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摘　 要：模糊限制语在 ＣＥＬｓ和 ＮＥＳｓ所书写的商务信函中使用的总体策略极为相似，主要表
现在：使用频率较高，情态动词是最常见的模糊限制语，同时，模糊限制语实现四种语用功能，即

提供适当的信息量、增强语言表达的灵活性、使语言表达更礼貌以及使信函更具说服力。在 ＣＥＬ
和 ＮＥＳ语料库中又表现出差异：ＮＥＳｓ中使用频率要高于 ＣＥＬｓ的频率，可能性低的情态动词、认
知性名词、非人称表达等方面的差别尤其突出。说服型信函使用模糊限制语的频率最高，而日常

商务信函和负面消息信函中国英语学习者和英语本族者则表现出不同。商务信函中模糊限制语

的使用是对语境影响、心理动机和社会因素的适应和选择的结果。

关键词：商务英语信函；模糊限制语；语料库；语境

中图分类号：Ｈ３１５　 文献标识码：Ａ　 文章编号：１６７２ ８７５０（２０１０）０２ ００７４ ０６　 收稿日期：２００９ １２ ０１

作者简介：李奕华（１９７０—　 ），女，安徽潜山人，池州学院外语系副教授，主要研究方向为应用
语言学和商务英语教学。

基金项目：池州学院人文社科重点项目（ＸＫ０９１５）

　 　 语言中存在大量的模糊限制语，其普遍性引
起了广大的语言研究者的注意和兴趣。许多语言

学者从不同的视角、运用不同的理论对此进行了

大量的研究，但主要是以口语交际中的模糊限制

语为研究对象，而对书面语中的模糊限制语的应

用研究不多，并且主要集中在科技文体的研究上。

如国外有 Ｈｙｌａｎｄ 对科技文体中模糊限制语的研
究［１］，国内有赵英玲等对科技文体中模糊限制语

功能的探讨［２］，黄小苹对学术论文中模糊限制语

的语篇语用问题的阐释［３］等。对模糊限制语在

商务信函中的应用研究则更少，通过检索国内外

相关应用研究状况发现，其成果多偏向于探讨模

糊语言在商务信函中的语用功能，如陈楚君研究

了模糊语言在商务英语中的语用功能［４］，程同春

论述了模糊语言在国际商务英语中的语用功

能［５］，胡志雯探讨了模糊语言在商务英语写作中

的作用［６］，张慧清研究了商务英语中模糊限制语

的语用功能［７］。而对以英语为母语和以汉语为

母语的人士所书写的商务信函中模糊限制语的对

比研究以及对不同类型商务信函中模糊限制语的

对比研究则几乎无人涉及。

作为书面篇章的一种，商务信函与科技论文

有着相似性，但也有其独特之处。本文拟对英语

本族者（ＮＥＳｓ）与中国英语学习者（ＣＥＬｓ）所书写
的商务英语信函中模糊限制语的使用异同进行对

比研究。

一、理论基础与研究方法

（一）模糊限制语的分类

本研究主要根据 Ｈｙｌａｎｄ的观点，把模糊限制
语分为以下几类：

１． 情态动词：ｍａｙ，ｍｉｇｈｔ，ｗｉｌｌ，ｗｏｕｌｄ，ｍｕｓｔ，
ｃａｎ，ｃｏｕｌｄ，ｓｈａｌｌ，ｓｈｏｕｌｄ，ｏｕｇｈｔ ｔｏ，ｎｅｅｄ…
２． 认知型动词：ｐｒｅｄｉｃａｔｅ，ｓｕｇｇｅｓｔ，ｃｏｎｃｌｕｄｅ，

ｃａｌｃｕｌａｔｅ，ｐｒｏｐｏｓｅ，ｓｈｏｗ，ａｐｐｅａｒ，ｓｅｅｍ …
３． 认知型副词：ｕｓｕａｌｌｙ，ａｌｍｏｓｔ，ｒｅｌａｔｉｖｅｌｙ，

ｒａｒｅｌｙ，ｐｒｏｂａｂｌｙ，ａｐｐａｒｅｎｔｌｙ，ｅｓｓｅｎｔｉａｌｌｙ…
４． 认知型形容词：ｌｉｋｅｌｙ，ｕｎｌｉｋｅｌｙ，ｐｏｓｓｉｂｌｅ…
５． 认知型名词：ｐｏｓｓｉｂｉｌｉｔｙ，ｈｙｐｏｔｈｅｓｉｓ…
６． 数量限定型模糊限制语：ａｂｏｕｔ，ｓｏｍｅ，
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ｍａｎｙ，ｓｅｖｅｒａｌ，ｌａｒｇｅ ｎｕｍｂｅｒ ｏｆ，ｍｏｒｅ ｔｈａｎ，ａｐｐｒｏｘ
ｉｍａｔｅｌｙ…
７． 非词语型模糊限制语：非人称表达方式，

如 ｉｔ ｉｓ ｒｅｐｏｒｔｅｄ…，ｉｔ ｉｓ ｅｘｐｅｃｔｅｄ ｔｏ…；引用性话语，
如 ａｃｃｏｒｄｉｎｇ ｔｏ，ａｓ ｆａｒ ａｓ …ｃｏｎｃｅｒｎｅｄ…；条件从句
等句子模糊限制语［１］４３３。

（二）商务信函的分类

Ｓｔｅｗａｒｔ把商务信函按所提供信息的性质分
为正面消息信函、一般消息信函、说服性信函和负

面消息信函［８］。一般而言，正面消息和一般消息

信函被称为日常信函，如询盘、报盘、订货等信函

之列；说服性信函主要有销售信函、催款信函；而

拒绝信、投诉信函则被划为负面消息信函。本研

究也依此分类。

（三）研究方法

笔者从十家外贸公司和一本正规出版商务信

函教材［９］中收集各类商务信函 ２６０ 封，进行了分
类处理。首先按照作者母语种类分为两组，为本

实验的语料库：第一组是英语为本族语的商务信

函语料库（ＮＥＳ语料库），第二组是中国英语学习
者商务信函语料库（ＣＥＬ 语料库）。然后，把每个
语料库按照信函所包含信息的性质分为三小组，

即日常商务信函、负面消息商务信函和说服型商

务信函。先从每组中随机抽取 ３０ 封，再按一定间
隔从中抽取 １０ 封为本课题的研究材料。结果，每
组中都有 ３０ 封包含相同数量的三类商务信函。

分析过程中，笔者对两个语料库里的模糊限

制语进行了附码标记，并采用语料库统计软件

Ｗｏｒｄｓｍｉｔｈ ４． ０ 的 Ｃｏｎｃｏｒｄ工具分别统计出不同种
类模糊限制语在两个语料库中及在不同类型商务

信函中的分布情况。之后在定量分析的基础上进

行定性分析。

二、模糊限制语的使用情况分析

首先，对两组商务信函的模糊限制语进行整

体分析，得出 ＮＥＳｓ和 ＣＥＬｓ在使用模糊限制语上
有无差异；其次，对不同类型的模糊限制语在两组

中的使用情况逐一分析，试图比较各种模糊限制

语的使用频率；最后，分别对每组三类商务信函中

的模糊限制语的使用情况进行对比研究，探讨不

同商务信函在使用模糊限制语方面有无区别，得

出结果。对所得结果，笔者以顺应理论为框架进

行分析和阐释。

（一）模糊限制语在两种语料库中使用情况

的比较

根据调查结果，两个语料库中的模糊限制语

使用情况表现出极大的相似性：首先，它们出现的

频率非常高，分别占有 ５１． ７３‰（ＮＥＳ 语料）和
４６． ８０‰（ＣＥＬ语料）（如图 １ 所示）；其次，情态动
词是最主要的模糊限制语，分别占有 ２６． ８１‰
（ＮＥＳ语料）和 ２５． ０２‰（ＣＥＬ 语料），通过 ＳＰＳＳ
软件独立样本分析，ｔ ＝ ０． ８１１ ＞ ０． ０５，故两种语料
库中情态动词的使用无明显差异。如：

例（１）Ｗｅ ｂｅｌｉｅｖｅ ｔｈａｔ ｙｏｕ ｗｉｌｌ ｓｅｅ ｔｈｅ ａｄｖａｎ
ｔａｇｅｓ ｏｆ ｔｈｉｓ ａｒｒａｎｇｅｍｅｎｔ，ｗｈｉｃｈ ｗｉｌｌ ｓａｖｅ ｙｏｕ ａｔ
ｌｅａｓｔ １５％ ｏｎ ｐａｐｅｒ ｐｕｒｃｈａｓｅｓ ｉｎ ｔｈｅ ｃｏｍｉｎｇ ｙｅａｒ．
（ＮＥＳ）

例（２）Ｉ ｃａｎ ｓｅｎｄ ｙｏｕ ａ ｓｅｃｏｎｄ ｃａｔａｌｏｇ ｉｆ ｙｏｕ
ｎｅｅｄ． （ＣＥＬ）

Ｆｉｇｕｒｅ １　 Ｆｒｅｑｕｅｎｃｙ ｏｆ ｔｈｅ ｔｏｔａｌ ｈｅｄｇｅｓ ｉｎ ｔｈｅ ｔｗｏ ｃｏｒｐｕｓｅｓ
（Ｃｏｒｐｕｓ １：ＮＥＳ；ｃｏｒｐｕｓ ２：ＣＥＬ）

另外，两种语料库中数量限定性模糊限制语

出现 的 频 次 均 位 居 第 二，分 别 占 ６ ９１‰
和 ７ ０９‰。

例（３）Ａｓ ｄｉｒｅｃｔ ｓｔｅａｍｅｒｓ ｔｏ ｙｏｕｒ ｐｏｒｔ ａｒｅ ｆｅｗ
ａｎｄ ｆａｒ ｂｅｔｗｅｅｎ，ｉｎ ｍｏｓｔ ｃａｓｅｓ，ｇｏｏｄｓ ｈａｖｅ ｔｏ ｂｅ
ｔｒａｎｓｓｈｉｐｐｅｄ ａｔ Ｈｏｎｇ Ｋｏｎｇ． （ＮＥＳ）

例（４）Ｗｅ ａｒｅ ａｗａｒｅ ｔｈａｔ ｙｏｕ ｄｏ ｎｏｔ ｈａｖｅ ｓｕｆｆｉ
ｃｉｅｎｔ ｗａｒｅｈｏｕｓｉｎｇ ｆｏｒ ｌａｒｇｅ ｑｕａｎｔｉｔｉｅｓ ｏｆ ｒｅｓｅｒｖｅ
ｓｔｏｃｋ． （ＣＥＬ）

同时，模糊限制语在两种语料库中的使用情

况也表现出一定差异（如图 ２ 所示）：一是模糊限
制语出现的频次不同，ＮＥＳ 语料中出现的频次
（５１ ７３‰）要高于 ＣＥＬ语料的频次（４６． ８０‰），但
通过 ＳＰＳＳ独立样本分析，ｔ ＝ ０． ０８７ ＞ ０． ０５，故差
异不明显；二是不同类型模糊限制语分布情况不

同，如认知名词、介绍性话语和非人称代词在 ＣＥＬ
语料中很少出现，而在 ＮＥＳ 语料中则明显更多；
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三是可能性低的情态动词（ｗｏｕｌｄ，ｃｏｕｌｄ，ｍｉｇｈｔ），
ＮＥＳｓ要远远高于 ＣＥＬｓ。如：

例（５）Ｉ ｓｈｏｕｌｄ ｆｉｎｄ ｉｔ ｍｏｓｔ ｈｅｌｐｆｕｌ ｉｆ ｙｏｕ ｃｏｕｌｄ
ａｌｓｏ ｓｕｐｐｌｙ ｓａｍｐｌｅｓ ｏｆ ｔｈｅｓｅ ｇｌｏｖｅｓ． （ＮＥＳ）

例（６）Ｉ ｓｉｎｃｅｒｅｌｙ ｈｏｐｅ ｗｅ ｃｏｕｌｄ ｈａｖｅ ｍｏｒｅ ｅｘ
ｃｈａｎｇｅｓ ｌｉｋｅ ｔｈｉｓ ｏｎｅ ｗｈｅｎ ｗｅ ｗｏｕｌｄ ｂｅ ａｂｌｅ ｔｏ ｃｏｎ
ｔｉｎｕｅ ｏｕｒ ｉｎｔｅｒｅｓｔｉｎｇ ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎ ｔｏ ｅｘｐａｎｄ ｏｕｒ ｂｉｌａｔｅｒ
ａｌ ｅｃｏｎｏｍｉｃ ａｎｄ ｔｒａｄｅ ｒｅｌａｔｉｏｎｓ． （ＣＥＬ）

Ｆｉｇｕｒｅ ２ Ｆｒｅｑｕｅｎｃｙ ｏｆ ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ ｈｅｄｇｅｓ ｉｎ ｔｈｅ ｔｗｏ ｃｏｒｐｕｓｅｓ
（Ｌｏｗｄｅｇｒｅｅ ｍｏｄａｌ ｖｅｒｂｓ ｒｅｆｅｒ ｔｏ ｗｏｕｌｄ，ｃｏｕｌｄ ａｎｄ ｍｉｇｈｔ）

（二）模糊限制语在不同类型商务信函中使

用情况的比较

在 ＮＥＳ语料库里，说服性信函中的模糊限制
语出现的频率最高，占 ６５． ０４‰，日常商务信函中
的模糊限制语的使用频率最低，占 ４１． ５８‰。同
样，在 ＣＥＬ语料库说服性信函中，模糊限制语出
现的频率也是最高的，占 ６１． ０９‰，而负面消息商
务信函中的模糊限制语出现的频率最低，仅占

３４． ８４‰，远远低于 ＮＥＳ 中的 ４１． ９‰。通过拟合
优度检测，不同商务信函中模糊限制语的使用有

着明显差异。其中，说服性商务信函中模糊限制

语的使用频率最高，负面消息商务信函中模糊限

制语在 ＮＥＳ语料库中的使用频率，显著高于 ＣＥＬ
语料库中的频率。

三、模糊限制语的使用策略

（一）商务信函中模糊限制语使用的总体

策略

根据调查结果，ＮＥＳｓ 和 ＣＥＬｓ 在各类商务信
函中都大量使用模糊限制语，其使用频率没有显

著差异，且情态动词是使用频率最高的模糊限制

语。由此说明无论 ＮＥＳｓ 和 ＣＥＬｓ 都很注重模糊
限制语的使用。根据 Ｖｅｒｓｃｈｕｅｒｅｎ 顺应理论（Ａｄ

ａｐｔａｔｉｏｎ Ｔｈｅｏｒｙ）的观点，语言使用的过程就是语
言选择的过程，这种选择是有意识的或无意识的，

出于语言内部或外部的原因。而语言使用者之所

以能够在使用语言的过程中做出种种恰当的选择

是因为语言具有变异性、商讨性、顺应性［１０］。模

糊限制语在商务信函中的大量使用实际上就是顺

应说话者在不同语境中对不同交际意图的语言选

择和语言适应的结果。人们使用模糊语言一般分

为两种情况：

一是说话者没有能力精确表达，如由于人的

记忆的丢失或缺乏某一精确词汇，不能找到确切

的词汇。Ｃｈａｎｎｅｌ也认为模糊语言的使用可以使
说话者表达把握性不大或缺少必要词汇的话

题［１１］１６。例如，人们对相关知识的缺乏使他们无

法精确表达自己的思想，在这种情况下使用模糊

语言称为非故意使用。

例（７）Ｔｈｅ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｃｌｕｂ ｉｓ ｐｌａｎｎｉｎｇ ａ ｂｕｓｉｎｅｓｓ
ｃｏｎｆｅｒｅｎｃｅ ｓｏｍｅ ｄａｙ ｉｎ Ｍａｙ ａｎｄ ｆｉｎｄｓ ｙｏｕｒ ｉｄｅａｓ ｏｎ
ｅｎｖｉｒｏｎｍｅｎｔａｌ ｉｓｓｕｅｓ ｊｕｓｔ ｗｈａｔ ｗｅ ｎｅｅｄ ｔｏ ｉｎｃｒｅａｓｅ
ｏｕｒ ｕｎｄｅｒｓｔａｎｄｉｎｇ ｏｆ ｔｈｅ ｉｍｐａｃｔ ｏｆ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｏｎ
Ｘｕｚｈｏｕｓ ｅｎｖｉｒｏｎｍｅｎｔ．（ＣＥＬ）

这里“ｓｏｍｅ ｄａｙ”表明写信人不确定会议的确
切日期，而收信人也知道这一点。对于任何一种

语言，没有人能够随时随地准确表达任何思想，因

此模糊限制语常在此种情况下使用。

二是说话者不愿精确表达。根据 Ｃｒｙｓｔａｌ 和
Ｄａｖｙ的观点，有时，所谈论的话题不需要过于精
确，或者人们认为不必要用精确词汇来表达其思

想，也有可能说话者为了某一特别目的故意回避

精确信息［１２］。

例（８）Ｗｅ ｃｕｒｒｅｎｔｌｙ ｒｅｐｒｅｓｅｎｔ ａ ｎｕｍｂｅｒ ｏｆ ｍａ
ｊｏｒ Ｅｕｒｏｐｅａｎ ｉｍｐｏｒｔｅｒｓ，ｓｕｃｈ ａｓ Ｆｅ Ｆｅ ｍａｉｌ ｏｒｄｅｒ ｏｆ
Ｆｒａｎｃｅ ａｎｄ ｏｔｈｅｒｓ．（ＮＥＳ）

上例中，模糊限制语“ａ ｎｕｍｂｅｒ ｏｆ”表明说话
者不愿意精确表达，或许认为不必要列出所有进

口商，或许说话者想给收信人留下一种“他能代

表欧洲其他进口商”的印象，并让对方有一种期

待，使自己处于有利地位。

无论是 ＮＥＳｓ还是 ＣＥＬｓ，人们的大脑结构相
似，都会出现词汇空缺或记忆丢失等现象，所以都

会无意识地使用模糊限制语。但本研究的重点是

人们为什么要故意使用模糊限制语。
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（二）商务信函中模糊限制语的语用功能

根据顺应理论中语言的基本特点，模糊限制

语的使用是为了适应不同交际目的而进行语言选

择的过程，人们选择模糊限制语主要因为它能实

现以下功能。

１． 提供适当的信息量
美国计算机教授 Ｇｏｇｕｅｎ 说：“描述的不确定

性并不是坏事；相反，倒是件好事，它能用较少的

代价传送足够的信息，并能对复杂事物做出高效

率的判断和处理。也就是说，不确切性有助于提

高效率。”［１３］的确，在商务信函中恰当地使用模糊

限制语可以传递丰富的信息。例如：

例（９）Ｉｎ ｒｅｓｐｅｃｔ ｔｏ ｔｈｅ ｐｒｉｃｅ ｏｆ ｈａｎｄ ｔｏｏｌｓ ｗｅ
ｑｕｏｔｅｄ ｌａｓｔ ｗｅｅｋ，ｉｆ ｙｏｕ ｃａｎ ｉｍｐｒｏｖｅ ｔｈｅ ｑｕａｎｔｉｔｙ ｔｏ
ａ ｍｕｃｈ ｂｉｇｇｅｒ ｏｎｅ，ｓａｙ ｓｅｖｅｒａｌ ｔｈｏｕｓａｎｄ ｓｅｔｓ ｆｏｒ
ｅａｃｈ ｉｔｅｍ，ｗｅ ａｒｅ ｇｌａｄ ｔｏ ｇｉｖｅ ｙｏｕ ｓｏｍｅ ｄｉｓｃｏｕｎｔ．

句中“ｍｕｃｈ ｂｉｇｇｅｒ”，“ｓｏｍｅ ｄｉｓｃｏｕｎｔ”并没有
说清楚订单量提高到什么程度，给多大的折扣，但

却传递出颇多信息。卖方在劝导买方尽量下大一

点的订单的同时，暗示着更多的订货将给予更大

的折扣。

２． 使语言表达更礼貌
商务英语信函写作的原则之一是语言使用要

礼貌、得体，有学者称之为商务英语信函写作的一

条黄金原则。Ｂｒｏｗｎ等认为说话者向对方表示礼
貌（Ｃｏｕｒｔｅｓｙ）的方法之一是在表达粗鲁或带有威
胁性的语言时使用模糊语言［１４］３４。同时，Ｊｏａｎｎａ
Ｃｈａｎｎｅｌｌ认为分析研究各种类型的礼貌用语必须
理解模糊语言的使用策略［１１］１８８。在商务往来中，

由于双方讨价还价、订货退货、保险索赔等，总有

可能发生令人尴尬的局面，为了不把话说得太死

太绝，并且同样达到自己的交际目的以及信息的

准确传达，运用模糊限制语是十分必要的。例如：

例（１０）Ｍｕｃｈ ａｓ ｗｅ ｓｈｏｕｌｄ ｌｉｋｅ ｔｏ ｄｏ ｂｕｓｉｎｅｓｓ
ｗｉｔｈ ｙｏｕ，Ｉ ａｍ ａｆｒａｉｄ ｗｅ ｃａｎｎｏｔ ｓｕｐｐｌｙ ｗｉｔｈ ｓｕｃｈ
ｒｅａｓｏｎａｂｌｅ ｑｕａｌｉｔｙ ａｔ ｔｈｅ ｐｒｉｃｅ ｙｏｕ ａｓｋ．

此句使用“Ｉ ａｍ ａｆｒａｉｄ”这一模糊限制语之
后，卖方显得礼貌含蓄，并表达了未能达成生意的

尴尬心情，符合商务英语信函写作的礼貌原则。

３． 增强语言表达的灵活性
在商务交际中，由于受到各种主客观因素的

影响，为了避免把话说得太死、太绝，买卖双方往

往运用模糊限制语来增强语言表达的灵活性，给

双方留下一个缓冲的余地。例如：

例（１１）Ｗｅ ｔｈｉｎｋ ｉｔ ｉｓ ｆａｉｒ ｔｏ ｐｏｉｎｔ ｏｕｔ ｔｈａｔ ｒｅ
ｃｅｎｔ ｃｈａｎｇｅｓ ｉｎ ｉｍｐｏｒｔ ｑｕｏｔａｓ ｍａｙ ｃａｕｓｅ ｄｉｆｆｉｃｕｌｔｙ ｉｎ
ｅｘｅｃｕｔｉｎｇ ｃｏｎｔｒａｃｔ ｏｒｄｅｒｓ ａｎｄ ｔｈａｔ ｓｏｍｅ ｄｅｌａｙ ｉｓ ｉｎ
ｅｖｉｔａｂｌｅ．

此例中，“ｓｏｍｅ”是数量限定性模糊限制语，
并未具体指出延误多长时间。这样说可能是由于

卖方还不能确定发货时间，若说得太具体反而不

好操作，因为意外情况是有可能发生的。这种模

糊的表达让卖方给自己留有回旋的空间。

４． 使信函更具说服力
商务信函实际上是写信者为达到促进销售、

索赔、要求装运等交际目的而使用的工具，为了使

该意图更易接受，写信人经常求助于模糊限制语

使语言更具说服力。如：

例（１２）Ａｓ ｏｎｅ ｏｆ ｏｕｒ ｍｏｓｔ ｒｅｓｐｅｃｔｅｄ ｃｕｓｔｏｍ
ｅｒｓ，Ｇｏｌｄ ｓｔａｒ ｔａｋｅｓ ｇｒｅａｔ ｐｌｅａｓｕｒｅ ｉｎ ｉｎｖｉｔｉｎｇ ｙｏｕ ｔｏ
ｏｕｒ ａｎｎｕａｌ ｗｉｎｔｅｒ ｓａｌｅ ｗｈｉｃｈ ｗｉｌｌ ｔａｋｅ ｐｌａｃｅ ｂｅｔｗｅｅｎ
１２ ａｎｄ １９ Ｄｅｃｅｍｂｅｒ ａｔ ｏｕｒ ｓｈｏｗｒｏｏｍ ｉｎ Ｍａｒｉｎｅ Ｐａ
ｒａｄｅ Ｒｏａｄ．

这里作者没有直接邀请收信人参加冬季年

会，而是使用模糊限制语“ｏｎｅ ｏｆ ｏｕｒ ｍｏｓｔ ｒｅｓｐｅｃ
ｔｅｄ ｃｕｓｔｏｍｅｒｓ”巧妙地传达了意图。

（三）模糊限制语在不同语料中的使用策略

如前所述，模糊限制语的使用是语言选择和

语言适应的过程，语言适应是对语境影响、心理动

机以及社会因素的适应，而心理动机和社会因素

与人脑及文化背景密切相关。ＣＥＬｓ与 ＮＥＳｓ由于
成长环境不同，价值观念及思维方式均有差异。

中国人偏向于感性思维，他们习惯于先在大脑中

形成一定图像来反映客观世界；而西方人偏重理

性思维，他们强调概念、判断和推理［１５］，所以，

ＮＥＳｓ就在模糊限制语中使用了更多的抽象名词，
且更多使用 ａｃｃｏｒｄｉｎｇ ｔｏ，ａｓ ｆａｒ ａｓ ｉｔ ｃｏｎｃｅｒｎｅｄ 等
介绍性话语。

语言使用者在选择语言的同时也受到社会背

景和交际准则的约束，因此，交际者在使用语言时

要注意交际双方的社会关系及文化观念。Ｂｒｏｗｎ
和 Ｌｅｖｉｎｓｏｎ认为，西方人谈到礼貌时尤其注意消
极礼貌，他们崇尚个人平等和彼此间的相互尊

重［１４］３４，而模糊限制语正是实现消极礼貌的常用

手段。中国人更注重集体利益，个人的愿望、想法

和利益必须与他们的集体利益一致［１６］。所以在

—７７—



进行商务书信时，他们代表的是公司的利益，往往

忽视消极礼貌策略。如在商务信函中提出建议

时，他们通常用“Ｉ ｓｕｇｇｅｓｔ ｔｈａｔ…”或“Ｉ ｔｈｉｎｋ ｔｈａｔ
…”；而西方人则通常用“Ｉ ｗｏｕｌｄ ｓｕｇｇｅｓｔ ｔｈａｔ…”。
在使用非人称表达及可能性低的情态动词时也是

如此，如在表达不利于收信方的信息或在责备收

信方时，英语本族语者借助于非人称表达作为主

语，或用虚拟语气的方式以尽量减少对对方的威

胁。因此，这也是英语本族语者较多使用可能性

低的情态动词、非人称表达的原因之一。

（四）模糊限制语在不同类型信函中的使用

策略

不同商务信函中模糊限制语的频率分布存在

差异。ＮＥＳｓ使用频率从高到低依次是：说服型商
务信函、负面消息商务信函和日常商务信函；

ＣＥＬｓ的使用频率从高到低依次是：说服型商务信
函、日常商务信函和坏消息商务信函。图 ３ 显示，
各类商务信函中，ＮＥＳ所使用频率均高于 ＣＥＬ，而
在表达负面消息的信函中尤其突出。

Ｆｉｇｕｒｅ ３　 Ｄｉｓｔｒｉｂｕｔｉｏｎｓ ｏｆ ｈｅｄｇｅｓ ｉｎ ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ
ｔｙｐｅｓ ｏｆ ｃｏｒｒｅｓｐｏｎｄｅｎｃｅ

三类不同的信函代表三种不同语境，因为有

着不同的交际意图，所以要求有不同的策略来缓

和语气。

１． 说服型商务信函中模糊限制语的使用
说服型信函的根本目的是说服他人去做他本

不想做的事，如何让说服达到好的效果是一门艺

术。销售信和收款信是两类典型的说服型信函。

销售信的目的是如何让人来购买该产品或对该产

品产生兴趣。这类信函要求礼貌、有吸引力和说

服力，所以要求写信者频繁使用模糊限制语来达

到这一目的。而收款信有两种目的，收回所得款

项、给顾客留下好的印象。模糊限制语可以保全

听话者面子从而使语气间接礼貌。如果用尖锐的

语言可能会立即收回款项但却失去顾客。因此，

为了特定的交际意图，在说服型商务信函中，两种

语料库都大量地使用了模糊限制语。

２． 日常商务信函模糊限制语的使用
询价、报价、调解信函是典型的日常商务信

函。这种类型的信函一般传递正面消息或中立消

息，书写时虽较为简单，但也应注意策略，以便建

立双方良好的关系。例如在询盘或报盘信函中，

买卖双方都不愿精确表达有关价格、支付条件等，

都希望对方首先亮出底牌，以便自己占据有利地

位，完成交易。调解信函往往是在公司和顾客之

间发生争议的情况下使用的。一般公司愿意接受

调解而不愿失去客户，为了达到这一目的，写信时

使用模糊限制语，既能表达自己的诚意，又能给客

户展示积极的态度。订货信函则需要精确表达订

货数量、品种、发货期限，此类信函中很少使用模

糊语言。这可能是日常信函中模糊限制语的使用

频率低于说服型信函的原因。

３． 负面消息商务信函中模糊限制语的使用
当信函内容主要是负面消息如拒绝、投诉时，

写信时尤其要注意模糊限制语的使用。如投诉信

主要传达写信方由于对产品质量不满或发货时间

的推迟等原因要求赔偿或更换产品的意图，此时

用尖锐的语言直接表达，很可能虽解决了问题但

造成双方关系的破裂以至影响以后的业务往来。

而使用模糊限制语，既能表达写信方对对方的失

望以及给自己带来的不便，同时也能缓和语气，不

致使双方关系的破裂，为今后的业务打下基础。

四、结论

模糊限制语作为模糊语言的一种实现手段，

是对语境影响、心理动机和社会因素的适应，通过

对比分析和讨论，得出下列结论：

１． 无论是英语本族语者还是中国英语学习
者，在书写商务信函时都大量使用模糊限制语，其

中情态动词是最常见的模糊限制语；

２． 在商务信函中，模糊限制语实现四种语用
功能，即提供适当的信息量、增强语言表达的灵活

性、使语言表达更礼貌以及使信函更具说服力；

３． 英语本族语者和中国英语学习者在商务
信函中使用模糊限制语存在差异，即英语本族语

者使用频率高于中国英语学习者，虽总体差异不

显著，但其中认知名词、概括性话语和非人称表达

三种模糊限制语差别较明显，且可能性低的情态
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动词，英语本族语者比中国英语学习者使用得更

频繁；

４． 不同商务信函中，模糊限制语的使用表现
出明显差异，说服型商务信函中使用频率最高，而

在日常商务信函和负面消息商务信函中，中国英

语学习者与英语本族语者在使用模糊限制语上表

现出不同；

５． 模糊限制语是语言使用者为了适应不同
交际语境、顺利实现自己的交际意图而对语言选

择的结果，而这种选择受语境因素、心理动机和社

会因素的影响。
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