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Abtract

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

consist of two major parts.

In the theoretical part, the models of interpreting and interpreter’s 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.

As for the practical part of my thesis, it analyses a case study by professors at Monash
University. 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 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.
Expert na tlumoceni vobchodnim jednani je predstaven vrolich mediatora
komunikace, kulturniho a jazykového experta. Ddle je popisovan jako socialné zdatny
jedinec s dobrou znalosti verbalni a neverbalni komunikace, ktery dodrZuje eticky

kodex a pravni ramec svého povolani.

Prakticka ¢ast analyzuje pfipadovou studii provedenou odborniky na tlumoceni, ktera
zkouma interakce mezi ucastniky obchodniho jednani a vliv, ktery ma tlumocnikovo
chovani na pribéh jednani. Dale praktickd ¢ast obsahuje dotaznik, ktery zkouma
nazory tlumocnikd na jejich postaveni v obchodnim jednani. Prace tlumocnik hraje

klicovou roli v obchodnim jednani.

Klicova slova

Role tlumocnika

Verbalni a neverbdlni komunikace
Kulturni specifika

Eticky kodex tlumocnika

Pravni ramec tlumoceni
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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.

Kulturni rozdily jsou neoddélitelnou soucasti dneSniho mezinarodniho obchodu a
ekonomiky. Je nezbytné si uvédomit, Zze mezikulturni komunikacni principy jsou
klicovym prvkem mezindrodni spoluprace.’ Z diivodu rozifovani EU a rostouciho
vyznamu mezinarodni obchodu firmy stale castéji expanduji do zahrani¢i. 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 prostredi. Po
absolvovani Tlumocnického seminafe na Univerzité Palackého mé upoutal obor
tlumoceni. Vzhledem ktomu, Ze mym studijnim zamérenim neni jen studium
anglického jazyka, ale i ekonomie a mezinarodnich vztahu, rozhodla jsem se zamérit
svou pozornost na oblast, kde dochazi k prolinani téchto dvou oborl. Tlumoceni

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

Tato prace se zabyva problematikou tlumoceni v obchodnim jedndni ze dvou hledisek:
Nejdfive jsou v ramci teoretické ¢asti vytyCeny zakladni pojmy tlumoceni. Dale jsou zde
popsany zakladni role tlumocnika. Prace se zaméruje predevsim na Ctyfi soucasti roli
tlumocnika: fizeni jednani, znalost jazyka, neverbalni a verbalni komunikace a znalost
kultury. Uvedu nékolik zakladnich teorii z odbornych studii autor(i Cerikové, Takimota a
Koshiby, Ka¢marové, Sussmana a Johsnona, na kterym budu ilustrovat jakym
zpGsobem muzZe tlumocnik ovlivnit pridbéh obchodniho jednani. Také predstavim

¢innost tlumoceni z etického, pravniho, a socidlniho hlediska.

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

zkusené tlumocniky jazykd anglického, némeckého, Spanélského a japonského.

Kac¢marova, Alena. ,The Application of Hahn’s (2007) Ten Commandments of Intercultural
Communication in Business Interaction.” Topics in Linguistics 3, 2009: 59.



Cilem praktické casti je tedy duakladna analyza pfistupu tlumocniku k rolim
v obchodnim jednani tak, aby bylo mozné uréit rozdily mezi teorii a praxi.
Dotazovanym bude predlozeno dvanact otazek. Vtextu jsou zahrnuty otazky

koresponduijici s teoretickou ¢asti mé prace, na které bude mozno odpovédét ano - ne.

Vzhledem k tomu, Ze jde o dotaznik anonymni s uzavienymi otazkami, neocekavam
detailni analyzu dané problematiky. Je mozné, Ze se projevi komplikace s obsahovym
nedostatkem samotnych odpovédi na otazky. Na druhou stranu ale od tlumocniku
oCekavam pravdivé a faktické zodpovézeni otazek. Ocekdavam tedy, Ze tlumocnici
odpovi na otazky uptrimné, ale neocekdavam, Ze by dotaznik dokladal nejrealistictéjsi

pohled na tlumocnickou praxi.

Dalsi klicovou soucasti praktické c¢asti je rozbor studie Cerpajici z redlné situace
tlumoceného obchodniho jednani provedené profesory z Monash University
v Austrdlii. Vtomto ohledu ocekavam, Ze studie podpofi mlj argument prezentujici

pozici tlumocnika v obchodnim jednani jako jednu z nejklicovéjsich.

Porovnanim vlastniho vyzkumu s vyzkumem jazykovych odbornikd ziskam odpovidajici
data, na jejichz zakladé bude moziné urcit, jak teorie role tlumocnika v obchodnim

jednani koliduje z realnou situaci.



A Teoreticka cast

1 Tlumoceni a druhy
Tlumoceni Ize chapat jako zvlastni druh komunikaéniho procesu. Pokud rozebereme
tlumoceni a srovndame jej s procesem komunikace, dojdeme k zavéru, Ze tyto dva

procesy jsou velmi podobné.

Simultanni tlumoceni je tlumoceni, pfi némz dochazi k vzajemné kooperaci fecnika
(mluvciho), tlumocnika a posluchace (adresata). Tempo a rychlost mluvy je urcovéna
feCnikem. Preddvané informace nejsou predem dany. Da se fici, Zze pocatecni a
konecné sdéleni je souhrnem jazykovych a obsahovych informaci, které jsou predavany
paralelné. Tlumoceni se da tedy rozloZit na jednotlivé ¢asti 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 pozadovaném jazyce. Vice se pfitom soustfedi bud na poslech nebo na mluveni.?

Pfi tlumoceni v obchodnim jednani se uzZiva predevsim simultanniho tlumoceni.
Certkova uvadi tyto typy zakladni tlumoleni: konsekutivni, dale simultdnni, které
rozdélila na tlumoceni kabinové, tlumocené Septem (tzv. Susotaz), a tlumoceni filma.

Nasledné 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 ocekavd predevsim znalost
projedndvanych redlii, slovni zdsoby, jako i kulturnich rozdili mezi
jednajicimi... Na rozdil od doprovodného tlumoceni jsou kladeny vyssi naroky

na rétorické kompetence tlumoénika a jeho chovdni v dané situaci.

> Ceikova, Ivana. ,N&které psycholingvistické aspekty procesu.” Acta Universitatis Carolinae, Philologica
1-3, 1986: 855.

* Uvod do teorie tlumoceni. Praha: Ceska komora tlumoénikd 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 tlumocnika

Tlumocnik zastupuje nespocet roli vobchodnim jednani. 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 zavisi vysledek jednani - je medidtorem jednani a nékdy také
plni funkci vyjednavace. PUsobi jako vyjednavac v pfipadech, kdy by mohlo dojit ke
konfliktu z ddvodu rozdilnych kulturnich zazemi stran v jednani, proto musi byt také
kulturnim expertem. Musi mit znalosti spole¢enskych norem a zvyklosti zemég, s jejichz
zastupci je v kontaktu. S kulturou souvisi privodcovské a organizacni sluzby, které
mohou byt spjaty sjeho profesi. Vystupovani vobchodnim jednani vyZzaduje
odpovidajici chovani. Dalsi poZadavkem na schopnosti tlumocnika jsou socidlni
dovednosti jako je distingované vystupovani a socialni citéni. V neposledni fadé je
klicovou roli mordlni zasadovost predstavitele této profese. Etické zdsady, neutralita a

loajalita k zakaznikovi, to vSe by mélo byt tlumocnikem dodrzovano.

Sussmann a Johnson ve své studii na téma role tlumocnik( v mezinarodnim obchodnim
prostredi definovali sedm faktorl majicich vliv na role tlumocnika v obchodnim
jednani. Dva faktory reflektuji obsahovou stranku tlumoceného projevu, Ctyri reflektuji
proces tlumoceni a posledni faktor reflektuje oba tyto jevy. Prvnim faktorem
ovliviujicim tlumocnika je obsah zpravy — tedy co je fe¢eno. Druhym faktorem je jazyk.
Tento faktor se tyka sociolingvistickych vlastnosti jazyka jako jsou formalnost, 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
tlumocénik tlumodil. Pokud ano, dochazi ke kvalitnéjSimu tlumoceni, protoze je
tlumocnik sezndmen s tématy projednavanymi na jednanich, vi co oc¢ekavat, a proto je
tlumoceni presnéjsi. Ctvrtym faktorem je faktor kontextu — pfi tlumo&eni zéle#i na
Case, misté, a Ucelu jednani. Zda 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 tlumoceni. 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 spole¢enskych norem a hodnot kultur
protistrany. Tlumocnik musi byt vnimavy k nuancim kultur, coz ma pak dopad na obsah

a proces tlumoceni. >

Vyzkum autorl Sussmanna a Johnsona se da pro tuto zavérecnou praci sloucit do
poznatku, Ze tlumocnici v obchodnim jednani vystupuji predevsim ve tfech roli. Za prvé
je tlumocnik znalcem jazyka, perfektné ovlada techniku prevodu jazyka a rozumi
tlumoceni myslence. Vztah sklientem, socidlni zdatnost vrlznych situacich a
prostredich se da chéapat jako dalsi kliCovy aspekt jeho druhé role. Treti role se

vyznacuje znalosti kulturniho prostredi, socialnich a etickych norem.

N

.1 Klicova osoba a mediator komunikace

Cenrkova popisuje aktivitu tlumoénika pfi simultannim tlumoceni takto:

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

fe¢nika a tu pak prevede tak, jako by ji byl vyslovil sdm.“®

Z tohoto textu mUZeme chapat roli tlumocnika jako klicovou. Jde tedy o zpracovani
vychozi informace a jeji obsahové stranky do vlastnich slov tlumocnika. V tomto
pripadé zalezi na porozuméni sdéleni a nasledny prevod. Tlumocnik pfijme fetéz slov,
snazi se pritom zaméfit na obsahovou stranku a tudiz nepfeklada slovo od slova, ale

myslenku obsahu jako takovou.

PFi simultanni tlumoceni musi tlumocnik pfedvidat konec véty a myslenky. Nejdfive

dojde k dekddovani obsahu, poté kzpracovani pfijatych informaci a nakonec dojde

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

6 Cerikova, Ivana. ,Nékteré psycholingvistické aspekty procesu.” Acta Universitatis Carolinae, Philologica
1-3, 1986: 856.
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k kddovani Cili translaci. Ve vsech ¢astech komunikacniho procesu musi tlumocnik
predpokladat konec véty ¢i myslenky. Tento jev je dilezity pro obsahovou a jazykovou

spravnost sdéleni. ’

Musime si uvédomit, Ze tlumocnik neni pasivni aktér v prenosu informaci, a Zze ma
v dlsledku strategicky dopad na pribéh tlumoceného jednani. Obchodni jednani byvaji
Casto tlumocena konsekutivné ve fazich, kdy da frecnik prostor tlumocnikovi
pretlumocit jeho myslenku. Tlumocnici ¢asto sedi nebo stoji blizko fe¢nika. PoZzadavky
kladené na tyto tlumocniky jsou hlavné schopnost vyjedndvani a diplomatické
schopnosti, dale také znalosti jazyka a kultury. Sussman a Johnson uvadéji, Zze Uspéch
obchodniho jednani vedeného v cizim jazyce je pfimo zavisly na kvalité interpretace. A
dale potom, e tato kvalita je zavisld na tlumoé&nikové znalosti rdznych kultur.®

Tlumocnik je tedy nejen zprostfedkovatelem komunikace ale i jeho zdrojem.

Takimoto a Koshiba ve své studii demonstruji, Ze tlumocnik je nejen Ucastnikem
vyjednavani, ale také aktérem, ktery mize ovlivnit chovani ostatnich ucastnikd jednani

a celkovy smér, kterym se obchodni jednéni ubira (viz podkapitola &. 3). °

2.2 Jazykové poZadavky v obchodné podnikatelské sfére

Na absolventy studia se zamérenim na tlumoceni a preklad jsou kladeny rGzné
poZadavky. VétsSina dovednosti prichazi aZi s praxi, avSak zdkladlim tlumocnickych
dovednosti a schopnosti jsou absolventi tohoto studijniho zaméreni uceni na vysoké
Skole. Cerikova uvadi jaké typy tlumoceni by méli absolventi téchto studii ovladat.
Jednd se o tlumoceni doprovodné, bilaterdini konsekutivni, simultanni tlumoceni

Septem, tlumoceni z listu.

7 Cefikova, Ivana. ,N&které psycholingvistické aspekty procesu.” Acta Universitatis Carolinae, Philologica
1-3, 1986: 861.

8 Lyle Sussman, Denis M. Johnson. ,The Interpreted Executive: Theory, Models, and Implications .“ The
Journal of Business Communication, 30. 4 1993: 417.

° Masato Takimoto, Kenta Koshiba. ,Interpreted’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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Absolventi jazykové specializace oboru tlumoceni mohou pracovat v podnikatelské
sféfe. To zahrnuje soukromé spolecnosti obchodujici se zahrani¢cim a disponujici
zahrani¢nim kapitalem, statni a verejné organizace spolupracujici se zahrani¢nimi
partnery. Tlumocnici se mohou stat stalymi zaméstnanci téchto firem a poskytovat jim
tlumocnické a prekladatelské sluzby. Rovnéz se mohou uplatnit jako Zivnostnici bez
fixni pracovni smlouvy. Pokud se tlumocnik pohybuje v oblasti tlumoceni pro obchodni
spolecnosti a uplatiuje se predevsim jako tlumocnik v obchodnim jednani, mél by se

specializovat na terminologii daného odvétvi.

Cerikova proto navrhuje specifické Ffedeni v podobé upravené zavéreéné zkousky
zakoncené Certifikdtem doprovodné tlumocnika v pripadé ziskani vysoké poctu bodd u
zavérecné zkousky. Navrh spociva ve zkousce 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 zapisu. Student je nahravan, 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 radé je navrieno bilateralni tlumoceni, simultanni
tlumoceni Septem, a nepfipraveny mluveny projev studenta na téma z oblasti

ekonomiky, financi, podnikani aj. 10

Z textu Cerikové proto mGzeme vyvodit nasledujici zavéry. Absolvent tlumoénictvi se
zajmem o praci v obchodné podnikatelské sféfe by mél byt expertem ve svém oboru a
plné ovladat nespocet tlumocnickych technik a druhl tlumoceni. Studium by mélo své
uchazece vybavit praktickymi dovednosti, kterou jsou klicové pro jeho profesi.
V prabéhu studia si studenti upevnuji znalosti nejen tlumocnického femesla, ale i
terminologie, ktera je pro tlumocnika vobchodnim jednanim 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 vyZzaduje vSestrannost v tomto oboru.

19 Eetikova Ivana. ,»Co by mél znat tlumocénik - absolvent bakalarského studia v obchodné podnikatelské
sfére.” Rossica Ostraviensia 95, Lingua, 1995: 180-185.
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2.2.1 Verbalni komunikace

Komunikace znamend spojeni, sdélovani, dorozumivani (latinsky communicare
znamena communem redere, tj. ucinit spolecnym). Komunikace je rozhovor a
komunikovat znamena zprostfedkovat informaci, spojovat, dorozumivat se. V dnesni
moderni dobé se komunikaci mysli predevsim komunikace telefonické, elektronické,
televizni a pocitaCové. Komunikace je tedy pretvofena a ovlivnéna prvkem obrazového
zachyceni, tj. vnimani slov je zavislé na vnimani obrazu v komunikaci. Neverbalni

komunikace proto hraje velkou roli v oblasti obchodniho jednani a business sféry. **

Kazdd komunikace se déli na ¢asti: komunikanty, dorozumivaci kéd, médium a obsah
informace. Je dulezZité, aby ucastnici komunikace dobre znali dorozumivaci kéd, Cili
znali probirané téma a vtomto ptipadné pljde o kvalitni komunika¢ni prenos.
Mezilidska komunikace mlzZe byt rusena nékolika faktory, v komunikaci jde totiz o
prenos informaci dvéma smeéry — mezi komunikanty jde o obousmérné dorozumivani.
12

Jazyk je komunikaénim koédem, ktery umoZnuje prenos informaci i v pripadé
komunika¢niho $umu. Cesky jazyk na rozdil od anglického jazyka pouZivd mnoho
prebyteénych prvkd. Teorie prenosu informace tesi aplikaci pfenosu ve variacich
podminek. Komunikacni model se sklada ze Sesti Casti: mluvcéiho, posluchace, zpravy,
kontextu, kontaktu a koédu, za ktery je vtomto pfipadé povaZzovan jazyk. Rozdélenim
komunikac¢niho procesu doslo ke zlepseni v oblasti odhadl situaci v translaci za do

cizich jazyka.

Verbalni komunikace aplikuje prostfedky jazyka. Tato komunikace neni vnimana jako
postup ale jako komplexni systém. V terminologii komunikace se pouziva vyrazt mluvci
a posluchac Cili recipient. V obchodni sféfe se dale pouzivd termind mluvciho, partnera
dialogu, za kterého se povazuje klient nebo ¢len obchodni spole¢nosti. Mezi tyto dvé

strany vstupuje tlumocnik obou partnerd, ktery tlumodi jazyk ale i dalsi aspekty

u Lepilovd, Kvétuse. Re¢ovad komunikace verbalni a neverbalni. Ostrava: Edi¢ni stiedisko Ostravské
univerzity, 2001.s 7.

2 Tamtés. s 8.

B Tamtés. s 10.
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rozhovoru. Komunikaéni proces spada do nékolika sfér a véd jako jsou napfiklad

psycholingvistika, sociolingvistika atd. **

2.3 Chovani a neverbalni komunikace

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

mimoslovni komunikace. *

Vyzkumy ukazuji, Ze vétSina informaci se predava reci téla a intonaci hlasu. Pouhych
7 % informaci je prenaseno slovy. Po ukoncené slovni komunikaci si pamatujeme, jak
jsme se v dané situaci s danym clovékem citili, nikdy si nepamatujeme slova. Pocity
druhé osoby odhadujeme zjeho tzv. body language, reci téla. Uméni neverbdlni
komunikace predpoklada spravné desifrovani signdld. Pro spravné rozlusténi je

predpokladem pozorovani druhych a také znalost vlastniho pocinani. 16

K védam, které se danou problematikou zabyvaji, patii predevsim proxemika, haptika,
posturika, kinezika a mimika. Proxemika je obor zkoumajici vzdalenosti mluvicich a co
blizkost vyjadfuje o nasich pocitech. Haptika je védni obor zamérujici se na doteky.
Posturika zkoumda body language — postoj, drzeni téla. Hlavni pfedmétem studia
kineziky jsou gesta a pohyb téla. Mimika se zabyva sdélenim a vyrazem mimickych

vrasek v obli¢eji, smichem a Usmévem. 17

Vétsina z nas si neuvédomuje jakou roli hraji gestikulace a fec téla pri obchodnim
jednanim. Pritom Uspésnost jednani muUZe zaviset pravé na téchto faktorech. Signaly,
které clovék vysila, se mohou lisit v bézném Zivoté a v obchodnim jednani. Napfr.
gestika zkrizenych rukou mlze symbolizovat fyzicky pocit chladu. Kdezto v jednani by

se mohlo jednat o odmitavy a nepratelsky postoj partnera. 18

14 Lepilova, Kvétuse. Redova komunikace verbalni a neverbalni. Ostrava: Edi¢ni stfedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 43.

B Nakonecny, Milan. Socialni Psychologie. Praha: Academia, 2009. s.91
' Tamtés.
Y Tamtés.
¥ Tamtés.
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Role tlumocnika nespociva jen v schopnosti profesionalné prekladat, ale rovnéz ve
schopnosti komunikovat neverbalné a ve schopnosti se zdokonalovat v komunikaci
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. Usp&sny tlumoénik se pozna dle toho, na kolik md rozvinutou verbdlni a

neverbalni komunikaci. *°

2.3.1 Funkce hlasu

Hlas je dan v genetické vybavé ¢lovéka. Z hlasi je moZzno odhadnout naladu, postoj,
Casto i charakter. VySka tonu hlasu se lisi od pohlavi. Pro kazdé pohlavi jsou pfedem
dana specifika kvalit hlasu. Chraptivy muzsky hlas mizZe vyjadrovat vyzralost, opakem
tomu tak bude u Zeny, kdy hlas mize ukazovat na neuroti¢nost. Dale mohou mit barva
a tén hlasu vliv na vybér partnera a sexualni podtext. Hlasitéji vétSinou mluvi muzi —
lidsky hlas je schopen dosahnout 60 decibelli, Sepot se pohybuje kolem 15 decibeld.
Dle sily hlasu miZeme odhadovat povahy osob — lidé svyssSim hlasem jsou vice

vvvvv

melodie Feci odhalujici napf. unavu, vztek, prekvapeni aj. 20

2.3.2 Tempo a rychlost reci

Kazdy jazyk ma sva specifika a to i vtempu a rychlosti mluveného slova. Tyto specifika
jsou zavisla na délce slov daného jazyka. Velmi rychlou konverzaci mGZzeme pozorovat
napfiklad u jiZzanskych jazyk( jako je italStina ¢i SpanélStina. Analyticky jazyk jako je
angli¢tina patfi rovnéz k jedném z nejrychlejsich. Cesky jazyk obsahuje deldi slova ne?
jazyk anglicky. Tempo a rytmus je udavano 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 fe¢i vnimat v zavislosti na tématu dané fedi. 2

9 Nakonecny, Milan. Socidlni Psychologie. Praha: Academia, 2009 s 103.

20 Lepilovd, Kvétuse. Re¢ovad komunikace verbalni a neverbalni. Ostrava: Edi¢ni stiedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 52.

! Tamtéy. s 55.
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V fedi pfirozené dochazi k pauzam. Mluvci ma limitovanou zdsobu dechu a je vhodné,
aby doslo k nadechnuti v pfirozené chvili, kterd mize byt ddna gramatickou nebo
logickou strukturou projevu. Neni proto vhodné se nadechovat na nevhodnych
mistech, protoZze muzZe dojit krusSivému efektu. Tlumocnik se muzZe vyskytnout
v situaci, kdy si nevi rady a dochdzi k ztrdté pozornosti. Opacnym problémem muze byt
tlumoceni bez pauzy, které bude mit podobny efekt jako tlumoceni s mnoha pauzami.
Je proto vhodné zachovat plynulost feli s pfirozenymi pauzami, které nebudou
presahovat 2 sekundy. Cerikova uvadi, 7e délka pauzy kratsi nei 0,25 — 2 sekundy se
jevi jako pfili¥ mala.?? Pauza v projevu ma ale oviem své kouzlo a vyznam. Kdy? se
fe¢nik napfiklad na odmléi na nezvykle dlouhou dobu, vyvola to efekt velkého

zdUraznéni.

Nervézni a unaveny tlumocnik mlize mit tendenci nedokoncovat véty. Dale muze
doprovazet svlij projev rGznymi zvuky indikujicimi nervozitu jako jsou zakaslani, smich,
prespfilisné nadechovani a vydechovani. Toto chovdni miZe puUsobit nevhodné a

vyvolat negativni dojem. 23

2.3.3 Proxemika, prostor v hovoru

Pohyby téla o nas prozrazuji mnoho. Vzdalenost mezi komunikujicimi mdze naznacovat
socidlni vztah, vztah kmistu tlumoceni, vyjadreni davéry ¢i neddvéry, znalost
spolecenského chovani aj. Proxemika definuje prostor kolem kazdého clovéka jako
,bublinu”. Lidé si svij fyzicky prostor vnimaji a jeho naruseni mizZe vyvolat agresivni
chovani a neklid. Clovék vnima véci a ostatni osoby ve svém prostoru rozdilng, obecné

s v v

se da fici, Ze Cloveék se snadnéji priblizi k vécem nezZ k osobam, ¢asto predméty nevnima

jako naruseni jeho ,bubliny”. %

Proxemika rozliSuje ¢tyfi druhy naruseni osobniho prostoru v zavislosti na vzdalenosti.
Tlumocnik se ve své profesi setkdva s klienty pouze v zonach formalniho obchodniho

styku, avsak pfi napt. SepotdZi (viz. 1) dochazi témér k fyzickému dotyku s klientem.

Cerikova, Ivana. ,Nékteré psycholingvistické aspekty procesu.“ Acta Universitatis Carolinae,
Philologica 1-3, 1986: 862.

2 Lepilovd, Kvétuse. Re¢ovad komunikace verbalni a neverbalni. Ostrava: Edi¢ni stiedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 49.

** Tamtéy. s 53.
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Plati, Ze Zeny a spoleensky vySe postavené osoby jsou ti, ktefi Cini prvni krok k zméné
hranice osobniho prostoru. Kazda osoba vnima osobni prostor rozdilné v zavislosti na
své povaze i kulturnim zazemi. Proto je dulezité, aby tlumocnik neprekracoval hranici
formalnosti, aby mohl svij projev doprovodit gestikulaci a primérené upravil svij hlas.
25

PFi zasedacim poradku u stolu ma proxemika velky vyznam. Samoziejmé vybér mista
k sezeni je ovlivnén rozestavénim nabytku v mistnosti. Na druhé strané ale plati, Ze
muzi si k sobé radéji sedaji pfimo celem, toto je typické pfi zasednuti u konferenéniho
stolu. Zeny si rady sedaji vedle sebe. NejdileZit&jsi osoba v mistnosti ma sedét vidy
nejblize hostitelce, hostiteli. Nejéestnéjsi misto se nachazi naproti dvefim.?
V mistnosti, kde se odehrava obchodni jednani neni zahodno si sedat do rohu,
protilehla vzddlenost ukazuje na zavisly vztah jedndni. Sezeni u kulatého stolu byva
prijemné z divodu zmirnéni hierarchickych vztahl a navozuje uvolnénou obchodni a

pracovni naladu. %’

2.3.4 Poloha a pohyb téla

K socidlni komunikaci v obchodnim jednani dochazi také prostfednictvim pohybl a
drzenim téla. Drzenim téla ¢lovéka je do okoli vysilano mnoho signali pro dostate¢né
pozorné osoby. Pfi formalnim jednani lidé zaujimaji predevsim pozic stani a sezeni.
Z téchto postoju se dd vycist stav komunikujicich a rozhodné neni jedno zda osoby
sedi, stoji ¢i kazda osoba zaujima jinou pozici. Pri zaujmuti polohy téla mizeme
indikovat jak je osoba sebevédoma, jestli je nervdzni, unavend, nadSena a predevsim
jaky je jeji vztah s komunikujicim. %8

Casti téla - ruce, nohy, hrudnik a hlava a jejich poloha mohou indikovat momentalni
naladu, stav, Unavu atd. Pfekfizené ruce na hrudi signalizuji uzavrené gesto odmitajici

Vv

dotek. Zktizené ruce i nohy vkombinaci s pohledem do neznama vysilaji signal

» Lepilova, Kvétuse. Redova komunikace verbalni a neverbalni. Ostrava: Edi¢ni stfedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 40.

2 Sronék, Ivan. Etiketa a etika v podnikdni. Praha: Management Press, 1995. s. 15.

7 Lepilovd, Kvétuse. Re¢ovad komunikace verbalni a neverbalni. Ostrava: Edi¢ni stiedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 48.

8 Tamtéy. s 47.
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nevsimavosti, ale také bezmocnosti s Zzadosti o pomoc. Pfi prekfizeni rukou s palci
smérujicimi nahoru o sobé clovék fika, Ze je sebevédomy, citi se nadrazené. Pri
prekfizeni rukou s uzavienymi dlanémi jde o zndmku nezajmu a nelibosti. Obecné
prekrizeni koncetin signalizuje tlak, pochybnosti, znepokojeni. Pfi poloze sezeni se
Spickami sméfujicimi k sobé osoby mohou vytvaret zavieny prostor, ktery mize branit

dal$im osobam tento prostor narusit a vstoupit do konverzace. *°

Na pohyby téla se da uplatnit podobna teorie jako na polohu téla. Poloha téla toho o
Clovéku hodné prozradi. Jde rovnéz o nalady a pocity. V soukromi se ¢lovék pohybuje
jinak neZ na verejnosti. Dulezité je své pohyby kontrolovat a aplikovat na né konvence
a etiketu. Pri 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 predchazi mluveny projev, jde z néj napriklad vycist jak moc
je tlumocnik nervozni nez prijde na jednani. Nervozitu rovnéz indikuje bubnovani prsta
na stole, prespfiliSné upravovani si odévu, hra se Sperky a vlasy v pfipadé Zen.
Sebevédomi prozradi vypjaty hrudnik pfi chlizi. Ostychavé pohyby jako hrbeni a sepjeti
koncetin je opakem demonstrace nadrazenosti pfi uvolnéné poloze koncetin, které
zabiraji vice prostoru. Nejlepsi komunikaci v jednani obchodnim ale i neformalnim byva

souhra verbélni a neverbélni komunikace. *°
2.3.5 Gestikulace a mimika

Gestikulace je pfirozeny pohyb rukou a prstd b&hem mluvy. Casto si své gesta
neuvédomujeme, néktera jsou vrozend. Castym problémem pfi nedostateéné znalosti
ciziho jazyka je nadmérné poutziti gest. V obchodnim jednani je nevhodné pfimo
ukazovat na predmét Ci osobu v okoli. Je tfeba si davat pozor na vzprimeny ukazovacek

a zatatou pést, které mohou symbolizovat agresivitu a Utoc¢nost. 3

Podani ruky je dulezZity aspekt na obchodni schizce. Tlumocnik si potfasa rukou na

kazdém jednani. DuleZitym prvkem je stisk ruky a md vliv na nasledné jednani,

» Lepilovd, Kvétuse. Re¢ovad komunikace verbalni a neverbalni. Ostrava: Edi¢ni stiedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 54.

30 sy
Tamtéz.
31 sy
Tamtéz.
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napovidd mnoho o dané osobé. Tzv. mrtva Ci lekla ryba navozuje nepfijemny pocit, o
Clovéku prozrazuje pocit strachu a nedbalost. Ruka podana shora znadi pocit
povysSenosti. Spravnym gestem je jemny kratky stisk ruky doprovazeny pohledem do
odi.
Tvar a pohyby svall v obliceji jsou stfredem pozornosti v jakémkoli mezilidském styku.
Pokud je tlumocnik pfitomen pfimo na jednani mél by si hlidat jak se tvari, nebot je
neustdle stfedem pozornosti vSech jednajicich stran. Proto je dobré se ucit
neutralnimu vyrazu tvare. Pohyby oci poskytuji zpétnou vazbu, od délky trvani po
frekvenci pohled(, také indikuje vyménu roli mezi tlumocnikem a mluvéim. Pohled
hraje velkou roli pro komunikanty v obchodnim jedndani — klient a tlumocnik si mohou
ocCima sdélit jak moc si rozumi. Tlumocnik se nejcastéji diva na toho, kdo jej nejvice

pozoruje. 3

2.4 Kulturni expert

Diky narUstajicimu trendu globalizace se stava obchod vice a vice mezinarodnim. Tento
fakt pfimo ovliviuje poptdvku po kvalitni obchodni komunikaci, Cili i po tlumocnické
profesi. Je vSak dllezité, aby si byli tlumocnici védomi komunikacnich principu, které se
v kazdé kulture rlzni. Je totiz docela dobfe moziné, Ze i zkuseny tlumocnik muze
zpUsobit faux pas svou neznalosti kulturnich zvyklosti, napf. uZitim kontroverzniho
slovniho spojeni, pfilis otevienym chovanim, mi¢enim ve chvili kdy ma zareagovat
apod. Znalost mezikulturni komunikace hraje kliCovou roli v profesi tlumocnika.
Mezikulturni komunikace je zaloZena na seznameni se 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. >

32 Lepilova, Kvétuse. Redova komunikace verbalni a neverbalni. Ostrava: Edi¢ni stfedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 56.

* Tamtéz. s 64.

4 Kac¢marova, Alena. ,The Application of Hahn’s (2007) Ten Commandments of Intercultural
Communication in Business Interaction.” Topics in Linguistics 3, 2009: 59.
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Studie Kacmarové se zabyvd otazkou mezikulturnich vztahd a komunikace
v obchodnim jednani. Zakladem studie je Hahnsovo Desatero pro mezikulturni
komunikaci (v origindle Hahn’s (2007) Ten Commandments of Intercultural
Communication). Kacmarova dale tuto studii rozviji a vénuje se jejim praktickym

vyuzitim v mezikulturni komunikaci. 3

Kazdy jazyk se tidi pravidly, které nejsou popsany v zadné ucebnici nebo pfirucce —
neexistuje zadny prlvodce pro efektivni komunikaci v obchodnim jednani. Jedinou
mozZnosti je byt vnimavy a pozorny ke stylu komunikace a kulturnimu plvodu
oponenta, shrnuje Kacmarova a dodava zakladni odlisnosti, které by mél mit tlumocnik
na paméti pfi jednani s prislusnikem jiné kultury: Je tfeba si uvédomit, Ze kazda kultura
vyznava odlisné spole¢enské hodnoty. Kultury se liSi vzdjemnou dlvérou,
individualnimi cili, zplsobem jakym iniciuji obchodni spolupréci, zpldsobem vnimani
Casu. Pfislusnici rliznych kultur se jinak oslovuji, kladou vétsi dlraz na verbalni nebo

neverbalni komunikaci, liSi se také etiketa a vystupovani. 36

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 rGznych kultur, by se mél soustredit na
specificnost téchto kultur. Zvyklosti mohou byt rGzné po celém svété, ba dokonce

chovani mize byt chapané pro jednu kulturni skupinu jako nevhodné a naopak.

Oc¢ni kontakt v zapadnich 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 vyjadfujicim uctu. Plivnuti je pro nds obecné projevem

pohrdani, naopak tomu muiZe byt v africkych kulturach. Tlumocénik by mohl byt

» Kacmarova, Alena. ,The Application of Hahn’s (2007) Ten Commandments of Intercultural

Communication in Business Interaction.” Topics in Linguistics 3, 2009: 59.
*® Tamtéz. s 64.
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zaskocéen, pokud by na né nékdo zasycel vJaponsku, je to vSsak pro né paradoxné

projev ucty. ¥’

Narody stfedni Evropy maji tendenci se spide mracit, Cei a Némci jsou 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 striktné omezit a ovladat své emoce. Pokud dojde kvypjaté situaci je
vhodné se spi$ usmivat nez se mracit nebo plakat. V Cinské kultufe je tomu podobné,
dochazi tam k velkému potlaceni emoci, kde se za Usmévem muZze skryvat vztek nebo
nastvanost. V Evropé a Americe je pla¢ muzZe ve spolecnosti nevhodny a je vidén jako
slabost. Na druhé strané Zeny jsou vedeny k tomu, aby ovlddaly svij hnév. Z tohoto
dlivodu je nepfimérené a pro opacné pohlavi neprijemné, aby vidélo Zenu se vztekat

nebo muze plakat.*®

K nejvétsim rozdildm dochdzi u gestikulace, ¢ili pohybu rukou pfi hovoru. Cesi a Rusové
mavaji dlani smérem ven od téla. Italové mavaji dlani obracenou k sobé, coz pro nas
ma vyznam naznaceni pohybu k aktérovi a mlze signalizovat privolani osoby, na kterou
je gesto smérovano. Italové povazuji za nepfipustné gesto dvou roztazenych prstq,
symbolizujici nevéru. Lidé v Italii maji roz8afna gesta, komunikuji celymi pazemi a ¢asto
gestikuluji i bez toho aby mluvili. Angli¢ané gestikuluji stfidmé. Lidé v Japonsku tleskaji
prsty, ne dlanémi. Zdlouhavy rytmicky potlesk u nas znamenad souhlas, v Anglii tim lidé
vyjadfuji nesouhlas. V Bulharsku pokynuti hlavou nahoru a dolt symbolizuje nesouhlas,

naopak je tomu v jinde ve svété. 39

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 pti rozhovoru a lidem obecné trvd déle neZz nechaji nékoho
narusit jejich osobni zénu. OdlisSnosti najdeme i v komunikaci mezi pohlavimi. Velka
luxusni kancelar vedoucich pracovnikl spolecnosti je v USA a Evropé projevem vlivu a

socidlniho statusu. Obecné plati, Ze mit velky dim s luxusnim nabytkem ukazuje na

¥ Lepilovd, Kvétuse. Re¢ovad komunikace verbalni a neverbalni. Ostrava: Edi¢ni stiedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 64.
38 sy
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vysoké spolecenské postaveni. VJaponsku ma feditel firmy vlastni stll vjedné
mistnosti jako jeho zaméstnanci. V pfipadé, Ze ma vedouci vlastni kanceldr, mlze
zasednout i za sv(j dalsi stll ve spole¢né kanceldfi. Také domy a byty v Japonsku byvaji
skromnéjsi s dGrazem na mensi pocet kust ndbytku. V Cechach byva ¢estny host u
stolu usazen vpravo od hostitele, v kulture anglické je tomu naopak. V Anglii je rovnéz

sluéné, aby manzelé u stolu sedéli naproti sobé. *°

Kinezika Cili pohyby téla se ve svété lisi. ZpUsob chize se muze lisit, nékteré narody
mohou vnimat sebevédomou chlzi jako provokativni. Jinak mohou byt interpretovany
pohyb ramen a zkfizeni koncetin. V Arabii je naptiklad nepfipustné, aby Zeny
pohazovaly vlasy. Lidé z jiznich zemi Ameriky a Evropy se pohybuji energictéji a maji
posunuté hranici osobnich zon dotyku. Pfi pozdravu se Ameri¢ané objimaji, Norové a
Svédové si podavaji ruce jen zfidka. Doteky viak zéleZi na kaidé individudlni osobé

pFislusné kultury.

Vyska hlasu spada rovnéz do kategorie neverbalni komunikace a jde o specifickou
kapitolu kazdé narodnosti. Pravé vtéto kategorii by mél byt tlumocnik seznamen
s kulturnimi odliSnostmi naroda, pro jehoZz zastupce tlumodi. | drobnosti mohou hrat
velkou roli a tén 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 jej prerusit a mluvit o malickostech, jen aby nenastalo
ticho, pii kterém se citi neptijemné. V Japonsku je naprosto spolecensky korektni

miget. *

Dodrzovani ¢asu a chozeni vcas na obchodni jednani je dalSim rozdilem, ktery mGzeme
najit v kulturach po celém svété. V USA je projevem slusnosti a zodpovédnosti pfrijit

vidy vcas, je tolerovano pétiminutové zpozdéni. V jinych zemich mlZe obchodni strana

40 Lepilovd, Kvétuse. Re¢ovad komunikace verbalni a neverbalni. Ostrava: Edi¢ni stiedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 70.
* Tamtéz. s 72.

2 Tamté?. s 71.
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mit zpoZzdéni az 15 minut. Rusko a jiZanské narody vnimaji zpozdéni v délce jedné

hodiny jako akceptovatelny fakt. 3

Pfi vybéru obleceni a dopliik( na business jednani je dllezité mit na mysli, Ze barvy
mohou rovnéz hrat svou dlleZitost a mohou vyvolavat vice ¢i méné ucelené asociace.
Barva zelené asociuje barvu pfirody vzapadnich zemich a v predevSim ve Velké
Britanii. V muslimskych zemich jde o asociaci s naboZenstvim isldmu a uméni. Cervena
barva je barva utoku, agrese, ohrozeni. Kdezto kultury ddlného vychodu tuto barvu
asociuji s uspéchem. Pokud opét porovname kultury dalného vychodu a jejich vnimani
cerné barvy, dojdeme k protichlidnym interpretacim vnimani této barvy. VSeobecné
plati, Zze Cernd asociuje umirani a zarmutek, smrt. Smutek je ale na dalném vychodé

spojovan s bilou barvou. **

2.4.2 Specifika narodnosti v chovani

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. OdlisSnosti se ale daji najit v dalsi
aspektech vystupovani na obchodnim meetingu. MUZeme najit jisté stereotypické a
stylizované chovani, které podléhaji tradicnim a zabéhnutym zvyklostem. Pro

tlumocnika je klicova pfiprava kulturni pfiprava na manazerské jednani.

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 nds. Angli¢cané
méné ukazuji své emocni projevy, jsou rezervovanéjsi. Projevuji vétsi Uctu a respekt
lidem vysSiho postaveni, stejné tak jako mladsi osoby starSim. Na druhé strané mladsi
osoby si prosazuji své ndzory a nebyvaji poslusnosti a zavisli na starSich. Anglicané

nemivaji problém zvladat nové a neznamé situace a také nemaji problém uznat vlastni

nazor partnera v komunikaci. V Anglii prevazuje konzervatismus a rezervovanost.

2 Lepilovd, Kvétuse. Re¢ovad komunikace verbalni a neverbalni. Ostrava: Edi¢ni stiedisko Ostravské
univerzity, 2001. s 87.
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Anglicané v obchodnim jednani jsou méné kamaradsti, rigidni, ale ovSem velmi
spolehlivi a pilni. DokdZzou se rychle a raciondlné rozhodovat. Malé zpoZdéni je

tolerovano, ne véak na dalezité schizce. *

Obchodni kultura ve Spojenych statech americkych je velmi podobna té anglické. Velky
dlraz je rovnéz kladen na individualismus a vlastni snaZivost a pili. Ztoho prameni
jejich sebejisté vystupovani a rychlé usudky, neboji se prosadit svlj nazor a jit do
konfliktu. Casto radi Fesi véci rychle, jdou pFfimo kvéci bez okolkl a zbyteénych
formalit, neradi diskuzi protahuji. Formality pro né nejsou dulezité, jdou radi k divodu
proc¢ prisli. Jsou velmi podrobni a pracoviti pfi vypracovani smluv ve vSech ohledech,
velky dliraz je kladen na pravni stranku véci. Na obchodni jedndni muze dorazit jen
jeden zastupce spolecnosti, na jednani se nepfipravuji dlouho. Nemivaji problém
vyjednavat s zastupci jinych kultur, nékdy ale mohou plsobit netolerantnim dojmem.
Ke koloritu kultury patfi obvyklost dojednavani obchodu po telefonu. Malé zpozdéni se

toleruje. *°

Pfislusnici ruského naroda maji tendenci dodrzovat vsechny formality smluv, drzi se
vSech byrokratickych formalit. Mohou pUsobit odméfenym dojmem a vsak jsou velmi
trpélivi a uvolnénéjsi, daji najevo emoce. Neradi se vzdavaji svych ndzorll a
presvédceni, jsou neustupni. Radi vedou obchodni jednani ve vétSim poctu, jsou

sebevédomi, nevadi jim konfliktni situace. *’

Zastupci japonské kultury jsou velmi uctivi a Usluzni. Zachovavaiji vSsechny formality, na
neformalnich akci se ale uvolni. Tento rozpor mlze vyustit k dojmu nepredvidatelnosti
jejich chovani. Nefikaji véci na rovinu, jsou to velci diplomaté. Velkym problémem jsou
pro né konflikty, radi kooperuji. PfevaZzuje jedndani ve skupinach, jejich projev je spise
kratsi, fikaji jen to podstatné. Jsou pracoviti v pfipravach na setkani, a to plati i o
kulture obecné — prevazuje velka snazivost a pracovitost. Jednani vedou pomalu, ptaji
se na spoustu otazek. Nekladou velky dlraz na pravni stranku véci, vétsinou

vyjednavaji bez pravniki, smlouvy nebyvaji podrobné. Neni vhodné vyjednavat po

45 Cejthamr Vaclav, Dédina Jifi. Management a organizacni chovani. Grada, 2010. s 267.
6 Cejthamr Vaclav, Dédina Jifi. Management a organizacni chovani. Grada, 2010. s 270.

¥ Mikuldstik, Milan. Komunikace v fidici praci a v obchodnim vyjedndvani. Zlin: Univerzita Tomase Bati
ve Zling, 2002. s 103.
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telefonu, rovnéz neni pfipustna nedochvilnost. K zvyklim patfi predavani dar(i, pokud
se druha strana rozhodne predat dar nemél by byt hodnotnéjsi nez obdrzeny. Je to
brano jako faux pax a uvedlo by to hostitele do rozpakd. V jinych zemich se reakce na

komplimenty vyjadfuje podékovanim, v Japonsku dotyény odpovi zéporné. *®

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 maoda a styl, oblékani zalezi na postaveni a druhu jednani. Pfi jednani byvaji trpélivi,
vyjednavani byvaji kratka az delsi, k podani ruky dojde na zacatku i na konci schizky.
Oslovuji se pfijmenim, nepanuji kamaradské vztahy mezi vySe a niZe postavenymi

zastupci firmy. Je taktni nemit zpozdéni del3i ne? ¢tvrthodinu.*

Spanélsko a Jizni Amerika jsou zemé s pfevahou energického zpdsobu vyjednavani.
Temperamentni a Ziva diskuze i gesta jsou symbolem téchto jizanskych narod(. Jsou
velmi pratelsti a druzni. Byva zvykem uvést meeting neformalni diskuzi na téma, které
se netyka obchodu. Jsou trpélivi a vyrecni, radi se dlouho seznamuji pred tim nez
zaCnou projednavat obchod. Maji vidy hodné casu, tato veliCina pro né neni pfilis
podstatnd. Nebyvaji vidy spolehlivi v chozeni na ¢as, je pripustné 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
spolupracovnik(l. Zadsadné se oslovuiji tituly, jako faux pas je brano Spatné osloveni, Ci
Spatné nepoufZiti titull. Némci jsou velmi cilevédomi a soutéZivi. Mifi vysoko, jsou
ctizddostivi, tézko nesou prohru. V praci nebyvaji kamaradsti, vymezuji osobni a
pracovni Zivot. Byvaji nedlvéfrivi, prezkoumaji si vsechny detaily pred tim, nez udélaji
velké rozhodnuti. Striktné formalni pfistup se oCekava i od oblékani, neni vhodné si

svléknout sako a je dobré jej mit zapnuté na jeden knoflik. Jsou presni, precizni a

“8 Kolektiv autor(i. Connect Asia: Obchodni kultura a etika. Praha: Investice do rozvoje vzdélani, 2010.
s47.

9 Mikuldstik, Milan. Komunikace v fidici praci a v obchodnim vyjedndvani. Zlin: Univerzita Tomase Bati
ve Zling, 2002. s 104.
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svv

puntic¢karsti, kazdy se chova, tak jak se od néj ocekava. Spolehlivost, preciznost a dobra

pfiprava je pro né symbolem dspéchu.”

Chovéani obyvatelll Italie se vyznacuje neformdlnosti, spontdnnosti, Zertovanim,
uvolnénou atmosférou. Italové pohrdaji arogantnim chovanim a hulvactvim. 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
nepripustné byt opily, alkohol se v Italii pije zasadné pfi jidle. Symbolem zdvofilosti je
podani ruky s kazdym ucastnikem schlizky. Podobné jako Némci, kladou dliraz 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 r0zZi. Chryzantémy se predavaji pouze na pohrbech, rize

mohou byt spojovany s projevem naklonnosti k Zenskému pohlavi. >2

Obyvatelé Skandindvskych zemi jako je Norsko, Svédsko a Dansko 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
precizni a presni ve svém verbalnim i pisemném projevu. Lpi na korektnosti
vyjedndvani a spravnosti smluv. Absolutné netoleruji pozdni pfichody na domluvenou

schdizku. >3

Pro indické obchodni partnery mize byt specifické naboZenské vyzndni a
konzervatismus dobové kultury. Hraji pro né duleZitou roli socidlni rozdéleni, pracovni
hierarchie a vztahy mezi starSimi a mladSimi, které uznavaji. Maji respekt z vyse
postavenych jedincl a starsim osobam. Jsou pasivnéjsi a méné pracoviti. Jsou velmi
pratelsti, spoleCensti a snadno navazuji kontakt. Upfednostiuji navazovani vztah(
s lidmi z jejich prostiedi, stejného spolecenského postaveni a spole¢nosti. Pfi konfliktu

na sebe neradi berou zodpovédnost, neradi uznavaji jiny nazor a pfipousti chybu.

>t Mikuldstik, Milan. Komunikace v fidici praci a v obchodnim vyjedndvani. Zlin: Univerzita Tomase Bati
ve Zling, 2002. s 110.
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Neblaze reaguji na nové vzniklé situace, se kterymi nejsou obeznameni, neradi si

zvykaji na nové zvyklosti. Ne vidy 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 sjeho svédomim a

také s moralkou spoleénosti. >

Nize pro ilustraci uvadim eticky kodex, tak jak je uveden na internetovych strankach

Jednoty tlumoénikd a prekladateld:>®

ETICKY KODEX TLUMOCNIKA A PREKLADATELE

§1

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

83

Tlumocnik a prekladatel je vZdy a v pIné 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

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

Tlumocnik a prekladatel odmitne vykondavat takovou Cinnost a zdrzi se takového
jednani, které by mohly poskodit distojnost jeho povolani.

§7

Tlumocnik a prekladatel zasadné projevuje solidaritu se svymi kolegy.

§8

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

> Mikulagtik, Milan. Komunikace v Fidici praci a v obchodnim vyjednavani. Zlin: Univerzita Tomase Bati
ve Zling, 2002. s 113

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

> JTP. Jednota tlumocnika a prekladatel(.

http://www.jtpunion.org/spip/article.php3?id_article=260&var_recherche=etick%C3%BD+kodex
(pFistup ziskan 19. 04 2013)
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§9
Vykon povolani nezkracuje tlumocnika a pfekladatele na jeho osobnich lidskych a
obcanskych pravech a nesmi byt na Ujmu jeho dlstojnosti.

2.6 Pravni ramec tlumoceni

Povinnosti tlumocnika provozujici svou Zivnost jsou stanoveny Zivnostenskym
zakonem. Tlumocnik je definovan jako podnikatel provozujici ¢innost tlumoceni a
vztahuji se na néj prdva a povinnosti Zivnostnik(l dle obchodniho zakoniku, zdkoniku
prace, zakonu o zaméstnanosti, zdkonu o bezpecnosti a ochrané zdravi pfi praci,
zakonU tykajicich se se socidlniho a zdravotniho pojisténi zaméstancd, zakona na

ochranu spotfebitele a ustanoveni dafiovych zakon(.

Pro ilustraci jsou v této kapitole uvedeny zakladni prava a povinnosti tlumocnika, které
jsou uvedeny v Oborové piiruéée Hospodaiské komory CR a také ve smlouvé jazykové

agentury Channel Crossings.

Obecna ustanoveni a povinnosti tlumocnikld jsou dale ustanoveny ve smluvnich
podminkach. Dle smlouvy uvedené Jednotou tlumocnikd a prekladatell se tlumocnik
zavazuje knaprosté milcenlivosti o okolnostech obchodniho jednani a vSechny
informace vyslechnuté a pretlumocené poklada za prisné dlvérné. 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
kodexem tlumocnika. Tlumocnik neni povinen vykondvat jiné pracovni ¢innosti jako je
napf. pisemny preklad, zapis z jednani, provadét, ¢i néco organizovat. Tlumocnik ma
pravo odfici pracovni povinnost v prostiedi, které je nepfijatelné pro jeho praci (hluk,
nevyhovujici odvétrani mistnosti, koufeni v mistnosti). Tlumocnik ma pravo na

prestavku pfi plném pracovnim nasazeni. >’

MZe 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 pravo odstoupit od smlouvy v pfipadé nekvalitniho vykonu.

>’ Obchodni a cestovni ruch, OKM. Oborova prirucka pro Zivnost pfekladatelskd a tlumocnickd cinnost.
Praha: Hospodaiska komora CR, 2009. s 30, 31.
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Dojde-li ke sporu ma objedavatel tlumoceni narok na reklamaci provedeného
tlumoceni. Je-li tlumoceni nahrano, objednavatel dolozi vady tlumoceni zaznamem.
Pokud se strany shodnou a reklamaci uznaji jako opravnénou, ma objednavatel zakazky
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 vyfeseni sporu,

rozhodne Rozhod¢i soud pfi Hospodaiské komore Ceské republiky. >

2.7 Tlumocnicka sdruzeni

Asociace a sdruZeni zastfesujici tlumocnickou cCinnost jsou organizace jako Jednota
tlumoénik a prekladatell, kterd sdruzuje tlumoéniky Ceské a Slovenské republiky a
jinych zemi. Cilem organizace je sjednotit tlumocniky pracujici v oboru a zvySovat
odborné znalosti. Clenstvi vtéto organizaci zarucuje nespocet vyhod jako jsou
napriklad uverejnény samotny seznam clen( této organizace. Dale jsou clenové
zasobovani novinkami z teorie a praxe. Vychazi Zpravodaj JTP, ktery je aktualnim
zdrojem informaci tykaji se nejnovéjsich publikaci vyslych z oboru. V neposledni fadé je
velkym pfinosem elektronické pfipojeni mezi cleny, ktefi si tak mohou preddavat
informace o aktualitdch, pracovnich nabidkach, a sdélovat si jinak prospésné
informace. Jednota tlumocnikll a prekladatelll je velmi prinosnym sdruzenim pro

kazdého tlumocnika, nejen z oboru obchodni sféry. >

ASKOT je asociace konferenénich tlumoénikd v Ceské republice. Hlavnim piinosem
organizace je predevsim moznost sdélovani poznatk( a zkuSenosti z oboru. Asociace
organizuje nespocet konferenci a prednasek, vydava periodikum a konzultuje. Pocet
¢lenl je dany, jedna se o skoro stovku ¢lent, kterymi jsou odbornici z praxe, zkuseni
konferenéni tlumocnici ovladajicich dohromady 17 jazykl. Vétsina clent rovnéz pUsobi

na Ustavu translatologie Univerzity Karlovy v Praze. 60

*% Channel Crossings. Obchodni podminky pro oblast prekladateli a tlumoceni spolecnosti Channel
Crossings. Praha: Channel Crossings, 2012. s 4.

> JTP. Jednota tlumoéniki a prekladateld. http://www.jtpunion.org/spip/article.php3?id_article=1
(ptistup ziskan 18. 04 2013).

% Channel Crossings. Obchodni podminky pro oblast prekladateli a tlumoceni spolecnosti Channel
Crossings. Praha: Channel Crossings, 2012. s 6.
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Komora soudnich tlumoéniki Ceské republiky je asociaci sdruzujici soudni tlumogniky.
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 k zkvalitnéni
mezindrodnich vztahU mezi statnimi organy, ale i mezi fyzickymi a pravnickymi

osobami v pravnich fizenich .%*

®' KSTCR. Komora soudnich tlumogniki Ceské republiky. http://www.kstcr.cz/ (pFistup ziskan 18. 04
2013).
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B Prakticka cast

3 Pripadova studie Monash University

DaleZitost role tlumocnika je v obchodnim jednani nepopiratelna. Mnoho odbornych
studii prokazalo (viz. teoreticka ¢ast prace), Ze tlumocnik je jeden z nejdllezitéjsich, ne-
li nejdulezitéjsi ¢lanek v obchodnim jedndni. Chovdani tlumocnik ovliviiuje chovani
ostatnich Ucastnik( jednani. Do jaké miry toto chovani ma vliv na prenos informaci je
véc druha. Studie ukazuji, Ze tento vliv mlZe byt pozorovan na mnoha uUrovnich, at uz
jde o interakci Ci Uroven debaty. Velkym zasahem do jednani mize také byt nedinnost
tlumocnika, a to z rGznych divod(. Jednim z dGvod( mUzZe byt nedostatecnd znalost
jazyka a termin0 potrebnych k translaci. Dalsi z dGvod( pro necinnost ¢i ml¢eni muze
byt nervozita, silny akcent tlumoceného, nepozornost a docasna ztrata pozornosti

v tlumoceném ukonu.

Pfi tlumoceném jednani mezi ¢leny rlznych kultur a ndrodnosti, ktefi neovladaji Zadny
spolec¢ny jazyk mGze mit chybéjici role tlumocnika viditelny dopad na vysledek jednani.
Pokud je funkce tlumocnika néjakym zplUsobem limitovana a obchodni strany neznaji
zadny spolecny jazyk, kterym by se mohly dorozumét, miZeme pozorovat zajimavé
sociologické zmény v chovani ucastnickych stran. Jednim ztéchto spolec¢enskym
procesli se vénuje studie autorll Masato Takimoto a Kenta Toshiba z Monach
University v Australii. Tato studie zkouma zaznam zredlného meetingu vedeni
nejmenované australské spolecnosti a zmény vchovani jednotlivych Gcastnikid

setkani.®?

Studie se zabyva zdznamem bézného tydenniho setkani vedeni spoleCnosti. Na
tlumocené nahrdvce se vyskytuji dva anglicti rodili mluvci a pét japonskych rodilych
mluvcich, vSichni ¢lenové top managementu z rlznych oddéleni stejné australské
firmy. Tlumocnikem je vtomto pripadé Zena, japonské narodnosti, absolventka oboru

tlumocnictvi v anglicky mluvici zemi s dlouholetou praxi v oboru. Tlumocnice je rovnéz

®2 Masato Takimoto, Kenta Koshiba. , Interpreted’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: 15.
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zaméstnankyni firmy, konkrétné je sekretarkou vykonného Feditele spolecnosti.
Nejednalo se o prvni meeting tlumoceny doty¢nou. Hodinovy zdaznam byl pofizen

samotnou tlumocnici a diskutovany segment je v délce pravdépodobné deseti minut.

Autofi pojednani se zamé&fuji na zménu ve vzorcich chovani. Ctyfi extrakty z jednani
jsou doprovazeny zkoumanim zmén chovani v jednotlivych ¢astech jednani. Duraz je
kladen na vztahy mezi stranami jednani, jde o stalé ¢leny, ktefi se pravidelné ucastni
téchto tydennich jedndni, jez jsou vidy tlumocena. Z tohoto divodu jde o tzv. fixni
model jedndni a vzorcl chovani, na které jsou vSichni ucastnici zvykli a tento model

také ocekavaiji. Tlumoceni je provadéno po nékolika vyméndch slov jednotlivych stran,

poté je fada na tlumocnikovi, jednd se o konsekutivni tlumoceni.

Prvni ¢ast, kdy dochazi ke zméné v sociologickém ramci je v situaci, kdy tlumocnik neni
schopen prekladu. Vypadek ve schopnosti tlumocit je vtomto pfipadé zapfticinén
predevsim neznalosti odbornych termin( z oblasti vyroby a vyvoje vyrobk( firmy. Ke
zméneé v chovani dochazi v dobé, kdy se tlumocnik odmlcéi a této zmény si vSimne
manager zjaponské sekce spolecnosti. Zchovani tlumocnice vycetl, Ze zapasi
s pfrekladem a proto se rozhodl| se sam vyjadfit v anglickém jazyce. Toto jednani mohlo
vyplynout z jeho presvédceni, Ze je schopen svou myslenku vyjadfit v cizim jazyce,
a také, ve snaze prerusit dlouhotrvajici ml¢eni. Reakce druhé strany business partnera
se rovnéz snazila se dorozumét a vedla k opakovani a shrnuti predchozi myslenky,
ktera, jak se domnivali, nebyla tlumoc¢nikem prelozena. Studie vtomto pfripadé
dokazuje, Ze schéma rozhovoru bylo naruseno a jeho Ucastnici se na chvili snazili

fungovat bez pomoci tlumocnika.

V druhém pfipadé rozboru dal3i &asti nahravky doslo k podobnému jevu. Ug&astnici
jednani se na chvili chovali jakoby tlumocnik nebyl pritomen. Znovu doslo ke snaze
zopakovat obsah predeslého rozhovoru a jeho shrnuti. Tlumoc¢nik ve snaze drzet krok
s jednanim se pokusil zachovat vzorec tlumoceného jednani. Podobna snaha byla
spatfovana u jednoho zjaponskych jednatell spolecnosti, zatimco anglicky mluvici
Clenové vedeni se snazili komunikovat se vsemi ¢leny japonského tymu. V tomto
pripadé je autory navrhnuto tlumocnikovi drzet se krok a pokusit se prekladat, co je
podstatné a co tlumocnik vyrozumél z mluvy. V jednani doslo k 16-ti sekundovému
odmléeni se vSech stran.
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Nasledujici c¢ast je rovnéz okomentovana autory clanku. Nasledovala vyména
informaci, pfi nichz tlumocnik neposkytl tlumoceny akt. Autofi se domnivaji, Ze
k tomuto mohlo dojit z divodu jejiho rozhodnuti, Ze tlumoceni neni potfeba a shledala
to jako nedllezité ¢i z podobnych divodl zminénych vyse — nedostatecné znalosti
terminologie. Ostatni ucastnici pokracovali ve svém jedndni, které zacali se slovy
LA proto” a ,ve smyslu toho”, které naznacuji jejich snahu referovat k predesle

zminénym informacim a ve snaze udrzet zavedeny ramec chovani.

Tato studie je zaloZena na nizkém poctu priklad z praxe. Na druhé strané velmi jasné
doklada svou myslenku o roli tlumocnika v obchodnim jednani. Studie naznacuje, Ze
zména v zavedenych vzorcich chovani bude vidy doprovazena dalSimi zménami
v chovani, pfi ¢emzZ je zajimavé sledovat k jakym zménam dochazi. Je tfeba vzit v potaz
fakt, Ze v pouzitych nahravkach hraji velkou roli mezilidské a profesni vztahy aktéra.
Vyraznym aspektem v tomto pripadé mulzZe byt vztah tlumocnika k vykonnému fediteli
spolecnosti. Napfiklad studie navrhuje, Ze tlumocnice mohla povaZovat tlumoceni jako
pracovni ukon smérovany vyhradé vykonnému rediteli z mnoha ddvod(. Mohla proto
tedy jednat v jiném vzorci chovani k privilegované osobné a tento fakt mél nasledné
dlsledky na jeji aktivitu. V tomto pfipadé, ale tato studie obsahuje malé mnozstvi dat,

které by umoznovaly praci dale rozvadeét.

Hlavnim cilem této prace bylo sociologicky prozkoumat situace, pfi nichz tlumocnik
neposkytl své sluzby z rGznych davodul. Studie demonstruje odezvy v téchto situacich.
Jednim ze z4avérd je zména ramce chovani ve sméru, kdy neni tfeba tlumocnika Cili
Uplné vyjmuti jeho role z konverzace. Druhym pozorovanym zavérem je snaha vSech
zucastnénych o navraceni do zajetych vzorcl chovani Cili snaha o navraceni tlumocnika
do konverzace. Tyto dva protichldné zavéry jsou stézejni pro obsah prace. Avsak

jednoticim prvkem je zde snaha pokracovat v konverzaci s minimem pauz a vypadka.

Ddkladnd analyza proto vykazuje nasledujici zavéry. Pri tlumoceném jednani vsichni
Ucastnici reaguji okamzité na chovani tlumocnika. V tomto pfipadé jde tedy o vypadek
v aktivité tlumoceni. Dalsim dlleZzitym pozorovanym zdvérem je zde charakter této
reakce. Studie proto dokazuje, Ze tlumocnik je klicovym prvkem konverzace. A dale
také, Ze tlumocnikovo chovdni ma primy vliv na dalsi ucastniky a celkovy smér
vzajemné komunikace.
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4 Dotaznikové Setreni

Prakticka ¢ast prace se sklada z anonymniho dotazniku, ktery byl vyplnén skupinou
tlumocnikl. Dotaznikové Setfeni bylo rozeslano elektronickou formou tlumoénikdm,
jejichz jména zlstanou utajena z davodu respektovani jejich osobnostnich prav na
ochranu osobnich udajl. Jedna se o zkusené tlumocniky s letitou praxi v oboru a se
zkusenostmi s tlumocenim v obchodnim jednani. Zkoumand skupina se sklada
z tlumocnik( se znalostmi anglického, némeckého, Spanélského a japonského jazyka.
Tento dotaznik odrazi osobni ndzory a pohledy ucastnikll Setfeni na role tlumocnika
v obchodnim jednani. Dotaznik obsahuje celkem dvanact otdzek zamérenych na toto

téma s tim, Ze je na vybér ze dvou moZnosti odpovédi.

Otazka ¢. 1: Mate pocit, Ze na Vasem tlumocnickém vykonu zdlezi vysledek

obchodniho jednani?

Tato otdzka je sméfovana na samotné téma bakaldfské prace. Zde bylo sledovano, zda
ma tlumocnik pocit, Ze svymi Ciny, chovanim a tlumocnickym vykonem muze ovlivnit
Uspésnost svého klienta ve vyjedndvani. Pét z dotazovanych tlumocnikli odpovédélo
kladné, jeden odpovédél zdporné (viz. obrazek ¢. 1). Ztoho muiZeme usuzovat, Ze

nejcastéjsi nazor v dané zkoumané skupiné ma kladnou hodnotu.

Otazka €. 2: Tlumocnik v obchodnim jednani musi byt ¢asto medidatorem diskuze —
setkali jste se se situaci, kdy jste méli pocit, Ze byste mohli zpGsobit Skodu

na vysledku obchodniho jednani?

Druhd otazka souvisi s jednou z roli tlumocnika v druhé kapitole této bakalarské prace
(viz. 2.1). Je zamérena na nazor tlumocnikd v rdmci vedeni a usmérnovani obchodniho
jednani v negativnim smyslu — tlumocnik by se napfiklad mohl rozhodnout néktery fakt
netlumodit, aby neposkodil klienta. Na tuto otazku odpovédélo pét z Sesti respondentl
negativné (viz. obrdzek ¢. 2). MlizZeme tedy usuzovat, Ze tlumocnici nemaji pocit, zZe by

jejich doslovny preklad mohl poskodit klienta.

Otazka ¢.3: Setkali jste se nékdy se situaci, kdy se obchodni spole¢nost snazila svalit

vinu za neuspésny zavér obchodniho jednani?
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Tato otazka byla rovnéz smérovana na tlumocnikovo pfispéni do obchodniho jednani.
Respondenti se jednomysiné shodli na zaporné odpovédi. Je tedy jasné, Ze nebyli
vidéni klientem jako pfimo zodpovédni za neuspésny vysledek jedndni. Mohlo by
napriklad 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, Zadny z tlumocnikud se
nesetkal se situaci, kdy by mu klient vycetl neprofesiondlni chovani, které by ovlivnilo

obchodni vztahy (viz. obrazek ¢. 3) .

Otazka €. 4: Byly na Vas nékdy kladeny poZzadavky, abyste jednali mimo eticky kodex

tlumocnika?

V této otdzce bylo zkoumano nékolik faktord. Eticky kodex Jednoty tlumocniki
prekladatel( se skldda z nékolika ¢asti (viz. kapitola 2.5) — tlumocnik je vdzan mlcenim,
divérné informace nesdéluje a nezneuzZiva, za vysledek své prace nese moralni
odpovédnost. DalSimi body kodexu je solidarita s kolegy, pfijimani zakazek, které
odpovidaji tlumocnikové schopnostem aj. Z dotaznikového Setfeni bylo zjiSténo, Ze
pouze jedind osoba byla pozaddna porusit eticky kodex (viz. obrazek ¢. 4), a to ve
smyslu vydani svédectvi o tom, co se délo na davérné schlzce s protistranou. Mlzeme
tedy vyvodit, Ze ve vétSiné pripad( jsou tlumocnici vnimani jako profesionalové

dodrzujici eticky kodex.

Otazka €. 5: Setkali jste se situaci, kdy na Vas byl vyvijen tlak prozradit dlvérné

obchodni informace z tlumoceného jednani?

Tlumocnici by se méli fidit etickym kodexem, kterym se zavazuji k mléenlivosti a jsou
vazani sluzebnim tajemstvim (viz. 2.5). Neméli by tedy sdélovat, jakékoli informace
treti strané a ani je nijak nezneuzZivat pro své potfeby nebo potreby jinych. Na Ctyfi
z dotazovanych nebyl vyvijen tlak prozradit davérné informace. Na dva z dotazovanych
tento tlak vyvijen byl (viz. obrazek €. 5). Tato skutecnost naznacuje fakt, Ze tlumocnik je
vniman jako osoba, ktera by mohla poskodit klienta. Pokud by tlumocnik porusil kodex
a sdélil divérné informace protistrané, mohl by tak ovlivnit celkovy priibéh obchodni

spoluprace.
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Otazka €. 6: Dostali jste se nékdy do situace, kdy na Vas byl vyvijen tlak ve smyslu

Upravy tlumocené vypovédi ve prospéch jednoho z klientd?

Zde by se jednalo o pfipad tlumoceni, kdy tlumocnik pracuje pro vice stran a je na néj
vyvijen tlak, aby svou Upravou vypovédi poskodil protistranu. Respondenti v tomto
pfipadé odpovédéli ve vétsiné pripadl zaporné (viz. obrazek ¢. 6). Na druhou stranu
jeden tlumocnik ptiznal, Ze byl pod timto tlakem. Z této odpovédi se da usoudit, Ze

obchodni partnefi vidi Uspéch svého pocinani jako néco, co mlze tlumocnik ovlivnit.

Otazka €. 7: Pfipadalo Vam nékdy Ze vztah mezi tlumocnikem a klientem muize mit

dopad na vysledek jednani, at uz v negativnim ¢i pozitivnim smyslu?

Respondenti odpovédeéli z 50 % kladné (viz. obrazek €. 7). Tento fakt podporuje studii o
roli tlumocnika v obchodnim jednani (viz. kapitola 2) této bakalarské prace. Studie
provedena Sussmannem a Johnsonem popisuje Sest faktor ovliviujici kvalitu
tlumoceni. Tretim faktorem z téchto faktor(i se rozumi situace kdy, klient a tlumocnik
spolu spolupracuji delsi dobu a vi potom, co od sebe mohou ocekdvat. D4 se potom

fici, Ze kvalitni profesionalni vztah ma primy vliv na kvalitu tlumoceni.

Otazka ¢. 8: Museli jste nékdy upravit vypovéd tak, aby odpovidala kulturnim
zvyklostem, protoZze jste méli strach, Ze by mohlo dojit ke konfliktu,

pokud byste prekladali doslovné?

Polovina respondentl odpovédéla na tuto otazku kladné (viz. obrazek ¢. 8). Potvrzuje
tedy studii provedenou Kacmarovou, kterd je popsana v kapitole 2.4 této bakalarské
prace. Kacmarova tvrdi, Zze kazda kultura se liSi ve svych spolec¢enskych a moralnich
hodnotach. Tento nazor sdileji i respondenti tohoto dotaznikového Setfeni. Proto neni
vhodné prekladat doslovné, ale vidy brat kulturni zvyklosti zemé, z které ucastnik
jednani pochazi.

Otazka €. 9: PrizpUsobujete Vy svij projev pti tlumoceni, popf. i své obleceni kulture,

kterou reprezentuji Vasi klienti ¢i jejich partnefi?

Vice neZ polovina dotazovanych zodpovédéla tuto otazku kladné (viz. obrazek ¢. 9).
Tlumocnici si tedy uvédomuji potfebu prizpUsobit svlij vzhled, chovani a mluvu

kulturnim zvyklostem dané zemé. Tlumocnici musi byt také pripraveni na neobvyklé
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chovani obchodnim partner(l. Jak je popsdno v kapitole 2.4.1, této problematice je

treba vénovat pozornost pfi pfipravé na tlumocené jednani.

Otazka €. 10: Byli jste nékdy pozadani plsobit jako privodce pro zahrani¢niho hosta
v ramci tlumoceni?

Vgrafu na obrazku ¢ 10 vidime vyrovnany stav odpovédi. Pulka dotdzanych
odpovédéla ano, pllka se nesetkala s poZzadavkem kromé tlumoceni poskytnout jesté
pravodcovské sluzby. Prava a povinnosti tlumocnikl jsou definovany v kapitole 2.6 této
prace. Tlumocnik tedy neni povinen provozovat privodcovskou cCinnost. Pokud ano,
meél by mit povédomi o prostiedi a zemi, po které hosta provadi. Pokud se rozhodne
pfijmout poZadavek pracovat navic jako prlivodce, mély by jeho povinnosti byt

ukotveny v pracovni smlouvé a méla by byt stanovena odména za tuto c¢innost.
Otazka €. 11: Mate vlastni vzorovou smlouvu, kterou uzavirate se zaméstnavateli?

Na tuto otazku odpovédéli vsichni respondenti jednohlasné zaporné (viz. obrazek
¢. 11). Da se tedy predpokladat, Ze tlumocnici maji smlouvu uzavienou s agenturou i
firmou, pro kterou pracuji. Nepovazuji tedy za nutné mit vlastni vzorovou smlouvu,

ktera by jim zaru€ovala naprostou pravni ochranu.
Otazka €. 12: Jste pojisténi v pfipadé chyby v tlumoceni?

Otazka byla zodpovézena z vétSiny kladné (viz. obrazek ¢.12). Jak je pro ilustraci
uvedeno ve vzorové smlouvé agentury Channel Crossings (viz. kapitola 2.6), tlumocnici
jsou pojisténi proti poskozeni klienta, které bylo zavinéno chybnym provedenim
tlumoceni. Je navrhovano pofizovat zaznam v pfipadé, Ze je to mozné, aby bylo se dal

pfipadny spor vhodné fesit.

Zaveér
V této praci jsem ve dvou ¢astech poukazala na problematiku tlumoceni v obchodnim

jednani a popsala, k jakym situacim mUZe na obchodnich jednani dochazet.

Nejdfive jsem v teoretické Casti vysvétlila, co je to tlumoceni a jak je mozné ho 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 neverbdlni komunikace. Tyto kapitoly se zabyvaji tim, jakou
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funkci v tlumocenim obchodnim jednani hraji hlas, rychlost a tempo Feci, osobni
prostor, proxemika, gestikulace, mimika a etika. Dale jsem ukazala sociologické vztahy
ve spolecnosti jinych narodnosti. Predstavila jsem také eticky kodex a pravni ramec,

kterymi by se mél tlumocnik fidit.

V praktické casti jsem analyzovala anonymni dotaznikové Setfeni Cerpajici z ndzoru
tlumocnikl, ktefi maji bohaté zkusenosti s tlumocenim v obchodnim jednani. Kazdou
otazku a odpovéd na ni jsem detailné rozebrala tak, aby bylo mozné ji vztahnout k
textu v prvni ¢asti mé bakalarské prace. Dale jsem zkoumala studii vypracovanou
z nahravek uskutecnéného tlumoceného jednani mezi japonskymi a australskymi
obchodnimi partnery. Sledovala jsem jakym zplsobem ucastnici jednani reagovali na

neobvyklé chovani tlumocnika.

Dosla jsem k zavéru, Ze tlumoceni v obchodnim jednani je ovliviiovano radou faktord.
Dotaznikové Setfeni a studie popisované vtéto praci jsem pouzila ktomu, abych
objektivné zjistila, Ze tlumocnik ma klicovou funkci v obchodnim jednani. Zjistila jsem,
Ze pro uspéch obchodniho jednani je zasadni tlumocnikova znalost jazyka, vystupovani

a kulturnich zvyklosti.”
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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 interpreter’s role in a business meeting.

My thesis has two major 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 analysis of a case study and a questionnaire.

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, Kaémarova, Cefikova 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 by professors
at Monash University. Their study has revealed that an interpreter has a vital effect on
a business negotiation at various levels. In the last part of the thesis, a questionnaire is
introduced. The data are on which the study is based is a segment of six experienced
interpreters. 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

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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Prilohy

Obrazek ¢. 1: Mate pocit, Ze na Vasem tlumocnickém vykonu zdalezi vysledek
obchodniho jednani?
16,67 %
56,67 %
0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 % 100 %
@ NE O ANO

(Zdroj: autor — dotaznikové setreni)

Obrazek €. 2: Tlumocnik v obchodnim jednani musi byt ¢asto mediatorem diskuze —
setkali jste se se situaci, kdy jste méli pocit, Ze byste mohli zpGsobit Skodu

na vysledku obchodniho jednani?

80,00 %

20,00 %

0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 % 100 %
O NE O Jina

(Zdroj: autor — dotaznikové Setreni)

Obrazek ¢. 3: Setkali jste se nékdy se situaci, kdy se obchodni spole¢nost snazila svalit

vinu za neuspésny zavér obchodniho jednani?

100,00 %

0,00 %

0% 10% 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 % 100 %
O NE [O dJdina

(Zdroj: autor — dotaznikové setreni)
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Obrazek €. 4: Byly na Vas nékdy kladeny pozadavky, abyste jednali mimo eticky kodex

tlumocnika?

80,00 %

20,00 %

0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 % 100 %
0O NE [O Jina

(Zdroj: autor — dotaznikové Setreni)

Obrazek ¢. 5: Setkali jste se situaci, kdy na Vas byl vyvijen tlak prozradit divérné

obchodni informace z tlumoceného jednani?

50,00 %

3333 %

0% 10% 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 % 100 %
0O NE O ANO

(Zdroj: autor — dotaznikové setreni)

Obrazek €. 6: Dostali jste se nékdy do situace, kdy na Vas byl vyvijen tlak ve smyslu

Upravy tlumocené vypovédi ve prospéch jednoho z klient??

86,57 %

16,67 %

0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 % 100 %
O NE O ANO

(Zdroj: autor — dotaznikové Setreni)

Obrazek €. 7: Pripadalo Vam nékdy Ze vztah mezi tlumocnikem a klientem mize mit

dopad na vysledek jednani, at uz v negativnim ¢i pozitivnim smyslu?
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16,67 %

50,00 %

0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 %
O NE O ANO

B0 % 90 % 100 %

(Zdroj: autor — dotaznikové Setreni)

Otazka ¢. 8: Museli jste nékdy upravit vypovéd tak, aby odpovidala kulturnim

zvyklostem, protozZe jste méli strach, Ze by mohlo dojit ke konfliktu,

pokud byste prekladali doslovné?

50,00 %

0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 %
O NE [O ANO

(Zdroj: autor — dotaznikové Setreni)

80 % 90 % 100 %

Otazka €. 9: PrizpUsobujete Vy svij projev pri tlumoceni, popt. i své obleceni kulture,

kterou reprezentuji Vasi klienti ¢i jejich partnefi?

16,67 %

50,00 %

0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 %
O NE O ANO

80 % 90 % 100 %

(Zdroj: autor — dotaznikové setieni)

Obrazek ¢. 10: Byli jste nékdy pozadani pusobit jako privodce pro zahrani¢niho hosta

v radmci tlumoceni?
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33,33 %

33,33 %
0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 % 100 %
O NE 0 ANO

(Zdroj: autor — dotaznikové Setreni)

Otazka €. 11: Mate vlastni vzorovou smlouvu, kterou uzavirate se zaméstnavateli?

66,67 %
0,00 %
0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 % 100 %
O NE O ANO
(Zdroj: autor — dotaznikové Setteni)
Otazka €. 12: Jste pojisténi v pripadé chyby v tlumoceni?
50,00 %
16,67 %
0 '% 1 DI %% 20. %Ya BUr % 40‘ %a 5[]r % 60‘ %% ?'CI' % BOI %% 90. Ya 1 O[IJ %
O NE O ANO

(Zdroj: autor — dotaznikové Setreni)
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