
从语言到文化：黎巴嫩商务汉语课堂的跨文化探索与实践

黎巴嫩圣约瑟夫大学孔子学院作为中东地区汉语教学的重要枢纽，吸引了大量对商务汉

语感兴趣的高级水平学习者。这些学习者大多具备一定的汉语基础，但在实际商务场景中，

仍面临语言表达不准确、文化理解不足等问题。本文以一次针对黎巴嫩高级水平学习者的商

务汉语线下教学为例，探讨如何在教学中发现问题、分析问题并解决问题，从而实现教学目

标。

在一次以“商务谈判中的跨文化交际”为主题的课程中，我作为外派教师，发现学习者

在模拟谈判场景中存在明显的语言和文化障碍。例如，当学习者扮演中方代表时，常常使用

过于直接的语言表达，如“这个价格太高了，我们不能接受”，而忽略了汉语商务交际中常

见的委婉表达方式。这种直白的表达方式在黎巴嫩文化中可能被视为坦诚，但在中国文化中

却可能被认为缺乏礼貌或策略性。这一现象引发了我的思考：如何在教学中帮助学习者掌握

商务汉语中的语言策略和文化规范？

为解决这一问题，我首先对学习者的文化背景进行了分析。黎巴嫩是一个多元文化交融

的国家，其商务文化深受阿拉伯传统和西方现代商业理念的影响。在商务交际中，黎巴嫩人

通常注重人际关系和情感交流，但在语言表达上相对直接。相比之下，中国文化更强调含蓄

和委婉，尤其是在商务谈判中，语言策略往往起到关键作用。基于这一分析，我决定从语言

策略和文化对比入手，帮助学习者理解并掌握商务汉语中的交际技巧。

在接下来的教学中，我设计了一个模拟谈判的互动环节。学习者被分为两组，分别扮演

中方和黎巴嫩方的商务代表，围绕一份采购合同进行谈判。在谈判过程中，我观察到学习者

在使用汉语时，常常忽略语气词和委婉表达的重要性。例如，有学习者在表达价格异议时直

接说“这个价格不合理”，而没有使用更委婉的表达方式，如“我们希望能再讨论一下价格

问题”。针对这一问题，我暂停了模拟谈判，向学习者讲解了汉语商务交际中常用的委婉表

达方式，如使用“可能”“建议”“希望”等词语来缓和语气。随后，我要求学习者重新进

行谈判，并尝试运用这些语言策略。通过反复练习，学习者逐渐掌握了如何在商务谈判中使

用委婉表达来达成共识。

然而，新的问题随之出现。学习者在掌握了委婉表达后，又出现了语言表达过于冗长、

逻辑不清的情况。例如，有学习者在谈判中说“我们可能觉得这个价格有点高，但是也不是

完全不能接受，只是希望贵方能够考虑一下我们的实际情况，看看能不能再调整一下”。这

种表达虽然委婉，但缺乏重点，容易让对方感到困惑。针对这一问题，我采取了“结构化表

达”的教学策略。首先，我向学习者讲解了商务汉语中常用的表达结构，如“问题描述+建
议+期望结果”。随后，我通过具体案例（如“目前的价格超出了我们的预算，建议贵方适

当调整，以便我们能够达成合作”）展示如何简洁明了地表达观点。通过反复练习，学习者

逐渐掌握了如何在商务谈判中既保持委婉又突出重点。

在教学过程中，我还注意到黎巴嫩学习者对商务礼仪表现出浓厚兴趣。为此，我结合黎

巴嫩的国别特点，设计了“中黎商务礼仪对比”活动。黎巴嫩商务文化中，见面时的拥抱和

贴面礼是常见的问候方式，而在中国，握手则是更为普遍的商务礼仪。我邀请学习者分享黎

巴嫩商务礼仪的特点，并引导他们用汉语描述这些礼仪的实际应用场景。随后，我向学习者

介绍了中国商务礼仪中的注意事项，如递送名片时的双手礼仪、会议座次安排等。通过这一



活动，学习者不仅加深了对中国商务礼仪的理解，还学会了用汉语描述跨文化交际中的礼仪

差异。

通过上述教学实践，我深刻体会到商务汉语教学的复杂性与挑战性。语言策略、文化差

异、礼仪规范等问题相互交织，要求教师具备跨文化交际能力与专业知识储备。同时，教学

案例的设计需紧密结合学习者的国别特点与学习需求，才能实现教学目标。

成功之处在于：第一，通过模拟谈判和语言策略讲解，帮助学习者掌握商务汉语中的委

婉表达；第二，采用“结构化表达”策略，解决学习者的语言逻辑问题；第三，结合黎巴嫩

国别特点，设计贴近学习者文化背景的商务礼仪对比活动。这些经验为今后在多元文化背景

下开展商务汉语教学提供了有益借鉴。

未来，我将继续探索商务汉语教学的创新方法，特别是在跨文化交际与语言策略教学方

面，力求为黎巴嫩学习者提供更高质量的汉语教育服务。同时，我也希望通过这一案例，为

其他孔子学院教师提供参考，共同推动商务汉语教学的发展。

（案例来源：笔者于 2024 年 11 月对黎巴嫩圣约瑟夫大学孔子学院外派教师李老师的访谈调

查）


