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Abstract

This thesis is focusing on different roles of an interpreter in a business meeting. It

consists of two parts.

In the theoretical part, the models of interpreting and interpreter’s roles are
explained. The roles of an interpreter described are roles such as a negotiator,
language and culture expert, and communication expert. The theoretical part also

elaborates on social and legal issues of the process of interpreting.

As for the practical part of my thesis, it provides a case study a real interpreted
business meeting. In the last part of the thesis, a questionnaire is introduced. The
study investigates behaviour of interpreters and their opinions about their position in
business negotiation. The study demonstrates that interpreters do have an influence

on the behaviour of other participants and the overall direction of a negotiation.
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Anotace

V této bakalarské praci se zaméruji na role tlumocnika v obchodnim jednani. Prace se

sklada ze dvou casti.

Teoretickd ¢ast definuje tlumoceni a zakladni role tlumocnika v obchodnim jednani.
Tlumocénik v obchodnim jednani je predstaven vrolich medidtora komunikace,
kulturniho a jazykového experta. Dale je popisovan jako socidlné zdatny jedinec
s dobrou znalosti verbalni a neverbalni komunikace, ktery dodrzuje eticky kodex a

pravni ramec svého povolani.

Praktickd C¢ast analyzuje pfipadovou studii z tlumoceni v obchodnim jednani, ktera
zkouma interakce mezi Ucastniky obchodniho jedndni a vliv, ktery ma tlumocnikovo
chovani na pribéh jednéani. Dale prakticka ¢ast obsahuje dotaznik, ktery zkouma
nazory tlumocnikQ na jejich postaveni v obchodnim jednani. Prace tlumocnika hraje

v obchodnim jednani kli¢ovou roli.
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Uvod
Tato prace si klade za cil stanovit role tlumocnika v obchodnim jednani a definovat
vhodné chovani pro tuto specifickou oblast. Vzhledem k tomu, Ze k tomuto tématu

neexistuje Zadna ucelend publikace, mym cilem je shrnout poznatky o tlumoceni a

nasledné je detailné porovnat s realitou.

Kulturni rozdily jsou neoddélitelnou soucasti dnesniho mezindrodniho obchodu a
ekonomiky. Je nezbytné si uvédomit, Ze mezikulturni komunikacni principy jsou
klicovym prvkem mezindrodni spoluprdce. Z dlvodu rozsifovani EU a rostouciho
vyznamu mezinarodniho obchodu, firmy stale castéji expanduji do zahranici. To ma za
nasledek zvyseni poptavky po tlumocnicich zbéhlych v mezinarodnim obchodnim

styku. *

Jako studentka Angli¢tiny se zamérenim na aplikovanou ekonomii jsem se rozhodla
zkoumat, jak spolu souvisi znalost jazyka a znalost obchodniho prostfedi. Po
absolvovani tlumocénického seminare na Univerzité Palackého mé upoutal obor
tlumoceni. Vzhledem ktomu, Ze mym studijnim zamérfenim neni jen studium
anglického jazyka, ale i ekonomie a mezinarodnich vztaht, rozhodla jsem se zaméfit
svou pozornost na oblast, kde dochdzi k prolinani téchto dvou obor(. Tlumoceni

v obchodnim jednani se proto jevi jako vhodny predmét mého zkoumani.

Tato prdace se zabyva problematikou tlumoceni v obchodnim jedndani ze dvou hledisek:
nejdrive jsou v ramci teoretické Casti vytyCeny zakladni pojmy tlumoceni. Dale jsou zde
popsany zakladni role tlumocnika. Prace se zaméruje predevsim na Ctyti soucasti roli
tlumocnika: fizeni jedndni, znalost jazyka, neverbalni a verbalni komunikace a znalost
kultury. Uvedu nékolik zakladnich teorii z odbornych studii autort Cerikové, Takimota a
Koshiby, Ka¢marové, Sussmana a Johsnona, na kterych budu ilustrovat, jakym
zplsobem muze tlumocnik pribéh obchodniho jednani ovlivnit. Také predstavim

tlumoceni z etického, pravniho, a socialniho hlediska.

! Diabova, Amalaine. , http://www.jtpunion.org/.“ JTP.
http://www.jtpunion.org/spip/IMG/html/hygiena.html (pfistup ziskan 12. 12. 2013).



Dalsi klicovou soucasti praktické ¢asti je pripadova studie Cerpajici z redlnych situaci
tlumoceného obchodniho jednani, které se uskutecni se zahrani¢nimi hosty
z organizace OECD. Vtomto ohledu ocekavdam, Ze studie podpofi muij argument

prezentujici roli tlumocnika v obchodnim jednani jako jednu z nejklicovéjsich.

Vramci praktické casti se budu vénovat rozboru roli tlumocnikd tak, jak jsou
aplikovany v praxi. Provedu dotaznikové Setfeni a jako jeho respondenty jsem si zvolila

zkusené tlumocniky u oboru tlumoceni v obchodnim jednani.

Cilem praktické casti je tedy dlkladnd analyza pfistupu tlumocnikd k rolim
v obchodnim jedndni tak, aby bylo mozné uréit rozdily mezi teorii a praxi.
Dotazovanym bude predlozeno sedmnact otazek. Vtextu jsou zahrnuty otazky
koresponduijici s teoretickou ¢asti mé prace, na které bude mozno odpovédét vybérem
ze dvou nebo vice mozZnosti. Dale bude tlumocéniklm umoZnéno napsat ke svym

odpovédim vlastni komentar.

Porovnanim vlastniho vyzkumu s vyzkumem jazykovych odbornikd ziskdm odpovidajici
data, na jejichz zdkladé bude mozné urcit, jak teorie role tlumocnika v obchodnim

jednani koresponduje s redlnou situaci.



A Teoreticka cast

1 Tlumoceni a jeho druhy
Tlumoceni Ize chapat jako zvlastni druh komunikacniho procesu. Pokud rozebereme
tlumoceni a srovndme je s procesem komunikace, dojdeme k zavéru, Ze tyto dva

procesy jsou velmi podobné.

Simultanni tlumoceni je tlumoceni, pfi némzZz dochazi k vzdjemné kooperaci recnika
(mluvéiho), tlumocnika a posluchace (adresata). Tempo a rychlost mluvy jsou uréovany
feCnikem. Predavané informace nejsou predem dany. D3 se fici, Ze pocatecni a
konecna sdéleni jsou souhrnem jazykovych a obsahovych informaci, které jsou
predavany paralelné. Tlumoceni se da tedy rozloZit na jednotlivé Casti a dil¢i procesy,
ktera probihaji soucasné pfi predavani informaci. Tlumocnik tedy paralelné posloucha
fe¢nika, uchovava v kratkodobé paméti smysl informace a formuluje myslenky

v ; . , v v , v s 2
v pozadovaném jazyce. Vice se pfitom soustredi bud na poslech, nebo na mluveni.

Pfi tlumoceni vobchodnim jednani se uzZivd predevsim simultdanniho tlumoceni.
Cerikova uvadi tyto typy zdkladniho tlumoceni: konsekutivni, dale simultanni, které
rozdélila na tlumoceni kabinové, tlumocené Septem (tzv. SuSotaz), a tlumoceni filma.

Nésledné uvadi tlumoceni z listu a doprovodné tlumoceni. 3
Hrdinova a kolektiv definuji tlumoceni v obchodnim jednani takto:

»...jednd se o tlumoceni realizované face to face pfinejmensim mezi dvéma
osobami a tlumocnikem... Od tlumocnika se ocekdvd predevsim znalost
projedndvanych redlii, slovni zdsoby, jako i kulturnich rozdild mezi
jednajicimi... Na rozdil od doprovodného tlumoceni jsou kladeny vys$si ndroky

na rétorické kompetence tlumoénika a jeho chovdni v dané situaci.”*

2 Cefikova, Ivana. ,Nékteré psycholingvistické aspekty procesu.” Acta Universitatis Carolinae, Philologica
1-3, 1986: 855.

* Cerikova, Ivana. Uvod do teorie tlumoceni. Praha: Ceska komora tlumoénikii znakového jazyka, 2008.
s 23-27.

* Eva Maria Hrdinova, Vitézslav Vilémek a kolektiv. Uvod do teorie, praxe a didaktiky tlumoceni. Ostrava:
Spisy Ostravské univerzity, 2008. s 31.



2 Role tlumoc¢nika

Tlumocnik zastupuje v obchodnim jednani vice roli.. Je predevsim jazykovym expertem
ve svém oboru. Ovlada perfektné dany jazyk a specializuje se na jeho prevod, at uz se
jedna o jakykoliv druh tlumoceni. V mnohych pfipadech ale pouha znalost jazyka a
dovednost prekladani nestaci. V obchodnim jednani je tlumocnik klicovou osobou, na
které zdvisi vysledek jednani - je mediatorem jedndni a nékdy také pini funkci
vyjednavace. PUsobi jako vyjednavac v pripadech, kdy by mohlo dojit ke konfliktu
z dlivodu rozdilnych kulturnich zdzemi stran v jedndni, proto musi byt také kulturnim
expertem. Musi mit znalosti spolecenskych norem a zvyklosti zemé, s jejichz zastupci je
v kontaktu. S kulturou souvisi privodcovské a organizacni sluzby, které mohou byt
spjaty s jeho profesi. Vystupovani v obchodnim jednani vyZzaduje odpovidajici Uroven
chovani. Dalsim poZadavkem na schopnosti tlumocnika jsou socidlni dovednosti, jako je
distingované vystupovani a socidlni citéni. V neposledni radé je klicovou roli moralni
zdsadovost predstavitele této profese. Etické zdsady, neutralita a loajalita

k zakaznikovi, to vSe by mélo byt tlumocénikem dodrZzovano.

Sussmann a Johnson ve své studii na téma role tlumoc¢nikd v mezinarodnim obchodnim
prostfedi definovali sedm faktord majicich vliv na role tlumocnika v obchodnim
jednani. Dva faktory reflektuji obsahovou stranku tlumoceného projevu, Ctyfi reflektuji
proces tlumoceni a posledni faktor reflektuje oba tyto jevy. Prvnim faktorem
ovliviujicim tlumocnika je obsah zpravy — tedy co je feceno. Druhym faktorem je jazyk.
Tento faktor se tyka sociolingvistickych vlastnosti jazyka, jako jsou formdalnost, role
pohlavi, postaveni, slovesny Cas a syntax. Napfiklad se hodnoti pouziti kvalifikator(,
nejasnost, flexibilita a zkostnatélost jazyka. DalSim faktorem je vztah s klientem.
V tomto pfipadé zaleZi na znalosti tématu a klienta a na tom, zda uz pro klienta nékdy
tlumocnik tlumocil. Pokud ano, dochazi ke kvalitnéjsSimu tlumoceni, protoze tlumocnik
je sezndmen stématy projednavanymi na jednanich, vi co oclekavat, a proto je
tlumoceni presnéjsi. Ctvrtym faktorem je faktor kontextu — pfi tlumoceni zaleZi na
Case, misté, a Ucelu jednani. Zde se jedna o formalni prezentaci vyvolavajici urcitou
miru stresu. Zalezi tedy na mife pohodli a tlaku vyvijeného na tlumocnika, a to ma

pfimy vliv na kvalitu tlumocdeni. Patym faktorem jsou schopnosti tlumocnika.



Pfedpoklada se, Ze prekladatel mluveného projevu ma vysokou uroven schopnosti
v oblasti tlumoceni, poslechu a citu zachytit i podprahové vyznamy mluveného
projevu. DalSim faktorem je znalost druhé strany, Cili znalost slabin a silnych stranek
klienta, pro kterého tlumocnik tlumoci. Pod tento faktor spada i neverbalni
komunikace. Poslednim faktorem je znalost spoleenskych norem a hodnot kultur
protistrany. Tlumocnik musi byt vnimavy k nuancim kultur, coz ma pak dopad na obsah

a proces tlumoceni. >

Vyzkum autor(l Sussmanna a Johnsona se da pro tuto zavérecnou praci sloucit do
poznatku, Ze tlumocnici v obchodnim jednani vystupuji pfedevsim ve tfech rolich. Za
prvé je tlumocnik znalcem jazyka, perfektné ovlada techniku prevodu jazyka a rozumi
tlumocené myslence. Vztah sklientem, socidlni zdatnost v rlznych situacich a
prostfedich se da chapat jako dalsi klicovy aspekt jeho druhé role. Treti role se

vyznacuje znalosti kulturniho prostfedi, socialnich a etickych norem.

N

.1 Klicova osoba a mediator komunikace

Cerkova popisuje aktivitu tlumoénika pfi simultdnnim tlumoceni takto:

»..tlumocnik provddi v podstaté stejné ukony, jako kdyz formuluje a spontdnné
vyslovuje vlastni myslenky. Rozdil je vtom, Ze tlumocnik vyslechne myslenku

feénika a tu pak prevede tak, jako by ji byl vyslovil sém.“®

Z tohoto textu muZeme chdpat roli tlumocnika jako klicovou. Jde tedy o zpracovani
vychozi informace a jeji obsahové stranky do vlastnich slov tlumocnika. V tomto
pfipadé zalezi na porozuméni sdéleni a nasledném prevodu. Tlumocnik pfijme retéz
slov, snazi se pritom zamérit na obsahovou stranku, a tudiz nepreklada slovo od slova,

ale myslenku obsahu jako takovou.

Pfi simultdnnim tlumoceni musi tlumocnik predvidat konec véty. Nejdfive dojde
k dekédovani obsahu, poté kzpracovani prijatych informaci a nakonec dojde

ke kédovani Cili translaci. Ve vSech c¢astech komunikaéniho procesu musi tlumocnik

> Lyle Sussman, Denis M. Johnson. ,The Interpreted Executive: Theory, Models, and Implications .“ The
Journal of Business Communication, 30. 4 1993: 419-420.

® Cerikova, Ivana. ,Nékteré psycholingvistické aspekty procesu.” Acta Universitatis Carolinae, Philologica
1-3, 1986: 856.
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predpokladat konec véty ¢i myslenky. Tento jev je dullezity pro obsahovou a jazykovou

spravnost sdéleni. ’

Takimoto a Koshiba z University Monash v Australii ve své pfipadové studii
demonstruji, Ze tlumocnik je nejen ucastnikem vyjednavani, ale také aktérem, ktery
muze ovlivnit chovani ostatnich uUcastnikll jednani a celkovy smér, kterym se obchodni
jedndni ubird. Tato studie je zaloZena pouze na zkoumani jednoho tlumoceného
jednani. Na druhé strané velmi jasné dokladd svou myslenku o roli tlumocnika

v obchodnim jednani.

Autofi pfipadové studie se zaméfuji na zménu ve vzorcich chovéani. Ctyfi extrakty
z tlumoceni jsou doprovazeny zkoumanim zmén chovani v jednotlivych castech
jednani. Prvni chvile, kdy dochazi ke zméné v sociologickém ramci, je v situaci, kdy
tlumocnik neni schopen prekladu. Vypadek ve schopnosti tlumocit je vtomto pripadé
zapri¢inén predevsim neznalosti odbornych terminologie. Studie vtomto pfipadé

doklada, Ze schéma rozhovoru bylo naruseno a jeho Ucastnici se na chvili snazili

fungovat bez pomoci tlumoénika. ®

Dukladnd analyza studie Takimota a Koshiby vykazuje nasledujici zavér. Pfi
tlumoc¢eném jednani viichni G&astnici okamzité reaguji na chovani tlumoénika. ° Studie
proto dokazuje, Ze tlumocnik je klicovym prvkem konverzace. A ddle také, zZe
tlumocnikovo chovani ma pfimy vliv na dalsi ucastniky a celkovy smér vzajemné

komunikace.

2.2 Jazykové poZadavky v obchodné podnikatelské sfére
Na absolventy studia se zaméfenim na tlumoceni a preklad jsou kladeny rdzné
pozadavky. Vétsina dovednosti prichazi az s praxi, avSak zakladim tlumocnickych

dovednosti a schopnosti jsou absolventi tohoto studijniho zaméreni uceni na vysoké

7 Cerikova, Ivana. ,Nékteré psycholingvistické aspekty procesu.” Acta Universitatis Carolinae, Philologica
1-3,1986: 861.

® Masato Takimoto, Kenta Koshiba. , Interpreter’s non-rendition behaviour and its effect on interaction:
A case study for a multi-party interpreting situation.” The International Journal for Translation and
Interpreting Research, Vol 1, No 1 2009: 19.

® Masato Takimoto, Kenta Koshiba. ,Interpreter’s non-rendition behaviour and its effect on interaction:
A case study for a multi-party interpreting situation.” The International Journal for Translation and
Interpreting Research, Vol 1, No 1 2009: 25.
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Skole. Absolventi jazykové specializace oboru tlumoceni mohou pracovat
v podnikatelské sféfe. To zahrnuje soukromé spole¢nosti obchodujici se zahrani¢im a
disponujici zahrani¢nim kapitdlem, statni a verejné organizace spolupracujici se
zahrani¢nimi partnery. Tlumocnici se mohou stat stalymi zaméstnanci téchto firem a

poskytovat jim tlumocnické a prekladatelské sluzby.

Pokud se tlumocnik pohybuje v oblasti tlumoceni pro obchodni spole¢nosti a uplatiiuje
se predevsim jako tlumocnik v obchodnim jednani, je tfeba se specializovat na
terminologii daného odvétvi. Cerikovd proto navrhuje specifické Fedeni v podobé
upravené zavérecné zkousky zakoncené Certifikdtem doprovodného tlumocnika.
V ptipadé ziskani vysokého poctu bodl u zdvéretné bakaldrské zkousky na vysoké
Skole bude nejlepsim studentim udélen tento bonus v podobé certifikatu. Navrh
spociva v mimorddné zkousce skladajici se z nékolika druhl tlumocnickych disciplin.
Tlumocnik by mél byt tedy schopen zvladnout konsekutivni tlumoceni do cestiny, kdy
zkouSeny musi tlumocit spontanné prevypravény text zciziho jazyka za pomoci
tlumocnického zdpisu. Student je nahrdvan, aby bylo mozno dobfe ohodnotit jeho
prednes. Dale je zkouseno konsekutivni tlumoceni z ¢estiny do ciziho jazyka na téma
z obchodni sféry. Nasleduje tlumoceni z listu, na které ma student moznost se pfipravit
v kratké pauze. V neposledni fadé je navrzeno bilaterdini tlumoceni, simultdnni
tlumoceni Septem, a nepfipraveny mluveny projev studenta na téma zoblasti

ekonomiky, financi, podnikani aj. *°

Z textu Cerikové proto mizeme vyvodit nasledujici zavéry: absolvent tlumognictvi se
zajmem o praci v obchodné podnikatelské sfére by mél byt expertem ve svém oboru a
plné ovladat vice tlumocnickych technik a druhl tlumoceni. Studium by mélo své
uchazece vybavit praktickymi dovednostmi, které jsou klicové pro jeho profesi.
V prabéhu studia si studenti upevnuji znalosti nejen tlumocnického femesla, ale i
terminologie, ktera je pro tlumocnika v obchodnim jedndni nepostradatelnou soucasti
jeho vybavy nutné pro vykondavani této profese. Absolvent zkousky oboru zaméreného
na obchodni sféru, potazmo na obchodni jednani, by mél byt tedy pfipraven na praxi,

ktera velmi ¢asto vyZaduje vSestrannost v tomto oboru. Otazkou vsak zUstava, na kolik

19 Eerikova Ivana. ,Co by mél znat tlumoénik - absolvent bakalaFského studia v obchodné podnikatelské
sfére.” Rossica Ostraviensia 95, Lingua, 1995: 180-185.
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muZe jedna zkouska, ktera je soucasti bakaldfskych zkousek, ovlivnit pfipravenost
studentl na realné situace. Vétsim prinosem by mohlo byt zavedeni nebo navyseni
poctu predmétu, které by studenty uz v pribéhu studia na tlumoceni v obchodni praxi

pripravovaly.

2.3 Chovani a neverbalni komunikace1!

Komunikace se odehrava i beze slov. Nejen jazyk je projevem kultury, komunikace
gesty se |isi v kazdé narodnosti. Gesta jsou soucasti kazdé kultury a jejiho dédictvi.
Pokynuti hlavou, pokynuti rukou, sklopeni hlavy &i zdvizeny prst, to vSe patii do

mimoslovni komunikace.

Vyzkumy ukazuji, Ze vétSina informaci se predava feci téla a intonaci hlasu. Po
ukoncené slovni komunikaci si pamatujeme, jak jsme se vdané situaci s danym
¢lovékem citili, nikdy si nepamatujeme slova. Pocity druhé osoby odhadujeme z jeho
tzv. body language, feci téla. Uméni neverbalni komunikace predpoklada spravné
desifrovani signall. Pro spravné rozlusténi je predpokladem pozorovani druhych a také

znalost vlastniho pocinani.

K védam, které se danou problematikou zabyvaiji, patfi predevsim proxemika, haptika,
posturika, kinezika a mimika. Proxemika je obor zkoumajici vzdalenosti mluvicich a co
blizkost vyjadfuje o naSich pocitech. Haptika je védni obor zamétujici se na doteky.
Posturika zkouma body language — postoj, drzeni téla. Hlavnim predmétem studia
kineziky jsou gesta a pohyb téla. Mimika se zabyva sdélenim a vyrazem mimickych

vrasek v obli¢eji, smichem a usmévem.

Vétsina z nds si neuvédomuje, jakou roli hraji gestikulace a fec¢ téla pfi obchodnim
jednanim. Pritom uUspésnost jednani muze zaviset pravé na téchto faktorech. Signaly,
které Clovék vysila, se mohou lisit v béZném Zivoté a v obchodnim jednani. Napfiklad
gestika zkrizenych rukou mlzZe symbolizovat fyzicky pocit chladu, kdezto v jednani by

se mohlo jednat o odmitavy a nepratelsky postoj partnera.

Role tlumocnika nespocivd jen vschopnosti profesiondlné tlumocit, ale rovnéz ve

schopnosti komunikovat neverbalné a ve schopnosti se zdokonalovat v komunikaci

! Nakoneény, Milan. Socialni Psychologie. Praha: Academia, 2009 s 91-103.
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mezilidské. Tlumoc¢nik musi byt kompetentni ve svém rodném jazyce, v jazyce cizim,
ale i v schopnostech jako komunikativni dovednosti, empatie, predvidavost ¢i pamét a
pohotovost. Uspédny tlumoénik ohodnocen také podle toho, na kolik ma rozvinutou

verbalni a neverbalni komunikaci.

2.3.1 Funkce hlasu1?

Hlas je ddn v genetické vybavé ¢lovéka. Z hlasi je mozno odhadnout naladu, postoj,
Casto i charakter. VySka toénu hlasu se |iSi od pohlavi. Pro kazdé pohlavi jsou predem
dana specifika kvality hlasu. Chraptivy muzsky hlas m{Ze vyjadfovat vyzralost, opakem
tomu tak bude u Zeny, kdy hlas mlzZe ukazovat na neuroti¢nost. Hlasitéji vétSinou
mluvi muzi — lidsky hlas je schopen dosdhnout sily 60 decibell, Sepot se pohybuje
kolem 15 decibell. Dle sily hlasu miZeme odhadovat povahy osob — lidé s vyssim

vvvvv

uplatnéni ma i melodie feci odhalujici napf. Unavu, vztek, prekvapeni aj.

2.3.2 Tempo a rychlost reci

Kazdy jazyk ma sva specifika a to i vtempu a rychlosti mluveného slova. Tato specifika
jsou zavisla na délce slov daného jazyka. Velmi rychlou konverzaci mizeme pozorovat
naptiklad u jizanskych jazyk( jako je italstina ¢i SpanélStina. Analyticky jazyk jako je
angli¢tina pat¥i rovnéz k jedném z nejrychlejsich. Cesky jazyk obsahuje deldi slova ne?
jazyk anglicky. Tempo a rytmus jsou udavany stfidanim dlouhych a kratkych slov, obsah
téchto slov v téchto jazycich je rozdilny. Tyto zvlastnosti v rychlosti by mél tlumocnik
ovladat. Musime ale také tempo feci vnimat v zavislosti na tématu dané reci. Nervézni
a unaveny tlumocnik mGze mit tendenci nedokoncovat véty. Dale mlzZze doprovazet
svUj projev rlznymi zvuky indikujicimi nervozitu, jako jsou zakaslani, smich, prespfilisSné
nadechovani a vydechovani. Toto chovani mlze plsobit nevhodné a vyvolat negativni

dojem.”

V teci prirozené dochazi k pauzam. Mluvci ma limitovanou zdsobu dechu a je vhodné,

aby doslo k nadechnuti v pfirozené chvili, kterd muize byt dana gramatickou nebo

2 Lepilova, Kvétuse. Retova komunikace verbdlni a neverbélni. Ostrava: Edini stfedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 52.
B Lepilovd, Kvétuse. Retovd komunikace verbdlni a neverbdlni. Ostrava: Edi¢ni stfedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 55.
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logickou strukturou projevu. Neni proto Zadouci se nadechovat na nevhodnych
mistech, protoZze mulze dojit kruSivému efektu. Opacnym problémem muiZe byt
tlumoceni bez pauzy, které bude mit podobny efekt jako tlumoceni s mnoha pauzami.
Je proto vhodné zachovat plynulost reli s pfirozenymi pauzami, které nebudou
presahovat 2 sekundy. Cefikova uvadi, 7e délka pauzy kratsi nez 0,25 — 2 sekundy se
jevi jako pfili§ mala.** Pauza v projevu oviem ma svij vyznam. Kdy? se feénik naptiklad

odmlci na nezvykle dlouhou dobu, vyvola to efekt velkého zdlraznéni.

2.3.3 Proxemika, prostor v hovoru1s

Pohyby téla o nas prozrazuji mnoho. Vzdalenost mezi komunikujicimi mGze naznacovat
socialni vztah, vztah kmistu tlumoceni, vyjadfeni duvéry ¢&i nedlvéry, znalost
spolecenského chovani aj. Proxemika definuje prostor kolem kazdého clovéka jako
,bublinu®. Lidé sv(j fyzicky prostor uvédomuji a jeho naruseni mlZe vyvolat agresivni
chovani a neklid. Clovék vnima véci a ostatni osoby ve svém prostoru rozdilng, obecné
se da fici, Ze se snadnéji priblizi k vécem neZ k osobam, ¢asto pfedméty nevnima jako

naruseni své , bubliny”.

Proxemika rozliSuje ¢tyfi druhy naruseni osobniho prostoru v zavislosti na vzdalenosti.
Tlumocnik se ve své profesi setkava s klienty pouze v zénach formalniho obchodniho
styku, avSak napt. pfi SuSotdzi (viz. 1), dochdzi témér k fyzickému dotyku s klientem.
Plati, Ze Zeny a spoleCensky vySe postavené osoby jsou ti, ktefi ¢ini prvni krok ke zméné
hranice osobniho prostoru. Kazda osoba vnima osobni prostor rozdilné v zavislosti na

své povaze Ci kulturnim zazemi. Proto je dilezité, aby tlumocnik neprekracoval hranici

formalnosti, aby mohl svij projev doprovodit gestikulaci a pfimérené upravil svij hlas.

Pfi zasedacim poradku u stolu ma proxemika velky vyznam. Samoziejmé vybér mista
k sezeni je ovlivnén rozestavénim ndbytku v mistnosti. Na druhé strané ale plati, Ze
muzi si k sobé radéji sedaji pfimo ¢elem, toto je typické pfi zasednuti u konferencéniho
stolu. Zeny si rady sedaji vedle sebe. NejdleZitéjsi osoba v mistnosti ma sedét vidy

nejblize hostitelce, hostiteli. V mistnosti, kde se odehravd obchodni jednani, neni

" Cerikova, Ivana. ,Né&které psycholingvistické aspekty procesu.” Acta Universitatis Carolinae,

Philologica 1-3, 1986: 862.
> Lepilovd, Kvétuse. Retova komunikace verbdlni a neverbdlni. Ostrava: Edi¢ni stfedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 40-53.
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zahodno si sedat do rohu. Toto misto navozuje dojem podfizeného postaveni u osoby,
ktera vrohu sedi. Sezeni u kulatého stolu byva pfijemné zdGvodu zmirnéni

hierarchickych vztahd a navozuje uvolnénou obchodni a pracovni ndladu.

2.3.4 Poloha a pohyb télale

K socidlni komunikaci v obchodnim jednani dochazi také prostfednictvim pohybl a
drZeni téla. DrZenim téla ¢lovéka je pro dostatecné pozorné osoby do okoli vysilano
mnoho signala. Pfi formalnim jednani lidé zaujimaji predevsim pozic stani a sezeni.
Z téchto postoju se da vycist stav komunikujicich a rozhodné neni jedno, zda osoby
sedi, stoji, ¢i kazda osoba zaujima jinou pozici. Pfi zaujmuti polohy téla mizeme
indikovat, jak je osoba sebevédoma, jestli je nervdzni, unavend, nadsena a predevsim
jaky je jeji vztah s komunikujicim.

Casti téla - ruce, nohy, hrudnik a hlava a jejich poloha mohou indikovat momentalni

Vv

naladu, stav, Unavu atd. Prekfizené ruce na hrudi signalizuji uzaviené gesto odmitajici
dotek. Zkfizené ruce i nohy vkombinaci s pohledem do nezndama vysilaji signal
nevsimavosti, ale také bezmocnosti s Zadosti o pomoc. Pfi prekfizeni rukou s palci

7 v

smérujicimi nahoru o sobé clovék fika, ze je sebevédomy, citi se nadrazené. Pri

Vv

prekfizeni rukou s uzavienymi dlanémi jde o zndmku nezdjmu a nelibosti. Obecné
prekfizeni koncetin signalizuje tlak, pochybnosti, znepokojeni. Pfi poloze sezeni se
Spickami sméfujicimi k sobé osoby mohou vytvaret zavieny prostor, ktery mize branit

dalsim osobam tento prostor narusit a vstoupit do konverzace.

Na pohyby téla se da uplatnit podobna teorie jako na polohu téla. Poloha téla toho o
¢lovéku hodné prozradi, jde rovnéz o nalady a pocity. V soukromi se ¢lovék pohybuje
jinak neZ na verejnosti, dlilezité je své pohyby kontrolovat a aplikovat na né konvence
a etiketu. P¥i rozcileni se v chovani ¢lovéka vyskytuji prudké a nekontrolované pohyby.
S pohyby je spjata povaha ¢lovéka — sebevédomy a spolecensky ¢lovék ma energické a
uvolnéné pohyby. Pohyb prfedchazi mluveny projev, jde z néj napftiklad vycist, jak moc

je tlumocnik nervézni, nez pfijde na jednani. Nervozitu rovnéz indikuje bubnovani

¢ Lepilovd, Kvétuse. Retova komunikace verbdlni a neverbdlni. Ostrava: Edi¢ni stfedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 47-54.
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prstl na stole, prespfiliSné upravovani si odévu, hra se Sperky a vlasy v pfipadé Zen.
Sebevédomi prozradi vypjaty hrudnik pti chlizi. Ostychavé pohyby jako hrbeni a sepjeti
koncetin je opakem demonstrace nadrazenosti pfi uvolnéné poloze koncetin, kdy
zabiraji vice prostoru. Nejlepsi komunikaci v jednani obchodnim, ale i neformalnim,

byva souhra verbalni a neverbdlni komunikace.
2.3.5 Gestikulace a mimikal?

Gestikulace je pfirozeny pohyb rukou a prstd béhem mluvy. Casto si sva gesta
neuvédomujeme, nékterd jsou vrozend. Castym problémem pfi nedostate¢né znalosti
ciziho jazyka je nadmérné poufZiti gest. V obchodnim jednani je nevhodné pfimo
ukazovat na predmét ¢i osobu v okoli. Je tfeba si ddvat pozor na vzpfimeny ukazovacek

a zatatou pést, které mohou symbolizovat agresivitu a Uto¢nost.

Podani ruky je dulezity aspekt na obchodni schlizce. Tlumocnik si potrasa rukou na
kazdém jednani. DuleZitym prvkem je stisk ruky a ma vliv na nasledné jednani,
napovidd mnoho o dané osobé. Tzv. mrtva Ci lekla ryba navozuje neptijemny pocit, o
Clovéku prozrazuje pocit strachu a nedbalost. Ruka podand shora znadi pocit
povysenosti. Spravnym gestem je jemny kratky stisk ruky doprovazeny pohledem do

v

OCl.

Tvar a pohyby svall v obliceji jsou stfedem pozornosti v jakémkoli mezilidském styku.
Pokud je tlumocnik pfitomen pfimo na jednani, mél by si hlidat, jak se tvari, nebot je
neustale stfedem pozornosti vSech jednajicich stran. Proto je dobré se ucit
neutralnimu vyrazu tvare. Pohyby oéi poskytuji zpétnou vazbu, od délky trvani po
frekvenci pohled(, také indikuji vyménu roli mezi tlumocnikem a mluvéim. Pohled
hraje pro komunikanty v obchodnim jednani velkou roli — klient a tlumoc¢nik si mohou
oCima sdélit, jak moc si rozumi. Tlumocnik se nejcastéji diva na toho, kdo jej nejvice

pozoruje.

7 Lepilové, Kvétuse. Retovd komunikace verbdlni a neverbdlni. Ostrava: Edi¢ni stfedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 54.
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2.4 Kulturni expert18

Diky narUstajicimu trendu globalizace se stava obchod vice a vice mezindrodnim. Tento
fakt pfimo ovliviiuje poptdvku po kvalitni obchodni komunikaci, Cili i po tlumocnické
profesi. Je vSak dllezité, aby si tlumocnici byli védomi komunikacnich principu, které se
v kazdé kultufe rlzni. Je totiz docela dobfe moiné, Ze i zkuseny tlumocnik muze
zpUsobit faux pas svou neznalosti kulturnich zvyklosti, napt. uzitim kontroverzniho
slovniho spojeni, pfilis otevienym chovanim, mlcenim ve chvili, kdy ma zareagovat
apod. Znalost mezikulturni komunikace hraje v profesi tlumocnika klicovou roli.
Mezikulturni komunikace je zaloZzena na sezndmeni se s tradicemi, konvencemi urcité
kultury. Jedna a ta sama véc nemusi nezbytné znamenat to samé v jiné kulture a
naopak. Aby se predesSlo trapné situaci, je dulezité, aby tlumocnik byl vnimavy
k ostatnim kulturdm a mél na paméti, Ze kazda kultura je jind a jeji zastupci

vyhodnocuji situace dle méfitek, které vznikaly po staleti.

Studie Kacmarové se zabyva otazkou mezikulturnich vztahl a komunikace
v obchodnim jednani. Zakladem studie je Hahnsovo Desatero pro mezikulturni
komunikaci (v origindle Hahn’s (2007) Ten Commandments of Intercultural
Communication). Ka¢marova dale tuto studii rozviji a vénuje se jejim praktickym

vyuzitim v mezikulturni komunikaci.

Kazdy jazyk se fidi pravidly, kterd nejsou popsana v zadné ucebnici nebo pfiruc¢ce —
neexistuje Zzadny prUvodce pro efektivni komunikaci v obchodnim jednani. Jedinou
mozZnosti je byt vnimavy a pozorny ke stylu komunikace a kulturnimu plvodu
oponenta, shrnuje Ka¢marova a dodava zakladni odliSnosti, které by mél mit tlumocnik
pfi jednani s pfislusnikem jiné kultury na paméti. Je tfeba si uvédomit, Zze kazda kultura
vyzndva odlisné spolecenské hodnoty. Kultury se li§i vzdjemnou d(vérou,
individualnimi cili, zpGsobem, jakym iniciuji obchodni spolupraci, zplsobem vnimani

Casu. Pfisludnici raznych kultur se jinak oslovuji, kladou vétsi dliraz na verbalni nebo

8 Katmarovd, Alena. ,The Application of Hahn’s (2007) Ten Commandments of Intercultural

Communication in Business Interaction.” Topics in Linguistics 3, 2009: 59-64.
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neverbalni komunikaci, lisi se také etiketa a vystupovani. Na toto tvrzeni nasledujici

kapitoly, které detailné rozebiraji kulturni rozdily.

2.4.1 Specifika narodnosti v neverbalni komunikaci®?

Kazdy narod ma sva kulturni specifika. Tlumocnik Ucastnici se obchodniho jednani, pfi
némz jsou jednacimi stranami pfislusnici raznych kultur, by se mél soustfedit na
specifinost téchto kultur. Zvyklosti mohou byt rlizné po celém svété, ba dokonce

urcité chovani maze byt chapano pro jednu kulturni skupinu jako nevhodné a naopak.

Oc¢ni kontakt v zdpadnich kulturach Evropy a Ameriky je bran jako vyjadreni slusnosti a
poctivosti. V Japonsku je nepfipustné, aby se podfizeny pracovnik dival do oci
nadfizenému. Je akceptovatelné, aby se svému vedoucimu dival na krk a jeho uklon
téla byl v mirném predklonu vyjadrujicim uctu. Plivnuti je pro nas obecné projevem
pohrddni, naopak tomu muze byt v africkych kulturdch. Tlumocnik by mohl byt
zaskocen, pokud by na né nékdo zasycel vJaponsku, je to vSak pro né paradoxné

projev Ucty.

Narody stfedni Evropy maji tendenci se spise mracit, Cedi a Némci se usmivaji
sporadicky. Naproti tomu v Americe se razi heslo , keep smiling®, kde se neznami lidé
na sebe usmivaji velmi ¢asto, ale tim neni sledovan zadny zamér. V Japonsku jsou lidé
vychovani stylem specifickym pro striktni potlacovani emoci. Pokud dojde k vypjaté
situaci, je vhodné se spis usmivat nez se mracit nebo plakat. V ¢inské kultufe je tomu
podobné, dochazi tam k velkému potlaceni emoci, kde se za tsmévem muzZe skryvat
vztek nebo nastvanost. V Evropé a Americe je pla¢ muZe ve spole¢nosti nevhodny a je
vidén jako slabost. Na druhé strané Zeny jsou vedeny k tomu, aby ovladaly svlj hnév.
Z tohoto dUvodu je nepfimérené a pro opacné pohlavi nepfijemné, aby vidélo Zzenu se
vztekat nebo muze plakat

K nejvét$im rozdilim dochézi u gestikulace, ¢ili pohybu rukou pii hovoru. Cesi a

Rusové mavaji dlani smérem ven od téla. Italové mdvaji dlani obracenou k sobé, coz

pro nas ma vyznam naznaceni pohybu k aktérovi a mlze signalizovat privolani osoby,

Y Lepilovd, Kvétuse. Retova komunikace verbdlni a neverbdlni. Ostrava: Edi¢ni stfedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 64-87.
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na kterou je gesto smérovano. Italové povazuji za nepfipustné gesto dvou roztazenych
prstl, symbolizujici nevéru. Lidé v Italii maji rozSafna gesta, komunikuji celymi pazemi a
Casto gestikuluji i bez toho, aby mluvili. Anglicané gestikuluji stfidmé. Lidé v Japonsku
tleskaji prsty, ne dlanémi. Zdlouhavy rytmicky potlesk u nas znamena souhlas, v Anglii
tim lidé vyjadfuji nesouhlas. V Bulharsku pokynuti hlavou nahoru a dold symbolizuje

nesouhlas, naopak je tomu jinde ve svété.

Zvyklosti japonské a arabské kultury jsou definovany blizsi socialni vzdalenosti, nez
tomu tak je v kulture evropskych zemi. Britské a Svédské zvyklosti jsou charakteristické
delSi osobni vzdalenosti pfi rozhovoru a lidem obecné trva déle, nez nechaji nékoho
narusit jejich osobni zonu. OdliSnosti najdeme i v komunikaci mezi pohlavimi. Velka
luxusni kancelaFr vedoucich pracovnik( spolecnosti je v USA a Evropé projevem vlivu a
sociadlniho statusu. Obecné plati, Ze mit velky dim s luxusnim nabytkem ukazuje na
vysoké spolecenské postaveni. VJaponsku ma reditel firmy vlastni stdl vjedné
mistnosti jako jeho zaméstnanci. V pfipadé, Ze ma vedouci vlastni kanceldf, maze
zasednout i za svUj dalsi stal ve spolecné kancelafi. Také domy a byty v Japonsku byvaji
skromnéjsi s diirazem na mensi pocet kus@ ndbytku. V Cechach byva &estny host u
stolu usazen vpravo od hostitele, v kultufe anglické je tomu naopak. Dle ceské etikety
je spravné, aby pri stolovani tlumocnik sedél na Zidli vysunuté pal metru od stolu mezi
témi, jimz tlumodi. %

Kinezika, Cili pohyby téla, se ve svété lisi. Zpusob chlze se muze lisit, nékteré narody
mohou vnimat sebevédomou chzi jako provokativni. Jinak mohou byt interpretovany
pohyby ramen a zkfizeni koncetin. V Arabii je napriklad nepfipustné, aby Zeny
posunuté hranice osobnich zén dotyku. Pfi pozdravu se Ameri¢ané objimaji, Norové a
Svédové si podavaji ruce jen zfidka. Doteky viak zéle#i na kaidé individudlni osobé

pfislusné kultury.

Vyska hlasu spada rovnéz do kategorie neverbalni komunikace a jde o specifickou
kapitolu kazdé ndrodnosti. Pravé vtéto kategorii by mél byt tlumocnik seznamen

s kulturnimi odliSnostmi naroda, pro jehoz zastupce tlumoci. | drobnosti mohou hrat

2% $patek, Ladislav. Velkd kniha etikety. Praha : Mlada fronta, 2005. s 71.
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velkou roli a tédn hlasu mlzZe zcela pozménit vyznam vyjadieni. Hruby hlas je bran jako
vice autoritativni. Pauzy v hovoru jsou vnimany jako trapné ticho a pfislusnici narodu
Evropy a USA maji tendenci je prerusit a mluvit o mali¢kostech, jen aby nenastalo
ticho, pfi kterém se citi neprijemné. V Japonsku je naprosto spoleéensky korektni

mlcet.

2.4.2 Specifika narodnosti ve spolecenském vystupovani 21

Vime, Ze kaidy narod ma své specifické prvky kultury projevujici se v neverbalni
komunikaci — jak uZ bylo zminéno, jde predevsim o gestikulaci, posturiku, kineziku,
proxemiku a dalSi uvedené v predchozi kapitole. OdliSnosti se ale daji najit v dalSich
aspektech vystupovani na obchodnim meetingu. MUZeme najit jisté stereotypické a

stylizované chovani, které podléha tradi¢nim a zabéhnutym zvyklostem.

Lidé v anglicky mluvicich zemich jako je Anglie a Spojené staty americké kladou velky
dlraz na vlastni iniciativu a individualismus mnohem vice, neZ je tomu u nas. Angli¢ané
jsou méné emotivni a rezervovanéjsi. Projevuji vétsi Uctu a respekt lidem vyssiho
postaveni, stejné tak jako mladsi osoby starSim. Na druhé strané mladsi osoby si
prosazuji své nazory a nebyvaji poslusnosti zavisli na starSich. Anglicané nemivaji
problém zvlddat nové a neznamé situace a také nemaji problém uznat vlastni nazor
partnera v komunikaci. V Anglii pfevazuje konzervatismus a rezervovanost. Anglicané
v obchodnim jedndani jsou méné kamaradsti, rigidni, ale ovSem velmi spolehlivi a pilni.

Dokdazou se rychle a raciondlné rozhodovat. Malé zpoZdéni je tolerovano, ne vSak na

dalefité schiizce. %2

Obchodni kultura ve Spojenych statech americkych je velmi podobna té anglické.
Velky daraz je rovnéz kladen na individualismus a vlastni snazivost a pili. Ztoho
prameni jejich sebejisté vystupovani a rychlé asudky, neboji se prosadit svlj nazor a jit
do konfliktu. Casto radi Fesi véci rychle, jdou piimo k véci bez okolk(l a zbyte¢nych
formalit, neradi diskuzi protahuji. Formality pro né nejsou dlleZité, jdou radi k jadru
véci. Jsou velmi podrobni a pracoviti pfi vypracovani smluv ve vSech ohledech, velky

dlraz je kladen na pravni stranku véci. Na obchodni jedndni miZe dorazit jen jeden

! Mikulagtik, Milan. Komunikace v Fidici préaci a v obchodnim vyjednavani. Zlin: Univerzita Tomage Bati
ve Zling, 2002. s 103-113.
*2 Cejthamr Véclav, Dédina Ji¥i. Management a organiza¢ni chovani. Grada, 2010. s 267.
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zastupce spolecnosti, na jedndani se nepfipravuji dlouho. Nemivaji problém vyjednavat
se zastupci jinych kultur, nékdy ale mohou pusobit netolerantnim dojmem. Ke koloritu

kultury patfi obvyklost dojedndvani obchodu po telefonu. Malé zpozdéni se toleruje.

Ptislusnici ruského naroda maji tendenci dodrzovat vSechny formality smluv, drzi se
vSech byrokratickych formalit. Mohou pUsobit odmérenym dojmem, avsak jsou velmi
trpélivi a uvolnénéjsi, daji najevo emoce. Neradi se vzdavaji svych ndzord a
presvédceni, jsou neustupni. Radi vedou obchodni jedndni ve vétsim poctu, jsou

sebevédomi, nevadi jim konfliktni situace.

Zastupci japonské kultury jsou velmi uctivi a Usluzni. Zachovavaji vSsechny formality, na
neformalnich akcich se ale wuvolni. Tento rozpor miZe vyustit kdojmu
nepredvidatelnosti jejich chovani. Nefikaji véci na rovinu, jsou to velci diplomaté.
Velkym problémem jsou pro né konflikty, radi kooperuji. Pfevazuje jednani ve
skupinach, jejich projev je spise kratsi, fikaji jen to podstatné. Jsou pracoviti
v pfipravach na setkani, a to plati i o kultufe obecné — prevazuje velka snazivost a
pracovitost. Jednani vedou pomalu, maji spoustu dotazi. Nekladou velky ddraz na
pravni stranku véci, vétSinou vyjednavaji bez pravnikl, smlouvy nebyvaji podrobné.
Neni vhodné vyjedndvat po telefonu, rovnéz neni pfipustnd nedochvilnost. Ke zvykim
patfi predavani dard, pokud se druhd strana rozhodne predat dar, nemél by byt
hodnotnéjsi nez obdrzeny. Je to brano jako faux pax a uvedlo by to hostitele do

rozpaka. %

Francouzi jsou zdsadovi a nacionalistiCti. Jejich patriotismus se projevuje mnoha
zpUsoby, jednim znich je negativni reakce na komoleni jejich jazyka. Preferuji
inteligentni humor pred jednodussim, ironickym a satirickym. DUlezitym prvkem je pro
né madda a styl, oblékdni zalezi na postaveni a druhu jednani. Pfi jedndni byvaiji trpélivi,
vyjednavani byvaji kratka az delsi, k podani ruky dojde na zacatku i na konci schlzky.
Oslovuji se prijmenim, nepanuji kamaradské vztahy mezi vySe a niZe postavenymi

zastupci firmy. Je taktni nemit zpozdéni delsi nez ¢tvrthodinu.

% Kolektiv autorl. Connect Asia: Obchodni kultura a etika. Praha: Investice do rozvoje vzdélani, 2010.
s47.
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Spanélsko a Jizni Amerika jsou zemé s pfevahou energického zplsobu vyjednévani.
Temperamentni a Ziva diskuze i gesta jsou symbolem téchto jizanskych narodd. Jsou
velmi pratelsti a druzni. Byva zvykem uvést meeting neformalni diskuzi na téma, které
se netykd obchodu. Jsou trpélivi a vyrecni, radi se dlouho seznamuji pred tim, nez
zacnou projedndvat obchod. Maji vidy hodné casu, tato veli¢ina pro né neni pfilis

podstatna. Nebyvaji vidy dochvilni, je pfipustné zpozdéni delsi nez 20 minut.

Némecké chovani je opakem Spanélského. Némci jsou rezervovani a formalni.
Netoleruji chyby, nadfizeni jsou neuprosni pfi hodnoceni nedostatk(i a chyb svych
spolupracovnikl. Zasadné se oslovuji tituly, jako faux pas je brano Spatné osloveni, Ci
nepouziti tituld. Némci jsou velmi cilevédomi a soutéZivi. Mifi vysoko, jsou ctizadostivi,
téZce nesou prohru. V praci nebyvaji kamaradsti, vymezuji osobni a pracovni Zivot.
Byvaji ned(véfivi, prezkoumaji si vSechny detaily pred tim, nez udélaji velké
rozhodnuti. Striktné formalni pristup se ocekava i v oblékani, neni vhodné si svléknout
sako a je dobré jej mit zapnuté na jeden knoflik. Jsou presni, precizni a puntickarsti,
kazdy se chovd, tak jak se od néj o¢ekdva. Spolehlivost, preciznost a dobra ptiprava je

pro né symbolem Uspéchu.

Chovéani obyvatel(l Italie se vyznacuje neformdlnosti, spontannosti, Zertovanim,
uvolnénou atmosférou. Italové pohrdaji arogantnim chovanim a hulvatstvim. Jsou to
pfijemni spolecnici, ktefi jsou pfi komunikovani emocionalni, hodné gestikuluji a maji
posunutou hranici osobniho kontaktu, jsou kontaktni. Pfistup ke spolecnosti, kde
pracuji je velmi loajalni, na druhou stranu neudrZuji vztahy mimo kancelar. Je
nepfripustné byt opily, alkohol se v Italii pije zasadné pfi jidle. Symbolem zdvofilosti je
podani ruky s kazdym ucastnikem schlizky. Podobné jako Némci kladou ddraz na
oslovovani tituly, nékdy i témi, které jim nepfislusi. Paradoxné maji problém si
zapamatovat jména. Zajimavym aspektem této kultury je vyznam kvétin, které se
davaji jen pfi urcitych prilezitostech. Proto je dobré si dat pozor na vybér kvétin,
napriklad chryzantém nebo rizi. Chryzantémy se predavaji pouze na pohfrbech, riize

mohou byt spojovany s projevem ndklonnosti k Zenskému pohlavi.

Obyvatelé Skandindvskych zemi jako je Norsko, Svédsko a Ddansko maji nejen
spolecnou historii, ale také kulturni zvyklosti. Jsou velmi rezervovani, déle jim trva, nez
si k lidem najdou cestu. Nejsou pfilis komunikativni. Jsou vécni a jdou radi k véci. Jsou
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precizni a presni ve svém verbdlnim i pisemném projevu. Lpi na korektnosti
vyjednavani a spravnosti smluv. Absolutné netoleruji pozdni pfichody na domluvenou

schlzku.

Pro indické obchodni partnery milze byt specifické nabozenské vyznani a
konzervatismus prislusné kultury. Hraji pro né dualezitou roli socialni rozdéleni,
pracovni hierarchie a vztahy mezi starSimi a mladSimi, které uzndvaji. Maji respekt
z vySe postavenych jedincl a starSim osobam. Jsou pasivnéjsi a méné pracoviti. Jsou
velmi pratelsti, spolecensti a snadno navazuji kontakt. Uprednostiiuji navazovani
vztahQ slidmi zjejich prostredi, stejného spolecenského postaveni a plvodu. Pri
konfliktu na sebe neradi berou zodpovédnost, neradi uznavaji jiny nazor a pripousti
chybu. Neblaze reaguji na nové vzniklé situace, se kterymi nejsou obeznameni, neradi

si zvykaji na nové zvyklosti. Ne vZdy je moZno se spolehnout na jejich slova a ¢iny.

2.5 Eticky kodex tlumocnika

Eticky kodex je soubor pravidel jednani, kterymi by se kazdy tlumocnik mél Fidit.
Sronék definuje moralku jako jednani ¢lovéka, které je v souladu s jeho svédomim a

také s moralkou spole¢nosti. 2*

Eticky kodex patfi do pracovnich roli tlumocnika. Tlumocnik by se mél timto kodexem
fidit pfi vykonavani svého povoldni a mél by dodrzovat moralni a etické zdsady. Nize
pro ilustraci uvadim eticky kodex, tak jak je uveden na internetovych strankach Jednoty

tlumo¢nik( a piekladateld:®

ETICKY KODEX TLUMOCNIKA A PREKLADATELE

§1

Ve smyslu tohoto etického kodexu je profesionalni tlumocnik osoba, ktera za Uplatu
prevadi nezaménitelnymi prostfedky smysl vypovédi mluvciho z vychoziho jazyka do
jazyka cilového. Vysledek tvirci prace tlumocnika je novou hodnotou, kterd ma povahu
dusevniho vlastnictvi.

24 Sronék, Ivan. Etiketa a etika v podnikdni. Praha: Management Press, 1995. s. 175.

% JTP. Jednota tlumognikd a prekladatel(.
http://www.jtpunion.org/spip/article.php3?id_article=2608&var_recherche=etick%C3%BD+kodex
(pristup ziskan 19. 04 2013)
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§3

Tlumocnik a prekladatel je vidy a v plné mife vazan sluzebnim tajemstvim, které nesmi
vyzradit nikomu a které se tyka vSeho, co se tlumocnik a prekladatel dozvi pfi své
¢innosti u neverejnych jednani a prekladd.

§4

Tlumocnik a prekladatel dlivérné informace nikdy nezneuziva.

§5

Tlumocénik a prekladatel zdsadné pfijima pouze ty zavazky, které odpovidaji jeho
schopnostem a pfipravé. Za vysledek své prace nese plnou moralni odpovédnost.
§6

Tlumocnik a prekladatel odmitne vykondvat takovou Cinnost a zdrZi se takového
jednani, které by mohlo poskodit dlistojnost jeho povolani.

§7

Tlumocénik a prekladatel zdsadné projevuje solidaritu se svymi kolegy.

§8

Tlumocnik a prekladatel zprostfedkuje jinému tlumocnikovi nebo prekladateli
tlumoceni nebo preklad vzdy bezplatné.

§9

Vykon povolani nezkracuje tlumocnika a prekladatele na jeho osobnich lidskych a
obcanskych pravech a nesmi byt na Ujmu jeho dlstojnosti.

2.6 Pravni ramec tlumoceni

Povinnosti tlumocnika provozujici svou Zivhost jsou stanoveny Zivnostenskym
zdkonem. Tlumocnik je definovan jako podnikatel provozujici ¢innost tlumoceni a
vztahuji se na néj prava a povinnosti Zivnostnikl dle obchodniho zakoniku, zdkoniku
prace, zakonu o zaméstnanosti, zakonu o bezpecnosti a ochrané zdravi pfi praci,
zakonu tykajicich se socidlniho a zdravotniho pojisténi zaméstancull, zakona na ochranu

spotrebitele a ustanoveni danovych zakond.

Pro ilustraci jsou v této kapitole uvedena zakladni prava a povinnosti tlumoc¢nika, ktera
jsou uvedena v Oborové pfirué¢ée Hospodarské komory CR a také ve smlouvé jazykové

agentury Channel Crossings.

Obecnd ustanoveni a povinnosti tlumoc¢nikd jsou dale ustanoveny ve smluvnich
podminkach. Dle smlouvy uvedené Jednotou tlumocnikl a prekladatelt se tlumocnik
zavazuje knaprosté milcenlivosti o okolnostech obchodniho jednani a vsSechny
informace vyslechnuté a pretlumocené poklada za prisné davérné. V zadném pripadé
nesmi zneuzit téchto informaci a poskytnout informace treti strané. Tlumocnik

vykovava svou praci dle svého nejlepsiho védomi a svédomi v souladu s etickym
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kodexem tlumocnika. Tlumocnik neni povinen vykonavat jiné pracovni Cinnosti jako je
napr. pisemny preklad, zépis z jednani, provadét, ¢i néco organizovat. Tlumocnik ma
pravo odfici pracovni povinnost v prostiedi, které je nepfijatelné pro jeho praci (hluk,
nevyhovujici odvétrani mistnosti, koureni v mistnosti). Tlumocnik ma pravo na

prestavku p¥i plném pracovnim nasazeni. 2°

MuUZe také nastat situace, kdy klient neni spokojen s odvedenym vykonem tlumocnika.
Na tyto okolnosti by mélo byt pamatovano v dohodé o provedeni prace, kde by mélo
byt zakotveno prdvo odstoupit od smlouvy v pfipadé nekvalitniho vykonu. Dojde-li ke
sporu, ma objedavatel tlumoceni ndrok na reklamaci provedeného tlumoceni. Je-li
tlumoceni nahrano, objednavatel doloZi vady tlumoceni zaznamem. Pokud se strany
shodnou a reklamaci uznaji jako opravnénou, ma objednavatel zakdzky narok na slevu.
Pokud se strany neshodnou, stanovi se nezavisly odborny tlumocnik, ktery rozhodne,
zda bylo tlumoceni kvalitné provedeno. K predejiti pfipadnych komplikaci je vhodné,
aby tlumocnik mél uzavienou pojistnou smlouvu o odpovédnosti za Skodu. Strany by se
mély snazit resit spor mimosoudné, nedojde-li k vyreSeni sporu, rozhodne Rozhod¢i

soud p¥i Hospodatské komore Ceské republiky. */

Ve smlouvé o provedeni prace by rovnéz mélo byt zakotveno tlumocnikovo pravo na
pristup k podkladovym materialim k tlumoceni, nejpozdéji vsak tfi dny pred realizaci
zakdazky. Tlumocnik by mél byt uveden do tématu probiraného na jednani a mél by byt
obeznamen s pouzivanou terminologii. Pokud tlumocnik neobdrzi seznam prislusné

terminologie minimalné tfi dny pfedem, pozdé&;jsi reklamace nemusi byt uznana.?

Tento Uvod do pravni problematiky vykonu tlumoceni ma byt upozornénim na
problémy, které by mohly vyvstat. Tlumocnik by mél byt pravné chranén a jeho prava a
povinnosti by mély byt zakotveny ve smlouvé o provedeni ¢innosti. Jedna se pouze o
abstrakt, vice informaci je moZno nalézt ve vySe uvedené Oborové pfirucce

Hospodatské komory CR.

%% Obchodni a cestovni ruch, OKM. Oborovd pfirucka pro Zivnost prekladatelskd a tlumocnicka cinnost.
Praha: Hospodatska komora CR, 2009. s 30, 31.

*” Channel Crossings. Obchodni podminky pro oblast prekladatelG a tlumoceni spolecnosti Channel
Crossings. Praha: Channel Crossings, 2012. s 4-5.

%% Channel Crossings. Obchodni podminky pro oblast pfekladatel a tlumoceni spole¢nosti Channel
Crossings. Praha: Channel Crossings, 2012. s 3.
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2.7 Tlumocnicka sdruZeni

Asociace a sdruZeni zastfesujici tlumocnickou cinnost jsou organizace jako Jednota
tlumoénika a prekladatelll, kterd sdruzuje tlumocniky Ceské a Slovenské republiky a
jinych zemi. Cilem organizace je sjednotit tlumocéniky pracujici v oboru a zvySovat
odborné znalosti. Clenstvi vtéto organizaci zaru€uje nespolet vyhod, jako jsou
napriklad uvefejnény samotny seznam c¢lend této organizace. Dale jsou clenové
zasobovani novinkami zteorie a praxe. Vychazi Zpravodaj JTP, ktery je aktudlnim
zdrojem informaci, tykajicich se nejnovéjsich publikaci vyslych v oboru. Kodbéru
tohoto Zpravodaje neni nutné byt ¢lenem organizace, staci se pfihlasit na webovych
strankach Jednoty. V neposledni fadé je velkym prinosem elektronické propojeni mezi
¢leny, ktefi si tak mohou predavat informace o aktualitdch, pracovnich nabidkach, a
sdélovat si jinak prospésné informace. Jednota tlumocnikl a prekladateld je velmi

v/ , v , v 1z v 7 . , ; 2
p¥inosnym sdruzenim pro kazdého tlumoénika, nejen z oboru obchodni sféry. 2

ASKOT je asociace konferen¢nich tlumocnikd v Ceské republice. Hlavnim p¥inosem
organizace je predevsim moznost sdélovani poznatk( a zkusSenosti z oboru. Asociace
organizuje nespocet konferenci a prednasek, vydava periodikum a konzultuje. Pocet
¢lent je dany, jedna se o skoro stovku clend, kterymi jsou odbornici z praxe, zkuseni
konferenéni tlumocnici ovlddajicich dohromady 17 jazyk(. Vétsina clenl rovnéz plsobi

na Ustavu translatologie Univerzity Karlovy v Praze. *

Komora soudnich tlumoénikti Ceské republiky je asociaci sdruzujici soudni tlumo¢niky.
Klade si za cil zlepSovat pracovni podminky pro ¢innost soudnich tlumocnik(. Komora
ma na starost jednani se statnimi organy a ministerstvem spravedInosti tak, aby zakony
fungovaly jako opora pro tlumocniky v oboru soudnictvi, a aby doslo ke zkvalitnéni
mezindrodnich vztahl mezi statnimi organy, ale i mezi fyzickymi a pravnickymi

osobami v pravnich fizenich.>!

2 JTP. Jednota tlumoinikli a prekladatel(i. http://www.jtpunion.org/spip/article.php3?id_article=1

(pristup ziskan 18. 04 2013).

*® Obchodni a cestovni ruch, OKM. Oborovd pfirucka pro Zivnost pfekladatelskd a tlumocnickd cinnost.
Praha: Hospodaiska komora CR, 2009. s 19.

! KSTCR. Komora soudnich tlumo&nikd Ceské republiky. http://www.kstcr.cz/ (pFistup ziskan 18. 04
2013).
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B Prakticka cast

3 Pripadova studie

Dne 19. 11. 2013 jsem se zucastnila Akce OECD na Vysoké Skole banské - Technické
univerzité v Ostravé. OECD je organizace pro ekonomickou spoluprdci a rozvoj (ve
zkratce OECD — Organisation for Economic Co-operation and Development). Je to
svétova organizace sdruZujici v sou¢asné dobé 34 ekonomicky nejvyspélejsSich zemi

svéta, a Ceska republika je jejim ¢lenem od roku 1995. 2

Cilem setkani cleni OECD bylo prostudovat a zhodnotit praktiky univerzit
v propagovani podnikani v Moravskoslezském kraji. Zastupci OECD zkoumali, jak jsou
studenti podporovani ve svych podnikatelskych zamérech, a jak se ve vyuce dafi

propojovat teoretické poznatky o technologiich a primyslu s praktickymi poznatky.

Zucastnila jsem se jednani zastupctl OECD s 5 absolventy VSB. Jednalo se o absolventy,
ktefi vysokou 3kolu vystudovali vrozmezi péti let na rQznych fakultich VSB
(Ekonomické, Hornicko-geologické a dalsich). Ctyfi znich méli prdmérnou
dorozumivaci schopnost v anglickém jazyce, jedna absolventka anglicky nemluvila.
Zastupcli OECD bylo pét, narodnosti Svédské, danské, Spanélské, francouzské a
némecké, vsichni sevyborné dorozuméli anglicky. Dale se setkani zucastnila

zastupkyné Ministerstva Skolstvi, mladezZe a télovychovy.

Tlumoceni obstarali dva profesionalni tlumocnici s dlouholetou praxi. Jejich Ukolem
bylo tlumocit simultanné z ¢estiny do anglitiny, a nazpét. Oba na této akci tlumocili
poprvé, s aktéry se predem neznali. Akce byla ¢tyfdenni, plné nabita schlzkami a
konferencemi v rliznych c¢astech Ostravy a okoli. Tlumocnici se stfidali v tlumoceni
v kratkych cca 10-ti minutovych intervalech. Pro vétsi pohodli a flexibilitu ucastnik(

tlumocnici pouZivali mobilni bezdratové tlumocnické sady - vSichni posluchaci obdrzeli

32 Ministerstvo $kolstvi, mladeze a t&lovychovy. http://www.msmt.cz.
http://www.msmt.cz/mezinarodni-vztahy/organizace-pro-ekonomickou-spolupraci-a-rozvoj-oecd
(ptistup ziskan 30. 11 2013).
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pfijimac¢ se sluchatkem, tlumocnici hovofili do mikrofonu s vysilacem. Diky tomu se
mohli tlumocnici volné pohybovat po mistnosti bez toho, aby byl jakkoli ohrozen

prenos jejich sdéleni, nebo kdokoli pfisel o vyklad.

3.1 Klicova osoba a mediator komunikace

Béhem jednani casto dochdzelo k situacim, kdy tlumocnici upravili vypovéd ucastnika
tak, aby si obé strany vzajemné porozumély. K potvrzeni této myslenky dokladam
prepis situaci. Prvni situace doklada snahu tlumocnika upravit vypovéd zastupce OECD
tak, aby ji absolventi dobfe porozuméli. Z prepisu této situace ale vyplyva, ze tlumocnik
se ve své interpretaci sam ztratil a posluchace zmatl. Druha ukazka poukazuje na
situaci, kdy tlumocnik pochopil podstatu myslenky absolventa, a myslenku vhodné

upravil tak, aby ji porozuméla vsichni.

Zastupce OECD: ,So | have heard that the intake of students into the first year is very
broad. But a lot of the students are, what you could say, weeded out during the first
year and then during the second and the third year you have fewer students. But you
are saying that also the graduates have a problem with quality.”

Tlumocnik: ,SlySel jsem, Ze pfi pfijimani do rocniku je nabor Siroky, ale mnoho
studentl je vyrazeno. Béhem druhého a tfetiho roku mate méné studentd. Ale vy
fikate, Ze stejné ti absolventi maji problém s kvalitou. Jak to jde dohromady vlastnég, ze
ti lidi jsou nabrani a pak vyhozeni, ale stejné nakonec ti absolventi maji vysokou skolu.
Tak to chtél asi fict.”

Absolvent: ,...problem with low educated people... stfedoskolaky odborné
zamérenymi...”

Tlumocnik: , To myslite jakoze chybi?“

Absolvent: ,Ano, chybi.”

Tlumocnik: (tlumocnik celou myslenku sam dokoncil) , This region is missing people
with secondary education degrees.”

3.2 Jazykové poZadavky a terminologie

PovaZuji za podstatné zminit, Ze absolventi VSB mluvili anglicky, nikoliv ¢esky. Ziejmé
se chtéli priblizit vyzkumnikdm z OECD, a sami se s nimi dorozumét v cizim jazyce. Na
tlumocnicich tedy lezela nelehka uloha ,naseptavaci”, ktefi museli napovédét ¢eskym
Ucastnikdm spravny termin v situaci, kdy si nemohli vzpomenout na spravny anglicky

ekvivalent. Tlumocnici tedy v nékterych situacich slouzili jako podpora pro ty, ktefi
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neznali spravna slova. Je tfeba dodat, Ze néktefi ucastnici své sily precenili, a dopustili
se spousty chyb, nebo svij proslov uplné prerusili, a volné presli do cestiny s tim, Ze
tlumogici se museli této zméné pohotové pfizplisobit. Casto tak dochézelo k ztraceni

vyznamu predavané myslenky. Pro predstavu dokladam segment z jednani:

Absolvent: ,We have something like Career Days.”

Zastupce OECD: ,What is Career Days?“

Absolvent: ,Meeting with companies... zastupci?”“ (absolventka otocila hlavu a
podivala se na tlumocnika, ktery stal za ni)

Tlumocnik: , Representatives.”

Obecné se da fici, Ze tlumocnici méli dobfe nastudovanou terminologii, tykajici se
pracovniho prostiedi a studia na vysoké $kole. Casto p¥eklddané terminy byly nap¥iklad
tyto: Skolné, pracovni urad, zapsat se na skolu, praxe, opravit testy. Tlumocnici tyto

slova prelozili nadsledovné: tuition, job centre, enroll in a university, praxes nebo

experience, correct tests.

3.3 Ton hlasu a tempo reci

Z hlasi a tempa mluvy tlumocnikll se dalo mnoho vyvodit. Tlumocnici nebyli nuceni
upravit vySku svého hlasu, protoze pouzivali bezdratovou tlumocnickou sadu. V situaci,
kdy se jeden z tlumocnikd zakoktal, navodilo jeho chovani dojem uUnavy a nervozity

(viz 2.3.2).

Absolvent: ,Rekl mi, Ze je mé na tu praci $koda, tak jsme se rozesli.”

Tlumocnik: ,He said it is a pity for me to do the job... so we...we... uhmm... we simply
agreed with each other... he simply said that | am too qualified for the job... | have too
much experience.”

3.4 Proxemika - osobni prostor

Pfi jednani tlumocnici zaujali pozici stani, kterou stfidali s pomalou ch(izi po mistnosti.
Ostatni Ucastnici sedéli u stolu. Na jedné strané stolu sedéli vedle sebe zastupci OECD.
Jeden zastupce OECD si z divodu nedostatku prostoru, sedl na opacnou stranu stolu,
spolu s absolventy VSB. V ¢ele stolu potom sedéla zastupkyné z Ministerstva $kolstvi a
jeden z tlumocnik(, ktery se sttidal se svym tlumocicim kolegou. J3, jakoZto nezavisly

pozorovatel, jsem sedéla v opacném cele stolu. Potvrdila se teorie, Ze si Zeny rady
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sedaji vedle sebe (viz 2.3.3), vSechny tfi absolventky si sedly k sobé, a¢ se vidély
poprvé. Potvrdila se také teorie o pozici sezeni vrohu stolu (viz 2.3.3). JakoZto
nezavislému pozorovateli bylo mym puvodnim zamérem si sednout do rohu stolu, coz
je misto, které se nedoporucuje k sezeni, protoZe osoba sedici na tomto misté muze
pUsobit podrazené. Vlivem malého mnoiZstvi prostoru jsem nakonec byla nucena si
sednout do cela stolu c¢elem ke dvefim, coZ je povazovdno za nejcestnéjsi misto

(viz 2.3.3).

Tlumocnici se pohybovali za zady sedicich absolvent(i. UdrZovali dostatecny odstup,
ktery nenarusoval osobni prostor zucastnénych. Ke zméné osobniho prostoru zpravidla
doslo ze strany absolventd v situaci, kdy potfebovali pomoct se svym vykladem. Zeny

se napriklad otocily a vyklonily na tlumocnika.

3.5 Pohyb téla, gestikulace, mimika

Tlumocnici se pohybovali po mistnosti pomalou ch(izi za zady sedicich absolventa.
Divali se do oci zahrani¢nim hostlim z organizace OECD. Myslim si, Ze tuto pozici zvolili,
protoze méli vétsi problém porozumét jejich anglickému pfizvuku, a proto jim chtéli
vidét zpfima do tvare. Oba méli ve tvati neutralni vyraz, ktery se doporucuje z divodu
toho, Ze je tlumocnik neustale stfredem pozornosti (viz 2.3.5). Uvolnéné pohyby jejich
tél a koncetin signalizovaly sebevédomi (viz 2.3.4). Gestikulace tlumocnikd byla jemna,

pouzivali pfimérena gesta.
3.6 Kulturni specifika

V kapitole 2.4.1 této prdace jsou popsany rozdilnosti kultur v neverbdlni komunikaci a
spoleCenském chovani. Pokusim se srovnat tyto teoretické poznatky schovanim
zahrani¢nich ucastniku jednani na akci OECD. Svédové, Dani a dalii obyvatelé
Skandinavie jsou popsani jako osoby s mensi potfebou se druzit. Tato teorie, se
potvrdila v pfipadé danského zastupce OECD. Tento dansky zastupce se pfiliS do
jednani nezapojoval, polozZil pouze dvé otazky. Mluvil hlubokym hlasem, ktery

v kombinaci s lezérnim posedem na Zidli, plsobil autoritativné. Pravym opakem byl
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jeho Svédsky kolega, ktery mluvil v jednani velmi casto. Byl to jediny zastupce z OECD,

ktery si sedl na jednu stranu stolu spolecné s absolventy.

Zastupkyn& OECD ze Spanélska se svym temperamentem, bohatou gestikulaci a
vyrecnosti velmi podobala definici Spanéll zteoretické ¢asti prace. Francouzsky
zastupce OECD byl upraveny postarsi muz. Jako jediny mél sako s vestou, cozZ potvrzuje
teorii, Ze Francouzi si potrpi na péstény vzhled. Némeckd zastupkyné OCED se velmi

usmivala, coz vyvratilo fakt z kapitoly 2.4.1, Ze se Némci malo usmivaji.

V mistnosti bylo k dispozici malé obcerstveni. VSichni Ucastnici se s velkou chuti najedli
i pfi samotném jednani. Obleceni zvolili vSichni formalni, muzi méli obleky, Zzeny sukné,
nebo kalhoty. Zastupci OECD dorazili na jedndni s patnacti minutovym zpozdénim.
Nemyslim si, Ze by vtomto pfipadé Slo o kulturni rozdil ve vnimani casu. Pfi¢inou
zfejmé bylo celkové opoZdéni programu akce, Ucastnici se premistovali z mistnosti

spolecné.

q

Pfi tlumoceni jsem zaznamenala upravovani vypovédi tlumocniky, ktefi se rozhodli bud
nékterd slova vynechat, nebo netlumocit doslovné. NiZe pro ilustraci uvadim pfriklady
téchto situaci. Tlumocnici pravdépodobné neprekladali doslovné, protoze se mohli
obavat ndsledkll pouziti spole¢ensky a kulturné nevhodnych slov, nebo protoze se

dané vyrazy neshodovaly s ¢eskym ekvivalentem.

Absolvent: It is funny that...”
Tlumocnik: ,Je zajimavé, ze...”

Absolvent: ,| do not want to lend money from bank and stuff like this you know...”
Tlumocnik: ,Nechci si pGj¢ovat penize v bance...”
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4 Dotaznikové setreni

4.1 Zakladni udaje

Nazev vyzkumu: Role tlumocnika v obchodnim jednani

Vefejna adresa dotazniku: http://www.survio.com/survey/d/X1L4D9K4P9P4S1W2P
Zahajeni vyzkumu: 25. 11. 2013

Ukonceni vyzkumu: 10. 12. 2013

Popis:

Jedna se o anonymni dotaznik obsahujici celkem 17 otazek. Odpovédi odrazeji osobni
nazory a pohledy ucastnik( Setfeni na role tlumocnika v obchodnim jedndni. U vétsSiny
odpovédi byla moznost si vybrat ze dvou moznosti odpovédi ANO-NE, u nékterych
odpovédi byli tlumocnici pozadani odpovéd vypsat, pouze u jediné odpovédi byla
moznost si vybrat z vice moznosti. Setfeni bylo rozesldno a distribuovano elektronickou

formou pomoci emailu.

Dotaznik byl vytvoren elektronicky pomoci internetového serveru Survio. Rovnéz i
vysledky a grafy byly zpracovany spoleénosti Survio. Grafy a odpovédi jsou zobrazeny
tak, jak je origindlni program vytvofil a nebyly dale upravovany. Tyto sluzby byly
poskytnuty spolecnosti Survio zcela zdarma, a mozna z toho dlvodu se vyskytly malé
chyby u otdzek 4, 9, 10, 13 a 16. V odpovédich na tyto otazky se objevuje misto pojmu
,ANQO“, pojem ,,jind“. Horsi kvalita odpovédi se objevila pouze v zdvérecné zprave,
dotaznik byl ve spravném znéni. Tato chyba pravdépodobné vznikla pti generovani
zavéreCné zpravy a nebyla autorkou opravena zdUvodu zachovani autenticity
zévére¢né zpravy Survio. Viechny obrazky (Obrazek 4.1 - 4.19 )** pochazeji ze
zavérecné analyzy vysledk(. Pro ilustraci je niZze doloZzen dotaznik v plvodnim znéni

tak, jak jej mohli respondenti zobrazit na vySe uvedené internetové adrese.

3 Survio. ,http://my.survio.com/A8A2D1P2B6W6U1R809B4/data/index.” http://www.survio.com.
(ptistup ziskan 10. 12 2013).
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4.2 Nahled dotazniku

Role tlumoénika v obchodnim jednani

Ciobey den,

jsem studenthow Filosofické fakuly Univerzity Palackého 2 provddim dovaznikovd etfeni’ pro mou bakaldrskou praci, ve
které se zabyvdm Roli tlumotnika v obchodndim jedndni. fyplnéni dotazniku by nemélo presihnout 5 minut Vaseho
tasu. Dotaznlk slouzi whradng akademickym oceldm, oflem je pouze wyzkum a Vase anomymita bude respekrovana. Ma
veechny otdzky mizete odpoveder ano-ne. Pokud vEak budete moci dodat neco z Wasi osobnl zkusenosti, mou bakaldrskou
prici by to velmi oboharilo.

Crekuji. Ivana Gurovsks

1.  Méte pocit, ¥e na Vasem tlumotnickém vikonu zdled visledek obchodniho jedndni?

O NE
O AND
O Jind

2.  Pokud jste na predchozi otdzku odpovadeli ano, chodnofte kolik procent obchodniho jedndni mize
tlumoenik owlivmit.

O pradchozi odpoved’ byla NE
O5-10%

O 10 - 25 %

D125-50%

Q150-75%

O Jind

3. Pripadalo Vim nekdy, e to, jak dobfe zndte svého klienta mize mit dopad na wysledek jedndnd, af uz v
nagativnim ti pozitivnim smyslu?

O NE
O AND
O Jing | |

4. Tlumotnik v obchodnim jedndni musi byt tasto medidtorem diskuze - setkali jste se se situaci, kdy jste
meli pocit, e byste mohli zpisobit Skodu na vysledku obchodniho jedndni? Pokud ano, mizete wwést
priklad?

O NE
O AND |
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b

.

7.

1.

i1,

12,

Hoskytupete sve tlumotnicke slukby v obchodnl skekaf

OV NE
O AND
O lind |

Pokud jste na predchozi otdzku odpovedeli ano, nautili jste se terminologii pro tuto oblast behem studil,

nebo a2 v praxi?

O Predchozr odpoved byla NE
) Terminologii jsem se naudil/a na wysoké kol
) Terminologii jsem =& naudil/a a2 v praxi

O Jind |

Je dilexity hlas a rychlost reti u klienta, pro kterého tlumotite?

O NE

O AMNG, zilezi na wice a winu hlasu
O ANG, zdlezi na tempu 3 rychlost redi
O AND, obajl je dilezité

O Jind |

Vnimdte pt tlumoteni kulturni rozdily u aktérd jednani?

O Me

O Ano, vnimdm rozdily v neverbdini komunikaci (gestikulace, body language, soc. veddlenost, ofnl kontakt)
O Ano, vnimdm rozdlly v etikete 3 oblékani

O Ano, vnimdm rozdlly ve wnimani casu (chozenl veas, planovani)

[0 Pokud mdte wastni zhkusencsr  uwedte  prosim,  konkrézng v zdwislosti na  ndrodnost:

Museli jste nakdy upravit wipoved tak, aby odpovidala kulturnim zvyklostem, protoXe jste meli strach, 2e
by mohlo dojit k neporozumeni? Pokud ano, mirete uwdst priklad?

O NE
O AND

Phzpasobujete Wy svi| projev ph tlumoteni, popf. | sveé obletenl kultute, Kterou reprezentujl Vas: kienti
ti jejich partneti? Pokud ano, midete uvédst phiklad?

O ME
O.mu::-|

Byli jste neékdy pordddni plsobit jako privodce pro zahranitniho hosta v rdmci thumoteniT

O ME
O AN
O Jind |

Indte aticky kodex tlumotnika?

O Me
) Ano
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13.

15.

16.

1f.

Byly na Vis nekdy kladeny poradavky, abyste jednali mimo eticky kodex tlumotnika? Pokud ano, mohli
byste wwést priklad?

O ME
O AND

Mite viastni vzorovou smiouvu, kterou uzavirdte se zaméstnavateli?

O ME
O AND
O Jind | |

Jste pojisteni proti Skoddm zpdsobenych tumotenim?

O ME
O AND
O Jind |

Setkali jste se nekdy se situaci, kdy se obchodni spoletnost snatila svalit vinu nebo £dst viny za nedspasny
zdver ohchodniho jednani? Pokud ano, mohli byste uvést priklad?

O NE
O AND |

Jste Clenem néjakeho tlumotmckeho sdruzent (J1F, ASKU | ) nebo protesnl organizace §

2 Me
) Ano
O Jind

4.3 Statistika respondenti

Celkovy pocet respondentl dosahl ¢isla 27. Jak jiz bylo zminéno, dotaznik byl

predevsim distribuovan pomoci Zpravodaje Jednoty tlumocnikd a prekladateld. Tento

Zpravodaj je elektronickou formou rozesildn do emailovych schranek pfiznivedm a

¢lendm JTP (viz kapitola 2.7). Vsichni, ktefi odpovidali na dotaznik, jsou aktivnimi

tlumocniky, a dle vysledku odpovédi na otazku €. 6, jsou to tlumocnici majici pfimou

zkusenost s tlumocenim v obchodnim jednani.

odpovida tématu vyzkumu.

Sledovana skupina tedy presné
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30

— 49%

51 % -

Celkem navitév

0
25. Lis 2. Pro 9. Pro 16. Pre

[ Odpovédi [l Nedokonceno E Vyfazeno | | Zobrazeno @ Nedokonéeno

Obrazek 4.1

Prvni kolacovy graf znazorfiuje procento zobrazeni a zodpovézeni dotaznikového
Setfeni (viz obrazek 4.1). Da se tedy fici, Ze 55 osob si zobrazilo dotaznik, avSak pouze
49 % osob jej dokoncilo a odeslalo. MzZeme vidét, Ze Zzadna odpovéd nebyla upravena

nebo vyrazena, vSsechny odpovédi jsou zachovany v plivodnim znéni.

Druhy graf zndzornuje historii navstév. Email obsahujici prosbu o vyplnéni dotazniku
byl rozeslan dne 5. 12. 2013, a jak je patrno z obrazku 4.1, v tento den se pocet navstév
prudce zvysil, oproti ostatnim dnlim, kdy byl dotaznik pfistupny na internetu. V jiné
dny byli o vyplnéni pozadani tlumocnici, jejichz jména zlstanou utajena z dlivodu

zachovani anonymity.

Zdroje navstév Cas vyplriovani dotazniku
14,3%\
— 4291
42,9%-’/
L 100,0 %
| I Piimy odkaz | [ 2-5 min. @@ 5-10 min. 10-30 min. |

Obrazek 4.2
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Prvni graf na obrazku 4.2 zobrazuje zdroj, ze kterého se respondenti mohli dostat
k vypliiovani dotazniku. Je patrné, Ze pfistup ziskali z pfimého odkazu, nikoliv napfriklad

z vyskakovaciho okna, nebo z inzerce na socialnich sitich apod.

Obsahem dalsiho grafu je mnozstvi Casu, které bylo potreba k vyplnéni dotazniku.
Vyrovnané procentudlni vysledky napovidaji, Ze k vyplnéni dotazniku byla primérné
potfeba doba v rozmezi dvou az deseti minut. Zhruba ¢tyfem respondentim zabralo

vyplnéni vice nez deset minut jejich ¢asu.

4.4 Prehled odpovédi

1 Mate pocit, Ze na Vasem tlumoénickém vykonu zaleZi vysledek obchodniho jednani? -
(@) () (=
3: 14,81% N
2: 3,70% ~_ 4

- 1: 81,48%

1-ANO B2 -NE 3 - Jina |

ANO 22 81,48 %
Jina 4 14,81 %
H NE 1 3.70 %
Jina: |
Jsem odpovédna za Nikoliv ve smyslu "zdar tastetné nékdy
spravny prevod ci nezdar", ale rozhodne
vyznamu, je to jen jeden  na urovni podrobnosti
z faktor( vysledku ovzdusi ci dalsich

obchodniho jednani, ale  kontakiu mezi partnery
ten jakoby tizivy pocit

na mé neleii, svoji

odpovédnost si

uvdéomuji a podle ni

jednam

Obrazek 4.3
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Tato otazka byla smérovana na samotné téma bakaldrské prace. Bylo zde sledovano,
zda ma tlumocnik pocit, Ze svymi ciny, chovanim a tlumocnickym vykonem muze
ovlivnit Uspésnost svého klienta v obchodnim vyjednavani. Drtivda vétSina
(26 dotazovanych) odpovédéla kladné, pouze jeden odpovédél zaporné. Slovni
odpovédi byly vypsany celkem ¢tyri. Z téchto odpovédi mizZzeme usoudit, Ze vysledek

jedndni je mozné ovlivnit do urcité miry.

2 Pokud jste na predchozi otazku odpovédéli ano, chodnotte kolik procent ecbchedniho jednant
muze tlumoénik ovlivnit.

(@) (=

6: 741% \
5 3,70%

— 12 40,74%
3 7.41% —

2:33,33%

1-25-50% W02 -10-25% 3-5-10% M4 -50-75% M@ 5 - predchozi odpovéd byla NE

6 - Jina

# Odpovéd Odpovédi = FPodil =
25-50 % 11 4074 %

| | 0-25% 9 33,33 %
5_100 2 7.41%

W 50-75% 2 741 %
Jina 2 7.41 %

B pfedchozi odpovéd byla NE 1 3,70 %

Jina:
typd jednani je mnoho 10-25 %
muZe jit 0 5-90%
Obrazek 4.4

Cilem této otazky bylo zjistit, nakolik procent mohou tlumocnici jednani ovlivnit, pokud
tedy vlbec pfikladaji vahu svému vykonu. Celkem 11 z 27 dotazovanych oznacilo svij

dopad na jednani mezi 25 a 50 %, dalsich 9 tlumocnika vidi svdj vliv na jednani mezi 10
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a 25 %. Dva dotazovani nevidi svij vliv jako pfilis vysoky (5-10 %), na druhou stranu
dalsi dva dotazovani vidi prostor pro zasah do jednani az na 75 %. Jeden z
dotazovanych pokladal za dullezité zminit fakt, Ze jedndni neni mozné generalizovat, a
proto tedy svou odpovéd oznacil mezi 5 a 90 %. Obecné se tedy da vyvodit, Ze

tlumocnik ma potencidl ovlivnit obchodni jednani az z padesati procent.

3 Pfipadalo Vam nékdy, Ze to, jak dobfe znate svého klienta muZe mit dopad na vysledek -
jednani, at’' uz v negativnim éi pozitivnim smyslu?

®)n)(=
3: 7,41% \
2:22,22% —_
1 70,37%
1 -ANO BB 2 -NE B 3 - Jind
#  Odpovéd Odpovédi = odil »
ANO 19 70,37 %
H NE 6 22,22 %
Jina 2 741 %

Jina: |

do urtité miry. nékdy to klienta, mize
ma vliv, nékdy vibec

Obrazek 4.5

Respondenti zodpovédéli tuto otazku cca ze 70 procent kladné. Tento fakt podporuje
vysledek jiné studie o roli tlumocnika v obchodnim jednani (viz. 2. kapitola této prace).
Tato studie provedend Sussmannem a Johnsonem popisuje Sest faktord ovliviujicich
kvalitu tlumoceni. Pod definici jednoho z faktor(i, které Sussmann a Johnson ve své
studii uvedli, se rozumi situace, kdy tlumocnik spolupracuje s klientem delsSi dobu a vi,

co od néj ocekdvat. Také se citi jistéjsSi a je zbéhly v tématech projednavanych na
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jednani. Jeden z dotazovanych uvedl|, Ze zdleZi na situaci a nejde v tomto pfipadé
generalizovat. Kazdopadné se da ale fici, Ze kvalitni profesiondlni vztah ma primy vliv

na kvalitu tlumocdeni, jak je patrno i z tohoto dotazniku.

4 Tlumoénik v obchodnim jednani musi byt éasto mediatorem diskuze — setkali jste se se -
situaci, kdy jste méli pocit, Ze byste mohli zplsobit €kodu na vysledku obchodniho jednani?
Pokud ano, muZete uvést pfiklad?

(@) (=

\ 1: 81,48%

| 1 -NE B 2 - Jina |

# Podil =
NE 22 81,48 %
m lina 5 18,52 %
Jina:
Pfilevanim oleje do V situaci, kdy se KdyZ pfed muslimy principialni nesouhlas s
ohné. MNebo nefinnosti tlumotnik sousoffedi na  nékdo viipkuje o predmé&tem jednani
a nepochopenim pfesnost a zanedba alkoholu, jejich Zenach
situace. Pokud jsou konotace a kontext a vepfovém musim to neporadila jsem Gplatek
GEastnici jednani muzZe dojitk odfiltrovat vEas
rozzlobeni a daji svou nedorozuméni a v
nevoli najevo, aniz by dusledku i k horiimu
pfesné vysvétlovali vysledku celé
piiginy, j& Ukolem komunikace
tlumotnika vysvétlit
prot je klient rozzioben
V tom se blii roli
mediatora
Obrazek 4.6

Tato otazka souvisi s jednou z roli tlumoc¢nika uvedené v druhé kapitole této bakalarské
prace (viz 2.1). Otazka je zamérena na roli mediatora, Cili na vedeni a usmérnovani
obchodniho jednani s dobrym umyslem. Pro bliZsi predstavu o roli mediatora - mohlo
by napriklad dojit k situaci, kdy by se tlumocnik rozhodl néktery fakt blize upresnit,

nebo Uplné vypustit, aby neposkodil klienta.
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Pét dotazovanych svou roli mediatora pfipustilo a doslovné uvedlo, ve kterych
pripadech byli jako mediatofi nuceni jednat. V jedné odpovédi je zminéna duleZitost
znalosti muslimské kultury a prfimérenost pfi uziti humoru na kontroverzni spole¢enské
téma. Tato odpovéd se obsahové vaze k otazce 9 tohoto dotazniku. V druhych dvou
odpovédich je mediator vykreslen jako ¢lovék zbéhly ve zprostiedkovani pohledu jedné
stany strané druhé.

Na tuto otdzku odpovédélo 22 z 27 dotazovanych negativné. Vime tedy, Ze vétsina
tlumocnikl ma pocit, Ze by svou necinnosti nezplisobila Skodu. MdzZeme usuzovat, Ze
absence role mediatora muze zpUsobit obtize, ne vSak poskozeni klienta. Z teorie také
vime, Ze tlumocdeni muizZe byt Uplné zmareno v pfipadé, kdy tlumocnik prestane
tlumodit (viz 2.1). Pokud tedy tlumocnik nesubstituuje roli mediatora, nemusi tim byt

jednani nutné negativné ovlivnéno.

5 Poskytujete své tlumoénicke sluiby v obchodni sféfe? -

(@)Lh (=

2: 14,81% =,

- 1: 85 19%
1 -ANO I 2 - Jina |
# Odpovéd Odpovédi odil *
ANO 23 85,19 %
Jina 4 14,81 %
m NE 0 0,00 %
Jina: |
dnes ui ne ne £asto uZ malo nerada
Obrazek 4.7
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Touto otazkou bylo mifeno k relevanci vysledkd dotaznikového Setfeni. Pokud je prace
zameérena na funkci a role tlumocnika v obchodnim jednani, méla by mit také vétsina
dotazovanych zkuSenost s touto oblastni. Dle vysledk( lze tedy fici, Ze vSichni
dotazovani maji zkusenost s tlumocenim v obchodni sfére. Vétsina (23) tlumocnikud
tlumodi aktivné v obchodnich jednanich, dalsi ¢tyfi netlumodi jiz tak ¢asto, nebo uz s
tlumocenim v této oblasti zcela skonCili. Tento dotaznik je tedy ze 100 procent

zodpovézen tlumocniky s relevantni zkusenosti.

& Pokud jste na pFedchozi otazku odpovédéli ano, nauéili jste se terminologii pro tuto oblast -
bé&hem studii, nebo aZ v praxi?

(®)l)(=

3z 2222% ’\

2 3,70% —-—‘

AN 1: 74,07%

1 - Terminologii jsem se nauéil/a az v praxi [l 2 - Terminologii jsem se nauéil/a na vysoké Skole

3 - Jina
# Odpovéd Odpovédi = odil -
Terminologii jsem se nautilia aZ v praxi 20 74,07 %
m Jina 6 2222 %
Terminologii jsem se nautil/a na vysoké Skole 1 3,70 %
Pfedchozi odpovéd byla NE 0 0,00 %
Jina: |
Eastetnd na VS (ktera Terminologii pripravuji tastetng b&hem studii Aj v praxi aj na Skole
mi poskytla skvély pred kazdym jednanim tastefné ai v praxi
zaklad), casteing v pred akci
prax (nejcastejsi obraty  gpoje
poufivané v obchodnim
|jazyce v té &i oné
situaci)
Obrazek 4.8

Otdzka navazuje na kapitolu 2.2 této prace a jejim cilem bylo zjistit, na kolik je mozné
se naulit tak souhrnnou terminologii, jako je terminologie pro obchodné
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podnikatelskou sféru. Vice nez 70 % z dotazanych se shodlo na tom, Ze se absolvent
naudi terminologii a v praxi. Tento fakt je v souladu se snahou Cerikové o diikladnou a
specifickou pfipravu studentld na praxi v obchodné podnikatelské sfére (viz. kapitola
2.2 teoretické ¢asti prace). Sest respondentl rozdéluje plvod svych znalosti
rovnocenné mezi praxi a vysokou skolu. Pouze jeden tlumocnik projevil nazor, Ze jej
vysoka Skola dikladné ptipravila na jeho profesni Zivot.

Prava a povinnosti pfipravy na jednani jsou zakotveny v obchodnich podminkach
jazykovych agentur. Objednavatel zakazky je povinen predat zhotoviteli (tedy
tlumocnikovi) seznam pouzivané terminologie a podkladové materidly, a to nejpozdéji
tfi dny pred realizaci zakazky. Pokud tak neucini, na pozdéjsi reklamaci nebude bran
zietel (viz kapitola 2.6). Je tedy ziejmé, Ze se tlumocnici vzdélavaji v dané terminologii
pred jednanim. Nékdy mUze jit o nastudovani tak komplexnich znalosti, Ze si vyhrazuji
minimalné tridenni limit na svou pripravu.

Tento vysledek otvird otazku sloZeni vyuky tlumocnickych obor(i na vysokych Skolach.

Bylo by vhodné, aby studenti nasbirali mnoho zkusenosti béhem studia.

44



7 Je duleZity hlas a rychlost feéi u klienta, pro kterého tlumoéite? -

4: 7.41% \
3: 3,?0%\

2: 2963% —

[~ 1: 59,26%

| 1 - ANO, oboji je dilezité ll 2 - ANO, zale#i na tempu a rychlosti feéi 3 -NE 4 - Jina |

# Odpovéd Podil ~
ANO, oboji je dllefité 16 50,26 %
W ANO, zaledi na tempu a rychlosti fedi 8 2063 %
Jina 2 741 %
NE 1 3,70 %
M ANO, zaleii na vy5ce a tonu hlasu 0 0,00 %

Jina: |
vada vyslovnosti-cizi na inteligenci miuvéiho
jazyk
Obrazek 4.9

Otazka byla poloZzena se zamérem srovnat teoretické poznatky z kapitol 2.3.1. a 2.3.2
této prace. Cilem bylo zjistit jak velkou funkci plni hlas a tempo fedi. Pfiblizné 60 %
tlumocnik( sdili nazor, Ze oba faktory jsou dulezité pro kvalitni tlumoceni. DalSich
zhruba 30 % se shodlo na tom, Ze pouze tempo a rychlost feci jsou klicovymi Ciniteli pfi
translaci. Jeden respondent zminil jako podstatny akcent klienta. Nazor, Ze inteligence
klienta je rozhodujici, vnimam vtomto ptipadé jako irelevantni. Pouze jediny
respondent vnima hlas a tempo feci bez vlivu na akt tlumoceni.

Zavérem je mozno uvést, Ze pokud tlumocnici za vyznamny aspekt vnimaji
srozumitelny projev klienta, pak by i oni méli vyvijet maximalni Usili o profesionalni

projev.
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8 Vnimate pfi tlumoéeni Kulturni rozdily u aktéri jednani? -

@ Svisle @ Vodorovné @ =

100%

Podil

1 2 3 4 5

1 - Ne

Wl 2 - Ano, vnimam rozdily v neverbalni komunikaci (gestikulace, body language, soc. vzdalenost, oéni kontakt)
3 - Ano, vnimam rozdily v etiketé a oblékani

BB 4 - Ano, vaimam rozdily ve vnimani €asu (chozeni vEas, planovani)

B 5 - Pokud mate vlastni zkuSenost uved'te prosim, konkrétné v zavislosti na narodnosti:

£

Odpovéd Odpovédi ~ Podil ~

Ano, vnimam rozdily v neverbaini komunikaci (gestikulace, body

" language, soc. vzdalenost, ofni kontakt) 2 81.48%
Ano, vnimam rozdily v etiketé a oblékani 15 55,56 %
M Ano, vnimam rozdily ve vnimani ¢asu (chozeni vias, planovani) 13 48,15 %
Ne 3 11,11 %

Pokud mate viastni zkuSenost uvedte prosim, konkrétné v zavislosti na

. _ 3 11,11 %
narodnosti

Jina: |

Rozdil ve vnimani €asu | v fom, jaky vyznamma  napf. Americané jsou

nevnimam, mam klienty  prikyvovani, pouzivani vice otevieni a méné
z némecky miluvicich sluvek "ano”, "ne” a formalni neZ napf. Cesi
zemi a tam je fasova "snad".
disciplina vseobecné
velmi dobra.
Obrézek 4.10

Odpovédét na tuto otazku bylo mozné vybérem z vice moznosti, a bylo také moziné
zodpovédét vice variant zaroven. Respondenti si vSimaji kulturnich rozdil, a to
predevsim rozdil(i v neverbalni komunikaci, dale v etiketé a oblékani. BohuZel vypsané
odpovédi neobsahuji mnoho osobnich zkuSenosti, ale jsou potvrzeny teoretické
informace z kapitoly 2.4.2 o némecké presnosti a americké otevienosti. Dale jsou
zminény rozdily ve vyznamu souhlasli a nesouhlasl, bohuZel nejsou uvedeny blizsi

informace v zavislosti na narodnosti.
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Bylo by tedy vhodné doporucit, aby tlumocnik peclivé studoval kulturni zvyklosti zemé,

pro jejiz zastupce tlumodi, nejlépe jesté pred jednanim v ramci bézné pripravy, aby

nebyl zaskocen, nebo nedoslo ke komplikacim.

9 Museli jste nékdy upravit vypovéd tak, aby odpovidala kulturnim zvyklostem, protoie jste ~
méli strach, Ze by mohlo dojit k neporozuméni? Pokud ano, miZete uvést pfiklad?

Musela jsem trochu
mirnit vyjadfovani
negativnich emoci
némeckych Ggastnikd
Také byla potfeba
vysvetlit, Ze NEmci jdou
radéji k véci, nef aby
stravili pal hodinu small
talkem a rldznym
viipkovanim

rizné organizaéni
struktury

e

| 1 -nNE @2 - Jina |

Jina:

Je to vzlasté tehdy.
pokud klient pouZiva
uslovi, pfislovi, kiera by
nemusela bych
pochopena na nasi
strané. pak vysvétiim
nebo pokud urity
terminus existuje pouze
na jedné strane (zviaste
pravni)

Je to obvykly postup

iz pfedchozi

komunikaéni zvyklosti v
riznych zemich jsou
rozdilné, vypoveéd se
musi upravovat dost
tasto. Napf. v rusky
miuvicich zemich neni
nezbytné nutne si
vzajemné piat u jidla
dobrou chut apod

nekorektni "viipne"
poznamky

prirovnani

Obrazek 4.11

(@) (=

1: 59,26%

Odpovédi ~ Podil ~
16 59,26 %
11 40,74 %

Ani nie upravit, ale
vysvetlit, preco je ta
odpoved taka, ze my fo
vnimame takto
pripadne fe oni
(cudzinci) to vnimajd a
chapu takto

Uprava sdéleni. aby
bylo srozumitelné druhe
strané, ktera nezna
redlie

ukontext

Vysledek odrazejici odpovédi na tuto otazku se mulze zdat prekvapivy. Skoro 60 %

dotazanych uvedlo, Ze sv(j vyklad nepfizplsobuje kulturnim zvyklostem, z ¢ehoz se da

vyvodit fakt, Ze prekladaji doslovné. Zbylych 11 tlumocnikd vypsalo slovné své davody

pro Upravu odpovédi. Souhrnné se da fici, ze odpovédi upravuji, aby predesli

47



spolecenskému faux pas. Opét se potvrzuji informace uvedeny v kapitole 2.4.2 o
némecké strohosti. Jeden tlumocnik také zminil, Ze v Rusku neni nutné si poprat u jidla,
jako je tomu napfiklad u nas.

Tento prekvapivy vysledek, ktery na vysokou netecnost ke kulturnim zvyklostem, je
vrozporu se studii Katmdarové o obchodni spolupraci v mezindrodnim prostredi
(viz kapitola 2.4 této bakalarské prace). Vysledek jeji studie zastava teorii, Ze kazda
kultura se lisi ve svych spolecenskych a moralnich hodnotach. Je tedy nejen dllezité
brat v potaz kulturni zvyklosti zemé, ze které Ucastnici jednani pochazi, ale také na né

reagovat, v tomto pripadé tedy neprekladat doslovné.
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10 Pfizpusobujete Vy svilj projev pfi tlumoéeni, popf. i své obleéeni kultufe, kterou -
reprezentuji Vaéi klienti éi jejich partnefi? Pokud ano, muZete uvést pfiklad?

(@) (=

(I

10 44.44%

| 1 -NE B2 - Jind |

# Podil

] 15 55,56 %

NE 12 44,44 %
Jina:

Slylova rovina: vice ci Nekteré narodnosti jsou  pokud se jednani Jinak se oblékam na
mene hovorovych

vyjadreni, pripadne
formalnejsi vyjadrovani
Vice ci mene formalni
obleceni, i kdyz
nejvhodnejsi je
obleknout se
"univerzalne", tedy

zvyklé jednat méne
formaln&, néktere vice
Obleeni je potfeba
pfizpdsobit tomu, zda-li
tiumogim jednani v
kancelafi nebo napf. na
stavbé

utastni napr. osoby z
muslimskych zemi, je
vhodné zvolit stiidméjsi
obleteni nei je b&ine,
Zadné vystfiny, vyrazny
makeup apod

Rozdily pfi tlumogeni

zasedani organu
spoletnosti, kdy je
obleéeni vice formaini
jinak na schizky
neformalné&jsino typu

oblékani dle situace -
jiné na konferenci, jine

nenapadne Podle ne/pfimosti cilové  Némcdm, RakuSanim pfi privodcovani
kultury upravuji nebo Svycarim

Mosim aspon tfictvrteéni  formulace v souladu s protokolem

rukavy a dioune obleeni. chovani pfi dotyéné zemé

kalhoty Japonsko jidle apod

mimoevropske zemé sludné se obletu

miuvim dirazné Nechci uvést

obleteni

Obrazek 4.12

Zhruba 56 % respondentl se prizpGsobuje kulturnim zvyklostem, a to jak v samotném
tlumoceném projevu, tak ve stylu oblékani. Jedna z odpovédi zminuje konzervativni
zpusob oblékani pfiméreny muslimskym zemim, dale je vidén rozdil pfi tlumoceni pro
japonské, némecké, rakouské a Svycarské obchodni partnery, bohuZel vsak neni
uveden konkrétni priklad. Kapitola 2.4.2 této prace podrobnéji pojednava o
problematice rozdil( v oblékani.

Obecné se da vyvodit zavér, ze kulturni rozdily jsou reflektovény, ale tlumocnici se jim

ze zhruba 44 % nepftizpUsobuji. Dalo by se polemizovat na téma, zda menSinova ¢ast
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tlumocnikl, ktera odpovédéla na tuto otazku zaporné, poskytuje svou cinnost
partnerim i mimo Evropu, kde jsou kulturni rozdily mnohem markantnéjsi, a kde by

neochota ptizpUsobit se nemusela byt akceptovana.

11 Byli jste nékdy poZadani plsobit jako prilvodce pro zahraniéniho hosta v ramci tlumoéeni? ~

3: 3,70% «.\

22:29.63% =~

G 1: 66,67%

1 -ANO Il 2 - NE 3 -Jina

# Odpovéd Odpovédi - odil -

ANO 18 66,67 %
H NE 8 29,63 %
Jina 1 3.70 %

Jina: |
davno jiZ tomu

Obrazek 4.13

Touto otdzkou bylo sledovano, zda je po tlumocnicich pozadovana jina ¢innost kromé
tlumoceni. Z osmnacti kladnych odpovédi je tedy patrné, Ze tlumocnik musi casto
zastavat mimo jiné dalsi roli, véetné fady dalSich jinych roli, a to roli prlivodcovskou.
Tlumoénik musi byt tedy socidlné zdatny, byt schopen hosta pfipadné zabavit a ukazat
mu okoli.

Prava a povinnosti tlumocnikl jsou definovany v kapitole 2.6 této prace. Tlumocnik
neni povinen provozovat prlivodcovskou ¢innost. Pokud ano, mél by mit povédomi o

prostfedi a zemi, po které tlumocnika provadi. Pokud se rozhodne pfijmout poZzadavek
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pracovat navic jako prlivodce, mély by jeho povinnosti byt zakotveny v pracovni

smlouvé a mély by byt stanovena odména za tuto ¢innost.

12 Znate eticky kodex tlumoénika? -

2:11,11% 5
X

1: 88,89%

1 -4ano @2 - Ne |

Obrazek 4.14

Eticky kodex tlumocnika byva vétSinou zakotven vesmlouvé o provedeni
tlumocnickych sluzeb (viz ukdzka etického kodexu v kapitole 2.5 a ukadzkovd smlouva
Hospodarské komory CR v 2.6) a sklddd se znékolika ¢€asti - tlumocnik je véazén
mléenim, dlvérné informace nesdéluje a nezneuzivd, za vysledek své prace nese
moralni odpovédnost atd. Dalsimi body kodexu je solidarita s kolegy, ptijimani zakazek,
které odpovidaji tlumocnikovym schopnostem aj. Z dotaznikového Setfeni bylo

zjisténo, Ze tfi osoby neznaji eticky kodex. MiZeme tedy vyvodit, Ze ve vétsiné pripadu

jsou tlumocnici vnimani jako profesionalové, ktefi znaji svlij eticky kodex.
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13 Byly na Vas nékdy kladeny poZadavky, abyste jednali mimo eticky kodex tlumoénika? Pokud -
ano, mohli byste uvést pfiklad?

® (=
2: 14,81% -,
~ 1: 85,19%
| 1 -NE M2 -Jina |

# Odpovéd Odpovédi « odil -

NE 23 85,19 %
m Jina 4 14,81 %

Jina:

Pouze kdysi v mladi Nahlédnout do dotazy na soukromi Nechci uvest
kdyZ jsem byla je3té dokumentace teského partnera
tlumognickou elévkou protistrany béhem jeji
kdy po mé& podnapily nepfitomnosti

ministr chtél abych =
prevadéla jeho sprosté
viipy (rok ca. 1985)
takZe to spise bylo
mimo mdj osobni eticky
kodex

Obrazek 4.15

Tlumocnici by se méli fidit etickym kodexem, kterym se zavazuji k ml¢enlivosti a jsou
vazani sluzebnim tajemstvim (viz 2.5). Neméli by sdélovat jakékoli informace treti
strané a ani je nijak zneuzivat pro své potfeby, nebo potreby jinych. Na 23 z celkem
27 dotazovanych nebyl vyvijen tlak prozradit divérné informace, nebo jinak porusit
eticky kodex. Na Ctyti z dotazovanych tento tlak vyvijen byl, a to ve smyslu poruseni
soukromi a sdéleni davérnych informaci jinym osobam. Tato skutecnost naznacuje
fakt, Ze tlumocnici mohou byt vnimani jako osoby, které by mohly svym neetickym
chovanim poskodit obé obchodni strany. Pokud by tlumocnici porusili eticky kodex a

sdélili divérné informace protistrané, mohli by tak ovlivnit celkovy prabéh obchodni
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spoluprace. Dalo by se vydedukovat, Ze ve vétSiné pripadl neni vyvijen tlak na

tlumocniky, aby porusili eticky kodex, tzn. tlumocnici eticky kodex dodrzuiji.

14 Mate viastni vzorovou smlouvu, kterou uzavirate se zaméstnavateli? -

@) (=

27 33.33%

PRy 56,67%
1 -nE 2 - ANO 3 - Jina
# Odpovéd Odpovédi ~ odil
NE 18 66,67 %
H ANO 9 33,33 %
Jina 0 0.00 %

Obrazek 4.16

Na tuto otdzku odpovédélo 18 respondentl zaporné. Da se predpokladat, Zze téchto
18 tlumocnikd ma smlouvu uzavienou s agenturou ¢i firmou, pro kterou pracuji. Tyto
smlouvy mohou skytat uskali ve smyslu nedplnosti ujednani a nedostate¢né ochrany
podepisujicich stran. Mohou napfriklad vzniknout obtize s podklady se seznamem
terminologie (viz otdzka ¢. 6). Zbytek dotazovanych povaZuje za nutné mit vlastni

vzorovou smlouvu, ktera jim miZe zarucit naprostou pravni podporu a ochranu.
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15 Jste pojisténi proti ékodam zplsobenych tlumoéenim? -

(@) ) (=
2: 18,52% -
\
\~ 1: 81,48%
1 -NE Il 2 -AND 3 - Jina |
# Odpovéd Odpovédi odil
NE 22 81,48 %
H ANO 5 18,52 %
Jina 0 0.00 %

Obrazek 4.17

Otazka byla zodpovézena z vétsiny zaporné, tedy 22 tlumocnikll neni pojisténo proti
Skodam zplsobenych tlumocenim. Jak je pro ilustraci uvedeno ve vzorové smlouvé
agentury Channel Crossings (viz 2.6), zaméstnanci jsou pojisténi proti poskozeni
klienta, které bylo zavinéno chybné provedenym tlumocenim. Je navrhovano pofizovat
pfi jedndni zdznam, aby se dal pfipadny spor vhodné fesit. Pokud tlumoceni nebylo
provedeno vsouladu se smlouvou nebo objednavkou, da se reklamovat. Predejit

komplikacim se da uzavienim pojistné smlouvy o odpovédnosti za Skodu.
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16 Setkali jste se nékdy se situaci, kdy se obchodni spoleénost snaiila svalit vinu nebo éast -
viny za nelspé&sny zavér obchodniho jednani? Pokud ano, mohli byste uvést pfiklad?

(@)l (=
2: 3,70% -
= 1: 96,30%
1-NE B2 -Jind
# Odpovéd Odpovédi « odil
NE 26 96,30 %
m lina 1 3,70 %
Jina:

Neuskutetnéna
obchodni schizka v
zahraniti

Obrazek 4.18

Tato otazka byla rovnéz smérovana na tlumocnikovo pfispéni do obchodniho jednani.
Respondenti se shodli na zaporné odpovédi. Pouze jediny tlumocnik se setkal se
situaci, kdy se jeho obchodni partner snazil svalit vinu za nelspésny zavér obchodni
spoluprace na néj, a to i v pfipadé, kdy se schizky zfejmé vibec nezucastnil. Je tedy
jasné, Ze tlumocnici nejsou vidéni klienty jako osoby pfimo zodpovédné za nelspésny
vysledek jednani. Mohlo by vsak napfiklad dojit k situaci, kdy by se obchodni partnefi
rozhodli nepodepsat obchodni smlouvu, jak bylo zamysleno, z ddvodu osobnich
nesympatii, spole¢enskych faux pas, nebo Spatné artikulace tlumocenych myslenek.
Jak bylo zjisténo (viz otazka €. 2), tlumocnici vnimaji svlij okruh vlivu na jednani
pramérné v rozmezi 10 az 50 %. Jak ale vyplyva z této otdzky, zadavatelé zakdzek maji

nazor opacny - tlumocnici se nesetkali s tim, Ze by jim bylo vy¢teno neprofesionalni

chovani, které by ovlivnilo obchodni vztahy.
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To, Ze se tlumocnici nesetkali se situaci, kdy se spole¢nost na né snazila svést

neuspésny zavér obchodniho jednani, rovnéz vysvétluje, pro¢ tlumocnici nejsou

pojisténi proti Skodam zplsobenym tlumocenim (viz komentar k otazce €. 15).

17 Jste élenem né&jakého tlumocénického sdruieni (JTP, ASKOT) nebo profesni organizace? -

&/l =
3: 7,.41% \
2: 11,11% -
\“ 1: 81,48%
1 -Anc @82 -Ne 3 - Jina |
# Odpovéd Odpovédi + odil
Ano 22 81,48 %
m Ne 3 11,11 %
Jina 2 7.41 %
Jina: |
z JTP

Obrazek 4.19

Jak zgrafu vyplyva, vétsSina respondentl je cleny tlumocnickych sdruzeni nebo
profesnich organizaci, pouze tfi tlumocnici ¢leny téchto sdruZzeni nejsou. Tento fakt si
maZeme vysvétlit tak, Ze byt ¢lenem organizace je pro tlumoéniky vyhodné. Clenstvi
v organizacich JTP a ASKOT skytd mnoho vyhod (viz kapitola 2.7), které jsou napfiklad

s _s

elektronické spojeni mezi cleny, pomoci néhoz dochazi kdistribuci uZite¢nych
informaci o pracovnich nabidkach a novinkach v oborovych publikacich. Pomoci

Zpravodaje JTP byl distribuovan i tento dotaznik.
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Zaveér

V této praci jsem ve dvou Castech poukdzala na problematiku tlumoceni v obchodnim
jedndni a popsala, k jakym situacim mlze na obchodnich jedndnich dochazet. Mym
cilem bylo empiricky ovéfit, zda teorie o rolich tlumocnika predstavena v prvni Casti

této prace funguje v praxi.

Nejdfive jsem v teoretické Casti vysvétlila, co je to tlumoceni a jak je mozné jej délit.
Nasledné jsem popsala nékolik roli tlumocnika. Predstavila jsem tlumocnika jako
mediatora jedndni, jazykového a kulturniho experta. Dale byly popsany jeho role
v kontextu verbalni a neverbalni komunikace. Tyto kapitoly se zabyvaji tim, jakou
funkci vtlumoéeném obchodnim jednani hraji hlas, rychlost a tempo feci, osobni
prostor, proxemika, gestikulace, mimika a etiketa. Dale jsem ukazala sociologické
vztahy ve spolecnosti jinych narodnosti. Predstavila jsem také eticky kodex a pravni

ramec, jimiz by se mél tlumocnik ridit.

Vramci praktického vyzkumu jsem ziskala moZnost navstivit jedndni se zastupci
svétové organizace OECD. Sledovala jsem, jakym zpUsobem ucastnici vedli konkrétni
jednani, zejména pak chovani tlumocnikli a jejich celkovy vliv na pribéh a kvalitu

rozhovoru.

V praktické casti jsem analyzovala anonymni dotaznikové Setfeni Cerpajici z nazorud
dvaceti sedmi tlumocnika, ktefi maji bohaté zkusSenosti s tlumocenim v obchodnim
jednani. Kazdou otazku a odpovéd na ni jsem detailné rozebrala tak, aby bylo mozné ji
vztahnout k textu vprvni Casti mé bakalarské prace. Z provedeného vyzkumu

jednoznaéné vyplyva, zZe tlumocnik zastava v obchodnim jednani nezastupitelnou roli.

Po srovnani vystupll z pfipadové studie a dotazniku jsem dosla k nasledujicim zavérim.
V praxi se skutecné ukazalo, Ze dobry tlumocnik je medidtorem diskuze. Mym
vyzkumem se také potvrdilo, Ze teoretické poznatky se shoduji s praxi v aspektech
funkce hlasu, tempa feci, pohybl téla a proxemiky. Dale se prokdazalo, Ze teorie se
shoduje s praxi v pohledu na kulturni specifika narodnosti. Tlumocnici si uvédomuiji

kulturni rozdily, a pfizpGsobuji jim sv(j projev. Také se ukazalo, Ze obavy o pravni
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stranku tlumoceni nejsou na misté. Pro tlumocniky je vyhodné byt ¢lenem néjaké

tlumocnické organizace nebo profesniho sdruzeni.

Dosla jsem k zavéru, Ze tlumoceni v obchodnim jednani je ovliviiovdno fadou faktord.
Dotaznikové Setfeni a studie popisované vtéto praci jsem pouzila ktomu, abych

objektivné zjistila, Ze tlumocnik ma nékolik roli v obchodnim jednani.
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Resume

This thesis focuses on different roles of an interpreter in a business meeting.

Business is developing rapidly around the world and becoming more international.
New business partnerships are arising, which evolves in a greater demand of
experienced interpreters. Interpreters working in a business are required to be aware
of intercultural communication principles. If a business cooperation is to be successful,

it is necessary to include an interpreter’s role in a business meeting.

My thesis has two parts, first of which concentrates on the theoretical background of
the topic of the thesis. Second part discusses a practical use of the theme and focuses

on a questionnaire and a realization of a case study.

In the theoretical part, the models of interpreting and interpreters’ roles are
explained. Roles of an interpreter described are roles such as a negotiator, language
and culture expert, and communication expert. The theoretical part also elaborates on
social and legal issues of the process of interpreting. Case studies and research are
incorporated in the first part of the thesis. Models and principles introduced by
Takimoto and Koshiba, Sussman and Johnson, Ka¢marovd, Cerikova play a major role in

explaining the importance of an interpreter in a business meeting.

As for the practical part of my thesis, it focuses on differences between the theory and
naturalistic interpreting situations. Therefore it consists of a case study on a real
interpreted business meeting. This study has revealed that an interpreter has a vital
effect on a business negotiation at various levels. In the second part, a questionnaire is
introduced. The data which the study is based on, are a segment of twenty-seven
experienced interpreters. The study investigates behaviour of interpreters and their
opinions about their position in a business negotiation. The study demonstrates that
interpreters do have an influence on the behaviour of other participants and the

overall direction of negotiation.
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All parts of the thesis support the main argument of the thesis. And that is, we must
realize that the interpreter in not a passive participant of a business meeting and may

have a significant impact on intercultural communication.
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