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O nietypowych rolach ttumacza nieformalnych
spotkan biznesowych

1. Cel i metoda

Naszym celem jest przedstawienie do$¢ obszernego spektrum innych
niz samo thumaczenie aktywnosci ttumacza matych nieformalnych spo-
tkan biznesowych i proba wyjasnienia faktu ich istnienia. W tym celu
przeprowadzono oparte na ankiecie wywiady z 20 ttumaczami takich
spotkan, wedlug dyspozycji opracowanych przez autorke niniejszych
rozwazan na podstawie wlasnych wieloletnich do§wiadczen. Dyspozy-
cje te pojawiajg si¢ w naszym wywodzie jako nazwy nietypowych typo-
wych zadan tlumacza, jednak w badaniach byly uzywane jedynie w for-
mie opisowej. Przez wywiad oparty na ankiecie rozumiemy rozmowe
osobistg na podstawie ankiety, gdzie uczestnik badania ma mozliwo$é
doprecyzowania odpowiedzi oraz poparcia jej przyktadami i komenta-
rzami, na ktore nie zawsze mozna liczy¢ w przypadku ankiety anonimo-
wej 1 zaocznej.

Oprocz doswiadczenia w thumaczeniu matych nieformalnych spo-
tkan biznesowych jedynym kryterium doboru uczestnikow badania byta
ich zgoda, a wyrazita jg tylko potowa 0s6b zaproszonych. Tylko 10%
ogotu uczestnikow (2) stanowili megzczyzni.
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Podobnie jak prowadzaca badanie, wszyscy jego uczestnicy posiada-
ja uprawnienia ttumacza przysieglego (jezyka angielskiego, niemieckie-
go lub ukrainskiego). Fakt ten nie wptywal na wyniki naszego badania,
lecz miat znaczenie praktycznie: thumaczy przysiegtych najtatwiej byto
odszuka¢. Zadna z ankietowanych osob nie utrzymuje sic wylacznie
z thumaczenia.

Nie bedziemy zabiegaé o rozstrzygniecie kwestii, kto naprawde za-
shuguje na miano zawodowego thumacza, czy tez thumacza w ogoéle, gdyz
w kontek$cie naszego tematu jedyng sensowng operacyjng definicja poje-
cia ,thumacz” wydaje si¢ definicja funkcjonalna. Za ttumacza uwazamy
zatem kazdego, kto otrzymuje, przyjmuje i wykonuje odnosne zlecenia.
Nie ma tez wickszego znaczenia, jak czesto dana osoba wykonuje prace
thumaczeniowe, bowiem zadania nietypowe przytrafiajgce si¢ dostownie
kazdemu od tej czestotliwosci nie zalezg. Umiejetno$¢ radzenia sobie
z takimi sytuacjami niewiele ma wspolnego z kompetencjami w zakre-
sie thumaczenia wlasciwego jako ,,dazenia do maksymalnej ekwiwalencji
pomigdzy tekstem thumaczenia i oryginatem” [Hejwowski, 2004: 10].

Jak stusznie zauwazajg Luis Pérez-Gonzalez i Sebnem Susam-Saraeva
[2012], przektadoznawstwo wspodtczesne nie moze juz ignorowac faktu,
ze thumaczg coraz czeg$ciej thumacze niezawodowi. Pragniemy dodac, ze
naszym zdaniem przektadoznawstwo nie moze rowniez ignorowac fak-
tu, ze thumacze wykonujg bardzo cz¢sto rowniez czynno$ci podobne do
tlumaczenia oraz czynno$ci wcale do nich niepodobne, lecz wynikajace
bezposrednio z okoliczno$ci §wiadczenia pracy. Kwestie te winny nas
interesowaé, bowiem chodzi o rzeczywisto$¢ pracy thumacza, czgsto od-
biegajaca od jej modelu.

2. Male nieformalne spotkania biznesowe

2.1. Sytuacja pelnej prezencji

Jak opisano w innym miejscu [Wille, 2017: 196], przez pelng prezencj¢
rozumie si¢ tu fizyczng obecnos¢ wszystkich uczestnikow komunikacji,
w warunkach naturalnej blisko$ci i naturalnego rozlokowania. Dobrg
ilustracje sytuacji pelnej prezencji stanowi spotkanie towarzyskie przy
restauracyjnym stole, bowiem tak wilasnie wygladajg zazwyczaj dla po-
stronnego obserwatora nieformalne spotkania biznesowe z udziatem ttu-
macza. Wykluczamy tym samym nie tylko uczestnictwo przez telefon
lub komunikator internetowy, lecz rowniez symultaniczne tlumaczenie
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kabinowe, jako formy niespemiajace kryterium fizycznej obecnosci.
Wykluczamy réwniez symultaniczng ,,szeptanke”, co nie jest juz tak
oczywiste, bowiem tlumacz jest wowczas najbardziej obecny fizycznie,
ulokowany tuz obok klienta. W tym przypadku niespetniony jest jednak
warunek naturalnosci.

Pokazemy, ze pelna prezencja, ktora z jednej strony zapewnia thuma-
czowi komfort nieznany thumaczom kabinowym, generuje takze koniecz-
no$¢ przyjmowania dodatkowych, obcych tym ostatnim zadan.

W nieformalnej sytuacji petnej prezencji thumacz nie robi tradycyj-
nie kojarzonych z thumaczeniem konsekutywnym notatek. Nie sprzyjajg
temu ani warunki pracy, ani wola klienta i jego interlokutorow, ktorzy
nie zycza sobie jakichkolwiek, choc¢by tylko skrétowych form utrwalania
swoich rozmoéw. Co wigcej, w sytuacji petnej prezencji thumacz — przede
wszystkim réwniez ze wzglgdu na warunki pracy — tylko miejscami thu-
maczy w $cistym rozumieniu tego stowa. O wiele czesciej przekazuje
tylko informacje istotne, o czym bedzie mowa ponize;j.

Jest wysoce nieprawdopodobne, by uczestnicy spotkania biznesowe-
go przy pelnej prezencji stosowali si¢ konsekwentnie do zasad tak zwa-
nych siedmiu C, rekomendowanych w literaturze przedmiotu [Murphy,
Hildebrandt, Thomas, 1997: 31-65] w celu optymalizacji komunikacji
biznesowej, czyli kompletnosci (completness), zwieztosci (conciseness),
zwazania na drugiego (consideration), jasnosci (clarity), konkretno$ci
(concreteness), uprzejmosci (courtesy) i poprawnosci (correctness). Za-
sady te powielaja po czes$ci znane maksymy konwersacyjne Paula Gri-
ce’a, bowiem tylko dwie z nich, mianowicie uprzejmos¢ i zwazanie na
drugiego, wnosza w stosunku do tamtych nowe tresci. Doswiadczenie
potwierdza, ze czasem interlokutorzy podaja informacje nickompletne,
w sposob rozwlekly i niejasny, mijajac si¢ z prawda lub unikajac konkre-
tow, nie zawsze grzecznie i niekoniecznie majac wzglad na rozméwcoOw
— co zreszta dotyczy wszelkiej migdzyludzkiej komunikacji.

2.2. Biznes i biznesmen

W niniejszej pracy bedziemy uzywac tylko meskiej formy rzeczownika
»biznesmen” z trzech powodow. Po pierwsze, w jezyku polskim nie ma
neutralnego rodzajowo odpowiednika angielskiego stowa business per-
son. Po drugie, pojecia ,,thumacz” rowniez nie ograniczamy do mezczyzn,
wiec gwoli sprawiedliwosci w przypadku biznesmena postapimy podob-
nie. Po trzecie — i to jest powod najwazniejszy — ani piszaca te stowa, ani
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zadna z ankietowanych o0séb nie zostata nigdy zaangazowana przez ko-
bietg, zatem relacjonowane tu doswiadczenia wynikajg w rzeczywisto$ci
z ich pracy z m¢zczyznami. Nie potwierdzamy ani nie zaprzeczamy, ze
moglyby one wypas¢ inaczej, gdyby materiat obejmowat rowniez wyda-
rzenia z udzialem kobiet interesu. Uscislajac, zdecydowana wigkszosc¢
informacji dotyczy do$wiadczen kobiet-thumaczy z pracy z mezczyzna-
mi-biznesmenami, z czego nie chcemy tu wycigga¢ dalszych wnioskow.

Klientami thumaczy, zwlaszcza poza stolica i kilku duzymi miastami,
najczgsciej bywaja przedstawiciele malego biznesu, przewaznie nawia-
zujacy lub podtrzymujacy kontakt ze swoimi zagranicznymi odpowiedni-
kami w innych krajach.

Biznes to dziatalno$¢ gospodarcza zorientowana na zysk, a komuni-
kacja biznesowa to wszelka zwigzana z nig komunikacja [Seghal, Khetar-
pal, 2006: 2]. Jak dowiedziono w psychologii eksperymentalnej [Garrett
et al., 2016], perspektywa osiggnigcia choéby niewielkiego zysku zna-
czaco wpltywa na zachowania ludzi. Dla zwigkszenia szans osiagni¢cia
zysku posuwaja si¢ oni do klamstwa i innych nieuczciwos$ci. Sg to istotne
aspekty sytuacji ttumaczeniowej, o ktérej tu mowa, bowiem ttumacz ma
do czynienia z osobami, ktérych zachowanie jest w danej chwili catko-
wicie podporzadkowane temu jednemu celowi i moze odbiega¢ od ich
zachowania w innych sytuacjach zyciowych.

2.3. Relacja thumacz — klient

W sytuacjach tu opisywanych thlumacz zawsze byt zatrudniany i optacany
przez jednego z partneréow do obshugi wszystkich uczestnikéw spotkania
(najczesciej dwoch lub trzech osob), co wymaga rzecz jasna thumaczenia
w obie strony. Nigdy nie zawierano zadnych umow na piSmie ani nie po-
bierano zaliczek. Ustalano godzinowa lub dzienng stawke za ustuge. Fak-
ty te rowniez nie s dla nas bez znaczenia i pozostaja w §cistym zwiazku
z nietypowymi rolami badZ zadaniami ttumacza.

W klasycznym komunikacyjnym modelu tlumaczenia przejetym
przez przektadoznawstwo od ogolnego modelu komunikacji [Kade, 1968:
55] thumacz ulokowany jest w linii prostej posrodku, miedzy nadawca
1 odbiorcg emitowanego tekstu. Odzwierciedla to niewatpliwie przebieg
mentalnego procesu thumaczenia, ktory nas tutaj nie interesuje. Jednak
W omawianej rzeczywistej sytuacji thumaczeniowej thumacza nalezy ra-
czej umiejscowié blizej zleceniodawcy niz jego rozmoéwcy, z uwagi na
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okoliczno$ci natury racjonalnej i emocjonalnej. Thumacz wie, ze pracuje
dla tego pierwszego (jest przez niego oplacany i to z nim begdzie miat jesz-
cze do czynienia po zakonczeniu spotkania) i zazwyczaj odczuwa pewna
z nim wiez powstala podczas ustalen poprzedzajacych spotkanie.

3. Przestanki teoretyczne

O przektadzie ustnym konsekutywnym, bo o takim jest tutaj mowa,
pisato wielu badaczy [np. Zmudzki, 1998; Gillies, 2005; Tryuk, 2006;
Osuchowska, 2016; Kozin, 2017]. Relacje z doswiadczen ttumaczy prak-
tykow zbadamy w $wietle czterech stanowisk teoretycznych, ktére po-
shuza nam do ich wyjasnienia. Tylko jedno z nich dotyczy bezposrednio
thumaczenia.

Pierwsze to twierdzenie o miedzygrupowym z zasady charakterze
komunikacji (intergroup communication) pomie¢dzy indywidualnymi
rozmowcami (Hartley, Bruckmann, 2002: 8). Kazdy z nich ma swoje
miejsce w spotecznej hierarchii i przez jego pryzmat postrzega zar6wno
swojego rozmowece, jak i samego siebie, przede wszystkim jako reprezen-
tanta pewnej grupy spolecznej, a nie cztlowieka, jakim jest z racji swoich
walorow osobistych.

W relacji biznesmen — tlumacz ten pierwszy wystgpuje nie tylko
w roli chwilowego pracodawcy, ktory przy nastgpnej okazji moze wybraé
innego thumacza. Dodatkowym czynnikiem znaczacym jest zazwyczaj
pewna magia biznesu, skrywany podziw, jakim thumacz darzy zlecenio-
dawce, uwazajac go za cztowieka sukcesu, znacznie lepiej sytuowanego
1 bardziej zaradnego niz on sam. Stan faktyczny bywa w tym wzgledzie
bardzo r6zny, ale thumacz raczej tego nie sprawdza. 80% badanych os6b
zauwazylto u siebie opisang postawe. ROwnoczesnie bardzo podobna rela-
cja zachodzi zazwyczaj pomiedzy uczestniczacymi w ttumaczonym spo-
tkaniu stronami, gdzie jedna z nich spoglada na drugg z poczuciem ttu-
mionego poczucia nizszosci, czgsto kompensowanego kosztem ttumacza.

Drugie nasze zalozenie wywodzi si¢ od koncepcji twarzy w kontekscie
uprzejmych form zachowania. Penelope Brown i Stephen C. Levinson
[1987], ktorzy badali wyrazenia uprzejmosci w trzech réznych, odlegtych
od siebie jezykach, opisujg ja jako zjawisko uniwersalne. Dopatrujg si¢
przy tym zwiazku pomiedzy uprzejmoscia i twarza w rozumieniu Ervinga
Goffmana, znanym powszechnie z popularnych wyrazen o zachowaniu
lub utracie twarzy. Brown i Levinson opisujg ,,twarz pozytywng” jako
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zyczenie jednostki, by otoczenie zaakceptowato jej pragnienia i cele, oraz
»~twarz negatywna” jako zyczenie, by nie przeszkadzato jej ono w dziala-
niu. Uprzejmy jezyk pozwala adresatowi ,,zachowaé twarz”. Ma to miej-
sce, gdy na przyktad polecenie formutuje si¢ jako prosbe, a zarzut jako
zalecenie na przyszto$¢. Dla nas wazniejsze od wyrazen uprzejmych sg
zachowania w postaci wykonywania pewnych czynnosci w trosce o za-
chowanie wtlasnej lub cudzej twarzy.

Trzecie nasze zalozenie, ktére przyjmujemy tu w nawigzaniu do pro-
pozycji Perttiego Hietaranty [2006], to postrzeganie przez ttumacza swo-
jego zadania w kategoriach zagrozenia, a nie wyzwania. Autor opiera
swoje wywody na dowiedzionym naukowo [Alter et al., 2010] zwigzku
pomigdzy uczuciem niepokoju w sytuacji postrzeganej w kategoriach za-
grozenia a jakoscig pracy, ktéra to jako$¢ obniza si¢ w przypadku zadan
o $rednim stopniu trudnosci. Zagrozenie stanowi przy tym kategori¢ pe-
joratywng, negatywnie rzutujgcg na wyniki pracy i rdzni si¢ w sposob za-
sadniczy od wyzwania jako kategorii pozytywnej, dobrze wptywajacej na
efekty ludzkich staran [ibidem]. Teza Hietaranty dotyczy nieporozumief
i bledow tlumacza zaistniatych na skutek zaburzen uwagi i koncentracji
wynikajgcych ze wspomnianego niepokoju. My natomiast twierdzimy, ze
ma ona rOwniez zastosowanie wobec niektorych nietypowych zadan thu-
macza, ktore godzi si¢ on wykonywac bez dyskusji, a takze bez refleksji,
w wyniku niepokoju wywotanego poczuciem nieokreslonego zagrozenia
w sytuacji thumaczeniowej. Nalezy dodac, ze zagrozenie to pozostaje nie-
okreslone tylko w czasie dziatania i stosunkowo tatwo daje si¢ dookresli¢
w procesie retrospekcyjnej refleks;ji.

Czwarta z naszych przestanek jest koncepcja potrzeby wtadzy [Win-
ter, 1973; McClelland, 1975], ktora to potrzebg wigkszo$¢ ludzi odczuwa
niezaleznie od tego, czy faktycznie sprawuja jakakolwiek wtadzg w sze-
rokim rozumieniu. Autorzy opisuja to zapotrzebowanie jako pragnienie
kontrolowania innych ludzi i narzucania im swojej woli, réwniez w co-
dziennych sytuacjach zycia spolecznego i rodzinnego. Na zwigzek thu-
macza z wladzg zwrocil uwagg juz R. Bruce W. Anderson [1976: 214],
ktory pisze o monopolu ttumacza na §rodek komunikacji. W konteks$cie
niniejszych rozwazan chodzi jednak o co$ innego. Uwazamy, ze ttumacz
nie korzysta z zadnego przywileju wiadzy, dopoki tltumaczy w $cistym
znaczeniu tego stowa. Jego szansa pojawia si¢ wraz z zaistnieniem pro-
blemu sytuacyjnego, z ktorym klient lub jego partner sobie nie radza.
Woéwczas otwieraja si¢ dla thumacza mozliwosci zaistnienia na chwile we
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wiadczej roli decydenta, z ktorych korzysta czesto wbrew wskazaniom
natury racjonalne;.

W S$wietle powyzszych przestanek przedstawiamy ponizej raport
z nietypowych zadan i 16l thumaczy. Kazde z nich znalazto swoje potwier-
dzenie w wieloletnim doswiadczeniu wtasnym autorki badania.

4. Raport o nietypowych rolach ttumacza

Wszyscy uczestnicy badania czesto wystepowali w roli asystenta swoje-
go zleceniodawcy, wykonujac w trakcie spotkania lub podczas przerwy
czynno$ci pomocnicze, polegajace przyktadowo na pozyskaniu informa-
cji przez telefon lub Internet badz przekazaniu dyspozycji recepcji hote-
lowej lub kelnerowi. Nierzadko ttumacz podejrzewat, ze klientowi zalezy
przy tym na stworzeniu fikcji zaleznosci stuzbowej, ktora podniostaby —
przynajmniej w wyobrazeniu biznesmena — jego range w oczach partnera.
Nikt nigdy nie protestowal przeciw wykonaniu tego rodzaju dodatkowej
czynnosci, poniewaz albo nie postrzegat jej jako czegos$ niestosownego,
albo nie $miat odmowic. Wydaje si¢, ze w podobnej sytuacji dziata jeden
z trzech pierwszych czynnikow wymienionych wérdd przestanek teore-
tycznych, cho¢ wigksze jest prawdopodobienstwo, ze dzialajg po troche
wszystkie trzy. Jesli nie przewaza element nieokreslonego w danej chwili
niepokoju (,,Nie wiem, dlaczego mam robi¢, co mi kazg, ale dla Swigtego
spokoju lepiej postuchac”), to moze decydowac uprzejmos¢ podyktowa-
na nieuswiadomiong do konca troska o twarz (,,Jak to bedzie wygladac,
gdy sie sprzeciwie?”, ,,Jak on bedzie wygladat?”, ,Jak ja bede wygla-
da¢?”) lub thumione przekonanie o wyzszosci klienta w spotecznej hierar-
chii 1 jego niekwestionowane prawo do wydawania polecen.

Roli informatora, z ktérg wszystkim badanym ttumaczom réwniez
przyszto si¢ wielokrotnie zmierzy¢, nie nalezy myli¢ z rolg asystenta.
Thumacz w roli informatora nie jest proszony o pozyskanie informacji
z obcych zrodet, lecz o jej udzielenie na podstawie posiadanej wiedzy.
Partner klienta, ktory czgsto poznaje ttumacza dopiero tuz przed spo-
tkaniem, niejednokrotnie stara si¢ skorzysta¢ ze sposobnosci uzyskania
dodatkowych informacji w formie niewinnych pytan skierowanych bez-
posrednio do thumacza podczas samych rozmow lub w przerwie. Podano
nastgpujace przyktady: ,,Ilu on zatrudnia pracownikow?”, ,,On prowadzi
jakie$ interesy na Ukrainie?”, ,,Ten samochod, ktorym przyjechaliscie,
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jest jego?”, ,,Jego zona tez pracuje w firmie?”, ,,Jego syn tez ma wiasny
biznes?”.

Niedo$wiadczonym tlumaczom, przewaznie znajacym prawdziwe
odpowiedzi na te pytania z roznych zrodet, zdarza si¢ odpowiada¢ spon-
tanicznie w dobrej wierze, nie zdajac sobie sprawy, ze ujawniaja infor-
macje w sposob nieuprawniony, by¢ moze wbrew interesom i Zyczeniom
klienta. Przypominamy, ze nadrzedny cel biznesu nie uznaje priorytetu
prawdy. Wszystkim zapytywanym ttumaczom zdarzaty si¢ podobne sy-
tuacje i obecnie wiedzg oraz uczg innych, ze kazde pytanie dotyczace
klienta nalezy mu sensu stricto przettumaczy¢, przenoszgc tym samym
petng odpowiedzialnos¢ za tre$¢ odpowiedzi na niego.

Nalezy koniecznie dodaé, ze sam klient czesto rowniez usituje wyko-
rzystaé ,,talent i urok osobisty” thumacza w celu pozyskania dodatkowych
informacji o partnerze. Tlumacze twierdzg zgodnie, ze partnera klienta
0 nic nie nalezy pyta¢ we wlasnym imieniu, ani w obecnosci klienta, ani
tym bardziej pod jego nicobecnos¢, choé przyznaja, ze czestokroé to wila-
$nie robig, nie $miejac zlekcewazy¢ prosby klienta Iub tez z wlasnej nie-
pohamowane;j ciekawosci.

Klient, zwlaszcza poczatkujacy we wspolpracy migdzynarodowe;,
czesto korzysta z pomocy ttumacza jako doradey. Oczekuje on wska-
zowek dotyczacych na przyktad wlasciwego zachowania, ale réwniez
innych okolicznosci planowanego spotkania. Oto kilka podanych przy-
ktadow: ,,W ktérym hotelu ich zakwaterowac?”, ,,Czy go/ich zaprosié
do domu?”, ,,Czy na spotkanie nalezy przynies¢ prezent?”, ,,Czy w re-
stauracji (w kraju partnera) nalezy partycypowac w rachunku?”, ,,Czy do
potencjalnego partnera mozna si¢ zwracac¢ po imieniu?”, ,,Jak si¢ ubrac?
W garnitur z krawatem?””.

Klient stusznie zaktada, ze thumacz nie tylko posiada wiedzg¢ o zwy-
czajach danego kraju wyniesiona ze studiow i podroézy, lecz rowniez do-
$wiadczenie w thumaczeniu podobnych spotkan i znajomos$¢ rzadzacych
nimi niepisanych regut, cho¢ to ostatnie wyglada rzecz jasna inaczej
w kazdym przypadku.

W pierwszym odruchu wszyscy uczestnicy badania potwierdzili
zgodnie, ze czuli si¢ mile potechtani kazdym przejawem zapotrzebo-
wania na tego typu doradztwo. W §wietle przywotanych powyzej teorii
jest to zrozumiate. Klientowi sytuowanemu wyzej w hierarchii spotecz-
nej przyznaje si¢ prawo do zadania, troska o twarz jego i wlasng wyma-
ga uprzejmej akceptacji zadania, a niepokdj wynikajacy z obawy przed
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utratg autorytetu eksperta dopetnia reszty. Do tego dochodzi chwila prze-
wagi nad klientem, czyli surogat wtadzy.

Jednak thumacze przyznawali si¢ takze do porazek w zakresie doradz-
twa 1 zwiazanych z nimi nieprzyjemnosci. Najbardziej radykalny spo-
$rod opisywanych przypadkdéw to zdecydowana odmowa przyjecia przez
dwdch biznesmendw niemieckich zaproszenia do domu polskiego produ-
centa zywnosci, ze skutkiem w postaci obopolnej obrazy. Inne przyktady
to artykutowana lub nie dezaprobata wskazanego przez ttumacza miej-
sca spotkania (lokalu), krytyka wyboru dan i napojow, niezadowolenie
z przebiegu cz¢sci zapoznawczej. Panowata pelna zgoda co do tego, ze
doradzajac, zawsze warto zdystansowac si¢ od tre$ci porady, czyli po-
dzieli¢ si¢ swoja wiedzg i do§wiadczeniem, lecz wyraznie zaznaczy¢, ze
to sam klient, a nie thumacz, musi podejmowac ostateczne decyzje.

Spotkania biznesowe nie zawsze przebiegaja gtadko i1 bezkolizyjnie.
W wielu przypadkach pojawiajg si¢ napiecia i konflikty, a rozmowcy czy-
nig sobie ustami thumacza zarzuty z powodu na przyktad niedotrzymania
terminéw, nieuczciwych rozliczen, zatajania informacji lub unikania ja-
snych odpowiedzi. Bywa, ze rozmowy przeksztatcaja si¢ w kldtnie, kto-
rych doswiadczyta potowa ankietowanych ttumaczy.

Na prosbe klienta lub z wtasnej inicjatywy ttumacz podejmuje si¢ cza-
sami roli roezjemcy. Trzeba przy tym zaznaczy¢, iz pelni ja w pewnym
sensie juz przekazujac petne irytacji wypowiedzi, bowiem zazwyczaj —
w miar¢ mozliwosci — tagodzi nieco oryginalny tadunek gniewu i agresji
przez wywazony dobor stow. Pozostaje jednak uniwersalna mowa ciata
1 ton, ktérych nie da si¢ zatuszowac. Jako skuteczng technike rozjemcza
wskazywano przerw¢ w rozmowach, wykorzystywana przez thumacza na
uspokojenie strony rozemocjonowanej pod nieobecno$é partnera, przy
uzyciu argumentéw racjonalnych, cho¢ nie zawsze prawdziwych — co
dotyka kolejnej roli, jaka przypada nierzadko ttumaczowi. Ttumacze po-
dejmuja si¢ roli rozjemcy, gdyz — jak twierdza zgodnie — chca pomoc.
Trudno nie dostrzec w tej postawie zwigzku z motywami uprzejmosci
i niepokoju. Jednak decydujacy wydaje si¢ tu motyw pragnienia wiadzy:
skuteczny rozjemca narzuca zwasnionym stronom swoja wol¢ i dowodzi
chwilowej nad nimi przewagi.

Dos$wiadczony thumacz najcze$ciej skutecznie egzekwuje swoje rosz-
czenie do pelnienia roli menedzera sytuacji, co sprawia, ze decyduje
on o jednorazowej ilo$ci materiatu do przekazania, dostosowujac ja do
wlasnych mozliwo$ci jego przetworzenia. Na jego znak mowiacy robi
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przerwe na ttumaczenie, cierpliwie czekajac na jego realizacje. Na prosbe
thumacza mowiagcy zwalnia tempo lub stara si¢ lepiej artykulowaé. Na
skutek jego interwencji rozmowcy na przyktad przestajg wchodzic¢ sobie
w stowo.

O funkcje menedzera sytuacji thumacz zawsze musi zabiega¢ sam,
wedlug przytaczanych tu relacji nigdy mu nie jest proponowana. Jako
glowny motyw starania o nig thumacze podaja troske o rzetelne wykona-
nie powierzonego zadania, przektadajaca si¢ w naszych kategoriach na
che¢ zachowania twarzy. Naszym zdaniem pewng rol¢ odgrywa tu row-
niez pragnienie przejgcia na chwilg roli decydenta, czyli odrobiny wiadzy.

Tlumacz prawie zawsze wystepuje w roli cenzora, polegajacej na
eliminowaniu treéci, ktore z réznych powodow nie powinny dotrze¢ do
odbiorcy. W kontek$cie naszych rozwazan nie chodzi przy tym wytacznie
o wulgarny czy rubaszny jezyk, cho¢ i taki pojawia si¢ w rozmowach biz-
nesowych, zwlaszcza przy zaistnieniu konfliktu, co potwierdzajg wszy-
scy zapytywani ttumacze. Tlumacz zazwyczaj celowo pomija rdwniez
niestosowne jego zdaniem komentarze, ktore mowigcy czesto wplatajg
w swoje wypowiedzi, z reguly w miarg narastania konfliktu. Wigkszo$¢
thumaczy uwaza, ze klient i jego partner z gory zaktadaja cenzurowanie
tych treéci przez thumacza, a nawet na nie licza.

Oto przyktady takich ocenzurowanych wypowiedzi (w ttumaczeniu):
»Niech on przestanie pieprzy¢ i przejdzie do rzeczy!”, ,,On chyba bardzo
krotko chodzit do szkot”, ,,Jak taki ciul moze robié¢ interesy?”, ,,Chyba
mu zaraz dam w mordg¢”. Przyktady te ilustruja zarazem bardzo ciekawe
zjawisko, polegajace na tym, ze biznesmen nie zwraca si¢ formalnie do
swojego partnera, lecz méwi co§ o nim w trzeciej osobie do tlumacza.
Wrécimy do tej kwestii ponize;j.

Nalezy koniecznie zaznaczy¢, ze Swiadomie stosowana cenzura nie
jest tozsama ze strategia przekazywania wylacznie informacji istotnych,
gdyz dotyczy wypowiedzi niestosownych, nie za$ niepotrzebnych.

Dyskutowane tu nieformalne spotkania biznesowe zawsze majg po
czesci, chocby niewielkiej, charakter towarzyski. Thumacz musi si¢ do-
stosowac do tego charakteru, co wymaga prowadzenia kurtuazyjnej po-
gawedki, okazywania — a w rzeczywistosci czgsto udawania — zaintereso-
wania omawianymi tematami, $miania si¢ z niekoniecznie zrozumiatych
dowcipow, potwierdzania racji, ktorych jego zdaniem moéwigcy wcale
nie ma, nieokazywania negatywnych emocji (zniecierpliwienia, irytacji,
drobnej urazy), a takze — jak juz wspomniano — uciekania si¢ do ktamstwa
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w dobrej sprawie. Powyzsze wymogi okoliczno$ciowe stawiajg ttumacza
w roli aktora, ktory na potrzeby wystepu przestaje by¢ soba, wcielajac
si¢ w posta¢ ze scenariusza. Wszyscy thumacze uwazajg t¢ rol¢ za nie-
odlaczna cze$¢ swojej pracy i staraja si¢ ja odgrywac jak najlepiej dla
satysfakcji wlasnej i klienta, co najtatwiej sprowadzi¢ do troski o zacho-
wanie twarzy. Tym niemniej w tej postawie tltumaczy daje si¢ zauwazy¢
réowniez drugie dno. Otdz aktor, zardbwno ten prawdziwy na scenie, jak
1 ten skutecznie symulujacy nieprawdziwe uczucia i stany w Zyciu, na-
rzuca innym swojg wole przyjecia nieprawdy za prawdg, zatem dziata
z pozycji sity — wladzy.

Kolejng sposrod czesto wymienianych przez ttumaczy nietypowych
rol, jakie przychodzi im penié, jest rola terapeuty. Polega ona na wy-
stuchiwaniu skarg i zalow klienta, a czasem (cho¢ znacznie rzadziej)
réwniez jego partnera i na udzielaniu pocieszenia. Narzekania dotycza
nie tylko biznesu, o ktorym mowa na spotkaniu, lecz czesto takze spraw
zupelnie z nim niezwigzanych, w tym Zycia rodzinnego. Takie sytuacje
maja miejsce najczesciej przy okazji dlugiego dojazdu na miejsce spotka-
nia i nocowania poza domem. Zmuszaja one niejako tlumacza i klienta
do spedzania ze sobg duzej iloSci czasu, co w naturalny sposob stwarza
okazje do rozméw prywatnych.

Jako gléwny motyw przyjmowania roli terapeuty ttumacze podajg
che¢ niesienia pomocy, lecz rowniez brak $mialosci do przerwania nie-
wygodnego watku, co ponownie sprowadza si¢ do kwestii uprzejmosci
podyktowanej troska o twarz. Jednak i w tym przypadku nietrudno do-
strzec element przejecia na chwile wiadzy, ktora pocieszajacy zawsze ma
nad pocieszanym, dopoki sprawuje funkcje pocieszyciela.

Wigkszo$¢ omawianych powyzej rol thumacze petnig niezbyt chetnie
(asystenta, rozjemcy, aktora i terapeuty). Dwie z nich przyjmuja chetnie
(doradcy i menedzera sytuacji), dwie za$ bardzo niechetnie (informatora
i cenzora). Wspominaja ponadto o dwdch innych rolach, do ktérych maja
stosunek wyjatkowo krytyczny, przyjmujac je wbrew sobie i pokonujgc
przy tym mocne wewnetrzne opory.

Pierwsza z tych niechcianych, lecz zarazem nieuniknionych 1ol jest
rola chlopca do bicia, symbolizujaca, jak wiadomo, przyjmowanie kary
naleznej komu$ innemu. Jak juz wspomniano powyzej, w sytuacji thu-
maczeniowej, o ktorej tu mowa, biznesmeni szybko przestajg zwracaé
si¢ formalnie do siebie nawzajem i rozmawiajg z ttumaczem przy uzy-
ciu mowy zaleznej i trzeciej osoby. Przyktady: ,,Prosz¢ go zapytaé, kiedy
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moze dostarczy¢ pierwszg parti¢ towaru”, ,,Niech mu pani powie, ze to
za wysoka cena”, ale rowniez: ,,Co on sobie do cholery wyobraza?”, ,,On
mysli, ze jestem wigkszym durniem, niz jestem?”. Pierwszym i bezpo-
srednim odbiorcg wszystkich wypowiedzi wraz z ich oryginalnym to-
nem jest thumacz. Do wlasciwego adresata docieraja one w formie ocen-
zurowanej i1 stonowanej przez odpowiednio wyciszony glos thumacza.
W przypadku tekstow nieprzyjemnych i agresywnych thumacz odbiera
pierwszy cios w postaci nie tylko szorstkich stow, lecz rowniez towa-
rzyszacej im, na niego skierowanej, agresywnej mowy ciata. Ttumacze
przyznaja, ze przyjmuja t¢ role kierowani niepokojem o dalszy przebieg
spotkania i checig niesienia pomocy, czyli w naszej terminologii troska
o twarz.

Druga rolg jednoglosnie potgpiang przez ttumaczy, a przyjmowang
wylacznie z braku wyboru, jest rola petenta. Dotyczy ona najczesciej sy-
tuacji, w ktorej thumacz musi upominaé si¢ o wyptate naleznosci za swo-
je ushugi i czuje z tego powodu dyskomfort. Wspomniano juz, ze zaden
z ankietowanych tlumaczy nie zadat nigdy od klienta zaliczki, przyznajac,
ze przewaznie nie §mial, i argumentujac zarazem, ze nie ponosit zadnych
kosztow wstepnych, ktore uzasadniatyby jej zadanie. Po zastanowieniu
niektorzy thumacze bez wahania przyznawali, ze dzialal tu mechanizm
troski o zachowanie twarzy, a takze respekt przed klientem z uwagi na
jego domniemang wysoka pozycje w spotecznej hierarchii.

Innego rodzaju rola petenta przypadata thumaczom nierzadko przy
okazji pracy na wyjezdzie, kiedy to zleceniodawca usitowat zmienié pla-
ny i przedtuzy¢ pobyt, nie zwazajac na inne zobowigzania thumacza. Ttu-
macz musiat prosi¢ o uwzglednienie rowniez jego osoby, odwolujac sie
przy tym najczgsciej raczej do dobrej woli klienta niz do poczynionych
ustalen, do ktorych nie $miat siegac.

Cho¢ wszyscy zgodnie podkreslali, ze bardzo skrupulatne ustalenie
z klientem bezwzglednie nieprzekraczalnego czasu pracy i taktowne
przypominanie tego ustalenia jest absolutnie konieczne, przyznawali jed-
nak, ze nie zawsze przynosi to pozadane skutki.

5. Podsumowanie

W niniejszej pracy opisano dodatkowe czynnos$ci ttumacza nieformalnych
spotkan biznesowych, ktore to spotkania naszym zdaniem dobrze ilustrujg
wszelkie thumaczenie w sytuacji petnej prezencji. StaraliSmy si¢ wyjasnié
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powody kierujace thtumaczem, kiedy godzi si¢ te czynnosci wykonywac,
nie bedac do tego zobowigzanym. Pokazalismy, ze kazda z tych czyn-
nosci jest (wedlug §wiadectwa thumaczy) Iub moze by¢ (w mysl naszej
argumentacji) podejmowana na skutek przekonania o wyzszosci klienta,
z uprzejmosci — w trosce o cudza lub wlasng twarz, w wyniku niepokoju
o efekt wlasnych dziatan albo z potrzeby zasmakowania wladzy. Zdaje-
my sobie sprawe, ze liczba uczestnikow badania moze zosta¢ uznana za
niezadowalajaca i mato reprezentatywna, lecz tylko taka udato si¢ dla
naszych celow pozyskac. Rozumiemy rowniez, ze bardziej przekonujace
od ogdlnych komentarzy bylyby doktadne statystyki, lecz sporzadzenie
ich przy pomocy zastosowanej metody nie byto mozliwe. Uwazamy przy
tym metodg t¢ za jedyng mozliwa, a wszelkie proby systematycznego
badania omawianego tu zjawiska za skazane z gory na niepowodzenie.

Badanie eksperymentalne, w ktorym §wiadomy jego celu thumacz no-
towalby na biezaco swoje obserwacje, spowodowaloby u niego naszym
zdaniem istotne zmiany zachowania, podwazajgc zarazem autentyczno$¢
sytuacji. Podobny skutek wywotaloby niewatpliwie rowniez nagrywanie,
ktore dodatkowo nie wchodzi w rachube z uwagi na poufny charakter
rozméw, podlegajacy ochronie prawne;.
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STRESZCZENIE

Niniejsza praca traktuje o nietypowych zadaniach thumacza, ktére poja-
wiaja si¢ w jego pracy tak czgsto, ze mozna je wrecz okreslic mianem
typowych. Temat zostanie przedstawiony z perspektywy teoretyka z wie-
loletnim do$wiadczeniem praktycznym na przyktadzie thumaczenia nie-
formalnych spotkan biznesowych, ktore dostarczaja wyjatkowo bogatego
materialu empirycznego. Pokazano thumacza w roli asystenta, informa-
tora, doradcy, menedzera sytuacji, cenzora, rozjemcy, aktora, terapeuty,
a nierzadko réwniez petenta lub przystowiowego chiopca do bicia. Wyja-
$niono przyczyny przyjmowania tych zadan przez thumacza oraz wskaza-
no zwigzane z niektérymi z nich zagrozenia.

Stowa Kklucze: thumaczenie ustne, spotkanie biznesowe, zadania thuma-
cza, komunikacja biznesowa

SuMMARY

On Untypical Roles of the Interpreter of Small Business Meetings
This paper presents some untypical interpreters’ roles which emerge in
the course of their work often enough to be considered as typical. The
topic will be discussed from the viewpoint of a theorist with many years
of practical experience, through the example of interpreting informal bu-
siness meetings, which provide particularly rich empirical material. The
interpreter is presented as an assistant, informant, adviser, situation ma-
nager, censor, conciliator, actor, therapist, but sometimes also whipping
boy and petitioner. The reasons why the interpreter accepts these tasks are
explained and some resulting dangers are pointed to.

Key words: interpreting, business meeting, interpreter’s task, business
communication
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