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I 

Abstract 

With China entering WTO and the rapid development of the global economy, the 

business exchanges between countries have become more and more frequent. The 

business negotiation has been the most important step for the enterprises to explore 

market and earn broader space of development. The business negotiation has to deal 

with not only the economic interests but also the differences on language, belief, life-

style, values, and code of conduct, moral standard and psychological diversity. All these 

factors affect the negotiation process and outcome. How to effectively carry forward 

the whole negotiation process and promote both parties to reach agreement? An 

interpreter plays a very important role to advance the communication and opinion 

exchange. 

  Interpretation is a vital yet hard task with great uncertainty and challenges. The 

quality of the interpretation determines the result of the business negotiation to some 

extent. So it is necessary to study business negotiation interpreting. This thesis takes an 

outdoor company’s 2016 business negotiation as an example. Based on the author’s 

recording and recall, she cites some typical cases to analyze, and summarizes the 

workable coping strategies for business negotiation interpretation based on Skopos 

theory such as fuzzy expressions, logic explicitation and cross-culture communication. 

Meanwhile, it also offers suggestions on MTI education including curriculum provision, 

practice and assessment. But due to the limitation of the study, the effectiveness of these 

coping strategies in a larger sampling size is yet to be examined. The author is hoping 

to arouse the interests of more scholars to study the business negotiation interpretation 

and foster more talent to meet the demand of globalization process. 

 

Keywords: Business negotiation interpreting; Skopos theory; Coping strategies; MTI 

education suggestions  
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II 

摘  要 

随着中国入世和全球化的迅猛发展，世界各国的经济往来和国际性的商务

活动越来越频繁。在我国国民经济生产国际化、市场国际化和资本国际化的大

环境下，商务谈判已经成为企业开拓市场、获取企业发展空间的重要举措。国

际商务谈判过程中，涉及的不仅是双方各自的经济利益，还包括语言、信仰、

生活习惯、价值观念、行为规范、道德标准甚至于谈判心理差异，而这些方面

恰恰都是影响谈判进行和谈判结果的重要因素。如何有效地推进整个谈判过程

并促进谈判双方达成协议，口译员在其中起着非常重要的促进沟通和交流的作

用。 

商务谈判口译是一项复杂而艰巨的工作，不确定因素多，极富挑战。口译

的好坏从某种程度上直接决定了业务的成败。因此，有必要对商务谈判口译进

行深入研究。本文以某户外运动企业（以下简称Y公司）2016年的商务谈判为

例，根据笔者的口译录音和回忆，从中摘取典型的谈判口译材料进行分析、归

纳，并以目的论为指导思想反思其中的翻译语句及效果，总结出商务谈判口译

中实际可行且常用的策略，包括模糊语使用、逻辑显化 、跨文化交际等策略。

这些策略的应用能够提高商务谈判口译的质量，也更符合市场的需求。同时笔

者还进一步延伸出MTI教学建议，从课程设置、教学实践、教学评估等三方面

进行探讨。但是限于本文研究案例的有限性，这些策略广泛运用的有效性及其

它策略运用的可行性，并未得到进一步的阐述。笔者希望通过本篇实践报告起

抛砖引玉作用，能有更多学者进行商务谈判口译的实践研究，为适应全球化新

形势培养更多的商务口译人才提供思路。 

         

关键字：商务谈判口译；目的论；策略；MTI教学建议
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第一章  前  言 

自从有了语言，不同语言群体之间有了交流的需求，就有了口译。口译本

身就是一项复杂的语言交际活动。随着经济全球化进程的不断推进，不同国家

之间在政治、经济、社会文化等各方面的交流活动也日益扩大，口译如何有效

地服务于这一经济新现象越来越得到学术界的重视，对口译理论研究的需求也

越发紧迫。口译“是在人们跨文化、跨语言的交往活动中，为消除语言障碍，

由能运用交流各方所使用的语言的人，采用口语表达方式，将一种语言所表达

的思想内容以别种语言做出转述的即时翻译过程”（张文，韩常慧，2006：7）。 

口译区别于笔译最主要的特点为即时性。即时性即要求译员在听到原文后

快速做出反应。由于口译的个性操作性非常强，同时即时性也决定了译者没有

多余的时间像笔译一样查阅字典或其它辅助资料，因此会给译员造成较大的心

理压力，甚至可能影响译员口译水平的正常发挥，影响译文质量。因此口译员

必须具有高超的即时反应能力和语言综合能力。一名优秀的口译员必定是听、

说、读、写、译各方面综合能力突出之人。口译的另一个特点是信息交流广泛

性。口译范围没有界限，无所不涉，无所不包。按口译内容及发生的场合，口

译分为外交口译（diplomatic interpretation）、军事口译（military interpretation）、

导游口译（guide interpretation）、会议口译（conference interpretation）、法庭口

译（court interpretation）、媒体口译（media interpretation）、商务口译（business 

interpretation）、医疗卫生口译（healthcare/medical/hospital interpretation）等等

（张文，韩常慧，2006：7）。  

在上述几类口译类别中，商务谈判口译作为商务口译的一个分支，面临的

情况往往最为复杂，是本论文主要的讨论对象。商务谈判是一项集政策性、技

术性、艺术性于一体的社会经济活动，是指企业为了实现自己的经济目标和满

足对方的需求，运用书面或口头的形式说服、劝导对方接受所推销的产品与服

务的协调过程（戴文飞，2005：18）。谈判当事人都是平等个体，为了追求自身

的利益自愿参与到谈判中。每个置身于其中的人都希望战胜对方，实现自己的

目标，这是谈判的矛盾所在；但是接受谈判请求也代表着双方的经济利益有可

协调的部分，具有弹性。如果能在谈判中积极引导对方的看法，正确理解对方
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的观点，那么任何矛盾都是可以协调的，因为一切谈判都以获得利益为目的。

充分的交流是商务谈判成功的前提。因此，在商务谈判口译中，译者应承担起

尽力消除双方的理解障碍的作用，口译的目的必须服务于谈判者的目的——利

益最大化。 

 商务谈判口译作为一种企业间的经济交往，其交际目的可谓是“立竿见

影”。一场谈判下来，交易是否达成基本已成定局。口译是否很好地服务于这一

经济过程，传统理论的“信、达、雅”（严复）质量标准并不能完全地概括这一

现象。一项商务谈判口译工作结束后，企业往往并不会对此次口译过程当中的

所有语句进行一一核对以确定“准确”程度，而是将谈判的结果与预期想要达

到的目标进行对比，以此给出评价。因此，本文认为，在商务谈判口译中，效

果上的对等才是翻译的真正到位。商务谈判口译更重“结果”，而非“过程”。

由此可见，商务谈判口译注重促进谈判的顺利进行。译员在这个过程中必须充

分发挥自身的主体性意识，积极地参与整个过程，担任双方沟通的桥梁，尽可

能理解双方的需求，找到双方的契合点，并利用适合对方个性、语言风格的文

字传达出合作的倾向，促进谈判朝着达成的方向进行。商务谈判中，数量和价

格的谈判很关键。口译员必须融入这一背景才能准确判断翻译的时机和确定合

适的语音语调。商务谈判口译过程中，应注意不能频繁打断双方的对话，急于

翻译，这会严重影响双方的谈判思路。译员要善于思考分析，理解话语的用意，

准确地运用自己的双语知识辅助双方明白对方的真实意图。只有以这样的“目

的”为核心，译员才能在商务谈判口译过程中根据谈判的不同阶段和侧重点，

灵活选择不同的翻译策略，将记忆中存储的信息根据语音、语法、言语结构进

行整合、联想和逻辑推理，最后形成主动性的表达。 

商务谈判口译虽然目的明确，但也面临诸多挑战，如进程具有强烈的不可

预测性，议题和方案根据谈判的深入可能随时更新，译员无法提前做任何准备

等。不论是何种情况，口译人员都必须在准备有限的情况下，即刻进入双语语

码切换状态，进行现时现场的口译操作。译员所面对的各种挑战难以预测，一

旦开始工作就如同一台高速运作的机器，必须聚精会神地对接收到的信息进行

理解、整理并输出。商务谈判所代表的巨大经济利益也让译员承受着比其它口

译场景更大的心理压力。口译的全过程，从讲话人语言信息的接收、解码、记
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