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摘要! 商务信函是商务实践活动中的主要沟通媒介和手段# 商务信函话语的修辞效果在很大程度

上关系到商务交际目的的实现# 以西方修辞理论为切入点$ 运用比彻尔的修辞情境) 亚里士多德

的劝说策略) 伯克的认同理论对商务信函话语的建构进行探讨# 商务信函话语建构与特定商务修
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##商务信函是国际贸易中不可或缺的重要组成部

分( 是涉外商务沟通过程中所使用的各种函件的总

称( 如建立业务关系' 报价函' 装运函' 推销函'

保险函' 索赔投诉函等) 大多数学者主要从功能语

言学' 语用学等角度对商务信函进行研究( 但关注

商务信函话语的修辞运作机制的研究却较之甚少)

本文拟运用劳埃得1比彻尔 #R'"/4 :*.J,$$ 的修

辞情境理论' 亚里士多德 #D$*-.".',$ 的劝说策

略' 肯尼斯1伯克 #Y,%%,.1 :#$G,$ 的认同理论

对商务信函话语建构进行探讨) 修辞的成败事实上

系于受众对修辞者的认同( 修辞效果是修辞参与者

和修辞文本在一定的 !修辞情境" 中互动而产生

的) 因此修辞情境和受众意识是话语建构的关键因

素) 商务信函交流顺利与否( 在很大程度上取决于

收信者 #即客户' 企业合作伙伴或潜在客户$ 的

认同) 要确保商务信函交流顺利( 写信者应立足于
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特定的商务修辞情境( 运用认同策略( 并结合传统

的修辞诉诸( 达成话语主体与受众的广泛认同( 实

现商务交际目的) 本文将首先讨论商务信函与修辞

的关系( 接着分析商务信函的修辞情境( 然后重点

阐述商务信函话语的建构策略) 该研究以西方修辞

学为切入点( 改变传统的注重信函格式' 语言特点

的研究方法( 为商务信函研究提供新的理论视角(

在实践上对商务信函写作教学有一定的参考价值)

一' 修辞与商务信函

一谈到修辞( 人们总以为就是修辞格或修辞手

段) 其实( 修辞是一门植根于西方文化的学科与实

践( 研究人们如何运用以言语为主的象征性手段影

响他人态度并诱发其行动) 古典意义上的修辞是运

用演讲来说服和规劝听众( 让他们接受和采取某种

行动) 而当代意义上的修辞是指包括言语在内的一

切象征和文化活动与人的关系)

商务信函属于商务话语) 商务话语是指人们在

商业机构中为完成工作任务而进行的口头或书面交

际实践,'-!

) 在当代语境下( 商务话语和修辞有着

密切的关系) 两者都是以运用语言象征为主( 面向

受众的交际行为) 商务话语是语言的运用( 即用语

言为商务活动服务) 西方修辞将所有言语行为看作

修辞行为( 任何话语都是修辞的过程) 商务信函作

为商务实践活动中的主要沟通媒介和手段( 以语言

文字为表达手段( 以促进商务发展为目的( 在西方

修辞视角下是一种修辞实践) 商务信函交流的过

程( 就是写信者根据不同商务情景选择和使用有效

的话语和表现形式( 试图影响受众的修辞过程)

如何根据特定的情景选择和使用有效的话语及

表现形式影响受众+ 西方修辞理论为写信者构建有

效的商务信函提供可以利用的修辞资源) 我们首先

分析商务信函话语的修辞情境( 然后探讨商务信函

话语的建构策略)

二' 商务信函的修辞情境

修辞情境理论是当代著名修辞学家劳埃德1比

彻尔首先提出的) 比彻尔认为任何修辞行为都是对

特定的修辞情境做出的反应( 修辞话语的存在显然

表明有一种修辞情境的存在) 修辞情境可定义为&

!人物' 事件' 物体和关系所组成的一个综合体(

表明一种事实上或潜在的缺失) 这种情况可以完全

地或部分地得到解决( 如果进入情境的话语可以制

约人的决定或行动从而使情况发生巨大的改

变) "

,%-!&$修辞情境由紧急状态 #,O*2,%3,$ ' 受众

#&#4*,%3,$ 和修辞限制 #3"%-.$&*%.-$ 三种基本成

分构成)

修辞情境中的紧急状态是一种以紧迫为标志的

缺憾( 它是一种缺口( 一种障碍( 一个必须马上处

理的问题) 这一问题只有通过修辞手段( 比如发布

一个书面修辞文本( 才能得以解决) 在商务实践

中( 存在着各种不同的紧急状态( 比如推销新产

品' 扩大业务' 还盘' 投诉' 索赔等亟待解决的事

件) 这些事件之所以是 !紧急状态" ( 因为关乎企

业' 商家的切身利益) 商务信函是商务交际双方解

决这些事件的主要场所) 商务信函话语主体必须审

时度势( 传递理性' 客观' 公正的信息( 努力创造

一个和谐的商务环境)

修辞情境中的受众并不是指所有的听众或观

众) 根据:*.J,$的观点( 修辞受众特指那些能够受

到话语影响( 并在解决紧急状态过程中起到调解作

用的人,%-!&*

) 在商务信函交流过程中( 话语主体面

对的都是隐性受众( 他们或是企业决策者( 或是重

要客户) 他们不是一般意义上的读信者( 而是能主

动参与话语建构( 影响修辞行为进程的修辞主体)

因此话语主体必须以受众为中心( 在考虑各种因素

诸如受众的文化背景' 态度' 价值观等的基础上建

构信函文本( 通过信函这一平台与对方进行有效的

交流)

修辞情境的另外一个成分修辞限制( 是指修辞

者在构筑修辞话语做出选择以及受众对修辞者的话

语做出反应时( 会对他们的决定过程造成影响的那

些动机' 信念' 偏见等) 在商务信函交流时( 话语

主体无法把控影响受众理解话语的制约因素( 如他

们的态度' 价值) 然而却可以把握影响修辞者构筑

话语的制约因素( 包括觅材取材' 布局谋篇' 文体

风格等修辞原则( 理性诉诸' 情感诉诸及人品诉诸

等诉诸方式) 不是修辞者或劝说的意愿( 而是情境

才是修辞行为的源泉与基础,%-!&$

) 因此商务信函话

语的建构应该与其特定的商务修辞情境相匹配) 在

商务活动中( 商务信函话语主体必须深入考察各种

紧急情况( 详细了解作为变化媒介的受众( 合理利

"&!
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用制约因素( 通过建构话语对修辞情境做出最为适

切的反应( 实现修辞目的)

三' 商务信函话语的修辞建构

在商务信函交流中( 如何对修辞情境做出适切

的反应( 建构积极有效的修辞话语( 实现商业合作

共赢+ 下面( 将运用亚里士多德的劝说策略和伯克

的认同理论对这一问题进行探讨)

HH "一# 亚里士多德的劝说策略和伯克的认同

理论

##亚里士多德是古典修辞理论的鼻祖) 他将修辞

定义为& !一种能在任何一个问题上找出可能的劝说

方式的功能) " 劝说主要有三种手段( 即情感诉诸

#L&.1"-$ ' 理性诉诸 #'"2"-$ ' 人格诉诸 #,.1"-$)

情感诉诸强调情感激发意志的作用( 意志可以促进

人们接受观点或采取行动) 理性诉诸通过三段论

#-/''"2*-B$ ' 省略三段论 #,%.1/B,B,$ 等逻辑手

段( 使受众感知话语中的逻辑性) 人格诉诸指可激

起信任和敬意的个人魅力( 如理智' 高尚' 友善等)

人格诉诸是修辞诉诸中最具说服力的劝说手段,!--$

)

当受众认为修辞者具有高尚的品质( 是值得信赖的(

他们更容易被情感打动( 被推理说服)

美国新修辞学家肯尼斯1伯克将修辞定义为&

!人们使用象征符号在他人身上形成态度或诱发行

动) " 伯克认为旧修辞学的关键词是 !规劝" ( 强

调有意的设计% 新修辞学的关键词是 !认同" ( 其

中包括部分无意识的设计,$-'(

) 认同是伯克修辞学思

想的一个重要观点) 认同是修辞活动的本质和标志)

认同主要有三种表现方式( 即同情认同 #*4,%.*(*3&A

.*"% H/ -/BL&.1/$ ' 对立认同 #*4,%.*(*3&.*"% H/ &%.*A

.1,-*-$ ' 误同 #*4,%.*(*3&.*"% H/ *%&33#$&3/$ ) 同情认

同强调以人们共同的特性来构筑修辞话语双方的共

同情感( 在心理上产生共鸣( 达成共识) 对立认同

是通过人们某种共同反对的东西而形成的联合( 强

调对立面是作为一种凝聚的力量而存在的) 对立面

可能是人或者是物( 更可能是人的生存环境( 如环

境污染' 全球变暖' 恐怖袭击' 贫富分化等不和谐

因素) 误同是由不正确的认知而引起的( 是在无意

识的层面下进行劝说的一种认同形式( 是最强有力

的说服方式,*-'(*

) 在现实生活中误同是普遍存在的(

广告受众面对着形形色色的广告( 往往会不知不觉

地与广告中的意象同一起来( 会把自己设想成广告

上的人物( 分享使用广告产品的体验) 这种不真实

的体验使广告受众更易于接受' 认同广告商品)

伯克提出的 !认同" 并非是对古典修辞学核

心概念 !规劝" 的排斥( 而是对 !规劝" 的发展

和完善) 因为要劝说他人( 必须和他人取得同一)

!你要说服一个人( 只有用他那样的语言说话( 使

用相同的方法( 使你的手势' 语调' 顺序' 形象'

态度思想与他不无二致( 你才能说服他) "

,+-伯克

的认同与亚里士多德的修辞诉诸有密切关系) 伯克

的认同体现在修辞诉诸之中,(-'$%

) 情感' 理性' 人

格等诉诸的过程是修辞者与受众之间相互认同的过

程( 即寻找共同点的过程) 情感诉诸通过激发受众

的感情与受众取得同一) 理性诉诸是修辞者与受众

在逻辑思维中寻求同一的过程) 人格诉诸通过话语

所承载的受众认可的伦理道德和价值实现取得

认同)

HH "二# 商务信函话语的建构策略

修辞最基本而且最重要的关系是修辞者与受众

之间的关系) 修辞的成败事实上系于受众对修辞者

言语方式的认同,--''&

) 修辞者为了促使受众改变他

们自己原先的态度或行为( 按照修辞者的观点行

动( 有必要采取各种有效的规劝手段( 使受众觉得

修辞者 !认同" 于他们的情感' 态度' 思想等方

面( 说通俗点( 是 !自己人" ) 因此商务信函话语

主体为实现其修辞目的( 通过寻求与受众关注的共

同点( 使用注重受众情感' 构筑商务事实' 征用权

威资源等方式与目标受众进行交流沟通( 达到

同一)

HH>I注重受众情感

经验' 情感' 兴趣' 欲望' 需要' 态度等是影

响受众的接受期待进而决定注意力指向的核心要

素) 也就是( 受众的行为在很大程度上受到情感的

驱使) 在修辞话语实践中( 话语主体从受众的情感

出发( 通过满足受众的需求' 注重他们的感情状

态' 提倡共同价值( 与他们同一起来( 从而实现交

际目的)

在构筑与老客户恢复业务关系的信函话语过程

中( 写信者首先对之前不愉快的合作表示道歉( 如

!在上次合作中不能满足贵方的要求我们深表歉

意) 失去贵方这样一位信赖的合作伙伴对我们造成

很大的损失) " 诚挚的道歉可以缓和客户之前的不

满情绪( 重新拉近话语主体与受众之间的距离) 修

&'!
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辞者对受众的这种 !顺应" 是 !将欲取之( 必先

予之" 的一种策略手段) 修辞的成功因而意味着

修辞者与受众进入一种同中有异' 暧昧微妙的

!一体" 状态,"-!$+

) 接着提供关于改进产品或服务

的信息( 如 !我们已经为改进生产和服务做出了

很大的努力) 我们的工人重新参加了有关仪器操作

的培训( 而且委托专业人士检验产品质量) " 在贸

易合作中( 客户最担心的是商品质量和按时交货得

不到保证,'&-!!

) 因此建构这样的话语可以消除客户

的疑虑( 促使客户进入积极的情感状态( 进一步拉

近话语主体与受众之间的距离( 使客户恢复合作的

兴趣和信心)

伯克认为就认同的变幻性和模糊性而言( 非那

个简单的复数第一人称代词 !我们" 莫属) 每当

!我们" 打一场战争( 在同一名称下的认同范围包

括从在战场上打仗的战士到在华尔街股市上兴风作

浪的赌徒,$-'+*

) 在这种情况下( 人们之间就会无意

识地互相认同) 在商务信函交流过程中( !我们"

的使用有助于增强目标受众的认同感( 提高修辞

效果)

HH例 >#我们
""

是一家主要经营电脑的私人企业(

也做电视机) 我们
""

做这一行已经有十年了) 目前我
"

们
"

的市值已达 '&& 亿元)

例 J # >% $,3"2%*.*"% "("-(2""4 H#-*%,--

$,'&.*"%-1*L( D$%"K "((,$/"# .1,"LL"$.#%*./ ."

-,',3..1,%,K B"4,'-H,("$,D$"((,$.1*-'*%,."

".1,$H#-*%,--,-("$L#$31&-,7

##例 ' 中第一人称复数 !我们" ' 例 % 中 !K,(

"#$" 的使用更易于使目标客户在无意识状态下与

话语主体成为 !同体" ( 将其当作 !自己人" ( 更

易于接受话语主体的请求( 从而实现合作目的)

HHJI构筑商务事实

事实的存在是修辞活动的前提( 是 !修辞活

动中存在着的各种确定性的源头或终极载体"

,--"&

)

事实本身具有强大的说服力) 然而用事实说话( 以

事论理( 不等于简单的罗列事实) 在修辞话语实践

中( 话语主体通过对事实的精心选择和排列组合(

在对事实的叙述过程中( 表达隐性的意见和思想(

潜移默化地接受与认同暗含的观点与态度)

修辞话语主体通常运用修辞三段论构筑事实(

在认知上与受众形成互动( 让受众积极地参与修辞

话语实践( 实现以 !理" 服人) 修辞三段论是修

辞学的实质( 是主要的逻辑手段( 由大前提' 小前

提' 结论三个要素构成) 修辞三段论一般基于修辞

者与受众之间的共同认识或信念( 通常只由一个前

提和一个结论构成( 或只给出两个前提) 以索赔函

为例) 索赔是贸易中一方对交易结果不满意的一种

表现形式) 当卖方提供的货物或服务不能令买方满

意( 比如出现货物短装' 错装' 劣质' 损坏等情

况( 买方就提出投诉或索赔) 在商务实践中( 问题

产品包退包换是买卖双方的共识( 这是大前提) 写

信者通过省略大前提( 即卖方应该对问题商品负

责( 而只给出一个小前提( 即买方列举所收到货物

出现的诸多问题( 如& !这批货物的质量大大低于

我们下订单时所依据的样品质量" ( !该批货物到

达后发现其中有一箱受损严重( 盖子破裂( 箱子以

及所装货物都被压碎" 等( 从而得出一个结论(

即卖方应该退换这些问题货物或是退款) 采用修辞

三段论对问题货物事实的陈述( 语言简洁' 叙述严

谨更有利于劝说卖方快速做出能让话语主体满意的

处理( 实现修辞意图)

除了运用修辞三段论( 修辞话语主体以问题

解决模式来构筑事实) 修辞话语双方通过建立共同

关心的问题' 解决策略而创造同一性) 在商务信函

交流中( 话语主体在明确受众所关注的问题的基础

上( 首先提出商务实践中存在的问题或挑战( 引起

受众的注意( 然后提供解决方法( 同受众联手解决

问题( 创造和谐的商务环境)

例 K#近年来( 商务部大力推广农超对接' 农

批对接' 农工对接' 农社对接' 农餐对接等多种形

式的农产品产销对接形式( 以促进农产品流通( 着

力解决 !水果' 蔬菜卖难买贵" 的问题) 展会组

织方积极响应商务部政策要求( 将于 %&'* 年 '' 月

继续举办上海国际果蔬展览会( 为解决我国农产品

卖难买贵的问题做出积极贡献)

例 !#;"# &$,.1,"K%,$"(&% *%+,%.*"%( &%,K

.,31%*N#,"$*%%"+&.*+,L$"4#3.K1*31 3,$.&*%'/ 4,-,$+,-

." H,$,3"2%*J,4 &%4 B&$G,.,4 "% &% *%.,$%&.*"%&'',+,'7

>% "$4,$." B&G,*.G%"K% N#*3G'/( /"# %,,4 ($#*.(#'

3"%.&3.K*.1 *%4#-.$*&'( 3"BB,$3*&' &%4 (*%&%3*&'

L&$.%,$-7>% "$4,$." B,,.C#-..1,-,L,"L',( K,*%+*.,

/"# ." ,O1*H*.&..1,$'-.>%.,$%&.*"%&'@O1*H*.*"% "(

>%+,%.*"%-"(Q,%,+&( K1*31 *-." .&G,L'&3,($"B.1,

'&.1 ." .1,'$.1 DL$*'%&'!7

##例 ! 和例 $ 是展会主办方向参展商发出的展会

邀请函) 话语主体首先建立目标受众面临的共同问

题( 即受众为水果' 蔬菜卖难买贵之事而烦恼

''!
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#例 !$ ( 创意产品发明者急需推广其发明产品

#例 $$) 这样的话语构筑表明话语主体似乎非常了

解受众的心情( 说出了他们的心里话( 这样一来(

目标受众就可能会接受话语主体的邀请( 参加展

会) 从这个意义上说( 受众与展会有着共同关注的

问题从而达到同一)

HHKI征用权威资源

权威资源主要指官方' 专家' 社会精英人物

等( 他们自身的特殊身份或经历诸如权力' 地位'

学识' 财富等积累性因素在受众心目中很容易转换

成 !权威性" 和 !公信力" ) 在修辞话语实践中(

当修辞者展现理智' 高尚' 友善等品质时( 他们的

话语更容易得到受众的认同)

在商务信函交流中( 写信者可以援引某种权威

资源提高自身的可信度) 写信者通过塑造一种客观

公正' 诚实可靠' 彬彬有礼的人格形象( 增加自身

言语的力量( 赢得受众的信任' 认可( 以便顺利解

决商务问题)

例 L#根据商品检疫局
"""""

出具的检验报告( 我们

就货物质量低劣向贵方提出索赔)

例 M#我们已经请当地的保险公司
""""

对所装货物

进行了勘验( 正如你们会看到的检验报告副本和所

拍的受损情况的照片( 勘验人员认为货物受损是由

于不安全包装所致)

例 @ # T,1&+,1&4 , .-(2$3($<"(0# 8"L

4E%+!$ *--#,4 &%4 .1,$,L"$.*%4*3&.,4 .1&..1,'"--

K&-4#,." H$,&G&2,"(.1,L&3G&2,7

##例 * 至例 ( 中加点或斜体部分是买方向卖方提

出投诉索赔时借助相关的权威机构 !商品检疫局"

!保险公司" 或鉴定报告) 这样的话语构建增强了

信函话语公信力( 更易于使卖方接受买方的要求)

四' 结束语

商务信函是商务交际双方为实现各自利益进行

协商沟通的主要方式) 要使协商沟通进行顺畅( 就

要试图说服受众) 要成功地说服受众( 就要试图与

受众在情感' 观点' 价值等方面取得同一) 西方修

辞理论为商务信函写信者与受众达成共识( 实现其

商业目的提供了可利用的修辞资源) 商务信函写信

者根据不同商务情景( 综合运用修辞策略建构与优

化商务信函话语表现形式( 提高信函话语的修辞效

果( 推动商务交际双方交流与合作( 实现各自利益

的最大化) 笔者认为( 本研究可用于指导商务英语

信函写作教学) 在写作教学实践中( 不仅注重信函

形式( 更要注重信函话语内涵( 培养学生的修辞能

力( 实现从语言到话语( 从交流到说服的跨越)
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