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1 UVOD

V translatologii se v poslednich letech klade velky daraz na
interdisciplinaritu. Ukazuje se, ze vyzkum neni jen o provazanosti, ale i o vzajemné
zavislosti jednotlivych védnich disciplin. Tato prace kombinuje poznatky z oblasti
psychologie a fizeni lidskych zdroja s lingvistikou a translatologii. Ukazuje vztah
mezi motivaci a jazykem. Na trhu je dnes velké mnozstvi koucli, mentord a
motivacnich fe¢nikt, ktefi se snazi lidem pomahat s osobnim rozvojem. Kazdy ma
svlj osobity styl, svoje know-how, kterym chce zdkazniky zaujmout, ale jednu véc
maji vSichni spole¢nou — jejich hlavnim néstrojem je jazyk. JelikoZ neni mozné
analyzovat projevy vSech profesiondlil z tohoto odvétvi, byl pro ucely prace vybran
jeden motivacni fenik, Simon Sinek. Tento fe¢nik byl zvolen 1 proto, Ze jeho
projevy jsou na internetu voln€ dostupné v dobré zvukové i obrazové kvalité a
s transkripci, poskytuji tak dobry vychozi bod pro vyzkum.

Tato prace je rozdélena na dvé Casti, teoretickou a praktickou. V teoretické
¢asti jsou vymezeny zékladni pojmy: co je motivace a jaky je jeji vyznam, co je
koucovani, co obnasi, jaky je rozdil mezi koucem, mentorem, konzultantem a kdo
je motivacnim fecnik. Déle jsou v této Casti prace uvedeny dosavadni teoretické
poznatky z oblasti motivace se zaméfenim na pouzivani jazyka. Je predstaven
vybrany motivacni fe¢nik Simon Sinek a jsou analyzovany dva jeho projevy: ,, The
Millennial Question” o celkové délce 15:20 min s poctem 2 844 slov a ,, How great
leaders inspire action* o celkové délce 17:45 min a poctem 3 026 slov. Transkripce
projevu ,,The Millennial Question‘ byla provedena autorkou prace, transkript
projevu ,,How great leaders inspire action “ byl ptevzat z platformy TED.com, kde
jsou projevy 1 jejich transkripce verejné dostupné. Oba texty jsou soucasti prace.
Analyza projevl vychazi z teoretickych poznatkli o analyze diskurzu podle Bibera
a Conradové (2009), Martina (2007), Thompsona (2013) a Hallidayovych funkci
jazyka (2004). Analyza projevil se zamétfuje zejména na interpersonalni funkci,
tedy na popsani vztahti mezi fecnikem a adresatem a na to, jakym zptisobem jsou
tyto vztahy realizovany.

Jelikoz se prakticka Cast zabyva analyzou tlumoceni vybranych projevu,
v teoretické ¢asti je vymezeno tlumoceni jako proces, jak tlumoceni probihd a co

hraje v tomto procesu roli. Jsou definovany nékteré tlumocnické strategie, u kterych



se predpoklada, ze je budou tlumocnici vyuzivat nejcastéji. Praktickd ¢ast prace
vychdzi z deskriptivniho piistupu k tlumoceni, metodami vyzkumu jsou
pozorovani a popis. Sinekovy projevy jsou dany k tltumoceni pokro¢ilym studentim
tlumoceni, tedy tlumoc¢nikim, ktefi jeste nejsou na profesionalni irovni. Tlumoceni
studentil je nahrdvano a nésledné analyzovano. Price se zaméfuje pouze na
simultanni tlumoceni, pfestoze se v praxi nékterd vystoupeni motivacnich fecniki
tlumoci i konsekutivné (napiiklad vystoupeni Randyho Gage v Praze v roce 2016).
Autorka prace ma osobni zkuSenost se simultdnnim tlumoceni motivacnich
seminarti a z toho divodu se rozhodla analyzovat pravé simultanni tltumoceni. Na
téma tlumoceni v nejriznéjsich odvétvich jiz bylo napsadno velké mnozstvi praci,
nicméné tématem motivacnich fe¢nikll se zddna nezabyva. Tato prace se snazi
ukazat, ze tlumoceni motivac¢nich fecniki je specifické a také vyzdvihuje dulezitost
interpersonalni funkce jazyka, tedy komunikaci mezi fe¢nikem a posluchaci. Podle
Bibera a Conradové (2009, s. 85) idea¢ni funkce jazyka pokryva, jaky jazyk mluvci
pouziva k formulaci mySlenek a ke komunikaci. Jde tedy pouze o pfenos informaci.
Interpersonalni funkce se zabyva vztahem mezi mluvéim a dal§imi ucastniky
komunikace. Jazyk v takovém ptipad¢ neslouzi pouze jako nastroj pro komunikaci
a pfedani informaci, ale také jako néstroj pro vyjadieni pociti ¢i celkového vztahu
ucastnikti komunikace. V piipadé tlumoceni je tlumocnik zprostfedkovatel vyse
zminénych jazykovych funkci. Nejedna se pouze o spravny pienos informaci a dat,
ale také o to, aby tlumoceny projev mél na posluchace stejny efekt, jako na
posluchace vychoziho projevu. Prace je samoziejmé limitovdna malym poctem
projevll i malym vzorkem tlumoc¢nikd, proto si klade za cil pouze nastinit danou
problematiku a okomentovat tlumoceni ucastnikli experimentu. Soucasti prace je
vyhodnoceni tlumoc¢nickych strategii s ptehledem nejcastéji pouzivanych strategii

a feSeni vybranych ¢asti projevil.

! Informace z osobni korespondence s tlumo¢nici této prednasky.



2 TEORETICKA CAST

V obchodni sféte je dnes kladen stale vétsi dliraz na efektivitu a produktivitu
prace. Spolecnosti investuji nemalé Castky do rozvoje a vzd€lavani svych
zaméstnancl a nejednd se zdaleka pouze o takzvané tvrdé dovednosti (hard skills),
neboli ,,odborné a technické dovednosti poZzadované pro zastavani urcité prace nebo
pro vykondvani specializovaného ukolu* (Bhatnagar 2012, s. 2). Zvlast€¢ na
manazerskych a vedoucich pozicich je velmi dalezité umét jednat s lidmi a spravné
s nimi komunikovat, umét motivovat nejen své zaméstnance, ale i sdm sebe a mit
vyborné mékké dovednosti (soft skills). ,,Mékké dovednosti jsou dovednosti v
fizeni sebe sama a také interpersondlni dovednosti, tedy interakce ¢lovéka se svym
okolim. Tento pojem charakterizuje jisté kariérni atributy, kterymi muize
jednotlivec disponovat.“ (Mitchell a kol. 2010, s. 1). Mezi m&kké dovednosti patii
napiiklad tymové, komunikac¢ni, vid¢i, emocni, fesitelské dovednosti, ale 1 etické
smysleni a dovednost efektivni organizace Casu (James a James 2004). Mezi tvrdé
dovednosti miizeme zatadit napiiklad analyzu rizika, kontrolu kvality, planovani
nebo tvorbu rozpoctu. Soft skills a hard skills se vzajemné doplnuji (Kloppenborg
2010) a zaméstnanec by mél disponovovat celou skalou dovednosti. Podnéty pro
seberozvoj jsou Casto vyhledavany v nejriznéjSich podobach, motivacni literatura
predstavuje pomérné velkou ¢ast knizniho trhu, ¢eska nakladatelstvi nabizeji tisice
titult od Ceskych 1 zahrani¢nich spisovatelli (internetové knihkupectvi Martinus
nabizi v kategorii ,,motivacni literatura® pfes 4 100 knih).> Motivaci Cerpaji lidé
nejen z motivacnich knih, ale také zvidei ¢i podcastd, jejimiz autory jsou
podnikatelé, sportovci a dal$i spoleCnosti uznavané osobnosti. Na internetu
najdeme nespocet motivacnich fe¢nikll, kouct a mentorti. Mezi neznamé;jsi svétové
fe¢niky patfi krom& Simona Sineka napiiklad Eric Thomas, Tony Robbins nebo
byvaly kulturista Arnold Schwarzenegger. Jejich videa maji miliony shlédnuti,
sdileji si je uzivatelé socidlnich siti a mnozi se podle nich snazi zit. Spoluprace
s kou¢em se pozitivné odrazi na vykonu koucovaného jednotlivce. Lawrence uvadi
n¢kolik studii, které toto tvrzeni podporuji, at’ uz se jedna o vysledky ve form¢

rychlej$iho feSeni vzniklych problému ¢i zvySeni efektivity v oblasti prodeje

2 [cit. 5. 5. 2020]. Dostupné z https://www.martinus.cz/knihy/motivacni-literatura.



(Lawrence 2017, s. 53). Také deniky zabyvajici se obchodni sférou jako Forbes? ¢i
The Financial Times* doporuuji svym &tendiim, aby spolupracovali s Zivotnim
koucem, a podavali tak lepsi vykony. Podle Burdetta sportovci dnes jiz nejsou
jedini, ktefi potfebuji profesiondlni trenéry. Prace ve sféfe byznysu se dnes
ptirovnava k vrcholovému sportu. Prostfedi je to velmi soutézivé a po jednotlivcich

jsou vyzadovany vrcholové vykony (Burdett 1998, s. 142).

2.1 VYMEZENI POIMU

2.1.1 MOTIVACE

Motivace je hnacim motorem a neni pfedmétem zkouméni pouze
v psychologii. Tento pojem se stava klicovym v oblasti fizeni lidskych zdroji a
managementu. Nakonecny uvadi, ze ,,motivace je intrapsychicky proces, ktery ma
sviij zdroj ve vnitini a vnéj$i situaci individua“ (Nakonecny 2014, s. 46). Armstrong
popisuje motivaci jako ,,divod, pro€ jedinec néco délé. Jedna se o jednani za icelem
dosazeni stanoveného cile.” (Armstrong 2006, s. 252-254). Déle zminuje rozdéleni
motivace podle Herzberga a kol. (1957) na vnitini (intrinsickou) a vné&jsi
(extrinsickou). Jak napovid4d samotné oznaceni, intrinsickou motivaci si jedinec
vytvaii sam v sob€ na zaklad¢ vlastni viile posunout se smérem ke stanovenému
cili, zatimco extrinsickd motivace funguje na principu podnétd, které mohou
pochazet od jiné osoby, ¢i mohou byt dany vné¢jSimi okolnostmi. V piipadé
motivacnich fe¢nikl se tedy jedna spiSe o praci s extrinsickou motivaci, motivacni
fecnici vyuZivaji jako nastroje vnéjsi incentivy a snazi se v jedinci vzbudit vétsi

chut’ a vili vykonavat danou ¢innost.

3 Forbes: Should You Hire A Life Coach? [cit. 30. 7. 2021] Dostupné z:
https://www.forbes.com/sites/ashleystahl/2015/09/23/should-you-hire-a-life-
coach/?sh=5418794c2ef9

Forbes: 9 Great Reasons To Hire (Or Not To Hire) A Life Coach [cit. 30. 7. 2021] Dostupné z:
https://www.forbes.com/sites/remyblumenfeld/2020/01/14/9-great-reasons-to-hire-or-not-to-hire-
a-life-coach/?sh=93ee9b957494

* The Financial Times: Can coaching make the difference? [cit. 30. 7. 2021] Dostupné z:
https://www.ft.com/content/3820b7a4-3316-11e2-aa83-00144feabdc0

The Financial Times: New Year, New You! The boom in executive coaching [cit. 30. 7. 2021]

Dostupné z: https://www.ft.com/content/9920eb52-1b7e-11ea-97df-cc63de1d73f4


https://www.forbes.com/sites/ashleystahl/2015/09/23/should-you-hire-a-life-coach/?sh=5418794c2ef9
https://www.forbes.com/sites/ashleystahl/2015/09/23/should-you-hire-a-life-coach/?sh=5418794c2ef9
https://www.forbes.com/sites/remyblumenfeld/2020/01/14/9-great-reasons-to-hire-or-not-to-hire-a-life-coach/?sh=93ee9b957494
https://www.forbes.com/sites/remyblumenfeld/2020/01/14/9-great-reasons-to-hire-or-not-to-hire-a-life-coach/?sh=93ee9b957494
https://www.ft.com/content/3820b7a4-3316-11e2-aa83-00144feabdc0
https://www.ft.com/content/9920eb52-1b7e-11ea-97df-cc63de1d73f4

2.1.2 KOUC, MENTOR, KONZULTANT, PORADCE A MOTIVACNI

RECNIK

Ptestoze pojmy ,,motivacni recnik®, , kouc®, , mentor®, , konzultant” a
,,poradce “ jsou Casto vnimany jako synonyma, je mezi nimi rozdil a kazda tato role
ma mirn¢ odliSnou napli. V ¢eském prostiedi byva bézné pouzivano anglické slovo
,,coach“, oviem Internetova jazykova ptirucka Ustavu pro jazyk Eesky uvadi jako
spravnou ¢eskou formu pouze slovo ,, kouc¢* a od n¢j odvozena slova ,, koucink*
nebo také ,, koucing“. > Tato ptirucka definuje slovo kou¢ pouze ve sportovnim
prostiedi. ,, Mentoring“ (odvozené slovo , mentor) definuje nésledujicim
zpisobem: ,,osobni vedeni, preddavani rad a zkusenosti, poskytované zkusenym
odbornikem tomu, kdo zacind pracovat v néjakém oboru. “® Konzultant je ¢lovek,
ktery ,,poskytuje konzultace (pri studiu), kdo konzultuje, odborny poradce. "

Odborna literatura z oblasti koucinku tyto pojmy rozliSuje také. Burdett
definuje koucink jako proces zaméfeny na zlepSeni vykonu. Pti koufovéni se
s jedincem cilen¢ pracuje, zejména tedy s jeho psychikou. Pii mentoringu jde spise
o sdileni znalosti zkusenym a starSim jedincem s mlad$im zacinajicim pracovnikem
(Burdett 1998, s. 144). Podle Hirshové a Carterové se koucink zamétuje na zlepSeni
dovednosti, ndvykli a vykonu, a Casto se provadi formou dialogu (Hirshova a
Carterova 2002, s. 20). Armstrong popisuje mentoring jako proces, pii kterém
specialné vybrani a vyskoleni jedinci vedou pracovnika a poskytuji mu praktické
rady a soustavnou podporu, ¢imz poméhaji daného pracovnika vzdélavat a rozvijet
(Armstrong 2006, s. 569).

Konzultant je podle Kubra ¢lovek, ktery na zakladé svych znalosti a
zkuSenosti poskytuje jedinci rady a metody, pomah4a mu analyzovat problémy a
hledat feSeni, ovS§em uz nedohlizi na jejich provedeni (Kubr 2002, s. 3—4). DalSim
Casto pouzivanym terminem je poradenstvi (counselling). Drapela definuje
poradenstvi jako odbornou pomoc v dilezitych oblastech Zivota, kdy dochdzi

k osobnimu rustu jednotlivce. Poradce pomahé klientovi odstranovat zabrany

5 Internetovd jazykova piirucka. [cit. 28. 4. 2020]. Dostupné z:
https://prirucka.ujc.cas.cz/?slovo=kouc¢ink

¢ Internetovd jazykovd piirucka. [cit. 28. 4. 2020]. Dostupné z:
https://prirucka.ujc.cas.cz/?slovo=mentoring

7 Internetovd jazykovd piirucka. [cit. 28. 4. 2020]. Dostupné z:

https://prirucka.ujc.cas.cz/?slovo=konzultant



osobniho ristu a fesit klientovy problémy (Drapela 1995, s. 7). Uvadime vice
teoretikll, jelikoZ psychologové ani odbornici z oblasti kouc¢inku se sami nedokazi
shodnout na jednotné definici danych roli. Pro zékladni vymezeni pouZijeme

vysvétleni od Hawkinse a Smitha:

Kou¢ Jeho cilem je zlepsit jedincovu vykonnost. Pracuje vétSinou se
zdravymi jedinci a netfeSi hlubsi psychologické problémy.
Zamétuje se na zlepSeni celkové kvality Zzivota a zvySeni

vykonnosti (Hawkins a Smith 2006, s. 36—40).

Mentor Ma s jedincem vybudovany vztah, ktery ¢asto byva neformalni.
Casto se jedna o star$iho a zkuSengjsiho odbornika, ktery se
zaméfuje na jedinciv osobni a kariérni rozvoj. Vychazi se svych
zkuSenosti a dava jedinci rady, je vice direktivni nez kouc

(Hawkins a Smith 2006, s. 38-39).

Konzultant | Hodnoti, nabizi jedinci feSeni a poskytuje technické rady. Poméaha
vytvaret strategie a do jisté miry jedince vzdélava. Behem
interakce spiSe mluvi, nez nasloucha (Hawkins a Smith 2006, s.

82-83).

Poradce Zam¢étuje se na konkrétni problémy a voli spiSe psychologicky
pfistup. Nasloucha jedinci, zabyva se emociondlnim stavem
jedince a jeho zvladanim zivotnich situaci (Hawkins a Smith 2006,

5. 36-37).

Hranice mezi tim, co dé€laji kou¢, mentor, osobni poradce nebo konzultant se
Casto stiraji, jelikoz vSichni vyuZzivaji podobné dovednosti (Hirshova a Carterova
2002, s. 19) a odbornici pracujici v rozvoji a fizeni lidskych zdroji ¢asto nabizi
vSechny vyse zminéné sluzby najednou, naptiklad na strankach svétové znamého
kouce Tonyho Robbinse? si 1ze zakoupit pfednaskova videa, motivaéni projevy, ale
1 individualni koucovaci sezeni. Slovni spojeni ,,motivacni fecnik* se pouziva pro
pomérné nove se vyvijejici profesi a jasna definice se v psychologii ¢i v publikacich
o fizeni lidskych zdrojii nevyskytuje, proto tato prace vychazi hlavné z literatury

zabyvajici se koucinkem.

8 Webové stranky Tonyho Robbinse. [cit. 25. 6. 2020] Dostupné z: https://www.tonyrobbins.com
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osobnosti (viz kapitola 2.3) a definuje motiva¢niho fec¢nika jako ,,Clovéka, ktery
inspiruje a motivuje publikum (malé ¢i velké) za pouziti jazyka. Inspirace spoc¢iva
ve vyvolani pociti u publika, motivace spociva ve vyvolani potieby konat.
mentofi, konzultanti, ¢i lektofi, a kombinuji metody ze vSech téchto odvétvi. Podle
Hamlina a kol. je hlavnim zdmérem kouce ,,poméhani jedinciim ke zlepSeni jejich
vykonu v nejriznéjsich odvétvich a ke zvyseni jejich osobni efektivity, osobnimu
rozvoji a ristu (Hamlin 2008, s. 291), coz se da vztadhnout i na motivacni fe¢niky.
Simon Sinek, ktery je pfedmétem zkoumani této prace, na svych webovych
strankach nabizi koucovaci sluzby, workshopy, online 1 offline pfednasky,

motivaéni projevy a také individualni konzultace.’

2.1.3 KOUCINK

Podle Schulze a Steyaerta jsou metody koucinku v soucasné dobé jiz béznou
soucasti nejen zivota podnikateld, fidicich pracovnikd, manazerti a zaméstnanct
pracujicich ve sluzbach, ale nachézi si své misto i ve vzdélavacim a neziskovém
sektoru. Koucink je na vzestupu a je vyuzivan naptic¢ nejriznéjsimi odvétvimi. Dalo
by se fici, ze se stava témeét vSudypiitomnym (Schulz a Steyaert 2014, s. 175).
Ptestoze sluzeb kouci vyuziva stale vice lidi, jedna se zatim o ne pftili§ probadanou
oblast at’ uz z hlediska psychologie, tak z hlediska lingvistiky. Grant a Cavanagh
(2007, s. 239) mluvi o koucinku jako o nové vznikajici a stale se vyvijejici

subdiscipliné psychologie, kterd vyuziva aplikovanou pozitivni psychologii.
2.2 JAZYK JAKO NASTROJ MOTIVACE

Jazyk je hlavnim ndastrojem vSech odborniki, ktefi pracuji s lidskou
motivaci. Psychologové jako Kahneman ¢i Thibodeau tvrdi, Ze volba slov ovliviiuje
lidské chovani a miize vést ke zméné v chovani jedince. Vysledkem koucinku také
byva, Ze kouCované osoby piejimaji jazyk, ktery pouziva jejich kouc, a méni své
vlastni chovani (Folscher-Kingwillova a Terblanche 2019, s. 160). Clovek je od
piirody tvor spolecensky, ma ptirozenou potfebu komunikovat a sdilet své prozitky

s druhymi. Navic pomoci sdileni miize zpracovavat vlastni emoce (Kibbyova 2007,

9 Webové stranky Simona Sineka. [cit. 20. 4. 2020] Dostupné z:

https://simonsinek.com/commit/?ref=mainNav
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s. 4). Jedinec samoziejmé pouze nepopisuje vlastni prozitky, ale také posloucha
dalsi osoby. Pokud se podivame ne interakci mezi koucem a jeho klientem, kouc
neni pouze pasivnim recipientem. Probihd mezi nimi oboustrannd vymeéna a sdileni.
Kou¢ klientovi popisuje vlastni zazitky a piibéhy. Podle Kibbyové slouzi jazyk
behem interakce jako terapeuticky nastroj. Kou¢, ktery formuluje vlastni projev,
nabizi klientovi slova, pomoci kterych mtize klient nasledné popsat vlastni pocity,
myslenky, hodnoty a cile (Kibbyova 2007, s. 8).

Pokud si tedy predstavime situaci, ve které kou¢ vstupuje do role
motivaéniho fe¢nika, stavd se hlavnim aktérem a mluvi pouze on sam. Cini tak
ovSem proto, ze chce u posluchace vyvolat néjakou reakei a pomoci posluchaciim
Iépe zpracovat vlastni emoce. Sinek ve vybranych projevech velmi ¢asto pouziva
osobni zajmena pro 2. osobu, kdy posluchace ptimo oslovuje: ,,But if vou don 't know
why you do what you do, and people respond to why you do what you do, then how will
you ever get people to vote for you, or buy something from you, or, more importantly, be
loyal and want to be a part of what it is that you do. The goal is not just to sell to people
who need what you have; the goal is to sell to people who believe what you believe.”
Také posluchace oslovuje neptimo, kdyz do své promluvy vklada ptimou fec. Potrad
ale mluvi ve 2. osobé&: ,, They Il never really find deep, deep fulfillment in work or
in life, they’ll just waft through life and it will be “just fine.” “How’s your job?”
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“It’s fine, same as yesterday.” “‘How’s your relationship?” “It’s fine.

Podle Thompsona je pouZzivani osobnich zdjmen ,,/*“ a ,, you *“ jakozZto podmétu
ukazatelem osobni interakce mezi lidmi. Samoziejmé& pouzivani osobnich z4jmen
vychazi z koherence textu a nelze se jim vyhnout. Ovsem pokud mluvéi hovoti o
néjakém problému, nemusi pouzivat osobni zajmena ,,/“, ,,you“, ,, we“ a misto
toho miize odkazovat k samotné problematice zajmenem ,, it “. Zajmena ,, [,
,,you “ pomahaji posluchaci se s problémem ztotoznit a 1épe ho pochopit. Mluvci
si tak s posluchac¢em vytvari osobnéjsi vztah (Thompson 2013, s. 256). V Projevu
2 to mizeme pozorovat na nasledujicich prikladech: ,,/ made a discovery. And this
discovery profoundly changed my view on how [ thought the world worked, and it even
profoundly changed the way in which I operate in it.” Sinek prezentuje vse ze svého
pohledu, ¢asto mluvi v prvni osob¢ a pouziva ¢inny rod.

Kibbyova vytvofila nékolik modeli pro konverzace mezi koucem a
klientem, které doporucuji volit slova podle toho, jakou odezvu chce kou¢ u klienta

vyvolat. Pokud chce kou¢ u klienta vyvolat potirebu formulovat si svoje cile a z toho



naslednou potiebu konat, ptd se, co by klient chtél (pouziva sloveso ,, want®).
V dalsim z modelt se kouc¢ klienta pta, jak se citi (pouziva sloveso ,,feel*) a na co
mysli, pokud u klienta chce vyvolat sebereflexi a pojmenovéni vlastnich emoci

(Kibbyova 2007, s. 10-15). Podobny pfistup mizeme pozorovat v Sinekovych

projevech, kde posluchace nabada k popsani vlastnich cila: “If vou talk about what
vou believe, you will attract those who believe what you believe. “

Pouziva také modalni slovesa, kterymi na posluchace apeluje a fika jim, co by
méli nebo neméli d€lat. Podle Thompsona mira modality v promluvé ukazuje piistup
mluvciho. Ukazuje, do jaké miry je mluvci presvédcen, Ze je urcita véc pravdépodobna
¢i nezbytna (Thompson 2013, s. 247).

., If you want mass-market success or mass-market acceptance of an idea, you cannot
have it until you achieve this tipping point between 15 and 18 percent market
penetration.

,,None of us should charge our phones by our beds. We should be charging our
phones in the living rooms. “

Volba slov u profesionalii pracujicich s motivaci jedince tedy rozhodné€ neni
nahodna a mlZeme tvrdit, Ze dochdzi k cilenému manipulovani jazyka. Melko
uvadi, Ze prvni teorie o vlivu jazyka (Speech influence theory) se datuji az do
starovékého Recka, kdy se feénici ugili mluvit na vefejnosti a formulovat svoji
promluvu tak, aby vyhrdli debatu. Tehdy fecnici vychazeli z pravidel logiky,
zjasného formulovani vlastnich mySlenek a uvadéni spravnych argumentt.
S postupnym vyvojem spolecnosti ov§em takovy zpiisob fecnictvi jiZz neni
dostacujici a fecnik vyuziva i psychologicky a emociondlni vliv na posluchace.
Jazyk totiz neslouzi pouze ke sd€leni informaci, ale také odrazi fecnikovy postoje,
nazory a chovani. Reénik se snazi posluchade ovlivnit, a tudiz s jazykem
manipuluje (Melko 2019, s. 154). Podle Melka je manipulativni slozka jazyka
neodmyslitelnou soucasti lingvistiky a soucasného vyzkumu. Zabyva se
ptesvédcovaci funkci jazyka a ovliviiovanim posluchace. Mluvéi mize ovlivnit
posluchacovo uvazovani a jeho nézory, anebo v ném vyvolat potfebu konat a ménit
svoje chovani. Docili toho bud’ pomoci logickych a raciondlnich argumenti, nebo
vyuzivanim emocionalniho jazyka, vyuzivanim zaZzitych stereotypd a plisobenim
na posluchacovy emoce (Melko 2019, s. 155—158). Takov¢ ptiklady lze pozorovat
v nasledujicich ¢astech Sinekovych projevi, kde cili na poslucha¢ovy emoce:

“We’re good at showing people that life is amazing even though I am depressed...”



“...too many kids don’t know how to form deep, meaningful relationships.”

“If you don’t ask for help and learn that skillset, you will fall off the mountain. Or
you will... We're seeing an increase in suicide rates, we’re seeing an increase in
accidental deaths due to drug overdoses, we re seeing more and more kids drop
out of school or take a leave of absence due to depression. Unheard of. This is...
This is really bad.”

Tyto charakteristiky tedy lze analyzovat v jednotlivych textech, je ovSem
nutné mit na paméti, ze k textu nelze pristupovat pouze na tirovni jednotlivych slov
¢i vét, jak bylo uvadéno na nékterych prikladech vyse. Je nutné text vnimat z SirSiho
hlediska. Podle Malinowského jednotliva slova, véty ¢i fraze ziskdvaji vyznam na
zéklad¢ kontextu, v jakém jsou pouzity (Malinowski 1935, s. 213). Thompson
dodava, Ze spolecensky kontext je tvofen situa¢nim a kulturnim kontextem, pticemz
recipientovo chapani promluvy se méni v zavislosti na obou (Thompson 2013, s.

9). Proto je vhodnéjsi zamérovat se pii analyze textil ¢i projevil na celkovy diskurz.
2.3 OSOBNOST MOTIVACNICH RECNIKU

Nelze opomenout ani osobnost samotného fecnika, jelikoz se vyrazné promita
do jazyka. Kryknitska uvadi pojem ,,jazykova osobnost* (language personality),
ktery zacali pouzivat rusti lingvisté v prvni poloving 20. stoleti. Jazykova osobnost
je souhrn lingvistickych 1 extralingvistickych procesi, které probihaji od
komunikaéniho zdméru az po vysledny produkt, tedy text ¢i projev. Do téchto
procestt se promitd socialni i kulturni pivod fe¢nika. Kazdy tfecnik pouziva
jazykoveé prostiedky, které jsou typické pouze pro néj, coz se projevuje na lexikalni
urovni, volbou metafor ¢i frazeologizmi a dalSich prostedkil (Kryknitska 2020, s.
168—170). Toto tvrzeni podporuji i Biber a Conradova, kteti uvadi, ze spolecenské
charakteristiky jako ve€k, pohlavi, vzdélani ¢i profese jsou vyznamnymi ukazateli a
do zna¢né miry ovlivituji autortiv projev (Biber a Conradova 2009, s. 41).
Motivaéni fecnici maji urcité charakteristiky, které 1ze obecné pozorovat u vSech
fe¢nikli s dobrymi prezenta¢nimi schopnostmi a dovednostmi — schopnost dobré
artikulace, charizmaticky zplsob projevu, piesvédcovaci schopnost, schopnost
vybudovat si a udrzet si vztah s posluchaci, sebeprezentace, emocni inteligence a
porozuméni posluchaci, strategické mysleni (Kryknitska 2020, s. 171).

Nejznaméjsi motivacni fecnici jsou vyrazné osobnosti, které nabizi posluchac¢lim
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(klientim) nejen své sluzby, ale hlavné sviij osobity pohled a pfistup. Jejich

osobnost a charakteristicky zptisob vyjadiovani jsou tedy velmi podstatné.
2.4 SIMON SINEK JAKO RECNIK

Simon Sinek je motivacni fe¢nik, studoval prava v Londyné, studium ale
nedokon¢il, a nakonec vystudoval antropologii. Pochéazi z Velké Britanie a pozdéji
se pfesté¢hoval do USA. Nejvice se proslavil svym projevem s nazvem ,,How great
leaders inspire action, “ ktery ptednesl v zati roku 2009 pro platformu TED.com.
Tato platforma obsahuje videa nejriizngjSich fe¢nikiim z celého svéta. Jeho projev
se rychle stal druhym nejsledovanéjsim videem na TED.com a dodnes je tfetim
nejsledovanéjsim videem s témé&f 50 miliony shlédnutimi.!® V roce 2017 se jeho

I3

jméno a video s nazvem ,,The Millennial Question* stalo na Youtube patym
nejvyhledavanéjsim. Simon Sinek dnes nejen nataci videa, ale plisobi jako kouc a
mentor mnoha svétovych podnikatel a byznysmentl, spolupracoval i s americkou
vladou. Mimo jiné je autorem 5 knih.!' S4m o sobé& tvrdi, Ze se nau¢il mluvit a
vystupovat jiz v raném véku. Prestoze se prezentuje jako introvert, pii svém
vystupovani na podiu pied stovkami posluchacti pisobi velmi ptirozené. Jeho prvni
svétove proslulé video o lidrech z roku 2009, jak sdm tvrdi, jesté nebylo na takové
urovni, na jaké urovni prednasi dnes.!?

Na svych webovych strankéch tento fecnik nabizi vetejnosti desitky videi,
ve kterych vystupuje sam, ¢i je ucastnikem rozhovort. Jelikoz se Sinek zivi
vystupovanim na vefejnosti, jeho schopnosti vefejného projevu jsou na velmi
vysokeé trovni. Autorka prace shlédla vice nez 30 jeho videt, 1ze tedy dojit k uréitym
obecnym zavérim o tom, jakym zplisobem se Simon Sinek vyjadiuje. Artikuluje
jasné a zfeteln€, nema zadnou vadu feci. Jelikoz Sinek prozil ¢ast svého Zivota ve
Velké Britanii a ¢ast v USA, jeho pfizvuk je pfevazné americky, ale misty je patrny
vliv britské angli¢tiny. Jeho projevy jsou vzdy na uréité téma a jsou logicky

strukturované, i kdyz odpovida na otazky moderatora béhem rozhovoru, mluvi

19 The most popular talks of all time. [cit. 20. 4. 2020]. Dostupné z
https://www.ted.com/playlists/171/the_most_popular talks of all

" Webové stranky Simona Sineka. [cit. 20. 4. 2020]. Dostupné z https://simonsinek.com/wp-
content/uploads/2019/11/Simon-Sinek-BioLong.pdf

12 Interview se Sinekem. [cit. 20. 4. 2020]. Dostupné z
https://www.youtube.com/watch?v=sfavW8r0kM0
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k véci a jeho promluva je srozumitelna. Velmi dobte pracuje s hlasem a s intonaci,
umi posluchace zaujmout. Jeho projevy byvaji z pravidla pomémné rychlé, jak
dokazuji 1 projevy vybrané pro analyzu. U Projevu 1 (,,7he Millennial Question *)
odpovida prumérné tempo feci 185 slovim za minutu, u Projevu 2 (,, How great
leaders inspire action ) je prumérné tempo feci 169 slov za minutu. Bliz8i analyza

vybranych projevit je v podkapitolach 2.8 a 2.9.
2.5 CHARAKTERISTIKA MLUVENEHO PROJEVU

Analyzujeme-li mluveny projev, je nutné zohlednit urcité charakteristické
vlastnosti mluveného slova. Biber a Conradova uvadi, Zze mluveny registr se od
psaného vyrazné lisi, a to pfedevs§im svoji okamzitosti a bezprostfednosti (Biber a
Conradova 2009, s. 85). Nelze jej zpétné nijak upravovat ¢i ménit. [ kdyz se mluvci
muze k néemu vratit a né¢jaké informace piidat, nemaze vzit zpét to, co jiz bylo
jednou feceno. Z toho vyplyva i ¢asta nestylizovanost mluvenych projevi. Podle
Bibera a Conradové dava mluvéi v mluveném projevu mnohem vétsi diraz na
interpersonalni funkci, oproti psanému textu, kde je kli¢ova zejména ideacni funkce
(Biber a Conradova 2009, s. 85). Mluvci totiz o¢ekava interakcei s posluchaci, 1 kdyz
se jedna o projev ¢i predndsku, a ne o konverzaci. Biber a Conradova ovSem
dodavaji, ze miru interpersonality ovlivituje komunikac¢ni zdmér mluvciho a také
situaéni kontext (Biber a Conradova 2009, s. 85). Pro mluveny projev jsou
charakteristickd gramaticka slova, jako jsou piedlozky ¢i1 zajmena. Neni tak
lexikologicky hutny a neobsahuje tolik podstatnych jmen a sloves jako psany text
(Paltridge 2006, s.14). S tim je spjata i men$i nomindlnost. V mluvenych projevech
nenajdeme dlouhé nominélni fetézce ¢i kondenzované vétné konstrukce (Paltridge
2006, s. 15). Typicka je také volnd struktura, mluveny projev nebyva dostate¢né
kohezni a logicky provazan, vypovédi byvaji v ramci promluvy nékolikrat
prestylizovany. V mluveném projevu se ¢asto vyskytuji neuplné vypovédi a elipsy,
smysl sdéleni pomdahaji dotvatet paralingvistické prostfedky a adresdtova znalost
situa¢niho kontextu (Urbanova a Oakland 2002, s. 10-16). Paltridge uvadi, Ze
soucasti mluveného projevu byva opakovani slov ¢i vétsich celkd, hezitace a
hezita¢ni zvuky, ¢i nadbytecné pouzivani slov. Mluvéi pouzivaji vyplikova slova
a vyrazy, jako napiiklad ,, you know “. Ziskavaji tim tak ¢as rozmyslet si, jak budou
ve svoji promluvé pokracovat (Paltridge 2006, s. 18). U mluveného projevu je

poslucha¢ odkézan c¢isté na mluvéiho (v piipadé tlumoceni na tlumocnika).
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Poslucha¢ nema Zadnou kontrolu nad tempem ¢i srozumitelnosti, nemize se
k uréitym pasazim vracet (jako napiiklad u psaného textu) (Biber a Conradova
2009, s. 44). Neodmyslitelnou soucasti mluveného jazyka je také nonverbalni
komunikace. Urbanova a Oakland uvadi zvukové prostiedky, mezi které fadi
rytmus, intonaci ¢i ptizvuk, jimiz mluv¢éi dodava projevu na expresivité, a mize
jimi vyjadfit emocionalni diraz. Dale uvadéji paralingvistické prosttedky, mezi
které patii body language (Urbanovéa a Oakland 2002, s. 10-16). Podle Galvaove a
Rodriguesové jsou za body language povazovany jakékoliv pohyby téla, napiiklad
gestikulace mluv¢iho, ale také proxemika, postoj mluvciho, fyzicky vzhled, vyraz
ve tvaii a o¢ni kontakt. Udavaji, Ze verbalni a nonverbalni komunikaci nelze
oddélit, prestoze teoretici toto rozdéleni dfive povazovali za spravné. Podle
Galvaové a Rodriguesové nonverbalni komunikace dotvaii smysl sdéleni a je
neodmyslitelnou soucasti socialni interakce (Galvdova a Rodriguesova 2015, s.
280).

Je nutné dodat, ze vySe zminéné charakteristické vlastnosti mluvenych projevi
nejsou stejné pro vSechny druhy komunikace a zélezi na konkrétni komunikacéni

situaci (Paltridge 2006, s. 18).

2.6 VYZNAM SITUACNIHO KONTEXTU

Pted podrobné;jsi analyzou textu je vhodné provést analyzu situa¢niho kontextu.
Jazyk je ovlivnén osobnostni fe¢nika, a také situaci, ve které je pouzivan. Takova
analyza ndm muizZe pomoci lépe pochopit komunikacni zdmér autora (Biber a

Conradova 2009, s. 39). Vyuzijeme teoreticky ramec podle Bibera a Conradové:

2.6.1 UCASTNiCI KOMUNIKACE
A) autor/mluvci
e jeden autor / vice autorti / autor zastoupeny instituci / neznamy
autor;
e spolecenska charakteristika: v€k, vzdé€lani, profese, ...
B) adresat
e jeden adresat / vice adresatii / neurCity adresat;
e nepfimy adresat (pfihlizejici) — ¢lovek, kterému neni text/projev
piimo urcen, ale je soucasti komunikacniho procesu. Napiiklad

divak v divadle, kde spolu herci maji dialog, ¢i clovek sedici
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v soudni sini, ktery neni sou¢asti procesu a posloucha rozhovory

mezi ucastniky tizeni (Biber a Conradova 2009, s.41-42):

Projev1 | Autorem je mluvéi Simon Sinek (bliz8i informace o ném jsou
v kapitole 2.4). Adresati je vice, kromé Sineka je ucastnikem
komunikace také moderator (viz Obrazek 1). Sinek mluvi predevsim
s moderatorem, ale v séle jsou pfitomni divaci, coz jsou pievazné

mladi lidé (viz Obrazek 2).

Projev 2 | Nevime, kdo pfesné je adresatem, jelikoz kamera zabira pouze
fecnika a divaci jsou v tmavém sale (viz Obrazek 3). Sinek nezna
jednotlivé adresaty, ale predpoklada se, ze divaci jej znaji. BEhem své
promluvy s publikem komunikuje, navazuje o¢ni kontakt s divaky

v séle (viz Obrazek 4).

Obrazek 2: publikum, Projev 1

13 V3echny obrazky pouzité v praci pochazi z analyzovanych projevi. Obé videa jsou uvedena

v seznamu pouzitych zdroju.
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Obrazek 4: Simon Sinek a tabule, Projev 2
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2.6.2 VZTAHY MEZI UCASTNIKY
A) interakce — do jaké miry spolu ucastnici interaguji;
B) sociélni role — zda jsou vztahy mezi ucastniky rovnocenné ¢i nikoliv
(vychdazi ze spolecenského postaveni);
C) vztahy — zda se jedna o formalni Ci blizky vztah, zda jsou ucastnici
pratelé, kolegové, atd.;
D) znalosti — obezndmenost ucastnikii s tématem, jejich znalosti ¢i

odbornost (Biber a Conradova 2009, s. 42).

Projev 1 | Dochézi k interakci mezi Sinekem a moderatorem, ktery mu poklada
otazky nebo komentuje Sinekliv projev. Jedna se o dialog, ovSem
vétSinu  Casu mluvi pouze Sinek. Divaci snim interaguji
prostiednictvim reakci, sméji se jeho vtiptim (viz Obrazek 2). Jinak se
ale komunikace aktivné neucastni, pouze poslouchaji.

Vztah mezi Sinekem a divaky je nerovnocenny, Sinek se jim ovSem
snazi priblizit. Kibbyova na zéklad¢ zkoumani rozhovorli mezi
koucem a klientem doporucuje kou¢iim pouzivat stejny jazyk, kterym
mluvi jejich klient. Idealné by mél kou¢ pouzivat stejné slova a stejné
slovni obraty, které slySel od svého klienta (Kibbyova 2007, s. 9).
Sinek sice nemluvi pouze s jednim klientem, mluvi k $ir§imi publiku,
ale ve svém projevu vyuziva vyrazy, kterymi se snazi ztotoznit
s posluchaci, pouziva piiklady, které jsou typické pro danou generaci
(Tinder, socialni site, ...).

Vztah mezi fecnikem a posluchaci je spiSe formalni, protoze se osobné
neznaji. Sinek si s posluchac¢i buduje vztah pomoci jazyka, ktery
pouziva a snazi se, aby vztah pusobil jako blizky. Pouziva 1. osobu
mnozného Cisla (Casty vyskyt zdjmena ,,we”) a také neformalni
angli¢tinu jako napiiklad ,,gonna“ &i ,,stud“.’* U posluchaci se

predpoklada obecnd znalost svéta a déni v ném, projev neni odborny.

14 Podle slovniku Camdridge Dictionary je slovo ,,stud* slangovy vyraz. [cit. 25. 6. 2021]
Dostupné z: https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/stud
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Projev 2

Sinek vede monolog. Mluvi ksalu divakl, se kterymi aktivné
komunikuje. Poklada fecnické otazky (,,What’s your purpose? What'’s
your cause? What’s your belief? ) a Casto navazuje pfimy o¢ni kontakt
(viz Obrazek 4). Pouziva osobni a ptivlastiovaci zdjmena ,,you
,,your““ a ukazuje do publika.

Op¢t se snazi pouzivat jazyk a piiklady, se kterymi se mohou adresati
ztotoznit. Uvadi ptiklady americkych spolecnosti (Apple, Dell, TiVo,
Gateway) a udalosti z americké historie (Martin Luther King, Samuel
Pierpont Langley, Civil Rights Movement, ...), coZ jsou realie blizké
anglicky mluvicimu publiku. U adresati se ptedpokladd znalost

americké kultury.

2.63 KOMUNIKACNI KANAL
A) zplsob komunikace — mluvena ¢i psand forma;

B) druh média

e trvalé — nahrany zdznam, psany text, e-mail, kniha, ...
e docasné — konverzace mezi lidmi, telefonni rozhovor, radiovy

ptenos, ... (Biber a Conradova 2009, s. 43).

Projev 1

Jednd se o mluvené slovo. Projev 1 je rozhovor, ktery byl nahran,
médium je tedy trvalé. Projev je volné dostupny na platformé

YouTube.

Projev 2

Projev je mluveny, lze predpokladat, ze byl pfedem pripraven a sepsan.
Sinek pouziva tabuli, na kterou piSe (viz Obrazek 4). Informace na
tabuli ale nejsou pro pochopeni projevu stézejni, jednd se pouze o
doplijici vizualizaci jeho projevu.

Médium je trvalé, projev je volné dostupny na platformé TED.com,

kde je prepsan a pielozen do 47 dalSich jazykd.
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2.6.4 OKOLNOSTI VZNIKU PROJEVU/TEXTU
Zda vznikl v redlném case, zda byl napldnovan ¢i zpétn€ upravovan (Biber a

Conradova 2009, s. 44).

Projev 1 | Projev vznikl v realném case. JelikoZ se jednd o mluvené slovo

pronasené k zivému publiku, nelze projev zpétné upravovat.

Projev 2 | Projev také vznikl v redlném cCase a lze predpokladat, ze nebyl zpétné

upravovan.

2.6.5 MISTO A CAS KOMUNIKACE

A) casové reference, které jsou nebo nejsou sdileny ucastniky

komunikace;

B) misto komunikace

e soukromé nebo vetejné;
e text/projev jako soucast n¢jakého vétsiho celku;
C) as — komunikace se odehrava v soucasnosti nebo odkazuje

k né&jaké Casové udalosti (Biber a Conradova 2009, s. 44).

Projev1 | Misto komunikace je vefejné, pristupné divakim v sdle a také
komukoliv, kdo si projev vyhleda na internetu. Projev je samostatny
celek, ktery 1ze pochopit bez znalosti ¢i odkazii na jakykoliv jiny text
¢i projev. Komunikace se odehrava v redlném cCase a neni vazana

k Zadné konkrétni udalosti.

Projev 2 | Misto komunikace je vetejné, stejné jako u Projevu 1 je pfistupné na
internetu. Projev neni soucasti vétSiho celku. V projevu se sice
odkazuje k udéalostem zamerické historie, ale komunikace se

odehrava v soucasnosti.
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2.6.6 KOMUNIKACNI ZAMER

A) obecny zdmér

B)

0

e vypravéni, popis, navod, piesvédceni adresdta, pobaveni
adresata, vzdélani adresata, ...

konkrétni zamér

e popis metod, prezentace novych védeckych poznatkd, ...

mira odbornosti a fakti — zda mluv¢i/autor uvadi fakta ¢i vlastni nézory,

zda se jedné o odborny text zaloZeny na datech ¢i o fikci;

D) vyjadfeni stanoviska — zda je text neutrdlni a pouze informuje, ¢i zda

autor/mluvéi zaujima jasné stanovisko a ma tedy i presvédcovaci funkei

(Biber a Conradova 2009, s. 45-46).

Projev 1

V projevu neni pouze jeden komunikacni zdmér. Zamérem Sineka je
informovat posluchace, ale také na né apelovat a pobavit je.
Konkrétnim zamérem je ptiblizit problematiku mladé generace. Projev
neni zaloZeny na fikci, Sinek uvadi ptiklady ze svého zivota. Odkazuje
se na védecké poznatky, ale neuvadi zadné konkrétni zdroje: ,, We
know, the science is clear, we know that people who spend more time
on Facebook suffer higher rates of depression than people who spend
less time on Facebook.” Sinek jednozna¢né zaujima subjektivni
stanovisko: ,, What I've learned is that...” a hodnoti mladou generaci:
., This is really bad.” Také dava doporucCeni a vybizi posluchace ke
zmén€ chovani: ,,We should be charging our phones in the living

I3

rooms.

Projev 2

V Projevu 2 se Sinek snazi poslucha¢im predstavit spravny pfistupu
k podnikéni. Prezentuje fakta a historické udalosti, ale subjektivné je
hodnoti. Popisuje pfistupy jednotlivych spolecnosti ¢i osobnosti
k podnikéni. ,, He wanted to be rich, and he wanted to be famous. He
was in pursuit of the result. He was in pursuit of the riches. And lo and
behold, look what happened. The people who believed in the Wright
brothers’ dream worked with them with blood and sweat and tears. “
Op¢t tedy nelze urcit jeden jasny komunikaéni zamér, jelikoZ je jich
v projevu vice — vypravéni, vzdélani adresata, pobaveni adresata i

piesvédceni ke zméné chovani.
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2.6.7 TEMA
E) obecné — véda, politika, sport, ...
F) konkrétni

G) spoleensky status osoby, o které se mluvi — plati pouze pro nékteré

jazyky, jako je naptiklad japonstina (Biber a Conradova 2009, s. 46).

Projev 1 | Za obecné téma mizeme povazovat motivaci. Konkrétnim tématem
je generace milenidll a jejich charakteristické chovani. Podle Bibera
zejména volbu lexika (Biber a Conradova 2009, s. 46). Téma Projevu

1 je stale aktualni, coz dokazuje i stale rostouci pocet shlédnuti.

Projev 2 | V ptfipad¢ Projevu 2 je obecnym tématem také motivace, konkrétnim

tématem je Sineklv popis spravného lidra.

2.7 DISKURZ A JEHO ANALYZA

Jorgensenova a Philips uvadi, ze pojem ,,diskurz® je pouzivan v odbornych
textech, aniz by byl jasn¢ definovan a jeho definice se stala ponckud vagni. Miizeme
jej ovSem povazovat za specificky zplisob pouzivani jazyka v riznych socidlnich
kontextech a oblastech zivota, jako ptiklady lze uvést politicky diskurz ¢i 1ékatsky
diskurz (Jorgensenova a Phillips 2002, s. 1). Péchhacker zminuje, Ze termin
»diskurz* se pouziva pti obecném zkoumani komunikativniho procesu, ale také pii
konkrétni empirické analyze jednotlivych promluv béhem interakce mezi lidmi.
Analyza diskurzu hraje dilezitou roli také pifi zkoumani tlumoceni, jelikoz
tlumoceni je jednoznac¢né soucasti komunikaéniho procesu (Pochhacker 2004, s.
137). V lingvistice je diskurz definovan jako jazyk, ktery se realné pouziva, tedy
autenticky jazyk v kontextu, at’ uz v psané ¢i v mluvené podobé¢ (Bax 2011, s. 27).
Analyza diskurzu zkoumaé jazyk nad urovni slov, frazi, vét a vétSich textovych
celki. Hlavnim ucelem pouzivani jazyka se jevi UspéSnd komunikace. Analyza
diskurzu studuje vztah mezi textem (mluvenym 1 psanym) a sociokulturnim
kontextem. Zabyva se tim, jak jazyk prezentuje rtizné vyobrazeni skutecnosti a
svéta, dale zkouma vztahy ucastniki komunikace a to, jak se vzajemné ovliviuji
(Paltridge 2006, s. 2). Schneiderova uvadi, Ze analyza diskurzu ,,se snazi zaclenit

kazdy jednotlivy text, poptipad¢ jeho element, do SirSich ramcovych podminek jeho
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fungovani ve spolecenské praxi“. Dale dodava, Ze se pfedmétem zkoumani kromé
samotného textu stava také jeho produkce, spolecenska podminénost, ale i mozny
ucinek na piijemce (Schneiderova 2015, s.13). Podle Hallidaye hlavnim ucelem
jazyka neni pouze popsat né¢jakou skutecnost, ale také vyjadrit pocity ¢i vztahy
mluvciho (2004, s. 29-30). Halliday mluvi o textu jako o produktu a procesu.
Jakozto produkt mize byt text zaznamendn a zkouman, jakozto proces je text
souhrn neustalych sémantickych rozhodnuti autora, které jsou vazany ke konkrétni
komunikacni situaci a jejimu kontextu (Halliday 1985, s. 10-11).

Popisuje nasledujici dimenze, které spolecné utvari komunikaci:

e Pole diskurzu (field of discourse),

e Ton diskurzu (tenor of discourse),

e Zpiisob diskurzu (mode of discourse) .*®

Pole diskurzu zahrnuje téma, o kterém se mluvi nebo piSe — co se odehrava,
celkovy kontext, ve kterém hraje hlavni roli jazyk. Ton diskurzu urcuje vztah
ucastnikt komunikace mezi sebou, at’ uz se jedna o vztahy docasné ¢i dlouhodobé.
Tén diskurzu ukazuje vztah autora K textu, autortiv puvod, status a role vSech
ucastnikti komunikace. Udéava, zda se jedna o formalni, konverzac¢ni ¢i neformalni
komunikaci a zda spolu u€astnici néjakym zpiisobem interaguji. Zptsob diskurzu
ukazuje, jaky jazyk je v textu pouZivan a jaka je struktura textu. Zda se jedna o
mluvenou, nebo psanou podobu jazyka (nebo kombinaci obou), zda se jedna o

monolog, dialog, ¢i kombinaci obou (Halliday 1985, s. 12).

Kazda dimenze spolecenského kontextu je realizovana pomoci jazykovych
funkci, které Halliday rozd¢€luje na:
e ldeacni funkce — zahrnuje vécny obsah textu, popis véci, skute¢nosti ¢i
zkuSenosti.
e Interpersondlni funkce — expresivni slozka textu, ukazuje vztahy mezi
ucastniky komunikace. Tato funkce urcuje, zda se u promluvy jednd o
informativni €1 tdzaci charakter, zda mluv¢i néco nabizi ¢i zda apeluje na

ostatni Ucastniky komunikace.

15 Ceské nazvy prevzaty od Zehnalové — Kvalita a hodnoceni piekladu: modely a aplikace, s. 74.
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e Textova funkce — zahrnuje vystavbu textu, kohezni prvky, tematickou a
logickou strukturu (Halliday 2004, s. 29-30).

V této praci se zaméfujeme zejména na ton diskurzu, tedy interpersondlni
funkci textu. Podle Martina lze vztahy mezi t€astniky analyzovat na dvou rovinéch,
muzeme urcit, zda je vztah a) rovnocenny nebo nerovnocenny (equal, unequal), b)
blizky nebo formdlni (close, distant) (Martin 2007, s. 12). Definovat takovy vztah
v textu pomaha nékolik ukazatell. Jednim z nich miZe byt spolecenské postaveni,
které jasné€ urcuje zpiisob komunikace. Pokud komunikuje naptiklad zaméstnavatel
se svym podfizenym, je jejich vztah vétSinou nerovnocenny a byva formalni. Mtize
byt ovSem blizky, pokud se dobfe znaji a maji spolu pratelsky vztah. V textu jsou
takové vztahy demonstrovany tim, jak se ucastnici oslovuji (vlastnim jménem,
piezdivkou ¢i pfijmenim nebo titulem). Pokud tedy jeden mluv¢i oslovuje druhého
vlastnim jménem a druhy formdlnim titulem (naptiklad pfi komunikaci ucitel —
student), jednoznacné Ize urcit, Ze se jedna o nerovnocenny vztah (Martin 2007, s.
13). V ptipadé¢ Sinekovych projevli miizeme vztah povazovat za nerovnocenny,
piestoze se Sinek snazi posluchac¢im piiblizit. Ve vybranych projevech neni
osloveni jménem ani titulem, Sinek ale oslovuje adresaty pomoci zdjmena ,, you .
V cestiné v takovém piipadé feSime tykani a vykani mezi ucastniky. Jelikoz
anglictina tuto gramatickou kategorii nema, jednou z vyzkumnych otazek praktické
¢asti bude, zda budou tlumocnici pouzivat 2. osobu mnozného ¢i jednotného ¢isla.
V Projevu 2 Sinek mluvi k vice divakiim, takZe se spiSe nabizi 2. osoba mnozného
Cisla, ale v Projevu 1 mluvi pfedev§im na moderatora, a tudiZ by mohli néktefi
tlumocnici zvolit tykani.

Pokud se posuneme z lexikalni roviny na syntaktickou, jazykové prostredky
realizujici interpersondlni funkci jsou jasné viditelné i zde. Naptiklad zda mluv¢i
pouziva oznamovaci €1 tazaci véty. V anglic¢tiné pozname tyto dva druhy typicky
podle potadi slov ve vété. U oznamovaci véty nasleduje sloveso za podmétem, u
tazaci véty je naopak (pomocné) sloveso pied podmétem (Thompson 2013, s. 30).
Mluv¢i voli jednu €1 druhou variantu na zéklad€ toho, zda chce oznamovaci vétou
pouze oznamit n¢jakou informaci (idea¢ni funkce), ¢i zda chee tazaci vétou vyvolat
n¢jakou odezvu a interakci s posluchacem (interpersonalni funkce). Thompson
(2013, s. 31) toto demonstruje na piikladu, kdy se ucitel pta zaka, kdo vzal jednomu

z déti kalkulacku. Jelikoz nechce pouze informovat o tom, ze kalkulacka zmizela,
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ale chce najit vinika a chce, aby se vinik pfiznal, poklada otazku: ,, Did you take the
calculator just now? “ Nemluvi k celé tfid¢, ale ke konkrétnimu zékovi. DalSim
ptikladem interaktivity s adresitem mohou byt fe¢nické otazky, na které mluvci
neocekava odpovéd, jelikoz je odpoved poslucha¢iim znama, nebo na né sam
odpovida. V Projevu 1 1 2 je velké mnoZstvi otazek, n¢které jsou fecnické a Sinek
tak pouze udrzuje kontakt s posluchaci: ,, Remember we talked about it’s the little
things? ““ Nékteré otazky poklada proto, ze na né vzapéti sam odpovida: ,, Why is
this important?... It allows us to acculturate outside of our immediate families and
into the broader tribe.” Thompson uvadi, Zze interpersonalni funkce jazyka je
realizovana jakoukoliv interakci mezi mluvéim a adresatem. Jako dva zékladni
davody interakce udava: 1) mluvci néco poskytuje, 2) mluvei se néceho dozaduje.
Pokud informaci poskytuje, pouziva oznamovaci véty, pokud se né¢eho dozaduje,
pouziva otazky nebo piikazy, tudiz tazaci nebo zvolaci véty (Thompson 2013, s.
47-48). Slovesny zplsob (Mood) je podle Thompsona jeden z klicovych ukazateli
interpersonality v textu. Utvaii jej podmét (Subject) a tvar slovesa (Finite), které
mize byt modalni, pomocné, lexikalni, ¢i jejich kombinace. Mluv¢i realizuji sviyj
komunikaéni zdmér pravé pouzivanim slovesnych tvarl. Slovesné tvary poméhaji
mluvéimu manipulovat s posluchacem a z hlediska interpersonality jsou ve vété
velmi dulezité, zbytek véty pouze dodava detailnéjsi informace (Thompson 2013,
s. 51-56). Jako dalsi projev interpersonality v textu Thompson uvadi modalitu.
Modalitou v textu mluvéi dava najevo svij postoj. Nemusi se jednat pouze o
modalni slovesa, ale i1 dalsi lexikalni prostiedky modality jako naptiklad ptislovce
,perhaps®, , possibly®, , sometimes”, atp. Modalitou mluv¢i vyjadiuje
pravdépodobnost (jak pravdépodobné je, ze se zminované véci opravdu stanou),
cetnost (jak Casto se dané véci déji), navrh ¢i povinnost (néco povoluje, doporucuje,
piikazuje) a ochotu (do jaké miry je ochotny, schopny, odhodlany néco udélat)
(Thompson 2013, s. 68-70). V Sinekovych projevech mizeme najit néasledujici

6«

piiklady: ,,Sometimes you can expedite pieces of it...”, “... and they can make
perfectly well-designed products.”

Jestlize se zabyvame interpersonalitou v textu, je nutné zminit také hodnoceni
autora, coz je stézejni soucasti velkého mnozstvi textl/projevi. Jak uvadi
Thompson, hodnoceni (appraisal) je Casto realizovano jednotlivymi lexikdlnimi
rozhodnutimi autora a takové prvky neni snadné analyzovat podle jasnych

gramatickych pravidel, jako naptiklad modalitu. Piestoze nelze nckteré projevy
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subjektivity jasné pojmenovat z lingvistického hlediska, nelze je pfi analyze

interpersonality ignorovat (Thompson 2103, s. 80).

2.7.1 MOTIVACNI DISKURZ

Stejn¢ jako lze zkoumat akademicky ¢i politicky diskurz, objevuji se teorie
zabyvajici se motivacnim diskurzem. ,Motiva¢ni diskurz je mluvend ¢i psana
interakce mezi fecnikem a adresidtem, jejimz ucelem je pozitivné ovlivnit
adresatovy emoce, viili a jednani.“ (Podoljakova 2018, s. 48).

Jako prvni se motiva¢nim jazykem zabyval Sullivan. Podle n¢j se jednd o
formu strategické verbalni komunikace, kterd vede ke zvySeni produktivity u
zaméstnancl, dochvilnosti, pocitu profesniho sebenaplnéni, umyslu v praci
pokracovat a k inova¢nimu ptistupu (Mayfieldova 2009, s. 9). Sullivan se zabyval
vyuzitim jazyka zejména k motivaci v pracovnim prostiedi, kdy se jedna o
rozhovory mezi vySe postavenym pracovnikem a jeho podiizenym. Nicméné
nékteré jeho poznatky lze vztahnout i na motivacni jazyk, ktery se vyuzivéa dnes.
Sullivan vyuziva k popsani motivacniho jazyka teorii mluvnich aktti podle Austina
(Sullivan 1998, s. 104). Austin definoval tfi mluvni akty — loku¢ni, ilokuéni a
perlokuc¢ni. Lokucni akt se zaméfuje na skladani slov do vét, jejich vyznam a
spravné gramatické pouziti. [lokuéni akt se zamétuje na to, jaky je zamér mluvciho
a ¢eho se snazi u posluchace dosadhnout. Vysledkem perlokuéniho aktu je ovlivnéni
posluchace, jeho vysledné chovéni ¢i zména mysleni (Austin 1962, s. 109). Pokud
tedy aplikujeme tyto mluvni akty na motivaéni jazyk, Sullivan je vymezuje
nasledovné: perlokucni akt — snizuje se adresatova nejistota, akt je zaméfen na
adresatovo jednani, ilokucni akt — mluv¢i si buduje vztah s adresatem, lokucni akt
— pfedani informaci, kdy adresat pochopi obsah tecnikova sd€leni a vytvari si
vlastni kognitivni schémata (Sullivan 1988, s. 109-110).

Motivace vychazi z potfeby zaméstnance vidét v praci jasny smysl a byt co
nejlépe informovan o tom, jaky je cil prace. Proto Sullivan vyzdvihuje perlokuéni
akt jako nejdulezitejsi, jelikoz se snizuje adresatova nejistota, a naopak zvysuje jeho
porozuméni nejen vlastni praci, ale celkové struktufe organizace. Zameéstnanci
piejimaji informace od svych nadtizenych, piejimaji také jejich hodnoty a nastaveni
mysli. Zaméstnanci jsou motivovani odmeénou, ktera je ceka za splnénou préci, coz

je také spjato s jiz zminénym snizovanim nejistoty (Sullivan 1988, s. 105-107).
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Pokud aplikujeme tuto teorii na Sinekovy vybrané projevy, najdeme zde
vSechny tfi mluvni akty. Sinek popisuje a vysvétluje dany problém (at’ uz se jedna
o problematiku milenialti nebo spravného vedeni lidi), jednoznaéné si buduje vztah
s adresaty (viz analyza v kapitolach 2.8 a 2.9), ale také vyzyva posluchace ke
zméndm chovani a apeluje na né (naptiklad pouzivanim sloves ,, should “, ,, need*).

RozliSovani jednotlivych mluvnich aktd je dilezité také proto, Ze posluchac
by mél byt na konci promluvy schopen urcit, zda se fecnik snazil snizit jeho
nejistotu naptiklad pomoci stanoveni odmény za odvedenou praci (perlokucni akt),
¢i zda s nim budoval vztah a vytvarel osobnéjsi pouto (ilokucni akt). Teorie
motivacniho jazyka ovSem doporucuje kombinovani vSech funkci jazyka
v koherentnim diskurzu, aby byl vliv na jedince co nejvétsi a jedinec byl tedy na
konci promluvy co nejvice motivovan (Sullivan 1988, s. 112—113). Ktery mluvni
akt je v promluvé prevladajici také zalezi na tom, ¢eho se mluv¢i snazi dosdhnout
a na vztahu mezi mluvéim a poslucha¢em (Podoljakova 2018, s. 49).

Neopominejme ani fakt, Ze diskurz se béhem promluvy méni. Schulz a
Steyaert ve své analyze rozhovorti mezi kouc¢em a klientem poukazuji na to, Ze kouc
béhem rozhovoru nejen peclivé voli jednotliva slova, ¢imz klienta vede ke
stanovenému cili, ale také méni sviyj pfistup. Zdiraziuji dalezitost situa¢niho
kontextu a vyznam interpersonalni slozky projevu, kdy mluvéi upravuje sviij projev

na zékladé adresatovych reakei (Schulz a Steyaert 2014, s. 180).
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2.8 ANALYZA PROJEVU 1

Projev 1 s ndzvem ,,The Millennial Question *“ ma celkovou délku 15:20 min a

2 844 slov.

2.8.1 POLE DISKURZU

Projev popisuje generaci mileniall téz oznacovanou jako generace Y, do které
podle slovniku Merriam-Webster patii jedinci narozeni po roce 1980 do roku
2000.'® Sinek ukazuje charakteristické prvky chovani zminéné generace na
konkrétnich piikladech a ke zminéné generaci odkazuje zdjmeny 3. osoby
mnozného Cisla: ,,They’ve grown up in a world of instant gratification.*
V nekterych pasazich je ale Sinekovo pouzivani zdjmen matouci, jelikoz stfida
jednotlivé osoby a neni patrné, zda adresaty, ke kterym mluvi povazuje také za
piislusniky této generace, zda mluvi k hostovi pofadu, ¢i zda se sdm povazuje za
pfislusnika této generace.
»You take this group of people and they graduate school and they get a job and
they 're thrust into the real world and in an instant they find out they are not special,
their moms can’t get them a promotion, that you get nothing for coming in last and

by the way you can’t just have it because you want it. In an instant their entire self-

image is shattered. So, you have an entire generation that is growing up with lower
self-esteem than previous generations. The other problem to compound is we are
growing up in a Facebook/Instagram world, in other words, we are good at putting
filters on things. We’re good at showing people that life is amazing even though I
am depressed...”

Projev neni odborny, neobsahuje Ciselné udaje ani odborné terminy. Slovni
zasoba odpovida znalosti adresatti, mluv¢i pouzivd vyrazy cilené na zminénou

generaci a zminuje soucasné trendy: ,, bean bags “, ,, binge watching .

2.8.2 TON DISKURZU

Projev nemd pouze informativni funkci, je zde patrny apelativni charakter —
mluv¢i nékolikrat pfimo oslovuje zminéné adresaty a snazi se u nich vyvolat
néjakou reakci ,, I don’t care if you go up the mountain quickly or slowly, but there’s

still a mountain. “ Pomoci hlasové intonace dava diiraz na nékteré Casti projevu:

19[cit. 8. 5. 2020]. Dostupné z: https://www.merriam-webster.com/dictionary/millennial
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,, We now have to work extra hard to figure out the ways to build their confidence.
We have to work extra hard to find ways to teach them the social skills that their
missing out on.”’

Navrhuje feSeni uvedenych problémi a dava posluchactiim rady.

“We now have a responsibility to make up the shortfall and help this amazing,
idealistic, fantastic generation build their confidence, learn patience, learn the
social skills, find a better balance between life and technology because quite frankly
it’s the right thing to do.”

Sinek dava najevo, ze prezentované informace jsou jeho subjektivni vnimani
dané problematiky. Mluvi sam za sebe v 1. osob¢ jednotného ¢isla: ,, What I’ve
learned is that... I can break it down into four pieces, right. “ Pouziva také 1. osobu
mnozného ¢isla. Jak bylo zminéno v kapitole 2.2, pouzivani osobnich zdjmen (at’

uz v jednotném ¢i mnozném cisle) je ukazatelem budovani si vztahu s adresatem.

, We don’t get a choice, we now have a responsibility to make up the shortfall.”
Sinek se také v projevu od nékterych pronesenych informaci distancuje a chce
posluchace presvédcit, ze se nejednd pouze o jeho nazor ¢i stanovisko: ,, Their
words, not mine. “

V urcitych mistech je nonverbalni komunikace nezbytnd pro pochopeni
promluvy ,,You don’t even have to learn how to be like: Heyyy. " Mluvéi svym
vyrazem a pohyby téla dodava slovu ,, hey” pocit trapnosti a nesmélosti. U
mluvciho je patrna tendence k neformalnosti, pouzivd naptiklad hovorovou
anglictinu: ,, there ain’t no app for that*, ,,bang — I'm a stud!“, ,,gonna*“, ,, gotta ",
ale také stazené slovesné tvary, coz je ziejm¢ spojeno s expresivitou projevu —

mluvci se snazi ptiblizit adresatim stylem svého vyjadiovani. Posluchace oslovuje

pfimo pouzivanim 2. osoby nebo nepiimo pomoci fe¢nickych otazek.

2.8.3 ZPUSOB DISKURZU

Myslenky na sebe logicky navazuji, projev je dobie strukturovany a je
srozumitelny. Nekteré véty nejsou kohezné propojeny, coz je u spontanniho
mluveného projevu bézné. Nekoherentni a mirné€ rusivé je pouzivani osobnich
zajmen a zména hlediska, nicméné pii rychlém tempu, jakym Sinek mluvi, si toho
mnozi posluchac¢i nemusi vliibec v§imnout. Sinek pouziva jednoduché véty i dlouha
souvéti, v projevu jsou Casté nedokoncené vypovédi a elipsy: ,, But when we allow

cell phones in conference rooms, we just... Ok, I have the meeting.” N&které véty
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reformuluje nebo opakuje nékterd slova a casti vét vicekrat: ,, The best case
scenario, those were all bad cases, the best case scenario is you'll have an entire
population growing up and going through life and just never really finding joy.
Podle Thomspona jsou v angli¢tiné nejcastéji pouzivané Casy piitomny a minuly
prosty (Thompson 2013, s. 51). Sinek v Projevu 1 pouZziva nejcastéji piitomny
prosty Cas, misty se vyskytuje ptitomny priabéhovy.

M¢édium je jednoduché, jedna se o mluveny projev. Participace ucastnikl je
komplexni, autor vede dialog s moderatorem. Mluvi hlavné¢ Simon Sinek.
Moderator mu do projevu jednou vstoupi komentaiem: ,, That goes without saying,
come on!* a podruhé: ,,Not a heathen.”, ale jeho promluva neni pro projev nijak
vyznamna. Mluv¢i vklada do projevu dialogy a mezi jednotlivymi postavami
rozliSuje pomoci intonace: ,, Hey did you ever get that report done? *“ ,, Oh my god,
Ididn’t.“ ,,Hey, I'll help you out, how can I help you out with that?*“ ,, Really? “.
Mezi promluvy postav, které imituje, vklada vlastni komentaie a misty neni patrné,
kdy mluvi za danou postavu a kdy za sebe: “We want to work in a place with

purpose (love that), we want to make an impact, you know, whatever that means,

we want free food and bean bags.” Participace je komplexni, jelikoz Sinek

posluchace neustale zapojuje a oslovuje.

V projevu jsou vyznaceny nasledujici prvky:

osloveni posluchace
odkazovani k mluvéimu

nekoherentni pouzivani zdjmen
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I have yet to give a speech or have a meeting where somebody doesn’t ask met the
millennial question.

Interviewer: _

Apparently, millennials as a generation which is a group of people, who were
approximately in 1994 and after, are tough to manage. And they’re accused of
being entitled and narcissistic. Self-interested. Unfocused. Lazy. But entitled is the

big one. And because they confound leadership so much, what’s happening is

leaders are asking the millennials _ And millennials are
saying say * T CRRGMONIONADICCRNNDURBORE (/ove that), ERMONIGRe
WRNHREEL, ) o.. inow, whatever that means, | ERIGMNICCHOOMMCMDCMBUEoN - 1

so, somebody articulates some sort of purpose, there’s lots of free food and there’s
bean bags and yet for some reason they 're still not happy. And that is because there
Is a missing piece.

What I've learned is that...

I can break it down into four pieces, right. There are four things, four
characteristics. One is Parenting. The other one is Technology. Third is
Impatience. Fourth is Environment.

The generation that we call the millennials, too many of them grew up subject to,
not my words, ‘failed parenting strategies.” Where, for example, they were told
that they were special — all the time, they were told they can have anything they
want in life, just because they want it. _ Some of them got into
honors classes not because they deserved it but because their parents complained.
Some of them got A’s not because they earned them, but because the teachers didn’t
want to deal with the parents. Some kids got participation medals. They got a medal
for coming in last. Which the science we know is pretty clear which is that it
devalues the medal and the reward for those who actually work hard and that
actually makes the person who comes in last feel embarrassed because they know
they didn’t deserve it, so it actually makes them feel worse.

You take this group of people and they graduate school and they get a job and
they 're thrust into the real world and in an instant they find out they are not special,
their moms can’t get them a promotion, that you get nothing for coming in last and
by the way you can’t just have it because you want it. In an instant their entire self-
image is shattered. So, you have an entire generation that is growing up with lower

self-esteem than previous generations.
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The other problem to compound is we are growing up in a Facebook/Instagram
world, in other words, we are good at putting filters on things. We're good at
showing people that life is amazing even though I am depressed...

Everybody sounds tough, and everybody sounds like they have it all figured out and
the reality is there’s very little toughness and most people don’t have it all figured

out. So, when the more senior people say _ they sound
like _ — and they have no clue.

So, you have an entire generation growing up with lower self-esteem than previous
generations, right - through no fault of their own, through no fault of their own.
They were dealt a bad hand. Now let’s add in technology. We know that engagement
with social media and our cell phones releases a chemical called dopamine. That’s

why when you get a text — it feels good.

You know we ve all had it, when you 're feeling a little bit down, when you 're feeling

a bit lonely, so you send out ten text to ten friends, you know _

cause it feels good when you get a response.

1t’s why we count the likes, it’s why we go back ten times to see -it 's growing,
if my Instagram is growing slower, did I do something wrong, or don’t they like me
anymore. _ Because we know when
you get it, you get a hit of dopamine which feels good and which is why we keep

going back to it.

Dopamine is the exact same chemical that makes us feel good when we smoke, when
we drink and when we gamble. In other words, it’s _ addictive...
We have age restrictions on smoking, gambling, and alcohol but we have no age

restrictions on social media and cell phones. Which is the equivalent of opening up

the liqguor cabinet and saying to our teenagers _
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You have an entire generation that has access to an addictive, numbing chemical
called dopamine, through social media and cellphones, as they are going through
the high stress of adolescence.

Why is this important? Almost every alcoholic discovered alcohol when they were
teenagers. When we are very, very young, the only approval we need is the approval
of our parents and as we go through adolescence, we make this transition where
we now need the approval of our peers. Very frustrating for our parents, very
important for us. It allows us to acculturate outside of our immediate families and
into the broader tribe. It’s a _ stressful and anxious period of our lives
and we are supposed to learn to rely on our friends.

Some people, quite by accident, discover alcohol, the numbing effects of dopamine,
to help them cope with the stresses and anxieties of adolescence. Unfortunately,
that becomes hard wired in their brains and for the rest of their lives, when they
suffer significant stress, they will not turn to a person, they will turn to the bottle.
Social stress, financial stress, career stress, that’s pretty much the primary reason
why an alcoholic drinks. What’s happening is because we are allowing unfettered
access to these dopamine producing devices and media, basically it is becoming
hard wired and what we are seeing is as they grow older, too many kids don’t know
how to form deep, meaningful relationships. Their words, not mine.

They will admit that many of their friendships are superficial, _
- that they don’t count on their friends, they don’t rely on their friends.
They have fun with their friends, but they also know that their friends will cancel
on them when something better comes along. Deep meaningful relationships are
not there because they never practiced the skillset and worse, they don’t have the
coping mechanisms to deal with stress. So when significant stress starts to show up
in their lives, they 're not turning to a person, they re turning to a device, they re
turning to social media, they’re turning to these things which offer temporary
relief.

_ that people who spend more time on
Facebook suffer higher rates of depression than people who spend less time on
Facebook.

_ Alcohol is not bad, too much alcohol is bad. Gambling is
fun, too much gambling is dangerous. There is nothing wrong with social media

and cellphones, it’s the imbalance.
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If you are sitting at dinner with your friends, and you are texting somebody who is
not there — that’s a problem. That’s an addiction. If you are sitting in a meeting
with people you are supposed to be listening to and speaking to, and you put your
phone on the table, face up or face down, I don’t care. That sends a subconscious
message to the room “_ That’s what
happens. The fact that you can’t put it away, that’s because you are addicted.

If you wake up and you check your phone before you say good morning to your
girlfriend, boyfriend or spouse, you have an addiction. And like all addictions, in
time, it will destroy relationships, it will cost time, it will cost money and it will
make your life worse.

So, you have a generation growing up with lower self-esteem that doesn’t have the
coping mechanisms to deal with stress and now you add in the sense of impatience.
They 've grown up in a world of instant gratification. You want to buy something,
you go on Amazon and it arrives the next day. You want to watch a movie, log on
and watch a movie. You don’t check movie times. You want to watch a TV show,
binge. You don’t even have to wait week to week to week. I know people who skip
seasons, just so they can binge at the end of the season...

Instant gratification. You want to go on a date? You don’t even have to learn how
to be like: _ You don’t even have to learn and practice that skill. You don’t
have to be the uncomfortable one who says yes when you mean no and says no when
you mean yes. _ Swipe right — bang — I'm a stud! You don’t even
need to learn the social coping mechanisms.

Everything you want you can have instantaneously. Everything you want, instant
gratification, - job satisfaction and strength of relationships — there ain’t no
app for that. They are slow, meandering, uncomfortable, messy processes.

And so 1 keep meeting these wonderful, fantastic, idealistic, hardworking smart kids

that ve just graduated school and are in their entry-level jobs and I sit down with

them and 1 go [ NNNNGOMGIN . they go ENMNOMEHORIN ./ |
like [N they're like | NMOMIGRNENPUON ! ' i S

1t’s as if their standing at the foot of a mountain and they have this abstract concept
called impact that they want to have on the world, which is the summit. What they
don’t see is the mountain. I don’t care if you go up the mountain quickly or slowly,

but there’s still a mountain. And so, what this young generation needs to learn is
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patience. That some things that _ matter, like love or job fulfillment,
Jjoy, love of life, self-confidence, a skillset, any of these things, all of these things
take time. Sometimes you can expedite pieces of it, but the overall journey is

arduous and long and difficult and if you don’t ask for help and learn that skillset,

you will fall off the mountain R DACORSECSCSCenarONHEOrSheas
scenario, and we're already seeing it. The worst case scenario is we're seeing an
increase in suicide rates, we 're seeing an increase in this generation, we're seeing
an increase in accidental deaths due to drug overdoses, we're seeing more and
more kids drop out of school or take a leave of absence due to depression. Unheard
of. This is... This is really bad.

The best case scenario, those were all bad cases, the best case scenario is you’ll
have an entire population growing up and going through life and just never really

finding joy. They’ll never really find deep, deep fulfillment in work or in life, they’ll

Jjust waft through life and it will be “‘just fine.” _

Which leads to the fourth point which is environment. Which is we re taking this
amazing group of young, fantastic kids who were just dealt a bad hand and it’s no
fault of their own, and we put them in corporate environments that care more about
the numbers than they do about the kids. They care more about the short-term gains
than the long-term life of this young human being. We care more about the year
than the lifetime. We are putting them in corporate environments that are not
helping them build their confidence. That aren’t helping them learn the skills of
cooperation. That aren’t helping them overcome the challenges of a digital world
and finding more balance. That isn’t helping them overcome the need to have
instant gratification and teach them the joys and impact and the fulfillment you get
from working hard on something for a long time that cannot be done in a month or
even in a year.

So, we thrust them into corporate environments and the worst thing is they think
it’s them. They blame themselves. They think it’s them who can’t deal. And so, it
makes it all worse. It’s not. I'm here to tell them. It’s not them. It’s the corporations,
it’s the corporate environments, it’s the total lack of good leadership in our world
today that is making them feel the way they do. They were dealt a bad hand and 1

hate to say this, it’s the company’s responsibility. Sucks to be you. Like we have no
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choice. This is what we got. And I wish the society and their parents did a better
job, but they didn’t. We're getting them in our companies and we now get to pick
up he slack. We now have to work _ to figure out the ways to build their
confidence, we have to work _ to find ways to teach them the social skills
that their missing out on.

There should be no cellphones in conference rooms. None, zero. And I don’t mean

the kind of like sitting outside and waiting to text. _
_ This is what we all do. We all sit
here and wait for the meeting to start. Meeting starting? Ok. And we start the
meeting. No. That’s not how relationships are formed. _
_ Relationships are formed this way. We re waiting for a meeting
to start and we go: | GIIONC RN oS DO NIeN
really good thanks for asking. He's actually at home now." “Oh I'm really glad."
“That was really amazing.” “I know, it was really scary for a while there.”
That’s how you form relationships. _
my god, I didn't.” “Hey, I'll help you out, how can I help you out with that”

_ — That’s how trust forms. Trust doesn’t form at an event in a day. Even
bad times don’t form trust immediately. It’s the slow, steady consistency and we
have to create mechanisms where we allow for those little innocuous interactions
to happen.

But when we allow cell phones in conference rooms, - Ok, I have the
meeting. And then my favorite is like when there is a cell phone there and you go
like this. - 1t rings and you go: _ Like mister
magnanimous.

When you are out for dinner with your friends, like I do this with my friends, v
we are going out for dinner together, we leave our cell phones at home. Who are
we calling? Maybe one of us will bring a phone in case we need to call an Uber.
Or take a picture of our meal.

Interviewer: NUNSOCSNOUISANINENCONCIONe)

I’'m an idealist but I'm not insane.

Interviewer: NGIMNCAUNGH

I mean it looked really good. We'll take one phone. It’s like an alcoholic. The
reason you take the alcohol out of the house is because we cannot trust our

willpower. We're just not strong enough. But when you remove the temptation, it
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actually makes it a lot easier. When you just say _ people

literally will be like this and somebody will go to the bathroom and _
_ We look at the phone.

Cause I wouldn’t like to look around the restroom for a minute and a half.

But if you don’t have the phone, you just kind of enjoy the world. And that’s where

ideas happen. The _ engagement is not where you have

innovation and ideas. ldeas happen when our minds wander - and you

see something and you think, _ That’s called innovation.

But we re taking away all those little moments.

_ None of us should charge our phones by our beds. We should be
charging our phones in the living rooms. Remove the temptation. You wake up in
the middle of the night because you can’t sleep, you won’t check your phone, which
makes it worse. But if it’s in the living room, it’s relaxed, it’s fine. _
alarm clock.” Buy an alarm clock. They cost eight dollars. I'll buy you an alarm
clock.

_ we now in industry, whether we like it or not, we don’t get
a choice, we now have a responsibility to make up the shortfall. And help this
amazing, idealistic, fantastic generation build their confidence, learn patience,
learn the social skills, find a better balance between life and technology because

quite frankly it’s the right thing to do.
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2.9 ANALYZA PROJEVU 2

Projev 2 s ndzvem ,,How great leaders inspire action* ma celkovou délku 17:45

min a 3 026 slov.

2.9.1 POLE DISKURZU

Stézejnim tématem Projevu 2 je spravné vedeni lidi a inspirace zaméstnancii.
Neni adresovan zadné konkrétni skupin€é. Oproti Projevu 1 je tento projev
odborngjsi, vyskytuje se v ném velké mnozstvi vlastnich jmen a ndzva (Apple, Dell,
TiVo, Samuel Pierpont Langley, ...) a celkové je vdzan na americkou kulturu.
V tomto projevu se také vyskytuje velké mnozstvi ¢iselnych idajii a dat (2.5%, 10%,
24%, December 17th, 1903, 40,000 dollars, ...)

2.9.2 ZPUSOB DISKURZU

Sinek si neustéale udrzuje kontakt s posluchaci. I kdyz vypravi nebo popisuje,
oslovuje posluchace a pouziva tazaci zpusob.
“Here’s how Apple actually communicates. “Everything we do, we believe in
challenging the status quo. We believe in thinking differently. The way we challenge the
status quo is by making our products beautifully designed, simple to use and user

friendly. We just happen to make great computers. Want to buy one?” Totally different,

)

right? You re ready to buy a computer from me.’

Otazky jsou v projevu velmi Casté. Sinek dokonce svillj projev zafina tdzaci
vétou, aby posluchace zaujal: ,, How do you explain when things don’t go as we
assume? Or better, how do you explain when others are able to achieve things that seem
to defy all of the assumptions?” Nepoklada pouze fecnické otazky, ale také otazky,
na které sam odpovida: ,, How many of them showed up for him? Zero.“ V tomto
projevu jsou vlozené dialogy, ale v mnohem mensi mife nez v Projevu 1. Kromé
verbalnich prostfedki pouziva také nonverbalni. Navazuje o¢ni kontakt s publikem a
diva se po celém séle. V urcitych momentech doplituje svoje otazky gesty a ukazuje na

posluchace: ,, Why do you get out of the bed in the morning? “
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Obrazek 5: Simon Sinek ukazuje na posluchace, Projev 2

Sinek opét mluvi o vlastnim vnimani svéta a zaujima subjektivni stanovisko,
pouziva zajmena 1. osoby jednotného ¢isla: ,,About three and a half years ago,  made
a discovery. And this discovery profoundly changed my view on how I thought the world
worked, and it even profoundly changed the way in which I operate in it.”

Voli 1 opacny piistup a snazi se svoje tvrzeni opirat o poznatky né€koho jiného a
odkazuje k védeckym poznatktim. Neuvadi vsak zadny konkrétni zdroj: ,, None of what
I'm telling you is my opinion. It’s all grounded in the tenets of biology.”

2.9.3 TON DISKURZU

Projev 2 je jednoznacné vice strukturovany a lépe ptipraveny nez Projev 1.
Nevyskytuji se zde nedokoncené vypovedi. Je zde jedna véta, kterou Sinek opakuje
b&hem projevu vicekrat: ,, People don’t buy what you do, people buy why you do
it.”

Projev 2 je formalnéjsi nez projev 1, v Sinekové promluvé nejsou hovorové
vyrazy, pouze pokud simuluje vlozené dialogy: ,, Wanna buy one? “ Objevuji se zde
stazené tvary sloves (don’t, aren’t, didn'’t, ...), které jsou ovSem bézné pro mluvené
slovo. Projev je koherentni, myslenky na sebe navazuji. Véty jsou spisSe kratsi,
vyjimecné se vyskytuji delsi souvéti. Sinek opét pouziva prevazné ptitomny cas,
ale Casto se v projevu vyskytuje i minuly Cas, jelikoZ popisuje historické udalosti.

Projev neni cteny, ale l1ze predpokladat, Zze byl predem napsan. Zvlasté pokud
jej porovname s Projevem 1, kde je vEétSi mira spontdnnosti a nepiipravenosti.
Médium je komplexni, kromé mluveného projevu je zde i psané médium. Sinek

pise a kresli na tabuli (viz Obrazek 4) a Casto na ni ukazuje, informace z tabule
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ovSem nejsou stéZejni pro pochopeni projevu. Participace je komplexni, pfestoze

celou dobu mluvi pouze Sinek. Opét jsou zde Casté fecnické otazky a interogativ.

V projevu jsou vyznaceny nasledujici prvky:

osloveni posluchace

How do you explain when things don't go as we assume? Or better. how do you

assumptions? For example: Wiyis Appleso innovative? Year afier year, afer

year, they re more innovative than all their competition. And yet, they re just a
computer company. They 're just like everyone else. They have the same access to the

same talent, the same agencies, the same consultants, the same media. _

_ He wasn’t the only man who suffered in pre-civil rights

America, and he certainly wasn’t the only great orator of the day. _

it There’s something else at play here.

About three and a half years ago, Imade a discovery. And this discovery profoundly
changed . view on how [ thought the world worked, and it even profoundly changed
the way in which I operate in it. As it turns out, there’s a pattern. As it turns out, all the
great inspiring leaders and organizations in the world, whether it’s Apple or Martin
Luther King or the Wright brothers, they all think, act and communicate the exact same
way. And it’s the complete opposite to everyone else. All 1 did was codify it, and it’s
probably the world’s simplest idea. I call it the golden circle.



_ This little idea explains why some organizations and some leaders
are able to inspire where others aren’t. Let me define the terms really quickly. Every
single person, every single organization on the planet knows what they do, 100
percent. Some know how they do it, whether you call it your differentiated value
proposition or your proprietary process or your USP. But very, very few people or

organizations know why they do what they do. And by “why”" I don’t mean “to make a
profit.” That’s a result. It’s always a result. By “why,” I mean: _

exist? Why do you get out of bed in the morning? And why should anyone care? As a

result, the way we think, we act, the way we communicate is from the outside in, it’s
obvious. We go from the clearest thing to the fuzziest thing. But the inspired leaders
and the inspired organizations -- regardless of their size, regardless of their industry -

- all think, act and communicate from the inside out.

Let me give you an example. 1 use Apple because they re easy to understand and

everybody gets it. If Apple were like everyone else, a marketing message from them

might sound like this: [ HNNRRCONDCC e CHeTNSIpIe
e ONCUNHERRNVIEHR 71! 's how most of us

communicate. That’s how most marketing and sales are done, that’s how we
communicate interpersonally. We say what we do, we say how we 're different or

better and we expect some sort of a behavior, a purchase, a vote, something like

shat. “Here's our new law firm: We have the best lawyers with the biggest clients, we
ICCERSCRRNBIOMR * 5.1 i s uninspiring.

Here’s how Apple actually communicates. _
- You 're ready to buy a computer from me. 1 just reversed the order of the
information. What it proves to us is iidipeOpICUIONMMDINHAIOUIOSDEODICDINNMI
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This explains why every single person in this room is perfectly comfortable buying a
computer from Apple. But we re also perfectly comfortable buying an MP3 player from
Apple, or a phone from Apple, or a DVR from Apple. As I said before, Apple’s just a
computer company. Nothing distinguishes them structurally from any of their
competitors. Their competitors are equally qualified to make all of these products. In
fact, they tried. A few years ago, Gateway came out with flat-screen TVs. They re
eminently qualified to make flat-screen TVs. They 've been making flat-screen monitors
for years. Nobody bought one. Dell came out with MP3 players and PDAs, and they
make great quality products, and they can make perfectly well-designed products -- and
nobody bought one. In fact, talking about it now, we can’t even imagine buying an MP3
player from Dell. Why would you buy one from a computer company? But we do it
every day. People don’t buy what you do, they buy why you do it. The goal is not to do
business with everybody who needs what you have. The goal is to do business with

people who believe what you believe.

Here’s the best part: None of what I'm telling you is my opinion. It’s all grounded in
the tenets of biology. Not psychology, biology. If you look at a cross-section of the
human brain, from the top down, the human brain is actually broken into three major
components that correlate perfectly with the golden circle. Our newest brain, our
Homo sapien brain, our neocortex, corresponds with the “what” level. The neocortex
is responsible for all of our rational and analytical thought and language. The middle
two sections make up our limbic brains, and our limbic brains are responsible for all of
our feelings, like trust and loyalty. It’s also responsible for all human behavior, all

decision-making, and it has no capacity for language.

In other words, when we communicate from the outside in, yes, people can understand
vast amounts of complicated information like features and benefits and facts and
figures. It just doesn’t drive behavior. When we can communicate from the inside

out, we re talking directly to the part of the brain that controls behavior, and then we
allow people to rationalize it with the tangible things we say and do. This is where gut
decisions come from. Sometimes you can give somebody all the facts and figures, and
they sav. “1know what all the facts and details say, but it just doesn 't feel right.” Why
would we use that verb, it doesn t “feel " right? Because the part of the brain that

controls decision-making doesn’t control language. The best we can muster up is, .
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_ Or sometimes you say you re leading with your

heart or soul. I hate to break it to you, those aren’t other body parts controlling your
behavior. It’s all happening here in your limbic brain, the part of the brain that

controls decision-making and not language.

But if you don’t know why you do what you do, and people respond to why you do what
you do, then how will you ever get people to vote for you, or buy something from

you, or, more importantly, be loyal and want to be a part of what it is that you do. The
goal is not just to sell to people who need what you have, the goal is to sell to people
who believe what you believe. The goal is not just to hire people who need a job it’s to
hire people who believe what you believe. I always say that, you know, if you hire
people just because they can do a job, they’ll work for your money, but if they believe
what you believe, they’ll work for you with blood and sweat and tears. Nowhere else is

there a better example than with the Wright brothers.

Most people don’t know about Samuel Pierpont Langley. And back in the early 20th
century, the pursuit of powered man flight was like the dot com of the day. Everybody
was trying it. And Samuel Pierpont Langley had, what we assume, to be the recipe for
success. Even now, you ask people, _
- and people always give you the same permutation of the same three

things: under-capitalized, the wrong people, bad market conditions. It’s always the
same three things, so let’s explore that. Samuel Pierpont Langley was given 50,000
dollars by the War Department to figure out this flying machine. Money was no
problem. He held a seat at Harvard and worked at the Smithsonian and was extremely
well-connected, he knew all the big minds of the day. He hired the best minds money
could find and the market conditions were fantastic. The New York Times followed him
around everywhere, and everyone was rooting for Langley. Then how come we ve

never heard of Samuel Pierpont Langley?

A few hundred miles away in Dayton, Ohio, Orville and Wilbur Wright, they had none
of what we consider to be the recipe for success. They had no money, they paid for
their dream with the proceeds from their bicycle shop. Not a single person on the
Wright brothers’ team had a college education, not even Orville or Wilbur. And The

New York Times followed them around nowhere.
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The difference was, Orville and Wilbur were driven by a cause, by a purpose, by a
belief. They believed that if they could figure out this flying machine, it’ll change the
course of the world. Samuel Pierpont Langley was different. He wanted to be rich, and
he wanted to be famous. _
BIGHES] And lo and behold, look what happened. The people who believed in the Wright
brothers’ dream worked with them with blood and sweat and tears. The others just
worked for the paycheck. They tell stories of how every time the Wright brothers went
out, they would have to take five sets of parts, because that’s how many times they

would crash before they came in _for supper.

And, eventually, on December 17th, 1903, the Wright brothers took flight, and no one
was there to even experience it. We found out about it a few days later. And further

proof that Langley was motivated by the wrong thing: the day the Wright brothers took

Jlight, he quit. He could have said, | GOSNl
_ but he didn’t. He wasn't first, he didn’t get rich, he

didn’t get famous, so he quit.

People don’t buy what you do, they buy why you do it. If you talk about what you

believe, you will attract those who believe what you believe.

But why is it important to attract those who believe what you believe? Something called

the law of diffusion of innovation, if you don’t know the law, you know the

terminology. The first 2.5% of our population are our innovators. The next 13.5% of
our population are our early adopters. The next 34% are your early majority, your late
majority and your laggards. The only reason these people buy touch-tone phones is

because you can’t buy rotary phones anymore.

We all sit at various places at various times on this scale, but what the law of diffusion
of innovation tells us is that if you want mass-market success or mass-market
acceptance of an idea, you cannot have it until you achieve this tipping point between
15 and 18 percent market penetration, and then the system tips. I love asking

businesses, [ EUISNONNOINCIONOMCBISIIEREN 7y (ove o tell you, il

_ proudly. Well, you can trip over 10% of the customers. We all have
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about 10% who just - That’s how we describe them, right? That'’s like that gut

Jeeling, ECTMTCISISCNN

The problem is: How do you find the ones that get it before doing business versus the
ones who don't getit? So it’s this here, this little gap that you have to close, as Jeffrey
Moore calls it, “Crossing the Chasm”. Because, you see, the early majority will not try
something until someone else has tried it first. And these guys, the innovators and the
early adopters, they re comfortable making those gut decisions. They re more
comfortable making those intuitive decisions that are driven by what they believe about
the world and not just what product is available. These are the people who stood in line
for six hours to buy an iPhone when they first came out, when you could have bought
one off the shelf the next week. These are the people who spent 40,000 dollars on flat-
screen TVs when they first came out, even though the technology was

substandard. And, by the way, they didn’t do it because the technology was so

great; they did it for themselves. It’s because they wanted to be first. People don’t buy
what you do, they buy why you do it and what you do simply proves what you

believe. In fact, people will do the things that prove what they believe. The reason that
person bought the iPhone in the first six hours, stood in line for six hours, was because
of what they believed about the world, and how they wanted everybody to see

them: they were first. People don’t buy what you do; they buy why you do it.

So let me give you a famous example, a famous failure and a famous success of the law
of diffusion of innovation. First, the famous failure. It’s a commercial example. As we
said before, the recipe for success is money and the right people and the right market
conditions. You should have success then. Look at TiVo. From the time TiVo came out
about eight or nine years ago to this current day, they are the single highest-quality
product on the market, hands down, there is no dispute. They were extremely well-
funded. Market conditions were fantastic. I mean, we use TiVo as verb. I TiVo stuff on

my piece-of-junk Time Warner DVR all the time.

But TiVo’s a commercial failure. They ve never made money. And when they went
IPO, their stock was at about 30 or 40 dollars and then plummeted, and it’s never
traded above 10. In fact, I don’t think it’s even traded above six, except for a couple of

little spikes.
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Because you see, when TiVo launched their product, they told us all what they

Juad. Thev said, “We have a product that pauses live TV, skips commercials, rewinds
live TV and memorizes your viewing habits without you even asking.” And the cvical
niafority said. “We don't believe you. We don't need it. We don't like it. You're scaring

What if they had said, IO CS OISO OCONIONoNe:
every aspect of your life, boy, do we have a product for you. It pauses live TV, skips
OO DSNCIEMEIEN 7 cop!c con't buy what you do;

they buy why you do it, and what you do simply serves as the proof of what you believe.

Now let me give you a successful example of the law of diffusion of innovation. In the
summer of 1963, 250,000 people showed up on the mall in Washington to hear Dr.
King speak. They sent out no invitations, and there was no website to check the

date. _ Well, Dr. King wasn’t the only man in America who was a
great orator. He wasn'’t the only man in America who suffered in a pre-civil rights
America. In fact, some of his ideas were bad. But he had a gifi. He didn’t go around
telling people what needed to change in America. He went around and told people
what he believed. _ he told people. And people who
believed what he believed took his cause, and they made it their own, and they told
people. And some of those people created structures to get the word out to even more
people. And lo and behold, 250,000 people showed up on the right day at the right time

to hear him speak.

_ Zero. They showed up for themselves. It’s what

they believed about America that got them to travel in a bus for eight hours to stand in
the sun in Washington in the middle of August. It’s what they believed, and it wasn’t

about black versus white: 25% of the audience was white.

Dr. King believed that there are two types of laws in this world: those that are made by
a higher authority and those that are made by men. And not until all the laws that are
made by men are consistent with the laws made by the higher authority will we live in a

Just world. It just so happened that the Civil Rights Movement was the perfect thing to
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help him bring his cause to life. We followed, not for him, but for ourselves. By the way,

he gave the “I have a dream” speech, not the “l have a plan” speech.

Listen to politicians now, with their comprehensive 12-point plans. They re not
inspiring anybody. Because there are leaders and there are those who lead. Leaders
hold a position of power or authority, but those who lead inspire us. Whether they 're
individuals or organizations, we follow those who lead, not because we have to, but
because we want to. We follow those who lead, not for them, but for ourselves. And it’s
those who start with “why” that have the ability to inspire those around them or find

others who inspire them. Thank you very much.

2.10 TLUMOCENI JAKO PROCES

Proces tlumoceni, at’ uz simultanniho ¢i konsekutivniho, se sklada ze tii ¢asti —
1) aktivni poslech a analyza, 2) zpracovani vyslechnuté informace, 3) produkce
v cilovém jazyce (Cenkova 2008, s. 29). Béhem simultinniho tlumodeni se tyto
faze vzajemn¢ prolinaji a tlumocnik provadi n¢kolik mentédlnich operaci zaroven.
Dochazi tedy k rozdéleni pozornosti. Kazdému tkonu tlumo¢nik vénuje omezené
mnozstvi své mentalni kapacity a jeji spravné rozlozeni je zékladem pro uspésné
tlumoceni (Pochhacker 2004, s. 115-116). Mentalni kapacitou a jejim rozloZenim
se podrobnéji zabyval Gile, ktery pfiSel s Modelem usili. Tento model nabizi
vysvétleni, pro¢ se mnohdy i zkuSeni tlumocnici, kteti maji odtlumocené tisice
hodin a jsou opravdovymi odborniky, potykaji s problémy u zdanlivé jednoduchych
projeva (Gile 2009, s. 157). Giliv Model usili vychédzi ze dvou zékladnich
piedpokladi: 1) tlumoceni vyzaduje mentalni kapacitu, které ma kazdy tlumocnik
omezené mnozstvi, 2) béhem tlumoceni dochazi k vycerpani témét veskeré této
kapacity a mnohdy je nutné vétsi mnozstvi mentalni kapacity, nez kolik ji ma

tlumocnik k dispozici, coz vede ke zhorseni jeho vykonu (Gile 2009, s. 159).

2.10.1 CASOVY POSUV

Simultanni tlumoceni je mozné také proto, ze tlumocnik nemluvi zaroven
s fe¢nikem. Mluvi az po ném a jak uvadi Panethova (1957/2002, s. 32), tltumocnik
neopakuje to, co slysi, nybrz to, co slySel. Tomuto Casovému posunu se fika déeclage
nebo také ear-voice span a méni se v pribéhu tlumodeni. Podle Ceiikové by mél

byt posuv spiSe delsi, aby mél tlumoc¢nik prostor pochopit nejen strukturu, ale i
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smysl vétsiho vétného celku. Cim delsi si tlumoénik udrzuje odstup od feénika, tim
presnéjsi je jeho tlumogeni (Ceiikova 2008, s. 33). Timarova udava, Ze Gasovy
posuv bézné byva 2—4 vtefiny, ale v ur¢itych momentech miize byt az 10 vtefin.
V ptipadé, ze tlumocnik velmi dobfe anticipuje, co bude fecnik fikat, nemusi mit
si tlumoc¢nik musi drzet od fe¢nika. Nemélo by tomu tak ovSem byt. Tlumoc¢nik by
mel mit dostatek kapacity v pracovni paméti, ktera je omezena a dokéaze udrzet
informaci pouze né€kolik vtetin. Jestlize ma tlumoc¢nik ¢asovy posuv delsi nez 4
vtefiny, riskuje ztratu informaci a vyslednou nepiesnost svého projevu (Timarova
2015, s. 419). 1 kdyz je ¢asovy posuv individualni pro kazdého tlumocnika, podle
Timarové se odviji také od pokrocilosti a zkuSenosti tlumoc¢nika. ZkuSeni
tlumocnici si drzi od fe¢nika kratsi odstup, ziejmé proto, Ze rychleji zpracovavaji
piijimané informace. MiZe se jednat o cilenou strategii nebo automatizaci. Casovy
posuv se odviji od konkrétniho jazyka a jeho vétné struktury a zalezi také na
tlumocnikové ptipravenosti a znalosti tlumoceného tématu (Timarova 2015, s.
420). Podle Gila se ¢asovy posuv méni v pritbé¢hu tlumoceni, jelikoz jej zkracuje
nebo prodluzuje sam tlumocnik v rdmci vyuzivani taktik (Gile 2009, s. 205).
Dalsim faktorem, ktery ovliviiuje €asovy posuv je tempo fe¢i vychoziho
projevu. Pfistupy k tomu, jaké tempo feci vychoziho projevu je ideélni, se lisi.
Mezinarodni asociace konferencnich tlumocnika (AlIC) uvadi 150-200 slov za
minutu jako nejvys$si mozné tempo, které je tlumocnik schopen zvladat bez ztraty
kvality. Tempo 120 slov za minutu oznacuje AlIC jako mirné. Neuvadi ovsem pro
ktery jazyk toto plati, coz je mirné zavadéjici, jelikoZ rtizné jazyky maji rozdilnou
pramérnou délku slov (Ceikova 2008, s. 41). Ledererova (1981) uvadi 100 slov za
minutu jako idealni rychlost pro ¢teny projev a za horni hranici povazuje 150-170
slov za minutu, ktera kdyz je ptekroCena, tak simultanni tlumoceni neni mozné.
Podle Riccardiové je ideéalni tempo 100-130 slov za minutu pro nepfipravené a
nectené projevy. Projevy s rychlosti 135-180 slov za minutu povazuje za rychlé
(Riccardiova 2015, s. 398). U Projevu 1 je pramérné tempo feéi 186 slov za minutu
a u Projevu 2 je primérné tempo feCi 169 slov za minutu. Muzeme tedy
jednoznacné fici, Ze oba projevy jsou rychlé, ale ani jeden z nich neni Cteny.
Riccardiova dodava, Ze tlumocnikovi u rychlych projevii pomahaji fecnikovy
prefeky, preformulovani vypovédi, hezitace a redundance (Riccardiova 2015, s.

399), coz jak bylo ukézéano v analyze projevi, je Sineklv piipad. Projev 1 je sice
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velmi rychly, ale Sinek casto opakuje slova nebo celé véty, nékteré veéty
nedokoncuje a stavaji se tak redundantnimi. Jelikoz se jednd o mluvené slovo, a
nikoliv Cteny psany text, projev neni tolik kondenzovany a informaéné hutny. To
mize tlumoc¢nikim pomoci zpracovat Sinekovu hlavni myslenku, a pokud si drzi
dostate¢ny odstup, méli by byt schopni tlumocit. V Projevu 2 je tempo o néco
pomalejsi, ale nevyskytuji se zde zadné prefeky. Jak vyplynulo z analyzy Projevu
2, tento projev je informacné hutny a také je velmi dobfe strukturovany. Proto Ize
predpokladat, ze bude pro tlumocniky naroény a budou muset vyuzivat velké
mnozstvi tlumocnickych strategii. V ptipad¢ rychlého tempa u fecnika miize
v tlumoceni dochazet ke ztrdt€ informaci nebo dokonce k vynechavani Casti

projevu, at’ uz cilen¢, nebo v ramci neschopnosti zpracovavat informace.
2.11 TLUMOCNICKE STRATEGIE

Simultanni tlumoceni je kognitivné naro¢ny proces a vyzaduje od tlumocnika
velké Usili. Simultanni tlumoceni je mozné nejen proto, ze dochazi k ¢asovému
posuvu, jak bylo zminéno vySe, ale také diky tomu, ze tlumocnik vyuziva
tlumocnické strategie, které mu pomahaji tento nelehky kol zvladat. Nez ovSem
zminime konkrétni strategie, je nutné definovat, co pojem ,,strategie” znamena.
Moser-Mercerova uvadi n€kolik definic, které 1ze v ramci tlumo€nického vyzkumu
vyuzit. Gerloff (1986) definuje pojem strategie jako metalingvistické a
metakognitivni procesy ¢i konkrétni postupy k feseni prekladatelskych problémd,
které vznikaji jak ve fazi porozuménti, tak ve fazi produkce. Jako dalsi uvadi Moser-
Mercerova definici Kringse (1987), jenz definuje strategie jako ¢astecn¢ védoma
feSeni prekladatelskych problémi. Za nejucelengjsi definici povazuje Kiinzliovu
(1995), ktery definuje strategii jako védomé ¢i nevédomé pouzivani deklarativnich
a proceduralnich znalosti, jimiz ptekladatel fe$i vzniklé problémy (Moser-
Mercerova 1997, s. 258). Podle Tryukové je za strategii v tltumoceni povazovano,
kdyZ tlumo¢nik jedna tak, aby byl schopen zaroven poslouchat a mluvit, a aby jeho
vysledny produkt byl optimalni kvality.!” Doubalova uvadi, Ze dileZitost

tlumocnickych strategii je naprosto nespornd a dodava, ze v odborné literatufe se

17 Kvalita je pojem, ktery je vramci tlumo&eni slozité definovat. Jak lze nahliZet na kvalitu
tlumoceni popisuje napiiklad Grbicova, Collados Aisova ¢i Barik. Tato prace se ovSem nezabyva

hodnocenim kvality, a proto nebudeme toto téma dale rozvadét.
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krom¢ pojmu strategie pouzivaji i dal$i ndzvy: ,strategie (Kohn, Kalina,
Riccardiova), techniky (Jones), strategie a taktiky (Gile), postupy (Ceiikova).
Rozdil mezi strategii a taktikou v pivodnim vyznamu je v tom, Ze strategie
predstavuje obecny ¢i dlouhodoby plan, jak dosédhnout cile, a taktiky pak jednotlivé
konkrétni kroky k realizaci dané strategie.“ (Doubalova 2019, s. 54). V ramci této
prace budeme pouzivat oznaceni ,,strategie®.

Simultanni tlumoceni je charakteristické svoji bezprostiednosti a tlumocnik
nemd prostor vychozi text vyslechnout znovu, ¢i nemtze dochéazet ke zpétnym
opravam. Navic cely proces probiha pod ¢asovym tlakem a je pomérné stresujici.
Proto jsou strategie nezbytnou soucasti celého procesu. Jejich vyuzivani je ovSem
odlisné u jednotlivych tlumoc¢nikt (Tryukova 2010, s. 182). Efektivni vyuzivani
strategii je Uzce spjato s mirou expertizy u tltumoc¢nika. Moser-Mercerova udava, ze
zatimco u zacCinajicich tlumoc¢niki je vyuzivani strategii védomé a neni jesté v plné
mife dobfe zvladnuté, u expertll se tlumocnické strategie stavaji automatickymi a
tlumoénici je vyuZzivaji nevédomé (Moser-Mercerova 1997, s. 259-260). Cenkova
zminuje strategie a) automatické — strategie, které ,,od tlumocnika nevyzaduji
zamérnou pozornost ¢i volnou kapacitu ke zpracovani informace”; b)
neautomatické — strategie, u kterych ,,musi tlumoc¢nik vyclenit pro tlumocnickou
jednotku dostatek kapacity* (Cenikova 2008, s. 33).

Teoretici maji ke strategiim odliSné pfistupy. Napiiklad Pdchhacker uvadi
strategie zamérené na zpracovani vychoziho projevu a strategie zamérené na
produkci vystupniho projevu. Strategie spojené se zpracovanim vychoziho projevu
jsou strategie, pomoci kterych se tlumoc¢nik vyporadava s informaéné hutnym ¢i
rychlym projevem. Problematickd mlze byt také struktura projevu a obsahova
naro¢nost. Proto bude vtéto casti tlumocnického procesu od tlumoc¢nika
vyzadovano velké usili. Mezi nejCastéji vyuzivané strategie v takovém piipad¢ patii
komprese a anticipace (P6chhacker 2004, s. 132).

Pro vypotddani se s problémy béhem tlumoceni Gile kromé strategii pouZziva i
pojem , taktika®. Doubalova vysvétluje toto rozliseni na piikladu rychlého projevu.
Jestlize mé feCnik rychlé tempo projevu, coz se bezesporu tyka i Sinekovych
projevi, bude za strategii povaZzovana ¢asova uspornost procesu tlumoceni, aby
nedochazelo k uplnému vycerpani tlumocnikovy mentalni kapacity. Z této strategie

vyplyvaji taktiky, tedy konkrétni feSeni dané¢ho problému. Taktikami v takovém
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piipad¢ jsou: vynechdvani redundantnich informaci, generalizace, nebo sumarizace
(Doubalova 2019, s. 54).

Jelikoz cilem tlumoc¢nika neni pouze vyslechnutou informaci dobfe zpracovat a
porozumét ji, ale také ji efektivné predat posluchaciim, vyuziva strategie zaméfené
na produkci vystupniho textu. Mlize dochazet k vynechani redundantnich informaci
¢i pridavani informaci, které pomahaji posluchaci porozumét (Péchhacker 2004, s.
132). Moser-Mercerova vychazi z pozorovani tlumoc¢niki a uvadi podrobnéjsi
rozdé¢leni tltumoc¢nickych strategii.

o Strategie spojené s porozuménim — tlumocnik vyuziva faktické znalosti
a snazi se porozumét vyslechnuté informaci.

e Planovaci strategie — vyuzivané v procesu produkce, kdy tlumo¢nik na
zakladé€ analyzy vyslechnuté informace planuje volbu slov a vystavbu
vét (rozhodnuti na lexikdlni, syntaktické, sémantické urovni, volba
vhodného registru). Moser-Mercerova opét zminuje rozdil mezi
b&hem procesu porozumeéni.

e Monitorovaci strategie — dulezit¢ pro kontrolu cilového textu.
Tlumoc¢nik by mél vyhodnocovat, zda se cilovy text shoduje s vychozim
projevem a je dostatecné kvality. Ne vzdy ma ovSem tlumocnik kapacitu
na monitorovani, coz je spojeno s posledni kategorii, kterou Moser-
Mercerova zmiiuje.

o Strategie spjaté se zatizenim tlumocnika — tlumoc¢nik musi spravné
rozloZit usili mezi jednotlivé ¢asti tlumoc¢nického procesu (Moser-
Mercerova 1997, s. 258-259).

Strategie miZzeme podle Pochhackera také délit na on-line a off-line, tedy na
vyse zminéné strategie, které tlumoc¢nik vyuziva béhem procesu tlumoceni a na
strategie, které tlumocnik vyuzivé ptfed samotnym tlumocenim (piiprava glosafi,
Cteni paralelnich textd, analyza situa¢niho kontextu, atd.) (P6chhacker 2004, s.

132-133).

2.11.1 ANTICIPACE
Mezi nejcastéji zminovanou strategii patii bez pochyby anticipace, kterd je
zakladnim pfedpokladem simultdnniho tlumoceni. Zabyval se ji rusky teoretik

%

Cernov, ktery pfiSel s modelem pravdépodobnostniho prognézovéani. Podle n¢j
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anticipace vychazi z jazykovych inferenci. Pochopeni smyslu jakéhokoliv sdéleni
vychazi z nasledujicich ptedpokladi: 1) sdéleni ma néjaky smysl a strukturu, 2)
adresat sdéleni ma néjakou vychozi znalost dané problematiky ¢i obecnou znalost
svéta a ma ulozené informace ve své paméti, 3) existuje n¢jaky situacni kontext,
ktery dotvaii smysl sdéleni, 4) znalost socialnich roli mluvéiho a adresata (Cernov
1985, s. 169). Pravdépodobnostni prognézovani je mozné hlavné diky
redundancim, které se v projevu vyskytuji jak na trovni jednotlivych slabik, tak na
tirovni vétich textovych celkd. Cernov dale uvadi, e mira anticipace zalezi na
tlumoc¢nikovée znalosti situa¢niho kontextu. V piipad¢, ze tltumocnik zné nejen téma,
o kterém fe¢nik mluvi, ale také zn4 samotného fec¢nika, jeho nazory a stanoviska,
poskytuje mu to idealni vychozi bod pro tlumoceni a predpoklada se, ze bude
schopen dobfe anticipovat (Cernov 1985, 5.170). Proto bylo tlumoénikéim v ramci
vyzkumu poskytnuto zadani, aby meli znalost situa¢niho kontextu. Otazkou tedy
je, zda tlumocnici n¢jakym zpisobem zohledni nebo vyuziji informace ziskané pred
tlumocenim. VSichni G€astnici vyzkumu tvrdili, Ze ani jeden z projevil neznaji a Ze
samotného Sineka nikdy mluvit nesly3eli. Cernov oviem dodéava, Ze se schopnost
anticipace méni v prib&éhu promluvy a rozhodné se nezlepSuje imérné s délkou
projevu, jelikoz fe¢nik miize zménit sémantickou strukturu svého projevu ¢i zacit
uvadét opacné nazory, ¢imz se tlumoc¢nikova schopnost anticipovat rapidné snizuje

(Cernov 1985, 5.173).

2.11.2 STRATEGIE PRO ZVLADANI PROBLEMU BEHEM TLUMOCEN{

Prestoze je tlumocnik dobie piipraven, ma znalost terminologie a je dobie
obeznamen se situaénim kontextem, muze v jeho tlumoceni dochazet k zavaznym
chybam. Podle Gila je pfi¢inou priméarn¢ preCerpani mentalni kapacity, kterou ma
tlumocnik k dispozici. Déle uvadi, Ze nékteti tlumocnici ptfirovnavaji svoji profesi
k neustalému fteseni krizovych situaci (Gile 2009, s. 192). Proto je tlumocnicky
proces postaven zejména na tltumoc¢nikové snaze zvladnout v§echny problémy. Jak
jiz bylo uvedeno, kazdy teoretik vyuziva jiny piistup a jiné oznaceni. Gile mluvi o
taktikach, které se tlumocnik u¢i béhem tlumocnického nacviku. Prvni problémy,
vybavenost a 2) nedostate¢na pfipravenost tlumocnika (Gile 2009, s. 192). To se
ovSem netyka tlumoc¢nikti vybranych pro vyzkum. VSichni tlumoc¢nici jsou studenti

magisterského programu a méli by mit znalost anglictiny na trovni C1/C2
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evropského jazykového ramce. Ani jeden zvybranych projevii neobsahuje
odbornou slovni zadsobu z néjaké specifické oblasti, jedna se spise o obecné znalosti
svéta a americkych redlii. Jako dalsi problém Gile uvadi vychozi projev, ktery miize
byt rychly a informacné hutny. Velkou informac¢ni hutnost u projevu povazuje Gile
za nejcCast¢jsi problém. Dodava, ze projev miize byt sice extrémné rychly, nemusi
to ale nutn¢ znamenat, Ze je projev také informacné hutny (Gile 2009, s. 193). Coz
je zajisté pripad Projevu 1, kde se Casto opakuji slova nebo celé véty. Sinek
vyjadiuje jednu myslenu n€kolika podobnymi zpisoby: ,,They will admit that many
of their friendships are superficial, they will admit that their friends, that they don’t
count on their friends, they don’t rely on their friends. They have fun with their
friends, but they also know that their friends will cancel on them when something
better comes along. “

Tlumocnik se muze potykat také s externimi faktory, jako je naptiklad
nekvalitni zvuk ¢i obraz (v pfipadé tlumoceni na dalku nebo v piipadé tlumoceni
videi). Mezi tyto faktory patii také silny ptizvuk fe¢nika Ci Spatna znalost jazyka
(Gile 2009, s. 193). Tyto faktory ovSem nemohou byt pro tlumocniky
problematické, jelikoz jak ukézala analyza projevi, oba projevy jsou z jazykového
hlediska na vysoké tirovni, navic Sinek je rodily mluv¢i anglictiny. Kvalita zvuku i
obrazu je taktéz dobra.

Problémy béhem tlumoceni mohou plynout z rozdili mezi jazyky, at’ uz na
urovni jazykové, tak 1 na kulturni trovni. Gile uvadi jako ptiklad japonskou kulturu,
kterd je hodné specificka a tlumo¢nici musi mnohdy upravovat obsah svého projevu
na zaklad¢ kulturnich norem (Gile 2009, s. 198). To ovSem neplati v takové mife
pro kombinaci anglictina a CeStina, tedy germansky jazyk a slovansky jazyk.
Rozdily mezi témito dvéma jazyky se projevuji zejména na jazykovych rovinach.
Z kulturniho hlediska mohou byt problematické nékteré ndzvy spolecnosti ¢i vlastni
jména v Projevu 2, tato prace se ovSem nezabyva tlumocenim americkych a
ceskych redlii, a tudiz tlumocCeni téchto informaci nebude v praktické casti
analyzovéano.

Tlumocnici jazykové kombinace angli¢tina — CeStina se musi vyporadavat
s odliSnou gramatikou a stavbou vét. Jak uvadi Hatim a Mason, v piipad¢
simultanniho tlumoceni zna tlumoc¢nik pouze ¢ast kontextu a v dany moment se mu
dostava pouze urcité ¢asti textu. Jelikoz predem nezna celkovou strukturu projevu,

musi se spokojit s vyslechnutym mnozstvim informaci a vyvodit z nich smysl
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fe¢nikova sdéleni (Hatim and Mason 1996, s. 35). V pfipad¢ dlouhych souvéti
nezna ani strukturu celé véty a musi tudiz cekat, az ji fecnik dokon¢i. U anglictiny
bychom za ptiklad mohli povazovat ptislovecné ur€eni, které se v anglictin€ €asto
nachdazi na konci véty. Pokud pouzijeme ¢ast z Projevu 2:

“They showed up for themselves. It’s what they believed about America that got them to

2

travel in a bus for eight hours to stand in the sun in Washington in the middle of August.

Tlumoc¢nik dostava informaci o Washingtonu a srpnu az na konci véty a musi
v ¢estiné zmenit strukturu véty. Jako strategie, pomoci kterych se tlumocnik
vypotradava s vystavbou vychoziho projevu, uvadi Pochhacker naptiklad cekani
tlumocnika na potfebnou informaci (waiting), béhem kterého muize sviij projev
vyplilovat neutralnimi informacemi, opakovéanim jiz feCeného ¢i zpomalenim
vlastniho tempa teci (stalling) (P6chhacker 2004, s. 133). Coz je ovSem strategie,
ktera se nemusi vzdy vyplatit, jak bylo zminéno vySe, dochazi tak k velkému
casovému posuvu a prehlceni pracovni paméti. Proto je vhodnéjsi si projev
rozdélovat do Casti (tzv. salami technique), kdy si tltumocnik vychozi projev dé€li na
jednotlivé véty ¢i fraze (Pochhacker 2004, s. 133).

Neni v tlumoc¢nikovych silach zopakovat cely fe¢nikliv projev slovo od slova,
a tudiz se predpoklada, ze bude nekteré Casti zkracovat, vynechavat nebo ménit.
Velmi cCasto vyuzivanou strategii je tedy kondenzace. Herbert uvadi, ze by
tlumoceny projev mé¢l délkou odpovidat zhruba 75 % casu vychoziho projevu a
navrhuje vynechavani redundantnich informaci a opakujicich se informaci, coz
vede k jazykové kompresi (Herbert 1952, s. 68). Otazkou ovSem ziistava, co je
povazovano za redundantni a jaké informace mize tlumoc¢nik vynechat. Tryukova
argumentuje zachovadnim vérnosti vychozimu projevu. Tlumocénik by mél
produkovat text, ktery je co nejpiesnéjsi. Dodava také, ze pti hodnoceni kvality
tlumoceni je vynechavani ¢asti textu povazovano za chybu (Tryukova 2010, s. 189).
Kondenzaci se v 80. letech zabyvala Alexieva, kterd zkoumala pouziti kondenzace
u tlumoceni mezi angli¢tinou a bulhars$tinou. Jeji analyza ukazala, Ze ptestoze jsou
tlumocené projevy kratsi, jsou sémanticky hutnéjsi. Ke kondenzaci dochazi pomoci
vynechavani Casti vychoziho projevu, pouzivanim substituci a sumarizaci. Tyto
strategie jsou v simultannim tlumoceni mozné a akceptované, na rozdil od

pisemného prekladu. Tlumoc¢nik navic vyuziva nonverbalni prvky, kterymi dotvafi

smysl sdéleni (Tryukova 2010, s. 189-190).
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Gile uvadi nékolik dalSich zplsobi, jak se mize tlumocnik vyrovnat s problémy

b&hem tlumoceni, pro tuto praci jsou ovsem relevantni pouze nékteré z nich:

e zména pofadi informaci, zména struktury;

e pouzivani nadfazenych slov, generalizace;

e parafraze ¢i vysvétleni;

e naturalizace;

e transcoding;

e informovani posluchace o problému;

e vynechani;

e paralelni reformulace (Gile 2009, s. 205-2011).

Pti parafrazovani ¢i vysvétlovani tlumocénik nepteklada, ale spiSe popisuje. Gile
varuje, ze tato strategie mize byt pro tlumocnika ¢asové narocna (Gile 2009, s.
2007). Pokud tlumoc¢nik nezna termin v cilovém jazyce, muze zvolit naturalizaci
(instant naturalization), kdy vyuzije vyraz zvychoziho jazyka a pouze ho
ptizpusobi morfologickym a fonologickym pravidliim cilového jazyka, coz mize
fungovat, pokud si jsou jazyky morfologicky podobné. Mize to ovSem vést
k vymysleni neexistujicich terminti (Gile 2009, s. 207-208). Podobnou taktikou je
transcoding neboli prekladani slovo od slova. Pfi transcodingu, podobné jako pii
naturalizaci, miize dochazet k pouzivani neexistujicich pojmu (Gile 2009, s. 208).
Dalsi moznosti je paralelni reformulace, pii které tlumocnik vyplni projev
promluvou, kterou fecnik sice netekl, ale je vsouladu sjeho mySlenkami a
zamérem. Gile ovSem varuje pfed jejim pouzivanim a povazuje ji za extrémni.
Doporucuje tuto taktiku vyuzivat pouze v piipade, kdy neni obsah sdé€leni tolik

dualezity a kdy jde piredevsim o zachovani plynulosti (Gile 2009, s. 211).
2.12 NONVERBALNI KOMUNIKACE V TLUMOCENI

Nonverbalni prvky jsou pro tlumocnika dilezité nejen k pochopeni smyslu
vychoziho projevu. Podle Ahrensové tlumoc¢nik vnimé nonverbalni prvky béhem
faze porozuméni a zohledniuje je také béhem faze produkce. Musi totiZ nonverbalni
prvky prevést do cilového projevu. Tlumocnik také dostdva nonverbalni reakce od
posluchacti a musi s nimi nékdy pracovat (Ahrensova 2015, s. 37).

Pti simultannim tlumoceni tedy tlumocnik beze sporu potiebuje vyuZzivat

nonverbalni prvky, ale ma omezené moznosti. NemiliZze v kabiné vyuZzivat
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proxemiku, gestikulaci ¢i jakékoliv pohyby téla. Alespont ne k dotvareni smyslu
sd¢leni, jelikoz posluchaci nesleduji tlumoc¢nika, nybrz fe¢nika. Ahrensova tedy
jako jedinou moznost uvadi akustickou stranku jazyka. Tlumoc¢nik mize pracovat
s prozddii (s intonaci, tonem ¢i rytmem) (Ahrensova 2015, s. 37).

Nékteti teoretici jako Barik (1975) ¢i Shlesingerovad (1994) tvrdi, ZzZe
tlumocniktiv projev neni ptirozeny a ma tak specifickou intonaci, kterou nenajdeme
u zaddného jiného druhu komunikace. Prozodii v tlumoceni se nevénuje dostatek
pozornosti a nebyl zatim proveden dostateCny vyzkum. Arhensova varuje pred
subjektivitou a generalizacemi, kterych se mnozi vyzkumnici dopoustéji. Navrhuje
pouzivani programu, které graficky zaznamenavaji vysku hlasu, podle které¢ lze
prozodické prvky analyzovat (Ahrensova 2005, s. 2—3). Pro ucely této prace nebyl
takovy program vyuzit, pfestoze jsou nonverbalni prvky analyzovany v kapitole
3.2.2. Popsat projev Sineka a tltumoceni studentti 1ze 1 bez méteni vysky jejich hlasu,
jelikoz se prace zamétuje zejména na pievod kineziky, kterou Sinek pouziva. Slova,

na které dava Sinek diraz, Ize v tlumoceni slySet 1 bez grafického znazornéni.
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3 PRAKTICKA CAST

Praktickd ¢ast vychazi z analyzy textu provedené v teoretické ¢asti. Pomoci
experimentu se snazi zjistit, jakym zplisobem si tlumocnici poradi s vybranymi
¢astmi projevu a jaké voli strategie. Cilem prace neni hodnotit faktickou spravnost
tlumoceni ¢i posuzovat kvalitu. Prakticka ¢ast se pokusi zodpovédét nasledujici
vyzkumné otazky:

e Jak se tlumocnici vypotadavaji s pfimou feci a s vlozenymi dialogy, které

Sinek do svého projevu vklada?

e Jak tlumocnici pfevadi nonverbalni prvky, které jsou soucasti Sinekova
projevu a mnohdy jsou nezbytné pro pochopeni smyslu? Davaji také dliraz
na slova, na kterd dava daraz Sinek, a pracuji s intonaci?

e Jaky casovy posuv maji tlumocnici? Opakuji Sinekovu promluvu, kdyz
nekterd slova €i véty fika vicekrat, nebo je vynechavaji?

e Jak se vyporadavaji s nekoherentnim pouzivanim osobnich zajmen?
Ponechaji je tak, jak je pouziva Sinek?

e Sinek casto oslovuje publikum a pouziva osobni zajmeno ,,you . Budou
vSichni tlumocnici tykat nebo budou vykat?

e Jakym zplsobem tlumoci otazky, které se v projevech vyskytuji velmi

casto?

3.1 METODOLOGIE

3.1.1 VYZKUMNA SKUPINA

Vyzkumnou skupinu tvofili pokrocili studenti tlumoceni a zacinajici
tlumocnici, ktefi ovSem jesté nejsou na urovni experti. Moser-Mercerova uvadi, ze
profesiondlnim tlumoc¢nikem se jedinec stava po odtlumoceni 5 000 hodin (Moser-
Mercerova 1997b, s. 259), podle Ericssona je dokonce k ovladnuti jakékoliv
dovednosti na trovni experta potieba 10 000 hodin (Ericsson 2000, s. 197).
Vychazime tedy z piedpokladu, ze ucastnici vyzkumu nejsou natolik zkuSeni a
nemaji jesté zautomatizované mnohé tlumocnické strategie. Vyzkumnou skupinu
tvofi celkem 8 tlumoc¢nikli — 3 muzi a 5 Zen, namisto jmen budeme pouzivat

oznaceni Tlumocnik 1-8 a odkazovat se ke vSem v muzském rodé.
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3.1.2 PRUBEH EXPERIMENTU

Nejdiive tlumocnici obdrzeli informace o zadanych projevech (viz kapitola
3.1.2.1) a nasledn¢ méli 30 minut na ptipravu. K piipravé mohli vyuzivat internet
a pracovat se vSemi zdroji, na které jsou zvykli, nemohli ov§em vyhledavat a
poslouchat zadané projevy. Sinekovy projevy byly tlumocnikim poustény do
sluchatek, k dispozici méli i1 obraz, ktery jim byl promitan na platno
v tlumocnické ucebné. Jak bylo zminéno v teoretické Casti prace, nonverbalni
komunikace je nezbytnou soucasti komunikacniho procesu. Galvaovd a
Rodriguesova uvadi, ze provedené experimentalni studie tltumoceni jasné¢ ukazuji,
ze tlumo¢nici potiebuji k tlumoceni vizualni input a Ze v piipadé nectenych projevil
byly vykony, pfi kterych méli tltumocnici k dispozici 1 vizualni zaznam, kvalitné;si
(Galvaova a Rodriguesova 2015, s. 281). Poskytnuti obrazu je dilezité také proto,
ze nonverbalni komunikace je jeden ze zkoumanych prvkl v této praci.

Tlumocnici tlumocili simultanné do sluchatek s mikrofonem a jejich tlumoceni
bylo nahravano programem Sanako. Byly dodrzeny vSechny technické pozadavky
AIIC (Mezinarodni asociace konferen¢nich tlumoc¢nikil) na podminky pro
tlumoceni, blize specifikovany v normach pro simultanni tlumoceni: ISO 20109 a
ISO 20108. Kremer a Ziegle mezi pozadavky fadi stabilni pfipojeni k internetu,
kvalitni sluchatka a mikrofon, kvalitni a dostate¢né hlasity zvuk, synchronizaci

obrazu a zvuku, pohodlné sezeni a dostatek prostoru (Kremer a Ziegle 2017).

3.1.2.1 Zadani pro umocniky
Budete do cestiny tlumocit projev amerického motivacniho recnika Simona
Sineka. Vase tlumoceni bude urceno ceskému publiku na konferenci v Olomouci
zamérené na motivaci a seberozvoj. Jeho prvni prispévek nese ndzev ,, The

6«

Millennial Question* a druhy ,,How great leaders inspire action“. V prvnim
prispevku bude Sinek mluvit o generaci milenialu a jejich chovani v pracovnim
prostiedi. Sinek se zabyva problémy této generace a pricinami jejich vzniku a
radi posluchacum, jak se s nimi vyporadat. Druhy projev se zabyvad vedenim

lidi. Sinek radi, jak spravné komunikovat s cilovymi zdkazniky a se svymi

posluchaci, coz demonstruje na nékolika prikladech z amerického prostredi.
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3.2 ANALYZA TLUMOCENI - PROJEV 1

Pro tcely prace byly vybrany pouze ty Useky z analyzovaného projevu, které

obsahuji relevantni jevy.

3.2.1 PRIMA REC A VLOZENE DIALOGY
Sinek do svého projevu vklada dialogy, které poslucha¢ pozna podle jeho
intonace. Pracuje s hlasem, na konci vlozené promluvy klesa hlasem a d¢la pauzy.
Pokud se chceme zabyvat feci, je nutné zminit zdkladni rozdéleni. Adam uvadi
nekolik teoretickych ptistupt k pfimosti vypovédi, ale pro tcely této prace nam
postaci nasledujici rozd€leni:
a) Pfima teC je autenticky hlas postavy, kdy byva fe¢ reprodukovana piesn¢ a
doslovné a je podavana v ich-formé¢, prestoZze mluv¢i nemusi byt jeji autor.
b) Nepiimé feC je plné pod kontrolou podavatele. Neponechava formu, ale
smysl promluvy zistava stejny. Mluv¢i tedy parafrazuje a pouziva er-formu.
¢) V polopiimé feci se oba hlasy smé&Suji a jde o jakysi pfechod mezi pifimou a
nepiimou fec¢i a mize byt v ich-formé i er-formé (Adam 2002, s. 3-5).
Pokud tedy vezmeme Ptiklad 1.1.1, tlumoc¢nici pouzivaji vSechny formy feci:
., Lidri se jich ptaji: ,, Co byste chtéli? ““ — ptima tec.
., Chtéji jidlo zdarma a pohodlina kresla. *“ — polopiima fec.
,,A oni odpovidaji, Ze chtéji mit néjaky smysl v prdci. “ — nepiima tec.
Ve tfetim sloupecku tabulky je vZzdy uvedeno, jakou fe¢ tlumocnici pouzivaji, zda

ptimou fe¢ uplné€ vynechavaji, ptipadné je uvedena strategie, kterou pouzivaji.

Piiklad 1.1.1
What’s happening is leaders are asking the millennials _ And

millennials are saying say [ CIMNONONMIADUCCUINDIIPON (o tha1)
IRRONINNEE. /o 110w, whatever that means, I ENMRCCHOOUI

U nékterych tlumocnikil je poznat, co je vlozeny dialog a co je Sinekiiv
komentat. Naptiklad u Tlumocnika 1 nebo u Tlumoc¢nika 5, ktefi pracuji s hlasem
(klesaji s hlasem, d¢€laji pauzy). Podobné je to i u Tlumocnika 8, ptestoze je rychlost
piednesu pon¢kud rychlejsi (tento usek u Tlumocnika 8 obsahuje vice slov nez u
vétSiny ostatnich tlumoc¢niki). Tlumoc¢nici 3 a 4 voli jinou strategii, namisto pfimé

feCi pouzivaji nepiimou fe¢. Tlumocnik 3 se zasmal nad Sinekovou poznamkou
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,love that*, coz je velmi neprofesionélni, tlumoc¢nikovy reakce by se nemély do

tlumoceni promitat. Tlumoc¢nik 7 si s vlozenym dialogem nebyl schopny poradit a

vynechal jeho ¢ast, ve vysledku tak tltumoceni nedava smysl.

Tlumoc¢nik 1

Lidri se jich ptaji: ,,Co byste chteli?” A
odpovidaji: ,,Chceme pracovat nékde, kde to
ma smysl, udélat diru do svéta.” At uz to

I3

znamend cokoliv. ,,A chceme jidlo zadarmo. *

piima fec

Tlumoc¢nik 2

Tak se jich vudci ptaji: ,,Co chcete?“ A oni
Fikaji: ,, My chceme pracovat nekde, kde by to
mélo smysl a kde mizZeme ovlivnit svet.

«

Chceme jidlo zdarma a vyspat se. *

piima fec

Tlumoc¢nik 3

Lidri se musi ptat milenialii, co viastné chtéji.
A oni odpovidaji, Ze chtéji pracovat na miste,
kde muzou udélat néjakou zmeénu. (smich)

Chteji jidlo zdarma a pohodina kiesla.

nepiima fec

Tlumoc¢nik 4

Lidri se ptaji milenialii, co chtéji. A oni
odpovidaji, Ze chtéji mit néjaky smysl v praci.
Chteji mit nejaky viiv, at uz to znamena

cokoliv. Chtéji zdarma jidlo a pytle na sezeni.

nepiima fec

Tlumoc¢nik 5

Riizni lidri se jich ptaji: ,,Co byste chtél
delat?* Oni Fikaji: ,,Chceme néco zmeénit.
Chceme pracovat v dobrém pracovisti, kde je
dobra spolecnost. Chceme mit hodné penéz a

‘

jidla zdarma. *

piima fec

Tlumoc¢nik 6

Kdyz se jich vedeni ptd, co by chtéli, tak
reknou, Ze chteji pracovat na miste, které bude
mit néjaky hlubsi vyznam. Ze chtéji za sebou
neco zanechat, at uz to znamend tedy cokoliv,
a taky reknou, zZe chtéji, aby jim jejich vedeni

platilo jidlo.

nepiima fec

Tlumoc¢nik 7

Je tézkeé je vest, proto se jich jejich vedouci

ptaji: ,, Chceme udelat néjaky rozdil. Chceme

piima fec,

vynechani
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pracovat nékde, kde to ma smysl, chceme jidlo

zdarma.

Tlumoc¢nik 8 | Zameéstnavatelé se casto ptaji milenialii: ,,Co | pfima fe¢
vlastné chcete od pracovisté? ““ Protoze se jim
zda, ze milenidlové jsou necitelni. A tak
milenidlové 7ikaji: ,, Tak my bysme hlavné
chtéli, aby ta nase prace méla néjaky smysl.
Aby tam bylo obcerstveni zdarma a prijemné

prostredi.

Piiklad 1.1.2

The more senior people say _ they sound like -
_ — and they have no clue.

Tlumocnici 1, 3, 5 a 6 méni intonaci hlasu a jde poznat, Ze se jedna o vlozeny
dialog. Tlumoc¢nik 2 na chvili zavdha a poté mlci, ziejmé si nevi s vloZzenym
dialogem rady. Nakonec ho vynecha. Tlumoc¢nik 4 voli odliSnou strategii, popisuje
obsah dialogu a sumarizuje promluvu. Tato ¢ast byla pro nékteré problematicka,
Tlumoc¢nik 7 zménil vyznam a Tlumocnik 8 vynechal pomérné velkou ¢ast projevu,
piestoze neustale mluvil plynule. Pfi¢inou maze byt velky ¢asovy posuv od fecnika,

ktery se rozhodl dohnat vypusténim casti projevu.

Tlumocnik 1 | Kdyz se jich nékdo zepta: ,,Co bysme meéeli | ptima e

udelat? “ Odpovidaji. ,, No presné tohle a tohle.

Tlumocnik 2 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani

segmentu

Tlumocnik 3 | Vsichni vam rikaji ,, Musite délat tohle a tohle! *“ a | ptima tec

pritom nevi vitbec, co délaji.

Tlumocnik 4 | Takze na internetu je spousta lidi, ktera vypada Ze | sumarizace

Vi, co maji délat, ale ve skutecnosti viibec nevédi.

Tlumoénik 5 | Takze kdyz si s nimi povidame, Ccasto Fikaji: | pfima e

., Takhle to prosté musi byt, tohle prosté musis

delat!“ A nemaji vitbec ponéti, o co viastné jde.
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Tlumoc¢nik 6

A pak se na nas divaji starsi a vaznéjsi lidé a
Fikaji: ,, Tohle musite udeélat!“ Ale pritom viibec

nevédi, o cem mluvi.

pfima fec

Tlumoc¢nik 7

A tak vidime, Ze lidé si Fikaji, co maji délat. A

pritom vitbec netusi.

nepiima e

Tlumoc¢nik &

Tlumocnik tuto ¢ast vypustil.

vynechani

segmentu

Piiklad 1.3

. and you put your phone on the table, face up or face down, I don’t care. That

sends a subconscious message to the room * CHISMIORIIINBONGINONIE

Pouze Tlumoc¢nik 1 ponechal pfimou fe€. Ostatni tlumo¢nici nepouzivaji

pfimou ani nepfimou fec, ale opisuji jeji smysl. Tlumocnik 2 se dopousti velké

generalizace a jednd se spiSe o jeho vlastni zavér. Tlumocnik 5 v této ¢asti hodné

vahal a na chvili se odmlcel, nésledné neni z jeho promluvy pochopitelné, co nebo

kdo je dulezity.

Tlumoc¢nik 1

Rikdte tim: ., Nejsi pro mé dulezity. “ tem lidem, co

tam jsou.

prima fec

Tlumoc¢nik 2

Kdyz si vrestauraci date mobil na stil, tak to

ukazuje, ze jste zavisli.

generalizace

Tlumoc¢nik 3

... a postavite sviij telefon vedle sebe na stiil, tak to
znamend, ze davate lidem védet, ze pro vas viastné

nejsou tak moc duleziti a Ze je nechcete poslouchat.

parafraze

Tlumoc¢nik 4

Kdyz sedite v néjakém mitingu a mate poslouchat a
date na stul vedle sebe telefon, je mi jedno jestli
nahoru nebo dolit obrazovkou, tak vsichni v pokoji

Vi, Ze ve skutecnosti se o to tolik zase nezajimadte.

parafraze

Tlumoc¢nik 5

Pokud jste na zasedani a poloZite svij telefon na
stul, at uz obrazovkou nahoru nebo dolii, to je

jedno, posilate tim dnes naznak... Naznacujete tim,

vvvvv

parafraze

60




Tlumoénik 6 | Kdyz mate zasedani, jednani s nekym, a date na stiil | parafraze
telefon, tak to vysila ostatnim signdl, ze vas az tak

nezajimaji.

Tlumocnik 7 | Pokud si date prede sebe mobil, tak je to signal, Ze | parafraze

oni pro vds nejsou tak diilezity.

Tlumocnik 8 | Pokud sedite v mistnosti a date si telefon na stul, | parafraze

tak to jasné vysila tém lidem signal, Ze viastne jeste

vvvvvv

Priklad 1.1.4

...and [ sit down with them and I go _and they go _
OO < 1 lie NN nd they re like |EMONIGRNSNDCN
and I'm like | ORI GO

Tento usek je velmi narocny, jelikoZ v ném Sinek rychle stfidd jednotlivé
postavy, ale kazdou svoji promluvu uvozuje ( go, they go, I'm like, they re like).
Nejvice se vychoziho projevu drzi Tlumoc¢nik 8 a pouziva slovesa, kterymi uvozuje
ptimou te€ (oni mi feknou, ja se zeptam), ale oproti ostatnim tltumo¢niklim ma velmi
rychlé tempo teci, coz dokazuje vyssi pocet pouzitych slov. VétSina tlumocnikii
pouziva ptimou fe€ a jednotlivé promluvy odliSuji pomoci intonace, nikoliv pomoci
uvozovacich sloves. Tlumoc¢nici 1, 4, 5 a 7 nepouzivaji ptimou fe¢ pro vSechny
promluvy jako u vychoziho projevu, u nékterych voli neptfimou fe¢. Alespon jednu
pfimou fec ale do svoji promluvy vkladaji.

Tlumoc¢nik 6 vyrazné méni hlas a dava diiraz na néktera slova, naptiklad na
,proc¢ . Tlumoc¢nik 2 ma spiSe monotoénni projev a pro posluchace neni snadné
odlisit jednotlivé promluvy, navic doslo k vyznamovému posunu. Tlumoc¢nik 3 voli

odliSnou strategii a tipIn€ vynechava vlozeny dialog, pouze shrnuje jeho obsah.

Tlumocnik 1 | 4 Fikam: ,,Jak se ti tady [ibi?*“ Oni mi vétsinou | piima fec
odpovidaji, Ze se jim nelibi. A kdyz se ptam:
, Proc?“ tak zZe nemaji zZadny dopad a ja rikam:

‘

,,Ses tady osm mésicu...

Tlumocnik 2 | 4 kdyz nekdy mluvim s temi lidmi, kdyz odpromuji, | pfima fec
tak se jich ptam: ,,Jak to jde?* ,,No myslim, Ze

toho necham, protoze jsem tu uz osm mesicu. “
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Tlumoc¢nik 3

Dari se jim, ale jakmile maji zacit v praci, tak po
osmi mésicich jim prijde, ze vlastné nic v té praci,

do které se dostali, nedélaji a chteji skoncit.

parafraze

Tlumoc¢nik 4

Ja se jich zeptam, jak se maji a oni mi reknou, Ze
odchazeji z prace. Kdyz se jich zeptam proc, tak
Fikaji, Ze maji pocit, zZe nic neovliviiuji. A ja jim na
to Fikam: , Ano, protoZe jsi v prdci teprve 8.

«

mésic.

Tlumoc¢nik 5

Bavim se s nimi o tom, jak jim to jde. A oni uvazuji
o tom, Ze skonci. A ja se jich ptam: , Proc?!*
Rikaji, Ze nic neméni. ,, A vidyt jsi tu byl osm

mesicu!

o]
=<
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Tlumoc¢nik 6

Ja se setkavam s uzasnymi pracovity detmi, které
zrovna dokoncily Skolu a nastoupily do prace a
Feknou mi, Ze premysli o tom, Ze z prdce odejdou.
A kdyz se jich ptam: ,, Pro¢? “ tak reknou: ,,No ja
nemam pocit, Ze za sebou néco opravdu
zanechavam.* A ja jim reknu: ,, Ale vzdyt jsi tady

osm mésicu!“

Tlumoc¢nik 7

Tak kdyz si sednu s lidma, kteri jsou v praci a ptam
se jich, po skole, a ptam se jich, jak na tom jsou,
tak oni premysli o tom, Ze odejdou, protoze
neudelali Zadny rozdil. A ja jim rikam: ,,Ale dyt

Jste tady osm mésicii!

Tlumoc¢nik 8

Ja se potkavam se spoustou takovych lidi, kterych
sezeptam: ,,Jak jde zZivot? *“ a oni mi reknou: ,, Tyjo
ja asi skoncim v praci.“ a ja se zeptam: ,, Pro¢? “
,,Nooo protoze prosté ja tam nic neprinasim

«

tomu.”“ ,,Jo a jak uz ses tam dlouho?* |, Tri
mésice. Rozumite, po trech mésicich oni maji

pocit, Ze to nema smysl.
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Piiklad 1.1.5

Zde Sinek nepouzivd zadna uvozovaci slovesa a mezi jednotlivymi

promluvami rozliSuje pouze pomoci intonace. Tlumocnici kopiruji hlasovy projev

Sineka a u vétSiny jde poznat, Ze se jedna o vlozeny dialog. Lze ovSem slySet rozdily

mezi jejich projevy, napiiklad Tlumocnik 7 ma spiSe monotonni projev a rozlisuje

mezi jednotlivymi promluvami pomoci pauz, zatimco Tlumoc¢nik 1 ma o poznani

vvvvvv

. Fajn, fajn. “, coz ovsem muze byt pro poslucha¢e matouci a mohlo by se zdat, ze

se jedna o tlumocnikiv vlastni komentar.

Tlumoc¢nik 1

Budou na vsechno rikat: ,,Jak byla prace? “

,Dobry.* , Covztah?“ ,, Dobry.

piima fec

Tlumoc¢nik 2

Budou nam na vSechno rikat, Ze vSechno je

v poradku. Fajn, fajn.

nepiima fec

Tlumoc¢nik 3

Takze se jich zeptate: ,,Jak bylo v praci? “ ,,Jo, jo,

v pohode. ,,Jaky je tviij vztah? * ,,Jo no, dobry. *

piima fec

Tlumoc¢nik 4

Kdyz se jich zeptate: ,,Jak je v praci? “ Feknou, ze
Jje to fajn. Kdyz se jich zeptate na vztahy, tak taky

reknou, Ze je to fajn.

piima fec

Tlumoc¢nik 5

Jak je vpraci?*® ,,Jo da se to.” , Jaky je tviij

vztah? *“ ,,Da se to.

Tlumoc¢nik 6

Kdyz se jich zeptate, jak jim je v praci, reknou. ,,V
pohode. * ,,A co vztah? “ ,, V pohode.

Tlumoc¢nik 7

Zeptam se jich: ,,Jak se mate? " ,,V pohode. " ,, A

co tviij vztah? “ |, V pohode.

Tlumoc¢nik &

Bude to tak jako v pohode. ,,Jak se mas?*“ ,,Jo
v pohodeé.* ,,Jak je v praci?* ,,Jo v pohode. “ ,, A

co tvoje manzelka? “ ,,Jo v pohode.
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Piiklad 1.1.6

We’re waiting for a meeting to start and we go: _

— That’s how you form relationships. _

VP4

Vétsi ¢ast tltumocnikt pouziva vlozeny dialog (Tlumocnik 1, 4, 5, 6, 7, 8), 1

kdyz né¢ktefi netlumoc¢i vSechny otazky. Tlumocnik 2 voli odliSnou strategii,

vyuzivéa kondenzaci a shrnuje obsah promluvy. Vynechava vlozeny dialog, pouze

uvede ptiklad jedné otazky, kterou mohou posluchaci polozit pro navazani vztahi.

Tlumocnik 3 parafrazuje vlozeny dialog a popisuje jeho obsah.

Tlumoc¢nik 1

Takhle mame delat jednani. Pred jedndanim se
napriklad zeptat nekoho: ,,Co tata? Je porad
v nemocnici?“ ,,Jo, jo.“ A takhle zacnete to

jednani. ,,Dals mi tu zpravu? “ ,, Promin, nestih

3 3

jsem to.* ,, To nevadi, ja ti pomuizu.

pfima fec

Tlumoc¢nik 2

Vztahy navazete tak, zZe s teéemi lidmi mluvite.

Napriklad o tom, proc je jejich otec v nemocnici.

kondenzace,

sumarizace

Tlumoc¢nik 3

Ale driv jsme se bavili mezi sebou, ptali jsme se
na to, jak se maji nasi rodice. A tak se vlastné
tvorily ty vztahy mezi nami pracovniky. Bavili
Jjsme se o nasi prdci, o tom, co jsme délali predtim,
a méli jsme prehled o tom, co kazdy z nas déla.
Takhle  se  tvori  vztahy  mezi  ndmi

spolupracovniky.

parafraze

Tlumoc¢nik 4

Kdyz vsichni cekate na meeting, tak si dva lidi
reknou: ,,Ale jak se ma tvoje rodina? “ ,, Rodina
se md dobre.” A takovym zpiisobem se utvori
vztahy. Kdyz si reknou: , Hele udélals tuhle

zpravu? *“ ,, Ne, neudelal. “ ,, Hele ja ti s timhle tim

pfima fec




miizu pomoct.“ A takhle se vytvori divera mezi

kolegy.

Tlumoc¢nik 5

Vztahy se takto nedaji navazat, je to tak, ze si lidé
krati ¢as rozhovorem. ,,Jak se ma tvuj tata? Uz je
mu lip? Slysel jsem, Ze je v nemocnici.* ,,Jojo,

diky za optani. “ Takové rozhovory.

piima fec

Tlumoc¢nik 6

Meli bychom si spise povidat. Jako treba: ,,Hm,
Jjak se ma tvij tatinek? Je uz v poradku? “ ,, Ano,
uz je dokonce i doma.” Tak se prece vytvari
vztahy. Nebo: ,, Prosim té, mas tu zpravu? “ ,, Ne,

‘

zapomnél jsem, nezvlddl jsem to.* ,, Tak miizu ti

pomoci?“ Tak se prece vytvari ditvera.

piima fec

Tlumoc¢nik 7

Kdyz cekate na to, nez zacne setkani, tak vsichni
sedime a koukame do mobilu. Ale kdyz chceme
budovat vztahy, tak pred setkanim klademe otazky
a ptame se lidi kolem sebe, jak se maji. Zeptame
se jich ,,A jak jsi zvladl tamtu zpravu? “ ,,No ja
jsme na to uplné zapomneél.* ,,Aha, a nechces

s tim pomoct? *“ To je zpusob, jak se nekam dostat.

piima fec

Tlumoc¢nik &

Vztahy se vybuduji v konverzacich. ,,Jak se mas?
Jak se ti dari? Slysel jsem, Ze tatinek byl

v nemocnici. ““ A tak.

Piiklad 1.1.7

When you just say: _people literally will be like this and

somebody will go to the bathroom and what'’s the first thing we do? We look at the

phone.

Tlumocnik 1 tuto ¢ast uplné vynechava, nejspisSe z diivodu problému s
piredchozi c¢asti projevu, kdy se zastavoval a produkoval hezitacni zvuky.
Tlumoc¢nik 2 tuto informaci také uplné vypustil. Tlumocnici 4, 6 a 8 pouzivaji
piimou fec, 1 kdyz Tlumoc¢nik 6 pouziva n€kolik riznych osob a jeho tlumoceni
nedava smysl. Tlumoc¢nik 3 opét nevyuziva ptimou fec a jeho strategii je jazykova

kondenzace, vypousti nékteré casti a generalizuje. Podobnou strategii voli i
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Tlumocnik 7, ovSem jeho tlumoceni neni Uplné€ logicky koherentni a nenavazuje na

predchozi segment. Mluvi o alkoholu a najednou piejde k telefonu na zachodé.

jde na toaletu, tak prosté ten telefon vytihne.

Tlumo¢nik 1 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast projevu vypustil. vynechéni
segmentu
Tlumo¢nik 2 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast projevu vypustil. vynechéni
segmentu
Tlumocnik 3 | Protoze i kdyz si ty telefony vezmeme a | kondenzace,
nekoukame na né, tak ve chvili, kdy jeden z nds | generalizace

Tlumoc¢nik 4

Takze kdyz reknete lidem, lidem jako

,,Neprohlizej si telefon! Tak samoziejmé kdyz

pujdou na zachod, tak vytahnou telefon.

piima fec

Tlumoc¢nik 5

Takze kdyz nékomu naridite, aby se nedivali na
svij telefon, tak je to bude pokouset. A co asi
udeélaji jako prvni, kdyz piijdou na zdachod.

Podivaji se na svuyj telefon.

nepiima e

Tlumoc¢nik 6

Takze kdyz rekneme: ,,Nehled' porad do toho
telefonu! “ tak si ten telefon treba zase vezme na...

Do koupelny.

Tlumoc¢nik 7

Protoze kdybyste sli na zachod, tak co udélate.
Podivate se na ten mobil. Ale pokud ho nemate,

tak si prosté uzivate zZivot.

generalizace

Tlumoc¢nik &

To znamenda, kdyz lidem poradite: ,, Nedivejte se

‘

na telefon.” nebo , Porad na tom nebudte

zavisli. ** tak samozriejmé to nikdo nevydrzi.

Priklad 1.1.8

. and you see something and you think, _ That’s called

innovation. But we 're taking away all those little moments.

V tomto segmentu voli vice tlumoc¢nikil parafrazi a pouze tlumocnici 1, 3 a

6 pouzivaji ptimou fe€. Tlumoc¢nik 3 ma odstup od fecnika. Zmenil potadi vét a

pouziva 1. osobu mnoZného cisla, jeho projev je tedy z hlediska pouZivani osoby
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koherentnéjsi nez vychozi projev. Tlumoc¢nik 2 popisuje obsah dialogu a vyuziva
jazykovou kompresi, dopousti se ale vyznamového posunu, kdyz tika, ze si
uzivame malych momentd, Sinek pfitom tvrdi opak. Tlumocnici 4, 5 a 8 voli

parafrazi a popisuji obsah pfimé fe¢i. Tlumocnici 4 a 8 do velké miry generalizuji

Sinekovu myslenku, nijak ji ale nezménili.

Tlumoc¢nik 1

Miizete néco nového vymyslet. Néco nového
vymyslis, kdyz se na néco koukas a premyslis nad

tim a reknes si: ,, To bych mozna dokdzal taky.

piima fec

Tlumoc¢nik 2

A tam vznikaji napady. Tam vznikaji nase ndapady
a nds napadne, Ze bych mohl udélat to nebo tamto.

Uzivame si malych momentii.

parafraze

Tlumoc¢nik 3

A presné takhle prichdazi nové ndpady a nové
inovace. Protoze se miizeme na néco podivat a
Fict si ,, Hele, mohli bysme udélat tohle.* ,, Mohli

bysme udélat tamto.“ A tohle je inovace! A takhle

piima fec

napady. Inovace je to, Ze si nékdo néceho
povsimne, a to v ném probudi novou ideu, novy

napad.

se to deje.
Tlumocnik 4 | Obcas totiz néco jako uvidite a pak vas napadne | parafraze,
nejaky napad. A o to my vlastné prichazime. generalizace
Tlumocnik 5 | 4 potom dochazi ke kreativité a vyvstanou nové | parafraze

Tlumoc¢nik 6

A miizete ziskavat napady, kdyz se néco podivate
a reknete: ,,Ah, to bych mohl zkusit!* To je

inovace. Ty malé momenty.

Tlumocnik 7 | 4 najednou mate moznost prijit na nové napady. | parafraze
Protoze napady ziskavame, kdyz jen tak
premyslime. Nechame mysl, aby si nasla svoji
cestu.

Tlumocnik 8 | Date prostor novym napadim, které se v mysli | kondenzace,
objevuji prave, kdyz neni neustale stimulovana. generalizace
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Piiklad 1.1.9
_ Buy an alarm clock. They cost eight dollars. I'll buy you
an alarm clock.

Tlumoc¢nik 1 pouziva ptimou fe¢, ale vklada ji jinam, nez kde ji pouzil
Sinek. Tlumoc¢nik 6 si dokonce ptidal ptimou fe¢ a uvozuje ji vétou ,,a jd jim na to
odpovim ‘. Tlumoc¢nik 3 opét pouziva neptimou fe¢. Stejné€ tak Tlumocnik 5 a 8.

Tlumocnik 2 tento segment Upln¢ vypustil.

Tlumoc¢nik 1

Rl’kaji, ze to maji kvuli budiku, ale ja rikam ,, Hele,

«

koupim ti budik, stoji to jen vosum dolarii.

piima fec

Tlumoc¢nik 2

Tlumocnik tuto ¢ast vypustil.

vynechéni

segmentu

Tlumoc¢nik 3

Nekdo miize Fict, Ze md na telefonu budik. Tak si
kupte budik, stoji osm dolaru. Ja vam muzu koupit

novy budik.

nepiima fec

Tlumoc¢nik 4

Nektert lidi mi reknou: ,, Ale ja mam telefon jako
budik!*“ No tak misto toho si muzete koupit budik.

Ten vam miizu koupit i ja, je levny.

pfima fec

Tlumoc¢nik 5

Nekdo rika, ze treba maji na telefonu budik. Kupte
si budik, nepotrebujete ho v telefonu. Stoji par

dolaru, klidné vam ho koupim sam.

nepiima fec

Tlumoc¢nik 6

Ano, lidé reknou: ,, Ale mam tam budik!“ A ja jim
na to odpovim: ,, Ano, tak si kupte budik. Stoji osm

dolaru. Ja vam jeden koupim!*

pfima fec

Tlumoc¢nik 7

Kdyz reknete: ,, Ale ja ho pouzivam jako budik!*
Ty nemas budik? Tak pokud je to tak Spatny, tak
ja ti ho koupim, dyt tolik nestoji!

piima fec

Tlumoc¢nik &

Spousta lidi tvrdi, Ze to je budik. Vis co, kup si
budik. Stoji to jako dvé stovky. Prosimté kup si
budik. Vis co? Ja ti koupim ten budik.

nepiima e
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Na uvedenych piikladech vidime, Zze n&ktefi tlumocnici jsou pomérné
konzistentni v pfistupu k vlozenym dialogim. Naptiklad Tlumoc¢nik 6 se snazi
obsahnout co nejvice ptimé feci a pouziva ji téméf ve vSech vybranych segmentech.
Pro Tlumoc¢nika 2 a 7 jsou vlozené dialogy pomérné problematické, dochazi
k vynechéavani informaci nebo celych segmentt, v nékterych ¢astech se dopousté;ji
vyznamovych posunt a produkuji nekoherentni text. Hojn¢ vyuzivanou strategii je
kondenzace, kterou v nejvétsi mife pouziva Tlumocnik 1. V porovnani s ostatnimi
tlumocniky jsou jeho segmenty krat§i. Tlumocnik ovSem mluvi plynule a
nezastavuje se, v jeho tlumoceni nejsou dlouhé pauzy. Nejobsahlejsi je tlumoceni
u Tlumocnika 8 a 5, kterym ovSem v urcitych segmentech hiife rozumét, jelikoz

mluvi pomérné rychle.

3.2.2 NONVERBALNI PRVKY

Sinek sviij projev ¢asto doplituje nonverbalnimi prvky, které jsou nezbytné pro
pochopeni promluvy. Ve tfetim sloupecku tabulky je uvedeno, zda tlumocnici
nonverbalni komunikaci ignoruji (vynechdani), ¢i zda ji pfevadi pomoci akustickych
prvka (nonverbdlni komunikace). V nékterych segmentech tlumocnici kompenzuji
Sinekliv body language slovné (kompenzace) a nékde vybrany segment Uplné

vynechavaji (vynechani segmentu).

Piiklad 1.2.1

Sinek nedokon¢i vypoveéd’, ale pouziva intonaci hlasu pro dotvoteni smyslu

vypovédi. Predvadi, jako ze laka mladistvé na alkohol a nabizi ho.

Obrazek 6: Simon Sinek ukazuje na pomysinou skiiniku s alkoholem, Projev 1
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U tohoto segmentu voli tltumocnici velmi odlisny piistup. Nékteti jej tplné
vypustili (Tlumocnici 2, 3 a 7). Pouze Tlumocnici 1 a 5 kompenzuji Sinekovu
nonverbalni komunikaci — Tlumoc¢nik 1 doplituje Sinekovu vypoveéd pro pochopeni
posluchact a dodava ,,tak si tady dej*”, coz je implicitné¢ obsazeno v Sinekoveé
gestikulaci, Tlumocnik 5 popisuje slovné Sinekliv pohyb rukou.

Tlumoc¢nik 4 a 6 vynechali nonverbalni komunikaci, ale zachovali smysl
sd€leni. Tlumocnik 4 nepouziva Sinekovo pfirovnani k alkoholu, ale sumarizuje
Sinekovu myslenku. Tlumo¢nik 6 vypustil pfirovnani s alkoholem a rovnou mluvi
o dopaminu, pouziva generalizaci. U Tlumoc¢nika 7 dochdzi k vyznamovému

posunu.

Tlumocnik 1 | ,, Hele dyz se budes citit Spatne, tak si tady dej. “ | kompenzace

Tlumocnik 2 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
Tlumocnik 3 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu

Tlumoénik 4 | Proto je to jako bychom Fikali nasim détem, Ze | vynechani
kdyz maji v zivote problém, at jdou k socialnim

médium.

Tlumocnik 5 | To je jako kdybychom otevreli skiin s alkoholem | kompenzace
a rekli jim: ,,Mimochodem, to dospivani, miize

to byt tézky. “ a ukazali na tu skiinku.

Tlumoénik 6 | TakzZe je to jako bychom teenageriim otevieli | vynechani

dvere do kabinetu s dopaminem.

Tlumoc¢nik 7 | Tlumocnice tuto ¢ast vypustila. vynechani

segmentu

Tlumoénik 8 | To je jako kdybychom méli bar na pracovisti a | vynechéni,
meéli ho cely den otevieny. vyznamovy

posun
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Piiklad 1.2.2

You want to go on a date?
You don’t even have to learn and practice that skill.

Sinek dotvaii smysl vypovédi tonem hlasu a gesty. Kdyz fika ,, Heyyy.*, tak
je jeho hlas najednou vyssi a také slovo protdhne. Prsty piejizdi po kiesle a

dokresluje tak trapnost pozdravu pii romantické schtizce.

Obrazek 7: Simon Sinek prejizdi rukama po kresle, Projev 1

S timto segmentem si nejlépe poradili Tlumo¢nik 8 a 5, pfestoze kazdy ma
jiné feseni. Tlumoc¢nik 8 kopiruje Sinektv ptednes, dava diraz na slovo ,, Ahooj.
a v hlase je citit trapnost, natahuje jej stejné jako Sinek. Tlumocnik 5 tika ,, trapné
snazit okouzlit”, ¢imz obsahne Sinekovu nonverbalni komunikaci. Tlumocnici 3 a
4 se sice snazi situaci popsat, ale nijak nezahrnuji Sinekovy pohyby. Tlumoc¢nik 3
sumarizuje delsi ¢ast projevu do jedné véty. Navic pridava ptirovnani k Tinderu,
které ve vychozim projevu neni. Tlumocnik 6 se snazi zprostfedkovat nonverbalni
slozku jazyka, ale davé diiraz na jinou ¢ast projevu (,,jak to délat”) a vynechava
pocit trapnosti. Tlumo¢nik 1 promluvu silné¢ kondenzuje. Tlumocnik 7 mozna
nepochopil vychozi projev, jelikoz v tlumoceni vynechal podstatné informace o
tom, Ze se jednd o chozeni na schliizky a navazovani novych vztahii. VétSina
tlumoc¢nikll nonverbalni prvky tedy uplné vynechala. Tlumoc¢nik 2 vynechal cely

segment.

Tlumoénik 1 | Randeéni, to samy. Nemusite se ani ucit, jak | vynechani

randit.

Tlumoc¢nik 2 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani

segmentu
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Tlumoc¢nik 3

Nemusi se ucit, jak vychdzet se svym
protéjskem, protoze se s nim seznami na

Tinderu.

vynechéni

Tlumoc¢nik 4

Kdyz chcete jit na rande, tak ani se nemusite
ucit zaklady. Ani nemusite jako nic zkouset.
Nemusite se ucit tyhlety variace, prosté jenom
svajpnete doprava. Nemusite se ani nic ucit.

Zadné ty socialni strategie.

vynechani

Tlumoc¢nik 5

Ani se nemusite ucit seznamovat. Nemusite se
trapné snazit nekoho okouzlit. Nemusite se
zabyvat komplikovanou komunikaci a vsim

tim okolo.

kompenzace

Tlumoc¢nik 6

Checete jit na rande? Nemusite se uz ani ucit,

Jjak to délat.

vynechani

Tlumoc¢nik 7

Neni nutné abychom se ucili netrpélivosti.

Prosté pretahnete prstem po mobilu a je to.

vynechani

Tlumoc¢nik 8

Pokud chcete jit na rande, nemusite ani néjak
jako si toho chlapce nebo to deévce si
namlouvat, jo. ,,Ahooj, jak se mas?‘“ Ne
Zddnou  takovou

vithec,  nepotrebujete

schopnost.

nonverbalni

komunikace

Priklad 1.2.3

Everything you want, instant gratification, - job satisfaction and strength of

relationships — there ain’t no app for that.

V tomto segmentu Sinek dava daraz na slovo ,,except” a nasledné udéla
pauzu. N&kteti tltumocnici také davaji diiraz na ¢asti projevu, Tlumoc¢nik 2 na slovo
., hned “, Tlumoc¢nik 3 na spojeni ,, az na to* a nasledn¢ udéla pauzu, Tlumocnik 4 a
5 naslovo ,,az“ a Tlumo¢nik 6 na slovo ,, kromé ““. Tlumo¢nik 1 a 7 na zadnou ¢ast

projevu diraz nedavaji a Tlumocnik 8 dava sice diraz hlasem, ale v jiné casti

promluvy nez Sinek.
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Tlumoc¢nik 1

Vsechno, co chcete miuzZete mit okamZite.
Uspokojeni, okamzite. Kromé toho uspokojeni ve

vztahu, v prdaci. Na to Zadné aplikace nejsou.

vynechani

Tlumoc¢nik 2

Vsechno, co chteji, muzou mit hned. Hned.
Okamzite. Az na vhodnou praci a na zdravé a

silné vztahy.

nonverbalni

komunikace

Tlumoc¢nik 3

Cokoliv, co chteji, dostanou. Okamzite. AZ na to,
Ze v prdci nic takového neni a ve vztazich nic

takového neni.

nonverbalni

komunikace

Tlumoc¢nik 4

Cokoli, co chcete, miizete mit okamzité. Okamzite
ted’ hned. AZ na spokojenost v praci a dobré
vztahy. To jsou véci, které prosté vznikaji

postupné a velice dlouhou dobu.

nonverbalni

komunikace

Tlumoc¢nik 5

At uz chcete cokoliv, okamZzité uspokojeni. AZ na
spokojenost z prace a pevné vztahy, na to zZadnd

aplikace neni.

nonverbalni

komunikace

Tlumoc¢nik 6

Cokoliv, co chcete, muzete mit okamzite. Kromé

naplneni z prace a silnych vztahil.

nonverbalni

komunikace

Tlumoc¢nik 7

Cokoliv clovek chce, miize mit hned. A hned
dostane uspokojeni. Az na praci a uspokojeni ze
vztahu, protoZe to je pomalé, trva to, je to

narocne.

vynechani

Tlumoc¢nik 8

Vsechno, co tahle generace chce, miize mit
okamZzité! Kromeé ovsem samoziejme hlubokych

vztahii a profesniho uspechu.

vynechani
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Piiklad 1.2.4

We now have to work _ to figure out the ways to build their confidence,
we have to work _ to find ways to teach them the social skills that their

missing out on.

Sinek davéa diraz hlasem a navic zmifuje ,,extra hard“ dvakrét. S touto
casti se nejlépe vyporadali Tlumocnik 6 a 8, ktefi davaji diiraz na vice slov a méni
svoji intonaci. Tlumocnik 8 pouziva 2. osobu mnozného c¢isla, zatimco ostatni
vyuzivaji 1. osobu mnozného ¢isla. Tim fecnika distancuje od projevu, zatimco

Sinek do n¢j sebe zahrnuje. Tlumoc¢nik 7 mé velmi monotdnni projev a opét na nic

diraz nedéava, ale stejné tak fesila tento segment vétsi ¢ast tlumocénikd.

musite vsemu tomu... Te Spatné vychove, tém

Tlumocnik 1 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechéni
segmentu

Tlumocnik 2 | My se ted musime snazit, aby se jim vybudovalo | vynechani
sebevedomi a naucit je socialni schopnosti.

Tlumocnik 3 | Musime pracovat vic. Tak, aby oni taky mohli | vynechani
pracovat vic. Abysme je naucili to, co
potrebujem, aby wumeéli, aby u nds mohli
pracovat.

Tlumocnik 4 | My jsme ti, kteri ted’ musi pracovat na tom, co | vynechani
jejich rodice a ostatni neudélali. My musime
néjakym zplisobem vybudovat  jejich
sebevedomi. Musime naucit socidlni citéni.

Tlumocnik 5 | Musime si dat opravdu zalezet, abychom je | nonverbalni
naucili socialni dovednosti, které jim chybi. komunikace

Tlumocnik 6 | A my jsme tady ted, abychom vyvinuli mnohem | nonverbalni
vetsi usili a vice energie, abychom naudili tuto | komunikace
generaci ty socidlni dovednosti.

Tlumoénik 7 | My nyni musime vymyslet, jak je naucit empatii | vynechani
a dalsim spolecenskym schopnostem.

Tlumocnik 8 | Proto pokud chcete byt vedouci v dnesnim svété, | nonverbalni
tak se musite jako extrémmné snazit. ProtoZe | komunikace
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jako navykovym technologiim, nevybudované
trpélivosti a Spatnému prostredi... Vy musite
prosté se snazit vic, abyste tuhle generaci jako

z ni vymackli to nejlepsi, co v ni je.

Piiklad 1.2.5
And then my favorite is like when there is a cell phone there and you go like this.
_ It rings and you go: “I'm not gonna answer that.” Like mister
magnanimous.

Sinek pouziva o¢ni kontakt a pohyby rukou pro doplnéni smyslu svoji
promluvy. Kdyz fekne ,, You go.. “, tak se stfidavé diva na stil na pomyslny telefon

a na moderatora. Poté pied sebe zvedne ruce.

Obrazek 8: Simon Sinek zveda ruce pred sebe, Projev 1
Tlumo¢nik 1 Sinekovu nonverbalni komunikaci popisuje slovné a fika

6

,,koukdame na telefon ‘. Podobn¢ fesil tento segment Tlumocnik 4, ktery pouzil
,,podiva se takhle parkrat na ten mobil* a Tlumocnik 7 ,,se na néj kazdou chvili
podivate . Tlumoc¢nik 1 také napodobuje fecniktiv ton hlasu a dava jesté vétsi diraz
na pfimou fe¢, kterou Sinek dopliuje gestem ruky. Tlumoc¢nik 2 se snazil popsat,
co Sinek ukazuje, ale zménil vyznam promluvy. U Tlumocnika 5 je vidét, ze ma
delsi casovy posuv, jelikoz zménil poradi informaci z vychoziho projevu.

«

Tlumocnik 5 tika ,,a my si o sobé myslime kdovi co “, a az potom pouzije pifimou
teC ,, Ne ja to zvedat nebudu. “ Segment tak kondenzoval, ale nevynechal zadnou
dalezitou informaci. Sinekiv pohyb oc¢i popsal slovné. Stejny pfistup ma i
Tlumocnik 6, ktery tika ,, majitel se neustale diva “. Navic vlozil ptimou fe¢, kterou
Sinek ve vychozim projevu nepouziva, ¢imz dotvafi smysl sdéleni: ,,4 vy mu na to
muiZete Fict akordt: ,, No, tak to teda dékuju. “ Tlumoc¢nik 8 Gplné vynechal ptimou

feC a celou situaci generalizoval, navic na zacatku promluvy piesel do zenského
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rodu, jako ze mluvi za sebe (Tlumocnik 8 je Zena). Projev je v této Casti méné

plynuly, lze predpokladat, ze dochdzi k saturaci a tlumoc¢nik neméd mentalni

kapacitu.

Tlumoc¢nik 1

Ale kdyz sedime na jednani, koukdme na telefon,

tak to nedokdzete. Nejlepsi je, kdyz se
preskakujeme... Kdyz preskakuji ocima z vasich
oci na sviij telefon a pak reknou: “Nooo, jd

nemusim ted'ka odepisovat.”

kompenzace

Tlumoc¢nik 2

Kdyz dovolime pouzivani telefonii
v konferencnich mistnostech, budou je porad
uzivat. Kdyz si predstavi, ze jim zazvoni telefon,

tak ho nebudou zvedat.

vynechani

Tlumoc¢nik 3

Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil.

vynechani

segmentu

Tlumoc¢nik 4

Nejradsi mam, kdyz nékomu zazvoni mobil,
podiva se takhle parkrat na ten mobil a potom

‘

rekne: |, Ja to nezvednu.

kompenzace

Tlumoc¢nik 5

A ani nemame tu trpélivost, abychom se na né
nedivali. Zacne nam telefon zvonit a my si o sobé
myslime kdovi co, kdyz rekneme: ,, Ne ja to zvedat

nebudu. “

kompenzace

Tlumoc¢nik 6

Muj nejoblibenéjsi pripad je, kdyz na stole lezi
telefon, ktery zacne zvonit a jeho majitel se
neustale diva, co se déje a pak rekne: ,Ja to
nebudu brat, nebojte. “ A vy mu na to miiZete rict

akorat: ,, No, tak to teda dekuju. “

kompenzace

Tlumoc¢nik 7

Protoze kdyz si pred sebe polozZite mobil, tak se na

nej kazdou chvili podivate. Pokud zazvoni, tak

G«

reknete ,, Aaa, to nebudu zvedat ted'.

kompenzace

Tlumoc¢nik 8

Ja napriklad bych nechtela mit... Bych nechtél mit
telefony v setkavaci mistnosti, prosté ne. Protoze

Jjinak na nich vsichni neustale budou.

vynechani
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Tlumocnici se snazi Sinekovu nonverbdlni komunikaci zahrnout do svého
tlumoceni. Jako vhodné feSeni vybranych segmentd se jevi kompenzace pomoci

slovniho popisu Sinekovych pohybl nebo vkladani dodate¢nych informaci.

3.2.3 CASOVY POSUV A VYNECHAVANI REDUNDANCI

Nekteti tlumocnici si udrzuji delsi odstup od fecnika a neopakuji jeho prereky
a nedokonCené vypovédi. Jak bylo ukazano v piedchozich analyzovanych
segmentech, tlumoc¢nici méni strukturu projevu a vynechavaji redundantni
informace ¢i sumarizuji ¢asti projevu. Schopnost vyuzivat tyto strategie se u
nekterych tlumocnika zlepSuje béhem projevu. Ve tretim sloupecku tabulky je
uvedeno, zda tlumocnici také nedokoncuji vypovédi (nedokoncena vypoved)) nebo
zda nedokoncené vypovédi vynechavaji (vynechani). Déale je zde uvedeno, jestli
tlumocnici opakuji nékteré ¢asti projevu vicekrat tak jako Sinek (opakovadni), nebo
je neopakuji a kondenzuji (kondenzace). Nekteré Useky tlumocnici opét

vynechavaji uplné (vynechani segmentu).

Piiklad 1.3.1
_ I can break it down into four pieces, right.

U tohoto segmentu zvladli vSichni tlumocnici jednotlivé véty propojit,
krom¢ Tlumocnika 8, ktery prvni vétu promluvy nedokoncil stejné jako Sinek a
zacal novou vétu. Nektefi tlumocnici sice zopakovali nedokoncenou vypoved, ale
propojili ji s dalsi vétou pomoci spojky ,,Ze “. Tlumoc¢nik 6 a 7 nedokonc¢enou vétu

uplné vynechali a tlumocili az néasledujici vétu.

Tlumocnik 1 | Zjistil jsem, Ze to jsou ¢tyri ditvody. vynechani

Tlumocnik 2 | Naucil jsem se, Ze jim chybi ctyri véci. vynechani

Tlumocnik 3 | To, co jsem se naucil je, ze to miizu rozdélit na | vynechani

CtyrFi riizné casti.

Tlumocnik 4 | Jd jsem prisel na to, Ze existuji ctyri kategorie, | vynechani

Ctyri charakteristiky.

Tlumocnik 5 | Co jsem se dozvédel je, Ze to, co chybi miiZzeme | vynechani

rozlisit do ctyr casti.
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Tlumoénik 6 | Ja si myslim, Ze existuji ¢tyri véci, které jsou | vynechani
Spatné.

Tlumoc¢nik 7 | Miizu to rozdeélit na nékolik casti. vynechani

Tlumocnik 8 | Jd jsem jako... Z mého pozorovani, je to kvuli | nedokoncena
temto Ctyrem vécem. vypoved

Piiklad 1.3.2

_ Some of them got into honors classes not because they deserved

it but because their parents complained.

Tlumocnici 1, 4, 5, 6 a 7 vynechdvaji nedokonc¢enou vypoveéd’ a zacnou az

dalsi vétou. Tlumocnici 2 a 3 pretlumoci i nedokoncenou vétu, nasledujici ¢ast na

ni ovSem nenavazuje, a promluva tak neddva smysl. Tlumoc¢nik 8 tento segment

propojil s nasledujicim segmentem a sumarizuje informace z vychoziho projevu.

Tlumoc¢nik 1

Dostali se do dobré tridy ne proto, Ze jsou dobri,

ale proto, ze si lidé stezovali.

vynechani

Tlumoc¢nik 2

Rikali jim, Ze... Nekteri z nich se dostali na
vysokou ne proto, Ze si to zaslouzi, ale proto, Ze

Jjsou zvyhodnéni.

opakovani

Tlumoc¢nik 3

Bylo jim receno, Ze... se dostali k dobrym
znamkam ne proto, Ze si je zaslouzili. Ale proto,

Ze si stezovali jejich rodice, zZe by je dostat méli.

opakovani

Tlumoc¢nik 4

Neékteri z nich méli skvelé vysledky ve Skole ne
proto, Ze by byli dobri, ale protoze jejich rodice si

to vykriceli u ucitelil.

vynechani

Tlumoc¢nik 5

Neékteri se dostali do zvlastnich trid, anebo dostali
dobré znamky. Ne protoze si to zaslouzili, ale

protoze jim to zaridili Fidice.

vynechani

Tlumoc¢nik 6

Neékteré z techto deti se dostaly do lepsich trid a
nekteré ziskavaly jednicky jenom proto, Ze se

ucitelé bali konfrontace s rodici.

vynechani

Tlumoc¢nik 7

Nektery se dostali do lepsich trid ne proto, Ze si to

zaslouzili, ale proto, Ze rodice si stézovali.

vynechani
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Tlumocnik 8 | Tahle generace, podle mého nazoru, meéla rodice, | vynechani
kteri'i je vychovali v presvédcent, Ze jsou tizasni. Ze
hnedka viechno dostanou, cokoliv si zamanou. Ze
miizou byt... Ze miizou mit samé jednicky jenom
proto, Ze se za né maminka primluvi u pani

ucitelky.

Piiklad 1.3.3
Through no fault of their own, through no fault of their own.

Sinek opakuje danou frazi trikrat, mizeme se tedy domnivat, ze chce
zdiiraznit, 7e to opravdu neni chyba milenialii. Cast tlumoénikii tento segment tiplné
vynechala, n¢ktefi nijak opakovani nezohlednili pfi svém tlumoceni a zminili
informaci pouze jednou. Tlumoc¢nik 5 a 6 davaji dliraz na slovo ,, viibec “, coz by
mohlo byt idealnim feSenim. Dochazi tak k ¢asové uspote, ale vliv na posluchace

je ekvivalentni.

Tlumoénik 1 | A nemuzou za to. kondenzace
Tlumoc¢nik 2 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
Tlumocnik 3 | A nemiizou za to oni sami. vynechani
Tlumoc¢nik 4 | 4 za to oni nemohou. vynechani
Tlumocénik 5 | A neni to vithec jejich chyba. kondenzace,

duraz hlasem

Tlumoénik 6 | Aniz by to byla viibec jejich vina. kondenzace,

duraz hlasem

Tlumo¢nik 7 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
Tlumo¢nik 8 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
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Priklad 1.3.4
...50 you send out ten text to ten friends, you know _ cause it
feels good when you get a response.

Sinek svoji promluvou ukazuje, ze piSe n¢kolika rozdilnym lidem. Nékteri
tlumocnici se drzi velmi vérné vychoziho projevu, naptiklad Tlumocnik 2 tlumoci
slovo od slova, a dokonce vklada otazku ,, Jak se mas? ““. Tlumocnik 5 slovo ,, ahoj
opakuje ctyfikrat. V ramci ¢asové uspory je velmi dobré feseni u Tlumocnika 3:
Lhapsat deset riiznych zprav vsem svym deseti kamaradum . Vypustil pfimou fe¢ a
sumarizoval obsah Sinekova ptikladu, tlumoceni je tedy sémanticky stejné obsahlé,
ale je krat$i. Podobné feSeni volil Tlumocnik 4, ten navic zmeénil strukturu
promluvy a informaci o pocitech zminil jiz na zac¢atku. Nejvétsi kondenzaci pouziva
Tlumoc¢nik 8. Tlumoc¢nik 6 nejen vychozi promluvu kondenzuje, ale navic pouziva
tazaci zpuisob, coz je pro Sinektv zptsob vyjadfovani velmi typické, navazuje tak

vztah s posluchacem.

Tlumocnik 1 | Napisete deseti kamaradum ,,Ahoj. ", ,,Ahoj.* a | opakovani

pak se citite dobre, kdyz dostanete odpoveéd.

Tlumocnik 2 | Posleme deseti lidem smsku. ,, Ahoj, ahoj, ahoj, jak | opakovani
se mas?*“ a je nam dobre, protoze dostaneme

odpoveéd.

Tlumocnik 3 | Jakmile miizete napsat deset riiznych zprav vsem | kondenzace
svym deseti kamaradiim, tak se citite dobre, kdyz

vam prijde odpovéd.

Tlumocnik 4 | Obcas prosté kdyz se necitime sprdavné, nebo | kondenzace
dobre, tak posleme deseti kamaradiim smsku a

vime, Ze néktery z nich nam odpovi.

Tlumocnik 5 | Miizeme poslat jednu zpravu deseti lidem. Ahoj, | opakovani

ahoj, ahoj, ahoj. Protoze je fajn, kdyz nam odpovi.

Tlumocnik 6 | Zndte ty dny, kdy vam neni uplné dobre a pak | kondenzace
napisete deseti kamardadim a to, Ze ziskdte

odpoved vam hned zvedne naladu?

Tlumocnik 7 | Tak napiseme 10x zpravu ahoj a mame dopamin. | kondenzace

Novy prisun.
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Tlumoc¢nik 8

Proto kdyz nam prijde zprava, mame takovy jakysi

dobry pocit.

kondenzace

Priklad 1.3.5

It’s _ addictive...

Podobné jako u ptikladu 1.3.3, néktefi tlumocnici opakovani slova nijak

nezdlraznuji, zatimco néktefi tlumocnici (vyznaceno tucné) davaji na néktera slova

daraz pomoci hlasu.

Tlumoc¢nik 1 | Je to vysoce navykova latka. kondenzace
Tlumocnik 2 | Ta sloucenina dopamin je velice navykova. kondenzace
Tlumo¢nik 3 | ,, ... takze je silné navykova. kondenzace,

duraz hlasem

Tlumoc¢nik 4

Prosté dopamin je velice navykova latka.

kondenzace

Tlumoc¢nik 5

Je velice navykova.

kondenzace,

daraz hlasem

Tlumoc¢nik 6

Je tedy velmi navykovy.

kondenzace,

daraz hlasem

Tlumoc¢nik 7

Je velmi vysoce navykovy.

kondenzace

Tlumoc¢nik 8

Je to extrémné navykova latka.

kondenzace,

daraz hlasem

Piiklad 1.3.6

Tento segment vice nez polovina tlumoc¢nikli vypustila, zfejmé z diivodu

casové uspory v diisledku vysoké rychlosti vychoziho projevu. Tlumoc¢nik 2, 4 a 6,

ktefi tento segment piretlumocili, vétu neopakovali.

Tlumo¢nik 1 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
Tlumocnik 2 | Ale to se presné deje. kondenzace
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Tlumoc¢nik 3 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
Tlumoc¢nik 4 | To se viceméne ted’ déje. kondenzace
Tlumocnik 5 | 4 to je to v podstaté to, co se ted déje. kondenzace
Tlumoc¢nik 6 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
Tlumoc¢nik 7 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
Tlumocnik 8 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu

Priklad 1.3.7

It ’s_ stressful.

Pouze Tlumoc¢nik 6 dava hlasem diiraz na slovo ,, velice “, ostatni informaci

o stresu nijak nezduraznili. Nikdo z tlumo¢nikd neopakuje zadné slovo vicekrat.

Tlumocnik 1 | vysoce stresujici kondenzace
Tlumoc¢nik 2 | nervozni kondenzace
Tlumoénik 3 | néjaky stres kondenzace
Tlumoc¢nik 4 | velice stresujici kondenzace
Tlumocnik 5 | velice frustrujici kondenzace
Tlumocnik 6 | velice neklidne kondenzace,

duraz hlasem

Tlumocnik 7 | Tlumo¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
Tlumocnik 8 | celi velkéemu stresu kondenzace
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Priklad 1.3.8
— that they don’t count on their friends, they don’t
rely on their friends.

Sinek v této ¢asti opakuje tu stejnou informaci riznymi zpusoby: ,, count on
their friends “, ,,rely on their friends “, nasledn¢ dodava: ,, They have fun with their
friends, but they also know that their friends will cancel on them when something
better comes along.” VétSina tlumocnika vyuziva kondenzaci (Tlumocnici 2, 3, 4,
5) a pouze Tlumocnici 1 a 6 tlumocili nedokon¢enou vypoveéd,, ale navazali dalsi
vétu tak, aby promluva dévala smysl. Tlumoc¢nik 8 ptidava vice informaci, ale poté

vynechavd informace z nésledujiciho segmentu a mirné zaostava za fecnikem.

Tlumoc¢nik 1 | Sami Fikaji, Ze nespoléhaji na své kamarady. opakovani

Tlumocnik 2 | Mysli si, Ze jejich kamaradi nejsou jejich | vynechani,

kamaradi, vi, Ze jsou povrchni. kondenzace

Tlumocnik 3 | ProtozZe oni se na ty lidi nemiizou nijak spolehnout. | vynechani,

kondenzace

Tlumoc¢nik 4 | Nepocitaji se svymi prateli. vynechdéni,

kondenzace

Tlumoénik 5 | A problém v tom je, zZe oni si se svymi prateli | vynechani,
uzivaji srandu, ale veédi, Ze se na né nemohu | kondenzace

spolehnout.

Tlumoc¢nik 6 | Mnoho mladych lidi vam vekne, Ze se na své | opakovani
pratele nemohou vlastné spolehnout, Ze se s nim

bavi, ale védi, zZe nemaji Zadny hluboky vztah.

Tlumocnik 7 | Je mdlo décek, které jsou schopné vytvorit hluboky | vynechani
vztah. To jsou lidé, kteri se... Ktery maji dobry cas

s prateli, ale nemaji hluboky vztah.

Tlumocnik 8 | Tihle lidé nevédi, jak budovat pevné, hluboké | vynechani,
vztahy. Jo, néjakou skupinu pratel maji, se kterymi | vysvétleni
se bavi, ale kdyz jde do tuhého, kdyz se néco

skutecné déje, tak oni to... Oni vilastné nevi, jak se

se stresem vyporadat.
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Priklad 1.3.9

_ that people who spend more time on
Facebook suffer higher rates of depression than people who spend less time on
Facebook.

Sinek vklada do své promluvy komentaf, kterym se snazi zdlraznit, Ze se
nejedna pouze o jeho nézor, ale ze je to védecky poznatek. Tlumocnici 1, 2, a 6
informaci o védé upIn¢ vynechali. Tlumocnik 3 zacal svoji promluvu stejné jako
Sinek ,, My vime... “, vypovéd’ ale nedokoncil a zacal novou vétu. Za vhodné feseni
muzeme povazovat feSeni Tlumocnika 4 ,,Vedci nam rikaji“ a Tlumocnika 5 ,,4 to
Jje dokazané. “, kteti v ramci jazykové komprese vynechavaji Sinekovo ,, we know
ale uvedou, Ze se jedna o podlozené informace, nikoliv pouze Sineklv ndzor. U

Tlumocnika 5 ovsem v nésledujici vété dochazi k vyznamovému posunu.

Tlumoc¢nik 1 | Vime, ze lidé, kteri travi hodné casu na | kondenzace
Facebooku maji vétsi deprese nez lidé, co ne.

Tlumoc¢nik 2 | Vime, ze lidé, kteri travi hodné casu na | kondenzace
Facebooku, tak maji deprese. Vic nez lidi, kteri
nepouzivaji socialni site.

Tlumocnik 3 | My vime... Je to fakt, zZe lidé, kteri casteji | nedokonCena
pouzivaji Facebook maji casteji deprese. vypoved

Tlumocnik 4 | Vedci nam rikaji, Ze lidé, kteri stravi vice casu | kondenzace
na Facebooku, maji vétsi depresi nez ti, kteri ne.

Tlumocnik 5 | 4 to je dokdzané. Lidé s depresi travi vice casu | kondenzace
u Facebooku nez se svymi prateli.

Tlumoénik 6 | My vime, Ze lidé, kteri jsou v depresi, tak na | kondenzace
Facebooku stravi mnohem vice ¢asu nez ti, kteri
Jjsou v pohodeé.

Tlumocnik 7 | Véda dokazuje, ze lidé, kteri stravi vice ¢asu na | kondenzace
Facebooku maji vice problémii s depresi nez
lideé, kteri ne.

Tlumocnik 8 | 4 pritom my vime, Ze ti, kdo travi vice casu na | kondenzace
Facebooku maji vice... Jsou Ccastéji obéti
deprese.
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Priklad 1.3.10
The _ engagement is not where you have innovation and
ideas.

Zde Sinek mluvi o inovaci. Piestoze u ostatnich ptikladii se pfistupy
tlumocnikl 1i8i, tuto vétu vyhodnotili vSichni tlumocnici jako redundantni a

tlumocili az segment, kde Sinek mluvi o inovaci podruhé (Ptiklad 1.1.8).

Tlumocnik 1 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechdni segmentu
Tlumocnik 2 | Tlumo¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani segmentu
Tlumoc¢nik 3 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani segmentu
Tlumocnik 4 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani segmentu
Tlumoc¢nik 5 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechéani segmentu
Tlumocnik 6 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani segmentu
Tlumocnik 7 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechdni segmentu
Tlumocnik 8 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani segmentu

Tlumocnici nejcastéji vyuzivaji kondenzaci a neopakuji ¢asti projevu. U
posledniho piikladu volili vSichni tlumocnici stejny pfistup a segment vynechali.
Nektefi tlumocnici si drzi dostateCny odstup od fecnika a upravuji i strukturu
projevu. Daii se jim také vyuzivat znalost situa¢niho kontextu. Sinek v projevu
pouziva slovo ,, environment ““, zminuje jej vicekrat. ,, Environment “ mize v ¢estiné
znamenat obecné prostiedi nebo také Zivotni prostfedi'®. Kdyz Sinek toto slovo
zminuje poprvé na zacatku projevu, neni jesté tpIné€ z kontextu jasné, o jakém typu
prostiedi mluvi: “I can break it down into four pieces, right. There are four things,
four characteristics. One is Parenting. The other one is Technology. Third is
Impatience. Fourth is Environment.”

Tlumoc¢nici se dozveédéli ze zadani, Ze Sinek bude mluvit o mileniadlech v
pracovnim prostfedi. Tlumocnik 8 pouzivd okamzité slovni spojeni ,,pracovni
prostiredi “, nékteti tlumocnici si nebyli Gplné jisti, chvili zavahali a poté pouzivali
,, prostredi . Tlumoc¢nik 5 pouziva spojeni ,, Zivotni prostredi “, které v dané situaci
nedavd smysl. Tlumocnik 6 také pouziva oznaceni ,,pracovmni prostiedi u

nasledujiciho segmentu: “Which leads to the fourth point which is environment.

18podle anglicko-¢eského online slovniku Lingea [cit. 13. 8. 2021]

Dostupné z: https://slovniky.lingea.cz/anglicko-cesky/environment
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Which is we're taking this amazing group of young, fantastic kids who were just
dealt a bad hand and it’s no fault of their own...” Vyuziva anticipaci, pak se ale
opravi, protoze zde se jedna o prosttedi obecné: ,, A4 tim se dostavame k poslednimu

bodu, a tim je pracovni prostredi, pardon, prostiedi.

3.2.4 POUZIVANI OSOBNICH ZAJMEN
Sinek hojné€ vyuziva osobni zajmena a posluchace ptimo oslovuje, v mnohym

ptipadech je vSak jeho projev nekoherentni a pouziva rozdilné osoby v ramci jedné
promluvy. V cestiné neni tak Casty vyskyt osobnich zajmen, osoba se ovSem
projevuje v pouzivanych slovesech. Samoziejmé nelze ocekdvat, ze bude fecnik
pouzivat v ramci celého projevu pouze jednu osobu. Nicméné v nékterych vétach
je na pozici podmétu zajmeno a neni tedy uplné jasné, k ¢emu se fecnik odkazuje.
Miize to byt pro posluchace matouci. Ve tietim sloupecku je uvedeno, zda je

pouzivani osob u tlumoc¢nikl koherentni ¢i nekoherentni.

Priklad 1.4.1

You take this group of people and they graduate school and they get a job and
they 're thrust into the real world and in an instant they find out they are not special,
their moms can’t get them a promotion, that you get nothing for coming in last and
by the way you can’t just have it because you want it. In an instant their entire self-
image is shattered. So, you have an entire generation that is growing up with lower
self-esteem than previous generations.

The other problem to compound is we are growing up in a Facebook/Instagram
world, in other words, we are good at putting filters on things. We're good at
showing people that life is amazing even though I am depressed...

Zde se ukazuje, ze nékteti tltumocnici jsou schopni produkovat koherentné;jsi
promluvu nez autor. Zmeéna osoby muze byt sice imyslna, ale pro posluchace je
mirn¢ matouci, kdy Sinek mluvi o generaci milenidld, kdy mluvi o lidech obecné a
kdy mluvi k poslucha¢im. Kdyz Sinek zacne misto 3. osoby mnozného cisla
pouzivat 1. osobu mnoZzného ¢isla, Tlumoc¢nik 2 tika ,, Mame tady generaci®, ale
k milenialim odkazuje ve 3. osobé&. Jako vhodné se jevi feSeni Tlumocnika 5, ktery

v celé promluvé pouzivd 3. osobu, ale v misté, kde Sinek ptesel do 2. osoby,
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Tlumoc¢nik 5 mluvi o lidech obecné: ,,Instagram a podobné véci, kde lidé jsou zvykli
davat filtry*.

Nékteti tlumocnici se v§ak drzi Sinekovy promluvy. Pfi¢inou miZze byt
fakt, Ze nemaji dostatecny casovy posuv, nebo nezvladaji monitorovat produkovany
projev. Napiiklad Tlumoc¢nik 1 pouziva 3. osobu a poté pouZije 1. osobu stejné jako
Sinek. Podobny problém je u Tlumoénika 3, 4 a 6. Tlumoénik 6 Fika: ,,.Ziji také ve
svete Facebooku a Instagramu, kde ukazujeme lidem. Tlumocnik 7 dokonce
pouziva u kazdého slovesa jinou osobu: ,, Také vyrustame v sveté Instagramu a
Facebooku a vsichni rikaji, Ze svet je uzasny, i kdyz mam depresi. ““ Pro Tlumocnika
8 je tento segment problematicky, nejen ze nekoherentné pouzivd osoby, navic

nedokoncuje nékteré vypoveédi a zasekava se.

Tlumocnik 1 | Potom se dostanou do prace, zjisti, Ze nic | nekoherentni
specidlntho na nich neni, Ze je mama nemiize
povysit, Ze nedostanou nic za co, kdyz prijedou
posledni. A cely sveét se jim zhrouti, a proto maji
malé sebeveédomi, nizsi nez predchozi generace.
Ve svete Facebooku a Instagramu ukazujeme se
pres filtry. Vsichni vypadaji, jako Ze maji husty

Zivot, ale pravda je, Ze to tak neni...

Tlumocnik 2 | TakzZe si vemte tuhle skupinu lidi, po vysoké si | nekoherentni
najdou praci a jsou vhozeni do svéta a zjisti, Ze
nejsou specidlni. Zjisti, Ze nemiizou mit v§echno,
co chtéji, jenom proto, Ze to chtéji. Mame tady
celou generaci, ktera ma nizsi sebevedomi nez
nizsi generace. Ukazuji ostatnim, Ze Zivot je

skvely i presto, Ze maji depresi.

Tlumoc¢nik 3 | Potom se dostanou do skutecného svéta a | nekoherentni
uvedomi si, ze vlastné nejsou tak skvéli, jak si
mysleli. Ze nedostanou véci, které chcou, jenom
proto, Ze je chcou. Ze nevyhrajou jenom proto, ze
si mysli, Ze maji vyhrat. Dalsi problém je, Ze

Zijeme v dobé Facebooku a Instagramu. Jsme
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zvykli na vSechno davat filtry. Jsme zvykli
ukazovat lidem, Ze Zivot je uzasny, i kdyz jsme

v depresi.

Tlumoc¢nik 4

Takze oni takhle vyjdou ze skoly, dostanou se do
redlného svéta a najednou prijdou na to, Ze jejich
rodice jim nepomuzou, ze nejsou specialni, a Ze
v§echno nemiizou mit jenom kviili tomu, Ze to
chteji. Proto maji problém se sebevedomim. Cela
generace mad nizsi sebevédomi neZ minulé
generace. Dalsi problém je samoziejmé
Facebook a Instagram, takze umime ddvat véci
na filtry. Dokdzeme ukazat lidem, Ze nas Zivot je

skvely, i kdyz to neni pravda.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 5

Takze tito lidé projdou vzdélanim, zacnou
pracovat a citi se hrozné. ProtoZe jejich mama
Jjim nemiize zaridit povyseni. A cely jejich pohled
na zivot se zhrouti. TakZe tato generace vyriista v
sebevedomi svych rodicii. Dalsim problémem je
Instagram a podobné veéci, kde lidé jsou zvykli
davat filtry a ukazovat, jak je vsechno skvéle, i

kdyz to tak ve skutecnosti neni.

koherentni

Tlumoc¢nik 6

No ale pak se dostanou do skutecného svéta a
zjisti, Ze nejsou tak uzasni, Ze za nimi neni
maminka, ktera jim zajisti povyseni, a Ze
nemohou mit vSechno jen proto, zZe to chtéji. A
najednou se cely jejich obraz sebe samych jaksi
pokiivi. A mame tady generace lidi s mnohem
nizsim  sebevédomim. Ziji také ve svété
Facebooku a Instagramu, kde ukazujeme lidem
na fotkach, jak uzasny je svet, i kdyz se tak dobre

necitime.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 7

Takze tito lidé vystuduji, dostanou se do

pracovniho procesu a najednou je jejich obraz

nekoherentni
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sama sebe nefunguje. Také vyriistame v sveté
Instagramu a Facebooku a vsichni rikaji, Ze svet

Jje uzasny, i kdyz mdam depresi.

Tlumocnik 8 | Tahle skupina lidi, kdyz odmaturuje a nastoupi | nekoherentni
do pracovniho procesu, tak najednou si uvédomi,
Ze nejsou tak uzasni. Ze je zaméstnavatel za
vSechno nechvali, zZe maminka se za né
neprimluvi a najednou vidi... Jakoby ztrdci tu
radost. To znamend, Ze maji mnohem nizsi
sebevedomi nez generace pred... Predchozi
generace. Tahle generace je taky zvykla travit cas
na socialnich sitich a ty jsou proslulé svymi filtry.
To znamena, Ze vas zZivot vypada uplné uzasny, i

kdyz vlastné vitbec neni.

Priklad 1.4.2

We know that engagement with social media and our cell phones releases a
chemical called dopamine. That’s why when you get a text — it feels good.

You know weve all had it, when you 're feeling a little bit down, when you 're feeling
a bit lonely, so you send out ten text to ten friends, you know “hi”, “hi”, “hi”, “hi”,
cause it feels good when you get a response.

Zde opét dochazi ke zméné osoby. Nejhtlife si s timto segmentem poradil
Tlumocnik 1, ktery pouziva u kazdého slovesa tpIné jinou osobu a jeho tlumoceni
je tak pro posluchace velmi matouci. Nékteti tlumocnici pouzivaji osoby stejné jako
Sinek (Tlumocnik 3, 6), nékteti jsou naopak konzistentnéjsi nez fe¢nik ve vychozim

projevu a pouzivaji po celou promluvu 1. osobu mnozného ¢isla (Tlumocnik 2, 4,

5,7, 8).

Tlumocnik 1 | Vime, Ze socialni média a telefony vypousteji, | nekoherentni
kdyz se s nimi... Kdyz je pouzivame dopamin.
Kdyz se citim, kdyz mame depresi... Napisete. A
vSichni vime, jaké to je. Napisete 10 kamaradiim
,Ahoj!*, ,Ahoj!* a pak se citite dobre, kdyz

dostanete odpoved.

89




Tlumoc¢nik 2

Vime, Ze pouzivani socialnich médii a nasich
telefonit vytvari chemickou slouceninu dopamin.
Takze kdyz se citime smutni, tak posleme 10 lidem
smsku ,,Ahoj, ahoj, ahoj, jak se mas?““ a je nam

dobre, protoze dostaneme odpoved.

koherentni

Tlumoc¢nik 3

Vime, ze lidé, kteri jsou casto na socidlnich sitich,
to znamend, Ze se jim dostavd spousty dopaminu.
Takze se citi dobre. Jakmile muZete napsat deset
riiznych zprav vSem svym deseti kamaradum, tak

se citite dobre, kdyz vam prijde odpoved.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 4

Vime, Ze socialni média a nase telefony v mozku
vytvareji dopamin, proto treba lajk nam da dobry
pocit. Obcas prosté kdyz se necitime spravne,
nebo dobre, tak posSleme deseti kamaradum

smsku a vime, Ze néktery z nich nam odpovi.

koherentni

Tlumoc¢nik 5

Vime, ze ucast na socialnich médiich, na nasich
telefonech vyplavuje nasi... Vyplavuje dopaminy,
a proto kdyz dostaneme zpravu je to fajn. Je to
dobry pocit. A proto kdyz se nudime, miizeme
poslat jednu zpravu deseti lidem. Ahoj ahoj ahoj
ahoj. Protoze je fajn, kdyz nam odpovi.

koherentni

Tlumoc¢nik 6

My vime, ze kdyz pouzivame mobilni telefony a
socialni site, tak se produkuje dopamin, diky
kterému se citime lépe. Znate ty dny, kdy vam neni
uplné dobre a pak napisete deseti kamaradiim a

to, ze ziskate odpoved vam hned zvedne naladu?

nekoherentni

Tlumoc¢nik 7

Vime, Ze pokud pracujeme s technologiemi,
s mobilem, dostaneme zpravu, tak to... Tak ta
odpoved' téla je dopamin. Tak napiseme 10x

zpravu ahoj a mame dopamin. Novy prisun.

koherentni

Tlumoc¢nik 8

My vsichni dobre vime, Ze pobyt na socialnich
sitich a pouzivani telefonu vylucuje do naseho

mozku néco, cemu se rika dopamin. Proto kdyz

koherentni
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nam prijde zprava, mame takovy jakysi dobry
pocit. To je pravé dopamin v mozku, ktery se

vylucuje.

Piiklad 1.4.3
1t’s why we count the likes, it’s why we go back ten times to see if ... If it’s growing,
if my Instagram is growing slower, did I do something wrong, or don’t they like me
anymore. The trauma for young kids to be unfriended... Because we know when
you get it, you get a hit of dopamine which feels good and which is why we keep
going back to it.

Tlumoc¢nik 1, 2 a 3 pouzivaji 1. osobu mnozného ¢isla v celé svoji promluvé.
Stejné tak se drzi 1. osoby Tlumocnik 5, i kdyZ do promluvy vlozi piiklad s détmi.
Tlumocnik 4 také zmini déti, o kterych mluvi Sinek, ale poté ¢ast projevu vypusti
a nakonec doda ,,Libi se nam to.“ Zménil vyznam vychozi promluvy a posluchac
by si mohl vyvodit, Ze se Sinekovi libi, kdyz déti ptijdou o ptatele na Facebooku.
Tlumocnik 6 si opét upravil projev a vklada ptimou fe¢, kterd ve vychozim projevu
neni: ,,...a rikdame si: ,, Jak je mozné, ze mi lidé neodpovidaji? Ze nereaguji? Udélal
jsem néco Spatne? “, ¢imz ovSem nijak neméni Sinekovu myslenku a z hlediska
pouzivani osoby u sloves je jeho promluva koherentni. Tlumoc¢nik 7 a 8 jsou také
koherentni, ale Tlumoc¢nik 7 velkou ¢ast informaci vypustil a Tlumo¢nik 8 se

dopousti velké generalizace.

Tlumocnik 1 | Pocitame si lajky, premyslime na tom o | koherentni
Instagramu. Kdyz to nejde nebo kdyz si nas nekdo
odenda z pratel, delame to vSechno kvili

dopaminu.

Tlumocnik 2 | 4 kdyz nam nedavaji lajky, tak si Fikame: ,,Co | koherentni
delame Spatne? . Vime, zZe kdyz se vytvori

dopamin, tak je nam dobre.

Tlumoc¢nik 3 | Proto mame radi lajky. Proto  porad | koherentni

kontrolujeme, jestli nékdo vidél nase obrazky a

tak. A potom mame trauma, kdyz si nds nékdo
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odebere z pratel. Tyhle veci nam opravdu davaji

dopamin.

Tlumoc¢nik 4

Proto pocitame lajky, proto se vracime
k Instagramu. Kdyz nemame lajky, tak z toho
mame Spatny pocit. Malé deéti maji trauma z toho,
Ze uz nékdo s nima neni pritel na Facebooku

napriklad. Libi se nam to.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 5

Proto pocitame, kolik mame lajkii, proto se 10x
vracime k jednomu prispevku. A pokud mame na
Instagramu malo lajkii, Fikame si, jak je to
hrozné, co jsme udelali Spatné, uz asi nejsme
oblibeni. To trauma, jaké décka dostanou dneska,
kdyz si je nékdo odebere z pratel. Protoze kdyz se

nam vyplavi dopamin, je to dobry pocit.

koherentni

Tlumoc¢nik 6

Proto pocitame lajky, proto se divame, jak lidé
reaguji na nase prispévky a rikame si: , Jak je
mozné, Ze mi lidé neodpovidaji? Ze nereaguji?
Udélal jsem néco Spatné? “ Protoze vime, ze kdyz
na nas lidé zareaguji, tak bude vyprodukovani

dopamin.

koherentni

Tlumoc¢nik 7

Pro deéti je prosteé strasna katastrofa, pokud jim

nekdo zrusi pratelstvi.

koherentni

Tlumoc¢nik 8

Proto sbirame lajky, proto chceme sledovani na
Instagramu a tak dale. Proto nesnasime, kdyz si

nas nekdo odprateli. To je dopamin.

koherentni
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Priklad 1.4.4

So, you have a generation growing up with lower self-esteem that doesn’t have the
coping mechanisms to deal with stress and now you add in the sense of impatience.
They 've grown up in a world of instant gratification. You want to buy something,
you go on Amazon and it arrives the next day. You want to watch a movie, log on
and watch a movie. You don’t check movie times. You want to watch a TV show,
binge. You don’t even have to wait week-to-week-to-week. I know people who skip
seasons, just so they can binge at the end of the season...

Sinek pouziva 2. osobu mnozného Cisla a nékolikrat tak ptimo oslovuje
posluchace, pouze jednou piejde do 3. osoby mnozného ¢isla. Nékteti tlumocnici
ovSem pouzivaji jinou osobu. Tlumoc¢nik 1, 2 a 3 mluvi v celém segmentu ve 3.
osobé mnozného ¢isla. Tlumocnik 4, 5, 6 a 7 mluvi ve 2. osobé mnozného Cisla a
oslovuji posluchace. Tlumoc¢nik 6 navic opét vklada fecnické otazky. Jediny
Tlumoc¢nik 8 pouziva 1. osobu mnozného c¢isla. Nékteti tlumocnici kdyz pouziji
jinou osobu, uvedou i podstatné jméno, ke kterému se vztahuje, a ne pouze zajmeno

jako Sinek.

Tlumoénik 1 | Cili tahle generace ma male sebevédomi, neumi | koherentni
jednat se stresem a mohou mit vSechno hned.
Amazon, telefony, filmy. Viechno mohou mit hned.
Lidé se napriklad kukaji na posledni dily ze

seridalu misto toho, aby se koukli na cely seridl.

Tlumocnik 2 | Takze mame generaci, ktera ma nizké sebevedomi | koherentni
a neumi se vyporadat se stresem. A mysli si, Ze
miizou dosahnout vseho. Jestli chtéji videt film,
muzZou si zajit do kina nebo si pustit Netflix. A
nekdy si ty serialy davaji do zasoby a potom se

podivaji na celou radu najednou.

Tlumocnik 3 | TakZe tato generace nevi, jak se vyporaddat se | koherentni
stresem a je velice nesebevedoma. Resi véci tak,
ze kdyz néco chcou, tak to dostanou okamczite.
Pokud chcou do kina, filmy jsou v jejich pocitaci.

Pokud chcou koukat na serial, tak nemusi cekat,
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az cely serial vyjde, protoze je okamzité na

internetu.

Tlumoc¢nik 4

Takze mate generaci, kterda ma mensi sebeveédomi,
nevi, jak se vyrovnat se stresem a ted do toho jesté
pridate jejich netrpélivost. Vyrostli ve svété, kde
nemusi na nic cekat, kdyz chcete Amazon, hned si
to koupite. A kdyz se chcete podivat na seridl,
prosté se jenom podivdte na celou sérii. Znam lidi,
kteri cekaji, az vyjdou vsechny dily, jenom aby se
mohli podivat na celou sérii najednou. Chcou

vSechno okamzite.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 5

Mame tady generaci, ktera ma nizké sebevedomi
a nemd zadné mechanismy na to, aby se podilela
se stresem. Ted k tomu pridejte instantni,
okamzité uspokojovani. Chcete se podivat na
telefon. Ne, chcete se podivat na televizni seridl
nebo na film, miizete se kdykoliv podivat. Pustite
Netflix a miizete se divat na cely serial zaroven.
Znam lidi, kteri cekaji, az cely serial skonci, aby

se na nej mohli podivat nardz.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 6

Dalsi faktor je netrpélivost a otazka toho, Ze
Zijeme v dobé okamzitého uspokojeni. Cokoliv
chcete miizete mit hned. Potrebujete si néco
objednat? Jdete na Amazon a mdte to druhy den
doma. Potrebujete... Chcete se na néco podivat v

televizi nebo na néjaky serial? Miizete to mit hned.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 7

A tady tedy mame generaci, ktera ma probléem se
sebediiverou a resi stres technologiemi. A nyni se
podivame na netrpélivost. Chcete neco? Podivate
se na internet a koupite si to. Nebo... Prosté se
podivejte na lidi, kteri se koukaji na seridly az
kdyz vyjdou vsechny, aby nemuseli cekat az

vyjdou.

nekoherentni
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Tlumocnik 8 | Takze vidite — Spatna vychova, nizké sebevédomi, | koherentni
neschopnost vyporadat se se stresem. A ted se
podivejme na ten tieti bod a to je netrpélivost.
Kdyz néco chceme, koupime si to na Amazonu,
mdme to tady druhy den. Kdyz se chceme podivat
na film, ani nepotrebujeme znat program v kiné.

Prosté se na to podivame, jo. MiiZeme si stahnout

Jjakykoliv serial.

Piiklad 1.4.5
We'’ll take one phone. It’s like an alcoholic. The reason you take the alcohol out of
the house is because we cannot trust our willpower. We 're just not strong enough.
But when you remove the temptation, it actually makes it a lot easier.

Tento Gsek je pro mnohé tlumocniky problematicky, promluvy u mnohych
z nich nedavaji smysl a jednotlivé véty na sebe nenavazuji. Tlumocnik 1 se
v projevu ztraci, parkrat se béhem svého tlumoceni zastavi, méni osobu, ve které
tlumoci a nasledn¢ vynecha ¢ast projevu. U Tlumocnika 3 dochéazi k vyznamovému
posunu. Tlumoc¢nik 2 pouziva 1. osobu mnozného Cisla a poté pouzije 2. osobu
mnozného ¢isla. Stejny piistup ma 1 Tlumocnik 7 a 8. Tlumocnik 8 spojil tento
segment s nasledujicim segmentem, dochdzi tedy ke kondenzaci, ale promluva je
srozumitelnd. Tlumocniklim 4, 5 a 6 se dafi prevést smysl sdéleni, 1 kdyz pouzivaji

rizné osoby.

Tlumocnik 1 | Ale vezmeme si ten telefon prosté jen jeden. Jako | nekoherentni
u alkoholika. Vezmes mu ten alkohol. Nejsme
dost silni. Ale... dokazeme to udélat tak, Ze jim,

Ze jim vezmete to pokuseni.

Tlumocnik 2 | Vezmeme si jeden telefon. Je to jako pri | nekoherentni
alkoholismu. Odstranime si alkohol z domu,
protoze nejsme schopni mu odolat. A kdyz si
takto odstranime telefony, tak nds to taky
nepokousi. Pokud ten telefon nemadte, tak si

uzivate svet okolo.
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Tlumoc¢nik 3

Jeden telefon nam bohaté staci. Jediny divod,
proc berete alkohol ven ze svého domu, tak to
znamenad, ze si neverite, ze to zvladnete bez néj.

A stejné je to s telefony.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 4

Takze si vezmeme jeden telefon. Takze je to jako
alkoholik. Duvod, proc¢ alkoholikiim berete
alkohol, je, Ze nemiizete vérit jejich mentalni

sile.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 5

A bavime se. Je to jako s alkoholiky. Alkoholik
se musi zbavit alkoholu v domdcnosti, protoze
nemiizeme verit své pevné viili. Nikdo neni tak

silny.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 6

Takze si vezmeme jenom jeden telefon. Je to jako
alkoholik. Alkoholik se snazi alkohol dostat

z domu, protoze neveri své viili.

koherentni

Tlumoc¢nik 7

Takze bereme jenom jeden mobil, pokud
potrebujeme, a je to jako s alkoholem. Kdyz
mate problém s alkoholem, nemdate ho doma.
Takze pokud odstranite to pokuSeni, tak to je

mnohem snazsi.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 8

Vezmem si jeden telefon, ale prosté nemiizeme

duverovat sile nasi vule. Jo, stejné jako

alkoholik... To znamena, kdyz lidem poradite:
., Nedivejte se na telefon.“ nebo ,, Pordad na tom

‘

nebudte zavisli.” tak samoziejmé to nikdo
nevydrzi. Ale pokud ten telefon nemdte u sebe,

tak si muzete uzivat Zivot.

nekoherentni
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Piiklad 1.4.6

You should not... None of us should charge our phones by our beds. We should be

charging our phones in the living rooms. Remove the temptation. You wake up in

the middle of the night because you can’t sleep, you won’t check your phone, which

makes it worse. But if'it’s in the living room, it’s relaxed, it’s fine.

U tohoto segment jsou konzistentni Tlumo¢nik 3 a 8, ktefi pouzivaji 1.

osobu mnozného ¢isla. Tlumocnik 1 a 7 pouzivaji mén¢ formalni vyjadfovani nez

ostatni tlumocnici a tykaji. Ostatni tlumocnici pouZzivaji osoby stejné jako Sinek ve

vychozim projevu.

Tlumoc¢nik 1

Nikdo by si nemél nabijet telefon u postele. Tak to
pokuseni odstranis. Kdyz budes nabijet telefon

v obyvaku, v pohode.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 2

Nikdo z nas by si nemel nabijet telefon u postele.
Meli bysme si je nabijet nékde v jiné mistnosti.
Kdyz bude treba v obyvaku, tak nas to nebude

v noci pokouset, kdyz se treba v noci vzbudime.

koherentni

Tlumoc¢nik 3

Nikdo znas by mimochodem nemél nabijet
telefon u nasich posteli. Mely by byt v jiné
mistnosti. ProtoZe kdyz se v noci probudime,
prvni co, tak vezmeme telefon. Ale pokud se v noci
probudime a nas telefon je mimo, tak neni

problém.

koherentni

Tlumoc¢nik 4

Nikdo z nas by si nemél napdjet telefon vedle
postele. Meél by... Mel by... Mél by byt v obyvaku.
Kdyz se uprostied noci probudite, tak nebudete

hned zapinat telefon.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 5

Nemeéli bychom si napriklad nabijet telefonu u
nocniho stolku. Kdyz se probudite a podivate se
hned jako prvni na telefon, je to problém. Kdyz ho

nechate v obyvaku, bude to lepsi.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 6

Nikdo z nas by si nemél telefon nabijet u postele,

ale radeji v obyvaku. Kdyz se v noci probudite,

nekoherentni
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protoZze nemiuzZete spat, tak si ten telefon

nevezmete, protoze bude obyvaku.

Tlumoc¢nik 7 | Takze bychom neméli ani nabijet mobily vedle | nekoherentni
mobilu. NemuzZete spat v noci, protoZe se furt
koukate na mobil. Pokud bude v obyvdku, tak to

neresite.

Tlumoc¢nik 8 | Nikdo z nas by nemél rozhodné spat s mobilem u | koherentni
postele. Nemél by si ho nabijet. To znamena, kdyz
se v noci probudime a nebudeme moct spat, tak

nesahneme prvné po telefonu. Kdyz vstaneme,

nesahneme prvné po telefonu.

Nekteti tlumocnici mluvi pouze v jedné osobé€, nebo pokud zméni osobu,
namisto osobniho zdjmena vlozi podstatné jméno, jako u ptikladu 1.4.5 (tlumoc¢nici
pouzivaji ,,lidé* misto ,,oni*). V nékterych piipadech dochazi sice ke zméné osoby,
ale je patrné, k ¢emu se sloveso vaze: ,,Nikdo z nas by si nemél nabijet telefon u
postele. Meli bysme si je nabijet nekde v jiné mistnosti. Nicméné Zzadny

z tlumoc¢nikl nema jednotny piistup ke vSem analyzovanym segmentim.

3.2.5 TAZACIi ZPUSOB

Sinek ve svém projevu pouziva tazaci zplisob a jak bylo ukazano v teoretické
Casti prace, pouzivani tdzaciho zplsobu neni nahodné. Otazky plni v textu
interpersonalni funkci. Tlumocnici je v piikladu 1.5.1 spiSe vynechavali.
Tlumoc¢nik 3 vypustil pfimou otdzku, ale dileZzitost dal najevo v nésledujici véte.
Tlumoc¢nik 6 zménil otdzku na vétu zvolaci. Otazku z piikladu 1.5.2 poté vypustili

béhem tlumoceni vSichni tlumoc¢nici.

Priklad 1.5.1

Why is this important?

Tlumoc¢nik 1 | Proc je to diilezité? tadzaci zpisob

Tlumocnik 2 | Tlumo¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani

Tlumocnik 3 | Ale my si musime uvédomit, Ze kazdy alkoholik... | oznamovaci

zpusob
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Tlumoc¢nik 4

Tlumocnik tuto ¢ast vypustil.

vynechéni

Tlumoc¢nik 5

A proc je to dulezité?

tazaci zptisob

Tlumocnik 6 | A4 je to dulezité! oznamovaci
zpusob

Tlumoc¢nik 7 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani

Tlumocnik 8 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani

Piiklad 1.5.2
Remember we talked about it’s the little things?

Tato otazka byla v pomérn¢ informacné hutném useku. MizZeme se domnivat,
ze ji tlumocnici vypustili proto, ze neobsahuje zadnou faktickou informaci a slouzi

vyhradné k udrzovéani kontaktu s posluchac¢i. VSichni tlumocnici uptfednostnili

ptevod Sinekovych myslenek pfed budovanim si vztahu s posluchacem.

Tlumoc¢nik 1 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani
Tlumocnik 2 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani
Tlumocnik 3 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani
Tlumocnik 4 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani
Tlumo¢nik 5 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani
Tlumoc¢nik 6 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani
Tlumocnik 7 | Tlumo¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani
Tlumoc¢nik 8 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani

3.3 ANALYZA TLUMOCENI - PROJEV 2

Opét byly vybrany pouze nékteré useky. Jsou analyzovany stejné jevy jako u
Projevu 1, ale v Projevu se nevyskytuji v takovém mnozstvi. Tlumocnikt je pouze

sedm, tltumoceni Tlumoc¢nika 8 se z technickych divodi nepodatilo nahrat.

3.3.1 PRIMA REC A VLOZENE DIALOGY
Ve tretim sloupecku tabulky je vzdy uvedeno, jakou fe¢ tlumoc¢nici pouZzivaji,

zda ptimou fe¢ uplné vynechavaji, ptipadné je uvedena strategie, kterou pouzivaji.
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Priklad 2.1.1

If Apple were like everyone else, a marketing message from them might sound like

shis. “We make great computers. They're beautifully designed, simple to use and user

Tlumo¢nik 1 pouziva piimou fe€, a navic ji uvozuje pomoci,,Vy byste si rekli .

Meéni intonaci hlasu a jde poznat, ze se jedna o vlozeny dialog. Tlumoc¢nik 2 ma

spiSe monotonni projev, pouziva sice ptfimou fe¢, ale nelze poznat, ze se jedna o

otazku a odpovéd’. Tlumocnik 3 voli nepfimou fe¢, ovSem u ¢asti s ,,meh** neni

z tlhumoceni pochopitelny vyznam. Tlumocnik 4 ani jednu z vlozenych piimych feci

nijak neuvozuje, pouze slovem ,, potom . Z jeho intonace neni dobfe poznat, zZe se

jedna o vlozeny dialog a zména osob u sloves je tedy pro posluchac¢e mirn€ matouci.

Tlumocnici 5, 6 a 7 pouzivaji pfimou fe¢, vynechali ale odpoveéd’ ,, meh “.

Tlumoc¢nik 1

Pouzivam priklad Applu, protoze je jednoduchy.
Kdyby byli jako ostatni, jejich marketing by byl
takovy: ,,Hele, vytvarime skvélé pocitace. Jsou
skvele navrzené, nechcete si jeden koupit?““ Vy

‘

byste si rekli: ,,Hm, asi ne..."

pfima fec

Tlumoc¢nik 2

Kdyz by Apple byl jako kazdy jiny, jejich
marketingova zprava miize znit: ,, Vytvarime
pocitace, jsou skvélé a lehce se vyuzivaji. Chcete

si nejaky koupit? No.

piima fec

Tlumoc¢nik 3

Kdyby Apple, jako kazZda jina spolecnost, kdyby
byli jako jakakoliv jind spolecnost, tak by rikali,
Ze deélaji skvelé pocitace, jsou skvéle navrzené...

Chcete nejaky koupit? Me?

nepiima fec

Tlumoc¢nik 4

Kdyby Apple byl stejny jako vsichni ostatni, kdyby
meéli reklamu, tak by to bylo: , Délame skvele
pocitace.“ Potom: ,, Vypadaji skvele. A chcete si

¢

néjaky koupit? “ ,, Mozna.

pfima fec¢

Tlumoc¢nik 5

Kdyby byl Apple takovy, jako vsichni ostatni,
jejich marketingova zprava by mohla byt:

., Vyrabime skveélé pocitace, které maji krasny

pfima fec¢

100




design a jsou jednoduché, uzivatelsky privetive.

Chcete si nejaky koupit? “

Tlumoc¢nik 6

Kdyby byl Apple jako kdokoli jiny, tak by vikali:
., Délame uzasné pocitace, maji krasny design a
Jjsou uzivatelsky velice pristupné. Koupite si jeden

z nasich pocitacii? “

piima fec

Tlumoc¢nik 7

Takze se podivate na Apple. Rekneme: ,,Délame
skvelé pocitace, jsou krasné, chcete si néco

koupit? *

piima fec

Piiklad 2.1.2

Sometimes you can give somebody all the facts and figures, and they say, _

SRS TRNCCIREHIN) 11y v0uldl we use that verd, it

doesn’t “‘feel” right? Because the part of the brain that controls decision-making doesn ’t

control language. The best we can muster up is, —

Zde Sinek uvozuje primou fe¢ pomoci slovesa ,,say . Tlumocnik 1 uvozuje
piimou fe€ pomoct ,, Fikate “, navic déléa pauzy, které pomahaji pfimou fec¢ odlisit. Stejné
tak Tlumocnici 3, 5 a 6 uvozuji ptimou fe¢ pomoci sloves a vyuZzivaji intonaci.
Tlumocnik 2 a 4 pouzivaji nepiimou fe¢. Tlumocnik 4 si obsah mirn€ upravil, ale hlavni

myslenka zlstala stejna. Tlumocnik 7 se dopustil pomeémé velké generalizace a dochézi

k vyznamovému posunu.

Tlumoc¢nik 1

Protoze tomu prosté néjak nevérite. Rikdte:
., Nevim, néjako to necitim.* A je to proto, Ze ta
cast mozku nedokaze kontrolovat jazyk, ale

kontroluje rozhodovani.

piima fec

Tlumoc¢nik 2

Neékdy nekomu date vsechny informace, ale on
Fekne, Ze je vSechny znd, ale neni to ono. ProtoZe
cast naseho mozku, ktera se zajima o

rozhodovani, neni ta stejnd, jako o jazyku.

nepiima fec

Tlumoc¢nik 3

Obcas muzete dat lidem vSechna fakta a oni vam
reknou: ,,Jo, ja tomu rozumim, ale prosté to

nefunguje.

piima fec

101




Tlumocnik 4 | Obcas si reknete, Ze mdte vSechny informace, ale | nepiima fec
prosté v tom neni ta emoce, nemam z toho dobry
pocit. Obcas to ani nejsme schopni vysvetlit.
Obcas Feknete, Ze naslouchdte svému srdci, ale
to se ve skutecnosti stava v téhle casti, uprostred

naseho mozku.

Tlumoénik 5 | Kdyz se rozhodujeme, obcas si rikame: ,, Nevim. | ptima fec
Nemam z toho dobry pocit.“ Vsechno se to tedy
odehrava v limbickém systému, ktery ovlada

jazyk a ne komunikaci.

Tlumoc¢nik 6 | Nékdy nékomu date vsechna fakta a vSechny | ptima fec
udaje a on vam rekne: ,,Jo, ale ja... Néjak mi to
pordd nesedi.“ A duvod, proc¢ reknou, Ze jim to
néjak nesedi, ze pouZijou tohle sloveso, ze pouZiji
tohle sloveso je, Ze jsou Fizeni pravé tou casti,

ktera ridi nase pocity.

Tlumoénik 7 | TakzZe se kouknéte na to, ze se nam i néco nezda. | generalizace
Proc¢ bychom ¥ikali ,,nezda“, pokud to neni o

pocitech.

Priklad 2.1.3

Even now, you ask people, [ IMNONSDIOUCHORDN N ONCOMPI !
people always give you the same permutation of the same three things: under-
capitalized, the wrong people, bad market conditions. It’s always the same three things,
so let’s explore that.

V tomto segmentu pouziva piimou fe¢ pouze Tlumocnik 3, dokonce vklada i
dalsi piimou ftec€, kterou uvozuje pomoci ,,fak vam reknou“. Tlumocnik 2 pouziva
nepiimou fe€. Tlumocnici 1 a 5 voli parafrazi, sumarizuji obsah Sinekovy promluvy, ale
neuvadi vSechny tfi divody. Tlumocnik 6 sice vynechava piimou fec, ve které¢ Sinek
poklada otazku, ale zato jako jediny pretlumoci vSechny tii divody neuspéchu.
Tlumo¢nik 4 nedokon¢i vypovéd’, n€kolik sekund mléi a pak zacne az dalsi myslenkou,
kterd nijak nenavazuje. Jeho tlumoceni je velmi nekoherentni. Tlumocnik 7 tuto Cast

upln¢ vynechal.
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Tlumoc¢nik 1

Lidé dnes kdyz neuspéji, tak vetsinou vini ostatni

lidi, nebo Spatny marketing.

parafraze,

sumarizace

Tlumoc¢nik 2

Kdyz se nyni zeptate lidi, proc neuspé... Proc jste
neuspéli, tak rikaji, Ze maji Spatné zaméstnance

nebo Spatny trh.

nepiima fec

Tlumoc¢nik 3

Kdyz se dneska zeptate lidi: ,, Pro¢ vase

spolecnost zkrachovala?* Tak vdam Feknou:
., Neméli jsme penize, byli tam Spatni lidé, méli

Jjsme Spatny marketing.

Spatnym trznim podminkam, malo penézum a

Spatnym spolupracovnikiim.

Tlumocnik 4 | I v dnesni dobé... (odmlka) vynechani

segmentu

Tlumocnik 5 | 4 dneska kdyz ma nékdo problémy se prosadit, | parafraze,
vzdycky vam reknou stejné ditvody. sumarizace

Tlumocnik 6 | A4 vsichni lidé Fikaji, Ze neuspéch se deje kvuli | vynechani

pfimé feci

Tlumoc¢nik 7

Tlumocnik tuto ¢ast vypustil.

vynechéni

segmentu

Priklad 2.1.4

He could have said, ETRAES R AMAZNE A COVeIN Sus and Wil improve uponyoul
ORI »..: he didn 1.

Tlumocnici 1, 2 a 4 ptimou vloZenou piimou fe¢ vynechali a nijak nezmituji jeji
obsah. Tlumocnik 3 si obsah piimé feci mirné pozmeénil, nema to ovSem vliv na celkovy
vyznam. Tlumoc¢nik 5 shrnul obsah Sinekovy promluvy do ,,mohl jim pogratulovat,
mohl mit radost z jejich uspechu‘ a navazal az dal§im segmentem. Tlumocnik 6
parafrdzuje obsah pifimé feci. Pfestoze zménil obsah, myslenka ziistala zachovana.

Tlumocnik 7 zachoval pfimou fe€ a kondenzoval ji.

Tlumo¢nik 1 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechéni
segmentu
Tlumocnik 2 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
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Tlumocnik 3 | Mohl si Fict zZe: ,, Super, jim se to povedlo, tak ja | ptima fec

v tom muzu pokracovat a muzu jim pomoct.““ Ne.

Tlumoc¢nik 4 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani

segmentu

Tlumocnik 5 | Mohl jim pogratulovat, mohl mit radost z jejich | parafraze
uspechu, ale proto, zZe nedosahl slavy a bohatstvi,

vzdal to.

Tlumocnik 6 | Misto toho, aby je podporil a spojil se s nimi, tak | parafraze
si rekl, ze se nmestal slavnym ani bohatym a

vykaslal se na to.

Tlumocnik 7 | Mohl Fict: ,, Zlepsim to. “, ale jemu se nechtélo. | ptima fec

Piiklad 2.1.5

1 love asking businesses, _ They love to tell
you, [SRBONMIODCICEHIN pro..ly.

Tento segment byl problematicky pro vétSinu tlumocnikii, ziejmé proto, Ze se
v Casti projevu, ktera je pfed timto segmentem, vyskytovalo velké mnoZstvi Cisel.
Tlumocnik 1 parafrazuje a generalizuje cely segment. Tlumocnik 2 ptimou fe¢ uplné
vynechava a na nékolik sekund se odml¢i. Tlumocnik 3 vypustil vétsi ¢ast projevu, chvili
mlc¢i a poté tikd velmi obecné informace, vyuziva paralelni reformulaci: ,,7akzZe tady
presné je to misto, ke kterému se musite dostat. “ Tlumocnik 4 jako posledni fekne ,,2,5
% jsou inovatori, 13,5 jsou...“ potom pomérn¢ dlouho mi¢i (10 sekund) a vynecha

velkou ¢ast projevu. Pouze Tlumocnik 5 a 6 tlumoci plynule a nezastavuji se.

Tlumocnik 1 | Veétsinou se Fika, Ze 10 % je dobreé. parafraze

Tlumocnik 2 | Rad se ptam spolecnosti na jejich strategii. | nedokon¢ena

(odmlka) vypoved
Tlumoc¢nik 3 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
Tlumocnik 4 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu

Tlumocnik 5 | Kdyz se zeptam, jaky je vas obrat, tak mi hrdé | nepifima fec

odpovi, ze 10 %.
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Tlumoc¢nik 6

A ja se casto ptam podnikii, jak jsou rozsireni a

oni reknou, Ze maji 10 %.

nepiima fec

Tlumoc¢nik 7

Tlumocnik tuto ¢ast vypustil.

vynechani

segmentu

Priklad 2.1.6

...they told us all what they had. They said, _
NG 1. the cynical majority said, [ EOIMMDCICICNOUNICUONNICE

V tomto segmentu pouzivaji vSichni tltumo¢nici piimou fe€. Tlumocnik 1

uvozuje ptimou fe€ pomoci sloves ,, 7ekli “, ,, 7ekla “, ale ztraci se v dialogu. Zasekne se

avéta ,,To nam nemusite rikat. “ nedava v projevu smysl. Tlumo¢nik 2 také nemluvi

plynule a zasekava se. Tlumocnici 3, 5 a 6 pouzivaji pfimou fec tak, jak ji pouziva

Sinek a uvozuji ji pomoci sloves. Tlumoc¢nik 4 a 7 kombinuji nepfimou a piimou fec.

Tlumoc¢nik 1

Na zacatku nam totiz rekli, co maji. Rekli: ,, Mdame
produkt, ktery dokaze pauznout reklamy a
pamatuje si, na co se koukate. A ani se... Ani... To
nam nemusite rikat.“ A verejnost rekla: ,, To se

‘

nam nelibi.

piima fec

Tlumoc¢nik 2

Kdyz Tivo vytvorili svoje produkty, tak rekli, Ze
maji produkty, které preskaku... (Tlumoc¢nik
vzdycha a odmléi se) A vetsina rekla: ,, My vam
neverime, nepotiebujeme to, nelibi se nam to.

Deésite nas. “

Tlumoc¢nik 3

Protoze nam vsem rekli, co maji. ,, Mam produkt,
ktery zastavuje televizi, televizni vysilani, miizete
v televiznim vysilani prepinat.“ A majorita lidi,
vetsina lidi si rekla: ,, Hele my vam nevérime,

desite nas, tohle nebude nefungovat. “

piima fec

Tlumoc¢nik 4

Kdyz Tivo vydali svoje produkty, tak nam vsem
Fekli, co maji. Jaky maji produkt. Rekli, Ze maji
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skvely produkt, ktery ma vsechny tyto uzasné
funkce. A cynicka vétsina rekla: ,,My vam
neverime, my to nepotiebujeme a nelibi se nam to.

3

Bojime se toho.

Tlumocnik 5 | Vsem rekli, co maji. ,,Mame vyrobek, ktery | ptima fec
dokaze zivé vysilani pozastavit, pretocit, preskocit
reklamy. A to potrebujete.” Ale lidé odpovedeéli:
,Ne, my vam nevérime. My si myslime, Ze to

‘“

nechceme, nam se to nelibi.

Tlumoénik 6 | Rikali, co maji. Rikali: ,, Mame produkt, ktery vam | piima fed
pauzne televizi, preskoci reklamy, a dokonce se i
nauci vase televizni navyky. ““ A pak byli lidi, kteri
rekli: ,, My vam neverime, my to nepotrebujeme a

I3

nelibi se nam to, dokonce nas désite.

Tlumoénik 7 | Kdyz prisli se svymi produkty, tak rekli, co maji. | ptima tec
Popsali jejich televizi, ale cynickd vétsina lidi
rekla: ,, Tomu nevérime, to nechceme, to se nam

nelibi a mame z toho strach.

Tlumocnici se snazi pouzivat pfimou fe¢ a vétSiné tlumocéniki se dafi prevadét
vlozené dialogy do cilového projevu. Velmi problematické jsou pro Tlumocnika 4,
ktery vynechava témét vSechny vlozené dialogy, hodné se zastavuje a mlci.
Vynechava velké Casti projevu, tlumoceni neni plynulé a mnohdy ani logicky

koherentni.

3.3.2 NONVERBALNI PRVKY

Sinek v pribéhu celého projevu gestikuluje, ukazuje na tabuli nebo do publika a
navazuje o¢ni kontakt s posluchaci, ovSem tato nonverbalni komunikace nijak nedotvari
vyznam projevu, kromé& nésledujiciho piikladu. Ve tfetim sloupecku tabulky je
uvedeno, zda tlumoc¢nici nonverbalni prvky ignoruji (vynechani), ¢i zda je néjakym
zpisobem zahrnuji do tlumoceni a kompenzuji Sinekiv body language

(kompenzace).
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Priklad 2.2.1

If Apple were like everyone else, a marketing message from them might sound like
this: “We make great computers. They re beautifully designed, simple to use and user
friendly. Want to buy one?”’ “Meh.”

Sinek dotvaii vyznam citoslovce ,,meh* mimikou tvafe a pokréenim ramen, jak
ukazuje Obrazek 9. Nékteti tlumocnici ve své promluveé zohlediiuji nonverbalni prvky,
naprtiklad Tlumoc¢nik 1 misto ,, meh “tika,, asi ne*, navic vlozenou ptimou fe€ uvozuje
pomoci ,,vy byste si rekli”. Tlumoc¢nik 4 nahrazuje citoslovce ,,meh* slovem
,mozna“, navic pfed nim udélad pauzu. TlumocCnik 2 Sinekovu nonverbalni
komunikaci nijak nepopisuje ani neuvozuje druhou promluvu. Neméni intonaci a
nejde poznat, ze se jedna o odpovéd’ na otazku, slovo ,, no ““ plisobi spiSe rusive.
Tlumocnik 5, 6 a 7 ,,meh* vypustili a nijak nezprostiedkovavaji Sinekiiv body

language.

Obrazek 9: Simon Sinek krci rameny, Projev 2

Tlumoc¢nik 1 | Pouzivam priklad Applu, protoze je jednoduchy. | kompenzace
Kdyby byli jako ostatni, jejich marketing by byl
takovy: ,,Hele, vytvarime skvélé pocitace. Jsou
skvéle navrzene, nechcete si jeden koupit? Vy

byste si rekli: ,,Hm, asi ne... "

Tlumoénik 2 | Kdyz by Apple byl jako kazdy jiny, jejich | vynechani
marketingova zprava muze znit: ,, Vytvdarime
pocitace, jsou skvelé a lehce se vyuzivaji. Chcete

si néjaky koupit?* ,, No. *
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Tlumoc¢nik 3

Kdyby Apple, jako kazda jina spolecnost, kdyby
byli jako jakakoliv jina spolecnost, tak by rikali,
Ze delaji skvelé pocitace, jsou skvéle navrzené...

Chcete néjaky koupit? Me?

vynechéni

Tlumoc¢nik 4

Kdyby Apple byl stejny jako vsichni ostatni,
kdyby méli reklamu, tak by to bylo: , Délame
skvélé pocitace.” Potom: ,, Vypadaji skvéle. A

I3

chcete si nejaky koupit?*“ ,, Mozna. *

kompenzace

Tlumoc¢nik 5

Kdyby byl Apple takovy, jako vsichni ostatni,
jejich marketingova zprava by mohla byt:
., Vyrabime skvelé pocitace, které maji krasny
design a jsou jednoduché, uzivatelsky privetive.

Chcete si néjaky koupit? “

vynechéni

Tlumoc¢nik 6

Kdyby byl Apple jako kdokoli jiny, tak by rikali:
., Délame uzasné pocitace, maji krdsny design a
Jjsou uzivatelsky velice pristupné. Koupite si

jeden z nasich pocitacu?

vynechani

Tlumoc¢nik 7

TakzZe se podivate na Apple. Reknéme: ,, Délame
skvélé pocitace, jsou krasné, chcete si néco

koupit? “

vynechéni

3.3.3 CASOVY POSUV A VYNECHAVANI REDUNDANCI

Sinek v néktera slova ¢i véty opakuje vicekrat, ve tfetim sloupecku je uvedeno,

zda tlumocnici také opakuji, ¢i zda promluvu kondenzuji.

Piiklad 2.3.1

What it proves to us is iUl peOpICGOMMBINNUHAISONGONpEopICINUIN o

Sinek zminuje tuto myslenku béhem svého projevu nékolikrat, vSichni

tlumocnici sviyj projev kondenzuji a neopakuji informaci dvakrat jako Sinek.

Tlumoc¢nik 1

Ukazuje nam to, Ze lidé nekupuji co déldate, ale proc¢

to delate.

kondenzace
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Tlumo¢nik 2 | Lidé si nekoupi vas napad, ale koupi si vasi | kondenzace
strategii.

Tlumocnik 3 | Lidé si nekupujou to, co délate. Kupuji si, proc to | kondenzace
delate.

Tlumocnik 4 | Lidi totiz nekupuji co, ale proc. kondenzace

Tlumocnik 5 | Lidé se nezajimaji o to, co delate, ale proc to délate | kondenzace

Tlumocnik 6 | Lidé si nekupuji, co delate, ale proc to deldte. kondenzace

Tlumoénik 7 | Lidé nekupuji to, co délate, ale proc to déldte. kondenzace

Priklad 2.3.2

He wanted to be rich, and he wanted to be famous. _

Vétsina tlumocnikit projev kondenzuje a neopakuji informaci jako Sinek,

Tlumocnik 1 dvakrat zmifiuje bohatstvi, a navic se dopustil zmény vyznamu, kdyz fekl

,,ne vysledek . Tlumocnik 2 také dvakrat zmifnuje bohatstvi.

Tlumocnik 1 | Chtel byt slavny a bohaty. Chtél jenom bohatstvi | opakovani
a ne vysledek.

Tlumocnik 2 | Chtel zbohatnout a byt slavny. Nezajimala ho | opakovani
zmeéna svéta, chtél zbohatnout.

Tlumoc¢nik 3 | Chtél byt slavny, chtél mit penize. kondenzace

Tlumocnik 4 | Chtel mit penize a cely zivot se tomu zasvetil. kondenzace

Tlumoc¢nik 5 | Chtél byt slavny a chtel byt bohaty. kondenzace

Tlumocnik 6 | Chtel byt bohaty a slavny. Hnal se za vysledkem. | kondenzace

Tlumocnik 7 | Ale jejich konkurent chtél byt jednoduse bohaty. | kondenzace

3.3.4 POUZIVANI OSOBNICH ZAJMEN
Piiklad 2.4.1
Why would you buy one from a computer company? But we do it every day. People don’t
buy what you do; they buy why you do it. The goal is not to do business with everybody
who needs what you have. The goal is to do business with people who believe what you
believe.

Tlumo¢nik 1 pfechazi od jedné osoby k druhé a jeho tlumocenti je velmi matouci.

Stejné je to v piipadé Tlumocnika 2, neni vibec jasné, kdo si nekoupi produkty.
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Tlumocnik 3 sice koherentné pouZiva osobu, ale vynechal ¢ast projevu a vyuziva

pomerné velkou generalizaci. Tlumocnik 4 je také koherentni pfi pouzivani osoby, ale

na par sekund se odml¢i, né€kolik informaci vynechd a nasledujici promluva nijak

nenavazuje.

Tlumoc¢nik 1

Proc bychom si my kupovali MP3ku od Dellu, to
si neumime predstavit. Ale vas cil nesmi byt delat
byznys s nékym, ktery vi, Ze vy néco mate, ale

s nekym, ktery véri v to, co vy vérite.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 2

Protoze proc¢ byste to delali? Nekoupi si vase
produkty, koupi si vase strategie. Musite proddvat

ne produkty, ale strategie.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 3

Protoze lidé si nekupujou tu vec. Lidi si kupuji

proc, je ta véc vytvorend.

koherentni

Tlumoc¢nik 4

Kdyz nad tim premyslim, pro¢ bychom kupovali
MP3ku od Dellu? (odmlka)

koherentni

Tlumoc¢nik 5

Pro¢ byste si koupili MP3 prehravac od
pocitacové spolecnosti Dell? Ale pritom to lidé
délaji. Nezajima nas, co délate, ale proc to délate.
Cilem je obchodovat s lidmi, kteri veri v to, v co

verite vy.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 6

Proc bychom si... My si Fikame: ,, Pro¢ bychom si

koupili  MP3  prehrdavac od  pocitacové
spolecnosti. Ale délame to prece kazdy den.
Cilem neni delat obchod s nékym, kdo potiebuje,
co mdate, ale s nekym, kdo veri tomu, cemu veérite

.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 7

Proc byste si koupili MP3ku od Dellu, kdyz je to
pocitacova spolecnost. A pritom od Apple si je
kupujeme vidycky. A tady tim cilem je, mit ve

spolecnosti lidi, kteri veri tomu, v co vérite.

nekoherentni
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Piiklad 2.4.2

Something called the law of diffusion of innovation, if you don’t know the law, you

know the terminology. The first 2.5% of our population are our innovators. The next

13.5% of our population are our early adopters. The next 34% are your early

majority, your late majority and your laggards. The only reason these people buy

touch-tone phones is because you can’t buy rotary phones anymore.

Tento usek byl problematicky pro vsechny tlumocniky, jelikoz se v ném

vyskytuji ¢isla a je informacné hutny. Tlumoc¢nik 1 se zasekéva a jeho promluva

nedava smysl, 1 kdyz mluvi potad v jedné osobé€. Tlumocnik 2 za¢ne promluvu, ale

nedokon¢i ji. Odmléi se a n€kolik sekund ml¢i. Tlumocnik 3 se zasekavd a

vynechava nekteré informace. Tlumocnik 4 se zastavi v poloving véty a promluvu

nedokon¢i, zane az dal$i mySlenkou. Tlumoc¢nik 5 se na chvili zastavi, vynecha

¢ast projevu a navaze az dalSim segmentem, ale jeho promluva dava smysl. Pouziva

2. osobu mnozného ¢isla a jeho pouzivani osoby je koherentni. Jediny Tlumoc¢nik

6 ma plynuly projev a obsahne i piiklad s telefonem. Reseni Tlumoénika 7 je velmi

zmatené a nekohereantni.

Tlumoc¢nik 1

Existuje zakon inovaci a vikad, ze prvni 2,5 % nasi
populace jsou inovatori, potom jsou dalsi, potom je
rychla vétsina, potom pomald vétsina a potom tihleti

nakonci.

koherentni

Tlumoc¢nik 2

Tady udelam takovou... Takovy graf, vidite tady...
(odmlka) My vsichni jsme rozmisténi na tomto grafu
a kdyz chcete, aby velky trh uspél, tak se to nemiize

stat, dokud se nedostanete do tohoho bodu.

nekoherentni

Tlumoc¢nik 3

2 % populace jsou inovatori, 13 % populace jsou ti,
kteri inovace prijmou brzy, potom mame ty, kteri
zacnou hned po nich, ty, kteri zacnou pozdeji a malé
procento lidi, kteri se nebudou chtit prizpusobit

novym technologiim.

koherentni

Tlumoc¢nik 4

A o tom existuje toto pravidlo. 2,5 % jsou inovatori,

13,5 jsou... (odmlka)

nekoherentni
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Tlumoc¢nik 5

Urciteé znate zdkon... (neni rozumét, odmlka) TakzZe
v kazdem rozlozeni, v kazdé distribuci, mate toto
pravidlo — difuze inovaci. Rika, Ze kdyz chcete, aby
vase idea, vas napad, byl prijaty trhem, musite

dosahnout tohoto vrcholu.

koherentni

Tlumoc¢nik 6

Rad bych vam ukazal takovy graf, jak se Siri inovace.
Prvni kolonka jsou nasi inovdtori. Dalsi kolonka,
13,5 % jsou lidé, kteri si néjaké inovace osvoji brzy,
a pak je tady vétsina lidi, prvni a druhd, no a
posledni skupinka lidi, kteri tak néjak zaostavaji a
koupi si dotykovy telefon jenom proto, zZe uz se

tlacitkovy nevyrabi.

koherentni

Tlumoc¢nik 7

Jeste vam predstavim jeden zakon. Nékolik procent
nasi spolecnosti jsou vyndlezci, potom mdte
inovativni, potom madte trochu zpozdeny lidé, potom
velmi vetsi zpozdeni a potom na konci jsou ti lidi, co
si mobil koupi, nebo novy mobil koupi jenom proto,

Ze ten jejich uz nefunguje.

nekoherentni

3.3.5 TAZACI ZzPUSOB

V tomto projevu se vyskytuje velké mnozstvi otdzek, podstatné vice nez

v Projevu 1. Sinek se pta pfimo posluchacii — pouziva tdzaci zptsob a 2. osobu.

Piiklad 2.5.1

How do you explain when things don’t go as we assume? Or better, how do you
assumptions? For example: Why is Apple so innovative?

Tento segment je na zacatku celého projevu a po ném nasleduji dalsi otazky.

VSsichni tlumocnici pouzili tdzaci zptisob, 1 kdyZz néktefi pouzivaji jinou osobu nez Sinek.

Tlumocnik 1 neoslovuje posluchace: ,,jak vysvetlit. Tlumocnik 2 neoslovuje v prvni

otazce, ale ve druhé uz ano: ,,jak vysvetli“, ,,jak vysvetlite “. VSichni ostatni tlumocnici

pouzivaji 2. osobu mnozného ¢isla.

112




Tlumoc¢nik 1

Jak se da vysvetlit, kdyz néco nejde tak, jak
ocekavame? Nebo kdyz nékdo uspéje navzdory
ocekavani? Napriklad proc je Apple tak

inovativni?

tazaci

zpusob

Tlumoc¢nik 2

Jak vysvetlit to, kdyz vam veéci nejdou tak, jak
byste chtéli? Nebo jesté lépe. Jak vysvétlite to, Ze
ostatni dokdazou néco, co vy nedokdzete?
Naprikiad pro¢ je spolecnost Apple tak

inovativni.

tazaci

zpusob

Tlumoc¢nik 3

Jak vysvétlite lidem to, ze véci nejdou tak, jak
Jjsme predpokladali? Jak vysvetlit to, Ze kdyz se
lidem povede néco, co se jim viastné viitbec povést
nemelo? Jakto, ze je napriklad Apple tak strasné

inovativni?

tazaci

zpisob

Tlumoc¢nik 4

Jak vysvetlite, kdyz véci nefunguji, tak jak
chceme? Nebo jak vysvétlime, Ze jini dokazZou to,
co... Lepsi véci nez bylo ocekdavano. Napriklad

proc je Apple tak inovativni?

tazaci

zpisob

Tlumoc¢nik 5

Jak si vysvétlujete, kdyz se véci neodehraji tak,
jak predpokladame? Anebo jesté lépe, jak si
vysvetlujete to, kdyz nekdo dosahne néceho, co
podle vas nebylo pitvodné mozné? Proc je

napriklad spolecnost Apple tak inovativni?

tazaci

zpisob

Tlumoc¢nik 6

Jaké mate vysvétleni pro to, kdyz véci nejdou tak,
jak predpokladame? Anebo pro situaci, kdy
ostatni dosahnou néceho, co popira vSechna
ocekavani. Pro¢ je napriklad Apple tak

inovativni?

tazaci

zpusob

Tlumoc¢nik 7

Jak vysvétlite, ze se véeci nedéjou tak, jak byste
chtéli? Jak vysvétlite to, Ze nékdo zvladne néco, i
kdyz se ocekava, ze selze? Jak miize byt Apple tak

inovativni?

tazaci

zpisob

113




Piiklad 2.5.2

By “why, " mean: What's your purpose? What's your cause? What's your belief? Why

Sinek zde pouziva n€kolik otazek. Tlumocnik 1 a 7 nepouzivaji tdzaci zptsob,

vsichni ostatni tlumocnici zachovavaji alespon nekteré otazky. Sinek opét poklada

otazky v 2. osobé. Tlumocnik 2 nepouziva stejnou osobu jako Sinek, ale jeho promluva

je srozumitelnd. Coz nelze fici o Tlumocnikovi 4, ktery pouziva slovesa v nékolika

rozdilnych osobach a jeho tlumoceni je matouci. Tlumo¢nik 6 v otdzkach pouZziva misto

2. osoby 3. osobu mnozného ¢isla.

Tlumoc¢nik 1

A tim nemyslim zisk, myslim vas cil, v co verite.
Proc existuje vase organizace, proc rano vstavdte

z postele a proc by to melo lidi zajimat.

oznamovaci

zpusob

Tlumoc¢nik 2

Nemyslim tim odménu, ale smysl, nebo viru. Proc¢
néjaka organizace existuje a proc by to mélo lidi

zajimat?

tazaci

zpisob

Tlumoc¢nik 3

A ten duvod nema byt to, ze vydeélavaji penize.
Zajima nas, v co véri, ceho se snazi dosahnout.
Proc vase spolecnost viastné existuje? Proc¢ rano

vstavate? A proc¢ by to mélo kohokoliv zajimat?

tazaci

zpusob

Tlumoc¢nik 4

A tim nemyslim penize, to je vidycky jenom
vysledek. Timto myslim, cemu véri. Z jakého
duvodu tato spolecnost existuje? Proc¢ rano
vstavate z postele? Pro¢ by to mélo nékoho

zajimat?

tazaci

zpusob

Tlumoc¢nik 5

A tim nemyslim jejich cile, myslim — jaka je vase
vira? Jaké je vase poslani? Proc vase spolecnost
existuje? Co vas vede k tomu, abyste rano vstali

z postele a proc¢ by to nekoho mélo zajimat?

tazaci

zpisob

Tlumoc¢nik 6

Myslim tim jejich zamér. Pro¢ vubec jejich
organizace existuje? Proc rano vylezou z postele?

A cemu veri?

tazaci

zpisob

114




Tlumoc¢nik 7

Stim ,, proc¢* myslim, cemu veérite, o co se snazite.
Proc vase spolecnost existuje, proc rano vstavate

a proc¢ by to mélo néekoho zajimat.

oznamovaci

zpisob

Priklad 2.5.3

Pouze dva tlumocnici zvolili oznamovaci zpiisob misto tdzaciho.

Tlumoénik 1 | Nikdo o neém vsak nikdy neslysel, dnes si ho | oznamovaci
nepamatujeme. zpisob
Tlumoénik 2 | 4 jaktoze jsme o ném nikdy neslyseli? tazaci
zpisob
Tlumo¢nik 3 | Ale jaktoze jsme o ném teda nikdy neslyseli? tazaci
zpisob
Tlumoénik 4 | Ale presto v dnesni dobé o ném nikdo nikde | oznamovaci
neslysel. zpisob
Tlumoénik 5 | 4 jaktoze jsme tedy o Samuel Langleymu nikdy | tazaci
neslyseli? zpisob
Tlumoénik 6 | Jak je mozné, Ze jsme o ném tedy neslyseli? tazaci
zpisob
Tlumoc¢nik 7 | Ale jaktoze o néem nevime? tazaci
zpisob

Piiklad 2.5.4

Tuto otazku vétSina tlumocniki vynechala. Neobsahuje zadnou klicovou

informaci a jejich tltumoceni bylo logicky koherentni 1 bez tohoto tseku. Tlumoc¢nik 5

zachoval i tdzaci zptisob, Tlumoc¢nik 7 shrnul obsah otdzky oznamovaci vétou.

Tlumoc¢nik 1 | Tlumo¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechéni
segmentu
Tlumoc¢nik 2 | Tlumo¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechéni
segmentu
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Tlumocnik 3 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechéni
segmentu
Tlumoc¢nik 4 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu

Tlumocnik 5 | Proc¢ je tedy dilezité pritahovat ty, kteri veri | tdzaci zpisob

v to, co vy?
Tlumocnik 6 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechéni
segmentu
Tlumocnik 7 | A tak je dulezité, proc verite. oznamovaci
zpusob

Piiklad 2.5.5
The problem is: How do you find the ones that get it before doing business versus the
ones who don’t get it?

Tuto otdzku vSichni tlumocnici kromeé Tlumocnika 5 vynechali. Diivodem je
zieymé fakt, Ze pred timto segmentem byl informaéné hutny segment s ¢isly (viz Priklad

2.4.2), se kterym méla vétSina tlumocniki problém.

Tlumoc¢nik 1 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechéni
segmentu
Tlumocnik 2 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
Tlumoc¢nik 3 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechéni
segmentu
Tlumoc¢nik 4 | Tlumocnik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
Tlumocnik 5 | Problém je ale to, presvedcit lidi, zZe tady tento | oznamovaci
skok dokazete, jeste nez tam budete, aby ve vas | zptsob
lidi verili.
Tlumocnik 6 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
Tlumocnik 7 | Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil. vynechani
segmentu
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Piiklad 2.5.6

How do you do that?

Zde otazku tlumocili pouze Tlumocnik 1 a 5, vSichni ostatni ji vynechali. Oba

tlumoc¢nici navic pouzivaji jinou osobu nez Sinek. Tlumocnik 1 pouziva 3. osobu

mnozného cisla a Tlumocnik 5 pouZziva 3. osobu jednotného ¢isla.

Tlumoc¢nik 1

Jak to dokazali?

tazaci zptisob

Tlumoc¢nik 2

Tlumocnik tuto ¢ast vypustil.

vynechéni segmentu

Tlumoc¢nik 3

Tlumocnik tuto ¢ast vypustil.

vynechani segmentu

Tlumoc¢nik 4

Tlumocnik tuto ¢ast vypustil.

vynechédni segmentu

Tlumoc¢nik 5

Jak to dokdzal?

tazaci zplisob

Tlumoc¢nik 6

Tlumocnik tuto ¢ast vypustil.

vynechani segmentu

Tlumoc¢nik 7

Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil.

vynechani segmentu

Piiklad 2.5.7

How many of them showed up for him? Zero.

Sinek na tuto otdzku ihned odpovida. Tlumocnik 3, 5 a 6 tlumoci doslovné a

pouzivaji tdzaci zptisob. Nekteti thumocnici (Tlumocnik 1, 2, 7) voli kondenzaci a rovnou

oznami, Ze se nikdo neukdzal kviili Kingovi. Tlumo¢nik 4 tuto otdzku opé€t vynechal.

Tlumoc¢nik 1

Ale nikdo neprisel kviili nemu.

oznamovaci zptisob

Tlumoc¢nik 2

Neprisli tam kvilli nemu.

oznamovaci zplisob

Tlumoc¢nik 3

Kolik lidi se tam objevilo kvilli nemu?

Zadny.

tazaci zptisob

Tlumoc¢nik 4

Tlumoc¢nik tuto ¢ast vypustil.

vynechdni segmentu

Tlumoc¢nik 5

Kolik lidi tam prislo pro néj? Kvuli

nemu... Ani jeden!

tazaci zptisob

Tlumoc¢nik 6

Kolik z nich tam prislo kvili nému?

Nikdo.

tazaci zplisob

Tlumoc¢nik 7

Ale nebyli tam kviili nému.

oznamovaci zpisob
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1)

3.4 VYSLEDKY ANALYZY

Prakticka cast si kladla za cil zodpovedét stanovené vyzkumné otdzky.

Jak se tlumocnici vyporadavaji s pfimou feci a s vloZenymi dialogy, které
Sinek do svého projevu vklada?

VSichni tlumoc¢nici béhem svého tlumoceni alespon jednou vkladaji ptimou fec.
U Projevu 1 pouzivaji tltumoc¢nici ptimou fe€ ¢astéji — v 41 segmentech z celkovych
72. U Projevu 2 pouZivaji tlumocnici ptimou fe€ u 20 segmentt z celkovych 42. Je
nutné ovSem dodat, ze segment byl klasifikovan jako piimé fe¢, pokud v ni
tlumocnik pouzil piimou fe¢ alespon jednou, zatimco Sinek ji ve vychozim projevu
u nekterych segmenti pouzil vicekrat. Kromé pifimé feci tlumocnici vyuzivaji i
nepiimou fec, pracuji s intonaci a snazi se oddélit jednotlivé promluvy. Nepiimou
fe¢ pouzili tltumocnici v Projevu 1 v 9 segmentech a v Projevu 2 v 6 segmentech.
Segment byl klasifikovan jako nepiima fec, pokud v ném byla Sinekova piima fec¢
pfevedena na nepifimou. Do Projevu 1 tfikrat vstupuje moderator s poznamkou
k Sinekovu projevu ¢i s nim néjakym zpiisobem interaguje, zadny z tlumocnika
vSak do svého tlumoceni moderatora nezahrnul a jeho promluvu netlumocil. Hojné

vyuzivanymi strategiemi jsou parafraze a kondenzace.
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Projev 1

Priklad 1.1.1

Priklad 1.1.2

Priklad 1.1.3

Priklad 1.1.4

Priklad 1.1.5

Tlumocnik 1 piima fec piima fec prima fec pfima fec¢ prima fe¢
vynechani

Tlumocnik 2 piima fec segmentu generalizace piima fec nepiima fe

Tlumo¢nik 3 nepiima fec piima fec parafraze parafraze piima fec

Tlumoc¢nik 4 nepiima fec¢ sumarizace parafraze pfima fe¢ prima fe¢

Tlumo¢nik 5 piima tec piima tec parafraze piima fec piima fec

Tlumoénik 6 nepiima fec piima tec parafraze piima fec piima fec

Tlumocnik 7 piima fec nepiima fec¢ parafraze prima fe¢ prima fe¢
vynechani

Tlumocnik 8 piima fec segmentu parafraze piima fec piima fec

PrOjeV 1 Priklad 1.1.6 Priklad 1.1.7 | Ptiklad 1.1.8 | Ptiklad 1.1.9
vynechani
Tlumocnik 1
piima fec¢ segmentu piima fe¢ piima fec
Tlumoénik 2 kondenzace, vynechani vynechani
sumarizace segmentu parafraze segmentu
Tlumoénik 3 kondenzace,
parafraze generalizace piima fe¢ nepiima fec
Tlumocnik 4 parafraze,

generalizace

Tlumoc¢nik 5

v

nepiima fec¢

parafraze

v

nepiima fec

Tlumoc¢nik 6

piima fec

piima fec

piima fec
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Tlumo¢nik 7

pfima fe¢

v

generalizace

parafraze

Tlumoc¢nik 8

piima fe¢

piima fec

kondenzace,

generalizace

nepiima fec

v

Priklad Priklad Priklad Priklad Priklad Priklad

Projev 2 2.1.1 2.1.2 2.13 2.14 2.1.5 2.1.6
Tlumocnik parafraze, vynechani

1 piima fec piima fec sumarizace segmentu parafraze piima fec
Tlumocénik vynechani | nedokoncena

2 piima fe¢ | nepiimafe¢ | nepiima fe¢ segmentu vypoveéd prima fec
Tlumocnik nepiima vynechani

3 re¢ piima fec piima fec pfima fe¢ segmentu piima fec
Tlumocnik vynechani vynechani vynechani

4 piima fe¢ | nepiima fec segmentu segmentu segmentu pfima fe¢
Tlumocnik parafraze,

5 piima fec piima fec sumarizace parafraze nepiima fe¢ | piima fec
Tlumocnik vynechani

6 piima fec pfima fe¢ ptimé feci parafraze nepiima fe¢ | pfima fec
Tlumocnik vynechani vynechani

7 piima fe¢ | generalizace segmentu piima tec segmentu piima fec
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2) Jak tlumocnici pfevadi nonverbalni prvky, které jsou soucasti Sinekova
projevu a mnohdy jsou nezbytné pro pochopeni smyslu? Davaji také diraz
na slova, na ktera dava diiraz Sinek a pracuji s intonaci?

Analyza ukézala, Zze se tlumocnici snazi kompenzovat nonverbalni
komunikaci, jejiz soucasti je body language, pomoci slovniho popisu a pfidavaji do
projevu informace (Piiklady 1.2.1, 1.2.2, 1.2.5, 2.2.1). V ptipadech, kde Sinek
vyuziva akustické prvky, jako je diraz na slova (Ptiklad 1.2.3, 1.2.4), napodobu;ji
tlumocnici Sinekovu intonaci. OvSem v rdmci ¢asové uspory neopakuji slova ¢i
slovni spojeni vicekrat tak jako Sinek.

Castgjsi strategii viak bylo Giplné vynechavani nonverbalni komunikace &i
vypousténi danych segmentli. V Projevu 1 tlumocnici nonverbalni prvky tplné
vypustili ve 23 segmentech z celkovych 40. U Projevu 2, kde byl pouze jeden
segment vhodny pro analyzu, zohlednili Sinekovu nonverbalni komunikaci pouze
2 tlumocnici ze 7. To ovSem neznamend, ze by v ptipadé vynechani téchto prvka
v tlumocenych projevech doslo ke zméné vyznamu, smysl sdéleni byl vétSinou

zachovan.
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Projev1 | piiklad 1.2.1 | Piiklad 1.2.2 | Pfiklad 1.2.3 | Priklad 1.2.4 | Piiklad 1.2.5
Tlumocnik vynechani
kompenzace vynechani vynechani kompenzace
1 segmentu
Tlumoc¢nik vynechani vynechani nonverbalni
) vynechani vynechani
2 segmentu segmentu komunikace
Tlumo¢nik vynechani nonverbalni vynechani
vynechani ) vynechani
3 segmentu komunikace segmentu
Tlumocnik nonverbalni
vynechani vynechani ) vynechani kompenzace
4 komunikace
Tlumoénik nonverbalni nonverbalni
kompenzace kompenzace ) ) kompenzace
5 komunikace komunikace
Tlumoénik nonverbalni nonverbalni
vynechani vynechani ) ) kompenzace
6 komunikace komunikace
Tlumocnik vynechani
vynechani vynechani vynechani kompenzace
7 segmentu
Tlumocnik vynechani, nonverbalni vynechani nonverbalni vynechani
8 vyznamovy komunikace komunikace
posun
Projev 2 Piiklad 2.2.1
Tlumo¢nik 1 kompenzace
Tlumoc¢nik 2 vynechani
Tlumoc¢nik 3 vynechani
Tlumo¢nik 4 kompenzace
Tlumoc¢nik 5 vynechani
Tlumocnik 6 vynechani




3) Jaky ¢asovy posuv maji tlumo¢nici? Opakuji Sinekovu promluvu, kdyz
néktera slova ¢i véty rika vicekrat, nebo je vynechavaji?

Je patrné, Ze prestoze tlumocnici jsou studenti a nejednd se o profesionalni
se jim vynechévat nedokoncené vypovédi, nebo alespon na né navazat v promluve
tak, aby byla zachovéna plynulost. Pouze ve 2 segmentech tlumocnici nedokoncili
vypoved.

Opakujici se informace néktefi tltumocnici sice opakuji tplné stejné jako fecnik,
ale vétSinou promluvu kondenzuji. Tlumocnici vyuzivaji akustickou nonverbalni
komunikaci a dévaji diiraz hlasem na ¢asti projevu, které Sinek opakuje vicekrat.
Poc¢inani tlumoc¢nikli se shoduje v pfipadé¢ uplného vynechavani nékterych
segmentli. V ramci ¢asové uspory vyhodnotili nékteré informace jako redundantni

(Priklad 1.3.6 a 1.3.10).

Ptiklad Ptiklad Priklad Ptiklad Ptiklad
Projev 1 1.3.1 1.3.2 133 1.3.4 1.3.5
Tlumotnik 1 vynechani vynechani kondenzace opakovani kondenzace
vynechani
vynechani opakovani opakovani kondenzace
Tlumoénik 2 segmentu
kondenzace,
vynechani opakovani vynechani kondenzace
Tlumoénik 3 dtraz hlasem
Tlumoé&nik 4 vynechani vynechani vynechani kondenzace kondenzace
kondenzace, kondenzace,
vynechani vynechani opakovani
diraz hlasem daraz hlasem
Tlumoc¢nik 5
kondenzace, kondenzace,
vynechani vynechani kondenzace
Tlumo¢nik 6 diraz hlasem diraz hlasem
vynechani
vynechani vynechani kondenzace kondenzace
Tlumoénik 7 segmentu
Tlumocnik 8 | nedokoncena vynechani vynechani kondenzace | kondenzace,
vypoveéd segmentu diraz hlasem
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Priklad Priklad Priklad Priklad Priklad
Projev 1 1.3.6 1.3.7 1.3.8 1.3.9 1.3.10
Tlumocnik | vynechani vynechani
kondenzace opakovani kondenzace
1 segmentu segmentu
Tlumo¢nik vynechani, vynechani
kondenzace kondenzace kondenzace
2 kondenzace segmentu
Tlumocnik | vynechani vynechani, nedokoncena | vynechani
kondenzace
3 segmentu kondenzace vypoveéd segmentu
Tlumocnik vynechani, vynechani
kondenzace kondenzace kondenzace
4 kondenzace segmentu
Tlumocnik vynechani, vynechani
kondenzace kondenzace kondenzace
5 kondenzace segmentu
Tlumoc¢nik | vynechani kondenzace, vynechani
opakovani kondenzace
6 segmentu diraz hlasem segmentu
Tlumoc¢nik | vynechani vynechani vynechani
vynechani kondenzace
7 segmentu segmentu segmentu
Tlumocnik | vynechdni kondenzace vynechani, kondenzace vynechani
8 segmentu vysvétleni segmentu
Projev 2 Priklad 2.3.1 Priklad 2.3.2
Tlumoc¢nik 1 kondenzace opakovani
Tlumoc¢nik 2 kondenzace opakovani
Tlumoc¢nik 3 kondenzace kondenzace
Tlumocnik 4 kondenzace kondenzace
Tlumoc¢nik 5 kondenzace kondenzace
Tlumocnik 6 kondenzace kondenzace
Tlumocnik 7 kondenzace kondenzace
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4) Jak se vyporadavaji s nekoherentnim pouZivinim osobnich zijmen?
Ponechaji je tak, jak je pouZiva Sinek?

Jak bylo uvedeno v teoretické ¢asti, osobni zdjmena 1. a 2. osoby pomahaji
posluchaci se s problémem ztotoznit a Iépe ho pochopit. Sinekovo nadmérné
pouzivani téchto zajmen je tedy cilené. Piiklady uvedené v analyze ukazuji, ze
tlumocnici voli odlisné pfistupy. Neéktefi tlumocnici upravuji vychozi projev a
jejich tlumoceni je koherentngjsi, v Piikladu 1.4.2 mélo 5 z 8 tlumoc¢niki
koherentnéjsi promluvu nez ve vychozim projevu.

Tlumocnici u nekterych segmentd pouzivaji jinou osobu nez Sinek
(Tlumocnici 1, 2 a 3 v Prikladu 1.4.4) a neoslovuji posluchace, coz neni z hlediska
interpersonality nejlep$i feSeni. Nekoherentni pouZzivani osoby je ve vice nez
poloviné analyzovanych segmenttii, v Projevu 1 u 27 z celkovych 48 segmentt,
v Projevu 2 u 8 z celkovych 14 segmentl. Nelze ovSem upfednostnit gramatickou
koherenci pfed zachovanim informaci obsazenych ve vychozim projevu. Nékteti
tlumocnici sice méli koherentni pouzivani osoby u sloves, ale dopoustéli se
vyznamovych posuntl a vynechdvani ¢asti projevu. Napiiklad feSeni Tlumoc¢niki 3

a4 v segmentu 2.4.1 jsou koherentni, ale dochézi k velké ztrat¢ informaci.
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P I’OjeV 1 | Priklad 1.4.1 | Piiklad 1.4.2 | P¥iklad 1.4.3 | Piiklad 1.4.4 | Piiklad 1.4.5 | P¥iklad 1.4.6
Tlumocnik

. nekoherentni | nekoherentni | koherentni koherentni | nekoherentni | nekoherentni
Tlumocnik

5 nekoherentni | koherentni koherentni koherentni | nekoherentni | koherentni
Tlumocnik

3 nekoherentni | nekoherentni | koherentni koherentni | nekoherentni | koherentni
Tlumocnik

A nekoherentni | koherentni | nekoherentni | nekoherentni | nekoherentni | nekoherentni
Tlumocnik

s koherentni koherentni koherentni | nekoherentni | nekoherentni | nekoherentni
Tlumoc¢nik

6 nekoherentni | nekoherentni | koherentni | nekoherentni | koherentni | nekoherentni
Tlumoc¢nik

. nekoherentni | koherentni koherentni | nekoherentni | nekoherentni | nekoherentni
Tlumoc¢nik | nekoherentni | koherentni koherentni koherentni | nekoherentni | koherentni

8

Projev 2 Piklad 2.4.1 Piiklad 2.4.2
Tlumoc¢nik 1 nekoherentni koherentni
Tlumoc¢nik 2 nekoherentni nekoherentni
Tlumoc¢nik 3 koherentni koherentni
Tlumocnik 4 koherentni nekoherentni
Tlumoénik 5 nekoherentni koherentni
Tlumocnik 6 nekoherentni koherentni
Tlumocnik 7 nekoherentni nekoherentni
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5) Sinek ¢asto oslovuje publikum a pouZziva osobni zajmeno ,,you“. Budou vSichni
tlumoc¢nici tykat nebo budou vykat?

Sinek Casto pouzivd 2. osobu a jelikoZ angli¢tina nerozliSuje mezi
formalnim a neformalnim oslovovanim ve 2. osobg¢, je na zvazeni tlumoc¢nika, zda
bude pouzivat tykéni ¢i vykani. VétSina tltumocnikl po celou dobu tlumoceni vyka.
Tlumoc¢nik 1 pouziva tykani ve vice ¢astech projevu:

A Fikam: ,,Jak se ti tady libi? *“ Oni mi vetsinou odpovidaji, Ze se jim nelibi. A kdyz
se ptam ,, Proc? “ tak ze nemaji zadny dopad a ja rikam: ,,Ses tady osm mésicii... "

‘

,,»Néco nového vymyslis, kdyz se na neco koukas a premyslis nad tim a reknes si... "
., Tak to pokuseni odstranis. Kdyz budes nabijet telefon v obyvaku, v pohode. *

Jeho projev je ovSem obecné o poznani mén¢ formalni nez u ostatnich tlumoc¢nik.
Pouziva velké mnozstvi hovorovych a nespisovnych vyrazd, jak dokazuje

nasledujici tabulka s ptiklady z Projevu 1:

Tlumocnik 1 | bysme, husty, kdyz gemblerime, flaska, dyz se budes citit Spatné,
tak si tady dej, randeni, to samy, Dals mi tu zpravu?, tedka,

vosum dolarii

Tlumocnik 2 | TakzZe si vemte tuhle skupinu lidi., tvrdaci, bysme

Tlumocnik 3 | neuvedomujou, chcou, abysme

Tlumo¢nik 4 | chcou, udélals, nekteri lidi

Tlumocnik 5 | dneska, decka

Tlumoc¢nik 6 | borec

Tlumocnik 7 | jsou vidycky vyjimecny, décka, potiebujou, s lidma, oni jsou

dulezity, dyt, furt

Tlumocnik 8 | takovy to, prosimté

Nabizi se otazka, zda je neformalni jazyk u Tlumoc¢nika 1 imyslnou strategii
¢i nikoliv, jelikoZ v Projevu 2 neformalni vyrazy nepouziva v takovém mnozstvi.
Tlumocnik 7 také tyka: ,, Kdyz reknete: ,, Ale ja ho pouzivam jako budik! “ Ty nemas
budik? Tak pokud je to tak Spatny, tak ja ti ho koupim, dyt tolik nestoji! “ V jeho
projevu je v porovnani s ostatnimi tlumo¢niky pomérné velké mnozstvi
neformdlnich vyrazl. Tykéni se objevuje i u Tlumoc¢nika 8 v zavéru projevu: ,,Vis
co, kup si budik. Stoji to jako dvé stovky. Prosimté kup si budik. Vis co? Ja ti koupim
ten budik.
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V Projevu 2 vSichni tlumocnici vykaji a celkové vSichni pouZivaji

formalné;jsi jazyk. Velmi ziidka se objevi nespisovny nebo hovorovy vyraz, jak

ukazuje nésledujici tabulka:

Tlumocnik 1 | pred trema a piil lety, néjako

Tlumocnik 2 | nekupujou

Tlumocnik 3 | dneska, kupujou

Tlumocnik 4 | vzdycky

Tlumocnik 5 | dneska, vidycky

Tlumocnik 6 | pouzijou, vykaslal se na to

Tlumoénik 7 | V tlumoceni se Zadné neformélni vyrazy nevyskytuji.
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6) Jakym zpusobem tlumoci otazky, které se v projevech vyskytuji velmi ¢asto?
V Projevu 1 jich je podstatné méné a tlumocnici je spiSe vynechavaji, pouze u
2 segmentl ze 16 byl pouzit tdzaci zptisob. Pro analyzu Projevu 2 bylo vybrano 7
segmentt, které obsahuji tdzaci zplisob, pfestoze jich je v projevu mnohem vice.
U 23 segmenttl z celkovych 49 pouzili tltumoc¢nici tdzaci zptisob, n€kdy volili misto
tazacitho oznamovaci zplisob (u 9 segmenti) a spojili obsah otazky s nasledujici
informaci. Tlumoc¢nik 6 do projevu dokonce vklada tdzaci zptisob i tam, kde ho
Sinek nepouziva. Je videt, ze tento tlumocnik pracuje se situacnim kontextem a
snazi se posluchaciim zprostiedkovat nejen ideacni, ale také interpersonalni slozku
projevu.
Analyza ukazala, ze tlumocnici, ktefi nemaji problémy s obsahem projevu
a mluvi plynule, pouzivaji ve vybranych segmentech tazaci zplisob. Je nutné také
dodat, Ze segment byl klasifikovan jako obsahujici tdzaci zptisob, pokud v ném byla
alespon jedna otdzka. Ve vychozim segmentu bylo v nékterych ptipadech otazek
vice nez jedna. U segmentll, kde méli tlumocnici problémy s obsahem, je vyskyt
tazaciho zplisobu mensi. Pfiklad 2.5.4 vynechalo 5 ze 7 tlumoc¢nikd, jelikoZ je na
zacatku velmi informaéné hutného useku s hodné Cisly. Za tim nasledoval Ptiklad
2.5.5, u kterého tazaci zptisob pouzil pouze 1 tlumocnik a to ten, ktery nemél s touto
¢asti projevu problémy, tlumocil bez zasekavani a faktickych chyb. Podobné je to
u Ptikladu 1.5.2, ktery byl také v ndro€ném useku. Tento segment dokonce
vynechali vSichni tlumocnici. Lze tedy fici, Ze tlumoc¢nici upiednostiuji pievod

faktickych udaji a hlavnich myslenek pted budovanim si vztahu s posluchacem.

Projev 1 Priklad 1.5.1 Priklad 1.5.2
Tlumo¢nik 1 tazaci zptsob vynechani
Tlumo¢nik 2 vynechani vynechani
Tlumoc¢nik 3 oznamovaci zptsob vynechani
Tlumo¢nik 4 vynechani vynechani
Tlumocnik 5 tazaci zptsob vynechani
Tlumocnik 6 oznamovaci zptsob vynechani
Tlumocnik 7 vynechani vynechani
Tlumocnik 8 vynechani vynechani

129



Projev 2 Ptiklad 2.5.1 Ptiklad 2.5.2 Priklad 2.5.3 Priklad 2.5.4
oznamovaci oznamovaci vynechani
) tazaci zptisob . .

Tlumocnik 1 zpisob zpusob segmentu
vynechani

tazaci zptisob tazaci zptisob tazaci zpuisob
Tlumocnik 2 segmentu
vynechani

tazaci zplisob tazaci zplisob tazaci zpUisob
Tlumoc¢nik 3 segmentu
oznamovaci vynechani

tazaci zpusob tazaci zpusob

Tlumocnik 4 zpisob segmentu

Tlumocnik 5

tazaci zptisob

tazaci zpusob

tazaci zplsob

tazaci zptsob

vynechani
tazaci zptisob tazaci zptisob tazaci zptisob
Tlumoénik 6 segmentu
oznamovaci oznamovaci
tazaci zptisob tazaci zpusob
Tlumoénik 7 zpisob zpusob

Projev 2

Priklad 2.5.5

Priklad 2.5.6

Priklad 2.5.7

Tlumoc¢nik 1

vynechani segmentu

tazaci zpUsob

oznamovaci zptisob

Tlumocnik 2

vynechani segmentu

vynechani segmentu

oznamovaci zptisob

Tlumoc¢nik 3

vynechani segmentu

vynechani segmentu

tazaci zptsob

Tlumocnik 4

vynechani segmentu

vynechani segmentu

vynechani segmentu

Tlumocnik 5

oznamovaci zpuisob

tazaci zptsob

tazaci zptsob

Tlumocnik 6

vynechani segmentu

vynechani segmentu

tazaci zptsob

Tlumocnik 7

vynechani segmentu

vynechani segmentu

oznamovaci zptisob
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4 ZAVER

Cilem této prace bylo ptiblizit zpiisob pouzivani jazyka k motivaci a vyuzivani
interpersonalni funkce jazyka v projevech motivacniho fe¢nika Simona Sineka.
Tento fec¢nik byl v teoretické ¢asti predstaven a byly uvedeny teoretické poznatky
o tom, jakou roli hraje jazyk v lidské motivaci. Nasledn¢ byla v teoretické ¢asti
provedena lingvisticka analyza dvou vybranych projevi. Nejdiive byl analyzovan
situaéni kontext a nasledné byla provedena analyza diskurzu se zaméfenim na
interpersonalni prvky. Analyza ukazala, ze si Sinek buduje vztah s posluchaci a
vyuziva k tomu nejriiznéjsi jazykové prostiedky, jako je tdzaci zpiisob ¢i osobni
zdjmena. Nasledné se prace zabyvala tim, jak si s témito prvky poradi pokro¢ili
studenti tlumoceni.

V teoretické Casti prace byl zminovan vyznam situa¢niho kontextu, ktery by
m¢él tlumocnik pfed tlumocenim znit a ktery mu pomahd vyuzivat nékteré
tlumocnické strategie, jako je napiiklad anticipace. Proto bylo tlumocniktim pied
o projevech. Néktefi tlumocnici tyto informaci zohlediiovali béhem tlumoceni a
vyuzivali anticipaci. Na zaklad¢ znalosti o fe¢nikovi a jeho zpiisobu vyjadifovani
byli nektefi tlumocnici schopni upravovat projev tak, aby byl pro posluchace
pochopitelny a aby mél na posluchace ekvivalentni efekt jako vychozi projev.
Naptiklad doplinovanim tazaciho zptisobu do projevu ¢i vysvétlovanim implicitnich
informaci. Analyza ukazala, Ze studenti velmi Casto vyuzivaji kondenzaci a
parafrazi a pracuji s Casovym posuvem. Tlumocnici jsou schopni vynechévat
nedokonc¢ené vypovédi a redundantni informace.

V préci je komentovéana intonace hlasu u tlumoc¢nikli. V analyze jsou na
zakladé pozorovani popsana jednotlivd prekladatelskd feSeni. Analyza
nonverbalnich prvkill se zaméfuje zejména na tlumocnické feseni kineziky, kterou
Sinek pouziva. V jeho projevech jde slySet, ze na nckterd slova dava diraz. U
tlumocnikl jde také b&znym poslechem rozeznat, na ktera slova davaji diraz.
Zajisté je zde prostor pro dalsi vyzkum za vyuziti specializovanych programt, jako
je naptiklad PRAAT, ktery graficky znazornuje vysku hlasu. Ptilezitosti pro dalsi
vyzkum by také mohlo byt dat projevy k tlumoceni profesionalnim tlumoc¢nikim a
porovnat, zda by vynechavali stejné Casti projevu, jako studenti a zda by volili

stejné strategie.
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RESUME

In today’s environment, people are expected to be productive at work and
in their personal lives, constantly improving their skills and knowledge. There is
not only a need for hard skills but also for soft skills such as communication skills,
attitude, conflict resolution skills, ability to work in a team, and so on. People need
to work on their self-development and personal growth in order to thrive in today’s
society. That is why motivational literature and motivational speakers are becoming
more and more popular. Millions of motivational books are sold every year,
motivational speakers hold big conferences across the world and upload online
videos that reach millions of views. For that reason, the author of this thesis
considers motivational language very topical. This thesis aims to explore the field
of motivational language which has been getting more attention but has not been
researched to a broad extent. As already mentioned, motivational speakers are
popular all around the world, which means that their speeches and all the content
they produce need to be translated into other languages. That is why this thesis
focuses on interpreting of motivational speeches.

This thesis is divided into two main parts, the theoretical and the practical
part. The theoretical part defines key terms such as motivation and motivational
speaker and presents theoretical background of motivation using current academic
resources. Motivational speakers are not the only experts that work with motivation
and personal growth. The theoretical part of this thesis describes other professions
that offer soft skills development and states the differences between them. All these
professionals have one thing in common — the main tool they use is language. The
thesis shows how language is used to motivate people and how it can be
manipulated. The lexical choices of motivational speakers are not arbitrary.

Since it is not possible to conduct research on all motivational speakers, only
one representative speaker was chosen for this thesis — an American motivational
speaker named Simon Sinek. The thesis presents basic information about him and
an analysis of two of his speeches. The first speech is called “Millenials in the
workplace” and is 2,844 words long. The second speech is called “How great

>

leaders inspire action” and is 3,026 words long. The analysis is based on two
linguistic approaches. Firstly, an analysis of the situational context based on Biber

and Conrad’s theory. The situational context is necessary for interpreters and as
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stated in the thesis, it helps the interpreters to anticipate. They also choose their
strategies (or at least they are expected to) based on their knowledge of the
situational context. Secondly, a discourse analysis that is based on Halliday’s and
Thompson’s theory. The analysis describes field, tenor, and mode of the two chosen
speeches and focuses on interpersonal features in the text. Both entire speeches are
included in the theoretical part of the thesis with the following features examined:
rhetoric questions, referring to the listeners, referring to the speaker, direct speech,
incoherent usage of personal pronouns, participation of other speakers, ellipsis,
repetitions, reformulations, nonverbal communication.

The analysis focuses mostly on interpersonal features because this language
function plays an important role in Sinek’s speeches. He is building a relationship
with his listeners by using interrogative mood and asking either questions that are
subsequently answered or asking rhetoric questions. Sinek also excessively uses
personal pronouns and refers to the listeners. He is trying to invoke a change in the
listeners’ behaviour and persuade them by using modal verbs.

The thesis’ main aim is to analyse how these chosen characteristics are
interpreted by student interpreters. Interpreting is a complex process that takes a lot
of effort from the interpreters and for that reason, they need to adopt different
strategies to handle the cognitive load that occurs during interpreting. In the next
chapter of the theoretical part, several interpreting strategies are introduced, but
only those that are considered relevant and that are expected to be used by the
interpreters. The practical part of the thesis analyses recordings of eight student
interpreters. They are referred to as novice interpreters due to the fact that a
professional interpreter needs to have at least 5,000 hours of practice (according to
Moser-Mercer) or even at least 10,000 hours of practice (according to Ericsson).
The interpreters’ speeches were recorded using a recording programme called
Sanako and analysed by the author of the thesis. The interpreters had been provided
basic information about the speeches and the speaker before they started
interpreting.

The analysis applies a descriptive approach, there are chosen segments and
examples of the interpreters’ translations. The aim is not to assess the quality of
students’ interpreting, the aim is to comment on students’ solutions and used

strategies. The analysis in the practical part researches the following questions:
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1) What do interpreters do with direct speech that Sinek uses in his
speeches? Do they use direct or indirect speech?
Interpreters use direct speech in more than half of the analysed segments
(Speech 1: 41 out of 72 segments, Speech 2: 20 out of 42 segments). They
also use indirect speech (Speech 1: 9 segments, Speech 2: 6 segments). The
most common strategies are condensation and paraphrase. In some cases,

the interpreters completely leave out the analysed segments.

2) How do interpreters translate nonverbal communication that Sinek uses
in his speeches and that is often crucial for understanding the verbal
part of his utterance? Do interpreters use intonation, and do they
emphasize parts of the speech the same way Sinek does?

The analysis has shown that interpreters do not include Sinek’s nonverbal
communication in 23 segments out of 40 (Speech 1) and 5 segments out of
7 (Speech 2). If they do include it in their utterance, they usually describe
Sinek’s body language using verbal communication or they put stress on the

same words that Sinek does.

3) Do interpreters control their time lag? Do they repeat redundant
information and repetitions that are in Sinek’s speeches, or do they
omit them?

Even though interpreters are novices, they already have some interpreting
experience. Most of them are able to work efficiently with their time lag.
They omit redundant information and avoid repetitions. If they want to
emphasize parts of the speech, they use prosody. There are only 2 segments

where interpreters copy Sinek and do not finish their utterances.

4) Sinek’s way of using personal pronouns is incoherent in several segments
of the speeches, do the interpreters change it in their interpreting or do
they produce incoherent speech as well?

Interpreters are able to make their speech more coherent than Sinek in some
segments. Czech verbs typically do not need personal pronouns, so the
analysis of Czech segments does not focus on pronouns but verbs. Some

interpreters use the same person for the whole utterance or if they change
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the person, they use nouns instead of pronouns as subjects or objects of the
sentences. Their usage of person is incoherent in 27 segments out of 48
(Speech 1) and 2 segments out of 14 (Speech 2). However, it is important
to mention that some interpreters produce grammatically coherent speech

but omit crucial information or change the meaning of the original speech.

5) How formal are interpreters, do they use the formal variant for the
second person of the verbs?
This category does not exist in English and for that reason, it is solely the
interpreter’s choice. Most interpreters use formal speech. Only Interpreter 1
uses several informal words and phrases and also uses the informal variant
of verbs (in Speech 1). Two other interpreters use the informal variant, but
they both use it only once in Speech 1. All interpreters use formal language

in Speech 2 with only occasional informal expressions.

6) How do interpreters translate questions that are very frequently used in
both speeches?
Interpreters do not use interrogative mood in segments that are problematic.
When there is a lot of factual information or numbers, the interpreters
completely omit the segments containing questions or they use indicative
mood. They use interrogative mood in 2 segments out of 16 (Speech 1) and

23 segments out of 49 (Speech 2).

Overall, the analysis has proven that interpreters have a tendency to interpret
factual information rather than build a relationship with the audience. Only some
of them use the knowledge of situational context and use information that was given
to them prior to the actual interpreting,

As the linguistic analysis of the speeches showed, the interpersonal features
play a significant role in Sinek’s speeches, especially in the first speech, and they
cannot be ignored during interpreting. The interpreter's goal is not only to translate
factual information from the speech but to aim for an equivalent effect on the
listeners as well. The thesis proposes further research which could do the
experiment with professional interpreters and compare whether they adopt the same

strategies as novice interpreters or not.
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Anotace

Tato diplomova prace se zabyvd motivacnim jazykem a zkoumd projevy
motivacniho feénika Simona Sineka. Prace predstavuje teoretické poznatky
z oblasti motivace a analyzuje dva vybrané projevy se zaméfenim na
interpersonalni slozku. Dale je v teoretické ¢asti popsan tlumoc¢nicky proces a jsou
uvedeny nejCastéji pouzivané tlumocnické strategie. Praktickd Céast popisuje
experiment, ktery je zalozen na metod¢ pozorovani. Vybrané projevy jsou dany
k tlumoceni studentim tlumoceni a nasledné jsou zkoumany strategie, které
studenti pfi tlumoceni pouZzivaji. Prdce se zaméfuje na feSeni interpersondlnich
prvklti v projevech, tedy na komunikaci s poslucha¢i a navazovéani vztahu

s posluchaci.

Abstract

The thesis deals with motivational language and analyses Simon Sinek’s speeches.
The theoretical part presents theoretical background of motivation and analyses two
Sinek’s speeches with a focus on the interpersonal language function. The
theoretical part also describes the process of interpreting and the most common
interpreting strategies. The practical part of this thesis uses descriptive approach
and describes an experiment — Sinek’s speeches interpreted by student interpreters.
The aim of this thesis is to comment on interpersonal features of Sinek’s speeches

and examine the strategies adopted by student interpreters.
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