件&相对于关联理论$

b*3;1

的会话含义理论在讨论商务谈判中的,让步-环节
中对商务谈判实际操作有一定的指导意义&
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